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 سرآغاز

ی تجاری و شیوه هایمدلدر چند سالِ گذشته اینترنت موجبِ تغییرِ 

های مختلف از قبیلِ رسانه، خطوط هوایی، ها در بخشدهیِ شرکتسازمان

 هاییی شرکتهمهدر آیندۀ نزدیک . های مالی و ... شده استگردشگری، واسطه

دهند مدل ها به بازار میهای گوناگون و به کمکِ واسطهکه محتوایی را در قالب

های حاضر در بخشِ فرهنگ نیز از این شان تغییر خواهد کرد و شرکتتجاری

است م پیشِ چشمفرایندِ دگرگونیِ ساختاری مستثنی نیستند. عصرِ جدیدی 

( نسبت به B2Cها به رابطه با مشتریان )سیدگیِ شرکتی رکه در آن شیوه

 تری خواهد داشت.اهمیتِ بیش B2Bایِ کنونی یعنی ی واسطهشیوه

تجاریِ موجود در اینترنت برای  هایمدلی تحلیلی از هدفِ این مطالعه ارائه

ها، نویسندگان، از ناشران گرفته تا واسطه –اندرکارانِ دنیای کتاب دست

شان را تشخیص دهند های تجاریاست تا فرصت –داران ان و کتابفروشکتاب

 ها برای شرکتِ خود پی ببرند.و به مزایای هریک از این مدل
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که  شودمیهراسی را موجب  ،های تازهتاریخ نشان داده است که ظهورِ فناوری

صحافی شده ای مجموعهبه معنیِ  - روزگاری کتاب. استاز امرِ ناشناخته  ناشی

خواندنِ  چراکه ،رو شدبا انتقادهایی گسترده روبه -هم متصلهای به برگه از

های های اولیه که جدلاما دیری نپایید که نگرانی؛ کردمتن را مختل می

موجب شده بود به دستِ فراموشی سپرده شد. مردم متوجه شدند  را پرحرارتی

از طومارهای متعدد  استفاده یجابهکه مدون کردنِ متونِ طولانی در یک قالب 

تجاریِ جدید در اینترنت  هایمدلمزایای فراوانی دارد. بحث بر سرِ  درواقع

 ی امروزیِ همان وضعیت است.نسخه

ها و هر یک از شرکتتجاری این است که  هایمدلهدف از توصیف و تحلیلِ 

د ها برای وضعیتِ خاصِ خوهای بخشِ فرهنگ از مزایا و معایبِ این مدلسازمان

توجه به قیمت حاضر نخواهند بود بی ،ی خوانندگانآگاه شوند. همه روشنیبه

ها تمایلی ندارند که در ی آنو محتوای یک بسته مشترکِ آن شوند و همه

 مشارکت کنند. 1گیری از جمعهای بودجهکمپین

شود. ها مربوط نمیسازیِ کتابدیجیتالیورودِ اینترنت به دنیای کتاب فقط به 

هاست. اینترنت بر تمامیِ فرایندِ نشر اثر گذاشته تر از اینرش بسیار بیشتأثی

مانندِ آن.  رایت واست، از تولید گرفته تا توزیع، بازاریابی، تبلیغ، مدیریتِ کپی

 یری تاریخیهای سنتیِ آفرینش، دسترسی و استفاده همگی شاهدِ تغیروش

چند سالِ پیشِ رو، زمانی مان باشد خواه نباشد. در هستند، خواه خوشایندِ

کنندگان به انبوهی از اطلاعات و دانشِ تولیدیِ کاربران هد آمد که مصرفخوا

ی بخشِ دهیِ دوبارهکنند و این موضوع موجبِ سازمانپیدا میدسترسی 

های جدیدِ آفرینش، دسترسی و فرهنگ خواهد شد. با پیدایشِ این شیوه

                                                            
1 Crowdfunding 
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نیای کتاب باید به این بیندیشند که در اندرکارانِ داستفاده در فرهنگ، دست

 های کاربردهایِ آتیِ اینترنت از کدام مدلِ تجاری استفاده کنند.برابرِ چالش

داند که کدام مدلِ تجاری دوام خواهد آورد، نمی روشنیبه کسهیچامروز 

اما نداشتنِ این ؛ و کدام پایدارتر است راهبردهای بازاریابی ناب دارد یککدام

ها را به تأخیر بیندازد. عنوانِ این مطالعه به ات نباید اجرای مدلاطلاع

هیچ مدلِ  چراکهکند اشاره می دیجیتالیتجاریِ آتی در عصر « های»مدل

عمل  یکدیگرای وجود نخواهد داشت. در عوض، چندین مدل در کنارِ یگانه

 خواهند کرد.

به تخصص، بزرگی، انتخابِ مدلِ تجاریِ درست برای هر ناشر متفاوت است و 

هایش بستگی خواهد داشت. این مطالعه مجموعه آثارِ منتشره و سایر ویژگی

اندرکارانِ صنایعِ مرتبط با کتاب کمک کند تا برای تأمینِ خواهد به دستمی

تجاری را برای خود طراحی  هایمدلتکِ مشتریان بهترین ترکیبِ نیاز تک

گردد به تجاریِ جدید برمی هایمدلز کنند. سراسرِ این مطالعه، تعریفِ ما ا

آل، داشتنِ نگرشی منعطف، ایجادِ وجویِ همیشگی در پیِ ترکیبِ ایدهجست

ا راهِ اند که تنهو حتی اشتباه کردن. علوم به کرات نشان داده «هاتناقض»گاهِ گه

پیشرفت آزمون و خطاست. برای رسیدن به نوآوری نباید از اشتباه کردن ترسید 

 .ی خود رسیدتوان به درکِ بهتری از زمانهبا آموختن از این اشتباهات می چراکه

 هایمدلهای ی حاضر نسبت به فرصتامید این است که خوانندگانِ مطالعه

د تری پیدا کنند و این مطالعه بتواندیدِ گسترده دیجیتالیتجاریِ جدید در عصرِ 

تر آن که امیدواریم برد. مهمها را از میان بهای احتمالیِ آنتردیدها و هراس

، شان ترکیب کنندها را با راهبردهای تجاریِ سازمانخوانندگان بتوانند این مدل
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، برخطخانه، دانشگاه، فروشگاهِ فروشی، کتابچه انتشارات باشد، چه کتاب

 توزیع، یا رسانه. یسکو

 تجاریِ جدید هایمدل 

ید و تجاریِ جد هایمدلبه یافتنِ کند نیاز را تعریف می دیجیتالیاقتصادِ  آنچه

 تجاریِ  هایمدلاین  کهازآنجاییی اهداف است. ها برای تأمینِ بهینهترکیبِ آن

توان هریک را متعلق به فقط یک دسته می سختیبهجدید ترکیبی هستند، 

دِ مدلِ را در نبو دیجیتالیی اقتصادِ جدیدِ دانست. همین آمیختگی است که پایه

ی توان روابطِ کاردهد. میتشکیل می –ماهیتِ سیالِ اینترنت  -ت ی ثابیگانه

نابراین، ب؛ ، بر همین آمیختگی بنا کردالکترونیکیهای تجارتِ سکورا، از طریقِ 

ها را جدا از ترکیبی را با گشادگی پذیرفت و آن هایمدلباید امکاناتِ این 

 ناپذیرِ دنیای آنالوگ و واقعی دید.انعطاف هایمدل

کنند یا تغییر می دیجیتالیها در سازگاری با فضای ی مدلباید دانست که همه

 شوند.دیگر ترکیب می هایمدلیا با 

 

 1. محتوایِ جزءجزءهاخرده پرداخت

که در عصرِ اینترنت به وجود آمد پیوند نزدیکی دارد با  هاخرده پرداختمفهومِ 

معمولًا  هاخرده پرداخت. محتوای جزءجزء و پرداخت به ازای ]مقدار[ مصرف

، بسته Visaو  PayPalیورو هستند اما بنا بر  5تا  1مقدار از های کمتراکنش

یورو هم برسند. این نوع تراکنش برای  20یا  10به نوعِ خرید ممکن است به 

                                                            
1 micropayments 
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ی گیرد که شاید مقاله، قطعهدسترسی به نوعِ خاصی از محتوا صورت می

 ازیِ ویدیویی باشد.ی بعدیِ بموسیقی، یا مرحله

ها اما حقیقت آن است که لازم نیست تراکنش همیشه پولی باشد. تراکنش

کوین، نشانِ وفاداری، یا هر شکلِ ممکن است پیچیده باشند طوری که با بیت

های تراکنش دیجیتالیپرداختِ غیرمتعارف یا غیرپولی انجام گیرند. در دنیای 

ست. البته ا ی ماجراها بخشِ پیچیدهنمتنوعی شدنی است، اما اجرای فنیِ آ

هزینه به عنوانِ روشی کم هاخرده پرداختتمرکزِ این مطالعه بر کاربردِ رایجِ 

 برای دسترسی به محتوا یا خدمات است.

آشنا شد که اَپل فروشِ  هاخرده پرداختی معمول وقتی با مفهومِ کنندهمصرف

 سرعتبهدر جایگاهِ یک شرکت، هایش را آغاز کرد. اَپل، محتوا برای دستگاه

ساخت ممکن می دیجیتالیتجاریِ جدیدی که دنیای  هایمدلمتوجه شد که 

در برابرِ محتوا را رد « چیزهمهیا  چیزهیچیا »ها سیاستِ ی دارند. آنتوانچه 

ی چیزی را فراهم آوردند که زمانی یک کلِ خردهکردند و امکان خریدِ خرده

رفت؛ بدین ترتیب اَپل انقلابی واقعی در این بخش به یبه شمار م خرد ناشدنی

دیِ خرید یک نوار یا سی جایبه کهپا کرد. مشتریانِ جدید این شانس را داشتند 

ها را به قیمتی حدودِ یک دلار بخرند. وقتی این مفهوم به بخشِ ترانهکامل، تَک

ر ای تغییاندازهبوک رسید ناشران را مجبور کرد سیاستِ قیمتیِ خود را تا ای

های بعدیِ کتاب ی یک بخش، فصل یا قسمتخردهدهند تا با خریدِ خرده

 سازگار شود.
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 کند. پاگانتیس در سالِدارد رواجِ بیشتری پیدا می هاخرده پرداخت یریکارگبه

انجام داد و  یامطالعهدر اسپانیا  برخطی استفاده از محتوای درباره 20121

خرج کرده  هاخرده پرداختیورو در  2.8متوسط  طوربهیی ر اسپانیافهمید که ه

های ترین روشاست. متداول 2011بیشتر از مقدارِ آن در سالِ  %12که 

(، کارتِ اعتباری %39کاررفته برای پرداخت از این قرار بوده است: پیامک )به

 (.%25و تماسِ تلفنی ) (26%)

فهرست جای دارند و کاربرانِ  درصدی در صدرِ 41با افزایشِ  برخطهای بازی

اند. بخشِ خرج کرده هاخرده پرداختیورو طی  2.89متوسط  طوربهها آن

درصد، ثباتِ بیشتری نشان داده و هر  3موسیقی و ویدیو، با افزایشِ کمتر از 

ی متوسط خرج کرده است. بنا بر گزارشِ تکنوکام درباره طوربهیورو  2.52کاربر 

پردازی ، افزایشِ کاربردِ خرده20132ی پرداخت در سالِ های موجود براروش

 هایدر مدل هاخرده پرداخت 3.شودمیهای پردازش موجبِ کاهشِ هزینه

ای ایجاد تازههای نیز رشد کرده و زیرمدل 5و اقتصادِ اشتراکی 4فردتجاریِ فردبه

به  6«تورحسابِ مستقیمِ اپراصورت»ها به نامِ اند. یکی از این زیرمدلکرده

اً خرید کنند و بعد همراهشانتلفن دهد با استفاده از کنندگان امکان میمصرف

                                                            
1 http://www.europapress.es/portaltic/sector/noticia-espanoles-
gastan-12-mas-micropagos-contenidos-digi¬tales-
20121212151750.html 
2 Informe Tecnocom sobre Tendencias en Medios de Pago 2013 
3http://www.ebanking.cl/noticias/cual-fue-la-tendencia-de-los-
medios-de-pago-este-ano-2013-0019220 
4 Peer-to-peer 
5 Shared economy 
6 Direct operator billing or carrier billing 
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های جدیدِ یکی از اپلیکیشن 1بپردازند. تلفن همراهحسابِ هزینه را روی صورت

و  PayPal برخط یسکوترکیبی است از  Mugipayبه نامِ  تلفن همراه

توانند می Mugipayکاربرانِ رسان مانند واتسپ یا لاین. های پیاماپلیکیشن

بدونِ نیاز به خروج از آن مبالغِ اندکی به کاربران دیگر بپردازند. این اپلیکیشن 

پردازی و مدل ی خوبی از مدلِ ترکیبی است جایی میانِ خردهکه نمونه

 گیرد.فرد قرار میفردبه

ا امخوب پذیرفته شده است  تلفن همراههای پردازی در اپلیکیشنمدلِ خرده

 رسد رفتار. به نظر مینکرده استباز  خوبیبه جای خود را هنوزدر بخشِ بازی 

کنند های ویدیویی بازی میهای بازیو پروفایلِ خاصِ افرادی که با کنسول

پذیری کمتری در برابر این تا به خاطرِ ماهیت و تمرکزشان آسیب شودمیباعث 

دازی پراشتراک و خرده هایمدلد که اما بسیاری بر این باورن؛ مدل داشته باشند

های لیگِ در حالِ حاضر، بازی 2شوند.به عنصرِ معرفِ صنعتِ بازی بدل می

کنند در میانِ پردازی استفاده میکه هر دو از خرده Dota2ها و افسانه

 ایِ دنیا جای دارند.های رایانهپرکاربَرترین بازی

یائی مجازی بخرند یا برای رفتن به کنند که اشکاربران این شانس را پیدا می

خریدِ »ی مدلِ مراحلِ بعد پول بپردازند؛ در هر دو صورت این مدل در دسته

گیرد. هدفِ جای می« ایدرون برنامه»طورِ خلاصه، به ای« ایدرون برنامه

فقط تبلیغ و تشویقِ به استفاده از اپلیکیشن و دانلودِ  ایدرون برنامه هایمدل

                                                            
 Informe de La Sociedad de la برگرفته از گزارشِ جامعهی اطلاعات در اسپانیا 1
InformaciónenEspaña : 
http://www.fundacion.telefonica.com/es/arte_cultura/publicaciones/s
ie/sie2013.htm 
2http://www.cnet.com/news/micropayments-mega-angst-and-the-
future-of-console-games/ 
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ی اند یا قیمتها که بیشترشان رایگانآن نیست. در این برنامه هرچه بیشترِ

، چند دیگرعبارتبه؛ پذیر جزءجزء شده استمناسب دارند، محتوای دسترس

ها بسته به نوعِ محتوا، ها، یا فصلها، قسمتی نخستِ بازی، یا اولین جزءمرحله

ی استفاده از اپلیکیشن هخوانی دارد و طی ادامهم 1اند که با مدلِ فریمیِمرایگان

 به محتوای اضافی دست یابند. ،که با پرداخت شودمیبه کاربران پیشنهاد 

ها شنها کاربرانِ این اپلیکیالبته تازگی مشکلی در این مدل پیدا شد. خیلی وقت

بازی،  آموزشی یاهای کمککودکان هستند. هنگامِ استفاده از این نوع اپلیکیشن

. شودمیپردازی کنند که اغلب آنی انجام رای ادامه خردهلازم است کاربران ب

مریکا اَپل را جریمه کرد چون این نوعِ پرداخت را در آکمیسیون تجارتِ فدرالِ 

ه شان کودکان و نوجوانان بودند. البتهایی ایجاد کرده بود که مخاطباناپلیکیشن

ی استفاده از دامهدر ابتدای کار گذرواژه لازم است اما کودکان ممکن است با ا

ها مقادیر هنگفتی پول خرج کنند. بر اساسِ حکمِ کمیسیونِ این اپلیکیشن

میلیون دلار به کاربرانی بپردازد که متحملِ  32.5تجارتِ فدرال، اَپل مجبور شد 

ای هزینه شده بودند. در یکی از موارد که زنگِ خطر را به صدا درآورد، دختر بچه

 پردازی خرج کند.دلار را با خرده 2600دقیقه  15توانسته بود در عرضِ 

ای افراطی است، مشکلِ مهمی را در این مدل نشان داد. گرچه این مورد نمونه

ر ای دنشدههای کنترلاین مسائل و برای جلوگیری از چنین خرج یدرنتیجه

ی پلهایی با مخاطبِ کودک و نوجوان، گوگلدر اپلیکیشن خصوصبهآینده، 

پردازی باید گذرواژه وارد کرد. اعمال کرد که در آن برای هر بار خرده ایسامانه

دهی به این مدل هایی برای وضعِ سامانکمیسیون اروپا نیز در حالِ بررسیِ راه

 است.

                                                            
1 Freemium 
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طور با نیاز خود سازگار کند. همان راحتیبهبخشِ نشر توانسته است این مدل را 

و محتوای  هاخرده پرداختای پرداخت، گفتیم، میانِ خواندن به از ترپیشکه 

ترین مزیتِ محتوای جزءجزء این است که جزءجزء روابطی وجود دارد. مهم

که کاربران فقط باید پولِ چیزی را بپردازند که واقعاً به آن علاقه دارند، بدون آن

برای خدمات، کالاها، اطلاعات و یا هرچیزِ اضافیِ دیگری پول بدهند که به آن 

 تونز.ای ندارند، درست مثلِ مدلِ آیعلاقه

با  درواقعی محتوای جزءجزء ابتکاریِ پیشگام در زمینه هایحلراهیکی از 

های نمایشِ تایمز آغاز شد. این روزنامه مقالاتِ خود را روی صفحهنیویورک

 ،ترتیباینبههای شهر در دسترسِ خوانندگان گذاشت. پراکنده در خیابان

هاشان مقالات را از تلفن همراهوانستند با استفاده از تخوانندگان می

NYT2day.com  بگیرند.  تایمزنیویورک گاهوبمستقیمی به  پیونددانلود کنند و

ها در استفاده از دیگر فعال نیست، یکی از نخستین اقدام خدمتگرچه این 

ریِ فناو ی محتوای جزءجزء بود که از طریقبرای ارائه دیجیتالیهای جدیدِ قالب

شد و از مدلِ رایگانِ پرطرفدار در اینترنت فاصله انجام می تلفن همراهگوشیِ 

 .شدی کسبِ جزءِ محتوا به ازای پرداخت نزدیک میشیوه سویبهگرفت و می

تایمز از طریقِ ی معتبرِ ادبیِ نیویورک، ضمیمه1کمی بعد ساندی بوک ریویو

مخاطبان قرار  ، ...( در دسترسِ 2)سونی، کیندل، نوک دیجیتالی یسکوچندین 

ادبی علاقه داشتند دیگر لازم نبود  یضمیمهبهگرفت. خوانندگانی که فقط 

د توانستندلار برای اشتراکِ روزنامه در کیندل بپردازند. حالا می 13.99ماهانه 

 را بخرند. دلخواهشانمواردِ 

                                                            
1 Sunday Book Review 
2 Sony, Kindle, NOOK 
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 ه از مدلِ محتوایهایی بود ک، آمازون یکی از نخستیندیجیتالیدر بخشِ نشرِ 

های کیندل استفاده کرد. هدفِ کاتس در دستگاهی شورتجزءجزء در مجموعه

های مالی، تجارت و مدیریتِ بازرگانی این اقدام خوانندگانی بودند که به موضوع

ی آمازون این بود که در همکاری با نشریاتِ معتبرِ هاروارد علاقه داشتند. ایده

ی کارشناسانِ های مقالاتِ نوشتهو چکیده هالتک فص، 1بیزنس ریویو پرس

ها طبقِ جا بود که فصلی هر حوزه را ارائه دهد. یگانگیِ این اقدام آنبرجسته

 دقیقه بود. 30تا  10شدند که بین بندی میشان دستهزمانِ لازم برای خواندن

 صخصوبهها، بوکبرخی ای هایتک فصلها مزایای امکانِ خریدِ این نمونه

دهند. کاربران را نشان می و راهنماها های درسیهای فنی، کتابدستورالعمل

های توانند گلچین، می2ی پرداخت به ازای )مقدارِ( مصرفبا استفاده از این ایده

شان بسازند. های موردِ علاقههای داستان یا حتی فهرستی از قطعهشعر، مجموعه

. دنمستقل کار کر»ی دارند تجربه خوانندگانی که به چنین خدماتی دسترسی

خود  ینوبهبهآورند. این به دست می 4«میکسِ دوباره»یا  3«؟یسازیشخص

پای، بوک، مثلِ ایشودمیهایی صرفاً با همین مفهوم سکوموجبِ پیدایشِ 

سازی یا ی امکانِ سفارشیکه تمرکزشان بر ارائه 5ریفو بوک بوکساسلایس

ین مدل هم از لحاظ هزینه مناسب است و هم ست. اا سازیِ محتواشخصی

تواند برای است و وقتی بخشِ حقِ امتیازِ آن درست شود می خواننده دوست

 ناشران هم سودآور باشد.

                                                            
1 Harvard Business Review Press 
2 Pay-per-use 
3 Do-It-Yourself 
4 remixing 
5 eBookPie, SliceBooks, and BookRiff 
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بوکس نام دارد، آغازگرِ این مدل در بخشِ نشر بود. که حالا اسلایس پایبوکای

داد کان میراه انداخت که به ناشران ام 1جُداکُن ی به نامِ فصلخدمت

را تقسیم کنند تا خوانندگان بتوانند محتوای جزءجزء را به دلخواهِ  هایشانکتاب

ها با های متفاوتی از کتابخود انتخاب کنند. این موضوع سبب شد نسخه

 خدمتها و حتی جلدهای متفاوت ساخته و بازساخته شود. کاربرانِ این فصل

ود کنند ( را دانلالکترونیکیهای صلهایی )فاین گزینه را داشتند که فقط فصل

ر بوکس از این مرحله گذشد گفت که اسلایسپسندیدند. حتی میکه واقعاً می

ک توانستند یخودانتشاری می یسکوکرد و به آفرینش رسید. ناشران در این 

 .شان را به کلی دگرگون کنندو کتاب را حذف کنند، دوباره ویرایش کنند جزئی

های خود را ویرایش کنند را تشویق کرد تا محتوا و کاتالوگ این اقدام ناشران

بوکس، سریع، راحت و ی اسلایسطوری که بتوانند با استفاده از ابزار نوآورانه

 های کوتاه تبدیلبوکها را بازآرایی و به ایهای کتابها، یا بخشمستقل فصل

ی به گفته های کوتاه ترکیبی از چندین کتاب بودند.بوککنند. این ای

تر است و از آن بوک، کار با این مدلِ کوتاه برای بخشِ آموزشی راحتاسلایس

های شرکتی، علمی، فنی و مجموعه توان برای تولیدِ راهنماهایِ شخصیِ سفرمی

 یا دانشگاهی نیز استفاده کرد.

ه به است ک ییسکوریف ریف نیز جهتی مشابه پیش گرفته است. بوکبوک

خرد از چندین منبعِ دیگر  یی ایجاد کنند که خرددهد محتوامی کاربران امکان

های سنتیِ نشر است اما از لحاظِ مصرف اند. بنای این اقدام بر رسانهگردآورده

 را نیز دارد. در آفرینشِ  دیجیتالیهای جدیدِ و دسترسی به محتوا، مزایای رسانه

ت، ویدیو و تصاویر. افزودنِ صو ازجملهچیز ممکن است، کتابِ سفارشی همه

                                                            
1 chapterizer 
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ها، کنند طوری که فصل 1«بازآرایی»توانند راحت کتابِ خود را کاربران می

 د.نمقالات، جستارهای نامنظم و یا حتی محتوایی از آنِ خودشان داشته باش

شان طبیعی بابتِ استفاده یا مصرفِ محتوایِ تولیدی طوربهرایت دارندگانِ کپی

درآمد به ناشر  %70عمالِ مدلِ استانداردِ تجاری، کنند. با اِوجوهی دریافت می

ی دارد. به گفتهمانده را نگه می باقی ِ%30 سکورسد و رایت میی کپییا دارنده

هایی است که در ی ویژگی، ارائهریفس، ایده، مدیرعاملِ بوک2روشِل گریسن

های ربهادِ تجهایی از قبیلِ ایجها نشده است، ویژگیتوجهی به آن دیجیتالینشرِ 

 های خواناییِ صفحه و محتوای سفارشی.جدید برای خوانندگان از طریقِ گزینه

 ونیخِست یسکوگروهِ انتشاراتیِ نوآوری در اسپانیاست که از  3گروپو پلانتا

دهد. برای نخستین بار در خود به کاربران محتوای جزءجزء ارائه می 20004

دین ترتیب به فروش رفت و خوانندگان بوک بی ایهای جداگانهاسپانیا، فصل

 هایی را بخرند که دوست داشتند.امکان یافتند فقط فصل

ی دیگری در های زمانیِ مشخص طراحی شده روندِ تازهمحتوایی که برای بازه

ی این نوعِ محتوا دهد. نمونهبازارِ محتوای جزءجزء است که به رشد ادامه می

فن تلهای هستند که به قصدِ خواندن در گوشیای در ژاپن های دودقیقهداستان

 اند.های مترو طراحی شدهدر فواصل بینِ ایستگاه همراه

هایی بود که این نوعِ داستان را از طریقِ بارِ دیگر آمازون بین نخستین شرکت

ازون آم برخطبه بازار آورد؛ کیندل سینگلز بخشِ خاصی از بازارِ  5کیندل سینگلز

                                                            
1 remix 
2 Rochelle Grayson 
3 Grupo Planeta 
4 Gestión2000 
5 Kindle Singles 
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های ی نویسندگان و خوانندگان به قیمتهای کوتاهِ نوشتهاست که در آن متن

هزار واژه دارند  30هزار تا  10رود. این متون که بین مناسب به فروش می

ممکن است داستان، مقاله، جستار کوتاه، قصه، ... باشند. این مدل در تشویق 

 به آفرینش و دسترسی به متونِ خاصی عالی عمل کرده است، متونی که کمی

دانستندشان اما نباید فراموش شوند یا منتظر بمانند تا قبل کتاب نمی

ها را دربربگیرد. این ایده از بازارِ خاصِ ی مناسبی تدوین شود و آنمجموعه

 کند.های همراه نیز استفاده میهای گوشیمتونِ کوتاه برای اپلیکیشن

بوک در این ای ایاز زمانِ پیدایشِ محتوای جزءجزء و شکلِ کوتاه، تقاضا بر

 2012ها افزایش یافته است. طبقِ آمارِ منتشرشده در پژوهشی در سالِ قالب

میلیون دلار با استفاده از این مدلِ نشر  1.12، آمازون حدودِ 1توسطِ پِیدکانتنت

ها میلیون از آن 2درآورده است و فقط در سالِ نخستِ عملیاتِ کیندل سینگلز 

بسیار خوبی است وقتی به این نکته توجه کنیم که  را فروخته است. این رقمِ

 اند.یورو بوده 2.99تا  0.99بینِ  فروش رفتههای بوکای

، 3تصمیم گرفت در همکاری با ئَشِت 2ویکی بلومبرگ بیزنسنامه، هفتهدرنتیجه

ک تترین محتوای مجله را به ترین شرکتِ انتشاراتیِ فرانسه، مناسببزرگ

و پنگوئن )دو ناشرِ بزرگِ جهان که  4دل کند. رنَدم هاوسبوکی بای هایبخش

د هایی هستناند( و شرکتِ اوُپن روُد فقط چند نمونه از شرکتتازگی ادغام شده

ی موفقیت در این مدل لازم است که در این راه گام برداشتند. البته برای ادامه

                                                            
1http://gigaom.com/2012/03/12/419-exclusive-amazon-has-sold-over-
two-million-kindle-singles/ 
2 Bloomberg Businessweek 
3 Hachette 
4 Random House 
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ن ی مشخص ممکها را در سطحی رقابتی نگه داشت. فراتر رفتن از حاشیهقیمت

 1است تقاضای این نوعِ محصول را مختل کند.

. مشارکتِ رندم هاوس و موندادوری به ایجادِ اقدامِ آمازون جنبشی پدید آورد

یورو  2بوک آن هم به قیمتِ ( انجامید که فقط ایEnDebateای تازه )مجموعه

ناسبِ مطالعه واژه طول داشتند و م هزار 10ها تقریباً بوککرد. این ایمنتشر می

 خوان و مشابهِ آن بودند.در دستگاه کتاب

را تولید کرد. این بخشِ  RHM Flashچیزی نگذشت که رندم هاوس موندادوری 

فروخت؛ این متون از ای میواژه هزار 10متونِ کوتاهِ حدوداً  دیجیتالیی تازه

اصر ک و معبهترین ادبیاتِ موجود در کاتالوگِ نشر، از آثارِ نویسندگانِ کلاسی

 RHM Flashشدند. فکرِ پشتِ یورو فروخته می 1.49برگزیده شده بودند و فقط 

واندنِ خ هایی که بیش از دیگران بهترین خوانندگان بود، آندیجیتالیرسیدن به 

خواهند روی و نیز کاربرانی که می تر عادت دارندمحتوای جزءجزء و کوتاه

 دن را هم امتحان کنند.جدیدشان خوان الکترونیکیهای دستگاه

نر، لایریدز، بایاز لانگ اندعبارتالملل های دیگرِ این مدل در سطحِ بیننمونه

های بوکیِ کنفرانسی ایهای تِد نسخه. کتاب2های تِدو کتاب اتاویست

ن گیرد. ایاتاویست در دسترس قرار می یسکوپرطرفدارِ تِد است که از طریقِ 

تا  0.90شان بینِ هزار واژه دارند و میانگینِ قیمت 30هزار تا  10متون بین 

کند و فرق می افرادجاست که دیدگاه ی ناهماهنگ اینیوروست. نکته 4.90

در مقایسه با رمان یا  خصوصبهچه در نظرِ بعضی خوانشی کوتاه است، آن

باشد. گرایش در « شکلِ بلند»جستاری بلند، ممکن است در نظر دیگران 
                                                            
1 http://www.motherjones.com/kevin-drum/2012/03/ebooks-are-too-
damn-expensive 
2 Longreads, Byliner, Atavist, and TED books 
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ندِ نگاری، مانهاست. مقالاتِ روزنامهتر شدنِ نوشتههرچه کوتاه سویبهاینترنت 

های خوبی هستند برای آن های تِد، نمونهمقالاتِ پژوهشیِ اتاویست یا کنفرانس

رود، به شمار می گواهکه بفهمیم چیزی که در مقایسه با عاداتِ خوانشیِ معمول، 

 بلند است. برخطبرای خوانشِ 

: نخست، ساختِ شودمیی با اَشکالِ کوتاه با دو هدف انجام تلاش برای سازگار

هایی که نویسندگان ممکن است به خاطرِ زمان و فضای محدود نتوانند در ایده

مند شدن از تغییرِ عاداتِ خوانشی برای متونِ بلندتر منتقل کنند؛ دوم، بهره

ست، تاه برعکس انگاری، مفهومِ بلند و کورسیدن به مخاطبانِ بیشتر. در روزنامه

محتوا این است که چنین  همه نوعمند به علاقه دیجیتالیاما نگاهِ خوانندگانِ 

 ترند.های معمول کوتاهمتونی باز هم از کتاب

دهد تا ریدز به کاربران امکان میلاینر فرق دارند. لانگریدز و بایاما لانگ

ریدز ان در میان بگذارند. لانگها و مقالاتِ بلند را بیابند و با دیگربهترین داستان

کند؛ این بندی و فهرست میی انواعِ متونِ را دستهمثلِ موتورِ جستجو همه

ای مانندِ ی داستان و مقالات و قطعاتِ اندیشهشدهمتون از ناشرانِ شناخته

 ها،ها، داستاناین غیرازبهآیند. و بسیاری دیگر می 1نیویورکر، اتلنتیک، اسکوایر

ر را نیز د برخطها یا مجلاتِ ای مفصل و اسنادِ تاریخیِ موجود در بلاگگفتگوه

ریدز در کنارِ نتایج جستجو که طبقِ اصطلاحات یا موضوع گیرد. لانگبرمی

های دقیقه( و کلِ واژه 60تا  15کند، زمانِ تقریبیِ خواندن )بینِ فهرست می

 آورد.هر متن را نیز می

در قالبِ هشتگی در توییتر آغاز کرد.  2009طِ سالِ ریدز کارِ خود را اواسلانگ

گردد که نیازمندِ به مرجعی برمی پیوندداد که نشان می longreadsهشتگِ 

                                                            
1 The New Yorker, The Atlantic, Esquire 
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ی خوانشی بلند، دقیق و عمیق است. موفقیتِ این اقدامِ ساده در توییتر به صفحه

 محور بدل شد.اینترنتیِ خوانش

که موفقیتِ سریع و چشمگیری در است  الکترونیکیخواندنِ  یسکولاینر بای

یش ب اشدادهکه پایگاهِ  سکوی انتشارِ محتوای کوتاه به دست آورد. این عرصه

هزار متن دارد، توانست در هجده ماهِ نخستِ فعالیتِ خود بیش از یک  50از 

میلیون داستان و مقاله بفروشد. شاید به همین دلیل باشد که نویسندگان و 

؛ اندتدر رقاب سکوشده برای نشرِ آثارِ مختلفِ خود در این هنویسانِ شناختستون

اما آخرین خبرها از وجودِ مشکل در این شرکت و تأخیرهای طولانی در پرداختِ 

 گویند.حقِ امتیاز به نویسندگان می

د که نویسندگانِ نی آثاری را داشته باشلاینر این است که همههدفِ بای

کنند، از مقالات گرفته تا ان منتشر میشمشخصی روی صفحاتِ اینترنتی

. دستازاینهای کوتاه و وگوها، آثارِ منتشرنشده، نقدهای کتاب، داستانگفت

های خبری، ، از طریقِ گزارشخدمتبدین ترتیب کاربران با استفاده از این 

شان ی محبوبی نویسندهو متون، چیزهای بیشتری درباره هاروزآوریبه

ند، دنبال کن سکوتوانند نویسندگان را در این چنین میان همفهمند. کاربرمی

های های رسانهخواهند در پروفایلو هرچه می هایی برای دوستان بفرستندپیوند

کارِ  1لاینرمتادیتای بای سامانهشان با دیگران در میان بگذارند. اجتماعی

 دهد.ی مواردِ جدید به کاربران را انجام میتوصیه

ند خواستی اشتراکی راه انداخت برای خوانندگانی که میخدمتنر بعدها لایبای

 شان داشته باشند. مقالاتِ ای همیشگی و مستقیم با نویسندگانِ محبوبرابطه

یورو قیمت داشتند. از آن  4.5تا  3بینِ  خدمتهای کوتاهِ این ای و کتابمجله

                                                            
1 Byliner’s metadata system 
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ته دگانِ خود به کار گرفتایمز همین شیوه را برای نویسننیویورک تاکنونزمان 

 است.

ای که ی اینترنتیی داستان و موفقیتِ شکلِ کوتاه، باید گفت که صفحهدر باره

شد از قبل موجود بوده است. اسمش ی محتوای کوتاه بامختصِ نقد و توصیه

ین ریدز اغلب محتوای کیندل سینگلزِ ثهای نازک است. یا خوانش 1ین ریدزث

؛ کندرا بررسی و نقد می 2اسنپسِ بارنز اند نوبلو نوک پلآمازون، کوئیک ریدزِ اَ

وگوها و اطلاعات ها و نقدهاست؛ گفتمحتوای تین ریدز فراتر از بررسی اما

 ی آثار در دستِ انتشار نیز در دسترس است.درباره

ی انجام شد که اطلاعاتِ جالبی درباره 3ین ریدز پژوهشیثاندازیِ پیش از راه

های کوتاهی بوکدرصدِ ای 54 ست داد. مثلاً متوجه شده بودند کهاین مدل به د

و خواندنِ  قالبی خود داشت صرفاً برای این ین ریدز در پایگاهِ دادهکه ث

آمده  4ی آنکورِ آمازونایجاد شده بودند. چهارده درصدشان از برنامه دیجیتالی

ثارِ روز شده بودند. آبه از آثاری که قبلاً منتشر، عوض یا دیگرعبارتبهبودند یا 

( بودند. این پژوهش %31( بیش از آثارِ داستانیِ کوتاه )%69غیرداستانی )

به این مدل پرده  برخطهای سکوها و ی شدیدِ ناشران، رسانهچنین از علاقههم

 برداشت.

 

                                                            
1 Thin Reads 
2 Kindle Singles (Amazon), Quick Reads (Apple’s iBookStore), and NOOK 
Snaps (Barnes & Noble) 
3http://gigaom.com/2013/04/08/thin-reads-an-online-guide-to-e-
singles-launches/ 
4 Amazon’s Encore 
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 پرداخت به ازای مصرف. استریمینگ/پرداخت به ازای تماشا

اری است که نخستین بار در بخشِ تلویزیون مدلی تج 1پرداخت به ازای تماشا

پرداختی است که به کاربران  ایسامانهبه اجرا درآمد. از اسمش پیداست که 

اما بیرون از ؛ کننددهد فقط پولِ چیزی را بپردازند که تماشا میامکان می

 رود.به کار می 2«پرداخت به ازای مصرف»اصطلاحِ  یریتصو یصوتصنعتِ 

صوتی ای از پرداخت به ازای مصرف خارج از بخش نمونه 3اشتراکِ خودرو

ی خودرویی است که اخیراً در است. اشتراک خودرو نامِ شرکتِ کرایه تصویری

و نه روزانه یا هفتگی بلکه فقط بابتِ زمانی که خودروها  شدهتأسیسمادرید 

 گیرد.شوند هزینه میاستفاده می

توان اتاقِ یده است. حالا دیگر میپرداخت به ازای مصرف به هتلداری هم رس

توانند اتاق است کاربران با آن می ییسکو 4آورزهتل را ساعتی کرایه کرد. بای

 سکوکنند. این  ذخیرههتل را بر حسبِ ساعتِ ورود اولیه و خروجِ نهایی 

ی آورز هزینهدهد. بایساعتی نیز ارائه می 24و  18، 12، 6های نرخِ ثابتِ بسته

 گیرد.می هاکاربران به هتل معرفیِ اندکی بابتِ

ی ارتباطِ نزدیک درواقعدر صنایعِ فرهنگی و بخشِ رسانه پرداخت به ازای مصرف 

، کلیطوربهبا اشتراک دارد که بعداً با جزئیات بیشتری به آن خواهیم پرداخت. 

پردازند و حقِ دسترسی به محتوایِ پولیِ کاربران مبلغِ ثابتی برای اشتراک می

ار دهای نرخِ ثابت است که مدتآورند. این شبیهِ طرحخصی را به دست میمش

                                                            
1 Pay-per-view 
2 Pay-per-use 
3 carsharing 
4 ByHours 
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توان تعدادِ دفعاتِ محدودی به محتوای پولی دسترسی ها میهستند یا با آن

پردازند ی محتوای خاصی پول میکاربران برای مشاهده اوقاتبعضیداشت. 

ازای مشاهده  ی پرداخت بهپرداخت( که با مدلِ اولیه)بدون نیاز به پیش

 تر است.هماهنگ

و مانندِ آن،  1«ی موسیقیقطعات جداگانه»و « تلویزیون جداجدایهای برنامه» 

روند. کانال پلاس و اصطلاحاتِ دیگری هستند که در این حوزه به کار می

های تلویزیونی هستند. استریمینگ، یا ترین نمونهدو مورد از مشخص 2اسکای

و مانندِ آن(، با رویدادهای  ی فوتبال، کنسرت)مسابقهی رویدادها پخشِ زنده

موشن، دو مورد از پرطرفدارترین و دیلی یوتیوبورزشی طرفدار پیدا کرد. 

ها و کنفرانسدهند. های مشابهی ارائه میخدمتهای ویدیویی، گاهوب

 از محتواهای دیگرِ استریمینگ هستند. برخطرویدادهای آموزشیِ 

از مزایای استریمینگ  چطوراند ایشی خوب یاد گرفتهدر بخشِ هنرهای نم

های فناوری در صوت و تصویرِ باکیفیت باعث شده استفاده کنند. پیشرفت

را ضبط کنند و از طریق برخی  اجراهایشانهای نمایش بتوانند تالارها و سالن

ایط رها در بهترین شهایی که برای استریمِ این برنامهسکوها به بازار دهند، سکو

ه های نمایش بتالارها و سالن ترتیباینبهکنند. از فناوریِ جدید استفاده می

این  توانند ازشوند و بعداً میبدل می صوتی تصویریتولیدکنندگانِ محتوای 

 شان استفاده کنند.محتوا به عنوانِ بخشی از فعالیتِ کاری

را تکمیل کنند  رهمدیگچالشِ واقعی آن جاست که این محصولات بتوانند  اما

ی پژوهشی انجام داد درباره 3نه آن که جایِ هم را بگیرند. در بریتانیا نستا
                                                            
1 “A la carte TV” and “a la carte music” 
2 Canal Plus and Sky 
3 Nesta 
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های این . طبقِ یافته1شوندمی برخطهای سینما پخشِ تئاترهایی که روی پرده

. شوندروند از رفتن به تئاتر دلسرد نمیپژوهش، افرادی که به این اجراها می

بلیتِ  ی بعدکنند که دفعهمایلِ بیشتری پیدا می، خلافش صادق است. تدرواقع

تئاتر را بخرند و در همان محلِ اجرا حاضر باشند. پژوهش نشان داد که این 

شده دی و اجراهای استریمویشده در دیاز اجراهای ضبط درواقعمخاطبان 

 برند.هرچند در سطحی متفاوت، لذت می هم

هند در محلِ اجرای تئاتر حاضر باشند دآل ترجیح میمخاطبان در شرایطِ ایده

ی نهتوانند هزینمی کهایناما بسیاری اوقات به خاطرِ جبرِ جغرافیایی یا به خاطرِ 

سفر و بلیت را بدهند، اجراهای استریمینگِ تئاترهای برجسته به بهترینِ 

 ایدش شوند. مشتاقانِ بیست سالِ پیشِ تئاتر و اجرا ی بعدی بدل میگزینه

توانند، در هنرهای نمایشی و موسیقی می مندانعلاقهباورشان نشود که امروز 

اجراهای فصلِ کنسرتِ  تمامیبهشان، شان یا در سینمای محلهرایانه

ها در کاونت گاردنِ لندن، ترین اجراهای سالنفیلارمونیک برلین و مهم

بایرویت دسترسی  ییا جشنواره 2متروپالیتن اُپرای نیویورک، لاسکالای میلان

 چندشان را داشته باشند. چنین مؤسساتی این فرصت را دارند که مخاطبان

د برند بسیار فراتر از آنی باشکنند و تعدادِ مخاطبانی که از هر اجرا لذت می برابر

 شد تصور کرد.که همین چند سالِ پیش می

شان ستاز د رضفاند این بعضی از مؤسسات، مانند فیلارمونیکِ برلین، نگذاشته

اند باکیفیتی خریده است تا بتو صوتی تصویری سامانهبرود. این ارکسترِ خاص 

ی هنگفتی لازم بود، گذاریِ اولیهبه مخاطبانِ جهانی دست یابد. اگرچه سرمایه

                                                            
1 http://www.nesta.org.uk/publications/beyond-creative-industries 
2 London’s Covent Garden, New York’s Metropolitan Opera, Milan’s La 
Scala, or the Bayreuth Festival 
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آورد و به منبعِ درآمدِ  درخواهدبر این باور بودند که در بلندمدت خرجِ خود را 

توانند خود را به مخاطبانی در اهد شد. حالا میدیگری برای ارکستر بدل خو

شان در تماس باشند، طرفدارانی ترین طرفدارانسطحِ جهان برسانند و با بزرگ

شان گوش بدهند. اساسِ این مدل که دوست دارند بارها به کنسرتِ محبوب

هاست. ارکستر در چهار سالِ ی استریمینگِ کنسرتپرداخت به ازای مشاهده

بایگانی خود را تکمیل کند که حالا  سامانهانسته با استفاده از این گذشته تو

های توانند شاهد کنسرتمی تنهانه چراکهجذابیتِ بیشتری برای مخاطبان دارد 

 ند.نیز دسترسی دار هاشدهضبط شیاز پرشدِ زنده باشند که به بایگانی روبه

ا ها رقیمت بارکیفقط کرده استفاده می سامانهدر مدتی که ارکستر از این 

عوض کرده است. در حالِ حاضر، مدلی زمانی در دستِ استفاده است که بر 

هایی که در کند. کنسرتحسبِ روز، ماه، سال و غیره نرخِ ثابتی را طلب می

های اجتماعی تبلیغ های رسانهگاهوبشوند در فیلارمونیکِ برلین برگزار می

 وکباز فیس اندعبارتکند کستر استفاده میای که این ارشوند. دو پنجرهمی

که بازدیدکنندگان در  یوتیوبو  کننده داردهزار دنبال 500که در آن بیش از 

دقیقه ویدیوهای تبلیغی را ببینند. حسابِ توییتر نیز هست  4تا  3توانند آن می

 کنند.طرفدار آن را دنبال می هزار 50بیش از 

یا مِت، نخستین جایی بود که از تجهیزاتِ باکیفیت متروپالیتن اُپرای نیویورک، 

برای استریمینگِ محتوا به سینماهای جهان استفاده کرد، اگرچه تمرکزِ 

فلوتِ »ها ی آنشده. نخستین اجرای استریم1اش بر بازارِ امریکا و کانادا بوداولیه

 2.5ا ی مِت رشدهبود. فصلِ گذشته، اپراهای استریم 2006در سالِ « جادویی

میلیون دلارِ حاصل از این کار  20اند و کشورِ جهان دیده 54میلیون نفر در 

                                                            
1 http://www.metopera.org/hdlive 
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تایمز، مِت نیویورک گزارشمیانِ هنرمندان و کادرِ اپرا تقسیم شده است. به 

 ای است که توانسته با استفاده از این مدل به سودآوری ادامه دهد.تنها مؤسسه

شده است. از این محتوای استریمای دارد که اساسش درخواستی خدمتمِت 

ودِ خ غیرازبهکه  شودمیدیِ اپراها استفاده ویهای دیمحتوا برای تولیدِ نسخه

آرایی و مواردی ی صحنهاپرا، گفتگوهای پشتِ صحنه، اطلاعاتی درباره

های اپرای در حالِ پردههم در خود دارند. این مواد نیز در طولِ میان دستازاین

 توانند این محتوا را از طریقِ اپلیکیشنِپد میشوند. کاربرانِ آیمی استریم پخش

 مِت تماشا کنند.

رویال اپرا هاوسِ لندن، مانندِ متِ، چندین اجرای خود را با کیفیتِ بالا در 

 چنین برای تبلیغ و گسترشِکند. همسینماها به صورتِ استریمینگ پخش می

 یهای اخیرش شیوهرده است. یکی از نمونهبندیِ بازار را آغاز کاجراها سگمنت

های هها و رسانبرای طرفدارانِ اسپانیایی از طریقِ خبرنامه« دن کیشوت»تبلیغِ 

اجتماعی بود. این اپرا هاوس بازار جهانی را هدف گرفته است. طرفداران 

اش تقویم اجراهای زنده را در کنار نامِ ی اینترنتیتوانند در صفحهمی

ببینند که قرار است استریمینگ داشته باشند. این صفحه حتی  سینماهایی

گوید کدام سینما به شهرِ موردِ ی جستجویی دارد که به کاربران میخانه

اجرای خود را در  9رویال اپرا هاوس در فصلِ گذشته  1تر است.نظرشان نزدیک

 کشور استریم کرده است. 38

د اما کنفیت بالا را به سینماها استریم مینیز اجراهای با کی 2تئاترو رئالِ مادرید

 وسکدهد. همین انجام می دیجیتالیی به نامِ پالکو سکواین کار را از طریقِ 

                                                            
1 http://www.roh.org.uk/cinemas 
2 Madrid’s Teatro Real 
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 دیجیتالیکند. پالکو ویدیویی درخواستیِ تئاترو رئال را هم اداره می خدمت

یا تبلت طراحی نکرده است و  تلفن همراههنوز اپلیکیشنی برای گوشیِ 

ممکن است. لاسکالای  گاهوبن در حالِ حاضر فقط از طریقِ دسترسی به آ

نیز برخی اجراهای برگزیده را با کیفیتِ بالا در  1میلان و باوارین استیت اُپرا

 اغلبی تئاترو رئال بعداً در شدهکنند. اجراهای استریمسینماها استریم می

رای درآمدزایی رود و به منبعِ دیگری بنیز به فروش می 2دی و بلورِیویدی

چندین شرکتِ اپرا، مانندِ رویال اُپرا هاوس و پاریس اپرا،  درواقع. شودمیتبدیل 

 دمتخ. اخیراً تئاترو رویال تصمیم گرفته است اندبازکرده برخطهای فروشگاه

مورد از  8000خود را در همکاری با یونیورسال میوزیک استور آغاز کند و 

تری برای دانلود بگذارد. تفاوتِ این دو مدل آن پیاِم قالباجراهای خود را با 

های واقعی دارند که اجراهای است که رویال اپرا هاوس و پاریس اپرا فروشگاه

 تئاترو کهیدرصورتفروشند و بلوری می دیویدی، دیشده را روی سیضبط

 دهد.به بازار می برخططرفِ سوم کاتالوگِ خود را  یسکورئال در مشارکت با 

آورندگانِ محتوای استریمینگ با نرخِ های فراهمترین نمونهشدهکی از شناختهی

این است که کاربران بتوانند  سکواست. مفهومِ اساسیِ این  3ثابت نتفلیکس

های واقعی دیویتماشا کنند یا دی برخطهای تلویزیونی را ها و مجموعهفیلم

 اشتراک، رقیبِ  سامانهگام در . این مدلِ پیشویدیوکلوپرا کرایه کنند، مثلِ 

خود را  برخطی ویدیوی کرایه خدمترا مجبور کرد  4باسترمستقیمِ خود، بلاک

راه بیندازد تا عقب نماند. البته درست است که مدلِ تجاریِ نتفلیکس در ابتدا 

، درنتیجهواحدی بود که ناموفق از آب درآمد. ایِ تککرایه خدمتبر اساسِ 
                                                            
1 Bavarian State Opera 
2 Blu-ray 
3 Netflix 
4 Blockbuster 
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خود را بازبینی کرد و سرانجام به مدلی اشتراکی رسید که به نتفلیکس راهبردِ 

خواستند در ازای دی که میویداد که عملاً هر تعداد دیمشتریان امکان می

 نرخِ ثابت ماهانه کرایه کنند.

رای فروشند، بمی برخطهای بزرگِ دیگری که محتوای نتفلیکس، مانندِ شرکت

ار کند تا مشتریان را وفادریتمی استفاده میگر خود از الگوتوصیه سامانهاجرای 

میلیون مشترک در امریکا،  32نتفلیکس بیش از  2013نگه دارد. تا اواسطِ سالِ 

و بریتانیا داشت که هر یک  کانادا، امریکای لاتین، اسکاندیناوی، ایرلند

 های هوشمندِ تلویزیونی بهیا گیرنده تلفن همراههای توانستند با دستگاهمی

پذیرای  2014توای نتفلیکس دسترسی داشته باشند. این شرکت در سالِ مح

میلیون نفر کاربرِ جدید بود که درآمدِ آن را به بیش از یک میلیارد دلار  2.25

 رساند.

مانندِ خود را دارد که نامش -نتفلیکس یسکوبخشِ هنرهای نمایشی 

medici.tv دهد. هر سالئه میاست و به کاربران محتوای موسیقایی و اپرایی ارا 

های نمایش و تالارهای کنسرت حدودِ و شراکتِ سالن هاپشتیبانبا پشتیبانیِ 

حدود هزار  medici.tvکند. کنسرتِ زنده را به صورتِ استریم پخش می 80

کان است. تراجرا در مخزنِ ویدیوهای درخواستیِ خود دارد که در دسترسِ مش

نگ ویِ سامسوتیاها با اپلیکیشنِ اسمارتی تماشای اجرگزینه سکواخیراً این 

 گاهوبرا نیز در اختیار گذاشته است. در حالِ حاضر تعداد بازدیدکنندگانِ این 

 کشور. 198هزار نفر از  80در هر ماه برابر است با 

 سکوکند. بازدیدکنندگانِ این مدلی مشابه را استفاده می 1آرته لایو وِب

پس از پخش از کانالِ  کهای را ببینند شدهاستریمتوانند محتوا یا اجراهای می

                                                            
1 ARTE Live Web 
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ه این است ک سکو. البته یکی از مشکلاتِ این شودمیتلویزیونیِ آن، آپلود 

توان از حقِ امتیازِ تماشای محتوا خارج از کشورهای فرانسه و آلمان مطمئن نمی

داد و  توان خارج از این دو کشور نشان، این محتوا را نمیدیگرعبارتبه؛ بود

محدود خواهند بود. آرته لایو وِب و  سکومخاطبانِ احتمالیِ این  درنتیجه

medici.tv ها و تبلت تلفن همراههای هردو اپلیکیشنِ خودشان را برای گوشی

 دارند.

، طوری سازگار شده سکومدلِ پرداخت به ازای مصرف، در بخشِ نشر و بسته به 

بخشی خاص یا کاتالوگی خاص از یک  است که از خوانندگان بابتِ دسترسی به

پرداخت به ازای »یا چند ناشر مبلغی کسر کند. نامِ این مدل در بخشِ فنی 

ی نزدیکی با مدلِ که رابطه (SaaS - 2افزاراست )خدماتِ نرم 1«خدمات

 دارد. یاشتراک

بخشِ نشر این مدل را به دقت و سریع بررسی کرد و دست به چند ابتکار عمل 

شان را های توزیعافزایش یافته است و روش برخطی های مجلهسکو زد. تعدادِ

اند. یکی از پیشگامانِ این بخش هماهنگ کردهبا امکاناتِ این شرایطِ مجازی 

گذاری برای آن شراکت ست که پنج ناشرِ مطرح در سرمایه3نکِست ایشو میدیا

. این 4مو شرکتِ تای کردند: کاندِی نَست، هرست، مردیت، شرکتِ نیوز

آغاز کرده است؛  5آپ کار خود را در امریکا و به مدیریتِ مورگن گونتراستارت

                                                            
1 Pay-per-service 
2 Software as a service 
3 Next Issue Media 
4 Condé Nast, Hearst, Meredith, News Corp., and Time Inc. 
5 Morgan Guenther 
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اش به مشترکان بوده است، شرکتی که فناوری 1ووُتی رئیسمورگن گونتر قبلاً 

 داد محتوای تلویزیونی را ضبط کنند.اجازه می

ماهانه  که «نامحدودِ پایه»ی قیمتی دارد: ( دو بستهNIMنکست ایشو میدیا )

که « نامحدودِ پریمیم»نامه است؛ و دلار برای مجلاتِ ماهنامه و دوهفته 9.99

، NIMی کاتالوگِ دلار در ماه به همه 14.99طبقِ آن مشترکان با پرداختِ 

نشریاتِ هفتگی مانندِ اینتِرتینمنت ویکلی، پیپل، اسپورتس ایلاستریتد  ازجمله

ها ماهانه از کارتِ اعتباریِ ی این بستهکنند. هزینهرا پیدا می 2و نیویورکر

 1.99اما کاربران این گزینه را هم دارند که با پرداختِ  شودمیمشترکان کسر 

ها را بین ای از مجلهنسخهدلار در ماه مشترکِ یک مجله شوند و یا تک 9.99تا 

 دلار بخرند. 5.99تا  2.49

به بازار آمد و از آن  2001لِ است، در سا داران پرطرفدارکه میانِ تبلت 3زینیو

از مرزهای امریکا فراتر رفته و مجلاتِ محلیِ کشورهایی از سراسرِ  تاکنونزمان 

شده میلیون مشتریِ ثبت 12.5مجله و  5500کند. زینیو با جهان را توزیع می

است. به دنبالِ موفقیتِ نتفلیکس و  دیجیتالینشرِ  یسکوترین بزرگ

تجاریِ  هایمدلکنیم، زینیو اش بحث میدربارهکه کمی بعد  4اسپاتیفای

را امتحان کرد. کمی بیش از یک سالِ پیش، زینیو  یدرخواستی و اشتراک

توانند با پرداختِ طراحی کرد که کاربرانش می 5پسَ-محصولی تازه به نامِ زی

ی یک کاتالوگ، سه مجله را انتخاب دلار در ماه بینِ بیش از سیصد مجله 5

 هر وقتتوانند سرِ ماه مجلاتِ دیگری انتخاب کنند یا کان میکنند. مشتر
                                                            
1 TiVo 
2 Entertainment Weekly, People, Sports Illustrated, and The New Yorker 
3 Zinio 
4 Spotify 
5 Z-pass 
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 تلفن همراههای بخواهند به اشتراکِ خود پایان دهند )کاری که کاربرانِ گوشی

ی ی اشتراکی خود مجلاتتوانند به بستهخیلی دوست دارند(. مشتریان حتی می

ها مانندِ بعضی مجلهدلار بپردازند، اگرچه  1.5بیفزایند و بابتِ افزودنِ هر مجله 

 ترند.گران 1اکونومیست

است  NIM، در رقابتی آشکار با «توانی بخوریهرچه می»ای زینیو، مدلِ بوفه

تری برای ارائه دارد. زینیو علاوه بر ی گستردهاین مدل مجموعه چراکه

ها دارد. و تبلت تلفن همراههای اپلیکیشنِ دسکتاپ، اپلیکیشنی برای گوشی

کند گاهی برای بازار ها طلب مینسخههایی که زینیو برای تکتالبته قیم

 گران است. ازحدبیش دیجیتالی

اسپانیا، واکنشی است در برابر زینیو. گرچه  دیجیتالی، ناشرِ 2کیوسکو ئی مَس

ی اوُاسِ و اندروید دارد، فاقدِ نسخههای سازگار با آیکیوسکو ئی مَس اپلیکیشن

از همتای چاپیِ خود  برخطه بعضی از مجلاتِ دسکتاپ است. جالب آن ک

روزنامه )که  72. کیوسکو ئی مَس به کاربرانِ خود 3کریئِیتترند، مانند آیگران

ی دیگر، نشریه 700و بیش از  مجله 252های اول هستند(، نسخه تاشان 5

تازگی وارد  سکودهد. این را ارائه می ناشر 56های فراوان از ضمیمه ازجمله

کتاب هم  برخط داش بتواننت با کاسا دل لیبروُ شده تا کاربرانِ اپلیکیشنشراک

اشتراکِ  کهدرحالییورو خرید  0.89توان حدودِ را می هاتک مجلهبخوانند. 

. قیمتِ مجلاتِ موجود در شودمییورو  200تا  100ی یک روزنامه بین سالانه

 4ند.ککیوسکو ئی مَس بر اساسِ محتوا و ژانرشان فرق می

                                                            
1 The Economist 
2 Kiosko y más 
3 iCreate 
4 http://www.kioskoymas.com/index.php/tarifas 
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آغازگرانی بودند که مشابهِ همین مدلِ  1در صنعتِ کتاب اوُوِردرایو و اویستر

که جایی میانِ پرداخت به ازای مصرف و اشتراک قرار  تجاری را به کار گرفتند

ی محتوایِ پرداخت به ازای مصرف بود. دهندهدارد. اووردرایو نخستین ارائه

یارِ در اخت رایگانبههای ناشران را لوگتوانستند کلِ کاتاها با آن میکتابخانه

بوک هزینه دریافت کنند. خود بگذارند و تنها در صورتِ امانت گرفتنِ ای یاعضا

ها را نیز به همین ترتیب های تولیدکننده، فیلمپس از عقدِ قرارداد با شرکت

 توانستند امانت دهند.می

بازار آمد که  به 2وپلا، پس از مدلِ اووردرایو، هبرخطی در دنیای کتابخانه

ها انهدر اختیار کتابخ رایگانبهخود را  سامانهی کتاب صوتی است و تولیدکننده

خواهد های صوتی میاعلام کرد که علاوه بر کتاب یتازگبهگذارد. هوپلا می

ی تلویزیونی، موسیقی و مانندِ آن، نیز ارائه دهد. مدلِ بوک، فیلم، مجموعهای

 هکهمینی خدماتی است که برای اعضا رایگان است. اسِ ارائهتجاریِ آن بر اس

را بپردازد، تنها کاری که حامیان باید انجام دهند این  نامثبتی کتابخانه هزینه

شان را نشان دهند تا بتوانند محتوا را در هر تعداد است که کارتِ کتابخانه

، 2014کا در سالِ خواهند ببینند. در نمایشگاهِ کتابِ امریدستگاهی که می

شان با ناشرانِ هوپلا اعلام کرد که امیدوار است بتوانند پیش از آغاز خدمات

ساعته در دسترس خواهد بود.  24 محتوایشانهرچه بیشتری شریک شوند. 

ها دو مسبب دارد، یکی تقاضای کاربران برای طبقِ اعلامِ هوپلا، رویکردِ آن

با  توانندنی و واقعیت که کاربران میشان و دیگری این دگرگوخدماتِ کنونی

 به محتوا برسند. همراهشانتلفن های یک کلیک روی دستگاه

                                                            
1 Overdrive and Oyster 
2 Hoopla 
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یکی از مزایای مهمی که مدلِ پرداخت به ازای مصرف در نظرِ ناشران دارد 

توان با اطمینان گفت که هاست. میبوکفرصتِ سودآورتر کردنِ فروشِ ای

رد. ک دگرگونتفلیکس را در دنیای کتاب اویستر، در پیِ همین اندیشه، مدلِ ن

 2013و پایانِ سالِ  آغاز به کار کرد 2012آپِ نیویورکی در سالِ این استارت

های اوُاِس به بازار داد که بعدها برای سازگاری با دستگاهاپلیکیشنی برای آی

ها با کیندل و اندروید نیز گسترش یافت. کاربران از طریقِ این اپلیکیشن

هزار کتاب دسترسیِ  100توانند به بیش از دلار در ماه می 9.95 پرداختِ

اسِ توانند بر اسنامحدود داشته باشند. کاربرانِ اویستر، مانندِ نتفلیکس، می

 سکوگرهای و ژانر در میانِ محتواها جستجو کنند و یا از توصیه عنوان، مؤلف

است که کاربران آن  سکوی این های برجستهاستفاده کنند. یکی از ویژگی

، مانندِ بسیاری از 1وردزرا بخوانند. هارپرکالینز و اسمش هاتک فصلتوانند می

 اند. اندکی پیش اویستر تصمیم گرفتناشرانِ مستقل، با اویستر قرارداد بسته

ی مرورگرها ها، در دسکتاپ و همهرا، علاوه بر اپلیکیشن برخطخدماتِ خواندنِ 

 ارائه دهد.

فقط برای « توانی بخوریهرچه می»ایِ ین باورند که مدلِ بوفهبسیاری بر ا

بلعند و به همین دلیل است ها را میخوانندگانِ مشتاقی مناسب است که کتاب

مدلِ نتفلیکس و اسپاتیفای )که همان  سویبهها از حرکتِ بخشِ نشر که بعضی

شترِ زمانی که بی اند.دهد( انتقاد کردهکارِ نتفلیکس را برای موسیقی انجام می

سه گذرانند قابلِ مقایافراد به تماشای تلویزیون یا گوش کردن به موسیقی می

 کنند.نیست با زمانی که صرفِ خواندن می

                                                            
1 HarperCollins and Smashwords 
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های نابِ پرداخت به ازای وجود دارد که نمونه دیجیتالیدر بخشِ نشر دو ابتکارِ 

ن مدل بر این باورند که ای 1مصرف هستند. والوُباکس و توتال بوکس

پذیرترین راهِ دسترسی به ادبیات است. مثلاً برای همه پیش آمده که انعطاف

د. این انپس از خواندنِ فقط یکی دو فصل از یک کتاب دیگر به سراغش نرفته

 دو ابتکار امیدوارند چنین مشکلی را حل کنند.

خوانند. می برخطپردازند که کاربرانِ والوُباکس فقط پولِ صفحاتی را می

ا ب برخطمحتوای  بومزیستی نشر، باور دارد که در حوزه یدرستبهوالوُباکس 

محتوای سنتی فرق دارد و به همین دلیل است که مدلِ نشر و  بومزیست

ه دسترسی به خواندنِ خود را ایجاد کرده است. از لحاظِ تجاری، محتوا پادشا

ری داشته یوندِ بیشتپ –اینترنت  –اش ؛ بنابراین، باید با زیستگاهِ طبیعی2ستا

وییتر بوک و تاین است که از نظراتِ موجود در فیس سکوباشد. ویژگیِ دیگر این 

ی ی کتابی نظر یا نقدای دربارهها رسید. اگر خوانندهتوان مستقیم به کتابمی

ند توااستفاده کند، کاربرِ دیگر می سکوبنویسد و در آن از ویجت مخصوصِ 

 چشمش را گرفته بخواند. آنچهبرود و  مستقیم به سراغ آن کتاب

 پیوندنوعی مدلِ فروشِ اجتماعی است زیرا هرکس  درواقعاین نوعِ مدلِ تجاری 

تخفیف  %25خرید کنند  پیوندکتابی را بگذارد و دیگران با استفاده از آن 

ابزارهای  سکوآورند. این  فروش را به دست می ِ %60گیرد. ناشران دستِ کم می

ی اینترنتی، ها را در صفحهتوانند کتابها میکه کاربران با آن زیادی دارد

ی اجتماعیِ خود تبلیغ کنند. والوُباکس با ضبط و وبلاگ، یا پروفایلِ رسانه

 تواند روندِ فروشکنند میها تولید میهایی که کتابی این جریانتحلیل همه

                                                            
1 ValoBox and Total Boox 

2 Content is king ِن بار بیل گیتس در سال بیان کرده  1996. این عبارتِ معروف را نخستی 
 . م است. 
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وند. هیچ دستگاهِ شخوانده می چطورها کجا و را بررسی کند و ببیند کتاب

استفاده  HTML5خواندنِ خاصی لازم نیست زیرا این اپلیکیشن از فناوری 

را در هر مرورگرِ  هایشانبوکایتوانند آن کاربران می یدرنتیجهکند که می

دانلودِ محتوا به مشکل برنخورد والوُباکس برای  کهاینروزی بخوانند. برای به

 کند.ه میدسترسی آسان آن را در ابر ذخیر

اش را بر اساسِ توتال بوکس نیز که در اسرائیل آغاز به کار کرده مدلِ تجاری

ها طراحی کرده است. کارِشان این است بوکمفهومِ پرداخت به ازای مصرفِ ای

خوانند پول بپردازند نه قیمتِ هایی که میکه خوانندگان بر اساسِ تعداد صفحه

که قبلاً گفتیم، اگر کتابی انتظاراتِ  طورنهما، دیگرعبارتبهکلِ کتاب را. 

دیگر کتاب را نخواند،  35ی خواننده را برآورده نکند و خواننده پس از صفحه

، قیمتِ کلِ کتاب فرقی حالبااینصفحه را بپردازد.  35ی همان فقط باید هزینه

قط ف الآن)که  دانلود اپلیکیشن محضبهکند. به همین سادگی. کاربران نمی

 بوک بخوانند.توانند ایای اندروید موجود است( میبر

 یی عاداتِ خوانشیِ کاربران و شیوهاپلیکیشن اطلاعاتِ گوناگونی درباره

 ترینگذارد. این موردِ خاص متفاوتمی سکودر اختیارِ  سامانهشان از استفاده

 های پرداخت به ازای مصرف در بخشِ نشر است. در مواردِ دیگر، مدلنمونه

هایی که بعداً توضیح خواهیم خودِ آن( هستند با تفاوت)شبیهِ مدلِ اشتراک 

 داد.

اش داده، ( توسعهCEDRO) 1ی که مرکز حقِ بازتولیدِ اسپانیاسکولیسِنسیا، کُن

ی دوباره از پیشگامِ فروشِ مجوزهای پرداخت به ازای مصرف برای استفاده

هاست. انِ اسپانیایی و دیگر زبانها به زبو روزنامه ها، مجلاتمحتوای کتاب

                                                            
1 Centro Español de Derechos Reprográficos 
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به و مؤسساتِ عمومی برای بازتولید و  ها، مراکزِ آموزشیمجوزدهی به شرکت

توان با استفاده از این اپلیکیشن انجام دار را میرایتمحتوای کپی یگذاراشتراک

ی رایت را خودکار کند طورتوانسته است کلِ فرایندِ مدیریتِ کپی سکوداد. این 

ی مسائلِ لازم راحت و سریع از طریقِ اینترنت توانند به همهربران میکه کا

 رسیدگی کنند.

تواند مجوزِ هر یک پذیر است، میلیسنسیا که در همه جای جهان دسترسکن

از آثارِ موجود در فهرستش را برای هر سازمانی در هرکجای دنیا صادر کند. 

ی مفید برای مدیریتِ مسئولانه لیسنسیا را به ابزاریویژگیِ جهانی بودن کن

 اطلاعات از نظرِ قوانینِ حقوقِ مالکیتِ فکری بدل کرده است.

ها مؤلفان و ناشران برای فروشِ آثارشان یا حقِ اشتراک آن آنچهافزون بر 

 تخدمشان را از طریقِ دو رایتیتوانند استفاده از محتوای کپیگیرند، میمی

مجوزهای پرداخت به ازای مصرف برای محتوای لیسنسیا به پول بدل کنند: کن

 جزءجزء و مجوزهای سالانه با نرخِ ثابت.

لیسنسیا در حالِ حاضر بیش از شش میلیون اثر در فهرستِ خود دارد که کن

مشمولِ مجوزهای پرداخت به ازای مصرف هستند. گرچه بیشترِ این آثار در 

ستِ خود را گسترش دهد تا این است که فهر سکواند، هدفِ منتشرشدهاسپانیا 

کشورهای آن سوی اقیانوسِ  خصوصبهآثارِ سایرِ کشورها را نیز در بر بگیرد، 

هایی از آرژانتین به فهرست افزوده و لیسنسیا کاتالوگاخیراً کن درواقعاطلس. 

کلمبیا را نیز هدف قرار داده است. قراردادهایی با ناشرانِ چندملیتی هم در 

 د.ی آثار هستنزمره
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کشورِ مختلف صادر  30ی آثار در لیسنسیا برای استفادهمجوزهای نرخِ ثابتِ کن

و  ها، مراکزِ آموزشیشوند. قیمتِ این مجوزها بر اساس بسته به شرکتمی

 مؤسساتِ عمومی ممکن است فرق کند.

لیسنسیا اساساً ایجادِ ابزاری با کاربریِ راحت، فهمِ راحت، شفاف، هدفِ کن

 هایبه زبان سکور و امن برای کاربرانِ محتوای جزءجزء بوده است. پذیانعطاف

ها تر شدنِ تراکنشکند و برای سادهو پرتغالی کار می اسپانیایی، انگلیسی

 پذیرد.ها را هم با یورو و هم با دلار میپرداخت

 یتوانند نوعِ درستِ مجوزِ لازم را برای کپها با گذر از چهار گامِ ساده میسازمان

انِ ، یا مشتریدانشجویانآموزان و محتوا میانِ کارکنان، دانش گذاریبه اشتراکو 

خود دریافت کنند. نخستین گام انتخاب اثری است که بناست بازتولید شود؛ 

امکانِ انتخاب از روی مؤلف، عنوان، ناشر یا شابکِ اثر وجود دارد. در گامِ دوم، 

اهند استفاده خو یکارچهحتوا را برای کاربران باید توصیف و مشخص کنند که م

کرد. در گامِ سوم، کاربران باید مشخص کنند که چند صفحه را برای چه تعداد 

ر ی تعیین شده برای کاربران صادخواهند استفاده کنند. سپس هزینهگیرنده می

رسند که تأییدِ خرید و پردازشِ و اگر هزینه را بپذیرند به گام چهارم می شودمی

 شوند.ز است. کاربران همیشه از وضعیتِ مجوزشان باخبر میمجو

نیز واردِ شراکت شده تا به  1ی بریتیش لایبرریلیسنسیا با کتابخانهکن

ین ا چراکهتقاضاهایی که برای محتوای آن کتابخانه وجود دارد رسیدگی کند 

 دهد.ی ارائه نمیخدمتکتابخانه در حالِ حاضر چنین 

ی یابیِ دارندهبرای مکان خدمتای و یک واسطه خدمتلیسنسیا یک کن

 ها، مراکزِ آموزشیدارد که به شرکت یگاهوبلیسنسیا رایت هم دارد. کنکپی
                                                            
1 British Library 



 

 

41 

 

هایی از دهد مجوزهای لازم برای بازتولیدِ بخشو مؤسساتِ عمومی امکان می

 خریداری کنند. ها و سایر نشریات از سراسرِ دنیا راکتاب

 

 
 

 اشتراک

ه ک طورهمانپذیر است و هم پویا، هم انعطاف دیجیتالیت که اقتصاد روشن اس

محور مسیری مشابهِ تجاریِ اشتراک هایمدلاند. های قبل نشان دادهنمونه

کس، نتفلی الگووارهِکنند. پس از توضیحِ پذیر را دنبال میانعطاف هایمدلهمان 

 راکی نگاهی بیندازیم.های مدلِ اشتحالا وقتِ آن است که به برخی از ویژگی
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دهد با مشتریانِ ها امکان مییکی از مزایای این مدل آن است که به شرکت

 دیگرعبارتبهی زمانیِ مشخص )هفته، ماه، سال( کار کنند. ثابت و در بازه

 چراکهای از عایدات، یا درآمدِ مثبت، وجود خواهد داشت جریانِ پیوسته

پردازند. این شیوه با مدلِ نابِ ن را از پیش میشامشترکان پولِ محتوای مصرفی

 سامانهریزیِ تجاری، این پرداخت به ازای مصرف تفاوت دارد. از نظرِ برنامه

 دهد.تری از نیازهای واقعیِ شرکت به دست میدورنمای روشن

در هر بخش به چشم  راحتیبه غیربرخطو  برخطاشتراکِ  هایمدلهای نمونه

محور خرید. مشتریانِ توان با مدلی اشتراکس زیر را میخورند. حتی لبامی

یورو، هر سه ماه یک لباس زیر  69با پرداختِ سالانه  1باشگاهِ فصلیِ لباسِ زیر

رده محور نیز کمک کبه رشدِ مدلِ اشتراک الکترونیکیکنند. تجارتِ دریافت می

ی کرد، وقت طرفدار پیدا غیربرخطمحور که نخست با مجلات است. مدلِ اشتراک

آن را آغاز کردند قدرتِ دوباره یافت.  برخطی افزاری استفادههای نرمشرکت

کنندگان، سازندگان و مشاوران و هر نوع خدمات، این مدلی است که برای توزیع

 کند.محصول، یا محتوا کار می

محور در حالِ رشدی چشمگیر هستند. های اشتراکسامانهدر بخشِ بازی، 

ست که ا آمریکایی، شرکتی شودمینامیده « نتفلیکسِ گیمینگ»ه ک 2فلایگیم

فلای از طریقِ پست به کاربران کنسول محور تخصص دارد. گیمدر مدلِ اشتراک

کنند. یدی مویباستر با دینتفلیکس و بلاک آنچهدهد، شبیهِ و بازی کرایه می

ستِ محصولاتش ای را به فهررایانه برخطهای بازی 2012فلای در سالِ گیم

دیگر مجبور نبودند  چراکهرو شد ای روبهافزود که با اقبالِ گیمرهای حرفه

 توانند با پرداختِ دلار برای یک بازیِ جدید بپردازند. حالا گیمرها می 50ناگهان 
                                                            
1 Quarterly Underwear Club 
2 GameFly 
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و با پرداختِ ماهی  دلار همان بازی را به خانه ببرند و تمامش کنند 15ماهی 

 د.دلار دو بازی کرایه کنن 22

مدتی  ی معروفِ بازی،دهنده، توسعه1اِی لیبلزهای ویدیوییِ ایشرکتِ بازی

دهد. یکی از محور را به بازار میهای اشتراکاست که پرطرفدارترین بازی

میلیون مشترک دارد. سایرِ  1.5است که بیش از  2ها بتلفیلد پریمیمنمونه

ها را میلیون 4برخطلدرِ اسکرولز و اِ 3های ویدیویی، مانندِ ورلد آو وارکرفتبازی

 5پُربازیکن برخطهای ی بازیها در دستهکنند. این بازینفر در جهان بازی می

محوری است که کاربران اشتراک سامانهها با گیرند و دسترسی به آنقرار می

 پردازند.در آن ماهانه می

 های پرداختسامانهوجود دارد که  صوتی تصویریهای بسیاری در صنعتِ سکو

آورد. در بخشِ  حساببهمحور هم توان مدلِ اشتراکشان را میمصرف یبه ازا

اسپاتیفای  2008هاست. در سالِ موسیقی، اسپاتیفای یکی از همین نمونه

شده را بر اساسِ اشتراک با مدلِ فریمیم/پریمیم آغاز ی محتوای استریمارائه

پول شان مشترکِ میلیون 10دارد که  میلیون کاربر 40کرد. امروز اسپاتیفای 

 ملهازجهای موسیقی، . اسپاتیفای حقوق سفت و سختی را برای شرکتپردازند

که  سکوکند. این ، رعایت می6و یونیورسال سونی، ای اِم آی، وارنر میوزیک

، بدهد، 8، مثلِ نپستر7فردفردبه هایمدلای غیر از خواست به کاربران گزینهمی

                                                            
1 EA Labels 
2 Battlefield Premium 
3 World of Warcraft 
4 The Elder Scrolls Online 
5 Massively Multiplayer Games Online 
6 Sony, EMI, Warner Music, and Universal 
7 P2P 
8 Napster 
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 در مقابل، بخشِ  ؛ اماها وابسته استکند و به آنایی جدید را ارائه میآثارِ موسیق

میِ های تلویزیونی قدیها و مجموعهبزرگی از تجارتِ نتفلیکس وابسته به فیلم

 موجود در بایگانی آن است.

ند ای که بخواهتوانند بدونِ محدودیت به هر موسیقیمشترکانِ اسپاتیفای می

شوند. کاربرانِ ساعت در ماه محدود می 10به  ازآنپستا شش ماه گوش دهند. 

 کهیدرحالفریمیم مجبورند به تبلیغاتِ بینِ قطعاتِ موسیقی گوشی کنند 

توانند، در کنارِ مزایای دیگر، از موسیقی بدونِ تبلیغ لذت مشترکانِ پریمیم می

از  ساعت فرصت دارند تا 48ببرند و قطعات را دانلود کنند. کاربرانِ فریمیم 

 طورچی آزمایشی کنند و ببینند داشتنِ حسابِ پریمیم امکاناتِ پریمیم استفاده

گیرد: اشتراک، است. اسپاتیفای سرانجام، ترکیبی از سه مدل را به کار می

از سالِ  اوُاِسهای اندروید و آیو رایگان با تبلیغ. کاربرانِ دستگاه فریمیم/پریمیم

اند، اما هنوز در دسترسِ کاربرانِ ویندوز به اسپاتیفای دسترسی داشته 2013

 نیست.

 های ضبطِ موسیقیی هنرمندان و شرکتمدلِ اسپاتیفای موردِ انتقادِ گسترده

تواند پول طور میشدند چدر اوایلِ کار. متوجه نمی خصوصبهبوده است، 

ی درصدش به دارنده 70دلار بود که  10دربیاورد. اشتراکِ استاندارد ماهی 

متوسط،  طوربه 1رسید.مانده به اسپاتیفای میدرصدِ باقی 30رایت و کپی

                                                            
1 explained/-http://www.spotifyartists.com/spotifyای است که ، این صفحه

مندان از کند و برای پایان دادن به مدلِ تجاری و پرداختِ حقِ امتیاز را روشن می  انتقادِ هنن
 این پلتفرم ایجاد شده است. 
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دلار  0.008413تا  0.006رایت به ازای هر بار پخش بینِ دارندگانِ کپی

 .1گیرندمی

 3و بیتس میوزیک 2ترین رقیبانِ اسپاتیفای در صنعتِ موسیقی، پاندورانزدیک

، ا، استرالیا و نیوزیلند استهستند. پاندورا که فقط در دسترسِ ساکنانِ امریک

ی دهشو سفارشی برخط خدمتبه بازار آمده و  برخطبه عنوانِ ایستگاهِ رادیویی 

ها گوش را نیز در دست دارد. وقتی کاربران به موسیقی last.fmگرِ توصیه

کند که آن قطعه یا کلِ آلبوم را از ها پیشنهاد میبه آن سکوکنند می

پاندورا دو نوع طرحِ اشتراک، شبیه به  خدمتد. بخرن برخطهای فروشگاه

رح و ط اسپاتیفای، دارد. طرحِ اول اشتراکِ رایگان با کمکِ پولِ تبلیغات است

، پاندورا اساسِ 4بر خلافِ اسپاتیفای ؛ امادوم اشتراکِ پولی بدونِ تبلیغات است

اش از یگرِ خود و نیز فروشِ فناورمدلِ خود را بر الگوریتمِ قدرتمندِ توصیه

 گذاشته است. تلفن همراههای ها و دستگاهطریقِ اپلیکیشن

است که تازگی اپل آن را  5سالکترونیکبیتس میوزیک متعلق به شرکتِ بیتس 

محور بسیار شبیه به مدلِ خریده است. بیتس میوزیک نیز مدلی اشتراک

 وی صرفاً پولی است خدمتکه بیتس  اینجاستشان اسپاتیفای دارد. تفاوت

 ی فریمیم همراه با تبلیغات ندارد.نسخه

                                                            
1 http://www.businessweek.com/articles/2014-05-21/why-spotify-
and-the-streaming-music-industry-cant-make-money/#p2 
2 Pandora 
3 Beats Music 
4 http://www.abc.es/tecnologia/redes/20130304/abci-spotify-
pandora-comparativa-201303041050.html 
5 Beats Electronic 
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اند، فهرستِ مشترکانِ انتقادی که در بخشِ موسیقی به این مدل کرده رغمبه

یِ های موسیقخدمترود تعدادِ مشترکانِ یابد. انتظار میآن پیوسته افزایش می

گذارانِ که سرمایهآن رغمبه ؛ اماشود دو برابربیش از  2017بیتس تا سالِ 

وصی در ده سالِ گذشته بیش از یک میلیارد دلار برای پیشبرد و تبلیغِ خص

فقط صنعتِ موسیقی و  حالتابه اندمحور خرج کردهموسیقیِ صرفاً اشتراک

 1داران.اند، نه سهامکاربرانِ آن نفع برده

در تجارتِ  چطورسبکِ نتفلیکس،  هایمدل غیرازبهمحور، اشتراک هایمدل

 اند؟نشر سازگار شده

محور را ایجاد اشتراک هایمدلهایی بودند که انواعِ های چاپی نخستینرسانه

نشریاتی بودند که مفهومِ  نخستین تایمزنیویورکو  2کردند. فایننشال تایمز

ی رایگانِ ی ارائهشدهیرفتهذرا آزمودند و از مدلِ عموماً پ برخطمحتوای پولیِ 

، فایننشال تایمز برای 2002ر ماهِ مهِ سالِ د محتوا در اینترنت فاصله گرفتند.

 این گاهوبمحوری تنظیم کرد. اگرچه اشتراک سامانهش گاهوبدسترسی به 

گذارد، ، بعضی محتواها را رایگان در دسترسِ کاربران میFT.comنشریه، 

د. این گیربیشتر آن فقط از طریقِ سه سطحِ دسترسیِ پولی در اختیار قرار می

هزار مشترک دارد  665میلیون بازدیدِ ماهانه، بیش از  2.7علاوه بر  نشریه امروز

 برخطشان کاربرانِ دهند و دو سومِ که بیش از نیمی از درآمد را تشکیل می

 آید.به دست می برخطدرصدِ درآمد از تبلیغات و اشتراکِ  35هستند. بیش از 

 فایننشال تایمز( گاهوب: های مختلفِ استفاده از فایننشال تایمز. )منبعجدول. طرح

                                                            
1http://www.computerworld.com/s/article/9246365/Music_industry_
sucks_life_from_subscription_services?taxonomyI d=71&pageNumber
=2 
2 Financial Times 



 

 

47 

 

 روزنامه + 

پریمیمِ 

 برخط

 برخطپریمیم 

اشتراکِ کاملِ 

ft.com 

استانداردِ 

 برخط

بایگانی و 

 اخبارِ کامل

 نامثبت

مقاله در  8

 ماه

 11.50 قیمتِ سالانه

دلار در 

 هفته

دلار در  8.99

 هفته

دلار در  6.25

 هفته

 رایگان

آلفاویل + بعضی از  خدمت

 هابلاگ

    

     دسترسی نامحدود به مقالات

تلفن دسترسیِ نامحدودِ 

 و تبلت همراه

    
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fastFT 
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 شرکت
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ی دسترسی به روزنامه
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     ی روزنامهارسالِ روزانه

     ارسالِ آخرِ هفته

د. کنمحورِ فایننشال تایمز کمک میها نیز به حفظِ مدلِ اشتراکتحلیلِ داده

اند؛ ی مخاطبانِ بسیار خاصِ دنیای تجارتخوانندگانِ فایننشال تایمز نماینده

نی کنندگاآن را به تبلیغکند و ها را گردآوری میفایننشال تایمز اطلاعاتِ آن

شان به این فهرستِ سفارشی برسد. بخشِ بزرگی خواهند دستفروشد که میمی

. آن نسبت داد تلفن همراهی توان به نسخهاز موفقیتِ فایننشال تایمز را می
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که تا  ردیگیدر برمدرصدِ کلِ ترافیک را  45بازدید از محتوای فایننشال تایمز 

ای هاخبارِ سفارشی است که به کاربرانِ دستگاه خدمتاطرِ ی زیادی به خاندازه

از  برخطدرصدِ درآمدِ تبلیغاتِ  10. افزون بر این، شودمیارائه  تلفن همراه

 دیجیتالیهای جدیدِ درصدِ اشتراک 25آید و حدودِ می تلفن همراهمحتوایِ 

 است. تلفن همراههای متعلق به دستگاه

فرد میلیون بازدیدِ منحصربه 30اش حدودِ ینترنتیی اکه صفحه تایمزنیویورک

میلیون خواننده در ماه، بیش  65اش، با بیش از ی چاپیدر ماه دارد، حالا نسخه

خود را در سالِ  برخطهزار مشترک دارد. این روزنامه طرحِ اشتراکِ  800از 

ری، از گذاهای متفاوتی را در قیمتگزینه تاکنونآغاز کرد و از آن زمان  2011

و حتی  ها، رویدادهابوکای، ایدلار، در خدمات، محتوای چندرسانه 35تا  15

تحلیل داده امتحان کرده است تا مشترکانی را که بخواهند لغوِ اشتراک کنند 

 1تحتِ تأثیر قرار دهد.

  

                                                            
1 http://www.technologyreview.es/read_article.aspx?id=44816 
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ال و ازجملهاند، اشتراکیِ مشابهی اتخاذ کرده هایمدلبسیاری از نشریاتِ دیگر 

ای اسپانیایی است. تعدادِ که روزنامه 3و اِل پاییس 2، اکونومیست1رنالژواستریت 

 یکوسشان اند که در میانهای انتشاراتی همین راه را پی گرفتهکمی از شرکت

 وجود دارد. 5نِکسیسو لکسیس 4هووِرز، IEEEحقوقیِ 

صنعتِ موسیقی  هایمدلاشتراکیِ اولیه در بخشِ نشر شبیهِ همان  هایمدل

اند ها عبارتپذیرتر شدند. بعضی از این نمونهبودند اما بعد تغییر کردند و انعطاف

 24، 7میلان )که هنوز به شکلِ عینی درنیامده(، سافاریمک 6از افیکشنادوی

 شان بابتِ دسترسی به محتوا مبلغی برایو بوکو که کاربران ، اسکوبیمبلزیس

 پردازند.اشتراکِ ماهانه یا سالانه می

 خدمتآغازگرِ مدلِ اشتراکی در دنیای کتاب باشد.  8برخطشاید سافاری بوکس 

تمرکزش بر بازارهای خاصِ  اگرچهاشتراکِ کتابِ آن رشدِ باثباتی داشته، 

در سالِ  برخطو مانندِ آن، بوده است. سافاری بوکس  یتطراحی، فناوری، آی

                                                            
1https://www.wsjeuropesubs.com/wsj12offerPPC/?psid=djcm_sem_w
sjeurope_PX-Subscriptions-Denmark_Gene ral-
Brand&mod=djcm_sem_wsjeurope_PX-Subscriptions-
Denmark_General-
Brand_Ad4&gclid=CMun2NCUzL8CFfMZtAod VWcADw 
2 
https://subscriptions.economist.com/CEMEA/EI/srch/?absplitsrc=/ce/s
rch&abrnd=53c7a3b2814ed&country=DK 
3 The El País; http://elpais.com/suscripciones/tarifas.html 
4 Hoover’s 
5 LexisNexis 
6 Afictionado 
7 Safari, 24symbols, Skoobe, Booquo 
8 Safari Books Online 
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تأسیس شد. محتوایش  1با مشارکتِ اُرایلی میدیا و گروهِ فناوریِ پیرسن 2001

ویدیو، کنفرانس، کتابِ صوتی،  بلکهشود، بوک محدود نمیفقط به کتاب و ای

اری . سافگیردبرمیرا هم در  تمام نشدههای های کوتاه و حتی نوشتهبوکای

 150نام گرفت و حالا بیش از « هانتفلیکسِ کتاب»ای بود که نخستین نمونه

کتاب و ویدیو دارد. مبلغِ اشتراکِ ماهانه  27000کارمند و کاتالوگی با بیش از 

 .شودمیدلار شروع  24از 

 های اشتراکِ سافاری از این قرارند:نرخ

 39ن ماهانه دارترین طرح است؛ مبلغِ اشتراکِ آپرطرف Proطرحِ  -

ی آزمایشِ دلار به ازای هر کاربر است و دوره 399دلار یا سالانه 

 رایگان دارد.

دلار به بالا دارد که سرِ سال پرداخت  399نرخِ  Teamsطرحِ  -

. این نرخ در ازای هریک از اعضای تیم است و این امکان هست شودمی

 که کاربران تیم تشکیل دهند.

دلار دارد که هر کاربر سالانه  1995نرخِ  Livestreamsطرحِ  -

 کند.پرداخت می

ی آن بر حسبِ هم هست که مشخصات و هزینه Enterpriseطرحِ  -

 2.شودمیکننده تعیین ی درخواستنیازِ سازمان یا مؤسسه

ها مدلِ ، مدلِ آنبرخط، مدیرعاملِ سافاری بوکس 3ی اندرو ساویکاسبه گفته

توان ی محتوایِ متنوع به کاربرانِ احتمالی میبه خاطرِ ارائه بلکهاشتراکی نیست 

                                                            
1 O’Reilly Media and the Pearson Technology Group 
2 https://www.safaribooksonline.com/pricing/ 
3 Andrew Savikas 
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د، خواننکتاب می برخط یسکوبرانِ این ربیشترِ کا 1دانست.« بسته»آن را یک 

های فنی است که های آن دستورالعملاحتمالاً به این دلیل که بیشترِ کتاب

کنند یا باید مرتب سراغشان بروند. بیش از نیمی مشترکان سرِ کار استفاده می

خوانند بیش از دو سال عمر دارند زیرا هایی که کاربرانِ سافاری میز کتابا

بوک در کند که مدلِ اشتراکیِ ایبسیار اختصاصی هستند. این مطلب ثابت می

 کند.تر از هر جای دیگر عمل میبازارهای خاص موفق

های دیگر در دنیای بخش هایمدلشاید راحت بتوان گفت شرکتی که در اعمالِ 

که اغلب  سکواست. این  مبلزیس 24ترین موفقیت را کسب کرده نشر بزرگ

ی را ی است که مدلِ اشتراکیسکوگیرد نخستین لقب می« هااسپاتیفای کتاب»

اسپانیا کرد، علاوه بر محتوای استریمینگِ خوانشی که  دیجیتالیواردِ بازارِ 

لِ آن بر اساسِ خواهد. مددستگاهِ اختصاصی نیاز ندارد و فقط اینترنت می

ها را در بوکتوانند ایاست که مشترکان با آن می 2در ابر شدهرهیذخمحتوای 

 امانهساز آن که  نظرصرفهر دستگاهی که به اینترنت وصل باشد دانلود کنند، 

 عاملِ آن دستگاه چه باشد.

خواهند رایگان به در این مدلِ اشتراکیِ فریمیم/پریمیم، کاربرانی که می

دارند و در  مبلزیس 24ها دست یابند دسترسیِ محدودی به کاتالوگِ کبوای

 توانند از طریقِ شان تبلیغات هم هست. کاربرانِ پریمیم میمحتوای دریافتی

های پرداختِ اشتراکی به محتوای کاتالوگ دسترسیِ نامحدود و یکی از طرح

ه محتوا ب ربرخطغیی پریمیم دسترسیِ عاری از تبلیغات داشته باشند. با نسخه

                                                            
1 http://www.futurebook.net/content/10-questions-about-
subscriptions-andrew-savikas-safari 
2 cloud 
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و  یورو برای سه ماه 19.99یورو در ماه،  9.99ها از نیز ممکن است. قیمت

 1.شودمییورو در سال آغاز  59.99

دهد ها میدرصدِ درآمدِ فروش را به آن 70طبق قرارداد با ناشران  مبلزیس 24

عدادِ دارد. درآمدِ فروش بر اساسِ تمانده را برای خود نگه میدرصدِ باقی 30و 

خوانند. سپس کتابِ چاپی است که کاربران می دیجیتالیهای معادلِ صفحه

 24پردازند. حقِ نویسندگان را می مبلزیس 24ناشران بر اساسِ ارقامِ فروشِ 

توانند دوست اجتماعیِ خواندن را نیز دارد؛ کاربران می یسکوحکمِ  مبلزیس

شان حرف یهاآخرین خواندهی ها را مقایسه کنند و دربارهپیدا کنند، کتاب

 بزنند، ...

قرارداد بسته تا پوششِ جهانیِ  2زِد تلفن همراهبا شرکتِ محصولاتِ  مبلزیس 24

به زِد واگذار شد.  مبلزیس 24درصدِ  32خود را تقویت کند. طیِ این قرارداد 

دهنده، اپراتور و خدمات 200پایگاهِ مشتریانِ زِد به خاطرِ همکاریِ این شرکت با 

 مبلزیس 24از  آمدهدستبهها ترین دادهمیلیون کاربر دارد. تازه 400بیش از 

 24. شودمیهزار نزدیک  200دهد که پایگاهِ مشتریانش دارد به نشان می

ناشرِ زبانِ اسپانیایی، انگلیسی و غیره دارد که  120کتاب از  15000 مبلزیس

 گذارد.در اختیارِ کاربرانِ خود می

شوند که از روندِ خواندنِ اجتماعی و ذخیره در ابر ی پدیدار میدیگر هایمدل

برند. یکی از نخستین موارد بوکو بود که حالا و مدلِ تجاریِ اشتراک بهره می

                                                            
1 http://www.24symbols.com/docs/FAQ24symbols_es.pdf and 
http://www.slideshare.net/24symbols/introduc tion-to-24symbols-
november-2012 
2 Zed 
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]باشگاهِ  2نام دارد؛ بوکو محصولِ شراکتِ تلفونیکا و سیرکولو دِلکتورس 1نوبیکو

یورو در ماه  8.99ه نرخِ که حالا ب پریمیمِ نوبیکو خدمتکتاب[ بود. مشترکانِ 

 ای با بیشتوانند کاتالوگِ برگزیده، می3است اما ممکن است هرزمان عوض شود

نامحدود در اختیار داشته  طوربه تلفن همراههای کتاب را در دستگاه 3000از 

 باشند.

ارائه  که شبیهِ مدلِ استریمینگ های اسپانیاییبوکنوبیکو علاوه بر کاتالوگِ ای

و مانندِ آن  هاها، نمایششده مانندِ کنسرتها و اجراهای استریم، فیلمشودمی

 فقطنهای از کاربران، گذارد که برای طیفِ گستردهرا نیز در اختیار می

 ها، جذاب است.خوانبوکای

قِ کند. طبی آلمانی به نامِ اسکوبی نیز از همین مدل پیروی میسکودر اروپا 

ها خرند. اشتراکِ اسکوبی به آنها را نمیبوکاربران ایمدلِ اشتراکِ اسکوبی، ک

ها را با استفاده از اپلیکیشنِ اسکوبی در تبلت یا گوشیِ دهد کتابامکان می

ن ی شخصی نیز دارد که کاربرایک کارکردِ کتابخانه سکوهوشمند بخوانند. این 

بیهِ درآورند. بیشتر ش ها را به ترتیبِ دلخواهِ خودتوانند کتاببا استفاده از آن می

شه ها همیی کتابدهد با این مزیت که همهای است که کتاب امانت میکتابخانه

یورو هزینه دارد و  9.99موجود هستند. اشتراکِ اسکوبی درحالِ حاضر 

زمان امانت بگیرند. اسکوبی به توانند حداکثر پنج کتاب را هممشترکان می

ی نخستِ کتاب را صفحه 40تا  30 نامثبتز دهد حتی پیش امی اجازهکاربران 

توان روی حداکثر سه ها را میبوکبخوانند. کار با رابطِ کاربری آسان است و ای
                                                            
1 Nubico 
2 Telefónica and Círculo de Lectores 
3 
https://www.movistar.es/rpmm/estaticos/residencial/fijo/servicios%2
0digitales/cp-nubico.pdf 
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آپ کاتالوگِ بلندبالایی دارد که بسیاری از آثارِ تازه دستگاه خواند. این استارت

لمان ناشرِ برترِ آ 70خورند. همکاری با بیش از شده در آن به چشم میچاپ

موجب شده تا اسکوبی محتوایی باکیفیت و مطلوب در اختیار خوانندگانِ خود 

بگذارد. این شرکت قصد دارد بازارِ خود را با خوانندگانِ غیرآلمانی گسترش دهد 

 د.زبان را نیز جذب کنو احتمالاً با ورود به بازارِ بریتانیا خوانندگانِ انگلیسی

 تازگیاشتراکیِ خود را به خدمتازون بوده که ترین کاربردِ این مدل در آمتازه

اش در دست نیست. فعلاً پروژه در به راه انداخته اما اطلاعاتِ زیادی درباره

قرار دارد.  متحدهایالاتفقط در اختیارِ شهروندانِ  خدمتبتاست و این  مرحلهِ

 1های صوتی که کیندلِ نامحدودها و کتاببوکاشتراک آمازون برای ای خدمت

ها، کاربران به بیش از ی آنبنا به گفته ودلار خواهد بود  9.99ام دارد ماهانه ن

 ( دسترسی خواهند داشت.2هزار تا بیش از اویستر 500هزار اثر ) 600

ی توجه است. از این مدل شایسته 3ی اسکولستیکدر بخشِ آموزش، استفاده

کول های استوریا اسمی اشتراکی به نااسکولستیک برای کتابِ مدارس دو برنامه

ای ها به کتابخانهمشترکانِ این مجموعه 5دارد. 4بوکس و کوُر کلیکسادیشن ای

های کلاسیک و معاصر و عناوینِ داستان ازجملهکتاب  2000با بیش از 

 توانند درآموزان از طریقِ این دو برنامه مییابند. دانشدست می غیرداستانی

تاپ، تبلت، یا گوشیِ همراه محتوا را رومیزی، لپی مدرسه یا خانه، در رایانه

 آموزببینند. افزون بر این، این نوع دسترسیِ رایگان یعنی چندین دانش

                                                            
1 Kindle Unlimited 
2 Oyster 
3 Scholastic 
4 Storia School Edition eBooks and Core Clicks 
5 http://www.scholastic.com/aboutscholastic/files/Storia-
SchoolCollections-042514.pdf 
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ن بردنِ در انتظارِ پایا آنکهبیزمان از محتوایی یکسان استفاده کنند توانند هممی

تِ روندِ ثب توانند بامی سکوشان بمانند. معلمان با استفاده از این یهاکلاسیهم

ها را بررسی کنند. علاوه آموزان در سطوحِ مختلف، پیشرفتِ آنخواندنِ دانش

محتوایی را در گزارشِ  معلم آنچهدهد آموزان نشان میبر این، سوابقِ دانش

آموزان واقعاً چیست. معلمان کنند و سطحِ خواندنِ دانششان لحاظ میفعالیت

ی مجازیِ خود را شکل دهند و تابخانهتوانند کآموزان هرکدام میو دانش

ها عبارت است از های خواندن بسازند. مواردِ دیگرِ موجود در این برنامهگروه

ها، تحلیلِ متنی، ابزارِ نامههای ادبی، نکاتِ برجسته، واژهمقالاتِ کوتاه، قطعه

 هایی برای تقویتِ تمرکز هنگامِ خواندن.و تمرین صوتیِ تلفظ

بت و به نظر مث منتشرشده تازگیبهی این مدل در بخشِ نشر ولیههای اارزیابی

رسد. بنا بر گزارشی تازه به سفارشِ سافاری و تعدادی از ناشرانِ دیگر که در می

درصدِ ناشران بر این باورند که  80، 1منتشرشدهی صنعتِ کتاب گروهِ مطالعه

ل مهمِ نشر است. از بوک بخشی گریزناپذیر و در عینِ حامدلِ اشتراک برای ای

اند که درصدشان گفته 7کنند فقط اشتراک را اجرا می خدمتمیانِ ناشرانی که 

 59گذارد، اما گیری بر کلِ درآمدشان میهای اشتراک تأثیرِ چشمخدمت

 آینده تغییر کند. سالدرصدشان انتظار دارند این موضوع تا پنج 

هم پیرامونِ افزایشِ اشتراکِ های میکی از نگرانی»گیریِ گزارش، بنا بر نتیجه

گفتیم،  ترپیشکه  طورهمان«. ها افولِ احتمالیِ بازارهای پرارزش استبوکای

اشتراک نزدِ کاربرانِ بخش موسیقی یا تلویزیون برای صنعتِ  هایمدلاقبالِ 

را اشتراک را اج هایمدلکتاب عیناً صادق نیست. طبقِ این گزارش، ناشرانی که 

ران وابسته به رفتارِ کارب شدتبهتعادلِ دشواری برقرار کنند که کنند باید می
                                                            
1 http://www.digitalbookworld.com/2014/for-subscription-ebooks-
great-expectations-but-few-guarantees/ 
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رکان که باید مشت باید افراد را جذبِ اشتراک کنند تنهانههای نشر است؛ شرکت

ن باید ، ناشرادیگرعبارتبه؛ تا اشتراک خود را پیوسته تمدید کنند دارندنگهرا 

را در  های خواندناز گزینهبرای نگه داشتنِ مشترکان تضمین کنند که حدِاقلی 

 گذارند.اختیارشان می

 

 عضویت

، مدلی است که طرفدارانِ هرچه بیشتری خدمتعضویت، یا تعلق داشتن به یک 

 توان نوعی از اشتراکدر بخشِ ارتباطات. عضویت را می خصوصبهکند، پیدا می

 .، اعضا و مشترکان دو موجودِ متفاوت هستندطورکلیبه امادر نظر گرفت 

یا نوعِ خاصی از محتوا، مثلِ  خدمتی مشترکان همان ابتدای کار هزینه

 ، قراردادی بستهدیگرعبارتبه؛ پردازندرا می موسیقی، ویدیو، کتاب، یا خبر

که بنا بر آن مشترکان در ازای مبلغی مشخص چیزی را دریافت  شودمی

 اند.کنند که مشترکش شدهمی

تواند هر نوع شرکتِ که می یک گروه عضویت یعنی تعلق داشتن به اما

تواند مثلاً عضوِ باشگاهِ بنابراین، کاربر می؛ یا محتوا باشد خدمتی دهندهارائه

یا محتوا باید نخست  خدمتطرفداران یا باشگاهِ کتاب باشد اما برای دریافتِ 

ای از صنعتِ ی اشتراک، سالانه، فصلی، یا ماهانه، پرداخت شود. نمونههزینه

پردازند گذاران کسانی هستند که پول میمه بدین شرح است: بیمهبی

گیرند )اعضا( پولی هایی که تحتِ پوششِ بیمه قرار می)مشترکان( اما آن

کنند. خلاصه، اشتراک به معنیِ پرداختِ منظم است اما عضو بودن پرداخت نمی

 غیره. و گروهیعنی تعلق داشتن به چیزی مانندِ باشگاه، روزنامه، شرکتِ بیمه، 
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تجاری شباهتِ زیادی به مدلِ اشتراک دارد. عضویت  هایمدلاما عضویت در 

ی هتر، احساسِ تعلقی که صرفاً بر پایتر و وابستهای بسیار مستقیمیعنی رابطه

های وفاداریِ مشتریان طور که مثلاً در طرحنیست، آن خدمتپول در ازای 

مفهومی از بازاریابی و وابسته به تعریف  تدر واقعیبنابراین، عضویت ؛ گذردمی

نیستند اما به اجتماعی از اعضا، یعنی  سکومشترکانِ آن  1است. اعضای وردپرس

 کنند و به آنکاربرانِ وردپرس، تعلق دارند که منفعتی مشترک را دنبال می

 وفادارند. گاهوب

مدل  مدلِ تجاریِ عضویت ممکن است در ازای عضویت مبلغی طلب کند. این

راک ی اشتاشاره کردیم. هزینه ترپیشی نزدیکی دارد با خدماتِ وِبی که رابطه

 ییسکویا  گاهوبها خودِ برای اعضا اهمیتِ دستِ دوم دارد زیرا هدفِ نهاییِ آن

 خواهند در آن باشند.است که می

یاریابی، فقط  یسکو، 2کامداتبرای نمونه، کاربرانِ خدماتِ وبی مانندِ مَچ

تند که وکاری هسی کسبرانندهاعضایی هستند که پیش بلکهک نیستند مشتر

سازیِ استخدام، با کاربران مثلِ اعضای شبکه یسکو، 3بدان تعلق دارند. در لدرز

. در مواردِ دیگر، مفهومِ عضویت با مفهومِ مشتریانِ شودمییک جامعه برخورد 

سایر  انحصاری، نسبت به خورد، یعنی مشترکانی که از مزایاییپریمیم پیوند می

تر است وقتی کاربران بیش طورهمینکاربران، برخوردارند. در بخشِ گیمینگ نیز 

شوند تا صرفاً مشترک. کاربرانِ بازیِ پرطرفدارِ سکند عضو در نظر گرفته می

( که با مدلِ عضویتیِ فریمیم/پریمیم کار 5)و بعداً انتروپیا یونیورس 4لایف
                                                            
1 WordPress 
2 Match.com 

3 The Laddersها، نردبان 
4 Second Lifeدوم 

ی
 ، زندگ

5 Entropia Universe 
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اند هرچند در دنیایی مجازی. این کاربران صرفاً امعهکند بخشی از یک جمی

خودشان بخشی از بازی را تشکیل  بلکهمشترکانی نیستند که بازی کنند، 

توانند واردِ آن دنیای موازیِ ها فقط با عضویت میکننده، بازیدرواقعدهند. می

 ویژه شوند.

، بر اساسِ اشتراک و عضویت اغلب به جزئیاتِ ظریفی هایمدلتفاوت میان 

ار های وفادها علاوه بر ساختنِ گروهگردد. در صنعتِ رسانه، شرکتتعریف، برمی

، ...( ی درسیبوک، ویدیو، دورهفعالیت بیشتری در تولیدِ انواعِ دیگرِ محتوا )ای

دهند. به دنبالِ مدلِ عضویتی پیرامونِ محتوای معمولِ خودشان نشان می

ترین باشد، مدلی که وفادارترین و مشتاقگردند که فراتر از اشتراک می

 خوانندگان را هدف گیرد.

عضویت دارد.  خدمت 1رنالِ اتلنتیک میدیاژویِ سیاسیِ گروهِ نشنال مثلاً، مجله

 ازجملهای از خدمات دسترسیِ نامحدود دارند، به مجموعه خدمتاعضای این 

خبری، پایگاه داده، ی مقالاتِ نشریاتِ گروه، ابزارهای انحصاریِ جستجو، چکیده

 گیرند.مدارانِ فعال را هدف میهایی که عمدتاً سیاستخدمتو سایرِ  هاکارگاه

کند و ممکن است محتوای ی عضویت را بررسی میاَشکالِ تازه 2گاردین

ن ، گاردیدرواقعانحصاری یا محتوای زنده و مستقیم را در اختیار اعضا بگذارد. 

تالاری در لندن اجاره کند. هدفِ هر دو روش  قصد دارد صرفاً به همین خاطر

پرطرفدارِ  گاهوب 4پاندو 3درگیر کردنِ خوانندگانِ بیشتر و افزایشِ درآمد است.

                                                            
1 Atlantic Media’s National Journal Group 
2 The Gaurdian 
3 http://www.pressgazette.co.uk/guardian-set-launch-paid-
membership-scheme-chief-exec-reveals-losses-are-now-sus tainable 
4 Pando 
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عضویتِ خود را به راه انداخته است و بر  خدمتاخبارِ فناوری است که تازگی 

 دهد.اساسِ آن به خوانندگانِ خود اولویتِ دسترسی به رویدادهای ماهانه می

ی خود را در اختیار نامهی فصلچنین قصد دارد دسترسی به مجلهپاندو هم

بتاست،  مرحلهِکه هنوز در  اعضا بگذارد. در حالِ حاضر، بر اساسِ طرحِ پاندو

 1دلار( هزینه خواهد برد. 300سالانه )دلار  25عضویتِ ماهانه حدودِ 

ماعی و فناوری که به موضوعاتِ سیاسی، اجت برخطی معروفِ ، مجله2اسلِیت

را به راه انداخته  3جدیدِ عضویتِ خود، اسلیت پلاس خدمتکند، تازگی توجه می

، اعضای اسلیت پلاس تایمزنیویورک 4تایمز پریمیرِ  خدمتهم مانندِ  اینجااست. 

دلار در  5توانند بلیتِ رویدادها را با تخفیف بگیرند. اعضای اسلیت پلاس می

ه ها دسترسی داشتها یا پادکستنامهپردازند تا به ویژهدلار در سال می 50ماه یا 

توانند مقاله بنویسند، ویرایش کنند، در جلساتِ بحثِ داخلیِ باشند. حتی می

 مشاوره دهند. خوانندگانشمجله شرکت کنند و به مجله یا 

 

 فریمیم/پریمیم

قتِ لا وفریمیم/پریمیم اشاره کردیم، حا هایمدلبه چند نمونه از  ترپیشگرچه 

 این است که به جزئیاتِ این مدل اشاره کنیم.

                                                            
1 http://pando.com/2014/04/17/were-launching-pando-memberships-
in-beta-500-discounted-places-availa ble-now-499-498/ 
2 Slate 
3 Slate Plus 
4 Times Premier 
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به کار برد، ترکیبی است از  1فریمیم، اصطلاحی که نخستین بار فرد ویلسن

اند. یکی ها در اینترنت وجود داشتهفریمیم سال هایمدل. 2«پریمیم»و « فری»

. است 3ترین طرفدارانِ مدلِ فریمیم، پس از ویلسن، کریس اندرسناز سرراست

ی ای و ارائهی رایگانِ یک محصول یا محتوا برای عدهفکرِ پشتِ این مدل ارائه

گیرند. پرداز است که کاربرانِ پریمیم نام میمحتوای بیشتر برای کاربرانِ پول

، محتوای فریمیم دارای تبلیغاتی درونی یا بازاریابی هستند. اوقاتبعضی

مدِ تبلیغات و درآمدِ کاربرانِ پریمیم ها امیدوارند که درآاجراکنندگان این مدل

 وکارشان را پابرجا نگه دارد، مانندِ اسپاتیفای.کسب

وکارها اهمیت زیادی دارد، کنندگان به این کسباین روزها جذبِ تبلیغ

ها وقتی تبلیغات منبعِ اصلیِ درآمدِ شرکتی باشد. بسیاری از پژوهش خصوصبه

کاربران مایل به پرداخت پول در ازای  درصدِ 15تا  5اند که فقط نشان داده

 پردازند.ها هستند. بقیه هرگز پولی نمیسکومحتوای این 

افزاری آغاز شد. ترکیبِ رایجِ دیگر فریمیم در جایگاهِ مدلِ تجاری از خدماتِ نرم

میم برای کاربرانِ پری کهدرحالیاین است که در مدلِ فریمیم تبلیغات بگذارند 

کنند. مدل استفاده می نیهماز  مبلزیس 24. اسپاتیفای و تبلیغات پخش نشود

در بخشِ گیمینگ، کاربرانِ فریمیم ممکن است علاوه بر پشتیبانی از تبلیغات، 

رای پردازی ببنابراین از خرده؛ ی پایه داشته باشنددسترسیِ محدودی به نسخه

. این مدل را شودمیهای دیگر استفاده یا ارتقاء به جهان مرحلهبهمرحلهارتقاء 

 گویند.هم می ایدرون برنامهگاهی پرداختِ 

                                                            
1 Fred Wilson 
2 Free and Premium 
3 Chris Anderson 



 

 

63 

 

 آکروباتاند، از ادوبی، برای های گوناگونی از این مدل استفاده کردهشرکت

ی تلفن اینترنتی است. در موردِ اف ریدر، گرفته تا اسکایپ که شبکهدیپی

اف استفاده دیهای پیی رایگانش برای خواندنِ فایلادوبی، کاربران از نسخه

ها را اصلاح یا ویرایش کنند باید پولِ توای این فایلحکنند اما اگر بخواهند ممی

اسکایپ برای کاربرانی که بخواهند با هم  خدمتی ارتقاءیافته را بپردازند. نسخه

ی تلفنِ واقعی نیازمندِ اعتبارِ اسکایپ چت کنند رایگان است اما تماس با شماره

ی تماس از آن کسر خواهد پردازند و هزینهه از پیش میاست، یعنی مبلغی ک

، 3کلادمیزبانیِ ابری، آی خدمت، 2باکسی شاغلان، دراپ، شبکه1لینکدینشد. 

و پاندورا تعدادِ کمی از  گذاریِ عکسی اشتراک، شبکه4ابریِ اپل، فلیکر خدمت

 کنند.ه میتری هستند که از مدلِ فریمیم/پریمیم استفادشدههای شناختهسکو

ار ها به کقالبدر صنعتِ گیمینگ بسیار رایج است که این مدل را برای انواعِ 

های بازی در و اپلیکیشن برخطهای ها گرفته تا بازیببرند، از کنسول

اشتراکِ ورلد آو وارکرفت که قبلاً اشاره  خدمت. علاوه بر تلفن همراههای گوشی

 یهمان مدلِ فریمیم/پریمیم اما برا از 5کردیم، انگری بردز و استار وارز

 باکس مدلِ استیشن و ایکسکنند. پلیاستفاده می تلفن همراههای گوشی

ان توانند رایگدر آن می« اینقره»اند که اعضای فریمیمِ عضویتی به راه انداخته

پرداز، امکانات بیشتری دارند: ، یا اعضای پول«طلایی»بازی کنند اما اعضای 

ف و تخفی ویژه، امتحان کردن محصولات پیش از ورودشان به بازار پیشنهادهای

 برای خریدهای آتی.

                                                            
1 LinkedIn 
2 Dropbox 
3 iCloud 
4 Flickr 
5 Angry Birds and Star Wars 
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دهد، تنها راهِ سودآور بودنِ مدلِ محتوای رایگان می ییسکووقتی 

ی اش این است که هر ماه کاربرانِ فعالِ فراوانی داشته باشد. نکتهفریمیم/پریمیم

نِ ند هرچه بیشترِ این کاربرابتوا سکوگفتیم این است که  ترپیشتر که مهم

ی دهیِ متفاوتخدمتپرداز تبدیل کند و اگر سطوحِ رایگان را به مشتریانِ پول

 رسدترین طرح بکشاند. به نظر میدارد بتواند مشترکان را به خریدِ گران

ه های بخشِ گیمینگ باشد، احتمالاً ببیشترین موفقیتِ این مدل در اپلیکیشن

استورِ های اپدرصدِ بازی 88، 1. طبقِ آمارهاخرده پرداخت ی اندکِدلیلِ هزینه

اند. بسته درصدشان کاملاً رایگان 62دارند و دلار هزینه برمی 1.99اپل کمتر از 

پلی نیز رایگان هستند و های گوگلدرصدِ بازی 88تا  81به ژانرِ بازی، بینِ 

دلار است، اگرچه قیمتِ  2.45تا  1.54های پولی از ی اپلیکیشنمیانگینِ هزینه

ا استور بها کارِ خود را در اپها نوسان دارد. بعضی از بازیبعضی از اپلیکیشن

ن شان پاییکنند اما پس از چند روز یا چند هفته قیمتقیمتِ پریمیم آغاز می

اما تمایل به این است که مدلِ فریمیم را اعمال کنند و به کاربران ؛ رودمی

های پیشِ رو یا پیشرفتِ مراحل ها را بدهند اما گزینهرایگانِ بازیی دانلودِ اجازه

 ی ارتقاء محدود کنند.را در صورتِ نپرداختنِ هزینه

کنند که به نیز استفاده می 2«ی آزمایشی رایگاندوره»در این بخش از 

د در صورتِ تمایل به دسترسیِ کامل، بازی را برای ندهکنندگان اجازه میبازی

ی ارتقاء را بپردازند. معادلِ این خصی امتحان کنند و سپس هزینهمدتِ مش

روش در بخشِ نشر این است که به کاربران اجازه دهند چند فصلِ یک کتاب 

را رایگان بخوانند. تفاوت میانِ این مدل و فریمیمِ ناب، اگر اسمش را بگذاریم، 

هد همه یا تقریباً دی آزمایشی رایگان به کاربران اجازه میاین است که دوره

                                                            
1 http://www.timesfreepress.com/news/2013/dec/10/wild-wild-web/ 
2 Free trial 
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های بازی را به مدتی محدود بازی کنند اما در فریمیمِ ناب ی قسمتهمه

ی بازی را هرچقدر بخواهند بازی کنند. این ی پایهتوانند نسخهکاربران می

کنندگان به بخشِ شباهتِ بسیاری دارد به مدلِ بازیِ رایگان که در آن بازی

 1مجبور باشند پول بپردازند. نکهیایبد بزرگی از محتوای بازی دسترسی دارن

 سکو، به مخاطبانِ هدفِ نیچننیاهای ی تصمیمها، مثلِ همهانتخاب میانِ مدل

کنندگان ای که بازیهای زیر، با پولِ اضافهبستگی دارد. بر اساسِ داده

 های فریمیم/پریمیم هستند:خدمتکه طرفدارِ  شودمیپردازند روشن می

 Candy Crush Saga در روزدلار  892.712

 Clash of Clans دلار در روز 706.116

 Game of War – Fire Age دلار در روز 456.947

 Pet Rescue Saga دلار در روز 216.604

 MARVEL War of Heroes دلار در روز 170.939

-The Hobbit: Kingdoms of Middle دلار در روز 143.404
Earth 

 Hay Day ر روزدلار د 120.226

 Slotomania دلار در روز 101.409

 Deer Hunter 2014 دلار در روز 86.951

 The Simpsons دلار در روز 66.912

 

                                                            
ِ اطلاعاتِ بیشنر در این زمینه نگاه کنید به:  1

ن  .http://Freemiumdesignبرای یافیر
blogspot.dk/ 
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کنندگانِ این نوعِ محتوا و ها ارقام چشمگیری هستند، البته ماهیتِ مصرفاین

 هایقیمتِ پایین به موفقیتِ این مدل کمک کرده است، موفقیتی که در بخش

 دیگر به دست نیامده است.

ای در بخش نشر آغاز کرد. کارِ تازه 1، ئَشِت اودیودیجیتالیهای سکوپیش از اوجِ 

 برخطی ها را به بازار دهد نسخهی چاپیِ کتابیک روز پیش از آن که نسخه

 درواقع برخطهای کرد. نسخهمنتشر می رایگانبهتونز ها را در آیآن

نوند. توانستند بشی هر فصلِ کتاب بودند که کاربران میهایی از ابتداپادکست

 شد.ی نصفِ کتاب میهای یک کتاب در مجموع تقریباً به اندازهی پادکستهمه

های درسی، نیز دست به کارِ تازه و ، ناشرِ معروفِ کتاب2فلت ورلد نالج

 3تحتِ لیسانسِ کریئیتیو کامنز 2009زودهنگامی زد. این شرکت از فوریه 

ان دسترسیِ کاربران به این مواد رایگ تنهانهموادی در اینترنت منتشر کرد؛ یعنی 

. خواهِ خود تغییر دهندها را دوباره استفاده کنند و به دلتوانند آنمی بلکهاست 

های متفاوتِ قالبمدلِ تجاریِ فلت ورلد نالج عبارت است از فروشِ کتاب به 

 یو در عینِ حال ارائه قسمت، یا قسمتاف، فصلیدیدانلودشدنی مانندِ پی

 دهد از این قرارهای جانبی. مزایایی که این ناشر به نویسندگان ارائه میکمک

ها در و فرصتِ بارگذاریِ متن است: زمانِ کمتر برای انتشار، پشتیبانیِ خلاقیت

 و رایگان کتاب بخوانند و برخطتوانند می دانشجویانآموزان و دانش 4اینترنت.

                                                            
1 Hachette Audio 
2 Flat World Knowledge 
3 Creative Commons 

ن  140نالج فلت ورلد «ِ فریمیم»های درسِی کتاب  4  34هزار کاربر و به ازای هر فروش میانگی 
 دند. آور دلار به دست 

http://publishingperspectives.com/2010/08/flat-world-knowledges-
Freemium-textbooks-gain-140000-users-average-34-per-sale/; 
Freemium vs. micropayment http://www.teleread.com/chris-
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ی ( یا در صورتِ دانلودِ نسخه1فقط در صورتِ چاپِ مواد )چاپِ درخواستی

گرچه ناشر  مبلزیس 24و  های نوبیکو، اسکوبیسکوبوک باید پول بپردازند. ای

 گیرند.نیستند در همین مدل قرار می

 تبلیغاتِ درونی

ی دیگری از مدلِ فریمیم/پریمیم است. بر اساسِ آن نسخه درواقعاین مدل 

دهند، در مقابلِ شده در محتوا ارائه میحتوای رایگان را با تبلیغات جاسازیم

ها در ازای پرداخت تبلیغ و سایرِ افزونهمدلِ پریمیم که کاربران از محتوای بی

 کنند.استفاده می

المللی هستند که مدلِ تبلیغاتِ بین سکودو  مبلزیس 24اسپاتیفای و 

 از اسپانیا 3اند از لیبروتلیاهای دیگر عبارتند. نمونهارا اتخاذ کرده 2درونی/فریمیم

کنندگان در ازای از آلمان. در این مدل، بازاریابان و تبلیغات 4پلاسبوکو ای

پردازند و ها را میهای مربوط به کتابی هزینهشان همهحقِ تبلیغِ محصولات

ت در مکن اسشان میهاکنند. تبلیغات که بعضیخوانندگان پولی پرداخت نمی

های خوانندگان هم باشند فقط چند ثانیه در ابتدای هر مندیی علاقهحیطه

، شان تبلیغ ببینندیهابوکشوند. اگر خوانندگان نخواهند در ایفصل ظاهر می

تر محتوا را از کلاد دانلود کنند و یا با هزینهبا انتخابِ مدلی کمتوانند یا می

                                                            
meadows/micropayments-and-Freemium-the-possible-futu re-of-the-
paywall/ 
1 POD, Print-on-demand 
2 Embedded advertising/freemium 
3 Librotelia 
4 eBookPlus 
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های یا با اپلیکیشن HTML5را در رایانه روی  انهایشکتابانتخابِ مدلِ پریمیم 

 بخوانند. تلفن همراهتبلت یا گوشیِ 

در  الکترونیکیی دیگرِ این مدل برای خوانندگان امکانِ ساختِ کتابخانه خدمت

توانند اند. کاربران میپلاس خریدهبوکهایی که از ایبا کتاب فقطنهو  کلاد است

پلاس به اشتراک بگذارند و یادداشت ک یا گوگلبوی خود را در فیسکتابخانه

ها برای نویسندگان وجود دارد: مستقیم از و نظر و ... به آن بیفزایند. این گزینه

ری دیگ گاهوبهای خریدارِ فضای تبلیغ پول بگیرند، با تبلیغ روی شرکت

را درصدِ سود  70را با تخفیف بفروشند، یا راهِ سنتی را بروند و  هایشانبوکای

شان وکبدریافت کنند. گاهی نویسندگان به ازای هر کلیک روی تبلیغِ درونِ ای

 شان خوانده شود پولی بگیرند، اغلبکه کتاب، شاید بی آندرواقعگیرند. پول می

، وقتی کاربری شودمیشان در جستجوهای موضوعی ظاهر کتاب کهوقتی

 35این صورت نویسنده  موارد. در دستازاینو  کندشان را جستجو میکتاب

ین پرسند ااما پرسشی که بسیاری می؛ آورددرصدِ درآمدِ تبلیغ را به دست می

است که نویسندگان تا چه اندازه باید حضورِ برخی تبلیغاتِ خاص را در آثارشان 

 بپذیرند.

بود  2های کمیک به نامِ واویوکتاب یسکوکه زمانی  1دیجیتالیاستودیو دابلیو 

 همراه تلفنهای بوک، برای دستگاهای ازجمله، دیجیتالیشارِ محتوای حالا به انت

افِ دیی رایگانِ پیشده در نسخهآغازگرِ تبلیغاتِ جاسازی سکوپردازد. این می

نند. بخوانند یا دانلود ک برخطتوانستند اش بود که کاربران میهای کمیککتاب

ین شان تعیهایی که ناشرانمتشد خرید، آن هم با قیها را فقط میسایرِ کمیک

اف نامِ خریدارش را در خود داشت. واویو بعداً دیی پیکرده بودند. هر نسخه
                                                            
1 Studio W Digital 
2 WOWIO 
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به کار برد.  1دیجیتالیپابِ فاقد مدیریتِ حقوقِ های ایهمین روال را برای فایل

د مزاحمتی ایجا شده، محتوای جاسازیسکودهندگانِ این ی توسعهبنا به گفته

در مجلات  آنچهای قرار دارند، مثلِ های جداگانهبلیغات در صفحهکند. تنمی

 ی تبلیغی بدانند فقط باید روی آنهست. اگر خوانندگان بخواهند بیشتر درباره

آن شرکت برسند. در آینده این نوعِ تبلیغات ممکن  گاهوبکلیک کنند تا به 

شده، های خریدهاست بر حسبِ علایق خواننده سفارشی شوند، با توجه به کتاب

بخشد. را بهبود می برخطکه جاسازیِ تبلیغاتِ  و مانندِ آن خوانیی کتابسلیقه

های گرچه تبلیغاتِ درونی مدلِ رایجی نیست باید چیز مهمی باشد وقتی غول

زحمتِ ثبتِ اختراع را برای آن به خود هموار  3و مایکروسافت 2فناوری مثلِ یاهو

 برخطرِ ی دنیای نشتوان این دو را نمایندگانِ برجستهب سختیبهکنند، البته می

ای روی ها بفهمند آیا خوانندهکند که شرکتدانست. این مدل تضمین می

لیغ های چاپی تبها در رسانهشان کلیک کرده است یا خیر. وقتی شرکتتبلیغ

ها فروش ی نسخهبدانند حتی همه آنکهبیدهند کنند پولِ کلِ چاپ را میمی

 واهد رفت.خ

ی این نوعِ خاصِ مدلِ فریمیم این است که تازه کار خود را آخرین نظر درباره

شده آغاز کرده است. هنوز ثابت نشده است که تبلیغاتِ درونی یا جاسازی

                                                            
1 DRM-free EPUB (DRM=Digital rights management) 
2http://appft1.uspto.gov/netacgi/nph-
Parser?Sect1=PTO2&Sect2=HITOFF&p=1&u=%2Fnetahtml%2FP TO%2F
search-
bool.html&r=1&f=G&l=50&co1=AND&d=PG01&s1=20120084136.PGN
R.&OS=DN/20120084136R S=DN/20120084136 
3 http://es.engadget.com/2012/08/07/microsoft-patenta-publicidad-
contextual-e-books/ 
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توانند محتوای رایگان را کاملاً حفظ کنند بنابراین داشتنِ مشتریانِ پریمیم می

 هنوز ضروری است.

 

 دسترسی آزاد

گردد که هیچ اشتراک یا پرداختی لازم به هر نوع دسترسی برمی 1سی آزاددستر

و دانشگاهی استفاده  ی موادِ آموزشی، علمیاز این مدل اغلب برای ارائه 2ندارد.

های کنند، موادی که مستقیماً به مدیریتِ خرید و امانتِ کتاب در کتابخانهمی

 یتالیدیجی اند از کتابخانهعبارت هاربط دارد. برخی از این کتابخانه دیجیتالی

، المللی اینترنتدر فرانسه، یا بایگانیِ بین 4در اسپانیا، گلیکا 3میگل دِسروانتس

. در اسپانیا، مخازن و 5های اروپئنای آزاد، یا کتابخانهاوپن لایبرری یا کتابخانه

 7دارند.دسترسی آزاد  6نشریات علمی، مانند نشریاتِ شورای ملی پژوهشِ اسپانیا

، پدیاویکیکنند، مثلِ خودِ های مشارکتی که از فناوریِ ویکی استفاده میسکو

های ویکی به کاربران امکان سکونیز بر اساسِ مدلِ دسترسیِ آزاد هستند. 

نطقِ م ترتیباینبهمحتوا را ویرایش کنند و  یکدیگردهند که با مشارکتِ می

یجاد و انتقالِ محتوا و دسترسی به آن و نیز سازوکارِ ا وکارِ فرهنگپشت کسب

                                                            
1 OA, Open access 
2 https://cyberlaw.stanford.edu/files/publication/files/CREATe-
Working-Paper-2014-01.pdf 
3 Miguel de Cervantes 
4 Gallica 
5 Europeana 
6 The Spanish National Research Council 
7 http://digital.csic.es/ and http://www.erevistas.csic.es/ 
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د ی مراحلِ این فراینسازیِ پیشرو در همهدموکرات سویبهرا تغییر دهند. تغییر 

 است.

ی مقالاتِ ، شکلِ دیگری از دسترسیِ آزاد که در آن همه1دسترسیِ آزادِ طلایی

گیرند، منبعی از نوآوری انتشار در دسترس قرار می محضبهیک مجله 

برای  خصوصبهآید. این طرح در این زمینه به حساب می 2فرینآتحول

ساز است زیرا باید از وضعیت اشتراکِ پولی به وضعیتِ ناشرِ ها تحولکتابخانه

 که همین حالا هم در برخی موارد اتفاق افتاده است. دانشگاهی تغییر کنند

آزاد به  دسترسیِ هایمدل، نشریاتِ دانشگاهی از 3گارسیا-طبقِ تحقیقِ ابد

امل ترکیبی را ش هایمدلکنند که از کاملاً آزاد تا اشکالِ گوناگونی استفاده می

 شوند.می

مجلاتِ با دسترسی آزاد که برای نویسندگان و خوانندگان رایگان هستند.  -الف

ی کنند. این بودجهتر اغلب این مدل را اتخاذ میمجلاتِ دسترسیِ آزادِ تازه

کم اوایلِ کار، های اعضا، یا حامیان، دستِطریقِ کمکمجلات ممکن است از 

تأمین شود. سپس باید برای تأمینِ بودجه به سراغِ مدلِ دیگری بروند: اغلب 

 «.پردازندنویسندگان می»مدلی که در آن 

شان برای نویسندگان و برخطهای مجلاتِ با دسترسیِ آزاد که نسخه -ب

رود. این شان با اشتراک فروش میچاپی هایخوانندگان رایگان است اما نسخه

                                                            
1 Gold Open Access 
2 Disruptive innovation 
3 Abad-Garcia 
http://www.knowledge-exchange.info/Default.aspx?ID=459 or “Open 
Access Journals: Business Models” http://bit. ly/1nZTvsH 



 

 

72 

 

توانند به درآمدِ برند که میمدل را عمدتاً مجلاتِ چاپیِ جاافتاده به کار می

 شان تکیه کنند.حاصل از مشترکان

پردازند. نویسندگانِ برخی نویسندگان پولِ مجلاتِ با دسترسیِ آزاد را می -پ

، برای انتشارِ 2و پلوس وان 1نترالاز مجلاتِ با دسترسیِ آزاد، مانندِ بایومد س

ها یا شان، یا کتابخانهشان باید پول بپردازند. خودِ نویسندگان، یا مؤسسهمقاله

پردازند. مدلی اند هزینه را میی پژوهش را تأمین کردههایی که بودجهسازمان

دهد با خرید عضویت دائمی سالانه تعداد مشابه به نویسندگان اجازه می

 اله چاپ کنند.مشخصی مق

 گذارند. بیشترِ مجلاتِمجلاتی که دسترسی به محتوای مشخصی را آزاد می -ت

گارسیا، تنها تفاوتِ این مجلات با نشریاتِ -طور هستند. از نظرِ ابدعلمی همین

رایتِ نویسندگان و مقالاتِ خود با دسترسیِ آزاد این است که این مجلات کپی

 دارند.را نگه می

ای محدودیت، دسترسی به محتوای خود را آزاد ه پس از دورهمجلاتی ک -ث

نامند. برای نمونه، گذارند؛ این مدل را دسترسیِ آزادِ با تأخیر نیز میمی

تشارِ محتوا به آن دسترسی دارند اما سایرِ نا پس ازپرداز بلافاصله مشترکانِ پول

ماه  24تا  6لب بین که اغ ی محدودیتخوانندگانِ مجله تنها پس از پایان دوره

های علمیِ مشخصی، مانند پزشکی، توانند به محتوا برسند. در رشتهاست، می

 بنابراین، کاربردِ ؛ ای داردها اهمیتِ ویژهترین پژوهشدسترسیِ بهنگام به تازه

 3کاهد.این مدل معمولًا از درآمدِ اشتراکِ ناشر نمی

                                                            
1 BioMed Central 
2 PLOS ONE 
3 http:// blogs.lse.ac.uk/impactofsocialsciences/2013/11/08/open-
access-monographs-challenges-remain/ 
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درصد یا بیشترِ  50، «اروپاهشیِ ی پژوراهبردهای دسترسیِ آزاد در حوزه»طبقِ 

در بلژیک، برزیل،  2011تا  2008های بین سال شدهچاپمقالاتِ مجلاتِ علمیِ 

کرواسی، دانمارک، استونی، اسراییل، لیتوانی، مقدونیه، مالت، هلند، نروژ، 

اند. طبقِ برآوردها، امریکا دسترسیِ آزاد داشته متحدهایالاتو  سویسپرتغال، 

مقالاتی در اتریش، قبرس، فنلاند، مجارستان، ایسلند، لتونی، سهمِ چنین 

د نیز به و سوئ ، اسلوونی، اسپانیااسلواکی، رومانی، لوکزامبورگ، اشتاینلیختن

 درصد رسیده است. 50

و به گزارش تأثیر دسترسی آزاد به  1منتشر شد 2012پژوهشی مهم در سالِ 

رداخت. در این پژوهش که انجمنِ ی نشرِ دانشگاهی و پژوهشی پمحتوا در حوزه

ای و جامعه انجام دادند، از مسئولانِ آموخته، حرفهناشران و انجمن ناشرانِ دانش

 شودیمها پرسیده بودند آیا وقتی پس از شش ماه دسترسی آزاد خریدِ کتابخانه

کنند. برای تشخیصِ سیاستِ خرید، پرسش باز هم اشتراک خود را تجدید می

ی نخست شاملِ ی متفاوت طرح شد. گروه یا حوزهریاتِ دو حوزهی نشدرباره

ر ب محتوایشانو پزشکی بود و گروه دوم شاملِ مجلاتی که  مجلاتِ علمی، فنی

ی کلیِ این پژوهش چرخید. نتیجهو علوم اجتماعی می محور علوم انسانی، هنر

و پزشکی  هایی که مسئولِ خرید مجلاتِ علمی، فنیدرصدِ آن 56این بود که 

کردند، اما مسئولانِ نشریاتِ علومِ تجدید می همچنانبودند اشتراک خود را 

 بنابرایندادند. درصدِ اوقات اشتراک را ادامه می 35انسانی، هنر و علوم اجتماعی 

رکان تر ریزشِ مشتتوان گفت که ناشرانِ کوچکنتیجه و سایرِ نتایجِ گزارش، می

 دشوارتر برایشانی سابق ی کار به شیوهادامه، درنتیجهچشند و را زودتر می

 خواهد بود.

                                                            
سی به مجلات  1 ان گزارسیر منتشر کرد و به جزئیاتِ آثارِ احتمالِی آزاد کردنِ دسنر انجمنِ ناشر

 http:// bit.ly/1sB24PJماهه پرداخت.  6ی محدودیتِ پس از دوره
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در بسیاری از موارد، این نویسندگان هستند که آزمودنِ این مدل را مسئولیت 

ی چنین اقدامی به رهبریِ یک استادِ نمونه 1دانند. موردِ چارلی میچلخود می

رسی به دست دانشگاه بود. میچل، استادِ تئاتر دانشگاهِ فلوریدا، تصمیم گرفت

شد های تئاتر را آزاد بگذارد که باعث میی پژوهشاش دربارهکتابِ درسی

انداز کنند؛ البته دلار، به قیمتِ کتابی مشابه، پس 115 دانشجویانهریک از 

ی تماشای اجراهای لازم برای درس را بپردازند. این هنوز مجبور بودند هزینه

های کتاب گاهوبتحادی شکل گرفت که در اقدام استادانِ دیگر را برانگیخت و ا

توانند ، خوانندگان میاینجا 2اند.اش نوشتهدرسی با دسترسیِ آزاد درباره

های درسی با دسترسیِ ها و راهبردهای گوناگونِ مربوط به کتابمجوزها، مدل

 آزاد را بررسی کنند.

 ی از نخستین، یکشودمیکه با عنوانِ وایلی نیز شناخته  3جان وایلی و پسران

 آزادِ ی دسترسیِبود که مدلِ دسترسیِ آزاد را با برنامه دانشگاهیناشرانِ معتبر 

این ناشر که در حالِ حاضر متخصصِ انتشارِ موادِ فنی و علمی  4وایلی آزمود.

ا و تکامل ر شناسی، میکروبیولوژی، اکولوژیها و مطالعاتِ عصباست، پژوهش

ی خود را به . علاوه بر این نتایجِ پژوهشِ سالانهدهددر دسترسیِ آزاد قرار می

 ی وایلی در همکاریکند. مجلاتِ تازههمراهِ محتواهای باکیفیتِ دیگر منتشر می

گیری است. المللی در حالِ شکلبا گروهی از متخصصان و دانشگاهیانِ بین

 گیرد.قرار می سر ویراستارانی هیئتِ ی مقالات تحتِ بررسیِ گستردههمه

ب استفاده، شوند که بدین ترتینشریات تحتِ لیسانسِ کریئیتیو کامنز منتشر می

                                                            
1 Charlie Mitchell 
2 http://www.openaccesstextbooks.org/ 
3 John Wiley & Sons 
4 http://www.wileyopenaccess.com/view/index.html 
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مجاز است به شرطی که به اثرِ اصلی  ایهر وسیلهو بازتولیدشان به  توزیع

 اشاره شود و اهدافی غیرتجاری در کار باشند. درستیبه

و  چنین برای آن دسته از مؤسساتِ پژوهشی، اهداکنندگانوایلی هم

اش پشتیبانی کنند و یا در گرانخواهند از پروژه و پژوهشهایی که میشرکت

جدیدِ پرداخت ارائه  هایمدلاین مجلاتِ با محتوای آزاد اثری منتشر کنند، 

گسترشِ طبیعیِ »، معاونِ ارشدِ وایلی، این اقدام 1دهد. از نظرِ استیو میرونمی

و  ، نویسندگانانشمنداندی در جامعه شرکایمانما و رساندنِ آن به  خدمت

چنین راهی است برای انتشارِ سریعِ هم«. پژوهشگران در معنای گسترده است

مقالات و رسیدن به تعدادِ هرچه بیشترِ خوانندگان. اسپرینگر، ولترز کلوور، فلت 

 3اند.نیز آثارِ با دسترسیِ آزاد را به نشریاتِ خود افزوده 2و الزویر ورلد نالج

 

 برخطهای فراگیر آزاد ورهد -فرد فردبه

 خیزدو آموزشی برمی های دانشگاهی، علمیمدلِ دسترسیِ آزاد بیشتر از حوزه

 ( ریشه در فناوری دارد.P2Pفرد )اما مدلِ فردبه

 هایی یافت کهسامانهفرد، یا های فردبهتوان در شبکهخاستگاهِ این مدل را می

در  کنندگانستند. وقتی شرکتوصل ه یکدیگرها مستقیم به ها رایانهدر آن

کنند نیازی به سرورهای اختصاصی نیست. استفاده می اتصالشبکه از این نوعِ 

چه روزی راهِ کارآمد و سریعی برای اشتراکِ اسناد در محلِ کار به شمار آن

                                                            
1 Steve Miron 
2 Springer, Wolters Kluwer, Flat World Knowledge, and Elsevier 
3 http://www.elsevier.com/connect/flipping-journals-from-
subscrip tion-to-open-access 
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ی پرطرفداری شده است که افراد در سراسرِ جهان برای رفت، حالا شیوهمی

ر کنند. باید دفرد از آن استفاده میهای فردبها برنامهاشتراکِ همه نوع فایل ب

درصدِ  67فرد هستند که های فردبهخاطر داشت که تعدادِ کمی از کاربرانِ شبکه

ی دهند. بقیهدرصدِ دانلودها را انجام می 75کنند و محتوای موجود را آپلود می

 1کنندگانِ منفعل هستند.ها مصرفافرادِ حاضر در این شبکه

 و های جدیدِ دسترسی به محتوای فرهنگیبه کار بستنِ ابزارهای تازه، شیوه

، صرفِ نظر از تغییراتِ منطقی در دیجیتالیکاهش در اقتصادِ های روبهقیمت

ها از دور بیفتند. بنا بر پژوهشی شوند این شبکهعاداتِ مردم، همگی باعث می

روشن است که کاربرانِ این  2ی مدیریتِ محتوای فرهنگی در اینترنت،درباره

درصدِ دانلودها را تشکیل  0.2ها خوانندگانِ پرُخوانی نیستند. کتاب فقط شبکه

های صوتی و کمیک نیز هست. این امکان ی کتابدهند و این دربرگیرندهمی

افی باشند که با کیفیتِ دیهای پیها فایلهم هست که بعضی از این کتاب

حقوقی و اطلاعاتِ نادرستِ  خلأسنادِ شخصی باشند. اند یا اپایین اسکن شده

 انهایشبوکایفرد حتی منجر به این شده است که ناشران پیرامونِ مدلِ فردبه

هایی جا ها در کنار فایلبوکها آپلود کنند و این ایسکورا در برخی از این 

 نیستند. یگذاربه اشتراکبگیرند که مناسبِ 

توان در بررسیِ مقالات توسطِ آموزشی و علمی را می تکاملِ این مدل در نشریاتِ

های بخشِ دسترسیِ آزاد دارد. مدلِ که ارتباط زیادی به زیرمدل داوران دید

                                                            
1 
http://www.networks.imdea.org/Portals/8/Downloads/Pu blications/I
s-Content-Publishing-techreport-2010-EN.pdf 
2 http://documents.envisional.com/docs/Envisional-Internet_Usage-
Jan2011.pdf 
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های فراگیر آزاد در دوره خصوصبه، برخطتوان در آموزشِ فرد را میفردبه

 ، یافت.1برخط

ی پژوهشیِ هبررسی توسطِ داوران فرایندی است که یک یا چند نفر از حوز

این روش رواجِ بیشتری پیدا  اگرچهپردازند. ی وی مینویسنده به بررسیِ مقاله

بررسیِ داوران به  2کند، هنوز مانده تا به روالِ کاملاً استاندارد تبدیل شود.می

س بیشترِ مقالات پ کهازآنجایی خصوصبهکند، پیشرویِ فرایندِ نشر کمک می

ند. گذارند تا شاید به انتشار برسسیار زیادی پشتِ سر میاز ارائه به نشریه زمانِ ب

ی مربوط مقالات را کند که سایرِ متخصصان حوزهبررسیِ داوران تضمین می

اند و بدین ترتیب دو ایرادِ معمول به محتوای آزاد را از بین خوانده و تأیید کرده

ده. در برخی نشبازبینیاند: احتمالِ پایین بودنِ کیفیتِ مقالات یا نشرِ دانش برده

کنند و در مواردِ دیگر، مانندِ از موارد، اعضای هیئتِ داوری مبلغی دریافت می

پلوس وان، مقالاتِ اعضای هیئت داوری به بررسیِ دانشمندان و متخصصانِ 

 رسد.دیگرِ همان حوزه می

 ایهایی که هنوز اشارهبحث کردیم و آن تاکنونهایی که در بخشِ آموزش، مدل

ندِ فرد، مانهایی هستند بینِ دسترسیِ آزاد و فردبهایم ترکیبنکرده هاآن به

ها خورند؛ این دورهبه چشم می برخطهای فراگیر آزاد هایی که در دورهمدل

یکی از نخستین  3کنند. دانشگاهِ مردمطرفدارانِ بیشتری پیدا می رفتهرفته

اه نخستین مؤسسه در جهان بود فرد در آموزش بود. این دانشگهای فردبهنمونه

 چراکهگذاشت در اختیار می برخطکه محتوای دانشگاهیِ را رایگان و 

                                                            
1 Massive Open Online Courses, MOOCs 
2 http://boingboing.net/2011/04/22/meet-science-what-is.html 
3 University of People, UoPeople 
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بینِ  نامثبتی خواست آموزشِ عالی را در سطحِ جهان دموکرات کند. هزینهمی

 و کشورش بستگی دارد. دانشجویورو است که به وضعیتِ هر  100تا  10

توانند منابع را سراسرِ جهان می انشجویاند، برخطآموزش  سامانهاز طریقِ این 

 انتکالیفشی و درباره بخوانند و به اشتراک بگذارند، از نظراتِ هم آگاه شوند

ب بگیر و داوطلدانشگاه که متشکل از استادانِ حقوق علمیهیئتبحث کنند. 

ی درسی، در تعیینِ تکالیف و بررسیِ آن مشارکت است، علاوه بر تنظیمِ برنامه

استفاده  برخطهای تدریسِ و روش بازمتنافزارِ کنند. این دانشگاه از نرممی

باید داشته باشند دسترسی به اینترنت،  دانشجویانکند. تنها شرطی که می

 و سطحِ مشخصی از زبانِ انگلیسی است. دیپلمِ دبیرستان

که احتمالًا  2( بود و سپس ادوتوپیاP2PU) 1فرد، دانشگاهِ فردبهازآنپس

ول ی ااست که در وهله برخطای فرد پروژهتر است. دانشگاهِ فردبهشدهشناخته

یادگیریِ عالی یا آموزشِ دانشگاه دارند منسوخ  هایمدلبا این فکر برپا شده که 

نند. کشوند و در بسیاری از موارد اثرگذاریِ کمتری نسبت به قبل پیدا میمی

ان دارد داشتنِ آموختگدانشوز از انتظاری که هر شغل یا کارِ پژوهشیِ امر

ها است که سرِ کار به آن های عملیروزتر و مهارتهای فنیِ هرچه بهمهارت

پذیری، های کار گروهی، رهبری، نوآوری، مسئولیتکمک کند، مانندِ مهارت

ن فرد ایهای اصلیِ دانشگاهِ فردبهو حلِ مسئله. یکی از ارزش برقراریِ ارتباط

 شان موردِ توجه قرار بگیرند. با استفادهیهابه خاطرِ پیشرفت نشجویاندااست که 

ها بسیار کاهش است، هزینه دانشجویاناز اینترنت که حالا محیط آشنای 

 آیند.به دست می راحتیبهگفته زمان اهدافِ پیشیابد و هممی

                                                            
1 Peer to Peer University 

2 Edutopiaلغویِ آرمان ِ
 شهرِ آموزش. ، به معنن
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ش اآموزشیِ تعاملی است که بنیادِ آموزشی جرج لوکاس تأسیس یسکوادوتوپیا 

 دانشجویانفرد، جایی است که کرده است. ادوتوپیا هم مانندِ دانشگاهِ فردبه

هایی واقعی جایگاهِ بهتری در هایی عملی و نمونهتوانند با استفاده از توصیهمی

ای همتشکل از استادانِ دانشگاه، هیئت سکوجهانِ تجارت به دست آورند. این 

خواهند بخشی از هایی است که میو شرکت های اولیامدیریت مدارس، انجمن

 دهد.ی جامعه پاسخ میای باشند که به نیازهای تازهی آموزشیپروژه

های اساسیِ این نوعِ مدلِ آموزشی عبارت است از همکاری، دخیل کردنِ ویژگی

های جدیدِ تدریس، ی آموزشی، تجربیاتِ واقعی، شیوهو جامعه دانشجویان

 ررا دهای جدید توانند فناوریچطور می شجویاندانکه پیشرفتِ عاطفی و این

تمرکزِ اصلیِ ادوتوپیا بر نوآوری و یادگیریِ  کهییازآنجاشان وارد کنند. زندگی

ها، کنفرانس ازجملهاش منابعِ بسیاری ی اینترنتیمداوم است، در صفحه

 همگیها، ابزارها و غیره را در اختیار کاربران گذاشته است که ها، توصیهنمونه

ی اینترنتیِ ادوتوپیا مستندهای شوند. قسمتِ ویدیوی صفحهروز میهمواره به

ر های موفقِ نوآوری یا پیشگامی دتوانند نمونهمی بینندگانشانبسیاری دارد که 

خواهند اهمیتِ پشتیبانی های خاص را ببینند. این ویدیوها میها یا مکانبخش

 یبانیپشتچنین از هند. ادوتوپیا همهای پیشرفتِ محلی را نشان داز تلاش

 اش کمکهای گوناگونی برخوردار است ک به تقویتِ رویکردهای آموزشیگروه

 کنند.می

اند از اریستاتل سیرکل ]محفلِ ارسطو[ و فرد عبارتهای دیگرِ مدلِ فردبهنمونه

 70. خان آکادمی، آکادمیِ غیرانتفاعیِ مجازی است که بیش از 1خان آکادمی

دارد که ماهانه یک  یوتیوبی آموزشی در جلسه 2500یون درس و بیش از میل

                                                            
1 Aristotle Circle and Khan Academy 
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شان آزاد است اما اشکالِ ها دسترسی. بسیاری از دورهبینندمی دانشجومیلیون 

 برخطهای فراگیر ، دوره1های کرسراگوناگونی وجود دارد که مانندِ بعضی از دوره

 پولی هستند.

ند. کنرواجِ هرچه بیشتری در دنیا پیدا می سرعتبه برخطهای فراگیر آزاد دوره

تی )دانشگاهِ صنعتیِ مسچوستس( در آیهای معتبر مانندِ هاروارد و اِمدانشگاه

های موجود در هستند، مانندِ روش برخطهای جدیدِ آموزشِ حالِ تنظیمِ روش

های مشابهی هستند. حتی سکو. یودسیتی و اوپن یونیورسیتی 2اِدِکس یسکو

روی آورده است.  برخطهای فراگیرِ آزادِ ی هنرِ مدرن نیز به برگزاریِ دورههموز

اند و بحثِ زیادی در محافلِ دانشگاهی به رو به افزایش سرعتبهها این دوره

که هم پیچیده است هم  است یفناورها نیازمندِ اند. این نوع دورهوجود آورده

های متفاوتِ بسیاری هستند که با سکوهمین حالا هم  درواقعکار با آن ساده. 

های ی دورههای سریع و سادهسامانههای بسیار از این شناسیراهبردها و روش

 کنند.استفاده می برخطفراگیر آزاد 

 3در امریکا برخطهای فراگیر آزاد و دوره برخطی آموزشِ طبقِ پیمایشی درباره

کنند. طبقِ برآوردها می نامبتث برخطهای دانشجویانِ هرچه بیشتری در دوره

درصدشان در سطحِ دانشگاهی  32که  آموزمیلیون دانشجو و دانش 6.7بیش از 

گیریِ این مطالعه این ارقام را پایین کنند. نتیجههستند، از این راه استفاده می

چنین گزارش کرده بیند. این مطالعه همزمینه می نیاو جای رشدِ بسیاری در 

ها از آموزشِ درصدِ کارمندانِ آموزشِ دانشگاه معتقدند این دوره 30.2است که 

ها درصد معتقدند این دوره 69ی کلاسی اهمیتِ کمتری دارند اما چهرهبهچهره

                                                            
1 Coursera 
2 edEx 
3 http://www.merlot.org/merlot/viewMaterial.ht m?id=723077 
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شان تأثیرِ اساسی دارند. بسیاری از مؤسسات در راهبردهای آموزشیِ بلندمدت

ها و فراگیران، هزینه ی تعهدِبه دلیلِ کمبودِ پشتیبانیِ مدرس، تردید درباره

 کنند.برگزار نمی برخطهای عواملِ دیگر، دوره

 هاییسکورایتی باشند؛ ها ممکن است شاملِ محتوا و موادِ کپیاین نوع دوره

رِ خورند. مانندِ سایلیسِنسیا در چنین مواقعی به دردِ مدیریتِ مجوز میمثلِ کُن

ی دوره 597دوره از  203سپانیا با بوکی، اهای ایسکوها، مثلِ تعدادِ کلِ بخش

را میانِ  برخطهای فراگیرِ آزادِ ی نخستِ دورهی اروپا رتبهشده در قارهارائه

 1کشورهای اروپایی دارد.

 که در ابتدای این است ییهانمونهفرد بیرونِ بخشِ آموزشی شبیهِ مدلِ فردبه

را در  ریهم مسکاربرانِ که  برانگیزِ خدماتیهای بحثقسمت آوردیم. اپلیکیشن

، همگی 5فرانسوی 4، یا بلابلاکار3، زیپکار2گذارند، مانندِ اوبر، کبیفایارتباط می

                                                            
1 
http://www.openeducationeuropa.eu/es/european_scoreboard_moo
cs 

ِ آزادِ ی دورهربارهروزِ فراوانن داطلاعاتِ به ن  های اخو در سال وجود دارد  برخطهای فراگن 
ی داشته است. هدف فقط این است وجودِ این مدل را نشان دهیم که پژوهشِ رشدِ چشم گن 

 طلبد. برای بررسِی بیشنر نگاه کنید بهمخصوصِ خود را می
 http://www.emoocs2014.eu/sites/default/files/Proceedings-Moocs-

Summit-2014.pdf بوکِ و ای Beyond the MOOC Hype: A Guide to Higher 
Education’s High-Tech Disruptionی جفری آر. یانگ )، نوشتهJeffrey R. 

Young .) 
2 Cabify 
3 Zipcar 
4 BlaBlaCar 

 میلیون دلار برای بلابلاکار 100ادِ مشارکنر دارند: گذاران اعتقاد راسخن به اقتصشمایه 5
http://www.genbeta.com/web/los-inversores-si-creen-en-la-
economia-colaborati va-100-millones-de-dolares-para-blablacar 
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و  کنندها را تقسیم میفرد هستند. کاربران گاهی هزینهبر اساس مدلِ فردبه

رسند که بر اساسِ نرخِ حداقلی و همیشه زنی به قیمتِ منصفانه میگاهی با چانه

ز نرخِ ترابریِ عمومی است؛ به همین دلیل است که رانندگانِ تاکسی تر اارزان

دانند. حقیقت این است که بسیاری از ها را رقابتی ناعادلانه میخدمتاین 

دهند نیازمندِ مقرراتی هایی که بر اساسِ این مدلِ تجاری خدمات میاپلیکیشن

نه نکنند؛ در بعضی از ها ناعادلاها یا شرکتهستند تا رقابت را برای سایرِ مدل

 افتد.ها همین اتفاق دارد مینمونه

کارهای دیگرِ اینترنتی نیز از این مدلِ اشتراکی در اقتصادِ و بعضی از کسب

کنند، گرچه شاید در نگاهِ اول چندان روشن نباشد. مشارکتیِ جدید استفاده می

ی جا یافتن و ارائه برای ییسکو، 1بیاِناند از اِربیها عبارتبعضی از این شرکت

دهی های امانتسکوکه همگی  4و فیکسورا 3، لندین کلاب2و زوُپا در تعطیلات

بِی خریداران گیرند. اینیز در همین دسته جا می 6کامداتو مَچ 5بیِهستند؛ ای

ا، دهد. در اسپانیقرار می یکدیگرو فروشندگانِ همه نوع محصول را در ارتباط با 

، به هم 8یابی، مانندِ پیربایگان و خریداران را با فناوری مکانفروشند 7والِپاپ

یاریابی، همان کار را برای افرادی از دو جنس  گاهوبکام، داتکند. مچوصل می

وکارهایی این است که افراد را در ی چنین کسبدهد. پایهمتفاوت انجام می

ند. صولاتی ارائه دهخدمات و مح یکدیگری مشارکتی گردِ هم بیاورند تا به سکو

                                                            
1 Airbnb 
2 Zopa 
3 Lending Club 
4 Fixura 
5 eBay 
6 Match.com 
7 Wallapop 
8 Peerby 
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کنند که کار می یگذاربه اشتراکی ها بر اساسِ ایدهسکواین  کهکوتاه آن 

 دارد. دیجیتالیپیوندی بنیادین با دنیای 

های آن، یکی از ارزش درواقعو  وکارهاگفتیم که پیشرفت این نوع کسب ترپیش

غیر ]های معمول کنندگان از شرکتبه خاطرِ نارضایتیِ عمومیِ مصرف

 %25 1ای[ پس از بحرانِ اقتصادیِ اخیر است. در امریکا، اقتصادِ مبادلهدیجیتالی

جا نیز روندی رشد کرده است که رقمی بالاتر از رشدِ اروپاست گرچه آن

ها رشدِ این اقتصاد هشداری ، از نظرِ بعضیدرواقع 2رشد در جریان است.روبه

اندازی که اکنون با پس هایتجاریِ سنتی و نظام هایمدلاست برای 

شان را کرایه دهند محصولات و خدماترو هستند که ترجیح میشهروندانی روبه

 3کنند یا به اشتراک بگذارند.

  

                                                            
1 Exchange economy 
2 http://ec.europa.eu/enterprise/policies/innovation/policy/ business-
innovation-observatory/files/case-studies/12-she-accessibility-based-
business-models-for-peer-to-peer-markets_ en.pdf 
3 http://www.businessinsider.com/rise-of-the-renting-and-sharing-
economy-2013-8?op=1 
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جدید: جایی میانِ آزمودن و توجیه کردن هایمدل  
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 خواهی پول بدههرچه می

تقاضا و مصرف  ، بر اساسPWYWِیا  1بده پول خواهیمی مدلِ هرچه

رساند. در این مدل، مشتریان گذاریِ پویا را به نهایت خود میهای قیمتسیاست

ه ک توانند بین پرداختِ قیمتِ پیشنهادیِ شرکت یا پرداختِ مبلغِ حداقلمی

معمولاً قیمتی نمادین است، یکی را انتخاب کنند. در برخی از مواردِ نامعمول، 

ب کنند که چیزی نپردازند، گرچه این موارد توانند انتخامشتریان حتی می

کا در امری غیربرخطی های تبلیغاتی هستند. یک نمونهبیشتر فقط تلاش

گذاشت مشتریانش هرچه می کهای ، رستورانی زنجیره2گردد به پَنرا برِدبرمی

ایِ اما باید گفت که این رستورانِ زنجیره؛ شان بپردازندخواستند بابتِ خوراکمی

ی گرسنگی مشارکتِ بسیار فعالی دارد بخشی دربارههای آگاهیدر کمپینخاص 

کند. پنرا برد بعداً تصمیم گرفت که قیمتِ پیشنهادیِ و به نیازمندان کمک می

 دلار را در مِنو بگذارد. 5.89

بده نخستین بار در بخشِ موسیقی به کار رفت، در  پول خواهیمی مدلِ هرچه

خواهند تصمیم گرفت بگذارد طرفداران هرچه می 3هِدکه رِیدیو 2007سالِ 

خواستند هیچ بپردازند، حتی اگر می« هاکماندر رنگین»بابتِ آلبومِ جدید، 

درصدِ طرفدارانِ این گروه پول پرداختند؛ بقیه آلبوم  38نپردازند. در پایان، تنها 

 8.05ر امریکا را رایگان دانلود کردند. قیمتِ متوسطِ پرداختی برای هر آلبوم د

دلار  3.23دلار بود اما با احتسابِ دانلودهای رایگان بابتِ هر آلبوم میانگین 

پرداخته شده بود. حتی در چنین وضعیتی، این کمپین تأثیرِ دیگری داشت. 

                                                            
1 pay-what-you-want 
2 Panera Bread 
3 Radiohead 
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دانلود کرده بودند و  1تورنتمیلیون بار از بیت 2.3روز آلبوم را  24طیِ فقط 

 ل انجام شده بود.هزار دانلودِ آن در روز او 400

ی ترشده است، راهبردِ موفقتر از ریدیوهِد شناخته، هنرمندی که کم2امَندا پالمر

، وی توانسته بیش از یک میلیون دلار با 3اش در تِدتاکداشت. طبق سخنرانی

 به دست آورد. 4استارترکیک یسکواستفاده از 

عمدتاً موسیقی و  ای با موضوعِ که مجله 5در بخشِ نشر، پِیست 2007در سالِ 

بده به  پول خواهیمی ای با استفاده از مدل هرچهفرهنگ در کمپینی دوهفته

 ینقشِ مهم یزمان یتمحدودساله داد. خوانندگانِ خود پیشنهادِ اشتراکِ یک

 سالهکیاشتراکِ  یمناسبِ مجله برا یشنهادِپ یرشِطرفداران به پذ یختنِدر برانگ

هزار مشترکِ تازه با پرداختِ  30و  یدرس یجهه نتب یستپِ یهاداشت. تلاش

 یدلار. به خاطرِ موج 9هزار دلار مشترکِ مجله شدند: هر اشتراک حدودِ  275

دهند  یگرفتند در آن آگه یمها تصماز شرکت یاریبس بود،کرده  یجادکه مجله ا

 .دهد یشخود را افزا هایینرخِ آگه یستخود باعث شد پِ ینوبهبههم  ینکه ا

بده را  پول خواهیمی دیگری که خواست مدلِ هرچه یسکونظیرِ ی بینمونه

است که کاربران با  الکترونیکیتجارتِ  یسکواست. گامروُد  6بیازماید گامرُود

های بسیار پایین به خریداران بفروشند. توانند محصولِ خود را با قیمتآن می

گذاشته بود و پولِ چندانی از  دلار قیمت 3ای که کتاب خود را روزی نویسنده

پرداختند، از هیچ تا آورد تصمیم گرفت در ازای هرچه کاربران میآن درنمی

                                                            
1 BitTorrent 
2 Amanda Palmer 
3 http://www.ted.com/talks/amanda_palmer_the_art_of_asking 
4 Kickstarter 
5 Paste 
6 Gumroad 
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، بالا رفت شدتبهکمی بیش از یک دلار، بفروشد. در عرض چند هفته فروش 

درصد افزایش  60رفتند و درآمدش دلار به فروش می 5ها با میانگین کتاب

رِ موجی که ایجاد کرد افراد را تشویق کرد قیمتِ یافت. تأثیرِ شگفتی در کنا

 1کم در این مورد.ای بپردازند، دستِمنصفانه

شان های بازاریابیهای بالا عمدتاً به خاطرِ کمپینبخشِ بزرگی از موفقیتِ نمونه

بوده که به افرادِ مردد دلیلی برای خرید داده است. وقتی مانعِ قیمت از میان 

ی منظورِ خود را بپردازند، شوند قیمتِ منصفانهجبور میرود، مشتریان ممی

 و نه توجهجلبگرچه برای بسیاری از فروشندگان این تنها راهی است برای 

 نظامی پایدار در بلندمدت.

استفاده کرده است. در  بدهپول خواهی میهرچه نیز از مدلِ  برخطداریِ بانک

تر دست به ی خدماتِ بهتر و مطمئنائهگرا برای ارهای اخلاقپیِ بحران، بانک

ان شهای معمول قرار دارند که مشتریاناند؛ در مقابل، بانککارهای بسیاری زده

 ها خشمگین هستند.پس از پی بردن به اقداماتِ آن

ای های باشد که برای جلبِ مشتریان از راهترین نمونهشاید برجسته 2گوُبانک

روی آورد. این بانک به مشتریان اجازه  بدهپول خواهی میهرچه تازه به مدلِ 

دلار،  9شان را، از صفر تا ی حسابی خدماتِ ماهانهدهد خودشان هزینهمی

 تعیین کنند.

شده  طراحی تلفن همراهنظیر است که فقط برای کاربرانِ بی جهتازاینگوُبانک 

 توان بارا می فردهفردبانتقالِ  ازجملهها و خدماتِ گوُبانک، ی ویژگیاست. همه

                                                            
1 http://blog.gumroad.com/post/75707736685/is-pay-what-you-want-
pricing-for-you 
2 GoBank 
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دارد و برای آن ای برنمیهیچ هزینه خدمتانجام داد. این  تلفن همراهدستگاهِ 

 کند که گیرنده در کدام بانک حساب دارد.فرقی نمی

 3گذاریِ هوشمندقیمتدر کتابِ  2ی تجارتِ وارتناز دانشکده 1راجو و جانگ

ب و اجرای این مدلِ تجاریِ (، توجه به چندین عاملِ اساسی را برای انتخا2010)

 اند:پیشنهاد کرده خطرپذیرپر ظاهراً 

 هزینه کار را آغاز کنید.با محصولی کم -الف

مخاطبانِ هدف را منطقی انتخاب کنید: مثلاً بالغ باشد، سطحِ مشخصی از  -ب

رایگان  ید، وگرنه قیمتِ کمینه یا گزینهندرآمد و درآمدِ قابلِ تصرف داشته باش

 اهند کرد.را انتخاب خو

 ای از قیمت بفروشد.محصولی را برگزینید که واقعاً بتواند در گستره -پ

ه بمطمئن شوید که ارتباطِ محکمی میانِ خریدار و فروشنده برقرار است.  -ت

 ، یا پیوندهای عاطفی با آن توجه کنید.نماناموفاداری و گرایشِ مشتریان به 

 هرچهترش ، یا درستبدهول پخواهی میهرچه یک موردِ بسیار نامعمولِ 

ای ، طراحِ حرفه5، در هنرهای نمایشی است. دِبی ویلسن4بده پولتوانی می

 6اش را در سالنِ خیابان وینچسترِ ی کارِ تازهی اولیهرقص، تصمیم گرفت نمونه

هایی را از آکادمیِ رقصی در همان حوالی رقصنده 7تورنتو روی صحنه ببرد.

                                                            
1 Raju and Zhang 
2 Wharton School 
3 Smart Pricing 
4 Pay-what-you-CAN 
5 Debbie Wilson 
6 Winchester Street Theatre 
7 http://debbiewilson.ca/WordPress/?p=594 
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در عوض، «. توانستند پول بدهندهرچه می»حاضران خواست استخدام کرد و از 

را با خود بیاورند تا  همراهشانتلفن های ها خواست گوشیویلسن فقط از آن

را در توییتر با « 1چشمانِ هلیوس»ی نمایشِ در طولِ اجرا نظرشان درباره

 منتشر کنند. helios#هشتگِ 

 شد، طراحِ رقصیش انجام میبرای نما ترتیباینبهگذشته از تبلیغاتی که 

هایی با هم دارند و توانست ببیند نظراتِ تماشاگران در طولِ اجرا چه تفاوتمی

رچه هبه کار گرفته شد ترکیبی از  نجایا درواقعکنند. مدلی که چگونه تغییر می

که در  و پاداش برای مشارکت/ارزیابیِ تماشاچیان بود بدهپول خواهی می

کند. حرکتِ ویلسن بیشتر های اجتماعی دارد طرفدار پیدا میههای رسانگاهوب

شبیهِ راهبردِ بازاریابی است تا مدلِ تجاری )و سوددهیِ( مشخص، اما ارزش 

دارد که به آن اشاره کنیم چون روندی جذاب است که شاید حتی راهِ خود را 

 به اقداماتِ مشابه در آینده باز کند.

 یرازغبهدر بخشِ نشر،  بدهپول خواهی میهرچه ردِ ترین مواشاید یکی از مناسب

گذاشت  2گامروُد، وقتی پیش آمد که استیون کینگ الکترونیکیتجارتِ  یسکو

هرچه  2000، در سالِ 3گلداناش، های رمانِ سریالیخوانندگانش بابتِ داستان

این کار  یدرنتیجهخواستند پول بدهند. نویسنده بعدها روشن کرد که می

دگانِ کنندلار نصیبش شده است. البته روشن است که کینگ دنبال 463832

 به تأییدِ دو طرف، پیوندِ خاصی با هم دارند. کهفراوانی دارد 

                                                            
1 The Eyes of Helios 
2 Stephen King 
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فروشیِ متخصصِ نویسندگانِ جدید و ، کتاب1بخش، اوُنلی ایندی نیدر ا

بوکی که مستقل، نیز تصمیم گرفت این مدل را بیازماید. قیمتِ هر ای

ای هزینه سکوشد. تازه بعد از پانزدهمین دانلود از صفر یورو آغاز می فروختمی

ها به قیمت فروشِ ثابت، بوککم، سِنت سِنت، ایگرفت. کمها میبوکبابتِ ای

 رِ خاصاباز رغمبه رایزکرد  لیتعطیورو، رسیدند. اوُنلی ایندی کار را  8تا  2از 

انست با آمازون و مشابهِ آن رقابت توهای جذاب، کار را تعطیل کرد، نمیو قیمت

 کند.

کند از شیلی است. لیدونا خود را جایی معرفی می ییسکو، 2تر لیدونای تازهنمونه

توانند آثارشان را در میان بگذارند، و نویسندگانِ سراسرِ جهان می خوانندگانکه 

ماتِ خد یبحث کنند. کارکردِ اصلیِ لیدونا ارائه نظراتشانی و درباره بخوانند

لیه ی اورا بدونِ هزینه هایشانبوکایاست تا نویسندگان بتوانند  خود ناشری

ثار آ دیجیتالیی ابزارها و خدماتِ لازم برای انتشارِ همه سکومنتشر کنند. این 

ا محتوا ی کهاینگذارد، صرفِ نظر از کرده مینامرا در اختیار نویسندگانِ ثبتِ

ی آموزشی. نویسندگان رساله، جستار یا جزوه باشد رمان یا اثرش آنچهژانرِ 

ی آپلود کنند و سپس به هر قالبخواهند در هر توانند هر تعداد کتاب که میمی

ص پس از مشخ ورود دیگری تبدیل کنند. فرایند سریع و ساده پیش می قالب

، کوسکردنِ اندک جزئیاتِ لازم و طرحِ جلد و نیز بررسی توسطِ منتشرکنندگانِ 

آزمون  ایسامانه. این شودمیی دانلود منتشر و آماده برخطدر فضای  کتاب

 و واقعی است. پس داده

در هیچ مورد دیگری تقلید  تاکنونکه  لیدونا سامانهبا وجودِ این، بدیعِ بودنِ 

اش است که بر اساسِ اش وجود دارند، در مدلِ تجاریهای مشابهسامانهنشده اما 
                                                            
1 Only Indie 
2 leedona 
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توانند کتابِ دومی دانلود کنند د. خوانندگان نمیکنبخششِ مستقیم کار می

خواهند، به نویسنده که مبلغی به انتخاب خود، از یک یورو تا هرچه میمگر این

ها هرچه کند تا برای جبرانِ هزینهخوانندگان را تشویق می سکواهدا کنند. 

 .توانند سخاوت به خرج دهند و فقط به آن یک یوروی حداقل اکتفا نکنندمی

های انتقال، ی هزینهماند که خرجِ تسویهبرای لیدونا می %30از مبالغِ اهداشده 

 .شودمیهای قانونی مالیات و سایر هزینه

رسیم که های معمایی، می، ناشرِ مستقلِ داستان1سرانجام به ایستوریا بوکس

 هایی است که اینمورد باشد اما یکی از نخستین نیترشدههکم شناختشاید 

خواهی پول هرچه می»، ایستوریا بوکس شعارِ درواقعدل را به کار گرفتند. م

دلار کتاب بخرند. این  5توانند با کمتر از را ثبت کرد. خوانندگانِ آن می« بده

و  دهدپرداخت، میو نه پیش به نویسندگانِ داستانِ کوتاه مبلغی ثابت سکو

وردز ایی مانندِ آمازون و اسمشَهسکوو توزیع از طریقِ  طرحِ جلد، شابک، تبلیغ

وکارهای دهد که کسبنشان می روشنیبهگیرد. این مورد را خود به عهده می

تجاریِ جدید و  هایمدلدانند چگونه توانند به نتیجه برسند و میکوچک می

 شان بهتر شود.نشر ترتیب دهند که به چشم بیایند و اوضاع هایمدل

ت به ترین شرکتوان نوآورترین شرکت و نیز شبیهیدر اسپانیا را م 2لکتو یسکو

ته بوک به وجود آمده و توانسبرای ای تازگیبه سکوایستوریا بوکس دانست. این 

 جدید تلاشِ یسکوناشرِ مختلف را گرد آورد. نخستین ویژگیِ این  30نزدیکِ 

ی آن شده است؛ حاصل که صرفِ ساخت و توسعه ستا یافکرانهروشنآشکارا 

ک بوی اطلاعات لازم در فرایندِ خریدِ ایست که همها ی وبِ کاربردوستیصفحه

دهد. افزون بر این شفافیت، لکتو تعهدِ عمیقی به را در اختیار مشتریان قرار می
                                                            
1 Istoria Books 
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که گرچه در بازارهای  دارد 1دیجیتالیهای بدونِ مدیریتِ حقوق بوکفروشِ ای

 ؛نیا هنوز مفهومی جدید استکند، در اسپادیگر رواجِ هرچه بیشتری پیدا می

اما برای لکتو این صرفاً راهبردِ تجاریِ دیگری نیست، راهی است برای دفاعِ 

های دارای مدیریت حقوقِ فعالانه از مدلی که خوانندگانِ خسته از خریدِ کتاب

 کند.را حمایت می دیجیتالی

را به  هایشانبوکایگذارد دارد و می باور خودلکتو به صداقتِ خوانندگانِ 

راهی است برای  دیجیتالیخانواده و دوستان امانت دهند. مدیریتِ حقوقِ 

از  یانبیپشتلکتو  یسکوناشران تا بر آثارشان نشان بگذارند. فکرِ پشتِ 

بخشِ شوند. الهاممی دیجیتالیبوک که دارند واردِ دنیای گاهِ ایبهخوانندگانِ گاه

ه و خوانندگان( از اتفاقاتی است ک شفاف )برای نویسندگان یسکوی این توسعه

 اش بر اساسِ گوید مدل، لکتو میدرواقعافتد. می دیجیتالیدر سایرِ بازارهای 

ها، سکوموجود در صنعتِ بازی است. لکتو نیز، مانندِ سایر  هایمدل

، ناشران خصوصبه، اینجادارد. در  بدهپول خواهی میهرچه گذاریِ پویای قیمت

 آن قیمت به بالا زاکنند و خوانندگان ادیِ کمینه را تعیین میقیمتِ پیشنه

 توانند پول بپردازند یا مبلغِ مد نظرِ خود را اهدا کنند.می

 

 بندیباندلینگ یا دسته

کند. این محصولات اشاره می ازهایی در سخنِ عام باندلینگ به مجموعه

د، ت و خدمات باشنمحصولات ممکن است کالاهایی مشابه یا ترکیبی از محصولا

آن که وجهِ مشترکی داشته باشند. این مدل برای فروشِ گروهیِ  شرطبه
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ر از تشان ارزانآل است که مشتریان فکر کنند خریدِ گروهیچندمحصولی ایده

شان است. با وجودِ این، مواقعی هم هست که این محصولاتِ خریدِ جداگانه

بندی همان ن صورت خودِ دستهکه در ای ناپذیرندشده جداییبندیدسته

افزاری رواجِ رود. این مدل در صنایعِ مخابراتی و نرممحصول به شمار می

است که چندین برنامه )اکسل،  1اش آفیسِ مایکروسافتای دارد. نمونهگسترده

 فروشد.، غیره( را می2ورد، پاورپوینت

سودِ فراوان  تواند بهشده راهبردی است که میبندیفروشِ محصولاتِ دسته

ی خرج کردن را به خود جلب تری از مشتریانِ آمادهبینجامد و طیفِ گسترده

رچه هگیرند باید، مانندِ مدلِ هایی که مدلِ باندلینگ را به کار میکند. شرکت

مایل  شانمشتریان کهاین، باید درکِ روشنی داشته باشند از بدهپول خواهی می

شده به معنیِ بندیبه پرداختِ چه قیمتی هستند. فروشِ محصولاتِ دسته

فروشِ واحدهای بیشتر به ازای هر مشتری است، بنابراین، سودِ بیشتری نسبت 

 آید.ی محصولات به دست میبه فروشِ جداگانه

به کار تجاری  هایمدلبندی ممکن است گاهی همراهِ سایرِ پیشنهادهای دسته

 خرد و حقِ تماشایمشتری اشتراکِ تلویزیونِ کابلی می کهوقتیروند، مانندِ 

کند. گاهی فروشِ محصولاتِ ها را رایگان دریافت میای از شبکهی پایهمجموعه

ا ر های بازاریابیهای تولیدِ شرکت، مانندِ هزینهبندی ممکن است هزینهدسته

های جداگانه برای هر محصول، نطراحیِ کمپی جایبهکاهش دهد، زیرا 

 فروشند.ای از محصولات را با یک پیام و طیِ یک کمپین میمجموعه
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 کهیهنگامها به خاطرِ استفاده از مدلِ باندلینگ، آن هم از شرکت اوقاتبعضی

اند. مایکروسافت شان ممکن نبوده، شکایت کردهی محصولاتخریدِ جداگانه

سامانه در  1خاطرِ گنجاندنِ مرورگرِ اکسپلورر که به هاستیکی از این شرکت

ای اش پرونده تشکیل دادند چون این کار را سوءاستفادهعلیه 2ویندوز عامل

 کردند.انحصارگرایانه تلقی می

ای است که باید به آن اشاره کرد. هامبل نمونه 3بازی، هامبل باندلدر بخشِ 

بوک و حتی ای های صوتییوگیم، فایلمانندِ وید دیجیتالیتِ باندل محصولا

کند ارقامِ فروش است. برای چه توجهِ افراد به خود جلب میفروشد، اما آنمی

اند، همراه کرده بدهپول خواهی میهرچه شان را با مدلِ بندیشروع، مدلِ دسته

 .شودمیشان از حداقلِ یک دلار آغاز یهااما قیمتِ دسته

 توانند تعیین کنند که این مبلغرا مشخص کنند میمشتریان قیمت  کهوقتی

نسولِ ها روی کی ویدیوگیمکه برای یک بسته چطور تقسیم شود. مثلاً مشتری

 ها بدهد ونویسانِ بازیتواند نیمی از آن را به برنامهپردازد میدلار می 5خاصی 

اهدایی.  های. هر ترکیبِ تقسیمی معتبر است، حتی پرداختسکونیمِ دیگر را به 

میلیون دلار فروش کرده  50تجاری بیش از  هایمدلهامبل باندل با ترکیبِ 

 دلار است. 4.93تاییِ بازی ی دهاست. قیمتِ میانگینِ هر بسته

ر چنین ها که دی ویدیوگیمنویسانِ زبدهکنند آن دسته از برنامهها فکر میبعضی

کنند، به قیمتِ بالابردنِ فروشِ ها شرکت میبندیها و تبلیغاتِ دستهکمپین

اما در حقیقت طولِ ؛ آورنددیگری سرانجام فروشِ محتوای خود را پایین می

 دهندها اغلب اهمیتی نمیدهندهها چنان کوتاه است که توسعهعمرِ ویدیوگیم
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ه نو هایی ک، بازیترتیباینبهشان همراه با بازیِ دیگری به فروش رود. که بازی

فراموش شدن به بازارِ  جایبهذشته این فرصت را دارند که شان گبودن

ها مشتریانِ جدیدی جذب بندیتری برسند و در قالبِ جزئی از دستهگسترده

 کنند.

های کمی هستند که مدلِ باندلینگ را بنیانِ راهبردِ شرکت ،در بخشِ نشر

ز فروشِ ترین نوعِ باندلینگ عبارت است اتجاری خود قرار داده باشند. رایج

این مدل را  1باندلی چاپی یا برعکس، اما استوریبوک همراهِ نسخهی اینسخه

 ، ایندیگرعبارتبهبه کار گرفته است.  بدهپول خواهی میهرچه در کنارِ مدلِ 

ای از خواهند برای مجموعهدهد هرچه میناشر به خوانندگان اجازه می

 شده بپردازند.بندیهای دستهبوکای

ی فناوری ، بلاگرِ عرصه2ی جیسن چِنی اندیشهین حرکتِ پیشگامانه زاییدها

اش راهبردِ خود را ی اینترنتیاست. وی در صفحه 3هکردر گیزمودو و لایف

د خواهنشده در ازای هرچه مشتریانِ میبندیهای دستهمشابهِ فروشِ ویدیوگیم

باندل حدودِ پنج کتاب را یداند. استوربپردازند، یعنی همان هامبل باندل، می

ی ههستند. به گفت دیجیتالیبدونِ مدیریتِ حقوقِ  هکند که همبندی میدسته

است، مشابهِ مبلغی  دلار 5ها حدودِ چِن، قیمتِ میانگین هر یک از این بسته

کنند. از نظرِ چِن، رازِ موفقیت مانندِ آمازون تقاضا می خود ناشریهای سکوکه 

و دسترسی به محتوا برای خریدارانِ احتمالی است. خریداران ساده کردنِ خرید 

 یمتقگیرند که چه درصدی از باندل نیز، مانندِ هامبل باندل، تصمیم میاستوری

ماند. می سکو(. بقیه برای %100خریدشان به دستِ نویسندگان برسد )حتی 

                                                            
1 StoryBundle 
2 Jason Chen 
3 Gizmodo and Lifehacker 
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را  یلیتخ یعلمو  باندل عمدتاً آثارِ نویسندگانِ مستقل، ژانریکاتالوگِ استوری

خواهد که قراردادهای حقِ توزیعِ از نویسندگانِ خود نمی سکوگیرد. این در برمی

 کنند. ءانحصاری را امضا

 

 1گیری از جمع یا کرادفاندینگبودجه

، 2سپاریگیری از جمع اگرچه مدلِ تجاریِ جدیدی است، در کنارِ جمعبودجه

بیشترین طرفدار را دارد و  برخطهای پرطرفدار شده است. در محیط سرعتبه

حمایت یا تأمینِ گیری از جمع بر اساسِ خرُده. بودجهشودمیبیشتر هم یافت 

ی پرشماری ، تولید، اثر، غیره از طرفِ عدهسکو، محتوا، خدمتمالی یک پروژه، 

از افراد. خلاصه هر چه را بتوان با کمکِ مالیِ چند حامی تأمین کرد که 

با  ایتوان پروژهکنند میا اجرای یک ایده مشارکت میداوطلبانه در آفرینش ی

 گیری از جمع دانست.بودجه

های ها، این نوع مشارکتِ جمعی کاملاً جدید نیست. نمونهدر نظرِ بسیاری

اند اما هایی بودهاند که آغازگرِ حرکتگیری از جمع ثبت شدهقدیمیِ بودجه

آمدند، نه مدلی تجاری. ه حساب میی یک پروژه بصرفاً راهی برای تأمینِ بودجه

، اشاره 3به دو گروهِ موسیقی، اکسترِموُدوروُ و ماریلین پدیاویکیبرای نمونه، 

در  ، به ترتیبهایشانآلبومآوریِ پول برای ضبطِ یکی از کند که برای جمعمی

 4شان روآوردند.به طرفداران 1997و  1989های سال

                                                            
1 Crowdfunding 
2 Crowdsourcing 
3 Extremoduro and Marillion 
4 https://es.wikipedia.org/wiki/Micromecenazgo 
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ا توان یافت که بها میی از تأمینِ مالیِ پروژههای مشابهبا اندکی جستجو، نمونه

گیری از جمع را به مدلِ چه بودجهاتکا به حسنِ نیتِ مردم انجام شده، اما آن

 ؛اش با اینترنت استکند گرایشِ جهانی و ارتباطتجاریِ مشخص تبدیل می

هایی که سکوو  ، به لطفِ اینترنت، ابزارهای ارتباطِ اجتماعیدیگرعبارتبه

ی هر اند، ایدها و درخواستِ پول تولید شدهههمشخصاً برای توضیحِ این پروژ

 یسکواستارتر، ای جذب کند. کیکتواند از هرجای دنیا بودجهفردی می

کنندگانِ زیادی دارد، مانندِ گیری از جمع، دنبالی بودجهشدهشناخته

 .رکامی و لانزانوُسپرطرفدار در اسپانیا یعنی وِ یسکوو دو  ایندیگوُگوُ، اولوله

توانند بدونِ دریافتِ بازده ای قبلاً آغاز شده، کاربران میوقتی پروژه

ی وجهِ موردِ نیازِ خود را ای نتواند همهاگر مثلاً پروژه ؛ اماگذاری کنندسرمایه

دانده ها بازگرپیش از تاریخِ مشخصی به دست آورد، پولِ پرداختیِ کاربران به آن

های اهگردد ری اولیه میوکاری که به دنبالِ سرمایهنوعِ کسب . بسته بهشودمی

آورند، مانندِ پرداخت در محصولات، هرچه بیشتری برای جذبِ پول سربرمی

 هایسکوو مانندِ آن. حالا حتی  تقسیمِ مزایا، پیشنهادهای ویژه، اعطای سهام

وت و تصویر (، صنعتِ ص1استایلرزهای مد )فنگیری از جمع مختصِ بخشبودجه

( و مانندِ migranodearena.orgو نیز دلایلِ خیرخواهانه ) (2)دِکرادتلویژن

 ها نیز وجود دارد.آن

کمپینی را برای  3برای نمونه، در بخشِ هنرهای نمایشی، انجمنِ اپرای آراگونز

آغاز کرد. انجمن  5اثرِ ویکتور اولمان 4«امپراطورِ آتلانتیس»تماشای اپرای 
                                                            
1 FanStylers 
2 TheCrowdTelevision 
3 Aragonese Opera Association 
4 Der Kaiser von Atlantis 
5 Viktor Ullmann 
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ی گیری از جمع را به کاربرانِ ورکامی ارائه کرد و توانست بودجهدجهپیشنهادِ بو

 420یورو به دست بیاورند، یعنی  5420، توانستند درواقعلازم را به دست آورد. 

 چه طلب کرده بودند.یورو بیشتر از آن

های مشابه نزنند. مؤسساتِ هنری چنان مغرور نیستند که دست به کمپین

یس از این مدل برای تأمینِ مالیِ مرمت بعضی از بهترین آثارِ ی لوور در پارموزه

. این حرکت با 1«دارِ ساموتراسپیروزیِ بال» ازجملهاش استفاده کرد، گنجینه

ترجمه کرده است(  3«حمایت از لوور»)که خودِ موزه « 2همه حامی»شعارِ 

یایی در هایی که مشارکت یا حمایت کردند از مزاسراسرِ جهان مشهور شد. آن

 بازدیدهای خصوصی که رویای عاشقانِ هنر است. ازجملهموزه برخوردار شدند، 

ست. در ا ای دارد سینماهایی که این مدل در آن رواجِ گستردهیکی از بخش

مع داشت گیری از جهایی که بیشترین تأثیر را از نظرِ بودجهاسپانیا یکی از فیلم

حیاتِ خود را  2008لمِ کوتاه در سالِ بود. این پروژه به عنوان فی 4«فضانورد»

تبدیل  2009آغاز کرد، اما چیزی نگذشت که به اساسِ فیلمِ بلندی در سالِ 

ی گیری از جمع را راه بیندازند. وقتشد. کمی بعد، تصمیم گرفتند کمپینِ بودجه

کنندگانِ فیلم از پروژه کنار کشید، کمپین تمرکز خود را ترین تهیهیکی از مهم

کنندگان در آغاز تهیه«. فضانورد را نجات دهید»اری تازه بیشتر کرد: با شع

اما تا ؛ هزار یورو نیاز دارند 40حساب کرده بودند که برای پایان بردنِ پروژه به 

هزار یورو، یعنی بیش از سه برابرِ مقدارِ موردِ نیاز، جمع کرده  130پایانِ کمپین 

 مد.به بازار آ 2013و فیلم در سالِ  بودند

                                                            
1 The Winged Victory of Samothrace 
2 Tous mécènes 
3 Support the Louvre 
4 The Cosmonaut 
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هایی های جالبی رخ داده است که فراتر از حرکتدر بخشِ موسیقی حرکت

ها هایی را به راه بیندازند. یکی از ایناند تا پروژههایی بدل شدهسکوانفرادی به 

از  گیریی برای کنسرتِ درخواستی بر اساسِ مفهومِ بودجهیسکواست،  1بندید

 ها به خرج دادندانِ بندید در پروژهگذارجمع. به خاطرِ سطحِ خلاقیتی که بنیان

را از آن خود کردند. ابتکارِ بندید  2«نوآوری با فرهنگ»ی ی پنجمین دورهجایزه

توانند داران میو سالن ایجادِ فضایی مجازی است که نوازندگان، طرفداران

شان که برگزاریِ موفقِ کنسرت را ببینند و در راستای هدفِ مشترک همدیگر

های جدید و فناوری کار کنند. مفاهیمِ اجتماع، کار گروهی است با هم

 ی گسترشِ موسیقیِ زنده است.ی تازههای این شیوهپیشرانه

در بخشِ صوت و تصویر، شرکتی هست که شباهتِ زیادی با بندید و مدلِ 

است که در اسپانیا  ییسکو 3اش دارد. اسکرینلیگیری از جمعدرخواستیِ بودجه

که  سکوهای جدیدی برای بخشِ خود دارد. این رده است و ایدهآغاز به کار ک

هایی برای کاربران و دهد، گزینهارائه می« نمایشِ درخواستیِ فیلم» خدمت

های بسیاری در کاتالوگِ خود دارد اما شرطِ نمایش فیلم سکوگذاران دارد. برنامه

ند. باید مایل باش ها این است که نخست تعدادِ حداقلی از بینندگاندادنِ فیلم

های اجتماعی برای تبلیغ و برگزاریِ های رسانهگاهوبتوان از به این منظور، می

رویدادها استفاده کرد. هرچه تعدادِ مخاطبان بیشتر باشد قیمتِ بلیت کمتر 

ها های گوناگونی در کاتالوگِ خود دارد، از کلاسیک. اسکرینلی فیلمشودمی

های نمایش داده نشده و رگردانانِ جدید، فیلمهایی از کاگرفته تا فیلم

ی مهم این است که اگر فیلم با موفقیت نمایش داده شود، نشده. نکتهتوزیع

                                                            
1 Bandeed 
2 “Emprende con Cultura” (In¬novate with Culture) 
3 Screenly 
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یلم و سینماهایی که ف کنندهگذار، توزیعهای برنامهگذاریگاه موفقیتِ سرمایهآن

 تضمین خواهد شد. شودمیدرشان نمایش داده 

های جدیدِ سینماتوگرافی است. ترشِ کشفِ ارزشیکی از اهدافِ این ابتکار گس

ها مکنندگان به منظور بردنِ فیلکنندگان و تبلیغهدفِ دیگر متحد کردنِ توزیع

توان آیند یا سینما ندارند اما میبه مناطقی است که به ندرت به نمایش درمی

 وپا کرد، جایی مثلِ تالارهای اجتماع در شهرهایجایی را برای نمایش دست

کوچک. فکرِ دیگری که پشتِ این کار است ایجادِ ارزشِ افزوده به نمایش فیلم 

و بحثِ آزاد پس از فیلم است که با  از طریق برگزاریِ بحث و گفتگو، میزگرد

 گیرد.صورت می سکودهیِ پشتیبانی و جهت

گیری از جمع در بخشِ آموزش است. این ای برجسته از بودجهنمونه 1یوسید

ا هگیری از جمع برای پیشرفتِ آموزشِ داخلیِ کالجز مدلِ بودجهخاص ا یسکو

های آخر و های دانشجویانِ سالی پروژهها و تأمینِ بودجهو دانشگاه

دهیِ شخصی، وام گاهوب، 2استارتکند. بر خلافِ آپاستفاده می آموختگاندانش

طلب  دشخصی، یوسید در قبالِ تأمینِ مالیِ دانشجویان بازگشتِ سرمایه یا سو

ای است که سه دانشگاه )دانشگاهِ ویرجینیا، دانشگاهِ کند. یوسید پروژهنمی

 ای آزمایشی کنارِ هم آورده که طیِ ( را در برنامه3و دانشگاهِ ایالتیِ آریزونا کورنل

ی واحد برای سکوتوانند در و استادان می آموختگاندانشآن دانشجویان، 

 جمع کنند.شان پول یهاآپها یا استارتپروژه

توانند پروژهای خود را که از پشتیبانیِ سایرِ دانشجویان برخوردار دانشجویان می

های مذکور ارائه کنند. اگر پروژه تأیید شود، است از طریقِ یکی از دانشگاه
                                                            
1 USEED 
2 Upstart 
3 University of Virginia, Cornell University, and Arizona State University 
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تِ اطلاعا سکوی . برنامهشودمیهای اهدایی به دانشگاهِ مورد نظر میسر پرداخت

از فراغت از تحصیل را نیز در اختیارِ دانشجویان  آوری پول پسلازم برای جمع

 گذارد.می

های گوناگونِ بخشِ فناوری نیز گیری از جمع در حوزهمواردِ خاصی از بودجه

تلفن های ی اپلیکیشنی است مختصِ توسعهیسکو 1اسپلیتوجود دارد. اَپ

اما  دارند نویسانی که ایدهگیری از جمع. برنامهو دسکتاپ از طریقِ بودجه همراه

شان شان را ارائه دهند، توضیح دهند اپلیکیشند فقط کافی است پروژهنپول ندار

کند. سپس و چگونه کار می خواهند چه کاری انجام دهدی چیست، میدرباره

ند. شان را به راه بیندازخواهند تا پروژهبگویند چقدر پول می سکوفقط باید به 

ی کاملِ حتی پیش از توسعه تادهد مینویسان امکان نیز به برنامه سکو

 رنتیجهدشان، کمپینِ بازاریابی راه اندازند که شانسِ دریافتِ جوایز و اپلیکیشن

دهد. مثلاً، ممکن است در عوضِ تأمینِ ای اضافی را افزایش میکسبِ بودجه

تی، بخواهند در شان در آی، بسته به مهارتسکوبودجه بعضی از اعضای 

 شاید بقیه بخواهند بخشی از کهدرحالیکیشن مشارکت کنند، ی اپلیتوسعه

 المللیاین است که در سطحِ بین سکوشان را واگذار کنند. هدفِ رایتکپی

اید. تواند بیهای جدید از هرکجای دنیا میی اپلیکیشنایده چراکهشناخته شود 

احتمالی  نیز بسیار آسان است و راهنماها به حامیانِ سکواین  گاهوبکار با 

توان از روی ها را میی مناسبِ خود را بیابند. پروژهکنند پروژهکمک می

، کمپین، «پردازیایده»، «در دستِ اجرا»وجو کرد: شان جستوضعیت

 .شودمیی که اپلیکیشن برای آن طراحی سکوو نوعِ  بندیدسته

                                                            
1 appsplit 
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در  همه را توان فهرستِگیری از جمع چنان پرشمارند که نمیهای بودجهنمونه

آورد. این مدلِ تجاری را، فراتر از موضوعی صرفاً پژوهشی، با اشتیاقِ فراوان  اینجا

آوردیم،  ترپیشدیگری که  هایمدلکنند. مانندِ در سراسرِ جهان دنبال می

گیری از جمع تا حدِ زیادی به خاطر بحرانی است که رشدِ توجه به مدلِ بودجه

گیری از جمع های بودجهسکوها و زمان، پروژه آغاز شد. از آن 2008در سالِ 

کردند رواجِ هرچه که در نبودِ بودجه شکلِ دیگری از تأمینِ مالی را ارائه می

 بیشتری یافتند.

در  1«گیری از جمع در کشورهای در حالِ توسعهبودجه توان»طبقِ پژوهشِ 

بریتانیا با  ازآنپسگیری از جمع دارد و بودجه یسکو 344، امریکا 2013سالِ 

در جایگاهِ دوم و سوم هستند. اعتماد و شفافیت  سکو 53 و فرانسه با سکو 87

ای که پروژه 43193کلیدِ رشد و ترغیبِ مردم به مشارکت است. از میانِ 

ی ثبت شده بردارکلاه 4استارتر تأمین شده فقط شان از طریقِ کیکبودجه

گیری از جمع، های بودجهحرکت دهد که بازارِ است. همین پژوهش نشان می

و جای  در کشورهای در حالِ توسعه، هنوز در آغازِ راهِ خود است خصوصبه

میلیون خانوار در جهان قادرند  344زنند که رشدِ فراوانی وجود دارد. تخمین می

 های کوچک انجام دهند.گذاریجمع سرمایه ازی گیروکارهای بودجهبرای کسب

گیری از ها در این زمینه در گزارشِ انجمنِ بودجهن دادهتریدر اسپانیا مرتبط

، کندهای موفقیت را بررسی میخورد. این گزارش راهجمعِ اسپانیا به چشم می

کند که این ای اشاره میهای بالقوهرود و به حوزهی ارقامِ تنها فراتر میاز ارائه

، 2013فقط در سالِ  ،2توان به کار گرفت. طبقِ این گزارشمدلِ تجاری را می

                                                            
1 http://www.infodev.org/infodev-files/wb_crowdfundingreport-
v12.pdf 
2 http://web.spaincrowdfunding.org/informe-de-la-encuesta-de-scf/ 
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میلیون  1.2ی گیری از جمع در سراسرِ جهان بودجههای بودجهحرکت

وکارِ فرهنگی، اجتماعی و تجاری را تأمین کرده است. هیچ بخشی ازاین کسب

 های عمومی یا دولتی نداشته است.ای روی بودجهگیری تأثیر یا هزینهبودجه

های شان و گردآوریِ دادهنگرش به منظور ارزیابیِ سکو 30پس از پیمایشِ 

توان وضعیت فعلیِ این حوزه را گیری از جمع میی بودجهدستِ اول در زمینه

گیری از جمع چهار زیرگروه در اسپانیا ترسیم کرد. روشن شد که در مدلِ بودجه

(، %41.4اند: پاداش )به ترتیبِ تعدادِ طرفداران آمده اینجاکه در  وجود دارد

بنابراین، مدلِ ؛ (%13.8( و وام )%20.7گذاری )(، سرمایه%24.1اهدای پول )

ی جاهای دنیا، بیش از هر چیز از گیری از جمع در اسپانیا، مانندِ بقیهبودجه

 کند.گیری استفاده میدهی برای بودجهپاداش

های گذاری بیشتر از کمپینگیری از طریقِ سرمایههای بودجهکمپین

گذارانِ میانگین، سرمایه طوربهکنند. ل جمع میی وام پوکنندهتضمین

متوسطِ  کهدرحالیکنند، گذاری مییورو در هر پروژه سرمایه 4.853اسپانیایی 

میانگینِ مشارکت  ؛ امایورو 2.025وام به ازای هر نفر در هر پروژه برابر است با 

ت. از نظرِ یورو به ازای هر نفر اس 40های اهدای پول و پاداش کمتر از در طرح

شوند محور یا اهدامحوری که موفق میهای پاداشآماری، آن دسته از پروژه

کنند اما یورو درخواست می 3.300هایی هستند که حدودِ پروژه

مانند. آن دسته از یورو اغلب ناکام می 5.500کنندگانِ بیش از درخواست

شوند تأمین می گذاریگیری از جمع که با وام یا سرمایههای بودجهپروژه

یورو هستند اغلب  30.200هایی که به دنبالِ حدودِ ، پروژهاینجااند. در متفاوت

کنند یورو طلب می 200.000هایی که بیش از رسند اما آنبه هدفِ خود می

 رسند.به نتیجه نمی
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 طوربهگذارد. گیری از جمع بر مدتِ کمپین نیز اثر میزیرگروهِ منتخبِ بودجه

روز به مبلغِ  82کنند ظرفِ هایی که تقاضای اهدای پول می، کمپینمیانگین

روز،  53گذاری هستند معمولاً هایی که به دنبالِ سرمایهرسند. آنهدف می

روز  30محور، زودتر از بقیه، های وامو کمپین روز 41محور های پاداشکمپین

 کشند.طول می

ای موفق مع، برای آن که پروژهگیری از جکارشناسانِ بودجه %24طبقِ نظرِ 

ته استفاده کند و پیوس صوتی تصویریشود، ضروری است که از موادِ باکیفیتِ 

های اجتماعی به چشم بیاید. هجده درصدِ این های رسانهگاهوبو فعالانه در 

ای چنین بر این نظر بودند که پیش از آغازِ هر کمپین باید برنامهکارشناسان هم

شد که در طولِ کمپین به دقت از آن پیروی کنند. شفافیت، وجود داشته با

واملِ و انگیزه نیز از ع گرایی، از خودگذشتگیانضباط، پشتکار، فداکاری، کنش

وضوع ن مترین نتایجِ پیمایش بر ایت. مهمبنیادین در نظرِ این کارشناسان اس

ر گذاری درمایهکنند که تعدادِ کارآفرینان و تعدادِ افراد مایل به ستأکید می

 هایسکوها در اسپانیا باید افزایش یابد. همچنین، اسپانیا سرشار از پروژه

 گیری از جمع شده که هر یک تعدادِ اندکی پروژه دارند.بودجه

ی رادیو و ی اینترنتیِ تحتِ مدیریتِ شبکه، صفحه«1دِ لَب»بازدیدکنندگانِ 

د که ها دسترسی دارنای از دادهشدهیی پویانمایتلویزیونِ ملیِ اسپانیا، به نقشه

و  های فرهنگیِ گوناگونی فعالیتاش راحت است و اطلاعاتی دربارهدرک

ن ی داده چندیگذارد. این نقشهگیری از جمع، در اختیار میشان با بودجهارتباط

گیری از جمع استفاده دهد که از مدلِ بودجهوکار را نشان میابتکار و کسب

شوند که در اسپانیا و در جهان در و بدین ترتیب بینندگان متوجه میاند کرده

                                                            
1 The Lab 
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های ورکامی استفاده گذرد. البته در این نقشه فقط از دادهاین حوزه چه می

های توانند پروژهها، بینندگان میاند. با این ابزارِ تصویرسازیِ دادهکرده

و مبلغِ  ردِ ناکامگیری از جمع را بر حسبِ بخش، مواردِ موفق، موابودجه

بر اساسِ کشور یا توانند آمارها را شده مرتب و رؤیت کنند. کاربران میجمع

 بندی کنند.منطقه دسته

تر از بقیه های انتشاراتی موفق(، پروژه2012ی داده )در نوامبرِ طبقِ این نقشه

دارد، ( قرار %79.1های صنعتِ موسیقی )ها پروژهازآنپسو  (%81.1اند )بوده

های کند. دادهبخشی که بیش از سایرین از این نوع تأمینِ بودجه استفاده می

لِ بودجه بوده است. کهای کمدهند که بیشترین ناکامی در پروژهدیگر نشان می

و  30.000یورو خواسته بودند صفر، بینِ  50.500هایی که بیش از پروژه

و  10.000مورد، بین  9ورو ی 30.000و  15.000یورو سه مورد، بین  50.500

و  2.500مورد، بین  96یورو  10.000و  5.000مورد، بین  17یورو  15.000

 مورد بوده است. 417یورو  2.500مورد و کمتر از  220یورو  5.000

ای که بیشترین سرمایه را در بخشِ نشر جذب کرده بود کتابی تصویری پروژه

یورو به دست آورد. کاتالونیاِ زادگاهِ  50.000که بیش از « بریگادا»بود به نامِ 

یری از گی بودجهترین منطقههای اسپانیا و بدین ترتیب بزرگدرصدِ پروژه 52

است  %73ها در اسپانیا آمد. نرخِ موفقیتِ پروژهجمع در این کشور به حساب می

 ( است.%80که اندکی کمتر از متوسطِ اروپا )

ین ترشده بود. یکی از موفقبینیو پیشظهورِ این مدل در بخشِ نشر سریع 

/تصویرگرِ کمیک در به راه انداخت. برلو، نویسنده 1ابتکارهای دنیا را ریچ برلو

استارتر بیش از یک میلیون یورو جمع کند تا وارد دنیای وب، توانست با کیک

                                                            
1 Rich Burlew 
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 انرایگبه برخطهایش که بعضی از داستان این نویسنده 1های چاپی شود.رسانه

هایش را خواست خودش چندتا از داستانمی 2005دسترس است، در سالِ در 

ی چاپی تبدیل کند، اما متوجه شد که خرجِ سنگینی روی دستش به نسخه

ها روی کاغذ بودند، که مشتاقِ خواندنِ داستان برلو طرفدارانِ خواهد گذاشت.

سرانجام چنین گیری از جمع راه بیندازد. به او اصرار کردند که کمپینِ بودجه

حامی را گرد هم آورد. برلو در ازای اهدای پول به طرفدارانش  14.915کرد و 

ی از اِفِ یکدیرباهای یخچالی و پیهای متفاوتی پیشنهاد کرد، مانندِ آهنگزینه

های امضاشده یورو، کتاب 100آهنربا در برابرِ  4یورو،  10هایش در برابر داستان

 یورو، ... . 600طراحیِ اصل در برابرِ و  یورو 200در برابرِ 

گیری از نشر با محورِ بودجه یسکو( نخستین unglue.it) 2گلوئیتاحتمالاً آن

 هایبوکتوانند پول اهدا کنند یا از ایآن خوانندگان می گاهوبجمع باشد. در 

 تحتِ لیسانسِ  یهارایت بگذارند کتابخاصی حمایت کنند تا دارندگانِ کپی

 رایگانهبها مبلغِ اولیه جمع شد، کتاب کههمینکامنز منتشر شوند.  کریئیتیو

گلوئیت و ها به مدلِ آنگیرند. بعضی از کتابخانهدر دسترسِ همه قرار می

 اند؛ اریک هلمن زمانی در ساختِ مند شده، علاقه3، اریک هلمنسکوگذارِ بنیان

که در گسترشِ یدِ اینکمک کرده بود به ام هافناوریِ پیونددهیِ کتابخانه

 4ابتکارش کمک کنند.

                                                            
1 http://www.theguardian.com/books/2012/feb/22/author-raises-1m-
self-publish-webcomic?CMP=twt_fd 
2 Unglue.it 
3 Eric Hellman 
4 http://www.fastcoexist.com/1679462/unglueit-crowd-funding-a-
revolution-in-libraries 



 

 

108 

 

گیری از مدلِ بودجه سرعتبهخوانندگان و نویسندگان،  برخط، اجتماعِ 1واتپد

 2گیری از طرفدارانجمع را به کار گرفت اما با یک تغییر. اسم مدل را بودجه

دهد پیشنهادهای اش فرصت میگذاشتند. واتپد به نویسندگانِ شبکه

هایی که به کنندگانِ واتپد قرار دهند. آنرا در اجتماعِ دنبال شانگیریبودجه

شان هستند این فرصت را های خلاق و آثارِ آیندهی پروژهمینِ بودجهادنبالِ ت

ی اجتماعی ااز دسترسی به شبکهبینند. چه چیزی بهتر سکوی پرتابی واقعی می

میلیون  16بیش از اش ماهانه ی اینترنتیبا خوانندگانِ فعال که صفحه

ای ها براست؛ کمپین« یا همه یا هیچ»ی متفاوت دارد؟ مدلِ واتپد بازدیدکننده

دارند. یکی از  روزه 30شان محدودیتِ زمانیِ استانداردِ رسیدن به اهدافِ پولی

که  ها، ...ها، جستارها، نوشتهها، رمانی داستانتعهداتِ واتپد این است که همه

 کنند همیشه رایگان در دسترس خواهند بود.ه کسب میبودج سکوبا این 

( نیز که بر اساسِ مدلِ تجاریِ libros.comکام )داتدر اسپانیا لیبروس

ابی ی کتگیری از جمع است، با راه انداختنِ کمپینی برای تأمینِ بودجهبودجه

ر شدر اخبار نمایان شد. قرار شد این کتاب فقط به شرطی منت 3از لورنزو سیلوا

 3.000مبلغِ تعیین شده «. روز جمع شود 30مبلغِ تعیین شده طیِ »شود که 

بوک کتاب اعلام شده بود. کمپین سرانجام ی چاپی و اییورو بابتِ انتشارِ نسخه

 آوریِ مبلغی بسیار بیشتر موفق شد.با جمع

                                                            
1 Wattpad 
2 Fan Funding 
3 Lorenzo Silva 
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. 2ستتازگی واردِ بازارِ امریکا شده ا 1های اسپانیایی به نامِ پنتینیکی از شرکت

د. پنتین شونشان در سود سهیم میپنتین، نویسندگان و پشتیبانان یسکودر 

 مِ یخواهد تغییری در این مدل بدهد، به این صورت که مفاهگفته است که می

را در هم ترکیب کند. در این مدلِ جدید،  3حمایتگیری از جمع و خردهبودجه

را  شوند که انتشارِ کتابمینویسندگان از حمایتِ مالیِ پشتیبانانی برخوردار 

؛ شوندعلاوه بر آن، در سودِ فروشِ آتیِ کتاب نیز سهیم می وسازند ممکن می

ر کارآفرینیِ جمعی ایجاد کند که د سامانهکند نوعی بنابراین، پنتین تلاش می

ای هی پرفروشهمه»تا  های انتشاراتی مؤثر باشدتضمینِ موفقیتِ این پروژه

گیرد، تمامِ فرایند انتشار را به عهده می سکواین «. ه باشندآینده شانسی داشت

و نیز به طرحِ جلد و  تا چاپ و توزیع های اصلیِ نویسندهاز دریافتِ نوشته

بوک، های ایقالبکند. پنتین تنظیمِ کتاب برای آرایی هم رسیدگی میصفحه

شوند جب میها موی اینگیرد. همهچاپی، چاپِ درخواستی را نیز بر عهده می

ی های آتنویسنده بر آفرینشِ محتوا و تضمینِ حمایتِ بازاریابی برای فروش

تمرکز کند. سودِ حاصلی از فروشِ کتاب به تناسب میان نویسنده یا نویسندگان 

ی . لازم نیست نویسنده پولی از پیش بگذارد؛ همهشودمیو پشتیبانان تقسیم 

ن ارزیابیِ کنند. نقشِ پنتیتیبانان تأمین میی مربوط به انتشارِ کتاب را پشهزینه

های انتشار و همکاری با نویسندگان برای تعیینِ شرایطِ انتشارِ تکِ پروژهتک

که  و حقِ امتیاز و سودی توانند مشارکت کنندکتاب، تعدادِ پشتیبانانی که می

از  یگیرآن که کمپینِ بودجه محضبهها تقسیم شود. در آینده باید میانِ طرف

                                                            
1 Pentian 
2 http://www.digitalbookworld.com/2014/crowdfunding-for-books-
pentians-self-publishing-model-expands-to-us/ 
3 micropatronage 
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توان جمع به تعدادِ لازمِ پشتیبانان برسد، فرایندِ انتشار، ویرایش و توزیع را می

 آغاز کرد.

های گیری از جمع در کمپینی گنجاندنِ بودجهگلوئیت ایدهآن یسکواز 

گیریِ این ی بودجهبه وجود آمد. هدفِ جنبه 1پابسلاش درنتیجهخیرخواهانه و 

ی . جنبهکننده استدن به پشتیبانیِ هزار دنبالابتکار انتشارِ کتاب پس از رسی

دهد که به ازای هر کتابی ی ماجرا این است که پابسلاش وعده میخیرخواهانه

تاب اش کی دیگر از دنیا که کودکانجایبهبه فروش رود، یک کتاب  سکوکه در 

ندارند اهدا خواهد کرد؛ این تلاشی است در راستای تشویق به خواندن در 

محروم. اگر نویسندگان بخواهند بخشی از درآمدشان را به این کار  مناطقِ

کند. اش را فراهم میاختصاص دهند پابسلاش با خوشحالی مقدمات

از  ایشان هستند باید خلاصهنویسندگانی که به دنبالِ بودجه برای کتاب

ی کامل از کتاب تحویل دهند. صفحه 10شان را به همراهِ دستِ کم نوشته

دارد. بابتِ فروشِ آینده برمی %4آن که بودجه تأمین شود، پابسلاش  محضبه

دهد، ی خدماتِ معمولِ ناشران را به نویسندگان ارائه میهمه سکودر عوض، 

 و تبلیغ. خدماتی مانندِ ویرایش، توزیع، فروش

 

 2سازیبازی

ه ست که مطرح شده است، اما در دو سالِ اخیر با سازی چندسالیمفهوم بازی

های تلف به شیوهخهای مای پراستفاده بدل شده که حتی در بخشگزینه

                                                            
1 Pubslush 
2 GAMIFICATION 
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نِ گردد به افزودسازی برمی، بازیطورکلیبهکنند. گوناگون از آن استفاده می

ه هیچ ربطی به صنعتِ بازی ندارند. هدف کهایی گونه به بافتهای بازیویژگی

، دیگررتعبابهند؛ ان را برانگیزو تعاملِ کاربرا ها، علایقاین است که فعالیت، ایده

گی فرهن ازجملهبرای شکل دادن به رفتار با استفاده از سرگرمی در هر محیطی 

 )موزه، تئاتر، کتاب، ...(، شرکتی، فراغت، تجاری، غیره.

سازی را مدلِ تجاریِ جدیدی ها بازیی انگیزشی باعث شده است خیلیجنبه

 شرکتیی با بازاریابی، تعامل، انگیزشِ درونترشاید ارتباطِ نزدیک اگرچهبدانند، 

 خود. ینوبهبهسازی داشته باشد تا مدلی تجاری و حتی اجتماع

هایی که به مدیریتِ درصدِ سازمان 25، بیش از 2015تا سالِ  1طبقِ نظرِ گارتنر

، 3دلوات 2گونه خواهند کرد.پردازند این فرایندها را بازیفرایندهای نوآورانه می

 25سازی در بازی 2015بینی کرد که تا سالِ ، پیش2012ارشی در سالِ در گز

و  2016و تا سالِ  شده دخیل خواهد بوددرصدِ فرایندهای تجاریِ بازطراحی

های . در یکی از گزارش4رشد خواهد کرد همچنانمیلیارد دلار  2.8رسیدن به 

گران ظرِ تحلیلی روندهای اینترنتی، ندرباره 5کلاسیکِ مرکزِ پژوهشیِ پیو

به دو قسمتِ مساوی  عملاً 2020سازی تا سالِ ی میزانِ استفاده از بازیدرباره

                                                            
1 Gartner 
2 https://www.gartner.com/newsroom/id/1629214 
3 Deloitte 
4 http://www.deloitte.com/assets/Dcom-
UnitedStates/Local%20Assets/Documents/Deloitte%20Review/Deloitt
e%20Re view%2011%20-
%20Winter%202012/us_DR11_The_Engagement_Economy_Jul12.pdf 
5 Pew Research Center 
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درصدِ کسانی که پیمایش شده بودند معتقد بودند  42 1تقسیم شده بود.

کردند این روند در درصدشان فکر می 53سازی صرفاً موجی گذراست اما بازی

 ت.آینده حضور بسیار چشمگیرتری خواهد داش

اما یک گام فراتر از ؛ محور در پیوند استسازی با مدلِ پاداش، بازیطورکلیبه

دهی به کاربران رود که صرفاً به خاطرِ نظرنویسی یا رأیهایی میسایر مدل

سازی در یادگیریِ درس، دعوتِ ی بازیدهند. با استفاده از تجربهپاداش می

ایی هدر خودِ بازی تصمیم کهاینر بر ای سخت، یا اصراکاربران به گذر از مرحله

توانند مخاطبانی جذب کنند که پیش از این هیچ تماسی با بگیرند، همگی می

 اند.برخی محصولاتِ خاص نداشته

لًا کند. مثسازی استفاده میی خود برای اجرای بازیی یگانههر شرکت از جنبه

شان را سازیغلب بازیفروشند ابندی میهایی که کالاهای مصرفیِ بستهشرکت

کنند تا ضمنِ ایجادِ وفاداری های اجتماعی متمرکز میرسانه گاهوببراینترنت و 

های اما شرکت؛  موردِ نظرِ خود دسترسی پیدا کنند، به جمعیتنمانامبه 

ه را ب« ی آزمایشیِ رایگاندوره»سازی برای تبدیلِ کاربرانِ افزاری از بازینرم

م سازی را راهی مهچنین بازیها همبدیل کنند. این شرکتپرداز تمشتریان پول

سازی به دانند. سرانجام، بازی( میهادادهمه آوریِ اطلاعاتِ کاربران )برای جمع

 2شان را درست بشناسند.دهد کاربران و مشتریانِ احتمالیها امکان میشرکت

                                                            
1 http://www.pewinternet.org/files/old-
media/Files/Reports/2012/PIP_Future_of_Internet_2012_Gamification
.pdf 
2http://pandodaily.files.wordpress.com/2013/11/bunchball_loyalty30f
inal.jpg?w=900&h=4598 
http://es.slideshare.net/cibbva/innovation-ed ge-gamificacin# 
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کنند که هم سازی را طوری اجرا توانند بازیهای بزرگ و کوچک میشرکت

های بلندمدت باشد، هم راهی برای ایجادِ گذاریراهی تجاری برای سرمایه

ها محیطی مشارکتی که کاربران در آن احساسِ تعلق داشته باشند. انواعِ شرکت

ب سازی ترتیهای بازیهای اجتماعی، برنامهرسانه گاهوباغلب در اینترنت یا در 

افزاریِ شتری را افزایش دهند. شرکتِ نرماند تا نرخ تبدیلِ کاربر به مداده

ن به اشو نرخِ تبدیل %40همین کار را انجام داد و تعدادِ کاربران را  1اتودسک

 2افزایش داد. %15مشتری را 

 4رساند. %200به  %20نرخِ رشدِ خود را از  3ی مشابهِ دیگر، بَجویلدر نمونه

توانستند درصدِ وفاداری و  8 7و جوُیز 6، دِوهاب5های دیگر مانندِ سیسکوشرکت

سازیِ اجتماعی افزایش دهند. امروز، درصدِ تبدیل را با اجرای فرایندهای بازی

و صنایعِ خودرو، برای  ها، مانندِ فرهنگ، پوشاک، سفرو بخش هانمانامانواعِ 

شان، نوعی از ها، بسته به هدفجذبِ مشتریان یا فروشِ مستقیم به آن

 نند.کسازی را اجرا میبازی

                                                            
1 Autodesk 
2 http://www.slideshare.net/Badgeville/badgeville-summit-engage-
2012-case-study-autodesk-gamifies-softwa re-trial-marketing 
3 Badgeville 
4 http://www.techrepublic.com/blog/big-data-analytics/gamification-
data-can-drive-roi/ 
5http://www.deloitte.com/view/en_US/us/Insights/Browse-by-
Content-Type/deloitte-
review/c7cee86d96498310VgnVCM 1000001956f00aRCRD.htm 
6 http://www.forbes.com/2010/10/28/education-internet-scratch-
technology-gamification.html 
7 http://www.gigya.com/case-studies/joiz/ 
8 Cisco, Devhub, Joiz 
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 ای همراههیهای گوشسازی را بیشتر در تبلیغات، اپلیکیشدر بخشِ نشر، بازی

های متخصصِ تولید کمپین 1برند. مثلاً، اَدیکتیوو صفحاتِ وب به کار می

سازی است. فناوریِ رایگانِ آن به کاربران پاداش تبلیغاتی با استفاده از بازی

های بازی افزایش تفاده از ویژگیشان را با اسو بدین ترتیب مشارکت دهدمی

دهد. ادیکتیو توانسته است با پخشِ تبلیغات هنگامِ توقفِ بازی کاربر را واردِ می

 تر است و مزاحمتِ ، چون تبلیغات جذابدیگرعبارتبهتعاملی غیراجباری کند. 

 کمتری دارد بسیاری از مشتریانِ ادیکتیو افزایشِ درآمد دارند.

خود  3گونه را در ابتکارِ میس سوشالِهای بازیرد ویژگینیز سعی ک 2بویپلی

 ی اینترنتی بیش از یکاجرا کند. هشتاد و پنج درصدِ بازدیدکنندگانِ صفحه

ماهِ بعد برای مشارکت بازگشتند که در کل به معنیِ  %50و  بار مشارکت کردند

 4افزایشِ درآمد است. 60%

تمرکز کرده است و هنوز پراکنده سازی بر موضوعِ دیگری در بخشِ نشر، بازی

 و بازاریابیِ  دیجیتالیسازی اغلب در بازاریابیِ کنند. بازیاز آن استفاده می

ا هفروشیهای اینترنتیِ ناشران و کتابرود. حالا که صفحهبه کار می 5روابط

گذارند کاربران حسابِ کاربریِ خود را ها حتی میو بعضی شودمیتر اجتماعی

که شاید با آن نقدِ کتاب بنویسند و نظر و رأی بدهند و ...، اجرای باز کنند 

 تر است. افزایشِسازی با مشارکتِ بیشترِ همین کاربران سادهشکلی از بازی

                                                            
1 Adikteev 
2 Playboy 
3 Miss Social 
4 http://es.slideshare.net/ervler/gamification-how-effective-is-it [slide 
29] 
5 Relationship marketing 
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ای هسکوهای انتشاراتی نیاز دارد، گرچه گاهوبمشارکت هنوز به کارِ بیشترِ 

 کنند.عمل می فروشی در این زمینه خوبالمللیِ کتاببزرگ و اغلب بین

و  2)از انتشاراتِ هارپرکالینز( و بوک کانتری 1پرکبعضی از ابتکارها مانندِ بوک

 کهاینسازی هستند؛ بااجتماع هایمدل)از انتشاراتِ پنگوئن(  3فرست تو رید

توانند شناخت و مشارکت را بالا ببرند سازی نیستند، میهای آشکارِ بازیسامانه

هایی بدهند از قبیلِ محتوای اختصاصی، اربران پاداشکه به ک ترتیباینبه

 ها.تخفیف، چیستان، یا سایر قدردانی

 که فراتر از پاداش سازیِ واقعیها، یافتنِ راهبردِ بازیبا دنبال کردنِ این نمونه

ثلاً ترند باید ساده باشد، م«اعتیادآور»هایی که رود نباید دشوار باشد. یافتنِ مدل

بندی، یا پیشرفت بر اساسِ دانش، متون، توجه امتیازدهی، سطح مانهسااز طریقِ 

یا مشارکتِ کاربران. بر اساسِ هر نظری که کاربران در فضاهای مختلف مانندِ 

 توانند یک امتیاز بگیرند؛ وقتی این امتیازها بهدهند میبوک یا توییتر میفیس

یا خریدِ مشخصی را به توان فرصتِ استفاده از تخفیف تعدادِ خاصی رسید می

کاربر داد؛ بدین ترتیب فروشِ غیرمستقیمِ شرکت و وفاداریِ مشتری افزایش 

 یابد.می

تی رود و حبا افزایشِ مشارکت، رؤیتِ محصولاتِ نشر و ترافیکِ وب نیز بالا می

ناشر بخواهد مدلِ  کهاینممکن است محتوای جدید تولید شود، بسته به 

های بسیاری برای ناشران هست تا با یش ببرد. فرصتسازی را تا کجا پبازی

                                                            
1 Bookperk 
2 Book Country 
3 First to Read 
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مشارکت و بازدید را بالا ببرند بدون آن  گاهوبسازی در استفاده از عناصرِ بازی

 ویدیوگیم بدل شود. گاهوبکه به 

رین مندتمخاطبِ هدف کیست و ارزش کهاینناشر باید دو موضوع را بداند، یکی 

توان اطلاعات و محتوا را با فرایندهای میچطور  کهاینجزء آن چیست؛ دیگری 

های درسیِ دانشگاهی به خاطرِ بازی ترکیب کرد. مثلاً ناشرانِ مواد و کتاب

توانند نوعی از بازی را به کار ببرند. ناشرانِ شان بهتر میی سنیِ مخاطبانبازه

ان نسبت شهایی فکر کنند که خوانندگان بتوانند دانشادبیات احتمالاً باید به راه

 به جزئیاتِ ادبی را به رخ بکشند.

، برای توانندفروشانی که تماسِ مستقیم با خوانندگان دارند میناشران و کتاب

شی فرونشر یا کتاب گاهوبها بخواهند روی ، از آنهایشانکتابنمایشِ بیشترِ 

تفاده ی اسپیوندنویسند از شان مینقد و بررسی بنویسند و یا اگر در وبلاگ

ها رأی یا توانند به آنبرگردد. سایرِ خوانندگان هم می گاهوبکنند که به 

توان پاداش داد. راهی دیگر برای افزایشِ شان نظر دهند که به آن هم میدرباره

 رواقعدهای املایی است که مشارکت امتیاز دادن به خوانندگان برای یافتنِ غلط

خورد، اما اغلب هم به چشم میهای خوانندگان زیاد بینِ نظرات و وبلاگ

پسندند کنند چون ویراستاران چندان نمیی چندانی از آن نمیاستفاده

هایی توانند مشوقچنین میها همفروشیشان گرفته شود. ناشران یا کتابغلط

برای تعدادِ مشخصی از اولین خریداران بگذارند، یا کارهای بسیارِ دیگر انجام 

 دهند.

 هایی را به اپلیکیشنِ ی است که ویژگیبرخطفروشیِ کتاب 1لایفکوُبوُ ریدینگ 

سازی. اش افزود که هم عناصرِ اجتماعی داشت هم عناصرِ بازیخواندن

                                                            
1 Kobo Reading Life 
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شان دگانکننهایی را با دوستان یا دنبالتوانند قطعه، خوانندگان میترتیباینبه

 هایی که در متنها در میان بگذارند، یا حتی در یکی از جادر سایرِ اپلیکیشن

افزون بر این، «. حضور خود را ثبت کنند»ها آمده یا در قالبِ یکی از شخصیت

دهد: فرصتِ آزاد کردنِ محتوا یا کوبو ریدینگ لایف به خوانندگان پاداش می

ها را نیز بردنِ جایزه در ازای پیشرفت در بعضی از مراحل؛ آمار این پاداش

توان قایسه کنند. مدلِ کوبو ریدینگ لایف را میتوانند ببینند و با دوستان ممی

های خواندن. اگر گاهوب ازجملهی تقلید کرد، تلفن همراهبرای هر خدماتِ 

های را در نظر بگیریم، فرصت« سیارِ اجتماعی»های مدلِ ی ویژگیهمه

 سازی ارزشِ اجرا را خواهند داشت.بازی

های از ویژگی شودمی چطور کهاینست از ا اینمونه 1مدلِ فوُراسکوئر

از نظرِ اجتماعی، بیشترین استفاده را کرد.  خصوصبه، تلفن همراههای گوشی

توان برای صنعتِ کتاب نیز به کار برد، مثلًا برای جایابیِ این مدل را می

ها و مانندِ آن. ترکیبِ ایده ی نویسندگانها، خانهها، فضای رمانفروشیکتاب

غیراینترنتی نیز به کار  هایمدلان وجود دارد که در شمار است و این امکبی

 ها محلِ توجه به ابتکارِ احتمالی باشد.فروشیرود طوری که ویترینِ کتاب

سازی مدلِ تجاریِ غیرمستقیمی است که روندی رو به رشد دارد و بازی

ی توجهِ بیشتر است. از این لحاظ، دنیای نشر هنوز راهِ درازی در پیش شایسته

 رد.دا
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 فروشِ مستقیم

پردازیم در بخشِ نشر می خود ناشریسرانجام، به فروشِ مستقیم و خدماتِ 

 فروشی بهزیرا دو منبعِ احتمالیِ درآمدِ جانبی هستند که از مدلِ سنتیِ خرده

 روند.دستِ طرفِ سوم فراتر می

نیز معروف است، عبارت است از فروشِ  B2Cکه به مدلِ  فروشِ مستقیم

ن ها. ایکنندهها یا توزیعمحصولات به مشتریان بدونِ دخالتِ واسطهمستقیمِ 

های فروشِ ای برای خود در صنعت دارد: فدراسیونِ جهانیِ انجمنمدل نماینده

گفتیم، فروشِ مستقیم به پیش از عصرِ  ترپیشهایی که . مثلِ مدل1مستقیم

با  توانندند که میگردد. در قرنِ نوزدهم، سازندگان متوجه شدبرمی دیجیتالی

یکم، وها مستقیم به مشتری بفروشند، اما در قرنِ بیستاستفاده از کاتالوگ

باعث شده فروشِ مستقیمِ انواعِ محصولات  الکترونیکیوجود اینترنت و تجارتِ 

ای ی محتودرباره خصوصبهای بگیرد. این کنندگان معنا و ارزشِ تازهبه مصرف

 هادادهه م. شودمیپذیر فاصله پس از خرید دسترسصادق است که بلا دیجیتالی

 اند، دو متحدِ بزرگِکه با وجودِ اینترنت ممکن شده المللیپذیریِ بینو رؤیت

رایتِ ی کپیهنوز مسئله اگرچهآیند، مدلِ فروشِ مستقیم به حساب می

 المللی مطرح است و باید به آن رسیدگی کرد.بین

مسئولیتِ فروش و توزیعِ محتوا به دوشِ سازنده ترین عیب این است که مهم

وم های سترکیبی از طرف هایمدلافتد. به همین دلیل، اغلب با استفاده از می

کنندگان، فروشِ مستقیم مزیت است زیرا اما از دیدِ مصرف؛ گیرندکمک می

تری به ها محصولاتِ ارزاناندازِ هزینهراحتیِ خود را دارد و به خاطرِ پس

                                                            
1 World Federation of Direct Selling Associations 
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ها این مدل را شرکت شودمیترین دلیلی که باعث رسد. بزرگشان میتدس

ند خدماتِ توانمی کهایناست و ا هبپسندند تأثیرِ آن در پایین نگه داشتنِ قیمت

 تری به مشتریان خود ارائه دهند.تر و شخصیسریع

های مختلفی در بخشِ نشر محتوای خود را مستقیم در هاست که شرکتسال

ی متخصص، بیشترِ این اندکی فروشنده غیرازبهفروشند. شان مییاهگاهوب

گیری روی درآمدِ کنند که فروشِ مستقیم تأثیرِ چشمها اعتراف میشرکت

شان نداشته است و به همین دلیل اعتقادِ چندانی به تواناییِ مدلِ فروشِ کل

 مستقیم ندارند.

پوشاک و حتی صنایعِ های دیگر، مانندِ سفر، فروشِ بلیت، اما در بخش

مگی دارند ه الکترونیکیی فراوانی در تجارتِ هایی که تجربهداری، شرکتبانک

ند که را دار دیجیتالیوکارهایی توانِ رقابتی در عصرِ بر این نظرند: فقط کسب

دانند، نه صرفاً نوعِ دیگری از را ابزارِ مدیریتِ تجاری می الکترونیکیتجارتِ 

 تراکنش.

 B2Bی فرایندهای دهد تا همهقیم در اینترنت به ناشران امکان میفروشِ مست

نتیِ های سخود بگنجانند بدون آن که مجبور باشند از شبکه برخط یسکورا در 

ولات های پویاتری روی محصتوانند قیمت، ناشران میترتیباینبهتوزیع بگذرند. 

ائه کنند، مانندِ ای با محوریتِ مشتری اربگذارند و خدماتِ ارزشِ افزوده

ی مرورگری و خریدِ کاربر در چهشده که با تاریخهای سفارشیکنندهتوصیه

توانند ارائه دهند عبارت است از امکانِ پیوند است. سایرِ خدماتی که ناشران می

های مختلف، امکانِ ایجادِ شده از دستگاهدسترسی به محتوای خریداری

ی از تخفیف برای محتواهایی که با علاقه ی شخصی، امکانِ استفادهکتابخانه

 .دستازاینو امکاناتِ دیگری  مشتری سازگار است
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ناشران رواج و اهمیتِ  گاهوبفروش در  اگرچه کهبعداً هم خواهیم گفت 

ی واقعیِ فروشِ مستقیم شناختِ بهترِ مشتریان یابد، ارزشِ افزودهبیشتری می

از محصولات و خدماتِ پیشنهادشده  هکاینچنین و عاداتِ خریدشان است، هم

هایی مانندِ توان راحت فهمید که چرا شرکتکنند. حالا میچطور استفاده می

و دیگران در اجرای مدلِ فروشِ مستقیم چنان تلاش  1زار، مانگو، ایبریا، رنفه

 کنند.می

تأیید کرد که تعدادِ خوانندگانی که  3، پِیدکانتنت20112در پیمایشی در سالِ 

 39خرند رو به افزایش است. دستِ کم مستقیم از نویسندگان و ناشران می

مستقیم از  %25های ناشران و گاهوبشدگان مستقیم از درصدِ پیمایش

 های نویسندگان خرید کرده بودند.گاهوب

گانِ فروشند همچنانبزرگ  برخطهای فروشیها و کتابسکوقبلاً هم گفتیم که 

ان از شگاهوبتوانند با ارتقاء بود. با وجودِ این، ناشران می بوک خواهنداصلیِ ای

 یمند شوند و دسترسی به محتوا، خدمات، تجربههای فروشِ خود بهرهفرصت

ی خود را برای مشتریان بهبود بخشند. بسیاری از ناشران و وجهه دیجیتالی

این مدل به  اند اما تبدیلِخود لحاظ کرده گاهوبقبلاً فروشِ مستقیم را در 

های فناوریِ لازم دو اقدام کاملاً متفاوت ی جنبهکانالِ اصلیِ فروش و اجرای همه

 هستند.

شان معروف است یا بازارهای خاص دارند موقعیتِ یهاناشرانی که کاتالوگ

ی نویسندگان مثلِ اما همه؛ ی بهینه از این فرصت دارندبهتری برای استفاده

                                                            
1 Zara, Mango, Iberia, Renfe 
2 http://gigaom.com/2011/07/01/419-study-finds-over-50-of-e-book-
shoppers-buy-directly-from-authorpublishe/ 
3 paidContent 
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، نیستند که تواناییِ فروشِ 2ی هری پاتری افسانه، نویسنده1جِی کِی رولینگ

، 3وی پیوندی دارد به پاترموُر گاهوبشان را داشته باشند. گاهوبمستقیم در 

فروشد، مانندِ کتاب، محتوا و پاتر را می نمانامِمرتبط با  چیزهمهفروشگاهی که 

از  شان فضایی به هر یکیهاگاهوبخدمات. البته بعضی از ناشران هم در 

ای که خودِ این های شخصیگاهوبدهند، افزون بر نویسندگان اختصاص می

 نویسندگان ممکن است داشته باشند.

المللیِ حقوقِ ی مدیریتِ بین، گزارشی جالب در زمینه2012در ماهِ مهِ سالِ 

بینی کرد که این مدلِ تجاریِ آینده در بخشِ نشر تأثیرِ مثبتی پیش دیجیتالی

، پهنای باندِ اینترنت و فراوانیِ محتوا فرصتِ 4گزارش بنابراینت. خواهد گذاش

محدود خواهد کرد. کشفِ  دیجیتالیالمللی را در عصرِ جدیدِ فروشِ حقوقِ بین

کار  افتد زیرا اینبرهای بیشتری اتفاق میتر است و با میانآثارِ تازه حالا سریع

 راحتیبهبلیتِ هر اجرایی را  کنندگانی کهحالا در دستِ خوانندگان است. مصرف

توانند هرجایِ دنیا که بخواهند خرید کنند ناامید آورند و میبه دست می

توانند بخرند چون در شان را نمیخواهند شد وقتی بفهمند کتابِ موردِ علاقه

بنابراین، طبقِ گزارش، ناشران نباید صادراتِ ؛ ی فروش نداردکشورشان اجازه

ام کنندگان سرانجی اول، مصرفدر درجه رایزشتِ گوش بیندازند را پ دیجیتالی

 کنند.خواهند پیدا میمی آنچهراهی برای گرفتنِ 

                                                            
1 J. K. Rowling 
2 Harry Potter 
3 Pottermore 
4 
http://www.magellanmediapartners.com/index.php/mmcp/article/the
_upside/ 
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، طبقِ گزارش، این است که فروشِ حقِ دیجیتالیدلیلِ دوم برای حفظِ صادراتِ 

آثارِ  یی همهها عملی نیست. تقاضای کافی برای ترجمهی بیشترِ کتابترجمه

ی بازارها )اسپانیایی، فرانسوی، آلمانی، ...( ندگانِ یک ناشر در همهی نویسهمه

 خود گاهوبهایی را مستقیم در توانند چنین ترجمهاما ناشران می؛ وجود ندارد

روشِ ی مدلِ فدنباله دیجیتالیبفروشند. این منبعِ جدیدِ درآمدِ ناشی از صادراتِ 

 مستقیم است که قبلاً گفتیم.

 های فروشِ های بازاریابی راه بیندازند و کانالان باید کمپینبنابراین ناشر

مستقیمِ محتوا را در بازارهای مهم ایجاد کنند، مانندِ فروشِ مستقیمِ کتاب به 

. ی امریکا و چینمتحدهایالاتزبانِ زبانِ اسپانیایی در بازارِ نوظهورِ اسپانیایی

را تقویت کنند، کاری که شاید های جدیدِ فروش توانند کانالمی ترتیباینبه

 دیجیتالیبود اما در عصرِ جدیدِ در دنیای آنالوگ بسیار گران و ناکارآمد می

منبعِ پایدارِ درآمد است. این تعهد به صادراتِ مستقیم نباید جای شراکت با 

 لکهبکنندگانِ طرفِ سوم مانندِ آمازون و بارنز اند نوبل و دیگران را بگیرد، توزیع

ست توزیع نیست، این ا دیجیتالیشان کند. راهِ موفقیت در صادراتِ قویتباید ت

ها باید تعهدِ ها در بازارهای خودشان در معرضِ دید باشند. شرکتکه کتاب

و نویسنده، هردو،  نمانامو دفاع از  دیجیتالیعمیقی به خریدوفروش در بازارِ 

 داشته باشند.

ای دیگر مانند آمازون، بارنز اند نوبل یا اَپل هکانال کهاینانتشاراتِ اُرایلی بدونِ 

دی من، به اطلاعاتِ ارزشدرنتیجهو  فروشدرا ببندد مستقیم به مشتریان می

شان محتوا و راهبردهای فروش و بازاریابی را تنظیم دسترسی دارد که با کمک

توانست این اطلاعات را کرد نمیهای سوم تکیه میکند. اگر فقط به طرفمی
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که  اِف استدیی خوانندگانِ اُرایلی پیموردِ علاقه قالب. مثلاً، 1دست آوردبه 

قرار  MOBIو  EPUBهای فایل ازآنپسگیرد و درصدِ دانلودها را در برمی 50

اُرایلی مشهور به نوآوری در  چراکهبرانگیز باشد دارند. شاید این موضوع تعجب

 بسیاری چراکهامری منطقی است  عدرواقبوک است، اما استانداردهای دنیای ای

 خوانندشان مییکنند، اغلب سرِ میزهاتی کار میی آیدر حوزه خوانندگانشاز 

 توانند چنین کنند.اِف میدیپی قالبو با 

اطلاعاتِ دیگری که اُرایلی به خاطرِ تماسِ مستقیم با مشتریان به دست آورد 

پَد بیش از هر دستگاهِ دیگری برای این بود که خوانندگانِ آگاه به فناوری از آی

ی کاربران هنوز درصدِ همه 46چنین، (. هم%25کنند )خواندن استفاده می

دهند، به احتمالِ زیاد به همان دلیل تاپ و رومیزی را ترجیح میخواندن در لپ

ات ی این اطلاعها ترجیح دادند. اُرایلی توانست همهقالباف را به سایرِ دیکه پی

پرسید. اُرایلی، بر اساسِ  خوانندگانشدست بیاورد زیرا مستقیم از  را به

تا به اطلاعاتِ بیشتری ای طرح کند های تازهتواند پرسشها، حالا میآموخته

ترین ی عاداتِ مشتریان دست یابد: تأییدی بر این نکته که یکی از بزرگدرباره

ی مشتری، قیم دربارهی فروشِ مستقیم کسبِ اطلاعاتِ مستهای افزودهارزش

 اش با خدمات و محصولاتِ شرکت است.و چگونگیِ تعامل رفتارِ خریدش

هایی که قبلاً کوچک بودند تا جایی رشد طیِ سه یا چهار سالِ اخیر، شرکت

شان شده است. ی مدلِ تجاریاند که فروشِ مستقیم بخشِ متمایزکنندهکرده

ی گاهوب( است، Librosdecomunicacion.comها )یکی از این شرکت

در سالِ  2که ناشری به نامِ کمونیکاسیون سوسیال ادیسیونِس ای پوبلیکاسیونِس

                                                            
1 http://toc.oreilly.com/2012/03/publishers-data-direct-sales-
customers.html 
2 Comunicación Social Ediciones y Publicaciones 
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نگاری، تبلیغات، های ارتباطات، روزنامهاش کتاببه راه افتاد و تخصص 2012

 های سایبری بود.و رسانه شناسی، مطبوعات، رادیو، تلویزیون، اینترنتجامعه

 قالبهای ناشر به مشتریان در فروشِ مستقیمِ کتاب گاهوبهدف از ایجادِ 

رسیدند، در دو یورو می 6که به ندرت به بیش از  هابوکبود. این ای دیجیتالی

بدونِ مدیریتِ حقوقِ  هایشانموجودند و بعضی EPUBاف و دیپی قالب

هستند. این ابتکار از آن جا سر بر آورد که لازم بود متونِ ناشر با  دیجیتالی

 تر قرار گیرد.مترین قیمتِ ممکن در دسترسِ مخاطبانِ گستردهک

بوک و در دنیای ای 1ای-ی لیرای کنیم به ابتکارِ پیشگامانهخوب است اشاره

قماری که با فروشِ مستقیم کرد. این شرکتِ اسپانیایی که حالا روی انتشارِ 

سالِ خود را در  یسکوبوک در جهان تمرکز کرده است، و فروشِ ای برخط

تر از به راه انداخت. از آن زمان به بعد دو مورد از ابتکارهایش چشمگیر 2005

های چاپیِ است که نسخه 2ای-ی لیبرابتکار مجموعه نیاند. نخستبقیه بوده

ین دهد. دومبوک نجات میی ایشان به نسخهیاب را با تبدیلیافته و کمپایان

 قالبکه نویسندگان آثارِ خود را در  است 3ی پالابراس مایورسابتکار مجموعه

 فروشند.شان میبوکی مستقیم به طرفدارانای

وایر شریک شد تا هم به عنوانِ آلمانیِ بوک یسکوبا  2013ای در سالِ -لیر

ا ر محتوایشان یکدیگری محتوا و هم به عنوانِ ناشر در همکاری با آورندهجمع

یِ وایر، شرکتِ آلمانجب شد بوکمستقیم به مشتریان بفروشند. این اتحاد مو

-لیر دیجیتالیی محتوا، حقِ توزیعِ حدودِ سه هزار کتابِ کاتالوگِ آورندهجمع

ا و المللیِ اسپانیها را نویسندگانِ بینای را به دست آورد. بعضی از این کتاب

                                                            
1 Leer-e 
2 Libr-e 
3 Palabras Mayores 
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ل بی نوبل از قبیلِ گابریل گارسیا مارکز، ایزاامریکای لاتین، مانندِ برندگانِ جایزه

ها تابوایر توزیعِ این کاند. بوکآلنده، کارلوس فوئنتس و بسیاری دیگر، نوشته

ای، به عنوانِ شریکِ ارجحِ -الملل بر عهده دارد و لیررا در بازارِ آلمان، اروپا و بین

الوگِ ، کاتدیگرعبارتبهزبان است. وایر، مسئولِ توزیع در بازارِ اسپانیاییبوک

وایر حالا در دسترسِ خوانندگانِ اسپانیا و امریکای بیِ بوکهزار کتا 25بیش از 

 لاتین است.

المللی فعالانه از مدلِ فروشِ مستقیم شرکتی است که در بازارِ بین 1ورسو بوکس

کند. این ناشر که در لندن و نیویورک نیز دفتر دارد متخصصِ استفاده می

سفه و فل شناسی، اقتصادی سیاست، جامعهی آثارِ نویسندگان در زمینهترجمه

بندی، اش، در پیوند با مدلِ باندلینگ یا دستهاست. پروپوزالِ فروشِ مستقیم

ی خهای که نسکتاب به مشتری دیجیتالیی ی رایگانِ نسخهعبارت است از ارائه

ی ارسال به هرکجا در دنیا رایگان است. با ورسو بوکس هزینه اش را خریدهچاپی

م ی آشیلِ فروشِ مستقیو این همیشه پاشنه م در کار نیستاست، استثنائی ه

 اهگوبها سازگارند و همیشه از طریقِ که با انواعِ دستگاه هابوکبوده است. ای

دارد. این « اجتماعی» دیجیتالیناشر در دسترس است، نوعی مدیریتِ حقوقِ 

اتِ خریدار و نشانی دارد که شاملِ اطلاع درواقع دیجیتالینوعِ مدیریتِ حقوقِ 

 شده از پاترموُر دارند.های خریداریچه کتاباست، شبیهِ آن ی مجوزشماره

تماسِ مستقیم برقرار کند،  خوانندگانشهدفِ ورسوُ بوکس این است که با 

 اشپذیریِ کلِ کاتالوگو رؤیت ها ارائه کندی محتوا و اطلاعاتِ خود را به آنهمه

ها به دست نخواهد آمد اگر مشتریان یک از اینرا با هر فروش افزایش دهد؛ هیچ 

 از آمازون خرید کنند.

                                                            
1 Verso Books 
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های هایی که فناوریرشد به مدلِ فروشِ مستقیم و فرصتی روبهعلاقه

هترِ ی بآورند باعث شده در ابتکارها برای ارائهبرای نشر به وجود می دیجیتالی

ارهای لازم برای افزی نرمهمه 1سافتاز این مدل استفاده کنند. پاب خدمت

، شرکتِ مادرِ 2بوکدهد. کِیرا ارائه می« 21نسلِ بعدیِ ناشرانِ بزرگِ قرنِ »

های کوساست. مثلِ بسیاری از  خود ناشریهای پیشگامِ سکوسافت، یکی از پاب

ی نشر آغاز کردند، گامِ بعدیِ ی خدماتِ پایهدیگری که کارِ خود را با ارائه

ی سافت منتقل کند تا بتواند همهود را به کلادِ پابخ سکوبوک این بود که کی

، گردیعبارتبهفرایندهای تبلیغات و فروشِ مرتبط با محتوا را مدیریت کند. 

اشران ، نترتیباینبهخود را بهبود بخشید.  برخطخدماتِ بازاریابی و مدلِ فروشِ 

 وک آپلودبای توانند صفحاتِ نویسندگان را مدیریت کنند،و نویسندگان حالا می

 کنند، مستقیم به خوانندگان بفروشند و در سود سهیم شوند.

ا باز کنند، خود ر الکترونیکیتوانند فروشگاهِ بوک میناشران و نویسندگان با کی

بوک تبدیل کنند، محتوا را برای جستجوپذیریِ ای قالبهر تعداد فایل را به 

نیز  HTML5بوک شوند. کیِی فروش بهبود بخشند و آماده 3(SEOاینترنتی )

دارد تا مشتریان بتوانند محتوا را در هر مرورگری بخوانند. خوانندگان در 

HTML5 و این محتوا را  ها خط بکشند، یادداشت بنویسندتوانند زیر واژهمی

یز ن سکوهای اجتماعی به اشتراک بگذارند. استفاده از خودِ های رسانهگاهوبدر 

ای هگاهوبتوان برای انتشارِ های سفارشی دارد که میبسیار راحت است. قالب

این  سکوترین ویژگیِ تردید جالبها استفاده کرد. بیکوچک یا متون و فایل

لحظه بر حسبِ مکان و زمانِ خرید و بهتوان آمارِ فروش را لحظهاست که می
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یار کار بسرفته دنبال کرد. این ابزار برای ناشرانِ کوچک یا تازهفروشبه قالب

خواهند بازارِ خاصی را هدف بگیرند یا هایی که میمفید خواهد بود، همان

ندگانی سیهستند. البته تمرکز بر نو کسانی چه نابفهمند مؤثرترین خوانندگ

 خواهند خودشان آثارشان را منتشر کنند.است که می

 سامانهکه فروشِ مستقیم را با یک  اسپانیا وجود دارد مشابهی در یسکو

ی کلاد است که بر پایه ییسکو 1اینککند؛ بایترکیب می« رداختِ اجتماعیپ»

را  هایشانبوکایی آسان دهد فقط با گذر از چهار مرحلهبه کاربران اجازه می

تشارِ ست که نویسندگان را از انا ایدرست کنند و مستقیم بفروشند. فرایندِ ساده

ها و در آخر توزیعِ آن یریتِ آثاری متن، سپس مدمتن به تولیدِ اطلاعاتی درباره

های اجتماعی های رسانهگاهوبشان را در بوکتوانند ایبرد، طوری که میمی

پلاس یا از طریقِ کدهای کیوآر تبلیغ کنند. و گوگل بوک، توییترمانند فیس

پرداختِ » سامانه سکوی این خدمات رایگان است. وجهِ تمایزِ این همه

گاهی کلِ )ها ی فصلگذارد کاربران هزینهنمی اش است که«اجتماعی

د ی دانلواند با پولِ واقعی بپردازند. اجازهها(یی را که رایگان آپلود شدهکتاب

ی کتاب نظر دهند. بوک دربارهکه در توییتر یا فیس شودمیوقتی داده 

یغ لشان یا تبها را فقط با حرف زدن دربارهتوان پولِ کتاب، میدیگرعبارتبه

هایی هم برای فروش دارد که کاربران با بوکاینک ایشان پرداخت. بایکردن

خرند. این روش کارِ فروشِ مستقیمِ کتاب ها را میآن 2پلپرداخت از طریقِ پِی

توانند می ترتیباینبهیا وبلاگ را برای نویسندگان راحت کرده است.  گاهوباز 

تر شان بیشتر آگاهز جریانِ فروشِ کتابشان را بهتر بشناسند و اخوانندگان
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ضمین رساند و تپل راهی است که پولِ کتاب را خودکار به نویسنده میباشند. پیِ

 رسد.کند که حقِ اثر کامل به دستِ خودش میمی

زنیم باید به ی فروشِ مستقیمِ خدمات حرف میوقتی درباره

(PlanetaHipermedia.com اشاره کنیم )وکارهایی ی کسبنمونه چراکه

ی جدید آثارِ بهترین و کنند. این پروژهاست که محتوا را به خدمات تبدیل می

ند. کتبدیل می برخطهای ی مدیریت را به دورهترین نویسندگانِ حوزهباهوش

هدف این بوده است که محتوای باکیفیتِ این نویسندگانِ برجسته را به موادِ 

ت، بخش اسایندهای آموزشی راهِ حلی انسجامآموزشی تبدیل کنند. تبدیلِ فر

خوانی داشته باشد و در و علایقِ شخصیِ کاربران هم اگر با ترجیحات، نیازها

 سازی را در کاربرانچارچوبی مشارکتی انجام شود که خودشکوفایی و تخصصی

 کند.تشویق می

باشند.  شتهکام دسترسی داتوانند از دو طریق به پلَنتاهیپرمِدیاداتکاربران می

های بزرگ فروخته ، مجوزهای دسترسی به کارمندانِ شرکتB2Bدر مدلِ 

و  1)بانکو سانتاندر، بانکو بیلبائو ویسکایا آرخنتاریا، تلفونیکا، اکسیونا شودمی

توانند دسترسی به کام میکاربرانِ پلَنتاهیپرمِدیادات B2Cغیره(. در مدلِ 

افزاری پلی بخرند. نیاز به نصبِ هیچ نرما گوگلاستور ییا اپ گاهوبها را از دوره

ای که مدیر یا نیست و هیچ آموزشی هم لازم ندارد. کاربران فقط با گذرواژه

 شوند.می سکوگذارد در دستگاهِ خود واردِ شان در اختیار میسازمان

 کام در کنارِ سایرِ ابزارهای مدیریتی، تحلیلِ های پلَنتاهیپرمِدیاداتی دورههمه

ها تشرک ترتیباینبهگذارد. آماریِ کارمندان را نیز در اختیارِ مدیران شرکت می
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شان نظارت کنند. این نظارت به دو منظور صورت توانند بر آموزشِ کارمندانمی

و دیگری، تعیینِ  گیرد: یکی، دنبال کردن و تحلیلِ فعالیتِ کارمندانمی

دهی به دگیری، در کنارِ مدرکهای جدیدِ یامعیارهایی برای تشخیص فرصت

 ...و آگاهی از بازخوردِ کاربران،  کارمندان

 

 خود ناشری

های جالبی پیش آورده در دنیای کتاب بحث خود ناشریهای اخیر، تأثیرِ در ماه

و  ی آنهای حاشیهرشد، سوءتفاهمی مزایا و معایبِ این روندِ روبهاست درباره

توان یک پژوهش کامل را است رقم بزند. مینیز آثار مثبتی که درآینده ممکن 

ی اصلی فقط به چند جنبه اینجااختصاص داد، اما در  خود ناشریبه مدلِ 

 کنند.را به مدلی تجاری تبدیل می خدمتپردازیم که این می

های نوزدهم و بیستم رایج هم بود. در قرنای نیست. موضوعِ تازه خود ناشری

تغییرِ وضعیت داد؛ از وضعیتی که در نظرِ  خود ناشریدر قرنِ بیست و یکم، 

کیفیت بود به تجارتی بزرگ تبدیل اهمیت و کمها در دنیای کتاب کمبعضی

 شد.

ها، یفروشالمللی گرفته تا کتابناشرانِ معتبرِ ملی و بیندر دو قرنِ اخیر، همه 

فاع شان دبه عنوانِ مکملِ فعالیتِ تجاریِ معمول خود ناشریها از کتابخانه

تجاریِ  هایمدلبه فهرستِ  خود ناشریهای سکواما برای افزودنِ ؛ اندکرده
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ین یا ا از دبع سنتی لازم است دنیای کتاب مرزِ کنونیِ بین نویسنده و نویسنده

 را از نو تعریف کند. 1ی مستقل یا ایندینویسنده

، شرانتواند به نا، اگر هوشمندانه انجام گیرد، میخود ناشری یسکواندازیِ راه

کارِ ومکملِ کسب بومزیستها کمک کند با ایجادِ ها و کتابخانهفروشیکتاب

مند شوند و منبعِ درآمدیِ سنتی، از گسترشِ جمعیتِ نویسندگانِ جدید بهره

 2ای به دست آورند.تازه

ود خی خدماتِ اند از ایدههای بزرگِ نشر تصمیم گرفتهواقعیت این است که نام

بوک بخشِ ای در 2012 کنند. این روند نخستین بار در سالِپشتیبانی  ناشری

اروپا، آسیا، امریکای جنوبی و  دیجیتالیکه روندهای  3دیده شد. در پژوهشی

های بزرگِ نشر متوجه کرد، آشکار شد که شرکتامریکای شمالی را تحلیل می

رِ تِ نشتواند به منبعی از درآمد بدل شود و مکملِ عایدامی خود ناشریاند شده

 شان باشد.سنتی

 بود که ناشری مهم ایجادش خود ناشریهای سکوبوک کانتری یکی از نخستین 

د را ها و نویسندگانِ جدیتوانند کتاب، کاربران میسکوکرد: پنگوئن. در این می

ر میان را د هایشانها و تجربهی افکارشان بحث کنند، توصیهکشف کنند، درباره

 نعتِ نشر بیشتر بیاموزند.ی صو درباره بگذارند

                                                            
1 Indie writerی . از واژهindependent نویسندگانن به معنای مستقل می ِ

آید و به معنن
 دهند. را انجام می عشیتوز است که خودشان از خلقِ اثر تا 

2http://www.dosdoce.com/articulo/estudios/3911/autores-
independientes/ 
3http://www.slideshare.net/IfBookThen/do-readers-dream-of-
electronic-books 
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ک اند حدودِ یاش بسیار سخن گفتهیکی از رویدادهایی که در این بخش درباره

خدماتِ  یسکو 1ی پنگوئن رندم هاوسشدهسالِ پیش بود که شرکتِ تازه ادغام

 را خرید. 2ر سلوشنزاآث خود ناشری

 خود ناشریاین تنها موردی نیست که شرکتی از بخشِ کتاب واردِ فعالیتِ 

، اَپل، کاسا دل لیبروُ و دیگران، برای کاویدنِ 3. هارپرکالینز، روُکا ادیتریالشودمی

ها و فروشیاند. ناشران، کتاباین دنیای جدید دست به ابتکارهایی زده

ی ایجادِ المللی همگی مشغولِ تحلیل مزایای بالقوهی معتبرِ ملی و بینکتابخانه

برای نویسندگان  خود ناشریخدمات و محتوای ی ی از آنِ خود برای ارائهسکو

 شان هستند.و خوانندگان

هایی در همین مانندِ نوک پرس، کوُبوُ و آمازون نیز پروژه دیجیتالیهای سکو

 خود ناشری برخط درگاهِمثلاً نوک پرسِ بارنز اند نوبل  زمینه در دست دارند.

هایی بوکی ایمهدهد. هاست که به ناشران و نویسندگانِ مستقل خدمات می

، BN.comفروشیِ نوک در شوند از طریقِ کتابمنتشر می سکوکه از طریقِ این 

و  ، مَک8 ندوزیوفون، پد، آیهای اندروید، آیو اپلیکیشن های نوکدستگاه

 شوند.ی شخصی توزیع و فروخته میرایانه

 9صبح تا  9 ، ازناشری خودی ی ابزارها و خدماتِ پایهنوک پرس علاوه بر ارائه

وگوی زنده دارد تا پشتیبانی و اطلاعاتِ گفت خدمتها ها تا جمعهشبِ دوشنبه

 2.5 شان را بینلازم را در اختیارِ کاربران بگذارد. نویسندگانی که قیمتِ کتاب

 40یورو قیمت بگذارند  2.5ها که زیرِ و آن درصد 65یورو بگذارند  9.49تا 

در دسترسِ  یسکوکنند. در حالِ حاضر، میدرصدِ قیمتِ فروش را دریافت 
                                                            
1 Penguin Random House 
2 Author Solutions 
3 Roca Editorial 



 

 

132 

 

نویسندگان و ناشرانِ ساکنِ امریکا، بریتانیا، فرانسه، ایتالیا، آلمان، اسپانیا، هلند 

 و بلژیک است.

های انگلیسی، فرانسوی، اسپانیایی، ایتالیایی، که به زبان 1کوبو رایتینگ لایف

پذیرد ا و به هر زبانی میدهد، آثار را از هرکجای دنیو آلمانی خدمات می هلندی

المللیِ خود را برای نویسندگان آسان کرده و بدین ترتیب ورود به کاتالوگِ بین

واند تی باز، اجتماعی و مشارکتی دارد که میسکواست. کوبو رایتینگ لایف 

ابزارهای لازم را در اختیارِ نویسندگانِ خرُد بگذارد تا اثرشان را منتشر و 

لحظه بهفروشیِ مرتبط لحظههای خردهگاهوبکوبو و  گاهوباش را در فروش

دهد قیمت را خودشان تعیین به نویسندگان اجازه می سکودنبال کنند. این 

کنند و اثرشان را بدونِ اجبار به امضای قراردادِ حقوق انحصاری منتشر کنند. 

 سکو ی ارزیابی درلحظهبهتوانند از ابزارهای لحظهچنین مینویسندگان هم

استفاده کنند و آمارِ فروش را بر حسبِ کشورِ خرید به دست آورند. ابزارهای 

ی سازی وجود دارند که در برقراریِ رابطههای بازیبازاریابی نیز با ویژگی

 مستقیم با خوانندگانِ سراسرِ جهان مؤثرند.

 دل، بهتر است به کینخود ناشری دیجیتالیهای سکوپیش از پایان بردنِ بحثِ 

آمازون اشاره کنیم. از طریق کیندل دیرکت پابلیشینگ  2دیرکت پابلیشینگِ

را رایگان در عرضِ چند ساعت منتشر کنند.  هایشانکتابتوانند نویسندگان می

 دارند.رایت را نیز برای خود نگه میها کپیآن

ع اش سراسرِ جهان توزیسکوهای دهد کتابکیندل دیرکت پابلیشینگ اجازه می

اما خدماتِ پشتیبانی، اطلاعات یا ؛ که شاید بهترین ویژگیِ آن باشد دشون

                                                            
1 Kobo Writing Life 
2 Kindle Direct Publishing 



 

 

133 

 

 خصوصبهنیست،  خود ناشریهای سکوی سایرِ ، به اندازهسکوویرایش این 

اما  ؛هایی که در دستِ ناشرانِ بزرگ هستند مانند بوک کانتری )پنگوئن(سکو

که برای  یرندگدرصدِ حقِ اثر می 70نویسندگان در کیندل دیرکت پابلیشینگ 

 کار جذاب است.نویسندگانِ تازه

بود. بوبوک  1بوبوک خود ناشریهای خدماتِ در اسپانیا یکی از نخستین شرکت

ها بر حسبِ درخواست به گذارد کتاباست که می برخط خود ناشری یسکو

چنین بوک و چاپی ویرایش، منتشر و فروخته شوند. بوبوک همای قالبدو 

فروشیِ ساختمانِ کتاب درواقعخود را دارد و  غیربرخط و برخطفروشیِ کتاب

 در مادرید افتتاح کرده است. تازگیبهخود را 

کنند مسئولِ نوشتن، ویرایش، طراحی، تفاده میسانویسندگانی که از بوبوک 

و تبلیغِ آثار خود هستند. خودِ نویسندگان هستند که کتاب را برای  فروش

کنند. ی چاپی( و قیمت را تعیین میبوک یا نسخهای بِلگذارند )در قافروش می

گیرد، های چاپی را به عهده میونقلِ نسخهچاپ و حمل تنهانهبوبوک 

دهد. نویسندگان برای هر ای از ویرایش، چاپ و فروش را نیز ارائه میمجموعه

آورند )پس از کسرِ درصدِ سودِ خالص را به دست می 80فروشند، کتابی که می

 دارد.مانده را برمیدرصدِ باقی 20های نشر و خدماتِ افزوده( و بوبوک هزینه

( اشاره کنیم. در این Entreescritores.com) یدر اسپانیا باید به پروژه

شان را منتشر کنند و سپس درباره هایشانکتابتوانند نویسندگان می سکو

وک، بها، فیسیتر، وبلاگ، مانندِ تویبرخطهای ارتباطیِ حرف بزنند و از کانال

، خوانندگان، در نقشِ درنتیجهها را تبلیغ کنند. و پینترست، آن لینکدین

ان های تازه هستند. نویسندگها و نویسنده، مسئولِ کشفِ کتاب«منتقدانِ ادبی»
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شان ی کتابمندی دربارهبه لطفِ نظراتِ خوانندگان بازخوردهای ارزش

ر توان دکام را میداتاسکریتوریسه در اِنترِههای منتشرشدگیرند. کتابمی

 الکترونیکیهای خوانهای شخصی، کتابپدها، رایانه، آیتلفن همراههای گوشی

 ها دانلود و مطالعه کرد.و تبلت

کام با ناشرانِ مستقل نیز همکاری کرده است تا داتاسکریتوریساِنترِه

اشرانی مانندِ تروپو ادیتوریس، پذیریِ کاتالوگِ خود را بالا ببرد، نرؤیت

 اِدیسیونس لترا کلارا، ماندالا ادیسیونس، سالتو دِ پاخینا، ادیسیونس دِل سربال

توانست در سالِ اولِ فعالیتِ خود پنج هزار  خود ناشری درگاهِو کلاب ادیتر. این 

 ی خود بیاورد.بوک در مجموعهکرده و صدها اینامکاربرِ ثبت

رشد روندی روبه خود ناشریبینی کرده بودند مدلِ ی پیشطور که بسیارهمان

ی متحدهایالاتهای شابک در ی دادهرا طی کرده است. بنا بر پژوهشی درباره

انجام دادند، روشن شد که در نمایشگاهِ کتابِ  1امریکا که پروکوئست و بوکر

ز ا 2012در سالِ  خود ناشریهای  تعدادِ کتاب2013فرانکفورت در سالِ 

بیشتر از سالِ  %422و  2011بیشتر از سالِ  %59گذر کرده است:  391.000

در  خود ناشریهای آثارِ شابک %40بوک بوده که پرشمارتر ای قالب. 2007

را از آن خود کرده است؛ طبقِ همین گزارش، این رقم در سالِ  2012سالِ 

در بازار  خود ناشریهای درصدِ کتاب 80بوده است. بیش از  %11معادلِ  2007

وردز ، مانندِ اسمشخود ناشریی خدماتِ کنندهفقط از هشت شرکتِ ارائه

آیند. پرطرفدارترین ژانرها عبارت بودند از داستان، خودیاری، معنویت، می

ی خودناشر و کتابِ کودکان. طبقِ این گزارش، سه نوع نویسنده نامهزندگی

                                                            
1 ProQuest and Bowker 
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و کارشناسانی که از خدماتِ  ایحرفهوجود دارد: نویسندگانِ آماتور، نویسندگانِ 

 کنند.شان استفاده میی دانشبه عنوانِ راهی برای ارائه خود ناشری

 و توانی ارزش، خواستند دربارهدر نمایشگاهِ کتابِ فرانکفورت، حاضران می

این روندِ جدید ظاهراً قرار نیست  کهازآنجاییبدانند.  خود ناشریکیفیتِ آثارِ 

چه  ریخود ناشی که در بخشِ نشر باید بپرسند این است که جایی برود، پرسش

خدماتی برای ارائه دارد؟ در پرتوی نظراتِ نویسندگانِ خودناشر و آمارِ موجود، 

اما یکی از ؛ مزایای این مدل عبارت است از آزادیِ خلاق و سادگیِ فرایندِ نشر

ارائه  انِ سنتیمعایبِ آن نبودِ پشتیبانیِ تبلیغات و بازاریابی است که ناشر

 دهند.می

یت کیفآشکارا کم خود ناشریواقعیت این است که گرچه شاید بیشترِ آثارِ 

طور. به بیانِ رشد است و آمار فروش هم همینباشند، تعدادِ نویسندگان روبه

ر های نشاند که در شرکتدیگر، خوانندگان در این نویسندگان چیزی یافته

 یافتند.نمی

نیز به رشد ادامه داد. طبقِ گزارشِ  2014خودناشر در سالِ  تعدادِ نویسندگانِ

درصد  79در بریتانیا  خود ناشریهای ، در عرضِ فقط یک سال کتاب1گاردین

میلیون پوند رسید و آمارِ  300ها به اند. آمارِ فروشِ این کتابافزایش یافته

گذشته  های چاپی سالِافزایش یافت، اما فروش کتاب %20ها بوکفروشِ ای

درصدِ کلِ بازار است،  5فقط  خود ناشریکاهش یافت. گرچه بازارِ کتابِ  10%

بوک شود پایانی برای آن متصور شد. در گذشته، فروشِ ایرسد نمیبه نظر می

 درواقعبازار را دارند.  %30ها بوکبازار بود اما امروز در بریتانیا ای %2یا  %1فقط 

                                                            
1 http://www.theguardian.com/books/2014/jun/13/self-publishing-
boom-lifts-sales-18m-titles-300m 
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نویسندگانِ مستقل دلیلِ این افزایشِ شدیدِ ی نوشته خود ناشریهای کتاب

 ها هستند.بوکفروشِ ای

تخیلی و عاشقانه آور، علمیهای دلهرههای ژانری و خاص مانندِ رمانکتاب

ه اغلب ک شانی پاییندارند. هزینه خود ناشریبیشترین پذیرش را بینِ محتوای 

ده اراتقریباً بیخوانندگان  شودمیای یک یورو است، گاهی باعث فقط قطعه

ی های منتشرشده یک نسخهی کتابدرصدِ همه 22فقط  کهاینها را بقاپند. آن

های خواندن کمک کرده است. بوکِ قانونی دارند نیز به اقبالِ سایر گزینهای

ها مشغولِ تحلیلِ ها و کتابخانهفروشیاند که ناشران، کتابشواهد چنان محکم

برای  خود ناشریی خدمات و محتوای ارائهبرای  ییسکومزایای ایجادِ 

 نویسندگان و خوانندگانِ خود هستند.

بوک به ی چاپی و ایاز فروشِ نسخه سکودرآمدی که  خود ناشریدر دنیای 

به  خود ناشریآورد، نسبت به درآمدِ حاصل از فروشِ خدماتِ دست می

 ی دوم قرار دارد.نویسندگان، در درجه

از این نویسندگان پرسید برای انتشارِ  2ک ورلدبو دیجیتالیدر  1پیمایشی

استفاده کرده بودند؛  خود ناشریهای گاهوباز کدام خدماتِ  هایشانکتاب

از خدماتِ پولی برای نشرِ کتاب  درواقعحدودِ نیمی از این نویسندگان گفتند 

 اند.یورو برای این کار پرداخته 999تا  500میانگین بین  طوربهاستفاده کرده و 

طبقِ همین گزارش، بیشترین درخواستِ نویسندگان برای این خدمات بوده 

(، چاپِ درخواستی %24.4بندی )قالب(، %34.8است: طرحِ جلدِ هنری )

                                                            
1 http://www.digitalbookworld.com/2014/should-self-publishing-
authors-hire-editors-producers-and-cover-designers-team-publishing-
vs-diy/ 
2 Digital Book World 
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(، طراحیِ صفحه %16.9(، ویرایش محتوا )%21.5(، ویرایشِ فنی )22.8%)

 (.%6.6و تصویرسازی ) (%10.8(، بازاریابی و تبلیغات )%13.6(، توزیع )14.5%)

 

 ایکتابخانه الکترونیکیامانتِ 

ند شوها دارند به اندک فضاهای فرهنگی بدل میها، کتابخانهدر بعضی از حوزه

توانند انواعِ جدیدِ ادبیات و نویسندگان را کشف کنند و که خوانندگان می

 زرشد است و هنوها روبهنقشِ کتابخانه درواقعنظرِ خود را بیابند. خوانندگان هم

ها به اماکن مهمی ویکم، کتابخانهی زیادی با زوال دارند. در قرنِ بیستفاصله

ا ر دیجیتالیجا انواع محتوای توانند در آنشوند که خوانندگان میتبدیل می

ته تا بوک گرفشان شوند، از ایکشف کنند، امانت بگیرند، بخرند و یا مشترک

 و غیره. موسیقی، فیلم، ویدیوگیم، اپلیکیشن

 هایمدلگذارد تا ای در اختیارِ ناشران میهای گستردهها فرصتاین موقعیت

سو شان بتوانند خدماتی همر اساسها بتجاریِ جدیدی ترتیب دهند که کتابخانه

ها با روندهای جدیدِ مرتبط با کاربرد این نوع محتوا ارائه دهند. ناشران و کتابخانه

، ناشران و دیجیتالییت ندارند. در عصرِ یک دستِ برتر را در این موقعهیچ

را درک کنند، با  همدیگرکه  اند، در بهترین معنای ممکنها محکومکتابخانه

 بیش از هر زمانِ دیگری به هم نیاز دارند. کهاینتوجه به 

ها، نخست باید به بعضی از ها و مدلدهی به فرایندِ بازتعریفِ نقشبرای شکل

در  .توانند چیزی به هر دو طرف یاد دهندیم که میجالبی توجه کن هایمدل

بنابراین، آزمودنِ ؛ زمان به کار گرفتتوان همها را میبسیاری از موارد، این مدل
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گونِ های ناهمهای برآوردنِ خواستهچند مدل، در حال و آینده، یکی از راه

 ست.ا هاکاربرانِ کتابخانه

ها دارد عبارت است از مدلِ مجوزهای مدلی که بیشترین کاربرد را در کتابخانه

اربرِ اثر به ک دیجیتالیی دهی نسخهکاربر یا پرداخت به منظورِ امانتفردیِ تک

، در ازای الکترونیکیدهندگانِ خدماتِ امانتِ زمان. در این مدل، ارائهغیرهم

ی اشتراک، دسترسی به کاتالوگِ خود را در اختیارِ پرداختِ هزینهپیش

ت بوکی که امانها نیز باید در ازای هر ایگاه کتابخانهگذارند. آنها میکتابخانه

ی دهیِ سنتی واردِ عرصهامانت سامانه ترتیباینبهدهند مبلغی بپردازند و می

 های گوناگونِ دیگری هم وجود دارد.اما گزینه؛ شودمی دیجیتالی

وگ، مدلِ پرداخت به ی یک کاتالاند از اشتراکِ سالانهدیگر عبارت هایمدل

ازای مصرف که ابتدای این پژوهش گفتیم، مجوزِ سالانه برای هر کتاب که 

ها را در مدتِ اعتبارِ مجوز به بوکزمان و نامحدودِ ایی امانتِ غیرهمگزینه

 ها.و خرید همیشگیِ کتاب دهدها میکتابخانه

 تواندو دارند  تعدادی مدلِ متفاوتِ دیگر هم هستند که گرچه ماهیتِ درجه

ها با آن سکوها مدلی است که دهند. در میان اینرا نشان می خود ناشریبالای 

ها نظرها را به دهند و در اجتماعِ کتابخانهافزارِ اختصاصیِ خود را توسعه مینرم

خود جلب کرده است. مدلِ دیگر مدلی مشارکتی است که ناشران، 

 1پردازشوند. در مدلِ همشریک می یکدیگر ها در آن باو کتابخانه کنندگانتوزیع

های کاربران و منابعِ دیگر تأمینِ مالی از طریقِ کمک خود ناشریخدماتِ 

 .شودمی

                                                            
1 Co-pay model 
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هایی که این نوع خدمات را به ایم، شرکتکه چندین بار تکرار کرده طورهمان

نه ادهند باید مدلی ترکیبی تنظیم کنند تا با نیازهای هر کتابخها میکتابخانه

زمان یا د، اشتراک، چه فردی، سالانه، محدود، همراسازگار شوند. در این مو

ها شوند. مثلاً، یکی از این گزینههای دیگر ترکیب میزمان، با گزینهغیرهم

باشد که تعدادِ روزهای امانتِ یک کتاب در سال را « غیرخطی»تواند امانتِ می

زمان امانت ند کاربر کتاب را همدهد چاجازه می درواقعکند اما محدود می

و خریدهای  مدتهای کوتاهامانت اند ازهای دیگر عبارتبگیرند. گزینه

هایی خرید و محتوا توان از طریق کنسرسیومکاربرمحور. گاهی اوقات، آثار را می

 ای به اشتراک گذاشت.کتابخانههای امانتِ میانسامانهرا در 
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 وضعیتِ کنونی:

پولی هایمدلو تحولِ  الکترونیکیتجارتِ   
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ی تعاملِ افراد را در تمامیِ سطوح، از ارتباطات بگوییم اینترنت شیوه کهاین

یده توان این نکته را ناداما نمی؛ ای نیستگرفته تا تجارت، تغییر داده حرفِ تازه

اش، در کنارِ رانگرفت که ماهیتِ جهانیِ اینترنت و شمارِ همواره روزافزونِ کارب

شان را تجاری هایمدلهای زیرین، انواعِ صنایع را وادار کرده تا تمامیِ فناوری

 بازبینی کنند.

ونقل حرفی های سنتیِ حملی صادرات و واردات به شیوهکس دربارهدیگر هیچ

این، بنابر؛ توان با یک کلیک سفارش داد و خریدزند؛ کالای مصرفی را مینمی

وکار از سالِ گذشته کسب 20گیریِ ممکن این است که طیِ هتنها نتیج

 های گوناگون به معنای واقعی دگرگون شده است.جنبه

ی ها برای رسیدن به کارایوکار، تکاپوی شرکتی کسبحضورِ اینترنت در صحنه

های مشتریان را سرعتِ بیشتری شان برای سازگاریِ خدمات با خواستهو تلاش

ی ارزش ای است که بازبینیِ زنجیرهبطِ شرکت با مشتریان انگیزهداد. بهبودِ روا

د که شونها در اثر این بازبینی متوجه میرا به ضرورتی بدل کرده است؛ شرکت

هایی را که دیگر لازم کند و حلقههر حلقه زیر فشارِ افزوده چطور عمل می

 کنند.نیستند از زنجیره خارج می

ه به این معنی بوده ک الکترونیکیوکارهای کسب و الکترونیکیظهورِ تجارتِ 

ما یابد اهای تازه سرعت میتجاریِ مبتنی بر فناوری هایمدلی ی توسعهشیوه

 هایمدلرود. این ها به کار میدر عین حال راهبردهای غیرفناورانه نیز در آن

 تِتجاریِ جدید محدودیتی در زمان، فضا، یا مرزهای جغرافیایی ندارند. وضعی

 شان و امکانِ گسترشپذیری و چابکیانعطاف کهایناند، ضمن بازار را بهبود داده

ها ی اینشان در سراسرِ جهان، همگی بسیار پیشرفت کرده است. همهسریع

 کنندگان و مشتریان شده است.موجبِ انسجامِ بهتر میانِ تأمین
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وضعیتِ فعلی به ها در اقتصادِ جدید موفق شوند باید از برای آن که شرکت

افتد. ها دارد اتفاق میی بخشتر گذر کنند. این گذار در همهدیجیتالیوضعیتی 

رسد که تغییرات عملاً لحظه به لحظه رخ ای میحالا اقتصاد دارد به نقطه

ها پیشنهادِ دهند. زمانِ تراکنشِ تجاریِ سنتی گذشته است که شرکتمی

فروش ردند، محصول به دستِ خردهکاش میگرفتند، توزیعمحصولی را می

 فروخت.فروش به مشتریان میرسید و خردهمی

شمار به بازار رساند، از های بیتوان به راهرا می دیجیتالیی کالاهای حالا همه

 هایمدلهایی که با پذیرند، با مدلافطوبیش انعهایی تجاری که کمطریقِ مدل

شوند. ر حسبِ مورد عوض و اعمال میهایی که باند، یا مدلدیگر ترکیب شده

 به معنیِ اجرای راهبردها دیجیتالیگامی با سرعتِ اقتصادِ روز ماندن برای همبه

 توانند با تغییراتِ مداوم سازگار شوند.ای است که میهای فناورانهحلو راه

د، ها باشندهد خودشان مسئولِ تراکنشامروزه، اینترنت به مشتریان امکان می

انند توکردند که کِی میفروشان برای مشتریان تعیین میا در گذشته خردهام

 توانند زمانحالا می برخطتوانند بخرند. مشتریانِ خرید کنند و چه چیزی می

های کنندگان تمامیِ گزینهو مکانِ خریدِ خود را تعیین کنند. اینترنت به مصرف

 چهنِ بهترین قیمت برای آندهد و نیز فرصتِ یافتقابلِ تصورِ خرید را می

تغییر کند،  C2Cبه مدلِ  B2Cگردند. تحول باعث شده مدلِ اش میدنبال

کنندگان را در ارتباط با هم قرار بِی مصرفهایی مثلِ ایطوری که شرکت

ی سنتی عرضه و تقاضا پیشی گرفته است. از ایده الکترونیکیدهند. تجارتِ می

 اند.چیز نبودهونِ همهمشتریان هرگز این قدر در کان

عبارت است از هر نوع تراکنشِ تجاری که از راهِ  الکترونیکیتعریفِ بازِ تجارتِ 

هایی ها را شرکت، یعنی از طریقِ اینترنت، انجام شود. این تراکنشالکترونیکی
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مبادله  الکترونیکیهای دیگر به صورتِ ها را با شرکتآغاز کردند که داده

های سفارش و مانندِ آن. مدلِ ایی مانندِ فاکتورها یا قبضهکردند، دادهمی

 و الکترونیکیو سپس سبدهای خریدِ  رسانی، پیامرایانامهتجاریِ واقعی با 

دیگر  بلکه( نبود B2Bها )ها دیگر میانِ شرکتخدماتِ وب آغاز شد که تراکنش

 گرفت.ها و مشتریان را نیز در برمیمواردِ میانِ شرکت

بهبود  اشهای رقابتیخود را ثابت کرده و قابلیت الکترونیکیارتِ حالا دیگر تج

دهد با ها امکان میبه شرکت تنهانه الکترونیکییافته است. تجارتِ 

در صورتِ کاربردِ درست،  بلکهشان ارتباطِ مستقیم برقرار کنند، مشتریان

 اتِ فراوانِ ها با تغییرپذیر برای سازگار کردنِ شرکتتواند ابزاری انعطافمی

رصتی ف الکترونیکیهای جدیدِ مشتریان باشد. تجارتِ و عادت دیجیتالیدنیای 

حکم مست دیجیتالیدهد تا جایگاهِ خود را در رأس اقتصادِ ها مییگانه به شرکت

 کنند.

رید سبدهای خ توانترین اشتباهاتی که هنگامِ تحلیل ، یکی از معمولحالبااین

ها و های فروش بین شرکتط به فرصتدهد این است که فقرخ می

شِ توان به فروواحد می یسکوکنندگان بیندیشیم، در صورتی که روی مصرف

 ( نیز اندیشید.B2Bها و مؤسسات )مستقیم به شرکت

مندند واردِ بازارهای ها علاقهبه خاطرِ پرطرفدار بودنِ این مدل، بسیاری از شرکت

خود را به راه اندازند.  یکیالکترونتجارتِ  یسکوشوند و  دیجیتالی

اند و های اینترنتی پیدا کردهکنندگان آگاهیِ بیشتری نسبت به خریدمصرف

 متخدبیش از هر چیز طالبِ  بلکهی بهترِ خرید نیستند صرفاً خواهان تجربه

هستند. این موضوع باعث شده مبلغانِ این  الکترونیکیهای تجارتِ سکوبهترِ 

ها و خدماتِ های خود را پیوسته تغییر دهند تا ویژگیگاهوبها طراحیِ پروژه
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 شان بگذارند هیچاهگوبفقط سبدِ خریدی در  کهاینای بیفزایند. تازه برخط

انونِ را به ک الکترونیکیها تجارتِ تضمینی برای موفقیت نیست. اگر شرکت

تا  الیتدیجیشان از اقتصادِ راهبردهای بازاریابی و فروش تبدیل نکنند، عایدی

 ابد محدود خواهد بود.

پذیریِ خدمات و محتوای و دسترس الکترونیکیبرای فهمِ واقعیِ تجارتِ 

ید به کام( بادگرگونیِ محتوا و خدمات مانندِ موردِ پلَنتاهیپرمِدیادات) دیجیتالی

های تازه، هم ای پرداخت که بتوانند با فرصتتجاری هایمدلتحلیل و اجرای 

هم از دیدِ مشتری، سازگار شوند. با وجودِ این، باید به خاطر  از دیدِ شرکت و

ی و سازپذیری و سفارشیداشت که مشتریان نیازهایی دارند، از قبیلِ انعطاف

 هایمدلخواهند. به همین دلیل، می« حالاجا و همینهمین»چیزها را  کهاین

زای مصرف، ای که در این پژوهش تحلیل کردیم، مانندِ پرداخت به اتجاری

 شوند.های تجاریِ جدید تبدیل میو غیره، دارند به کانال استریمینگ

 

 الکترونیکیفروشی به تجارتِ از خرده

ریزی است تا گفتیم نیازمندِ برنامه ترپیشکه  دیجیتالیدگرگونیِ 

شده به اهدافِ موردِ نظر برسند. تغییرات در محیطی های انجامگذاریسرمایه

 دهند اما باید با نیازهای افراد در جهانِ واقعی سازگار شوند.یرخ م دیجیتالی

ا شان را ببندند تهای فیزیکیاند فروشگاهوکارها مجبور شدهبسیاری از کسب

زمان د همانمعطوف کنند. بقیه توانسته برخطهای تمامِ تمرکزشان را به فروشگاه

و صرفِ اینترنتی بودن  دبه هردو مدل بپردازند. هردو مدل مزایای خود را دارن
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ری های بیشتفرصت دیجیتالیدر محیطِ  ؛ اماتضمینی برای موفقیت نیست

 تر است.تر و پراکندهوجود دارد که در دنیای آنالوگ کم

این  دیجیتالیهای فیزیکی به عصرِ یکی از موانعِ اصلی بر سرِ گذارِ فروشگاه

 طبرخهای وانند با فروشگاهدهند که بتاست که سودِ خود را آن قدر کاهش نمی

وکاری را که به خاطرِ ضعفِ فروشگاهِ توان کسبتر رقابت کنند. نمیباتجربه

وکاری مقایسه کرد که اینترنت را راهی برای با کسب شودمی برخطاش فیزیکی

 ند.بیاش میعالیتِ فروشگاهِ فیزیکیسازیِ تجارت یا مکملِ فمدرن

همیشه باید درست کار کنند و هیچ  الکترونیکیهای تجارت سکوها و گاهوب

های وکارشان. دو مزیتِ کسبپرداخت سامانهطور مشکلی نداشته باشند، همین

باز هستند  ساعته 24ها برخطاین است که  غیربرخطهای نسبت به نمونه برخط

ه ، همیشدیگرعبارتبه؛ توانند به مشتریانی از سراسرِ دنیا خدمات دهندو می

 ی برآوردنِ نیازهای مشتریان هستند.هآماد

تجاریِ جدید و دگرگونیِ  هایمدلی درباره 1طبقِ آخرین گزارشِ گروهِ التیمیتر

ها، مانندِ لگو، سفورا، استارباکس، فور، کنونی که در انواعِ شرکت دیجیتالی

دهد، این دگرگونی ها دارد روی میو در تمامیِ بخش و غیره 2دیسکاور، نستله

طور که محوری به آن نگاه کرد. همان-تی است که باید از دیدِ مشتریحرک

 که جایگاهِ بنیادینی در دنیای آنالوگ داشته و ی مشتریگفتیم، تجربه ترپیش

 اهمیتِ بیشتری یافته است. دیجیتالیدارد، در اقتصادِ 

                                                            
1 Altimeter 
2 LEGO, Sephora, Univision, Starbucks, Ford, Discover, Nestlé 
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در  دیجیتالیی هشتاد و هشت درصدِ مدیرانِ راهبردی و اجراییِ حوزه

شان در حالِ گفتند که شرکت 1یی که در گزارشِ فوق مشارکت کردندهاشرکت

درصدشان مسیرِ  25سطحی هستند اما فقط  دیجیتالیاجرای نوعی دگرگونیِ 

اند. مواردِ زیر های تغییرشان مشخص کردهرا در طرح دیجیتالیمشتریِ 

شان دیجیتالیترین ابتکارهایی هستند که این مدیران در اجرای دگرگونیِ مهم

 اند:به کار برده

ا سرعت ر دیجیتالیهای ویژگی سویبهاصلاح کردنِ فرایندهایی که تغییر  -الف

ی یا اجتماعیِ جدید تلفن همراههای سکو، گاهوبکردنِ  روزبخشند، یعنی بهمی

(80%) 

 همراه تلفنبرای دنیای  الکترونیکیهای تجارتِ و برنامه گاهوبروز کردنِ به -ب

(71%) 

ی، وب، تلفن همراهها و اقداماتِ اجتماعی، گذاریی سرمایهادغامِ همه -پ

چه پارنقص و یکای بیی تجربهو خدمات به منظورِ ارائه الکترونیکیتجارتِ 

 (%70برای مشتری )

 (%66های فناوریِ رودررو با مشتری )سامانهروز کردنِ به -ت

آوردنِ انتظارات مشتریانِ در بازبینی بخشِ خدماتِ مشتریان به منظورِ بر -ث

 (%46ارتباط )

ی هخود به کاتالیزوری برای بازبینی تجرب دیجیتالیبنابر این گزارش، دگرگونیِ 

ا را اجر دیجیتالیوکارهایی که دگرگونیِ . کسبشودمیکلیِ مشتری بدل 

آورد و مدلِ تجاریِ جدیدی به وجود می سامانهی خود کنند هریک به شیوهمی

                                                            
1 http://altimetergroupdigitaltransformation.com/img/dt-report.pdf 
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 ییجیتالدتحولِ بازارِ امروز ارتباطِ بیشتری دارد. بدین ترتیب، از دگرگونیِ که با 

 محورتر شوند.کنند تا مشتریاستفاده می

المللی دارد. ی اقتصادِ بینتردید نقشی اساسی در توسعهبی الکترونیکیتجارتِ 

های کوسکنند با تنظیمِ بودجه به ساختِ فروشانِ هرچه بیشتری سعی میخرده

 بپردازند. الکترونیکیرتِ تجا

تلفن های که با کاربردِ دستگاه سازیدیجیتالیو  الکترونیکیاما پیدایشِ تجارتِ 

لافِ ، خدرواقعهای فیزیکی نیست. شدت گرفت، به معنیِ پایانِ فروشگاه همراه

 ها و جاهاییفروشیها، از پوشاک گرفته تا کتابآن درست است. انواعِ فروشگاه

فروشند، سخت در تلاش هستند تا در فروشگاهِ خود فناوری می که ابزارهای

ند. جا خرج کنشان را آنپول درنتیجهای نصیبِ مشتریان کنند و ی ویژهتجربه

های لمسی، کدهای کیوآر های نسلِ سوم، مانندِ جایابی، صفحهپیدایشِ فناوری

ی تجربه ها داده تاهای بسیاری به شرکتو غیره، در بخشِ فرهنگی فرصت

ف، در مراحلِ کشرا توانند این کار ها میفروشیتر کنند. کتابمشتریان را غنی

ی چاپی را نسخه کهاینو خواندنِ مشتریان انجام دهند، صرفِ نظر از  خرید

های فیزیکی دارد با سرعتِ ی خرید در فروشگاهبوک را. تجربهبپسندند یا ای

 کند.نور تغییر می

رانه نگهای ظاهراً آیندهفیزیکی دارند با استفاده از فناوریهای کم فروشگاهکم

ای هایی است که تجربهسامانهشان اجرای دهند. ایدههایی به خرج مینوآوری

ن کنند. یکی ازایجدید نصیبِ خریداران می درنتیجهشده و تعاملی و سفارشی

د دهان مینمایشِ لمسی است که به مشتریان امککارگیریِ صفحهها بهایده

نیازی به ورود به فروشگاه باشد، یا  آنکهبیمحصولات را بخرند یا سفارش دهند 

کارگیریِ ی دیگر بهمحتوایی مانندِ عنوانِ کتاب را جستجو کنند. ایده
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نمایشگرهای ویترینی است که با استفاده از حسگر و دوربین، رهگذران را وادار 

 د.کننبه توقف، بازی یا نوعی مشارکت می

شهرهایی  یاند، علیهِ انگارهها گفتهسخن الکترونیکیمنتقدان علیهِ رشدِ تجارتِ 

اما ؛ اندجان و خالی از فروشگاه شدهکه به لطفِ هجومِ فناوری غمگین و بی

 رنتیجهدتواند به تجربیاتِ مردم از جهانِ فیزیکی نیز چیزی بیفزاید و فناوری می

ها در اینترنت، گویی ند. بسیاری از شرکتاین تجربیات را در خاطرها حفظ ک

ر پذیتجاریِ انعطاف هایمدلتوانند و می در فروشگاهِ خود، احساسِ راحتی دارند

 شدنیِ این پژوهش را اجرا کنند.و سفارشی

ها از بوکو ای شده در خانههای استریمتونز، امکانِ تماشای فیلمظهورِ آی

فروشی، های موسیقیاز فروشگاه رنگ شدنِ تعدادیجهاتی مسئولِ کم

 برخطها حالا محتوای ها هستند. ویدیوگیمفروشیو کتاب هاویدئولکوپ

شِ های فیزیکی از راهِ کرایه یا بازفروکنند و بقای فروشگاهبیشتری استفاده می

 گذرد.های دستِ دوم میبازی

کاربردِ اینترنت  ،1های پرداختیسامانهاز طریق  الکترونیکیبنا بر گزارشِ تجارت 

درصدی نسبت به سالِ قبل، به  4، با افزایشِ 2013در اسپانیا در پایانِ سالِ 

خانوارِ اسپانیا هفت تاشان به اینترنت دسترسی  10ز هر ایعنی ؛ رسیده بود 70%

میلیارد  291و  3وکار به ، حجمِ کسب2013ی چهارمِ سالِ هداشتند. در سه ماه

افزایش داشت.  %21.7ی مشابهِ سالِ قبل رهیورو رسید که نسبت به دو

                                                            
1 
http://telecos.cnmc.es/documents/10138/2704648/Comercio_electro
nico_IIIT_13.pdf/c2ec18ed-bd37-4ef4-81a6- 77382236a1c5 
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گری، بنا بر کمیسیون ملیِ رقابتِ بازار در های بازاریابیِ مستقیم و گردشبخش

 قرار داشتند. برخطدر صدرِ فروشِ  1اسپانیا

ر اسپانیا د الکترونیکیکارگیریِ تجارت دو بازاری که بیشترین موفقیت را در به

میلیون یورو درآمدِ ناخالص،  635های مسافرتی )ساند از آژاناند عبارتداشته

میلیون یورو،  391های هواپیما )و بلیت افزایش نسبت به سالِ قبل( 19.3%

افزایش(. بازارهای بعدی نیز از این قرارند: فروشِ محصولات با بازاریابی  11.9%

و اجراهای  (%3.1(، پوشاک )%4.5(، ترابریِ زمینی )%5مستقیم )

، خریدهایی که از درونِ برخط(. از نظرِ کلِ حجمِ فروشِ %2.9هنگی )تفریحی/فر

است؛ مواردی که خریداران از اسپانیا ولی  %41.9اند معادلِ اسپانیا انجام شده

است؛ و مواردِ  %40.8اند معادلِ فروشندگان از کشورهای دیگر بوده

نیا معادلِ ی خریداران از کشورهای دیگر و فروشندگان از اسپادربرگیرنده

 است. 17.2%

شابه های مهای هوشمند و دستگاهبا ظهورِ گوشی الکترونیکیپیشرفتِ تجارت 

اتصال  یترین وسیلهدارند به رایج تلفن همراههای رشدِ بیشتری هم کرد. گوشی

ترین ابزارهای مدیریتِ زندگی بدل فراتر از آن، یکی از مهم وبه اینترنت 

و رسیدگی به امورِ  ا و خدمات، دسترسی به اطلاعاتشوند. در خریدِ کالاهمی

 کنند.ها استفاده میاجتماعی و شخصی نیز از آن

. ترافیکِ اینترنتیِ 2وجود دارد برخطفروشگاهِ  85.000در اسپانیا، در حالِ حاضر 

، از 2014یابد. در سالِ افزایش می همچنان تلفن همراههای مربوط به گوشی

یکی با گوشی هوشمند بوده که نسبت به سالِ  برخطهای هبازدیدِ فروشگا 4هر 

                                                            
1 Spain’s National Commission for Market Competition 
2 http://www.xopie.com/es/tiendas-online-espana 
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درصدِ کلِ درآمدِ  12.7رشد داشته است. استفاده از تبلت معادلِ  %50قبل 

 %6.7های هوشمند معادلِ استفاده از گوشی کهدرحالیبوده  برخطهای فروشگاه

 و هتلفن همراها برای آن که بشود با گوشی گاهوببوده است. سازگار کردنِ 

ی خدماتِ ها گشت آخرین ضرورتِ بنیادین در ارائهدر آن راحتیبهتبلت 

است. هدفِ نهایی،  برخطها و مشتریانِ تر به کاربران، بازدیدکنندهدوستانه

 نمایشِ کوچک است.ی خریدِ بهتر در صفحهی تجربهارائه

 

 دیجیتالیتجاریِ  هایمدل. کلیدِ هامه داده

یک مزیت داشته باشد، به حتم قدرتی است که به  کیالکترونیاگر تجارت 

طور که قبلاً گفتیم، دهد تا مشتریان را بهتر بشناسند. همانها میشرکت

های تجاری قرار مشتریان هرچه بیشتر در کانونِ تمامیِ خدمات و تراکنش

ی های درون )و بیرون( دنیاکه حالا از تمامیِ گوشه هادادهمه گیرند. اهمیتِ می

های متمایزش، دارد برای خیزند، به همراهِ ویژگیبه دفاع از آن برمی دیجیتالی

 .شودمیها جدی ی بخشهمه

مه »که گزارشِ  طورهماننیاز نیست، بخشِ فرهنگی از تمرکز به مشتریان بی

. این گزارش به بررسیِ کلیِ 1کنداشاره می« کنندبرای فرهنگ چه می هاداده

هایی حلها، راهِپردازد و پس از اشاره به ضعفدر بخشِ فرهنگ می هامه داده

د در کند که باینهد. گزارش به نکاتِ دیگری اشاره میشان پیش میبرای جبران

دِ تازه ها، رویکری بیشتر از دادهاین بخش موردِ توجه قرار گیرند: نیاز به استفاده

                                                            
1 
http://www.nesta.org.uk/publications/assets/features/counting_what
_counts 
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انند در کاهشِ هزینه و تعیینِ توکه می و آمادگی بهتر برای کار با اطلاعات

 ها کمک کنند.راهبردهای جدید به شرکت

ها را آوری و گزارشِ دادهها باید نگرشِ خود را تغییر دهند: دیگر جمعشرکت

گذاریِ عمومی و خصوصی در نوسازیِ این باری بر دوشِ خود نبینند و سرمایه

 بخش را آغاز کنند.

 :شودمیا در سه مرحله تحلیل هتوسعه و کاربردِ لازم برای داده

ها ترین دادههای عملیاتِ مستقیم )مانندِ فروشِ بلیت( که سادهداده -1

 هستند.

حسبِ موقعیت، با سایر  که یدیجیتالی های مخصوصِ حوزهادهد -2

شوند و به پیدایشِ ( ترکیب میغیر دیجیتالی« )مادی»های داده

 انجامند.رویکردهای ناهماهنگ می

 وند.شو فیزیکی جمع می یدیجیتالی بی که از دو حوزههای ترکیداده -3

 در گزارش به سه رویکرد اشاره شده است.

های های فرهنگی باید با بررسیِ دادهها: سازمانراهبردهای جدیدِ داده -الف

 ای ایجاد کنند.های منظمِ دورهای برای معیارها و بررسیدرونی و بیرونی، پایه

های مسیریاب بررسیِ رویکردهای ف از ایجادِ پروژههای مسیریاب: هدپروژه -ب

 اهی دادههای موجود، نمایش/ارائهست، از قبیلِ ارزیابیِ منابعِ دادها هاکار با داده

 گیری.ی اندازهو اَشکالِ تازه

اید ها بو هیئت کنندگانِ بودجهگذاران، تأمینسازی: برای سیاستظرفیت -پ

ود تا با مفاهیمِ زیربنایی آشنا شوند و سازی ایجاد شهای ظرفیتپروژه
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های مبتنی بر داده گیریتصمیم درنتیجههای لازم را به دست آورند و مهارت

 را در سطوح عالی جا بیندازند.

افزایشِ اثرگذاری و تواناییِ  هادادهمه ی به رسمیت شناختنِ اهمیتِ نتیجه

 راتِ جاری است.و تغیی گویی به تقاضاهای کاربران، خودِ بخشپاسخ

های کند. تا همین اواخر، ناشران دادهبخشِ نشر در همین راستا حرکت می

آمد که بدانند کدام داشتند. کم پیش می هایشانکتابی فروشِ کمی درباره

ها به فروش رفته است. را دارند و چند نسخه از آن هایشانکتابها فروشیکتاب

، توانند مشتریانشده است. حالا ناشران میراهی طولانی طی  تاکنوناز آن زمان 

ها، و حتی خوانندگانِ احتمالی را، گاهی بدونِ نیاز به واسطه خوانندگان

 بشناسند.

و  ها، ابزارهای اجتماعیبوک، فروشِ ایبرخطهای ها، اجتماعگاهوببا کمکِ 

های بازار خود دارند: های بیشتری برای بررسیِ دادهغیره، ناشران فرصت

در  ، دیگر فقطهادادهمه های بهتری بگیرند. تر باشند و تصمیمتوانند آمادهمی

ی ناشران بدل خواهند به هدفِ اولیه زودیبهو  های سوم نیستنددستِ طرف

ها عمدتاً بر اساسِ همین اطلاعات انجام خواهد شد. هرچه گیریشد. تصمیم

شتر شان بید، مزیتِ رقابتیگذاری کننها در این زمینه بیشتر سرمایهشرکت

 خواهد بود.

به این موضوع پرداخته است که باید کمتر  2در پابلیشرز ویکلی 1ای جدیدمقاله

به تصمیماتِ شهودی و بیشتر به حجمِ بزرگِ اطلاعاتِ موجود توجه کرد. 
                                                            
1http://www.publishersweekly.com/pw/bytopic/international/london-
book-fair/article/61721-london-book-fair-2014-big-data-should-
publishers-even-care.html 
2 Publishers Weekly 
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شده و های شناختههای مختلفِ شرکتمقاله، رؤسا و مدیرانِ بخش بنابراین

های اولیه و ثانویه در جلبِ تی، ضمن تأکید بر ارزشِ دادهمعتبرِ انتشارا

 نند.کاند از این به بعد روی همین حوزه تمرکز میگذاریِ بیشتر، گفتهسرمایه

با وجودِ شواهدِ آشکار،  اگرگذاری اثرِ چندانی ندارد روشن است که سرمایه

نند حرکت کها بخواهند خلافِ جریان تصمیمِ درست گرفته نشود یا اگر شرکت

و ر دیجیتالیها را تعبیر کنند. بازار دانند چطور نشانهخواهند یا نمیچون نمی

تواند به هرکجای دنیا برسد، از طریقِ اینترنت، محتوا می وبه گسترش است 

جه به بنابراین، با تو؛ رشد استبهجاهایی که یادگیریِ زبانِ اسپانیایی رو ازجمله

ن لزوماً شبیهِ عاداتِ کاربرانِ کشورِ مبدأِ تولید نیست، عاداتِ این کاربرا کهاین

باید راهبردهای متفاوتی اتخاذ کرد. مدیریتِ مناسب و آگاهی از چگونگیِ تفسیرِ 

 ها در انتخابِ مدلِ تجاری نقشی بنیادین دارد.جریانِ داده

 مدلی ترکیبی سویبهبخشی. از رایگان به تنوع

ی خدمات و محتوا در آغازِ اینترنت این بود که ئهترین مشکلاتِ ارایکی از بزرگ

اش در فروشگاه پولی بود. معادلِ عینی کهدرحالیشد داده می رایگانبهچیزی 

اند؛ هرچه محتوای رایگانِ بیشتری در اینترنت های چاپی بهترین نمونهرسانه

 تر شد.ها کمشان در دکهدادند، فروش قرار

 و در بسیاری از حتوای پولی یکی از دشوارترینحرکت از محتوای رایگان به م

ها مجبورند انجام دهند. حالا ترین، کارهایی است که شرکتموارد دلخراش

ها و محصولاتِ دنیای واقعی ها برای بقا و حفظِ فروشگاهبعضی از این شرکت

 به رقابت بپردازند. برخطباید در فضای 
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شتیبانیِ محتوای رایگان، وقتی حبابِ اینترنت ترکید که عمدتاً به پ

عی ها سو درآمدِ کلانِ تبلیغات بود، بیشترِ شرکت های انفرادیگذاریسرمایه

اش پولی طلب کنند که چندان موفق نبودند. نمونه برخطکردند بابتِ محتوایِ 

شد. این مجله  برخطی وکارِ مجلهواردِ کسب 1مایکروسافت است که با اسلیت

ی اشتراک توای رایگان برای همه، سعی کرد هزینهی محمدتی پس از ارائه

ها تلاش، ، پس از ماه2007تایمز در سپتامبر ی نرسید. نیویورکجایبهبگیرد که 

ی بخشِ سردبیری را متوقف کرد. این روزنامه از تقاضای پول در ازای مشاهده

ضی عپذیرتر رفته است که بجدید و انعطاف هایمدلآن زمان به بعد به دنبالِ 

 دیدیم. ترپیشها را از آن

ادت ع نترنتیدر ابخواهیم کاربران و مشتریانی را که به محتوای رایگان  کهاین

چیز را بدهند کارِ دشواری است. این موضوع اند متقاعد کنیم پولِ همهکرده

تحلیل کردیم. این  ترپیشای است که تجاری هایمدلیکی از عواملِ مؤثر در 

ی منصفانه و مناسبِ محتوا روی صحنه آمدند. ن راهی برای ارائهها به عنوامدل

شوند که گرچه محتوا دیگر رایگان ها، مشتریان متوجه میبا وجودِ این مدل

نیست، راهی برای رسیدن به دستِ کم بخشی از آن وجود دارد. در مقابل باید 

زمانی که خواهند، در چه را واقعاً میکنندگان را تشویق کرد تا آنمصرف

 کنندگان و احساسِخواهند و به قیمتی مناسب بخرند. تأمینِ نیازهای مصرفمی

خریدِ خدمات یا محتوا به قیمتی منصفانه، به لطفِ مدلی که با توجه به مشتریان 

چیز در اینترنت را از ذهنِ مشتریان تواند فکر رایگان بودنِ همهایجاد شده می

 دور کند. کمکم

                                                            
1 Slate 



 

 

157 

 

های مطرحِ این که کریس اندرسن و بعضی از چهره چیزِ رایگاناین فکرِ همه

های معدودی موفق بود که بیشترشان حوزه طرح و تبلیغ کردند، فقط در شرکت

وا، ی محتهای تولیدکنندههای تلفن بودند. شرکتموتورهای جستجو و شرکت

اند. های خود ندیدهگذاریچه رسانه باشند چه ناشر، سودِ چندانی به سرمایه

وکارِ دهد که کسبسود نمی قدرآنرشد است، ، گرچه روبهبرخطتبلیغاتِ 

 انتشارات را پشتیبانی کند.

نیست؛ فریمیم همیشه با همتای پولی « فریمیم»[ همان free]فری « رایگان»

ی رایگانِ بخشی از محتوا مانندِ چند فصلِ نخستِ همراه است: پریمیم. ارائه

و غیره به معنی رها کردنِ محتوا نیست، به این معنی  یمهای ویدیوگکتاب، تکه

کنندگان فرصت دارند محصول را پیش از خرید بشناسند. است که مصرف

خود  ینوبهبهبسیاری از مواقع، رایگان فقط ترفندِ بازاریابی است و بازاریابی 

 ت.شی آن گذاآید که بشود درآمدِ مستقیم را بر پایهمدلِ تجاری به حساب نمی

تجاری  هایمدلو  الکترونیکیاشتباهِ متداول دیگر هنگامِ سخن گفتن از تجارت 

و انتظاراتی که ایجاد  1ی کشیدهی دنبالهگردد به موفقیتِ نسبیِ نظریهبرمی

آمیزِ در بخشِ نشر، بخشِ بزرگی از این افسانه بر اساسِ ادعاهای هیجان .کندمی

، 2010اما در سالِ ؛ به وجود آمده استزمینه  در اینآمازون و کریس اندرسن 

که به طرزی عجیب بر فضای نامطمئنِ آن زمان پیرامونِ دگرگونیِ  2پژوهشی

ی کشیده را رد کرد. نویسندگانِ این پژوهش ی دنبالهاثر نکرد، نظریه دیجیتالی

ر شده تبا گذرِ زمان کشیده درواقعی کشیده به این نتیجه رسیدند که دنباله

 ، ایندیگرعبارتبهتری از کلِ فروش دارند. های خاص سهمِ بزرگاباست و کت

                                                            
1 Long Tail theory 
2 http://papers.ssrn.com/sol3/papers.cfm?abstract_id=1679991 
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ی مدت نیست، تغییرکردند صرفاً روندی کوتاهکه در آغاز فکر می طورآنپدیده 

 دائمی است.

 36.7 های خاص معادلِ، کتاب2008طبقِ بخشِ تحلیلِ پژوهش، در سالِ 

ها از سالِ اصل از این کتابح 1کنندهدرصدِ فروشِ آمازون بودند و مازادِ مصرف

توانایی آمازون در فروشِ  ؛ امادستِ کم پنج برابر افزایش یافته است 2000

 هایی که بسیار خاص بودند رو به کاهش بود.کتاب

رایگان، آمارِ فروش  دیجیتالیی محتوای ی کریس اندرسن دربارهمانندِ نظریه

 برآورد شده ازحدبیشکشیده ی ی دنبالهدهد که انتظارات از نظریهنشان می

اندیشید، درآمدِ کافی برای پشتیبانیِ چه اندرسن میخلافِ آن چراکهبود 

به  شودمی، تنها بخشی افزوده درواقعآید. به دست نمی دیجیتالیوکارِ کسب

صِرفِ افزایشِ  رایزاست  داشتهنگهوکار را کلِ درآمدِ حاصل از فروش که کسب

 ت، تضمینی برای موفقیتِ فروشِ آثارِ خاص نیست.پذیری در اینترنرؤیت

ی کشیده را باید دستِ کم گرفت یا اصلاً وجود این بدان معنا نیست که دنباله

های خاص تواند به کتابباشد، نمی دیجیتالیندارد. مدلِ تجاری، هرچه هم که 

 رِ ی کتاب، بیشتوجودِ ابزارهای مؤثر برای کشف و توصیه رغمبهامید ببندد. 

 فروش متعلق به آثار تازه به بازار آمده است.

هایی که در این پژوهش توان انکار کرد که بعضی از مدلها نمیی اینبا همه

مه ها )آوریِ دادهها و جمعتحلیل کردیم، مانندِ نتفلیکس، به کمکِ اشتراک

 کنند.ی کشیده پشتیبانی می( از حرکتِ دنبالههاداده

                                                            
1 Consumer surplus 
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شرِ ی نی کشیدهدنباله یافسانهی گمشده: دنباله»با عنوانِ تر گزارشی تازه

رنگ بوک کمی کشیده با رشدِ بازارِ اینتیجه گرفته است که دنباله 1«کتاب

فروشانِ کوچک و مستقل . با افزایش ِ سهمِ بازیگرانِ جهانی، تأثیرِ خردهشودمی

 افتهیگسترشبسیار بوک یابد. گرچه کلِ بازارِ ایکاهش می شدتبهبر فروش 

ایجِ ، طبقِ نتدیگرعبارتبهبرند. بیشترین سهم را می همچنانها است، پرفروش

 تر از دنباله رشد کرده است.این گزارش، رأس سریع

تجاری  هایمدلها به وجود آورده که سازی این نیاز را برای شرکتدیجیتالی

ن این شکلِ مناسب ممک را بیازمایند تا به شکل مناسبِ خود دست پیدا کنند.

است از ترکیبِ چند مدل به دست آید که با امکاناتِ محتوا، وضعیتِ دسترسی 

 شوند.به محتوا و نیز نیازهای خاص و فوریِ مشتریان سازگار می

روی  توانند فقطوکارها نمیاین است که کسب دیجیتالیویژگیِ اقتصادِ جدیدِ 

موضوعِ گوناگون را در کانونِ توجهِ  یک موضوع تمرکز کنند. در عوض باید چند

تر و های مختلفِ بازاری دست یابند که متنوعخود قرار دهند تا به سگمنت

مفاهیمِ محلی و دور  دیجیتالیپذیرتر از دنیای آنالوگ است. در بازارِ انعطاف

اد هایی ترکیبی ایج، باید مدلدرنتیجهاغلب اهمیتی در توزیع و فروش ندارند. 

ی موفق ظیماتِ لازم را انجام داد تا به خدماتِ بهتر یا همان تجربهکرد و تن

 کننده موفق است.ای که هم برای شرکت و هم برای مصرفرسید، تجربه

 

                                                            
1 The Lost Tail: The Myth of Book Publishing’s Long Tail 
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 ی تولیدکننده و محتوای تولیدِ کاربرکنندهی فعال: مصرفکنندهمصرف

ی موجب شده در کانونِ همه کنندگان/مشتریان در تراکنشاهمیتِ مصرف

و بسیاری ابزارهای مرتبط با  2.0وبِ  دیجیتالیها قرار گیرند. ابزارهای فعالیت

کنندگان دیگر اند که مصرفاوضاع را چنان تغییر داده یتیریخود مدفناوریِ 

ستند. ی محتوای خود هتولیدکننده و آفریننده بلکهکننده نیستند فقط مصرف

 رغمبه کههمین پدیده است  های آن محصولِسکوو  خود ناشریرشدِ روندِ روبه

و  خود ناشریتجاریِ  هایمدلتازه نبودن، در اثرِ فناوری تقویت شده است. 

کننده در فرایندِ تولید و/یا آفرینشِ گیری از جمع فکرِ مشارکتِ مصرفبودجه

 اند.محتوا را پرورانده

 دیجیتالی های عصرِانواعِ آفرینشِ ناشی از کاربردِ فناوری 1محتوای تولیدِ کاربر

 گاهوبویدیو، وبلاگ، تالارهای گفتگو، پادکست،  ازجملهگیرد، را در برمی

ا هبوک. بسیاری از این فناوریو حتی ای های اجتماعی، عکاسی، ویکیرسانه

لِفت هستند، گرچه گاهی محتوای کپی افزارِ رایگان، یا با مجوزِ، نرمبازمتندارای 

 2هاا و میمهمالکیتِ فکری را زیرِ پا بگذارد. ریمیکستواند حقوقِ تولیدِ کاربر می

ت های محتوای تولیدِ کاربر در اینترنترین نمونهشدهیا تقلیدها بعضی از شناخته

ها را بندیاند. از دیدگاهِ حقوقی، این دستههستند که از محتواهای دیگر برآمده

وجود ماثری ازپیش رایت که ریشه درتوان در نظر گرفت: محتوای تحتِ کپیمی

اربران که ک ترتیباینبهرایت که شاملِ چند اثر است، ندارد؛ محتوای تحتِ کپی

اند؛ و سرانجام، محتوای تحتِ موجود را با اثری جدید ترکیب کردهاثری ازپیش

ها اقتباس کرده است. در موجود را تغییر داده یا از آن رایت که آثارِ ازپیشکپی

                                                            
1 User-generated content (UGC) 
2 memes 
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د قرار دار دیجیتالیوع محتوا در کانونِ آفرینش و توزیعِ موادِ حالِ حاضر، این ن

ارزشِ  درنتیجهکنند، تری در فرایندِ آن بازی میو کاربران نقشِ فعال

 افزاید.می برخطتجاریِ جدیدِ  هایمدلچشمگیری به 

ی محتوای تولیدِ کاربر سوشال های نمونهگاهوبترین در دنیایِ نشر، یکی از مهم

، کبوی هارپرکالینز اینام دارد(. این پروژه 2شاوت!بود )که امروز بوک 1بوکس

های اجتماعی را در کنارِ هم آورد تا های رسانهگاهوبو  دی کاربریمحتوای تول

 ؛ی جدیدی از خواندن برسندها به تجربهبوککاربران با به اشتراک گذاشتنِ ای

ها و دادند عکساربران اجازه میهای ویژه تعاملی بودند و به کبوکاما این ای

 و ویدیوها را با هم در میان بگذارند، به نویسندگان وصل شوند، نظر بدهند

بیشتر شبیهِ گروهِ کتابخوانیِ  سکو، این درواقعهای متن را بخوانند. یادداشت

 اشتراکی و اجتماعی بود.

ربر ای تولیدِ کاتوانند محتواین نوعِ محتوا در حالِ افزایش است. ناشرانی که می

نند. کای برای خود ایجاد میرا در محتوای خود بگنجانند مزیتِ رقابتیِ برجسته

ها و که در پژوهشِ حاضر طرح کردیم، یکی از همین نمونه های نشرسکوموردِ 

 ان باید در نظر داشته باشند.رتجاری است که ناش هایمدل

کنندگانِ فعال تبدیل تکاربران/مشتریان از پذیرندگانِ منفعل به مشارک

ه واقعاً ک هایینمانامی شوند که دربارهکنندگان تشویق میشوند. این مصرفمی

ی محصولاتِ مشابه حرف بزنند، آن هم با استفاده از دوست دارند یا درباره

 اند، مثلِ دقیقاً به همین منظور ایجاد کرده هانمانامکه آن  دیجیتالیابزارهای 

از نظرِ روابطِ مشتری  1.0وبِ  کهدرحالی، دیگرعبارتبه. خود ناشریهای سکو

                                                            
1 SocialBooks 
2 BookShout! 
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، 2.0کرد، وبِ های خیابان اجرا میی مغازهای شبیهِ برنامهو تولیدکننده برنامه

های اجتماعی، های رسانهگاهوببه همراهِ ابزارهایش )« وبِ اجتماعی»یا 

 یسکوبه و غیره( اینترنت را تبدیل کرده است  ها، ویدیوهاها، وبلاگویکی

خدمات برای افرادی که خودشان کارشان را انجام  و آرمانیِ متشکل از ابزارها

 دهند.می

 هیچ راهی دیجیتالیدهندگانِ خدمات و محتوای در اثر این تغییرِ نگرش، ارائه

ها را با نیازهای مشتریان سازگار برای حفظِ مشتری نداشتند جز آن که مدل

دیدند که این مشتریان چطور خود میصورت، به چشمِ  غیر اینکنند. در 

هایی با مدلی روند. شرکتخواهند میچه میتوجه به قانون به دنبالِ آنبی

ل تبدی با هویتکه در آن مشتریان به اعضای فعالِ  بِیتجاری شبیهِ مدلِ ای

 گذارند کاربرانهایی هستند که میها مدلاند. ایناند، محصولِ تغییرِ زمانهشده

 شان فراتر بگذارند.ی تجربهز امتیازدهی و نظردهی دربارهپا را ا

اند. دیگر خوانندگان صرفاً ناشرانِ این حوزه نیز در همین راستا گام برداشته

و  نویسندبندی کنند، نظر بشوند که رتبهتشویق می بلکه خریدارِ کتاب نیستند

 را واردِ جهان کتاب کنند. هایشانایده

ی نخست( از انتشاراتِ پنگوئن نیز از همین و رید )خوانندهموردِ ابتکارِ فرست ت

های نهایی و کرد نمونهقرار بود. این برنامه از خوانندگانِ برگزیده دعوت می

س شانپیش از چاپِ آثارِ جدیدِ ناشر را بخوانند. این خوانندگانِ نخستینِ خوش

ها ی کتابرههای اجتماعی درباشان در رسانهیهاتوانستند در صفحهسپس می

های فرصتِ آزمودن این نسخه اشنام کردهثبتحرف بزنند. پنگوئن به اعضای 

شوند باید در  انتخابدهد، اما برای آن که این خوانندگان چاپ را می از پیش

چاپ تعدادشان کم است.  از های پیشکشی شرکت کنند زیرا نسخهقرعه
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 توانند برای چندینتند میکشی هسمندِ شرکت در قرعهخوانندگانی که علاقه

ی امتیازبندی دارد که چنین برنامهکنند. فرست تو رید هم نامثبتکتاب 

و هر نظری که در میان  خوانندگان در آن بابتِ مشارکت، خواندن، بررسی

گیرند. این نخستین بار نیست که پنگوئن، از اجتماعِ گذارند امتیاز میمی

ه ی کتاب استفادقِ کاربران به کشف و توصیهخوانندگانِ وفادارِ خود در تشوی

چنین کمپینی برای اثرگذارترین خوانندگانِ خود در کند. پنگوئن هممی

های رایگانِ آثارِ جدید های اجتماعی طراحی کرده است: نسخههای رسانهگاهوب

و  های پنگوئن را بررسیدهد تا نخستین کسانی باشند که کتابها میرا به آن

 1کنند.یتبلیغ م

گفتیم، با  ترشیپکه  طورهمانبتا شده است.  مرحلهِمشارکتِ خواننده واردِ 

و توصیه کردنِ  و دنبال کردنِ عاداتِ خرید، خواندن هادادهمه استفاده از 

تواند مشخص کند که بخشِ نشر می یسکوترین دیجیتالیخوانندگان، حالا 

 کتاب برای موفقیت به چه نیاز دارد.

رای ها زیادی بگاهوبگفتیم، ابزارها و  ترپیشبوک که اشتراکِ ای یکوسمانندِ 

بنابراین، گامِ بعد این است ؛ ی خوانندگان وجود داردگردآوریِ اطلاعات درباره

ها را برگزینند متخصصانِ بعضی از حوزه یا 2«خوانندگانِ بتا»ها که طبقِ داده

 د.پرفروش کمک کنن قالبتا به ناشران در انتخاب 

مثلاً، خوانندگانِ نخستِ فرست تو رید این است که  باتفاوتِ خوانندگانِ بتا 

توانند کتاب را تغییر دهند، مثلاً مواردی مثلِ طرحِ داستان، خوانندگانِ بتا می

                                                            
1http://gigaom.com/2011/07/12/419-publisher-penguin-waddles-into-
social-media-experiment-with-peer-index 
2http://www.salon.com/2014/01/09/big_datas_next_frontier_crowd_
testing_fiction/ 
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و غیره. احتمالاً به همین دلیل است که بسیاری فکر  ها، سبکِ نوشتهشخصیت

؛ ترندمناسب ریخود ناشندگانِ دنیای کنند این نوعِ خوانندگان برای نویسمی

های سریالیِ وب که نویسندگان به ای نیست. از داستاناین موضوعِ تازه اما

)لیمونادِ قرمز(، اقداماتِ  1ی رِد لِمِنِیدکنند تا پروژهی خوانندگان عمل میتوصیه

ها خوانندگان قدرتِ راهبری یا تغییرِ مشابهی صورت گرفته است که در آن

ای آلی برای ژانرهکه روشِ ایده اندداشته نظراتشانها و کتاب را با توصیه مسیرِ

 ست.ا خاص یا تالارهای گفتگو

چندین ابتکار را گزارش کرده  منتشرشدهتایمز که اخیراً در نیویورک 2ایمقاله

ی انتشاراتِ ، زیرمجموعه3اند. سون ریدزمتفاوتی به کار گرفته هایمدلاست که 

سپاری در انتخابِ رای آثارِ مناسبِ جوانان، دارد با استفاده از جمعمیلان بمک

کند. این ناشر با ایجاد ها، فرایندِ سنتیِ کشف را دگرگون میعناوین کتاب

ی هافرستند، مثلِ استعدادیابیهایی که برایش میای میانِ نوشتهمسابقه

زاجِ ی خرد و مدهندههایی پیدا کند که بازتابتلویزیونی، امیدوار است پرفروش

 ی ویراستاران.جمعی باشند نه سلیقه

ده کنندگانِ تولیدکننکنندگان و مصرفبنابراین، روشن است که عاداتِ مصرف

ه به که پیوست هابرای شرکت دیجیتالیکند. یکی از مزایای خدماتِ تغییر می

صت را دارند ی صنایع این فرایم، شناختِ کاربران است. حالا همهآن اشاره کرده

                                                            
1 Red Lemonade 

2 http://mobile.nytimes.com/2014/08/12/business/media/publishers-

turn-to-the-crowd-to-find-the-next-best-seller.html?_r=0 

3 Swoon Reads 
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که عادات و کاربردِ اینترنتِ مشتریانِ خود را دنبال کنند و مشخص کنند که 

 یابند.چطور، کِی و کجا به اطلاعات، کالاها، خدمات و محتوا دست می

توانند ببینند که خوانندگان چطور بیشتر و بیشتر به برای مثال، ناشران می

از این اطلاعات در اتخاذِ  واقعدرو  شوندمند میعلاقه دیجیتالیهای نسخه

بهره  برخطشان با محیطِ سازیِ مدلِ تجاریهای راهبردی و هماهنگتصمیم

، 2013و  2011، بینِ سالِ 1ایببرند. طبقِ آخرین گزارشِ انجمنِ مجلاتِ رسانه

میلیون به  9.2اند و از افزایش یافته %84در امریکا  دیجیتالیمخاطبانِ صرفاً 

 %170در سالِ قبل  دیجیتالیاند. دانلودِ مجلاتِ کاربر رسیدهمیلیون  16.9

دانلود در روز رسیده است.  300.000میلیون دانلود یا  64افزایش یافته و به 

( و %35اند )محور بیشترین دانلود را داشتهگزارش، مجلاتِ خوراک بنابراین

( %23و سلامت ) (%24(، رایانه )%28ها مجلاتِ افرادِ مشهور/سرگرمی )ازآنپس

 اند.قرار گرفته

با مشخصاتِ خوانندگانِ سنتی تا  دیجیتالیمشخصاتِ خوانندگانِ مجلاتِ 

شان گفته که از شده، یکیی پیمایشای فرق دارد. از هر چهار خوانندهاندازه

را شروع کرده زمانِ بیشتری صرفِ خواندن  دیجیتالیوقتی خواندنِ مجلاتِ 

. در سالِ گذشته متوسطِ زمانی که دیجیتالیو هم  چاپی قالبکنند، هم می

 دیجیتالیی دقیقه به ازای هر شماره مجله 30خوانندگان صرفِ خواندن کردند 

 بوده است.

 افزایش شدتبه فروش رفته تلفن همراههای در سالِ گذشته، تعدادِ دستگاه

 اهلفن همرتهای از طریقِ دستگاه برخطفروشیِ یافته است. پانزده درصدِ خرده

                                                            
1 http://www.magazine.org/sites/default/files/MPA-FACTbook2013-f-

lo.pdf 
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ای را شدت بخشیده کنندگان و مجلاتِ رسانهکه اتحادِ میانِ تبلیغ انجام شده

 است.

کنندگان و مشتریان از هر زمانِ در پایان باید تکرار کرد که کاربران، مصرف

دیگر فقط خریدارانِ خدمات و  چراکهطلبند دیگری توجهِ بیشتری می

کنندگان و . این کاربران، مصرفها، نیستندمحصولات، مثلِ مجلات و کتاب

بینند اند و خود را اعضای فعالی میسازگار شده دیجیتالیمشتریان حالا با دنیای 

شان برای مشارکتِ بیشتر در روابطِ تجاری استفاده دیجیتالیکه از دانشِ 

 کنند.می

ی دانند بهترین گزینهامروز می دیجیتالیکنندگانِ ، مصرفدیگرعبارتبه

هایی که این موضوع را بهتر ی نیازشان را چطور انتخاب کنند. شرکتندهبرآور

تجاریِ سازگار با این نیازها را چطور  هایمدلو بدانند  از دیگران متوجه شوند

ا یا هایی ایستهایی که مدلاجرا کنند، مزیتِ چشمگیری دارند نسبت به شرکت

مامیِ با ت برخطکه مشتریانِ کنند. باید متوجه بود پذیر انتخاب میانعطافکم

ص یا خدماتی خا نمانامهایی که در اینترنت پیشِ رو دارند خیلی راحت از گزینه

 روند.یا خدماتی دیگر می نمانامبه سراغِ 
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فقط  تجاری جدید هایمدل، دیجیتالیبا توجه به تغییراتِ تکاملیِ اقتصادِ عصرِ 

ی خدماتِ بهتر به مشتری باشند، البته نه در داوم برای ارائهباید جستجویی م

پذیر و کاربردوست و تا جای خدماتی انعطاف بلکهمفهومِ سنتی و آشکارش 

 شده با مشارکتِ خودِ مشتریان.ممکن طراحی

هدفِ این پژوهش کمک به متخصصانِ صنایع خلاق در طراحیِ ترکیبِ مناسبِ 

نیازهای تمامیِ مشتریان بوده است. امیدواریم  تجاری برای برآوردنِ  هایمدل

تحلیل کردیم به متخصصان کمک کند از مزایا  اینجاای که در تجاری هایمدل

 وکارِ خودشان آگاه شوند.اش با کسبها و سازگاریو معایبِ هر یک از مدل

ای به این بستگی دارد که تجاری تا اندازه هایمدلموفقیت در انتخابِ یکی از 

ی مشتریان مایل به پرداختِ اند. همهها چقدر از نیازهای مشتریان آگاهشرکت

یری گکنند باید در کمپینِ بودجهشان احساس نمیوجهِ اشتراک نیستند؛ همه

 از جمع شرکت کنند.

 هایمدلهای پرشمارِ هدفِ پژوهش حاضر این بود که خوانندگان را با فرصت

های موجود فرضآشنا کند و تردیدها و پیش دیجیتالیتجاریِ جدید در عصرِ 

در این زمینه را از میان بردارد. امید است این پژوهش در چگونگی ترکیب این 

 وکارِ انتشاراتوکارها مفید بوده باشد، از کسبها با راهبردهای تجاریِ کسبمدل

 ه.توزیع، یا رسان یسکو، برخطفروشی، کتابخانه، فروشگاهِ گرفته تا کتاب

 


