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 معرفى کتاب

مجموعه  � نام  مدیران»  برای  آنلاین  «کسب وکار 
یادداشــت هایی به قلــم عادل طالبی اســت که 
تلاش خواهد کــرد بدون افتــادن در دام عبارات 
دشــوار و پرپیچ و خمِ معمول و مرســوم در حوزه 
کســب وکارهای آنلایــن (و بحث هــای بازاریابی 
دیجیتال)، مفاهیم و موضوعات مطرح در این حوزه 

را مطرح کند.
هدف از این کار، آشناشــدن مدیــران و صاحبان 
کسب وکارها (چه آفلاین و چه آنلاین) با موضوعات 
مرتبط با فضای دیجیتال و تنظیم برنامه قابل اجرا 
برای «حضورِ دیجیتالِ» کســب وکار اســت. در این 
سلسله یادداشت ها قرار است هر بار به یک موضوع 
درباره «حضــور دیجیتالی» کســب وکارها پرداخته 

شود. هر بار یک موضوع مطرح و بررسی می شود.
۴-تهیه اسناد استراتژیک کسب وکار

در بحــث گذشــته از یــک فروشــگاه کفش، در 
محدوده صادقیه که در آن برندهای مختلف کفش 
را عرضــه می کند، مثــال زدیم. گفتیــم  مدیران این 
فروشگاه، در ســطح سازمان، این راهبرد یا استراتژی 
را اتخــاذ کردنــد که بــا توجه بــه تغییــر در رفتار 
مصرف کننــده و تمایل مخاطبان بــه خرید اینترنتی 
محصولات مورد نیاز، یک فروشگاه اینترنتی راه اندازی 
کنند. گفتیم  تهدیدها و فرصت ها را بررســی کردند 
و بر اســاس آن تصمیم به راه اندازی این فروشــگاه 
اینترنتــی گرفته شــد. حــالا، در لایه کســب وکار یا
 Business، احتمــالا اگــر بخواهیم خیلی ســاده و 
خودمانی یک ســند راهبردی تدویــن کنیم، به طور 

خلاصه چنین چیزی را می نویسیم:
در بــازار، رقبــای جــدی مانند فلان فروشــگاه 
اینترنتی دیجیتال، سایت های برندهای معروف چرم، 
سایت های برندهای معروف تولید کفش و مانند آن 
را داریــم. همچنین، یک دو جین فروشــگاه اینترنتی 
داریم کــه بدون منبع مشــخص، از ســوی افرادی 
راه اندازی شــده اند که با موضوعات کســب وکار در 
فضای آنلاین آشنایی دارند اما برای تأمین محصولات 
خود، وابسته به خرید از مراکز پخش یا تولیدکنندگان 
کفش هســتند. همچنین تعدادی وب سایت وجود 
دارند کــه پلتفرم هســتند.[۱] یعنــی تولیدکنندگان، 
تأمین کنندگان و واســطه های مختلف در آن کفش 
عرضــه می کننــد و از آنجا که ایــن پلتفرم ها دارای 
مشتریان بالقوه یا بازدیدکنندگان زیاد هستند، بخشی 
از توجه مشــتریان و مخاطبان به آنها معطوف شده 
است. هر کدام از این دسته های مختلف رقبا، دارای 
نقاط قوت و ضعف خاص خود هستند. برندها توان 
تأمین کاملی دارند اما معمولا در بحث لجســتیک یا 
تحویل و انجام فرایندهای ســفارش و تحویل آن با 
توجه به اینکه عادت به فــروش عمده دارند، نقاط 
ضعف جــدی دارند. بازارهــای اینترنتــی یا همان 
Marketplace[۲]ها از آنجا که توان بررســی و کنترل 
کیفیــت محصــولات ارائه شــده را ندارند، بــا ارائه 
محصولات غیراصل از سوی تأمین کنندگانِ نامناسب 
روبه رو هســتند و همین به اعتماد مشــتریان لطمه 
می زند. فروشــندگان خــرد هم معمــولا در تأمین 
محصول مشکل دارند. همچنین تهیه عکس از خود 
محصول، یا عکس محصول با مشتری واقعی، تهیه 
محتوا برای معرفی محصول هم برای هر سه دسته 
رقبا، یک مشکل جدی اســت. نقطه قوت فروشگاه 
اینترنتی محصولات این فروشــگاه فیزیکیِ کفش در 
صادقیه، دقیقا این اســت که هیچ کــدام از این نقاط 
ضعــف را ندارد. می تواند با نرم افزارِ انبار فروشــگاه 
فیزیکی مســتقیما در ارتباط باشد و موجودی سایت 
با موجودی انبار همســان شود. قیمت و مشخصات 
محصولات هــم می توانــد از نرم افزار حســابداری 
فروشــگاه خوانده شــود. تولید محتوا هــم برای ما 
بسیار ساده است. هم کفش ها در فروشگاه فیزیکی 
در دسترس هســتند و هم به راحتی می توان عکس 
و فیلــم و متن نــه فقط برای خود محصــول که از 
مشــتریان در حال تســت و بررســی و حتی پس از 
انتخاب محصول تهیه کرد؛ کاری که هیچ کدام از آن 
سه دسته رقبا نمی توانند به این سهولت انجام دهند.
البتــه فراموش نکنیم  اینجا، در روزنامه و در یک 
ستون یادداشت هفتگی، بیش از این نمی توان درباره 
اسناد استراتژی های ســازمان و کسب وکار صحبت 
کرد. قطعا در عمل، از مارتیس ها، ابزارها، نمودارها، 
گزارشــات و تحلیل های مختلفی استفاده می شود. 
همچنین اســناد اســتراتژی معمولا دارای قالب یا 
Format خاص هســتند. در این مجموعه یادداشت 
هدف این اســت که شــما با فرایندهــای راه اندازی 
کسب وکار آنلاین آشنا شــوید و یک خط دنباله دار یا 
یک Road Map برای اینکه خودتان بتوانید مطالعه 
بیشتر داشته باشید، ترسیم کنیم. در بخش پنجم، به 
استراتژی های سطح اجرائی با Functional برای این 

فروشگاه فرضی کفش خواهیم پرداخت.
Platform [۱] به درســتی به «بستر» ترجمه شده 
است، اما در ادبیات کســب وکار اینترنتی، استفاده از 
بستر رایج نشــده و بعضا برداشت های اشتباه از آن 
می شــود. بنابراین مــا همچنان از پلتفرم اســتفاده 

می کنیم
[۲] در شــماره پیشین صفحه استارتاپ ها درباره 
بازارگاه های اینترنتی صحبت کردیم. یک فروشــگاه 
بزرگ اینترنتی اســت که مدیران سایت در آن کالایی 
نمی فروشند، بلکه فروشندگان مختلف کالای خود را 

در آن سایت به فروش می رسانند. 

کسب و کار آنلاین براى مدیران
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صنفى کسب و کارهاى اینترنتى

 حامد ذاکر
 دبیر سرویس استارتاپ

بدون شــک دهــه ۹۰ در تاریخ ایــران را باید دهه 
اســتارتاپ ها نامید؛ کســب وکارهای نوین در این دهه 
با اقبال عمومی روبه رو شــده اند و اثر آنها را می توان 
در زندگی روزمره مردم دید. گســتردگی فعالیت آنها 
به قدری است که نمی توان بدون حضور آنها به راحتی 
زندگی روزمره را پیش گرفت. رشد استارتاپ ها امروز 
به عنوان اهرمی در توســعه اقتصادی نیز برشــمرده 
می شــود. حضور و رشــد این مجموعه هــا مانند هر 
پدیده نوظهوری در اقتصاد کلان با مشــکلات خاصی 
همراه هستند؛ برای مثال قوانین متناسب با ماهیت و 
فرهنگ کاری استارتاپی وجود ندارد و هم زمان با رشد 
اکوسیســتم، قانون گذاران نیز درصــدد تهیه و تنظیم 
قوانیــن متناســب برمی آیند. ولی تــا آن زمان برخی 

کسب وکارهای نوپا با چالش هایی روبه رو می شوند.
اســتارتاپ ها غالبــا و بنــا بــر قاعــده، ماهیتــی 
خصوصی دارند و صرفا با تکیه بر توسعه محصول و 
خدمات دهی مستمر بزرگ می شوند. تأثیر استارتاپ ها 
بر زندگی اجتماعــی- اقتصادی هر ایرانی بر کســی 
پوشــیده نیســت؛ اما ســؤال مهمی که در این میان 
مطرح می شــود و حداقل سیاســت گذاران باید بر آن 
اشــراف کامل داشته باشــند، این اســت که تأثیرات 
اجتماعی-اقتصــادی اســتارتاپ ها چقــدر و چگونه 
اســت و با چه معیاری می توانند ســنجیده شــوند؟ 
به راســتی کدام نهاد دولتی یا خصوصی وجود دارد 
که بتواند ســازوکاری بــرای اندازه گیری فعالیت های 

استارتاپی در کشور ارائه دهد؟
در دنیا مرســوم اســت که شــرکت های فناورانه 
به طــور منظم گزارش هایــی از عملکرد خــود ارائه 
می کنند. ایــن گزارش ها بنا بر داده هایــی که از رفتار 
کاربر در سیستم ثبت می شود، تهیه و تنظیم می شوند. 
امیــر نصراالله پور، تحلیلگــر داده، دراین باره می گوید: 
«هــدف از تهیه گزارش ها، ایجــاد فضایی رقابتی تر با 
به اشــتراک گذاری اطلاعات و اتفاقــات مهم صنعت 
اســت. داشتن اطلاعات کلیدی صنعت کمک می کند 
توســعه دهندگان و سیاســت گذاران هرچه بیشتر با 
روند هایی کلی که در صنعت در جریان اســت، آشنا 
شوند و به کمک آن تصمیم های خود را هرچه بیشتر 
براساس اطلاعات و داده ها بگیرند». تهیه کنندگان این 
گزارش ها امیدوارند از این آگاهی به وجودآمده رشدی 
در دو طــرف کاربرانشــان رخ بدهد و به واســطه این 

رشد، صنعت نیز رشد کند.
در ایــن میان انتشــار گــزارش از کســب و کارهای 
پلتفرمــی اهمیــت ویــژه ای دارد، چراکــه گــزارش 
آنها، بیشــتر از آنکــه اطلاعاتی درباره یک ســایت یا 
کســب وکار خاص باشــد، حاوی آمــار و اطلاعاتی از 
رفتار کســب وکارهای متعــدد و کاربران آنهاســت. 
اکوسیســتم اســتارتاپی ایران هم از این قاعده مستثنا 
نیست و چند سالی است که شاهد ارائه گزارش هایی 
از عملکرد کســب وکارهای نوپا هســتیم. اهمیت این 
گزارش های شــرکت های خصوصــی را هم می توان 
از واکنــش مدیران دولتی به آنهــا دریافت. از جمله 
آذری جهرمــی، وزیر ارتباطــات، در توییتی به گزارش 
ســال ۹۷ «کافه بازار» از صنعت برنامه ها و بازی های 
موبایلی واکنش نشان داد و از رشد برنامه های نقشه 
و مســیریاب در ایران حمایت کرد. در بین گزارش های 
اســتارتاپ های ایرانــی این طور به نظر می رســد که 
گزارش هایی برای سیاست گذاران و بازیگران صنعت 
مهم است که بر پایه بیشترین تعداد کاربران، بیشترین 
تنــوع از داده و کاربردی بــودن، تهیه و تنظیم شــده 

باشند.
گزارش های «کافه بازار»

در میان اســتارتاپ های ایرانی، اولین استارتاپی که 
به انتشــار گزارش پرداخت، کافه بازار اســت. گزارش 
کافه بازار برای نخســتین بار از ســال ۹۵ منتشــر شد. 
این پلتفرم ایرانی براســاس آماری که در اردیبهشت 
۹۸ منتشــر کرد، بیش از ۱۳۱ هــزار برنامه و ۳۱ هزار 
بــازی را در خود دارد. ۴۰ میلیــون کاربر فعال از این 
تعداد بازی و برنامه اســتفاده می کنند. به پشتوانه ۴۰ 
میلیون کاربر و ۱۶۲ هــزار برنامه و بازی، کافه بازار را 
بایــد بزرگ ترین بانک داده کاربــران موبایل اندرویدی 
در ایران به شــمار آورد. واقعیــت مهمی که اهمیت 
گزارش هــای آن را چند برابر می کند. در واقع گزارش 
عملکرد کافه بــازار را می توان تقریبا معادل عملکرد 
چند میلیــون کاربــر ایرانــی دانســت. گزارش های 
کافه بازار از داده های دو دسته، یعنی توسعه دهندگان 
(یعنــی شــرکت هایی که اپلیکیشــن می ســازند) و 
کاربران بازار، جمع آوری می شود. در بخش داده های 
توســعه دهنده به فعالیت توســعه دهندگان اشــاره 
می شود: اینکه توسعه دهندگان چه رشدی در تولید را 
تجربه کرده اند یا چه تعداد تیم در کدام استان ساکن 
هســتند. در ســمت کاربر، اطلاعــات کلان مربوط به 
خرید و نصب جــای دارد. البته گزارش های کافه بازار 
در مقایســه بــا گزارش های گــوگل از صنعت برنامه 
و بــازی موبایلی بســیار اطلاعات کمتــری در اختیار 
خواننده قرار می دهند، چراکه هر برند سازنده گوشی 
دسترســی زیادی به گوگل می دهد که امکان بررسی 
اپ های موجود در گوشی و بسیاری دیگر از اطلاعات 
را برای گوگل ارســال می کند؛ امــا اطلاعات کافه بازار 
محدود به رفتار کاربر در اســتفاده از اپلیکیشــن بازار 
اســت. البته با توجه بــه اینکه گوگل در بســیاری از 
ابعــاد، ایــران را تحریم کــرده اســت، داده های این 

استارتاپ ایرانی مهم ترین مرجع داده در ایران در این  
زمینه اســت. کافه بازار دو گزارش دارد: گزارش های 
ســالانه که معمولا در پایان هر ســال منتشــر شده و 
گزارش فصلی در پایان هر فصل. در تازه ترین گزارشی 
که کافه بازار منتشر کرده اســت؛ یعنی گزارش فصل 
بهار، آمارهایی وجود دارد که نشــان می دهد کاربران 
از چــه گوشــی هایی به چه شــکل و به چــه اندازه 
اســتفاده می کنند. همچنین اطلاعات اســتانی وجود 
دارد که بــرای هدف گذاری تبلیغاتــی کارکرد خوبی 
دارد. مثلا ایــن گزارش می گوید که مردم هر اســتان  
بیشتر به چه نوع برنامه یا بازی هایی علاقه دارند. این 
گزارش، تصویری کلی را نمایش می دهد که در فصل 
بهار دســته های مختلف برنامه و بازی چگونه رشــد 
داشــته اند. در ادامه به مرور بخش های مهمی از این 

گزارش می پردازیم:
برندهای گوشی: برند ایرانی در انتهای فهرست

طبــق گــزارش بهار ۹۷ بــازار دو برنــد هوا وی و 
سامســونگ با مجمــوع بیش از ۸۰ درصد بیشــترین 
نصــب را داشــتند. در گــزارش بهار ۹۸ ایــن ترکیب 
دســت  نخورده و سامسونگ با ۶۲ درصد و هواوی با 
۲۲ درصــد همچنان در جایــگاه اول و دوم بازار قرار 
دارند و بیش از ۸۰ درصد ســهم بــازار موبایل ایران 
را از آنِ خــود کرده اند. با وجــود تحریم ها و کاهش 
فعالیت برندهــای مختلف گوشــی در ایران، ترکیب 
دو جایگاه نخســت بازار در مقایسه با دو سال گذشته 
عوض نشــده اســت. نکته جالبی که در این گزارش 
موجــود اســت، وجــود جی ال ایکس به عنــوان یک 
برند ملی در انتهای فهرســت برندهای گوشی مورد 
استفاده اســت. به اســتناد این گزارش از ۴۰ میلیون 
کاربر کافه بازار، فقط ۲۵ صدم درصد معادل صد هزار 
کاربر از گوشی های جی ال ایکس استفاده می کنند. با 
وجود همه تحریم ها و کم شدن فعالیت های برندهای 
دیگر به استناد این آمار، جی ال ایکس نتوانسته در این 

سال ها جایگاهی کسب کند. سؤالی که مطرح است، 
این اســت که با چه رویکرد و توجیهی خط تولید این 

گوشی ها همچنان ادامه دارد؟
تغییرات رفتاری کاربران

 در مقایسه با بهار سال گذشته
ســاعت اوج خرید برنامه ها از سال گذشته تا کنون 
یک ساعت تغییر کرده و در حال حاضر ۱۲ ظهر است. 
ســاعت اوج خریــد بازی نیز از ســاعت ۱۲ شــب به 
ساعت ۹ شــب تغییر یافته است. این اطلاعات از این 
نظر برای اســتارتاپ ها مفید اســت که بدانند بهترین 
زمان برای اینکه کاربران شــان خرید انجام می دهند، 
چه زمانی است تا متناسب با این زمان تبلیغات خود 
را انجام بدهنــد. از این تغییر رفتار در ســاعت خرید 
شــاید بتوان این برداشت را کرد که کم کم خرید بازی 
در ســبد فرهنگی کاربران ایرانی در حال جای گرفتن 

است.
رابطه خوبی بین عرضه و تقاضا وجود ندارد

تعداد برنامه و بازی همان طور که گفته شــد، ۱۶۲ 
هزار اســت. این اپلیکیشن ها در ۳۶ دسته (۲۴ دسته 
برنامه و ۱۲ دســته بازی) تقســیم بندی می شوند. ۱۸ 
درصــد از ۱۶۲ هزار برنامه موجود در بازار در دســته 
آمــوزش قرار می گیــرد و این دســته از لحاظ تعداد 
برنامــه بزرگ ترین دســته بازار اســت. در رتبه  بعدی 
بزرگ ترین دسته های برنامه، دسته مذهبی با ۹ درصد 
و دســته کتاب ها و منابع با هشــت درصد قرار دارند. 
در بازی هــا بزرگ ترین دســته از نظر تعــداد برنامه، 
بازی های دســته اکشــن با چهار درصد از کل است. 
دســته بازی های تفننی با ســه درصــد و معمایی با 
دو درصــد در مقام های بعدی قــرار دارند. در بخش 
دیگری از این گزارش می خوانیم که بیشــترین رشــد 
در نصب دســته برنامه خرید، شبکه های اجتماعی و 
مالی صورت گرفته است. از طرف دیگر در سه دسته 
بازی، کلمات و دانســتنی و امتیازی بیشترین رشد در 

نصب بازی رخ داده اســت. تفاوت زیاد میان بیشترین 
برنامه های هر دسته و میزان رشد نصب در هر دسته 
نشــان می دهد که میان عرضه و تقاضای اپلیکیشــن 
رابطه خوبی بر قرار نیست و زیاد بودن تعداد برنامه در 

هر دسته شاخص خوبی برای علاقه کاربران نیست.
درصد تغییرات نصب فعال: همه چیز به نفع بازی

در گــزارش فصل بهار کافه بازار، بیشــترین رشــد 
نصب فعال در بین همه دســته های برنامه و بازی به 
چهار دسته بازی تعلق دارد و بعد از این چهار دسته 
بازی، دســته امور مالی از برنامه هاست که در جایگاه 
پنجم قرار دارد. حضور چهار دســته بــازی در صدر 
بیشترین رشــد نصب فعال نشــان می دهد که کاربر 
موبایل ایرانی به بازی های موبایلی گرایش پیدا کرده 

و تمایل دارد انواع بازی را امتحان کند.
تغییرات پنهان رفتار کاربران موبایل

درصــد تغییرات نصب فعال خرید در مقایســه با 
فصــل قبل فقط یک دهم افزایش پیدا کرده و کاربران 
کمــی به این دســته اضافه شــده اند؛ ولی در بخش 
دیگری از آمار می بینیم که ۱۴ درصد افزایش کاربران 
خرید کننده در این دســته رخ داده است. این افزایش 
کاربــران خرید کننده در این دســته را شــاید بتوان به 
تغییر رفتار کاربران موبایلی و استفاده بیشتر از گوشی 

برای خرید در نظر گرفت.
هزینه نصب برنامه

هزینه نصب اپلیکیشــن از فاکتورهای زیادی تأثیر 
می گیــرد. هزینه نصب اپلیکیشــن عاملــی مرکب از 
کیفیــت برنامه های موجــود در بازار، میــزان رقابت 
بین برندها و همچنین رفتار و نیاز کاربر اســت. هرچه 
رقابت بین برندها بیشــتر باشد، هزینه نصب افزایش 
پیــدا می کند. با این اوصاف، معلوم اســت که رقابت 
داغ میان تاکسی های آنلاین منجر به این شده است که 
هزینه نصب برنامه در این دسته بیشترین مقدار شود؛ 
از طــرف دیگر هزینه پایین نصب برنامه ها در دســته  
موســیقی و صدا نشــان می دهد رقابت سنگینی بین 
برندها موجود نیســت که خود فرصت کسب وکاری 
خوبی در این دسته را نمایان می کند.  آخرین اطلاعات 
بــه نقل از مرکز آمار نشــان می دهد کــه ۸۸ میلیون 
تلفن همراه در کشور مشغول به کار است. به عبارت 
دیگــر، ضریب نفوذ تلفن همراه در کشــور از مرز ۱۱۰ 
درصد گذشته و هرچند با نرخ کم در حال رشد است، 
همه این ارقام از یک بازار گسترده موبایل برای فعالان 
حوزه اپلیکیشن حکایت دارد؛ بنابراین به طور کلی باید 
گفت که آمارهای کافه بازار یک شهود کلی را از اینکه 
این ضریب نفوذ بالای ۱۱۰ درصد به چه سمت و سویی 
می رود، به سیاست گذاران، توسعه دهندگان و کاربران 

ارائه می دهد.

صفحه ویژه استارتاپصفحه ویژه استارتاپ
 به مناسبت به مناسبت

 نمایشگاه  الکامپ نمایشگاه  الکامپ
 روز شنبه  روز شنبه ۲۹۲۹ تیر  تیر 

چاپ مي شودچاپ مي شود

پیش  � چندسال  برخلاف  استارتاپ ها،  حوزه  در 
که هیچ کتابــی در دســترس علاقه مندان وجود 
نداشــت، این روزها با مجموعــه ای از کتاب های 
واقعــا خــوب و کاربــردی، نه فقــط کتاب های 
تألیفی روبه رو  ترجمه شــده که حتی کتاب هــای 
هستیم. بااین حال کتاب های ترجمه شده در حوزه 
استارتاپ ها، در مقایســه با بسیاری از حوزه های 
دیگر، از این مزیت برخوردارند که اغلب توســط 
افرادی که در دل اکوسیســتم اســتارتاپی حضور 
دارند ترجمه شــده اند و به همین دلیل، شــاهد 

ترجمه های قابل قبولی از این منظر هستیم.
در سری «باید خواندهای اســتارتاپی»، به معرفی 
۱۰ کتاب استارتاپی خواهیم پرداخت که هر فعال 

استارتاپی باید آنها را خوانده باشد.
باید خواندهای استارتاپی- ۱۰

  استراتژی محتوایی شرکت
در اهمیت محتوا همین بــس که هیچ ابزاری در 
فضای دیجیتال که در خدمت بازاریابی دیجیتال قرار 
می گیرد، بدون محتوا قابل بررســی نیســت. ابزارها، 
بر اســاس محتوا و اثربخشــی محتوا در آن ابزار روی 
مخاطبانش بررسی می شــوند و چه چیزی مهم تر از 
فهم درست محتوا و داشتن استراتژی برای اثربخشی 

بیشتر محتوا؟

کتــاب «اســتراتژی محتوایــی شــرکت» بــا نام
 Enterprise Content Strategy یکــی از کتاب هــای 
خــاص در حوزه محتواســت. در حــوزه محتوا (چه 
محتوا به شکل عام و چه محتوا با رویکرد شبکه های 
اجتماعی و ابزارهای ارتباطی)، کتاب های بسیار خوبی 
در دســترس ماســت؛ از جمله کتاب هایی که جنبه 
تئوریک، آکادمیک یا انتزاعی در آنها غالب است (مانند 
کتــاب «بازاریابی در شــبکه های اجتماعی» نوشــته 
«مایکل آر سولومون») یا کتاب هایی که جنبه بررسی
Case Study هــا یــا مطالعات مــوردی در آن غالب 
است (مانند کتاب فوق العاده «جو پولیتزی» با عنوان
«Epic Content Marketing») یــا کتاب هایی که در 
حوزه اجرا و بســیار عملیاتی تدوین شــده  اند (مانند 
کتاب هــای «ماشــین محتــوا» اثــر «دن نوریس» یا 
«بازاریابی محتوایی در شــبکه های اجتماعی» نوشته 
«جیم بری»). مشــکل اصلی در کتاب هایی که گفته 
شد، این اســت که خواننده کتاب های فوق، بین آنچه 
در سطح انتزاع درباره محتوا مطالعه می کند و آنچه 
در Case Study ها دیده می شود و آنچه در بحث های 
 Gap اجرائی مطرح شده است، متوجه یک فاصله یا
می شود. کتاب «اســتراتژی محتوایی شرکت»، نوشته
«کوین پی. نیکولز» که توســط ســجاد خزایی و هدی 
یعقوبی ترجمه و توســط انتشــارات «نســل روشن» 
منتشر شــده، یکی از کتاب هایی اســت که دقیقا این 
فاصلــه را پر می کنــد. این کتاب دقیقا به این ســؤال 
جواب می دهد: «خیلی هم عالی، محتوا خوب است، 
باید محتوا تولید کنیم و بیشــتر از آن باید، آن را توزیع 
بکنیم. با نکات اجرائی هم آشنا هستیم. اما راهبرد یا 
اســتراتژی ما برای اجرای آن مفاهیم انتزاعی چگونه 

تدوین می شود؟».
کتــاب در ۱۰ فصل تدوین شــده که البته برخلاف 
بسیاری از کتاب  های دیگر، از روی فهرست نمی توانید 
به موضوعات مطرح شــده در کتاب دست پیدا کنید. 
از آن کتاب هایی اســت کــه باید دســتتان بگیرید و 
شــروع به خواندنش کنید. کتاب پر اســت از دیاگرام 
و جدول و نمودار که به شــما کمک می کند در مسیر 
مطالعه، چک لیست هایی را برای کار خود آماده کنید 
و بتوانید هم در حوزه تدوین استراتژی و هم در حوزه 
سنجش اثربخشی استراتژی محتوایی کسب وکارتان 
از آن اســتفاده کنیــد. این کتاب، در کنــار کتاب های 
دیگــری کــه تاکنــون در روزنامه «شــرق» معرفی 
شــده اند، به شــما کمک می کند فارغ از ویژگی ها و 
محدودیت هــای هر ابزار موجود در فضای دیجیتال، 
فرایند تدوین استراتژی محتوایی کسب وکارتان را در 
فضای دیجیتال تدوین کنیــد. خواندن این کتاب، اگر 
بعد از مطالعه کتاب  های معرفی شده در ابتدای این 
ستون انجام شود، احتمالا اثر بخشی بیشتری خواهد 
داشــت، هرچند، بدون خواندن آنهــا هم، این کتاب 
یک نقشه راه مطالعه به شما ارائه می دهد. این هم، 
یکی از ویژگی های خاص این کتاب اســت. تقریبا هر 
موضوع مطرح شده در کتاب، موضوع یک تحقیق و 
بررســی بیشتر در اینترنت برای شما خواهد بود و در 
پایان راه، می توانید فهم قابل قبولی از موضوع محتوا 

در فضای دیجیتال داشته باشید.

اندر فواید گزارش از داده های استارتاپی 
نگاهی به گزارش فصلی کافه بازار از صنعت برنامه ها و بازی های موبایلی در بهار ۹۸

درصد کاربران
هر برند
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مترجم: سجاد خزایى 

و هدى یعقوبى
ناشر: نسل روشن


