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عوامل ايجاد مطلوبيت در خريداران كتاب های دانشگاهي
مهشيد التماسي | فاطمه فهيم نيا | محمد حسن زاده | مريم ناخدا

چڪیده

هدف: استخراج مؤلفه های اصلی مطلوبیت در خریداران كتاب های فارسی دانشگاهی.

روش  شناسی: گردآوری داده ها با استفاده از تحلیل محتوای متون و مصاحبه نیمه  باز با 

200 خریدار کتاب های دانشگاهی از سه ناشر دانشگاهی: سمت، مرکز نشر دانشگاهی، و 

دانشگاه تهران در مدت سه ماه )مهر – آذر 1394( انجام شد.

یافته ها: از نظر مصاحبه شوندگان سه مؤلفه كیفیت محتوا، اعتبار كتاب، و نیاز اطلاعاتی 

به عنوان مقوله های اصلی مطلوبیت شناخته می شوند. علاوه بر آن، اولین اولویت خریداران 

در اخذ تصمیم خرید، قیمت کتاب و پس از آن به   ترتیب به میزان عرضه کتاب، نیاز اطلاعاتی 

خریدار، كیفیت کتاب، اعتبار ناشر، و در نهایت، میزان تقاضا )جایگاه کتاب در سبد فرهنگی 

خانوار( برای هر کتاب است. 

نتیجه گیری: افزایش کیفیت کتاب های دانشگاهی و برقراری ارتباط بهتر و بیشتر میان 

سرفصل های آموزشی دانشگاه ها و کتاب های چاپ شده می تواند تا حد زیادی خرید این 

کتاب ها را بهبود بخشد.

ڪلیدواژه ها 

مطلوبيت، كتاب دانشگاهی، بازار كتاب، خريدار كتاب
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مقدمه
اطلاعات همواره نقشی اساسی در تصمیم گیری های اقتصادی، سیاسی، و اجتماعی داشته 
و خواهد داشت. بر همین اساس، در کشورهای توسعه یافته مبحث بازارهای اطلاعاتی با 
دو رویکرد 1( به عنوان مکانی فیزیکی یا غیرفیزیکی )مجازی یا الکترونیکی( برای تبادل 
به واقعیت  نزدیک  پیش بینی های  برای تصمیم گیری و  ابزاری  به عنوان  اطلاعات؛ و 2( 
)بازارهای پیش بینی( مطرح بوده اند؛ اما متاسفانه اصطلاح بازارهای اطلاعاتی در ادبیات 

اقتصادی و اطلاعاتی ایران کمتر به چشم می خورد )ویجینهوون5، 2001(.
در نظام هاي اقتصادي و اجتماعي، هر فردي عقاید و احساسات و نظرات مختص به 
خود را دارد که هریک از آنها به نوبه خود اطلاعات فردي به شمار مي آیند و بیشتر افراد از 
برآیند این اطلاعات اقدام به تصمیم گیري مي کنند. بنابراین، وجود ابزار مناسبي که قادر به 
جمع آوري و تفسیر این اطلاعات پراکنده باشد مي تواند در طراحي و یا به بیان دیگر، استخراج 

صحیح سیاست ها در سطوح کلان مؤثر باشد )متزاس6 و همکاران، 2011(.
شود  استفاده  و  طراحي  مي تواند  مهم  این  براي  که  ابزاري  و  راهکارها  از  یکي 
بازارهاي اطلاعاتي )به ویژه در راستاي تصمیم گیري( هستند که مي توانند برای فعالان بازار 
در تصمیم گیري صحیح و به موقع مؤثر باشند. در حوزه بازارهاي اطلاعاتي، نظریه رفتار 
مصرف کننده براساس مطلوبیت قابل بررسي است. نظریه رفتار مصرف کننده به توضیح 

عوامل مؤثر بر تصمیمات مصرف کنندگان درباره خرید کالاها و خدمات مي پردازد. 

مهشيد التماسي1
فاطمه فهيم نيا2 
محمد حسن زاده3
مريم ناخدا4

تاريخ دريافت: 94/10/06

تاريخ پذيرش: 94/11/27
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هر مصرف کننده براساس قیمت کالا، سطح درآمد خود، قیمت کالاهاي مشابه، و سلیقه 
و ترجیحات خود نسبت به کالا یا خدمتي خاص، درباره خرید مقدار کالا یا خدمتي تصمیم 
مي گیرد. نظریه رفتار مصرف کننده توضیح مي دهد که این عوامل چگونه اندازه گیري شود 
تا بتوان پیش بیني کرد که تغییر در یکي از این عوامل تا چه اندازه بر مقدار تقاضا تأثیر 
مي گذارد )کینگما، 1380، ص 25(؛ اصلي ترین بنیان در نظریه رفتار مصرف کننده، مفهوم 
مطلوبیت یا همان سودمندي مبتني بر تقاضاي مصرف کننده است. نظریه مطلوبیت ابتدا توسط 
گوسن1 آلمانی در سال 1854مطرح شد و سپس با تعالیم اقتصاددانانی چون کارل منگر2، لئون 
والراس3، و جونز4 به کمال رسید؛ البته این مفهوم در معناي مصطلح آن )مطلوبیت( اولین بار 
توسط فیلسوف انگلیسي به نام جرمي بنتهام5 )1748-1831( طرح شد؛ اما گسترش آن در 
اقتصاد با گوسن بود. در نظریه مطلوبیت گوسن دو مفهوم عمده وجود دارد: مطلوبیت نهایي 
و مطلوبیت کل6. طبق تعریف، "مطلوبیت کل" مقدار مطلوبیتی است که شخص از داشتن و 
یا مصرف کالاها و خدمات به دست می آورد. در این نظریه علاوه بر مطلوبیت کل، "مطلوبیت 
نهایي یا اضافي"7 نیز مطرح مي شود که منظور از آن مقدار مطلوبیتي است که از مصرف یک 

واحد بیشتر کالا به دست می آید. 
نظریه مطلوبیت، بیشتر براي توصیف رفتار مصرف کنندگان استفاده مي شود. براساس 
نظریه تصمیم گیري، اولویت انتخاب یک فرد منطقي مي تواند به وسیله تابع مطلوبیت او 
توضیح داده شود، تابعي که به هریک از گزینه هاي انتخاب اختصاص داده مي شود و نتیجه 
آن عددي است که نشان دهنده مطلوبیت آن کالا براي مصرف کننده است. به طور طبیعی هر 
مصرف کننده، کالا یا خدمتي را انتخاب مي کند که عدد مطلوبیت آن بالاتر باشد )لورکوزکی و 
کیرینوویچ8، 2015(؛ به همین سبب، مطلوبیت را مي توان رضایت کلي فرد از کالا یا خدمت 

مصرفي تعریف کرد )ژنگ9، 2015(.
علاوه بر آن در این نظریه، مفهوم "تعادل مصرف کننده" نیز از اهمیت ویژه ای برخوردار 
است. تعادل زماني حاصل مي شود که فرد برای حداکثر ساختن مطلوبیت خود تلاش کند 
و درآمد خود را به گونه اي برای خرید کالاهای مختلف توزیع کند که بیشترین مطلوبیت را 

به دست آورد. در این حالت، مصرف کننده در حال تعادل است.
بدین ترتیب، مطلوبیت کل وقتی به حداکثر می رسد که مطلوبیت ناشی از آخرین واحد 
پول برای تمامی کالاهای خریداری شده مساوی باشد. نسبت مطلوبیت نهایی بر قیمت، مقدار 
مطلوبیتی است که فرد از آخرین ریال مصرفی کسب می کند )محتشم دولتشاهي، 1390، 

ص 26(.
در هر معامله اي رضایت خریداران و فروشندگان مهم است و همواره فروشندگان 

1.Gossen
2. Menger
3. Walras 
4. Jevons
5. Jeremy Bentham
6.Total Utility (TU)
7. Marginal Utility (MU)
8. Lorkowski & Kreinovich
9. Zeng
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به دنبال جلب رضایت خریداران هستند؛ بنابراین، مسئله مطلوبیت و مؤلفه هاي ایجاد آن 
مي تواند فروشندگان را در ارائه هرچه بهتر کالاها و به تبع آن مطلوبیت و رضایت هرچه بیشتر 
مصرف کنندگان یاري رساند. در نتیجه، هدف و مقصود اصلي این مقاله نیز تعیین مؤلفه هاي 
اصلي مطلوبیت خریداران کتاب هاي دانشگاهي فارسي است. در این مقاله مؤلفه هایي نظیر 
وضعیت سیاسي، اقتصادي، و اجتماعي به عنوان عوامل یا متغیرهاي مداخله گر زمینه اي در 
نظر گرفته می شوند و در واقع، در پس زمینه مؤلفه هاي مؤثر اصلي قرار خواهند گرفت، اما 

مؤلفه هاي اصلي نخواهند بود.
کیم، آلنباي، و روسي1 )2002( با مدل سازي تنوع تقاضاي مصرف کنندگان و بررسی 
 دلایل خریدهاي متنوع مصرف کنندگان نشان دادند که تنوع در خرید با مطلوبیت نسبت 
عکس دارد، یعنی اگر کالایي حداکثر مطلوبیت را به خریدار عرضه نکند خریدار به دنبال سایر 
کالاها خواهد رفت. مرزوك2 )2006( نیز به بررسي مؤلفه هاي انتخاب ابزار و نحوه ارتباط آن 
با تابع مطلوبیت پرداخت، به این معنا که تابع مطلوبیت اقتصادي افراد تدوین شده و در واقع، 
سه مؤلفه اصلي مطلوبیت یعني هزینه، درآمد، و عرضه و تقاضا را در تابع قرار داده است. وي 
نشان داد که این سه عامل ارتباط مستقیم بر انتخاب ابزار مختلف دارند. جوزفزیک و گاسیور3 
)2015( فواید بررسي تصمیم گیري صحیح را در ایجاد مطلوبیت استفاده کنندگان از شبکه ها 
بررسي کردند و اذعان داشتند هرچه فرایندهای شبکه ای مطلوبیت بیشتری را در میان کاربران 

ایجاد کنند کاربران تمایل بیشتری به استفاده و پرداخت وجه برای آنها دارند. 
گیي4 )2015( با بررسي نظریه مطلوبیت مورد انتظار و مقایسه آن با مدل هاي تصمیم گیري 
منطقي نشان داد که مصرف کنندگان بیش از آنکه براساس عامل هاي مختلف تصمیم گیري 
منطقي عمل کنند به دنبال دستیابي به مطلوبیت مورد انتظار خود هستند، زیرا نظریه مطلوبیت 
با لحاظ کردن جنبه هاي مختلف جسمي و رواني افراد بیشترین رضایت مندي آنها را در نظر 
می گیرد. او نشان داد که منشأ تصمیم گیري منطقي، مطلوبیت مصرف کننده است و این دو 
با هم ارتباط مستقیم دارند. مایکلباست، شارپ، و تونکل5 )2016( برای بهبود الگوریتم های 
اکتشافی مشکلات قیمت گذاری بهینه اقدام هایی را بر روی الگوریتم های دابسون و کالیش 
انجام دادند تا آنها را اثربخش تر کنند. به همین سبب، به وسیله تجزیه و تحلیل جزئیات عددی 
الگوریتم های قبلی و با در نظر گرفتن مطلوبیت حداکثری مصرف کنندگان این جزئیات را 
تغییر داده و در برخی موارد نیز آنها را گسترش داده اند. در نتیجه، الگورتیمی برای قیمت گذاری 

به دست آورده اند که براساس آن حداکثر مطلوبیت برای مصرف کننده ایجاد می شود. 
در میان پیشینه هاي فارسي بیشتر متون بازیابي شده به مسائل اقتصاد نشر پرداخته اند که 
از آن جمله مي توان به مطلبي )1390( اشاره کرد که تأثیر مثبت تحولات فرهنگی، سیاسی، 

1. Kim, Allenby, & Rossi
2. Marzouk
3. Jozefczyk & Gasior
4.  Gee
5. Myklebust, Sharpe, & 

Tunçel

مهشيد التماسی | فاطمه فهيم نيا 
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و اجتماعی در عرضه و تقاضای کتاب و تأثیر مثبت سیاست های دولت در بهبود اقتصاد نشر 
را نشان داده است. همچنین، فهیمي فر و حیدري )1393( با بررسي ابعاد اقتصادي نشر کتاب 
الکترونیکي از دیدگاه ناشران ایراني نشان داده اند که نیاز مخاطب مهم ترین عامل مؤثر در 

ترغیب ناشران به سمت نشر کتاب الکترونیکي بوده است.
التماسی )1395( مدل بازار کارای اطلاعاتی را براساس مطلوبیت مصرف کنندگان 
پایگاه های اطلاعاتی به شکل کیفی - و نه به عنوان یک تابع ریاضی – تدوین کرده است. 
یافته های این پژوهش نشان داد که مطلوبیت مصرف کنندگان پایگاه های اطلاعاتی به عواملی 
همچون نیاز اطلاعاتی، کیفیت، مشوق ها، اطلاعات پیشین، و ویژگی های فردی و اجتماعی 
بستگی دارد. همچنین، مطلوب بودن اطلاعات برای مصرف کنندگان یکی از مؤلفه هایی است 

که به طور غیرمستقیم بر ایجاد بازار پایگاه های اطلاعاتی در ایران موثر است.
همان   طور که مشاهده مي شود بیشتر پژوهش ها در خصوص مطلوبیت، به ویژه در حوزه 
بازار کتاب، به مطالعه بازار نشر اختصاص دارد و مبحث مطلوبیت نیز بیشتر از منظر توابع 
ریاضی مطالعه شده است. این مقاله، به دنبال شناسایی عوامل مطلوبیت از نظر خریداران 
کتاب های فارسي دانشگاهي است؛ بنابراین، شاید بتوان نتایج آن را به عنوان یکي از مؤلفه هاي 

اثبات شده در حوزه بازار کتاب های دانشگاهی به شمار آورد. 

روش شناسي
داده هاي مورد نیاز از دو طریق گردآوري شد: 1( تحلیل محتوا از متون مختلف و 2( پیمایش 

با استفاده از مصاحبه نیمه باز با خریداران کتاب های دانشگاهي.
برخی مؤلفه هاي استخراج شده از متون به عنوان مؤلفه هاي پایه در اختیار مصاحبه شوندگان 
قرار گرفت و برمبناي آن از مصاحبه شوندگان خواسته شد تا سایر عوامل مورد نظر خود را 

اعلام کنند.
در تحلیل محتوا نیز ابتدا سیاهه اي از کلیدواژه ها یا مفاهیم استخراج شده براساس بسامد 
به عنوان مؤلفه هاي مرتبط مدنظر قرار گرفت. سپس، متن مصاحبه ها براساس مشابهت 
اصطلاحات و مؤلفه هاي اعلام شده در هر مصاحبه تحلیل و مؤلفه هاي به دست آمده در کنار 
کلیدواژه هاي سیاهه وارسي قرار داده شد و سرانجام طرحي ذهني از ارتباط مؤلفه ها با هم ارائه 
شد. در واقع، روش اصلی این پژوهش تحلیل محتوای کیفی با فن تحلیل محتوای تلخیصی 
است که در آن مقوله ها طی دو مرحله تقلیل از متن یادداشت ها و متون استخراج می شدند: 
مرحله نخست، حذف کلمات و واژه های تکراری و مشابه؛ و مرحله دوم با کنار هم قرار دادن 

کلمات اصلی و انتخاب مقوله متناسب با آنها به عنوان مقوله نهایی. 

عوامل ایجاد مطلوبيت در خريداران 
كتاب های دانشگاهی

Archive of SID

www.SID.ir

http://www.sid.ir


106
فصلنامه مطالعات ملی ڪتابداری و سازماندهی اطلاعات | دوره 28 ، شماره 1 )بهار   1396( 

 جامعه مورد نظر دانشجویان )غیرپزشکی(، به عنوان عمده ترین خریداران کتاب های 
دانشگاهي، بودند که با توجه به گستردگي موضوع، کتاب هاي سه ناشر بزرگ دانشگاهي: 
انتشارات سمت، نشر دانشگاهي، و دانشگاه تهران مدنظر قرار گرفت. براي نمونه برداري از 
روش نمونه گیري طبقه اي براساس موضوع  کتاب ها استفاده شد. به این شکل که کتاب ها به 
سه طبقه اصلي علوم انساني، فني و مهندسي ، و هنر و معماري تقسیم و خریداران براساس 
میانگین مراجعه به فروشگاه هاي مرکزي هر ناشر در طول یک  هفته انتخاب شدند. سرانجام، 
از 200 خریدار در مدت سه ماه )مهرماه لغایت آذرماه 1394( مصاحبه نیمه باز و البته کوتاه 
انجام و داده های به دست آمده با استفاده از نرم افزار پی.ال.اس. تحلیل شد. نرم افزار پی.ال.اس. 
قادر است با استفاده از حداقل مجذورات جزئی1 جهت مسیر و ایجاد ارتباط بین متغیرهای 
وابسته و متغیرهای مستقل، PLS متغیرهای تبیینی )مستقل( جدیدی ایجاد کند. همچنین، این 
نرم افزار امکان ارائه مدل مفهومی مدنظر و تحلیل مسیرهای مدل های مفهومی با کمترین 
نمونه ممکن را فراهم می کند. اساس کار این نرم افزار آزمون معناداری ارتباط مسیر است که 
با t نشان داده می شود، t به دست آمده برای هر مسیر، نوع و چگونگی ارتباط آنها را مشخص 
می کند. برای tهای بزرگ تر از 2/58 در سطح معناداری 0/01، ارتباط و جهت آن معنادار 
 t است و چنانچه کوچک تر از آن باشند معنادار نیست. خطوط نقطه چین مواردی هستند که

آنها در سطح 0/01 بی معنا، ولی در سطح 0/05 معنادار )بزرگ تر از 1/96( بوده است.

يافته ها
•  مؤلفه هاي مطلوبيت حاصل از متون مورد مطالعه

در تحلیل محتوای متون مشخص شد که دو مؤلفه "درآمد" و "قیمت" از جمله مهم ترین و 
پربسامدترین  عوامل تأثیرگذار بر ترغیب خرید کتب دانشگاهی هستند و پس از آن، میزان 
"عرضه" کالا )شمارگان کتاب و تعداد عناوین منتشرشده در دوره های زمانی( و سپس 
"تقاضا" )جایگاه کتاب در سبد فرهنگی خریدار( مطرح شده است. البته بیشتر اوقات متون 

عرضه و تقاضا را در کنار هم و گاه به عنوان یک متغیر در نظر گرفته اند. 

جدول 1. مؤلفه هاي مطلوبیت استخراج شده از متون 

1. PLS (Partial Least 
Squares)

 تعداد منابعمؤلفه  ها

50درآمد
50قیمت
48عرضه
47تقاضا

مهشيد التماسی | فاطمه فهيم نيا 
محمد حسن زاده |مريم ناخدا

Archive of SID

www.SID.ir

http://www.sid.ir


107
فصلنامه مطالعات ملی ڪتابداری و سازماندهی اطلاعات | دوره 28 ، شماره 1 )بهار 1396(

همان طور که در جدول 1 مشخص است هر چهار مقوله درآمد، قیمت، عرضه، و تقاضا 
تقریباً به صورت یکسان در متون مورد مطالعه تکرار شده اند، بنابراین از اهمیتی برابر در ارتباط 

با مطلوبیت برخوردارند. 

• مؤلفه هاي حاصل از مصاحبه  با خريداران
با تقلیل اولیه داده های استخراج شده از مصاحبه  مفاهیم زیر به  دست آمد:

مطلوبيت: شامل رضایت/ خشنودي از خرید؛
نياز اطلاعاتی: شامل نظر شخصي/ نیاز علمي/ نیاز درسي/ منبع امتحاني/ عامل انگیزشي، 

مانند تأیید استاد؛
 كيفيت محتوا: مواردی از جمله سادگي فهم/ زبان و نحوه نگارش/ مشخصات ظاهري/ 
قیمت پایین/ حجم مناسب/ داشتن تصویر و نمودار / داشتن اطلاعات تکمیلي از جمله 

سؤالات کمکي/ تمرین و حل تمرین و ارائه مثال در بخش کیفیت محتوا لحاظ شد؛ 
اعتبار : شامل شهرت نویسنده؛ و شهرت و اعتبار علمی ناشر؛ و

نهایی خلاصه سازی شد؛ مقوله های  این مفاهیم به شکل مقوله های  در گام بعدی، 
حاصل شده در این گام )تقلیل ثانویه( عبارت اند از: نیاز اطلاعاتی؛ کیفیت؛ و اعتبار.

پرسش و پاسخ زیر نمونه ای از چگونگی استخراج مفاهیم و مقوله بندی آن را نشان می دهد:

با توجه به آنکه خریداران کتاب های دانشگاهی به عنوان جامعه هدف مطرح بوده اند، 
میزان توجه آنها به هریک از مقوله های استخراج شده از دو مرحله تقلیل در جدول 2 آمده 

است که در واقع، اهمیت هر مقوله را از دید آنان نشان می دهد.

جدول 2. بسامد هریک از مقوله ها در پاسخ مصاحبه شوندگان

سؤال: به نظر شما علاوه بر درآمد، قیمت، و میزان عرضه و تقاضای كتاب  چه عوامل دیگری سبب رضایت شما از خرید کتاب های دانشگاهی می  شود؟ 

پاسخ: برای من معرفی كتاب از سوی استاد، نویسنده كتاب، و قیمت آن بسیار اهمیت دارد.

قیمتاعتبارعامل انگیزشی1كد اولیه )مؤلفه های حاصل از تقلیل اولیه پاسخ مصاحبه شونده(:

اعتبار نیاز اطلاعاتیمقوله بندی )مقوله های حاصل از تقلیل ثانویه براساس مشابهت کدهای اولیه و یکپارچه سازی آنها(:

بسامد/ تعدادمقوله

195 نفرنیاز اطلاعاتی

118 نفراعتبار

178 نفرکیفیت

عوامل ایجاد مطلوبيت در خريداران 
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با توجه به میزان بسامد هریک از مفاهیم بالا داده های به دست آمده با استفاده از نرم افزار 
پی.ال.اس. تحلیل و برون داد آن به صورت مدل مفهومی زیر ارائه شد )نمودار 1(. 

نمودار 1. مدل مفهومی مطلوبیت خریداران کتاب هاي دانشگاهي

در تجزیه و تحلیل  ها ابتدا چهار مقوله قیمت، درآمد، عرضه، و تقاضا که از تحلیل 
محتوای متون به دست آمد به  عنوان عوامل ثابت مطلوبیت در نظر گرفته شد. مدل مفهومی 
مطلوبیت خریداران کتاب های دانشگاهی نیز براساس پاسخ  های مصاحبه شوندگان و اینکه 
آنها هریک از مقوله های سه گانه جدول 2 را مرتبط با کدام یک از مقوله های مندرج جدول 1 
دانسته  اند طراحی شد. همان  طور که در بخش روش  شناسی نیز اشاره شد، برای طراحی این 
مدل از نرم افزار پی.ال.اس. کمک گرفته شده است، زیرا این نرم افزار امکان ارائه مدل مفهومی 

مدنظر و تحلیل مسیرهای مدل های مفهومی با کمترین نمونه ممکن را فراهم می کند. 
مطابق نمودار، چهار مؤلفه درآمد، قیمت، عرضه و تقاضا از مؤلفه هاي اصلي مطلوبیت 
برای مصرف کنندگان هر کالایي به شمار مي روند. اما مؤلفه هاي اختصاصي مطلوبیت برای 
مصرف کنندگان کتاب های دانشگاهي شامل کیفیت محتوا، اعتبار کتاب، و نیاز اطلاعاتي 
است. کیفیت محتوا شامل کیفیت مضموني و کیفیت ظاهري کتاب؛ اعتبار کتاب شامل اعتبار 
نویسنده و ناشر کتاب؛ و نیاز اطلاعاتي شامل پاسخگو بودن مطالب کتاب به نیازهاي علمي 

و درسي افراد است. 
مطابق نمودار 1، درآمد ارتباط مستقیم و دوسویه با میزان تقاضاي کتاب دارد: یعني 
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هرچه درآمد بیشتر، میزان تقاضا نیز بیشتر می  شود. همچنین، درآمد فرد با قیمت کتاب نیز 
داراي ارتباط است. از سوی دیگر، میزان عرضه کتاب نیز جزو عامل  های تأثیرگذار در خرید 
کتاب دانسته شده است و با میزان تقاضا و قیمت کتاب ارتباط دارد؛ به طوري  که هرچه عرضه 
کتاب بیشتر شود قیمت کتاب کمتر و در نتیجه تقاضا بیشتر خواهد شد. دو مؤلفه کیفیت و 
اعتبار تا حدود زیادي بر قیمت تأثیر خواهند داشت و از طریق آن بر میزان مطلوبیت مؤثر 
خواهند بود. مؤلفه نیاز اطلاعاتي با مؤلفه میزان تقاضا در ارتباط مستقیم است و از طریق آن 

با مطلوبیت مرتبط خواهد بود.

نتيجه گيري
با توجه به مشکلاتی که بازار نشر در حال حاضر با آن مواجه است، و بیشتر ناشران با مشکلات 
اقتصادی دست به گریبان هستند، یافته های این پژوهش می تواند تا حدودی راهنمای ناشران 
و نویسندگان برای هرچه بهتر کردن محصولات خود باشد. همان طور که اشاره شد چهار 
عامل قیمت، درآمد، عرضه، و تقاضا اجزای لاینفک نظریه مطلوبیت خریداران اطلاعات و در 
اینجا کتاب  های دانشگاهی هستند. اما، علاوه بر این چهار عامل، مؤلفه هاي دیگری نظیر نیاز 
اطلاعاتی )که به عنوان عامل انگیزشی اصلی برای خرید کتاب ها در مصاحبه های انجام شده 
آمده است(، کیفیت محتوای کتب، و اعتبار ناشران و نویسندگان، نیز در افزایش مطلوبیت 

خریداران این کتاب  ها نقش آفرین هستند. 
همان طور که مشاهده شد قیمت کتاب با بیشتر مؤلفه ها به جز نیاز اطلاعاتي نسبت 
مستقیم دارد، درآمد نیز رابطه  اي دوسویه و مثبت با میزان تقاضا دارد؛ ولي ارتباط آن با قیمت 
کتاب رابطه اي ضمني و نسبي است؛ زیرا به نظر مي رسد تأثیر سایر مؤلفه ها در قیمت بیش از 
درآمد خواهد بود. میزان تقاضا نیز وضعیتي مشابه مؤلفه قیمت کتاب دارد و به نظر مي رسد 
مؤلفه هایي که از مصاحبه با خریداران استخراج شده  بیشتر بر قیمت کتاب مؤثر بوده اند و از 
این طریق، موجب مطلوبیت بوده اند و شاید بتوان آن  را مؤلفه اي با تأثیر غیرمستقیم اعلام کرد.
یافته های این مقاله با یافته های پژوهش کیم، آلنبای، و روسی )2002(، به ویژه در حوزه 
مؤلفه هاي افزایش مطلوبیت مصرف کنندگان، همخوانی کامل دارد و در هر دوی آنها عواملی 
چون کیفیت موجب افزایش تمایل به خرید دانسته شده است. همچنین، جوزفزیک و 
گاسیور )2015( در پژوهش خود عوامل مؤثر بر تصمیم گیری بهتر را ارائه کرده اند که با 
عوامل حاصل از مصاحبه های این نوشته تا حدود زیادی برابری می کند. گیي )2015( نیز در 
پژوهش خود رسیدن به مطلوبیت بیشتر را عامل اصلی رضایت مصرف کنندگان و تمایل آنها 
به خرید مطرح کرده است که با هدف این مقاله همخوانی دارد و یافته های آن را تأیید می کند. 
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یافته های مطلبی )1390( نیز که به عوامل مؤثر بر بازار نشر می پردازد تا حدودی با آنچه که 
به عنوان عوامل افزایش مطلوبیت در خریداران کتب دانشگاهی نشان داده شد همخوانی دارد.
در راستای یافته  های پژوهش حاضر، به نظر می  رسد افزایش کیفیت کتاب  های دانشگاهي 
و نیز برقراري ارتباط هرچه بهتر و بیشتر میان سرفصل هاي آموزشي دانشگاه ها با این کتاب ها، 
که مبین نیاز اطلاعاتی جامعه هدف )دانشجویان، پژوهشگران، و اعضای هیأت علمی که عمده 
خریداران کتاب های دانشگاهی را تشکیل می دهند( است بتواند تا حدود زیادي مطلوبیت 
خریداران کتب فارسي دانشگاهي را بهبود بخشد و آنها را به سوي خرید آسوده تر پیش ببرد. این 

مهم می تواند به رونق هرچه بیشتر بازار نشر کتاب هاي دانشگاهي بیانجامد. 
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