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 فتح قله‌های تجارت الکترونیک؛
۱۰ سال عملکرد بازارگاه دیجی‌کالا در یک نگاه

بازارگاه در طول یک دهه فعالیت، نقشی فراتر از یک واسطه ایفا کرده است. با عبور از مرز میلیون‌ها کالا و توسعه 
زیرساخت‌های عملیاتی، بستری مستحکم برای رشد هزاران کسب‌وکار فراهم شده است. این تایملاین، نشانگر تحول 

تدریجی زیرساخت‌ها در مسیر دستیابی به سهم حداکثری از بازار است.

 راه‌اندازی بازارگاه و پنل فروشندگان
 دسترسی به زیرساخت فروش، پرداخت،
 انبارداری، لجستیک و خدمات پس از فروش
 اضافه‌شدن خط اختصاصی پشتیبانی فروشندگان

 آغاز به‌کار دیجی‌کالا ادز 
 راه‌اندازی برنامه حمایت از فروشندگان بومی‌ومحلی

 توسعه آموزش آنلاین و وبینارهای آموزشی
 راه‌اندازی قابلیت ارسال توسط فروشنده

 توسعه زیرساخت‌های عملیاتی و افزایش شعب 
دریافت کالا از فروشندگان

کادمی فروشندگان  راه‌اندازی وب‌سایت آ

 توسعه خدمات تأمین مالی و
مدل های منعطف تسویه
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 تکمیل شعب و توسعه موبایل‌هاب )انبار سیار( 
و باجه‌‌های دریافت کالا از فروشندگان

 بازطراحی پنل فروشندگان

)Seller Page( راه‌اندازی صفحه اختصاصی فروشنده 
 شفافیت مالی صورتحساب و تغییر به سیستم تراکنش‌محور

 )AI Product Creation( ساخت خودکار محصول با هوش مصنوعی 
 ارائه پکیج‌های اختصاصی خدمات برای فروشندگان

 شفافیت وقابلیت فیلترینگ نوتیفیکیشن‌ها، نوتیفیکیشن با فایل اختصاصی
کادمی فروشندگان  رونمایی نسخه جدید وب‌سایت آ

 راه‌اندازی قابلیت ارسال ۳ ساعته

 رونمایی سرویس‌هاب
 راه‌اندازی اپلیکیشن فروشندگان
 آغاز اجرای تسویه زودهنگام
 ارائه وام توسعه کسب و کار توسط دیجی‌پی
 راه‌اندازی کد تخفیف اختصاصی
 ارائه مشوق‌های فروش
 راه‌اندازی امکان پرداخت اعتباری تبلیغات
 راه‌اندازی طرح تشویقی بازگشت کمیسیون
 راه‌اندازی طرح رتبه‌بندی فروشندگان
)Tiering( بر اساس عملکرد

 توسعه APIهای فروشندگان، شبکه  سرویس‌دهندگان لجستیکی و دیجیتال
 استقرار سرویس‌های عملیاتی در انبارهای دیجی‌کالا

 راه‌اندازی گیمیفیکیشن، لیدربورد برای کمپین‌های رشد فروشندگان
 ارائه گزارش پروموشن در پنل فروشندگان

 قابلیت اضافه شدن کالاهای واجد شرایط و تخفیف‌دار به مگاکمپین ها به صورت اتومات
 راه‌اندازی چت‌بات هوش مصنوعی 24 ساعته

 راه‌اندازی قابلیت قیمت‌گذاری خودکار
 راه‌اندازی قابلیت ارسال دیجی‌کالا از انبار فروشنده

 ارائه پکیج پیشنهادی انبارش
 راه‌اندازی بیمه مرجوعی
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ما و فروشندگان
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یک دهه پیش، تجارت خرد و زنجیره توزیع در کشور در بند فاصله‌های جغرافیایی و محدودیت‌های سنتی 
قرار داشت؛ جایی که حضور در ابعاد ملی، نیازمند سرمایه‌های کلان، دفاتر فروش متمرکز و شبکه اختصاصی 
عادلانه  توزیع  و  بازار  به  دسترسی  کردن  دموکراتیزه  برای  مسیری  سرآغاز  بازارگاه،  شکل‌گیری  بود.  لجستیک 

فرصت‌های اقتصادی در هر دو سوی عرضه و تقاضا شد.

بستر تحول؛ نگاهی به جریان رشد 

 عصر دموکراتیزه شدن بازار؛ 
روایت یک دهه تحول خرید آنلاین با بازارگاه دیجی‌کالا
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از منظر شرکای تجاری، بازارگاه دیجی‌کالا قواعد کهنه توزیع را دگرگون ساخت. تفاوتی ندارد که یک کسب‌وکار، 
گسترش  با  بازارگاه  باشد؛  محلی  خرده‌فروشی  و  توزیع‌کننده  یا  بومی،  کارگاهی  صنعتی،  تولیدکننده‌ای 
زیرساخت لجستیکی به ۴۷ مرکز در ۲۳ شهر، ویترینی به وسعت کل ایران ایجاد کرد. امروز بیش از ۴۰۰ هزار 
شریک تجاری از ۱٬۶۱۵ شهر و روستای فعال، بدون نیاز به زیرساخت فیزیکی سنگین، کالای خود را هم‌سطح 
دیده‌شدن،  در  برابری  این  می‌کنند.  عرضه  مصرف‌کننده  میلیون‌ها  به  تجاری  مجموعه‌های  بزرگ‌ترین 

کسب‌وکارهای خرد را به مهره‌هایی اثرگذار در اقتصاد دیجیتال تبدیل ساخت.

توسعه پایدار فرصت‌ها برای فروشندگان

رشد چند هزار درصدی شمار فروشندگان از سال ۱۳۹۶ تا سال ۱۴۰۴ و ثبت سهم ۷۶ درصدی شرکای تجاری از 
را به  بازار  بازارگاه طی یک دهه گذشته، سازوکار  از این تحول بنیادین است.  کل معاملات دیجی‌کالا، نمادی 
بستری اشتراکی، شفاف و فراگیر بدل ساخت؛ ساختاری که در آن مقیاس‌پذیری پلتفرم، به توانمندسازی پایدار 

صدها هزار فعال اقتصادی در سراسر کشور پیوند خورده است.

اکوسیستمی به وسعت یک کشور

را  آنلاین  بازارگاه به روی صدها هزار فروشنده مستقل، مفهوم خرید  از منظر خریداران، گشوده شدن درهای 
بازتعریف کرد. تنوع کالایی از ۷،۷۰۸ کالا در سال ۱۳۹۶ به فراتر از ۱۵/۳ میلیون تنوع در سال ۱۴۰۴ گسترش یافت. 
 )Buy Box( »حضور هم‌زمان چندین فروشنده روی یک کالا، فضای انحصاری را شکست و سازوکار »جعبه خرید
رقابت قیمتی شفاف و تضمین‌شده‌ای را به سود مصرف‌کننده رقم زد؛ رقابتی که در آن، خریدار از دورافتاده‌ترین 

مناطق نیز به متنوع‌ترین سبد کالا با بهترین قیمت بازار دسترسی دارد.

شکوفایی حق انتخاب و شفافیت برای مصرف‌کنندگان
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بازارگاه، فرصتی که با هم ساختیم

یادداشت مـا

احمد نقوی
معاون بازرگانی دیجی کالا

۱۰ ســال از آغاز فعالیــت بازارگاه دیجــی‌کالا می‌گــذرد. در این 

مدت، فروشندگان بیشــتری به این بستر پیوســته‌اند، تنوع 

کالاها و تعــداد ســفارش‌ها افزایش یافتــه و دامنه خدمات 

به شــهرها و مشــتریان بیشــتری رســیده اســت. با این حال، 

مهم‌تریــن دســتاورد این دهــه را نمی‌تــوان تنها بــا اعداد و 

شاخص‌های رشد توضیح داد.

راه‌اندازی بازارگاه، فراتر از تغییر در مدل کسب‌وکار، بزرگ‌ترین 

گام دیجی‌کالا در مسیر توسعه به شمار می‌رود. اهمیت این 

تصمیم، در پذیرش یک نگاه تازه به رشــد اســت: برای بزرگ‌تر 

شدن، لازم نیســت مالک همه‌چیز باشــیم. می‌توان بستری 

ساخت که دیگران در آن فرصت رشد پیدا کنند و پیشرفت آنها، 

زمینه رشد دیجی‌کالا را نیز فراهم کند.

در ایــن مســیر، معنــای رشــد مشــترک بــرای دیجــی‌کالا و 

فروشندگان روشن‌تر شد، شاید بتوان آن را »هم‌وابستگی« 

یــا co-dependence نامیــد. ایــن رابطــه، وابســتگی 

یک‌طرفه نیست؛ پیوندی است که در آن، موفقیت هر طرف به 

نگاه راهبری؛ بازخوانی استراتژی
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پیشرفت دیگری کمک می‌کند. موفقیت فروشندگان بخشی 

از موفقیت دیجی‌کالاســت و توانمندتر شــدن دیجی‌کالا نیز 

فرصت‌های بیشتری پیش روی فروشــندگان می‌گذارد. این 

دو مسیر از هم جدا نیستند؛ به یکدیگر گره خورده‌اند. 

پشــت هر نام در پنل فروشــندگان، یک کســب‌وکار واقعی 

جریان دارد؛ گاهی شرکتی بزرگ و گاهی کسب‌وکاری که یک 

نفر با سرمایه‌ای محدود، از کارگاه، مغازه یا خانه‌اش آغاز کرده 

اســت. هر یک از این نام‌ها، روایتی از سرمایه‌گذاری، ریسک، 

امید، آزمون‌وخطا و تلاش برای ساختن معیشت دارد.

یادآوری این واقعیت برای دیجی‌کالا اهمیت دارد. فروشنده 

تنها یک عدد در آمار فروش، ســهم بازار یــا ردیفی در گزارش 

عملکرد نیست. او بخشی از ارزشی است که دیجی‌کالا از ابتدا 

برای ایجاد آن شکل گرفته است: دسترسی گسترده‌تر، انتخاب 

بیشــتر و فراهم کردن امکان رشــد، فراتــر از محدودیت‌های 

جغرافیایی و اندازه کسب‌وکار.

البته ایــن همــکاری همــواره بی‌چالــش پیش نرفته اســت. 

دیجی‌کالا نیز در این مسیر اشتباه‌هایی داشته و فروشندگان 

نارضایتی‌هایی را تجربه کرده‌اند. بلوغ یک بازارگاه به معنای 

نبود اختلاف و اصطکاک نیســت؛ در منصفانه بودن قواعد، 

شفافیت، شنیدن نقدها و تلاش مســتمر برای بهبود رابطه 

معنا پیدا می‌کنــد. همکاری واقعــی تنها در روزهای آســان 

شکل نمی‌گیرد. اعتماد، حاصل همین گفت‌وگوها، اصلاح‌ها 

و تلاش‌های مشترک است.

دهمین ســال فعالیت بــازارگاه، بیــش از آنکــه فرصتی برای 

تبریــک موفقیت دیجــی‌کالا باشــد، مجالی بــرای قدردانی از 

فروشــندگانی اســت که بخشــی از کســب‌وکار خود را به این 

مجموعه سپرده‌اند و در ساختن این مسیر نقش داشته‌اند.

تجربــه ایــن دهــه نشــان می‌دهــد کــه دیجــی‌کالا بــدون 

فروشــندگانش، فقط مجموعه‌ای کوچک‌تر نیست؛ هویت 

دیگــری خواهــد داشــت. رشــد بــازارگاه حاصــل همــکاری 

و هزینــه‌ای اســت که همــه طرف‌هــا بــرای شــکل‌گیری آن 

پرداخته‌اند؛ هزینه یادگیری، تغییر، صبوری و گاهی پذیرش 

اشتباه‌ها. ارزش این دســتاورد نیز در همین مشارکت است؛ 

مسیری که هیچ‌یک از طرف‌ها به‌تنهایی نساخته‌اند.

چشم‌انداز دهه پیش رو، فراتر رفتن از حضور در کنار یکدیگر 

و رســیدن بــه همــکاری عمیق‌تــر اســت؛ بــا اعتماد بیشــتر، 

گفت‌وگوی صریح‌تر و ســهمی عادلانه‌تــر از فرصت‌هایی که 

حاصل تلاش مشترک‌اند.
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یک دهه پیش، بازارگاه با هدف توانمندسازی کسب‌وکارها و ایجاد فرصت‌های برابر اقتصادی شکل گرفت. 
امروز این بستر به جامعه‌ای پویا با نزدیک به نیم میلیون شریک تجاری تبدیل شده است؛ مسیری پرشتاب که 

چشم‌انداز تجارت دیجیتال در ایران را بازتعریف کرد.

از هسته نخستین تا جامعه نیم‌میلیونی فروشندگان

تعداد فروشندگان فعال بازارگاه در ۹ سال گذشته

۴۲۶،۸۶۲

۲۴۹،۳۳۳

۴۱۸،۷۲۷

۶۱،۰۱۴

۴۶۶،۱۶۹

۱۵۲،۴۰۶

۳۰۸،۲۰۳

۲۱،۰۳۰
۵،۷۲۸

کاهش ظاهری رقم ناشی از ارتقای الگوریتم سنجش و 
تفکیک فروشندگان واجد شرایط جدید است و با متدولوژی 

سال‌های پیشین مستقیما مقایسه‌پذیر نیست

نبض بازار؛ کارنامه آماری
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نسبت فروشندگان احراز هویت شده در ۱۰ سال گذشته 
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زنمرد

۳۷،۱۴۹
فروشنده

تعداد فروشندگان تایید 
شده که در سال ۱۴۰۴ 
به دیجی‌کالا پیوستند

1،200 
درصد

رشد چشمگیر شمار 
فروشندگان فعال از سال ۱۳۹۶ 

تا نقطه اوج در سال 1403

 ۲۶۷ 
درصد

 بیشترین نرخ رشد سالانه
در تاریخ پلتفرم )جهش 

سال ۱۳۹۷ نسبت به ۱۳۹۶(

۱،۶۱۵
تعداد شهرها و 

روستاهای دارای فروشنده 
فعال سال ۱۴۰۴
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رشد خیره‌کننده  تنوع کالایی در یک دهه گذشته، مدیون پیوستن مداوم هزاران فروشنده به این شبکه است 
که بازارگاه را از یک فروشگاه محدود، به بستری بی‌پایان برای دسترسی به تمامی نیازهای خریداران تبدیل کرد.

ویترین بی‌مرز

تنوع کالایی بازارگاه دیجی‌کالا در ۱۰ سال گذشته
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۱۵،۳۰۰،۰۰۰

۷،۵۰۰،۰۰۰

۱۲،۵۰۰،۰۰۰

۱،۸۹۶،۳۶۸

۱۴،۵۰۰،۰۰۰

۴،۵۰۰،۰۰۰

۹،۷۰۰،۰۰۰

۲۸۷،۲۰۵۷،۷۰۸
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تپنده دادوستد در دیجی‌کالاست. سهم تعیین‌کننده فروشندگان  بنیادین گردش کالا و قلب  بازارگاه رکن 
به  فروش  ساختار  اتکای  و  فراگیر  اکوسیستم  این  بلوغ  بر  روشن  گواهی  معاملات،  تعداد  و  ریالی  ارزش  در 

توانمندی شرکای تجاری است.

بازار گسترده‌تر، فرصت‌های بیشتر

۵۹ درصد
 سهم فروشندگان بازارگاه از ارزش خالص 

کالای فروخته‌شده در سال ۱۴۰۴

۷۶ درصد
 سهم فروشندگان از کل تعداد کالاهای 

فروخته‌شده در سال ۱۴۰۴

۵۱۸
تعداد فروشندگانی که سال ۱۴۰۳ 

از آستانه درآمد سالانه ۱۰ میلیارد 
تومانی عبور کرده‌اند

۸۶۳
تعداد فروشندگانی که سال ۱۴۰۴ 

از آستانه درآمد سالانه ۱۰ میلیارد 
تومانی عبور کرده‌اند

۶۷ درصد
رشد تعداد فروشندگانی که از 
آستانه درآمد سالانه ۱۰ میلیارد 

تومانی عبور کرده‌اند
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با توسعه افق‌های بازارگاه، بازده مالی شرکای تجاری به شکلی پیوسته فزونی یافت. شتاب معنادار میانگین 
فروش سالانه، گواهی روشن بر هم‌افزایی میان وسعت پلتفرم و استواری اقتصاد کسب‌وکارهای مستقل 

است.

موتور محرک اقتصاد فروشندگان؛ از وسعت تا سودآوری

میانگین فروش سالانه فروشندگان بازارگاه از سال ۱۳۹۹ تا ۱۴۰۴
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233/3 درصد
رشد میانگین درآمد سالانه هر فروشنده 

در بازه چهارساله ۱۴۰۱ تا ۱۴۰۴
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عددی  کاهش  می‌کند.  تضمین  را  بازارگاه  اکوسیستم  پایداری  کوچک،  و  بزرگ  برندهای  هم‌زمان  حضور 
فروشندگان در سال‌های اخیر نتیجه سیاست پالایش کیفی برای ارتقای استانداردهای خدمات است. تمرکز بر 

شرکای حرفه‌ای‌تر، جایگزین رشد بی‌محابای عددی شده تا کیفیت تجربه خرید ارتقا یابد. 

توازن قدرت در شبکه شرکای تجاری
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انتخاب‌های خریداران در گذر این دهه، بازتابی از روندهای بازار و تغییر سبک زندگی مصرف‌کنندگان ایرانی است. 
محصولات فناورانه همواره رتبه نخست ارزش ریالی معاملات را حفظ کردند و کالاهای مصرفی، بیشترین فراوانی را 

در سبد سفارش‌ها به ثبت رساندند.

محبوبیت کالاها در انتخاب مصرف‌کنندگان

لوازم التحریر
 پرفروش‌ترین کالاها 

براساس تعداد فروش در سال ۱۴۰۴

موبایل
 پرفروش‌ترین کالاها 

براساس ارزش ریالی در ۱۴۰۴
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 توزیع 
جغرافیایی فروشندگان؛ 

گستره استانی

کل  درصد   ۴۰ حدود  با  تهران، 
کانون  گترین  بزر  فروشندگان، 

فروشندگان دیجی‌کالاست. 
پس از آن خراسان رضوی، اصفهان 
و البرز بیشترین تعداد فروشنده 
را دارند. دیجی‌کالا در سال ۱۴۰۴ 
روستا  و  شهر   ۱۶۰۰ از  بیش  در 

فروشنده داشت.

از قطب‌های تجاری و تولیدی در  را به شبکه‌ای گسترده  تمرکز اولیه فعالیت فروشندگان، به‌مرور جای خود 
اما  کرد،  حفظ  را  سهم  بالاترین  تأمین،  زنجیره  تمرکز  و  اقتصاد  حجم  دلیل  به  پایتخت  اگرچه  داد.  ایران  پهنه 

استان‌های صنعتی و پرجمعیت دیگر نیز جایگاهی تثبیت‌شده و محوری در تأمین کالای بازارگاه یافتند.

قطب‌های کارآفرینی و پراکندگی جغرافیایی فروشندگان

کمترین همکار فروشنده

بیشترین همکار فروشنده
دریای عمان

تنگه هرمز

دریای خزر

خلیج فارس
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۴۷ مرکز
 کل نقاط فعال دریافت و 

انتقال محموله‌های فروشندگان 
در سطح کشور

۴۶۰۰ درصد
 رشد زیرساخت لجستیکی 

در سراسر کشور در طول یک دهه 
)از ۱ به ۴۷ مرکز(

۲۳ شهر
 تعداد شهرهای دارای 

 نقاط و مراکز دریافت کالا 
در کل کشور

تسهیل دسترسی فروشندگان به بازارهای سراسری، نیازمند توسعه گسترده زیرساخت‌های فیزیکی و لجستیکی 
در سراسر کشور بود. در طول این دهه، فرایند دریافت، کنترل کیفیت و تجمیع محموله‌ها از یک نقطه متمرکز در 

پایتخت به شبکه‌ای چابک، چند لایه و نزدیک به محل فعالیت کارآفرینان در سراسر ایران دگرگون شد.

توسعه شریان‌های لجستیکی و دریافت آسان کالا

۱۵ هزار مترمربع
فضای مسقف 

تخصصی برای دریافت، 
کنترل  کیفیت  و ارسال 

به انبار مرکزی

۱۶ مرکز
تعداد انبارهای سیار 

)موبایل‌هاب( و باجه‌های  
دریافت راه‌اندازی‌شده در 

سال ۱۴۰۴

۱۹ مرکز
تعداد مراکز تخصصی 

دریافت و کنترل 
کیفیت )QC( کالاهای 
فروشندگان در ۱۴ شهر

۲۵ هزار مترمربع
کل فضای عملیاتی 

مراکز دریافت و کنترل 
 کیفیت کالا 

در سراسر کشور
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44/9 درصد
رشد حجم سفارش‌های پلتفرم در بلک‌فرایدی سال‌های اخیر

۹۳ درصد
سهم فروشندگان باسابقه از کل فروش بلک فرایدی

۴۲،۶۷۸
مجموع فروشندگانی که در 

بلک‌فرایدی ۱۴۰۴ کالاهای خود را با 
تخفیف فروختند

۶۷ درصد
سهم فروشندگان از ارزش ریالی 

فروش در بلک‌فرایدی

۳۳ درصد
سهم فروشندگان از تعداد کالاهای 

فروخته‌شده در بلک‌فرایدی

رویداد  در  است.  بوده  بازارگاه  سالانه  فروش  عطف  نقطه  و  عملیاتی  آزمون  بزرگ‌ترین  همیشه  بلک‌فرایدی 
سال ۱۴۰۴، حضور فعال ۴۲،۶۷۸ فروشنده نشان داد که بازارگاه نه‌تنها موتور محرک تنوع کالایی، بلکه ستون 
اصلی درآمدزایی در کمپین‌های بزرگ است؛ به‌طوری‌که ۶۷ درصد از کل فروش ریالی و ۳۳ درصد از کل فروش 

تعدادی کل پلتفرم توسط فروشندگان مستقل رقم خورد.

 بازارگاه در اوج بلک‌فرایدی؛
رکوردشکنی تاریخی فروشندگان
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کرده  فراهم  تخصصی  کسب‌وکارهای  فروش  جهش  برای  بی‌نظیر  بستری  دیجی‌کالا  کالایی  بازارهای  تنوع 
است. ثبت رکوردهای ریالی در دسته کالاهای دیجیتال و رکوردهای حجمی در دسته محصولات سلامت‌محور، 

ظرفیت مقیاس‌پذیری خیره‌کننده فروشندگان در کوتاه‌ترین زمان ممکن را نشان می‌دهد. 

پیشتازان فروش در بلک‌فرایدی ۱۴۰۴

۱۵۱  میلیارد تومان
 بیشترین فروش ریالی 
یک فروشنده در گروه 
موبایل و لوازم جانبی

۹۴،۵۴۳ کالا
بیشترین فروش تعدادی 

یک فروشنده در گروه 
مکمل‌های دارویی
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تنوع سنی فروشندگان نشان‌دهنده فراگیری اکوسیستم کسب‌وکار دیجیتال در سراسر کشور است. حضور 
فعال کارآفرینان از آغاز سن قانونی تا دوران بازنشستگی، نشان می‌دهد که فضای پلتفرم بستری بدون مرز و 

فارغ از محدودیت‌های سنی برای خلق ارزش اقتصادی و فعالیت حرفه‌ای فراهم کرده است.

ترکیب نسلی بازارگاه؛ 
پویایی جوانان در کنار تجربه پیشکسوتان

۱۸ سال
جوان‌ترین فروشنده

۸۷ سال
 مسن‌ترین فروشنده
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۵۰ درصد
سهم برندهای ایرانی از کل فروش 

پلتفرم در سال ۱۴۰۴

۴۷ درصد
سهم برندهای ایرانی از کل فروش 

پلتفرم در سال ۱۴۰۳

۲۶،۱۹۴
 تعداد کل برندهای ایرانی تأییدشده 

تا پایان سال ۱۴۰۴

۲۴،۰۳۲
 تعداد کل برندهای ایرانی تأییدشده 

تا پایان سال ۱۴۰۳

۹ درصد
 رشد تعداد کل برندهای ایرانی تأییدشده 

نسبت به سال ۱۴۰۳

نفع  به  را  بازار  توازن  و  رسیده  خود  اوج  نقطه  به  اخیر  سال‌های  طی  داخلی  تولیدات  به  خریداران  اعتماد 
سازندگان ایرانی تغییر داده است. در حال حاضر نیمی از کل فروش پلتفرم به محصولات داخلی اختصاص 
دارد؛ دستاوردی که در امتداد ورود و ثبت رسمی هزاران برند ایرانی و توسعه پیوسته زنجیره تولید در بستر 

بازارگاه حاصل شده است.

 شتاب کالای داخلی؛
تصاحب نیمی از سبد خرید کاربران توسط برندهای ایرانی
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۵ گروه کالایی
قلمروهای پیشتازی برندهای ایرانی شامل

۳ گروه کالایی
 دسته‌های تحت تسلط 

برندهای بین‌المللی شامل

تولیدکنندگان  برندهاست.  انتخاب  در  هوشمندانه  تفکیک  یک  نشان‌دهنده  کاربران  خرید  رفتار  تحلیل 
را در اختیار گرفته‌اند؛ در حالی  ایرانی بخش عمده بازارهای سبک زندگی، کالاهای مصرفی، زیبایی و پوشاک 
را در دسته کالاهای سرمایه‌ای دیجیتال و تجهیزات  برندهای بین‌المللی همچنان تمرکز اصلی خریداران  که 

پیشرفته الکترونیکی به خود اختصاص داده‌اند.

مرزبندی تخصصی 
تولیدات داخلی و کالاهای وارداتی

پوشاک و 
البسه 

تجهیزات فناوری 
)IT( اطلاعات

خانه و 
آشپزخانه 

لوازم آرایشی 
و بهداشتی

طلا و 
موبایلجواهرات

لوازم‌تحریر 
لپ‌تاپو هنر
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)My( مای
فلوئید ضدآفتاب SPF50 در صدر 

محصولات پرفروش سلامت پوست

الماس‌دانه
شکر سفید یک‌کیلوگرمی پرفروش در 

سبد کالاهای اساسی

روژین
رب گوجه‌فرنگی ۸۰۰ گرمی در صدر 

پرفروش‌ترین کالاهای تندمصرف

همیشگی  انتخاب‌های  به  داخلی  کالاهای  از  برخی  تا  است  شده  موجب  آسان  دسترسی  و  کیفیت  پیوند 
در  راهبردی  کالای  سه  می‌دهد  نشان   ۱۴۰۴ سال  در  کاربران  خرید  رفتار  بررسی  شوند.  تبدیل  خانواده‌ها 

دسته‌های کالاهای تندمصرف و مراقبت فردی، بیشترین تعداد فروش را ثبت کرده‌اند.

ستاره‌های سبد خرید
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تحول در مسیر کسب‌وکار
به عنوان یک کانال  نه صرفا  را  بازتاب‌دهنده دیدگاه فروشندگانی است که دیجی‌کالا  از گزارش،  این بخش 

فروش، که به عنوان زیرساختی برای توسعه کسب‌وکار خود انتخاب کرده‌اند.

»دیجی‌کالا یکی از ارکان اصلی استراتژی فروش و سودآوری 

ماست. حتی در روزهای جنگ که تداوم فعالیت با چالش‌های 

عملیاتی همراه بود، تعهد به حفظ زنجیره تأمین و همراهی 

بــا مصرف‌کننــده را اولویــت قــرار دادیم. هــدف مــا از ابتدا، 

ارزان‌ســازی تجهیــزات ورزشــی بــرای خانه‌هــا بــوده اســت و 

دسترســی گســترده این پلتفرم، این امکان را فراهم کرد که 

شــعار “ورزش در خانه برای همه” به یــک واقعیت ملموس 

تبدیل شود.«

امین اسرافیلی
بنیان‌گذار »رادیس فیت«

»۶ ســال حضور در بازارگاه، مســیر کســب‌وکار مــا را از تجارت 

فیزیکــی بــه اکوسیســتم دیجیتــال تغییــر داد. بــا انتقــال 

کامــل ظرفیت‌های فــروش از فضای ســنتی به ایــن پلتفرم، 

ســهم تأمیــن کالای داخلــی در ســبد محصولاتمــان بــه ۵۰ 

درصد رسیده است. شــفافیت مالی، نظم عملیاتی و حمایت 

مستمر تیم پشتیبانی، سه رکن اساســی است که دیجی‌کالا 

 را بــه امن‌تریــن بســتر بــرای فعالیت‌هــای تجــاری مــا تبدیل 

کرده است.«

سعید نیک‌نفس
از شرکای پیشرو در حوزه موبایل

صدای شرکای تجاری
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فصل دوم

ما و خلق تجربه‌های هوشمند
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تصمیم‌های  اتصال  محل  نقطه،  این  است؛  مبادله  درگاه  یک  از  فراتر  ملی،  مقیاس  در  الکترونیک  تجارت 
آینه  با سرنوشت اقتصادی ده‌ها هزار شریک تجاری محسوب می‌شود. داده‌ها صرفا  میلی‌ثانیه‌ای ماشین 
گذشته نیستند، بلکه پیشران بی‌وقفه فعالیت روزمره فروشندگان به شمار می‌آیند. کارنامه آماری فناوری و 
محصول، روایتی از تجهیز کسب‌وکارها به ابزارهای تصمیم‌گیری هوشمند، اتوماسیون فرایندهای فرساینده 

و دسترسی بی‌واسطه به هوش مصنوعی است.
در این فصل، تحلیل جریان داده‌ها در اکوسیستم دیجی‌کالا، گذار از مدیریت دستی به حکمرانی هوشمند 
بر فرآیندها را نشان می‌دهد. آمار و ارقام این بخش، بازتاب‌دهنده تلاش برای کاهش خطای انسانی و افزایش 
بهره‌وری عملیاتی است. ارقام 7.5 میلیارد به‌روزرسانی قیمت طلا و درج هزاران کالا با کمک هوش مصنوعی، 
فناوری‌ها،  این  است.  بزرگ  و  کوچک  کسب‌وکارهای  تمامی  برای  کلان  ابزارهای  به  برابر  دسترسی  گویای 
پیچیدگی‌های بازار را به سهولت در اجرا تبدیل کرده‌اند؛ به‌گونه‌ای که فروشنده بدون نیاز به دانش تخصصی 
در علوم داده، از قدرت پردازشی عظیمی برای مدیریت موجودی، قیمت‌گذاری پویا و تحلیل رفتار مشتریان 

بهره می‌برد.
شاخص‌های ارائه‌شده در ادامه، تصویری شفاف از ابزارهای توانمندساز ارائه می‌دهند. از اپلیکیشن فروشندگان 
که اکنون به میز کار دیجیتال ۸۵ هزار فعال تبدیل شده، تا چت‌بات‌های پاسخگو که مرزهای پشتیبانی شبانه‌روزی 

را جابه‌جا کرده‌اند؛ همگی بر یک نقطه هم‌گرا هستند: بهینه‌سازی نرخ تبدیل و سرعت در تصمیم‌گیری.

بستر تحول؛ نگاهی به جریان رشد 

هندسه مقیاس؛ 
تلاقی الگوریتم و نبض دادوستد
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هوش مصنوعی در بازارگاه، دیگر یک کالای لوکس یا گزینه‌ای تشریفاتی نیست؛ بلکه عضوی حیاتی از ساختار 
عرضه است. تصاویر تولیدشده، ویدئوهای زیرنویس‌شده و جستجوهای تصویری و توصیفی، مؤلفه‌هایی 
را کوتاه کرده‌اند. در این کارنامه آماری، نه‌تنها  انبار تا انتخاب توسط مشتری  هستند که فاصله میان کالا در 
اعداد، بلکه میزان نفوذ فناوری در تاروپود عملیات روزمره فروشندگان نمایان است. این گزارش، سندی بر این 
مدعا است که رشد پایدار در عصر دیجیتال، نه‌از مسیر افزایش بی‌رویه نیروی کار، بلکه از راه هوشمندسازی 

زیرساخت‌ها می‌گذرد.
ارقام پیش‌رو، روایتگر عبور از موانع سنتی فروش و ورود به عصر تجارت داده‌محور است؛ جایی که الگوریتم‌ها 
فاصله میان یک ایده نوپا تا بازاری به گستره تمام ایران را به صفر نزدیک می‌کنند و هر فروشنده، به پشتوانه 
این زیرساخت فنی، امکان رقابت در کلاس جهانی را پیدا می‌کند. نبض بازار، اکنون بیش از هر زمان دیگری، 

منظم و با فرکانس فناوری می‌تپد.
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بازتعریف تجربه فروش در اکوسیستم هوشمند 

کاسب بازار سنتی سرمایه‌ای داشت که می‌شد لمسش کرد: 

چند متر مغازه در گذرگاهی درست، مشتری‌ای که سال‌ها بود 

می‌شناختش  و حافظه‌ای که می‌دانست کدام جنس در کدام 

فصل می‌چرخد. ابزار کارش خود تجربه بود و مرز رشــدش به 

اندازه  ساعت‌هایی که پشت پیشخوان می‌ایستاد. در تجارت 

الکترونیک، این نسبت یکسره دگرگون می‌شود. فروشنده 

نچه  نه پیشخوانی دارد و نه فرصت گفت‌وگوی رو در رو؛ هر آ

انجام می‌دهد — از قیمت‌گذاری و تأمین موجودی گرفته تا 

پاسخ به مشتری و تصمیم درباره  آنکه فردا چه بفروشد — از 

مسیر یک محصول می‌گذرد. به همین سبب کیفیت محصول 

در تجارت الکترونیک تنها مزیتی رقابتی برای پلتفرم نیست؛ 

ســقف توانایی کســب‌وکار اســت. هر قابلیتی کــه در اختیار 

فروشــنده می‌گذاریم یک درجه به اختیــارش می‌افزاید و هر 

کاستی، مستقیم از کارنامه  او کم می‌کند.

ده ســال پیــش، بــازارگاه دیجــی‌کالا تــازه پــا گرفتــه بــود؛ با 

حداقلی‌ترین ابزارهــا و صفحاتی که بیش از ثبــت کالا و رصد 

یادداشت ما

علی فتوحی، سعید حاجی‌زاده
راهبران پلتفرم دیجی‌کالا

نگاه راهبری؛ بازخوانی استراتژی
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ســفارش کاری از آن‌هــا برنمی‌آمد. بخش عمده  کار پشــت پرده 

و به دســت همکاران ما پیش می‌رفت و کوچک‌تریــن تغییر در 

قیمت یا موجودی، مکاتبه‌ای می‌خواست و انتظاری. مسیر این 

ده ســال، مســیر واگذاری تدریجی اختیار بوده اســت. ابزارهای 

قیمت‌گــذاری، مدیریت موجــودی و انبار، حضــور در کمپین‌ها، 

ســنجش عملکرد و آموزش، یکی پس از دیگری از دســت ما به 

دست فروشنده سپرده شــد و هر بار، فرآیندی که روزی در صف 

انتظار می‌ماند به تصمیمی بدل شد که فروشنده خودش و در 

همان لحظه می‌گیرد. اگر بخواهم این ده ســال را در یک جمله 

خلاصه کنم، حرکتی بوده است از »برایتان انجام می‌دهیم« به 

سمت »خودتان می‌توانید«.

آنچه پیــش رو داریم نه ادامه  همین مســیر، کــه جنس دیگری 

از حرکت است. »گزارش و اتوماســیون« ابزار دهه  گذشته بود؛ 

چیــزی کــه در روزگار خــود کار راه می‌انداخــت و امروز بــه اندازه  

ماشین‌دودی قدیمی است. در دهه  پیش رو جای آن را »بینش و 

هوشمندسازی« می‌گیرد: ابزاری که به جای نمایش عدد، بفهمد 

چــه رخ داده، چــرا رخ داده و فــردا چه باید کــرد. فرآیندهــا دیگر 

تنها خودکار نخواهند شــد؛ هوشــمندی وجه تمایز ســال‌های 

پیش روست. این مسیر از یک ســال پیش آغاز شده و باور ما این 

است که در سال‌های آینده، هوشــمندی نه قابلیتی افزوده بر 

محصولات، کــه بافت اصلی آن‌هــا خواهد بود و اتــکا به آن، به 

امری روزمره در زندگی کاری فروشندگان ما بدل می‌شود.
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همراهی در جیب فروشندگان 

پلتفرم فروشندگان نه یک ابزار ساده، که دفتر کار همراهی است که مرزهای جغرافیایی را در نوردیده است. 
تمرکز بر سادگی، سرعت و پایداری در مدیریت لحظه‌ای فروش، تجربه کاربری را به استانداردهای روز نزدیک 
ممکن  تجاری  شرکای  برای  شرایطی  هر  در  را  اکوسیستم  کامل  کنترل  دردسترس،  ابزارهای  این  است.  کرده 

ساخته‌اند.

۱۳۰،۰۰۰
مجموع نصب اپلیکیشن شامل ۱۱۵ هزار نسخه اندروید و 

 IOS برای PWA ۱۵ هزار نسخه

195،۰۰۰
تعداد نصب اپلیکیشن توسط فروشندگان تا به امروز

۸۰ میلیون
تعداد نوتیفیکیشن‌های عملیاتی تا امروز 

۶۹ درصد
میزان رضایت کاربران از تجربه کاربری و قابلیت‌های 

اپلیکیشن فروشندگان در سال ۱۴۰۳

نبض بازار؛ کارنامه آماری
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۲،۶۰۰،۰۰۰
 تعداد گفت‌وگوهای انجام‌شده 

با چت‌بات هوش مصنوعی

۱،۰۰۰،۰۰۰
 تعداد کل پیام‌های ردوبدل شده که منجر به 
حل چالش‌های اجرایی فروشندگان شده است

۸۰ درصد
 میزان رضایت فروشندگان از کارآمدی و دقت

پاسخ‌های ارائه شده توسط چت‌بات هوشمند

۲۴ ساعته
 دسترسی بی‌وقفه و همیشگی به خدمات 

پشتیبانی هوشمند برای تمامی شرکای تجاری

پشتیبانی 
شبانه‌روزی با چت‌بات

دسترسی به پاسخگویی در لحظه، همچنان چالشی بنیادین در تجارت الکترونیک است. استقرار نسل جدید 
ابزارها  این  از تنگناهای پشتیبانی سنتی به شمار می‌آید.  تازه برای گذار  آغاز مسیری  چت‌بات‌های هوشمند، 
نه به‌عنوان یک راهکار نهایی، بلکه به‌مثابه گامی آغازین در مسیر کاهش بارهای عملیاتی و حرکت به‌سوی 
استاندارد‌های باکیفیت‌تر تعریف شده‌اند. مسیر پیش‌رو، بر اصلاح مستمر و ارتقای دقت در تعاملات متمرکز 
است تا با بهره‌گیری از زیرساخت‌های نوین، کیفیت خدمات در تمامی ساعات شبانه‌روز، گام‌به‌گام به جایگاه 

مطلوب و پاسخگو نزدیک شود. 
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 اتوماسیون هوشمند؛ سرعت در مقیاس

در دنیای رقابتی قیمت‌ها و حجم انبوه کالا، سرعت پردازش به معنای بقا و رشد است. با تکیه بر مدل‌های پیشرفته 
این  می‌شود.  انجام  خودکار  به‌صورت  قیمت‌ها  نوسان‌گیری  و  کالا  درج  سنگین  فرایندهای  ماشین،  یادگیری 

زیرساخت، خطای انسانی را به حداقل رسانده و بهره‌وری فروشندگان را به‌طور چشمگیری ارتقا داده است.

772،۰۰۰
میانگین هفتگی به‌روزرسانی‌های 

خودکار و لحظه‌ای قیمت کالاها 
برای حفظ رقابت‌پذیری در بازار

۲۱،۰۰۰،۰۰۰
قیمت  تغییر  درخواست‌های  تعداد 
هوشمند  موتور  توسط  که  مرجع 

پردازش و پاسخ داده شد

52،00۰
تعداد عناوین کالایی که با استفاده 
از دستیارهای هوش مصنوعی درج 

و به بازار معرفی شدند
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 جادوی تصویر؛ 
ارتقای تجربه دیداری

محتوای تصویری، اصلی‌ترین محرک تصمیم‌گیری 
مشتری است که حالا با ابزارهای هوش مصنوعی، 
جست‌وجوی  از  است.  شده  اثرگذارتر  و  غنی‌تر 
عکاسی  و  ویدئویی  محتوای  تولید  تا  هوشمند 
کاهش  برای  دیداری  ابزارهای  تمامی  مدلینگ، 
بهینه  کاربر  تعامل  افزایش  و  خرید  اصطکاک 
شده‌اند. این تحول بصری، ویترین فروشندگان را در 

چشم مشتری متمایز می‌کند.

۱۴،۶۰۰،۰۰۰
 تعداد جست‌وجوهای توصیفی انجام‌شده 

توسط کاربران برای رسیدن به کالای مورد نظر

۶،۴۱۰،۰۰۰
 تعداد جست‌وجوهای تصویری که تجربه یافتن کالا 

را برای مشتریان ساده‌تر کرد

۳۵،۷۷۵
تعداد ویدئوهایی که با بهره‌گیری از هوش مصنوعی 

زیرنویس‌گذاری شده‌اند تا دسترسی همگانی ارتقا یابد

160،000 عکس
 تعداد عکس‌های ساخته شده 

با هوش مصنوعی
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پرو مجازی؛ پیش از خرید، انتخاب را امتحان کنید

پرو مجازی فاصله میان انتخاب و خرید را کوتاه می‌کند. کاربران می‌توانند پیش از تصمیم نهایی، نتیجه انتخاب 
خود را ببینند، آن را با دیگران به اشتراک بگذارند و با اطمینان بیشتری خرید کنند.

۱۸۰ هزار بار در ماه
کاربران پرو محصولات مختلف را به 

صورت مجازی امتحان می‌کنند

۶۵ هزار محصول
تجربه پرو روی ۶۵ هزار محصول 

مختلف انجام شده است

۸۸ درصد
 از کاربران به نتیجه پرو 

امتیاز پسند داده‌اند

۹۰ هزار بار
نتیجه پرو با دیگران به اشتراک گذاشته شده یا در گالری 

کاربران ذخیره شده است

۲ برابر
 کاربرانی که از پرو مجازی استفاده می‌کنند، در مقایسه 

با سایر کاربران احتمال بیشتری برای خرید دارند
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خلاصه صوتی؛
محصولات را بشنوید

آشنایی  برای  ساده  راهی  صوتی،  خلاصه 
به  می‌توانند  کاربران  است.  محصولات  با 

خلاصه اطلاعات محصول گوش دهند. این 
قابلیت اکنون برای بیش از ۳۵۰۰ محصول در 
دسترس است و به مرور محصولات بیشتری را 

پوشش می‌دهد.

بیش از ۳۵۰۰ محصول
خلاصه صوتی دارند و تعداد آنها در 

حال افزایش است

بیش از ۳۰۰ هزار بار در ماه
خلاصه‌های صوتی محصولات پخش 

می‌شوند

۱۸۰ هزار کاربر در ماه
از خلاصه‌های صوتی برای آشنایی با 

محصولات استفاده می‌کنند
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هوم پیج؛ شروعی برای کشف تب‌های دیگر

با تبولار شدن هوم پیج، مسیر دسترسی کاربران به بخش‌های مختلف پلتفرم ساده‌تر و روشن‌تر شده است. 
هوم پیج دیگر فقط نقطه ورود نیست؛ کاربران می‌توانند از همان ابتدا میان تب‌های مختلف جابه‌جا شوند 

و بخش‌های بیشتری را ببینند.

۲۰ درصد
از کاربرانی که از هوم پیج بازدید می‌کنند، تب‌های دیگر را نیز می‌بینند
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دستیاری که مسئله را با شناخت شما دنبال می‌کند

را از مسئله مشتری آغاز می‌کند؛ مسئله‌ای که هر کاربر به  دستیار هوشمند پشتیبانی دیجی‌کالا، گفت‌وگو 
زبان خودش توضیح می‌دهد. این دستیار با توجه به اطلاعات سفارش، مرسوله و درخواست‌های پشتیبانی 
مرتبط، پاسخی متناسب با وضعیت واقعی کاربر ارائه می‌دهد تا مسیر رسیدن به پاسخ یا دریافت راهنمایی 

کوتاه‌تر شود.
تمرکز فعلی دستیار بر درک مسئله، راهنمایی و هدایت کاربر به مسیر مناسب است تا نیاز به تماس یا ثبت 
انسانی لازم باشد، اطلاعات مرتبط و خلاصه گفت‌وگو همراه  بررسی  اگر  یابد.  درخواست غیرضروری کاهش 

درخواست منتقل می‌شود؛ به این ترتیب، کاربر برای ادامه پیگیری نیازی به توضیح دوباره مسئله ندارد.
علاوه‌بر  بتواند  به‌تدریج  که  دستیاری  است؛  مسئله  حل  به  پاسخ‌گویی  از  حرکت  محصول،  این  چشم‌انداز 
تشخیص مسئله، با استفاده از داده‌ها و ابزارهای لازم اقدام کند و پیگیری را تا رسیدن به نتیجه ادامه دهد.
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تیر ۱۴۰۵
آغاز فعالیت کنترل‌شده دستیار برای بخشی از کاربران

حدود ۳٬۲۰۰ کاربر یکتا
از زمان آغاز فعالیت تا امروز با دستیار گفت‌وگو کرده‌اند

بیش از ۹٬۸۰۰ گفت‌وگو
تا امروز میان کاربران و دستیار ثبت شده است

حدود ۱۵۰ تا ۲۵۰ گفت‌وگوی جدید در روز
در ماه اخیر ثبت شده است

حدود ۸۰ درصد از گفت‌وگوها
بدون ارجاع به تماس یا ثبت درخواست پشتیبانی ادامه پیدا می‌کنند

بازخوردهای عمدتا مثبت
بیشتر بازخوردهای ثبت‌شده کاربران درباره تجربه استفاده از دستیار، مثبت بوده است



43

دیا؛ از گفت‌وگو تا انتخابی روشن‌تر

میان  می‌کند  کمک  کاربران  به  که  گفت‌وگومحور  همراهی  دیجی‌کالاست؛  خرید  هوشمند  بستر  »دیا« 
برنامه‌نویسی  برای  انتخاب کنند. مثلا بگویید »یک لپ‌تاپ سبک  تنوع گسترده کالاها، سریع‌تر و مطمئن‌تر 
و  بودجه  منظور،  دیا  دارم؟«  نیاز  هایی  چیز  چه  به  قشم  سمت  کمپ  یک  به  رفتن  »برای  یا  می‌خواهم« 
اولویت‌های شما را درک می‌کند، محصولات مرتبط را پیدا می‌کند و با توضیح دلایل هر پیشنهاد، نقش یک 

مشاور خرید آگاه را در کنار شما دارد.
نشان  را  مهمشان  تفاوت‌های  و  می‌کند  مقایسه  را  برندها  و  محصولات  دیا  پیچیده‌تر،  تصمیم‌های  برای 
با پرینتر سه‌بعدی، هم یک »برنامه  می‌دهد. در درخواست‌های چندبخشی، مانند تجهیز خانه یا شروع کار 
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هماهنگ  گزینه‌های  بخش  هر  برای  و  می‌کند  تقسیم  مشخص  بخش‌های  به  را  نیازها  می‌سازد؛  خرید« 
پیشنهاد می‌دهد. به این ترتیب، چند جست‌وجوی پراکنده جای خود را به مسیری منسجم در یک گفت‌وگو 

می‌دهد.
همراهی دیا پس از انتخاب محصول هم ادامه دارد؛ از مدیریت سبد خرید و پیگیری سفارش‌ها تا پاسخ به 
پرسش‌های مربوط به خریدهای قبلی و هدایت کاربر به مسیر مناسب پشتیبانی. دیا گشت‌وگذار طولانی 
را به گفت‌وگویی ساده، شخصی و پیوسته تبدیل می‌کند. انتخاب نهایی همچنان در اختیار  میان صفحات 

کاربر است، اما مسیر رسیدن به آن کوتاه‌تر و شفاف‌تر می‌شود.
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به عنوان یک کانال  نه صرفا  را  بازتاب‌دهنده دیدگاه فروشندگانی است که دیجی‌کالا  از گزارش،  این بخش 
فروش، که به عنوان زیرساختی برای توسعه کسب‌وکار خود انتخاب کرده‌اند.

از وقتــی اپلیکیشــن فروشــندگان راه‌انــدازی شــد، مدیریت 

ســفارش‌ها و محصــولات بــرای ما خیلی ســاده‌تر و ســریع‌تر 

شده است.

هر سفارشی که ثبت می‌شود، همان لحظه باخبر می‌شویم 

و می‌توانیم آماده‌سازی آن را پیگیری کنیم. حتی وقتی خارج 

از کشــور هســتم، به راحتی بــه پنــل دسترســی دارم و روند 

ســفارش‌ها را زیر نظر می‌گیــرم. کار با اپلیکیشــن بــرای ما از 

نسخه وب راحت‌تر است و قیمت‌گذاری و به‌روزرسانی کالاها 

هم سریع‌تر انجام می‌شود.

تیم توسعه همیشه به بازخورد فروشندگان توجه کرده و در 

نسخه‌های جدید، امکانات کاربردی‌تری اضافه کرده است.

در دوره‌هــای نوســان قیمــت و حتــی قطعــی اینترنــت، این 

اپلیکیشن کمک کرده مدیریت کالاها و قیمت‌ها را به موقع 

انجام دهیم.

با این ابزار، کارها با ســرعت و دقت بیشــتری پیــش می‌رود و 

بهره‌وری تیم ما هم افزایش پیدا کرده است.«

حمیدرضا رستمی
صاحب پنل شهر الکترونیکی ایران

ابزاری برای مدیریت سریع‌تر و دقیق‌تر فروش
صدای شرکای تجاری
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فصل سوم
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بستر تحول؛ نگاهی به جریان رشد 

 دیجی‌کالا ادز، ساختن  آینده‌ای روشن 
برای رشد  فروشندگان
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روزهای  نخستین  از  که  سفری  دیجی‌کالاست؛  پهناور  بازارگاه  در  ادز  دیجی‌کالا  قدم‌به‌قدم  قصه  روایت،  این 
شعله‌ور شدن  این ایده در سال ۱۴۰۰ آغاز شد و تا شهریور ۱۴۰۵، مسیری پرفراز و نشیب اما رو به رشد را پیمود. 
این چند سال، تنها تقویمی که ورق خورد نبود، بلکه داستان  اوج‌گیری و قد کشیدن  کسب‌وکارهایی بود 
که رویا داشتند در دل  بازار، بیشتر و بهتر دیده شوند. هر کدام از اعداد در این گزارش، تنها یک رقم نیست؛ 
بلکه ردی از رشد، انگیزه، تلاش و رقابت است. این اعداد، تصویری زنده از بازارهایی می‌سازند که از کنج  یک 
غرفه کوچک شروع شدند و با تکیه بر ابزارهای هوشمند و استراتژیک دیجی‌کالا ادز، به رکوردهایی بزرگ و 

چشمگیر دست یافتند.
این  امروز،  بزرگ.  آینده‌ای  نویدبخش   اما  کوچک،  عددی  کرد؛  کار  به  آغاز  فروشنده   ۲۴ تنها  با  ادز  دیجی‌کالا 
این جهش   از ۴,۸۰۰ فروشنده فعال رسید.  به بیش  آنها در مرداد ۱۴۰۵،  خانواده هزاران عضو دارد. تعداد 
عظیم، نمایانگر رشدی خیره‌کننده بیش از ۲۰ هزار درصدی در طول پنج سال گذشته است؛ رشدی که ابعاد 
مختلفی دارد: نه تنها تعداد کاربران، بلکه عمق  تأثیرگذاری و قدرت  این پلتفرم بر موفقیت فروشندگان را نیز 
به شکلی شگرف دگرگون ساخته است. این پلتفرم، بیش از آنکه ابزاری تبلیغاتی باشد، موتور  محرکه فروش 
برای کسب‌وکارهاست؛ فاصله بین »بودجه« و »فروش« را از بین برده و به فروشندگان کمک کرده تا بیشتر 

دیده شوند، بیشتر بفروشند، و با هوشمندترین تکنولوژی، مستقیما به قلب  مشتری برسند. 
این روایت، بازتاب‌دهنده مقیاس واقعی  این رشد، اثربخشی  ملموس آن بر چرخه مالی فروشندگان و داستان 
برندهایی است که با جسارت، قدم به افق‌های بزرگ‌تر گذاشتند و امروز، در بازارگاه دیجی‌کالا، نبض  موفقیت 
استراتژی‌های  و  پیوسته  نوآوری‌های  با  ادز،  دیجی‌کالا  بلکه  نیست؛  قصه  پایان   این  اما  دارند.  دست  در  را 
هوشمند، همچنان چراغ  راه رشد برای کسب‌وکارهاست و مسیر  توسعه و شکوفایی همچنان ادامه دارد. 

دیجی‌کالا ادز؛ سادگی، قدرت، رشد  پایدار و بی‌پایان.
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از حضور در بازارگاه تا تا ساختن رشد پایدار

ده ســال پیــش، بــازارگاه دیجــی‌کالا یــک فرصت تــازه پیش 

روی کســب‌وکارهای ایرانــی گذاشــت: اینکه بدون ســاختن 

فروشــگاه، زیرساخت لجستیک یا شــبکه توزیع مستقل، به 

میلیون‌ها مشــتری دسترســی پیدا کنند. امروز، بــا بزرگ‌تر و 

رقابتی‌تر شدن این بازار، فرصت بعدی پیش روی فروشندگان 

دیگر فقط »حضور« نیست؛ توانایی ساختن رشد است.

ما در دیجی‌کالا ادز معتقدیــم در یک بــازارگاه بالغ، تبلیغات 

نبایــد هزینــه‌ای بــرای دیده‌شــدن باشــد؛ بایــد موتور رشــد 

فروشنده محسوب شود. موتوری که به هر کسب‌وکار، فارغ 

از اندازه و ســابقه‌اش، این امکان را می‌دهــد که در لحظه‌ای 

کــه مشــتری در حــال جســت‌وجو، مقایســه و تصمیم‌گیری 

اســت، برای به‌دســت‌آوردن ســهم بیشــتری از تقاضا رقابت 

کنــد؛ ســرمایه‌گذاری کنــد، نتیجــه را بســنجد، یــاد بگیــرد و 

دوبــاره رشــد کند. بــه همیــن دلیــل، آینده‌ای کــه بــرای ابزار  

هوشــمند  فروش )AdTech( دیجــی‌کالا می‌ســازیم فراتر از 

فروش جایگاه تبلیغاتی اســت. هدف ما ســاختن یک بســتر  

رشــد برای فروشــندگان اســت؛ پلتفرمی که با ترکیــب داده، 

تکنولــوژی و درک عمیق از رفتار خرید، فاصلــه میان »بودجه 

تبلیغاتی« و »نتیجه کســب‌وکار« را هر روز کمتر کند و رشــد را 

قابل‌اندازه‌گیری، قابل‌بهینه‌سازی و در دسترس‌تر سازد.

اگــر دهــه اول بــازارگاه دیجــی‌کالا، دهــه دموکراتیک‌کردن 

دسترسی به بازار بود، دهه بعد باید دهه دموکراتیک‌کردن 

امکان رشد در بازار باشد.

و ما می‌خواهیم دیجی‌کالا ادز، زیرساخت این رشد باشد.

یادداشت مـا

سوگند قره‌باغی
مدیرعامل دیجی‌کالا ادز

نگاه راهبری؛ بازخوانی استراتژی
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دیجی‌کالا ادز بازارگاه دیجی‌کالا؛ ۵ سال مسیر رو به رشد

دیجی‌کالا ادز، از آغاز  مسیر در سال ۱۴۰۰ تا امروز، تنها یک ابزار تبلیغاتی نبوده، بلکه شالوده‌ جدیدی برای رشد در 
بازارگاه دیجی‌کالا بنا کرده است. این گزارش، روایت  هزاران کسب‌وکار فعال و رسیدن به رشد  خیره‌کننده  ۲۰ هزار 
درصدی است. در این مسیر، »هزینه بازاریابی« به »سرمایه‌گذاری برای سودآوری« تبدیل شد تا فروشندگان، قله‌های 
تازه‌ای از فروش را فتح کنند. این ۵ سال، پایان یک فصل نیست، بلکه آغاز  فصلی نو در عصر  شکوفایی  بی‌پایان  

کسب‌وکارهای  ایران است.

۱،۰۴۰،۶۵۴ سفارش
 تعداد سفارش‌های موفقی که 

با اثرگذاری دیجی‌کالا‌ادز به ثبت رسیده‌اند

20.2 تریلیون ریال
 ارزش کل کالاهایی که با 

اثرگذاری دیجی‌کالا ادز به فروش رسیده‌اند

۹،۷۲۲
تعداد برندهای فعالی که در 
ویترین دیجی‌کالا ادز حضور 

داشته‌اند

۱،۳۱۳،۵۴۲ کالا
تعداد کالاهایی که از طریق 

دیجی‌کالا‌ادز به فروش 
رسیده‌اند

۲۰،۷۴۸
تعداد فروشندگانی که طی 
۵ سال به جمع دیجی‌کالا ادز 

پیوسته‌اند

نبض بازار؛ کارنامه آماری
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از اولین گام تا گسترده‌ترین شبکه

را  مسیر با چند گام اولیه آغاز شد؛ آزمایشی که در ۱۴۰۰، تنها نگاه‌های کنجکاو تعداد اندکی از فروشندگان 
که  دریافت  زود  خیلی  بازار  شد.  بدل  فراگیر  جریان  یک  به  تجربه،  این  که  نپایید  دیری  اما  کرد.  جلب  خود  به 
»دیده شدن« در ویترین هوشمند دیجی‌کالا ادز، نه یک انتخاب حاشیه‌ای، که موتور محرک رشد است. این 
روند، روایتگر گذار از تبلیغات سنتی به سوی یک اکوسیستم داده‌محور است؛ اکوسیستمی که حالا هزاران 

فروشنده، آن را نبض اصلی تجارت خود می‌دانند و برای حضور در آن، رقابت می‌کنند.

۴،۸۴۶
 بیشترین فروشنده 

  فعال در یک ماه 
)مرداد ۱۴۰۵(

۲۰،۰۹۲ درصد
رشد تعداد فروشندگان 

نسبت به شروع به فعالیت 
دیجی‌کالا‌ادز

۲۴ فروشنده 
تعداد فروشندگان فعال در 

نخستین ماه آغاز به کار تبلیغات 
پلتفرمی دیجی‌کالا ادز ) ۱۴۰۰(
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زبان اعداد؛
وقتی سرمایه‌گذاری، روایتگر اعتماد می‌شود

بودجه‌ای که فروشندگان برای دیده‌شدن تخصیص می‌دهند، دقیق‌ترین سنجه  ارزیابی عملکرد و اعتماد به این 
بستر است. این سرمایه‌گذاری در طول ۵ سال، از ارقام خرد ابتدایی به مبالغی رسیده است که نشان‌دهنده تغییر 

مقیاس فعالیت فروشندگان در این بستر است.

1401 1402 1403 1404 ۱۴۰۵نیمه اول

رشد سالانه بودجه فروشندگان در دیجی‌کالا ادز

۱،۱۲۴درصد
رشد نسبت به سال قبل

۲۹۷درصد 
رشد نسبت به سال قبل

۹۹درصد 
رشد نسبت به سال قبل

۴۶۷درصد 
رشد نسبت به سال قبل

۷۶درصد 
رشد نسبت به کل سال قبل
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ریتم بازار؛
اوج‌گیری تقاضا و چرخه‌های سرمایه‌گذاری

پاییز  پایان  بازار است. در  تابع ریتم تقاضای  روایت فصلی دیجی‌کالا ادز نشان می‌دهد که رفتار فروشندگان 
در  می‌رسد.  میزان  بیشترین  به  تخصیص‌یافته  بودجه  حجم  زمستانه،  خریدهای  کمپین‌های  با  هم‌زمان 
مقابل، فروردین‌ماه با وجود کاهش تعداد فروشندگان فعال، شاهد عمیق‌تر شدن میزان حضور بازیگران 

اصلی و حرفه‌ای پلتفرم است.

۶۴درصد
 رشد بودجه ماهانه فروشندگان 

 در آذر ۱۴۰۴ نسبت به آبان؛ همزمان 
با جشنواره‌های پاییزه و بلک فرایدی

۵۲۷درصد 
رشد میانگین سرمایه‌گذاری هر فروشنده فعال در فروردین 

۱۴۰۵ نسبت به اسفند؛ زمانی که پلتفرم خلوت‌تر بود، اما 
فروشندگان فعال باقیمانده متمرکزتر تبلیغ کردند
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متولدین عصر تغییر؛ پیشرانان بازارگاه

سنی  میانه  با  پرانرژی.  نسل  تسلط  برمی‌دارد:  پرده  جذابی  واقعیت  از  فروشندگان،  جمعیت‌شناختی  تحلیل 
۳۵سال، بازارگاه اکنون میزبان فروشندگانی است که دوسوم آن‌ها در بازه ۲۵ تا ۴۴ سال قرار دارند. این ترکیب 
سنی، دیجی‌کالا ادز را به فضایی تبدیل کرده است که در آن، جسارت نسل جدید با شم اقتصادی فروشندگان 

پخته‌کار گره خورده و نتیجه آن، رشدی است که در تمام لایه‌های سنی به چشم می‌آید.

13/8 درصد
۱۸ تا ۲۴ سال

35/2 درصد
۲۵ تا ۳۴ سال

32/1 درصد
۳۵ تا ۴۴ سال

11/2 درصد
۴۵ تا ۵۴ سال

5/27 درصد
۵۵ تا ۶۴ سال

2/3 درصد
۶۵ تا ۸۷ سال

ترکیب تقریبی سنی 
فروشندگان دیجی‌کالا 

ادز در بازارگاه

۳۵ سال
 میانگین سنی فروشندگان 
فعال بازارگاه در دیجی‌کالا ادز

۳۵ سال
پرتکرارترین سن فروشندگان فعال بازارگاه 

در دیجی‌کالا ادز )با ۸۱۶ فروشنده(

67/36 درصد
سهم فروشندگان در بازه سنی ۲۵ تا ۴۴ سال؛ بدنه اصلی و 

هسته پرانرژی کسب‌وکارهای فعال در دیجی‌کالا ادز

۱۸ سال
جوان‌ترین فروشنده  فعال 
در دیجی‌کالا ادز

۸۷ سال
 مسن‌ترین فروشنده
فعال در دیجی‌کالا ادز
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گستره سراسری فروش با استفاده از دیجی‌کالا ادز

کشور  استان‌های  تمامی  شده،  محقق  ادز  دیجی‌کالا  از  استفاده  با  که  فروخته‌شده  کالاهای  ناخالص  ارزش 
را به  ابزار، موفق شده‌اند کالاها  از این  با بهره‌گیری  آمار نشان می‌دهد فروشندگان  را پوشش می‌دهد. این 
مقصد تمام استان‌ها ارسال کنند. تهران با سهم 40.82 درصدی پیشتاز است و البرز با 6/88 درصد و اصفهان 
با 5/33 درصد در جایگاه‌های بعدی قرار دارند؛ به طوری که پنج استان برتر مجموعا 62/05 درصد از این ارزش 

فروش را رقم زده‌اند.

کمترین سهم

بیشترین سهم

دریای عمان

تنگه هرمز

دریای خزر

خلیج فارس
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 قله‌های پایداری؛ روزهایی
 که‌مرزهای بازار جابه‌جا شد

در تقویم دیجی‌کالا ادز، روزهایی ثبت شده‌اند که تقاضا به اوج رسید و بازار با شتاب هرچه تمام‌تر رو به جلو 
و  خریداران  اشتیاق  فروشندگان،  هم‌گرایی  که  است  روزهایی  از  شفاف  تصویری  رکوردها  این  کرد.  حرکت 

پایداری زیرساخت دست‌به‌دست هم دادند تا استانداردی تازه برای مقیاس‌پذیری خلق شود. 

۳۷۷ روز
 طولانی‌ترین دوره حضور مستمر 

یک کمپین در میدان رقابت

۲۰۵ روز
 بیشترین مدت زمان فعالیت 
در میان کمپین‌های رتبه برتر

۹۲۹،۱۶۲
بالاترین تعداد کلیک بر روی 

محصولات تبلیغ‌شده در یک روز از 
کمپین بلک‌فرایدی

۵،۴۲۲
بیشترین تعداد کمپین‌های 

فعال هم‌زمان در یک روز واحد 
)۵ شهریور ۱۴۰۵(

21،407
بیشترین سفارش موفق 

ثبت‌شده در یک روز از مسیر 
دیجی‌کالا ادز )۷ آذر ۱۴۰۴(
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وقتی یک جرقه 
جریان‌ساز می‌شود

در ویترین عریض دیجی‌کالا ادز، گاهی یک کالا یا یک حضور هوشمندانه در هر کمپین، چنان می‌درخشد که 
معادله‌های فروش را برهم می‌زند. این قله‌های آماری، روایتی از ایده‌آل‌ترین نقطه تلاقی محصول درست، 
و  می‌کند  فتح  را  فروش  قله‌های  تنهایی  به  کالا  یک  که  جایی  هستند؛  پرقدرت  حضور  و  دقیق  زمان‌بندی 

بالاترین سقف‌های ممکن برای بودجه‌گذاری شکل می‌گیرد.

۳۵۸ میلیارد ریال
بیشترین فروش حاصل از یک کالای معرفی‌شده 

)شمش طلا ۲۴ عیار(

۶،۶۷۳ عدد
 بیشترین فروش تعدادی برای یک محصول 

)چوب لباسی مدل مزون، بسته ۱۰ عددی(
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ماندگاران میدان
سرمایه‌ای به نام تداوم

در دیجی‌کالا ادز، همه‌چیز در یک حضور کوتاه‌مدت اما درخشان خلاصه نمی‌شود؛ ارزش واقعی در ماندگاری 
با  و  کرده‌اند  انتخاب  را  پایداری  سال‌ها،  طول  در  که  است  فروشندگانی  روایتگر  بخش  این  می‌شود.  متولد 

حضور مستمر، تکیه‌گاه و موتور محرک ساختار بلندمدت دیجی‌کالا ادز بوده‌اند.

۵۰ ماه
میزان پیوستگی بادوام‌ترین فروشنده در دیجی‌کالا ادز
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 ردپای دیجیتال؛  از داده‌های
 خام تا هوش تجاری

۳۰،۲۶۲،۹۳۱ بار
دفعات ثبت سرمایه‌گذاری فروشندگان 

در کمپین‌های تبلیغاتی

پایداری یک پلتفرم پیشرو، در ثبات 
زیرساخت فنی و دقت عملیاتی آن 
معنا پیدا می‌کند. این بخش، نمای 
است؛  ادز  دیجی‌کالا  واقعی  ابعاد 
و  تعاملات  دقیق  ثبت  از  روایتی 
جریان‌های  هوشمندانه  هدایت 
مالی که شالوده تصمیم‌گیری‌های 

بزرگ بازارگاه را شکل داده‌اند.
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به عنوان یک کانال  نه صرفا  را  بازتاب‌دهنده دیدگاه فروشندگانی است که دیجی‌کالا  از گزارش،  این بخش 
فروش، که به عنوان زیرساختی برای توسعه کسب‌وکار خود انتخاب کرده‌اند.

تجربــه مــا از »دیجــی‌کالا ادز« خیلی مثبــت بوده اســت. این 

ســرویس کمــک کــرده محصولاتمان بیشــتر دیده شــوند و 

فروشــمان رشــد کند. هر ماه نتیجــه‌ای که با کمــک گرفتن از 

دیجی‌کالا ادز می‌گیریم، چند برابرهزینه‌ای است که پرداخت 

می‌کنیم. راه‌انــدازی و مدیریــت تبلیغــات در دیجی‌کالا هم 

برایمان ساده‌تر اســت و هم نســبت به تبلیغ در پلتفرم‌های 

دیگر، بازدهی بهتری دارد.

در مجمــوع، ترکیــب هزینــه‌ معقــول و بازدهــی بــالای این 

ســرویس، آن را بــه گزینــه‌ای مقرون‌به‌صرفــه و مؤثــر بــرای 

فروشندگانی مثل ما تبدیل کرده است.

سامان فیروزیان حاجی
فروشنده کاربر دیجی‌کالا ادز

تبلیغات مؤثر با بازدهی چندبرابری
صدای شرکای تجاری
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فصل چهارم

سرویس‌هاب برای فروشندگان
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ده‌سالگی بازارگاه دیجی‌کالا، داستان تبدیل‌شدن یک پلتفرم فروش به زیست‌بومی فراگیر و پویا برای هزاران 
کسب‌وکار ایرانی است. در این مسیر، همگام با رشد شتابان بازار تجارت الکترونیک، مدیریت روزمره عملیات 
ارسال به‌موقع  انبارداری، بسته‌بندی و  تا  از ثبت و به‌روزرسانی مشخصات کالا و قیمت‌گذاری گرفته  فروش، 
مرسوله‌ها، به یکی از چالش‌های بنیادین فروشندگان بدل شد. پاسخ استراتژیک دیجی‌کالا به این نیاز، خلق 
از  گسترده  شبکه‌ای  به  فروشندگان  مستقیم  اتصال  با  که  نوآورانه  و  یکپارچه  بستری  بود؛  »سرویس‌هاب« 

ارائه‌دهندگان خدمات تخصصی، تجربه فروش آنلاین را متحول کرد.
برمی‌دارد  کسب‌وکارها  راه  سر  از  را  فیزیکی  و  فنی  موانع  توانمندسازی،  هاب  یک  نقش  در  سرویس‌هاب 
خود  اصلی  هدف  بر  تنها  امکانات،  به  دسترسی  میزان  و  جغرافیایی  موقعیت  اندازه،  از  فارغ  فروشندگان  تا 
اصلی  بال  دو  بر  تکیه  با  اکوسیستم  این  شوند.  متمرکز  خدمات«  کیفیت  ارتقای  و  کالا  سبد  »توسعه  یعنی 
تحلیل  همچون  پیچیده‌ای  فرآیندهای  که  دیجیتال«  هوشمند  »راهکارهای  یک‌سو  از  است:  گرفته  شکل 

بستر تحول؛ نگاهی به جریان رشد 

سرویس‌هاب؛ شتاب‌دهنده هوشمند 
رشد و توانمندسازی فروشندگان
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دیگر  سوی  از  و  می‌سازند؛  خودکار  را  مالی  اتوماسیون  و  پویا  قیمت‌گذاری  موجودی،  لحظه‌ای  مدیریت  بازار، 
»زیرساخت عملیاتی و لجستیکی« که هزینه‌های سنگین انبارداری، بسته‌بندی استاندارد، آماده‌سازی و ارسال 

سریع را از ساختاری پرهزینه به ظرفیتی منعطف، متغیر و دردسترس تبدیل می‌کند.
حاصل این هم‌افزایی هوشمند در سال ۱۴۰۵، ارتقای چشمگیر بهره‌وری، کاهش چشمگیر خطاهای عملیاتی 
و در نهایت، جهش پایدار فروش و سودآوری فروشندگان بوده است. سرویس‌هاب نه صرفا یک ابزار کاربردی، 
بلکه زیرساختی حیاتی برای خلق فرصت‌های برابر و پایدار در اقتصاد دیجیتال ایران است؛ پلی مطمئن میان 
از  جدیدی  قله‌های  به  رسیدن  برای  دیجی‌کالا  بازارگاه  فروشندگان  انگیزه  و  خدمات  ارائه‌دهندگان  تخصص 

موفقیت.
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آینده بازارگاه در گرو توانمندسازی فروشندگان

یادداشت مـا

آذین حورمند
مدیربازرگانی سرویس‌هاب

ســرویس‌هاب یکــی از بخش‌هایی اســت که می‌تواند نقشــی 

مهم در آینده بــازارگاه دیجــی‌کالا ایفا کند. با گســترش بازارگاه، 

نیازهای فروشــندگان نیز متنوع‌تر و پیچیده‌تر می‌شود؛ روندی 

که داده‌های امروز به روشنی نشان می‌دهند. فروشندگان رده 

 +A که پیچیده‌ترین عملیات را دارند، با نرخ اســتفاده ۲۸ درصد، 
بیــش از هر گروه دیگــری از ســرویس‌هاب اســتفاده می‌کنند. 

این نرخ در رده‌های پایین‌تــر کاهش می‌یابد. طبیعی اســت که 

ابزارها و زیرساکار، فروشــنده نتواند همه تخصص‌ها، ابزارها و 

زیرساخت‌های موردنیاز را به تنهایی تامین کند.

در چنین شــرایطی، نقــش ســرویس‌هاب پررنگ‌تر می‌شــود؛ از 

خدمات عملیاتی مانند بســته‌بندی، ارســال و انبارداری که امروز 

از طریق شبکه‌ای متشکل از ۲۶۳ سرویس‌دهنده در ۲۶ استان 

ارائه می‌شوند، تا سرویس‌های دیجیتالی که در مقیاسی فراتر از 

ظرفیت مدیریت دستی فروشندهنده فعالیت می‌کنند؛ از جمله 

صدها میلیون عملیات مرتبــط با قیمت و موجودی. هدف، تنها 

افزایش تعداد سرویس‌ها نیســت. اولویت اصلی این است که 

فروشنده برای هر مسئله‌ای در مسیر رشد کسب‌وکار، به راه‌حلی 

مناسب، حرفه‌ای و قابل اعتماد دسترسی داشته باشد.

آینــده ســرویس‌هاب در امتداد همین مســیر شــکل می‌گیرد: 

ویس‌دهندگان،  ســر از  حرفه‌ای‌تــر  و  گســترده‌تر  شــبکه‌ای 

بهره‌گیری بیشتر از فناوری و خودکارسازی و مهم‌تر از همه، ارائه 

نها بر کســب‌وکار فروشنده قابل  سرویس‌هایی که اثر واقعی آ

اندازه‌گیری باشــد. نشــانه‌های این مســیر از همین امروز دیده 

می‌شود. سهم فروشــندگان اســتفاده‌کننده از سرویس‌هاب 

از 8/9درصــد در فروردیــن بــه 10/3درصد در شــهریور رســیده 

اســت. همین گروه، با وجود ســهم نزدیک به ۱۰ درصد از تعداد 

فروشــندگان، حدود ۳۰ درصــد از ارزش خالص فــروش بازارگاه 

)NMV( را ایجاد می‌کنند.

پس از ده ســال رشــد بازارگاه دیجی‌کالا، یکــی از گام‌های مهم 

بــرای ادامه این مســیر، ســاخت اکوسیســتمی اســت کــه در آن 

فروشــنده ناچار نباشــد همه کارهــا را بــه تنهایی انجــام دهد. 

فروشــنده باید بتواند تمرکز خود را بر رشد کســب‌وکار بگذارد و 

در بخش‌هایی که به تخصص، زیرساخت یا مقیاس بیشتری نیاز 

دارند، سرویس‌هاب را در کنار خود داشته باشد.

نگاه راهبری؛ بازخوانی استراتژی
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سرویس‌هاب؛ 
اکوسیستم هوشمند رشد در بازارگاه

رشد پایدار در بازارگاه دیجی‌کالا نیازمند عبور از چالش‌های روزمره انبارداری، پردازش داده‌ها و ارسال کالاهاست. 
سرویس‌هاب با گردآوری ابزارهای پیشرفته نرم‌افزاری و خدمات حرفه‌ای لجستیک، مسیر عملیات فروش را برای 
همه ساده و خودکار کرده است. این هم‌افزایی هوشمند به فروشندگان اجازه می‌دهد بدون دغدغه‌های 

اجرایی، تمام تمرکز خود را بر توسعه محصولات و افزایش سودآوری بگذارند.

۴،۱۴۱ فروشنده
 تعداد کل فروشندگانی که در سال ۱۴۰۵ 
از سرویس‌های دیجیتال استفاده کردند

۵،۱۰۰ توکن فعال
مجموع توکن‌های متصل به سیستم )هر فروشنده ممکن 

است از چند سرویس‌دهنده همزمان استفاده کند(

۲،۵۰۰ توکن جدید
 تعداد سرویس‌های جدیدی که در سال ۱۴۰۵ 

به شبکه بازارگاه اضافه شد

۸۶ درصد
 میزان رشد توکن‌های جدید در سال ۱۴۰۵ 

نسبت به سال قبل

نبض بازار؛ کارنامه آماری
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ساخت و درج هوشمند کالا
تسهیل و خودکارسازی فرآیند ایجاد، ثبت و به‌روزرسانی کالاها در دیجی‌کالا با کاهش عملیات دستی

مدیریت کالا
مدیریت متمرکز اطلاعات، تنوع‌ها و وضعیت کالاها برای افزایش دقت و سرعت عملیات فروش

قیمت‌گذاری هوشمند
تنظیم و به‌روزرسانی قیمت کالاها بر اساس شرایط بازار، رقبا و قواعد تعریف‌شده 

برای حفظ رقابت‌پذیری و سودآوری

سبد خدمات دیجیتال؛ 
اتوماسیون و هوشمندی در مدیریت فروش

سرویس‌هاب با گردهم‌آوردن سرویس‌های نرم‌افزاری پیشرو، فرآیندهای سنتی و زمان‌بر فروش آنلاین را به 
جریان‌های خودکار تبدیل کرده است. این ابزارها فروشنده را از درگیری‌های تکراری رها می‌کنند تا تمرکز اصلی 
او بر توسعه کسب‌وکار باشد. با همکاری ۱۶ سرویس‌دهنده دیجیتال، ۱۳ راهکار تخصصی، تمامی گره‌های 

عملیاتی را باز کرده‌اند:
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مدیریت موجودی
همگام‌سازی و کنترل موجودی کالاها با هدف کاهش کسری موجودی،

 فروش ناموجود و خطاهای عملیاتی

لجستیک هوشمند
بهینه‌سازی فرآیند آماده‌سازی، ارسال و تحویل سفارش‌ها 

از طریق ابزارها و سرویس‌های لجستیکی یکپارچه

ارسال سریع / سه‌ساعته
مدیریت و تسهیل ارسال سریع سفارش‌ها برای فروشندگان واجد شرایط در محدوده‌های تحت پوشش

مدیریت پروموشن و کمپین
برنامه‌ریزی و مدیریت حضور کالاها در تخفیف‌ها، 

پروموشن‌ها و کمپین‌های فروش برای افزایش اثربخشی فروش

اتوماسیون بازاریابی
خودکارسازی هدفمند تبلیغات برای بهبود نرخ تبدیل
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مدیریت نظرات و ارتباط با مشتری
مدیریت و پاسخ‌گویی ساختاریافته به نظرات، پرسش‌ها و تعاملات مشتریان

مدیریت پنل فروشندگی
برون‌سپاری بخشی یا تمام فعالیت‌های روزمره پنل فروشندگی به سرویس‌دهنده متخصص

تحلیل بازار و رقبا
ارائه بینش‌های تحلیلی از روند بازار برای پشتیبانی از تصمیم‌گیری تجاری بهتر

اتوماسیون مالی و حسابداری
یکپارچه‌سازی عملیات فروش با فرآیندهای مالی و حسابداری 

برای افزایش دقت و کاهش عملیات دستی

اطلاع‌رسانی هوشمند
ارسال هشدار و اعلان درباره رویدادهای مهم فروشگاه مانند 

سفارش، مرجوعی، پیام مشتری و تغییرات کلیدی



71

بازوی عملیاتی؛ 
لجستیک و زیرساخت در خدمت فروشنده

سرویس‌هاب با حضور ۲۶۲ ارائه‌دهنده، بستر انجام امور اجرایی فروشندگان را فراهم کرده است. با برون‌سپاری 
فرآیندهای جانبی نظیر عکاسی، چاپ لیبل و درج کالا در قالب ۸ سرفصل خدماتی، فروشندگان از دغدغه‌های 

عملیاتی رها شده و تمام تمرکز خود را صرف توسعه  سبد محصول و افزایش حجم فروش می‌کنند. 

انبارداری و نگه‌داری کالا
نگه‌داری و مدیریت موجودی کالا در فضای انبار، متناسب با حجم و نیاز عملیاتی فروشنده

بسته‌بندی سفارش‌ها
آماده‌سازی و بسته‌بندی استاندارد کالاها برای ارسال

با استفاده از اقلام و روش‌های متناسب با نوع محصول

ارسال سفارش
جمع‌آوری و انتقال سفارش‌ها از محل فروشنده یا انبار سرویس‌دهنده به شبکه لجستیکی دیجی‌کالا
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تحلیل بازار و رقبا
ارائه بینش‌های تحلیلی از روند بازار برای پشتیبانی از تصمیم‌گیری تجاری بهتر

Pick & Pack سرویس
جمع‌آوری کالا از موجودی، کنترل سفارش و بسته‌بندی آن برای آماده‌سازی ارسال

چاپ و تأمین اقلام مصرفی
چاپ لیبل و تأمین اقلام موردنیاز فروشندگان مانند لیبل، ریبون و سایر ملزومات بسته‌بندی و ارسال

عکاسی کالا
تهیه تصاویر استاندارد و باکیفیت از محصولات متناسب با الزامات درج کالا در دیجی‌کالا

تولید محتوا و درج کالا
آماده‌سازی اطلاعات، مشخصات و محتوای محصول و انجام فرآیند ثبت و درج کالا در دیجی‌کالا
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۸ انبار
تعداد انبارهای مجهز به سرویس‌دهنده مستقر برای تسهیل مدیریت کالاها

در این انبارها سرویس دهنده‌های عملیاتی مستقر شده‌اند تا بتوانند نیازهای فروشنده‌ها در انبار را حل کند 

۱ باجه دریافت
 باجه فعال در شهر مشهد جهت تسریع در 

فرآیندهای لجستیک؛ به زودی در سایر شهرهای ایران 

۶۸۳،۵۵۵ سفارش
 تعداد سفارش‌های پردازش‌شده در قالب 

)SBS( سرویس ارسال توسط فروشنده

۲،۱۹۸،۵۲۲ کالا
تعداد اقلام اضافه‌شده به پنل فروشندگان 

از طریق ابزار »شما هم بفروشید«

۲۴،۰۰۰ کالا
تعداد کالاهای درج‌شده در سامانه 

)که ۱۹،۲۰۰ مورد تأیید نهایی شده‌اند(
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4.35 از ۵
میانگین امتیاز رضایت فروشندگان از خدمات ارائه‌شده در سرویس‌هاب

10.34 درصد
سهم ثبت‌شده از فروش کل بازارگاه توسط کاربران 

سرویس‌هاب )در شهریور ۱۴۰۵(

31.88 درصد
بالاترین نرخ رشد فروش ماهانه برای فروشندگان 

سرویس‌هاب )در خرداد ۱۴۰۵(

جهش در بازار؛ 
سهم بیشتر و رضایت فروشندگان

اعداد نشان می‌دهند که استفاده از سرویس‌های هوشمند به‌طور مستقیم با رشد فروش رابطه معنادار 
دارد. فروشندگانی که از ابزارهای سرویس‌هاب استفاده کرده‌اند، نه‌تنها سهم خود را از کل بازارگاه افزایش 
بر  تاییدی  صعودی،  مسیر  این  داده‌اند.  توسعه  را  خود  کسب‌وکار  مطلوب‌تر،  تجربه‌ای  با  بلکه  داده‌اند، 

اثربخشی ابزارهایی است که برای ساده‌سازی موفقیت در اختیار آن‌ها قرار داده‌ایم.
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کانال  یک  عنوان  به  صرفا  نه  را  دیجی‌کالا  که  است  کارآفرینانی  دیدگاه  بازتاب‌دهنده  گزارش،  از  بخش  این 
فروش، که به عنوان زیرساختی برای توسعه کسب‌وکار خود انتخاب کرده‌اند.

هشــت ســال اســت کــه در دیجــی‌کالا فعالیــت می‌کنــم و 

صادقانه بگویم، اگر ابزار »مارکوبات« نبود، مدیریت فروش 

در این حجــم برایــم غیرممکن می‌شــد. کارهــای وقت‌گیری 

مثل ســورتینگ انبار و چیدمــان لیبل‌ها قبلا کلــی از ما انرژی 

می‌گرفت، اما حالا همه چیز ســر و ســامان گرفته اســت. برای 

من مهم‌ترین نکته، دقیق بودن خروجی‌ها و هزینه  بســیار 

به‌صرفه‌تر سرویس‌هاب نسبت به روش‌های دیگر است. این 

ابزارها باعث شد که دیگر نگران اشتباه در قیمت‌گذاری هم 

نباشیم و بتوانیم مثل یک فروشگاه حرفه‌ای، روی فروشمان 

تمرکز کنیم. 

امیر مصطفایی
تزیینات امیر و پنل با ما نینی شاپ

مدیریت انبار همیشه دردســر بزرگی برای ما بود. قبلا هر چه 

تیم می‌گذاشتیم، باز هم درگیر کارهای تکراری وقت‌گیر مثل 

لیبل‌زنی و موجودی می‌شدیم. 

وقتی با ربات‌های »سرویس‌هاب« کار را شــروع کردیم، تازه 

متوجه شدیم چقدر کارمان ســبک شده است. الان ۹۰ درصد 

کارهای روزمره انبار به‌صورت خودکار انجام می‌شــود و دیگر 

کسی درگیر این مسائل نیست. 

هزینــه‌اش هــم آن‌قــدر منطقــی اســت کــه عمــا پــول 

 اشــتراک یک‌ســاله‌اش بــه انــدازه ســود فــروش ۱۰ کالا هم 

نمی‌شود.  

مهدی مفتح
هایپر خانگی هابین

سرویس‌هاب؛ از دردسرهای انبار تا مدیریت خودکار
صدای شرکای تجاری
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 توسعه مبتنی بر فناوری، رقابت‌پذیری
 و  خلق ظرفیت در اقتصاد ایران

در یک مدل‌ســازی مقدماتی بــرای شناســایی »نوآوری‌های 

نجات‌بخش« که برای طرح در کنفرانــس بین‌المللی مدیریت 

نوآوری و فناوری ایــران آماده کرده بودم، پنــج مؤلفه را برای 

تشخیص چنین نوآوری‌هایی پیشنهاد کردم: مبتنی بر ایران، 

متمرکز بر بحــران، توانگری جامعه، پیوند دهنــده با جهان و 

برآمده از انقلاب صنعتی چهارم.

به گمــان من، دیجــی‌کالا را می‌تــوان از معــدود نمونه‌هایی 

دانســت که در کلیت خــود -نه فقــط در مدل کســب‌وکار یا 

مقیاس فناوری- واجد هر پنج ویژگی است.

دیجی‌کالا امروز بزرگ‌ترین بازارگاه کشور است؛ اما اهمیت آن 

برای اقتصاد ایران را نباید صرفا با تعداد کاربران، فروشندگان، 

سفارش‌ها یا تنوع کالاها ســنجید. گزارش‌های سالانه خود 

دیجی‌کالا نشان می‌دهد که این سکو به بستری برای فعالیت 

صدها هزار کســب‌وکار تبدیل شــده و قریب به نیم میلیون 

فروشنده فعال و 15/3 میلیون تنوع کالایی داشته است. این 

اعداد، دیجی‌کالا را از یک خرده‌فروش آنلاین فراتر می‌برند و به 

یک زیرساخت اقتصادی تبدیل می‌کنند.

نجا که  اما از نظر من، داســتان مهم‌تر در جایی دیگر اســت. آ

می‌تــوان مولفه‌هــای نــوآوری نجات‌بخش در یک ســازمان 

توسعه‌ای خصوصی یافت.

نخست، دیجی‌کالا محصول پیوند کارآفرینی ایرانی و سرمایه 

جهانی است. کسب‌وکاری که با سرمایه شخصی بنیان‌گذاران 

آغاز شد، در مرحله جهش خود توانست سرمایه‌گذاران داخلی 

و بین‌المللی را جذب کند و از این منابع برای توســعه مقیاس 

و ایجــاد بــازارگاه ‌)Marketplace( بهــره بگیــرد. این تجربه 

نشــان می‌دهد که توســعه اقتصاد دیجیتال ایران، برخلاف 

دیدگاه

کیوان جامه‌بزرگ
 معاون توسعه راهبردی هلدینگ فناپ

تحلیل‌گر اقتصاد دیجیتال

دیجی‌کالا فراتر از یک بازارگاه، الگویی برای توسعه‌ ایران



79

تصور رایج، الزاما از مسیر حمایت مســتقیم دولت نمی‌گذرد؛ 

بلکه می‌تواند از پیوند سرمایه، کارآفرینی و بازار شکل بگیرد. 

دوم، دیجــی‌کالا محصــول یــک پنجــره توســعه‌ای در تاریخ 

معاصر اقتصاد ایران است؛ دوره‌ای که سیاست‌های ارتباط با 

جهان و شکل‌گیری زیست‌بوم استارتاپی، زمینه ظهور و رشد 

مجموعه‌ای از شــرکت‌های دیجیتال ایرانــی را فراهم کرد. به 

نظرم، یکی از درس‌های مهم این تجربه آن است که نوآوری 

صرفا محصول نبوغ یک کارآفرین نیست؛ محصول محیطی 

است که به کارآفرین امکان رشد می‌دهد. دولت در یک دوره 

زمانی کوتاه به یمن برجام توانســت صرفا پنجره‌ای برای تولد 

و رشــد کســب و کارهای دانش‌بنیان فراهم کند و بسیاری از 

شــرکت‌های موفق امروز اقتصــاد دیجیتــال مرهون همان 

گشایش محدود اواسط دهه نود هستند. 

ســوم، دیجی‌کالا را باید از منظر حکمرانی و سلامت سازمانی 

نیز تحســین کرد. شــکل‌گیری یــک بنــگاه خصوصی بــا این 

مقیاس، بدون اتکا بــه رانت و در عین حال بــا تجربه طولانی 

ســرمایه‌گذاری خصوصــی و بین‌المللــی، خــود یــک تجربــه 

نهــادی ارزشــمند بــرای اقتصاد ایــران اســت. در تمامــی این 

ی‌هــا  ســال‌ها علی‌رغــم همــه محدودیت‌هــا و تنگ‌نظر

دیجی‌کالا رشــدی نمایی را تجربه کرده و در عین حال سلامت 

ســازمانی خود را حفظ کرده، این بازارگاه با گــردش مالی چند 

ده همتــی خود نــه تنها رانــت و انحصــار را حذف کــرده بلکه 

رقابت‌پذیری، پاسخگویی و عدالت دسترسی را هر سال بهتر 

و تکامل‌یافته‌تر از سال پیش تجربه می‌کند.

چهارم، دیجی‌کالا یکی از معدود بنگاه‌های بزرگ ایرانی است 

که ذاتا متعلق به انقلاب صنعتی چهارم اســت؛ بنگاهی که 

مزیت رقابتی‌اش نه بر منابع طبیعــی، انحصار یا دارایی‌های 

فیزیکی، بلکه بر داده، پلتفرم، شــبکه، فناوری و اعتماد بنا 

شده است.

و شــاید مهم‌تر از همــه، دیجــی‌کالا در بســیاری از نقاطی که 

زیرساخت‌های سنتی اقتصاد ایران پاســخ‌گو نبوده‌اند، خود 

به خلق ظرفیــت پرداخته اســت. لجســتیک نمونه روشــنی از 

این رویکرد است. اینکه بازوی لجستیک گروه در سال حدود 

نها را به‌موقع  ۴۰ میلیون بســته جابه‌جا کرده و 95/1درصــد آ

تحویل داده اســت، یعنــی پلتفرم، به‌جای آنکــه صرفا منتظر 

اصلاح زنجیره ارزش بماند، بخشی از آن را خود ساخته و توسعه 

داده است؛ همان چیزی که در ادبیات کسب‌وکار از آن با عنوان 

Backward / Forward Integration یاد می‌کنیم.

از این منظر، میراث ده‌ســاله بازارگاه دیجی‌کالا فقط ســاختن 

یک بازارگاه آنلاین نیست؛ ســاختن بخشی از ظرفیت توسعه 

ایران در عصر انقلاب صنعتی چهارم اســت. اگر توسعه را، به 

نقل از اقتصاددان شــهیر، آمارتیا سن افزایش دامنه انتخاب 

زادی بدانیــم، دیجی‌کالا در  انســان‌ها و در یک کلام تعالــی آ

بهترین معنای این واژه، تجربه‌ای از توســعه اســت: افزایش 

انتخاب بــرای مصرف‌کننــده، افزایش امکان دسترســی برای 

فروشنده و افزایش امکان مشــارکت اقتصادی برای مردمی 

که پیش از آن، سهم بسیار کمتری از بازار داشتند.

شاید ارزشــمندترین درس دیجی‌کالا برای دهه آینده همین 

باشد: در ایران  امروز، برخی بنگاه‌ها دیگر صرفا »کسب‌وکار« 

نیستند؛ بخشی از زیرساخت توســعه‌اند و فعالان اقتصادی 

کشــور باید فراتر از حفظ، به الگوبرداری، درس‌آموزی و تکثیر 

چنین تجاربی اهتمام ورزند.
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نلاین؛ ساختن بازاری بهتر فراتر از بازار آ

ده سال، زمان کافی است تا به گذشته نگاه کنیم و ببینیم چه 

چیزی واقعا تغییر کرده است.

وقتی بازارهای دیجیتال در ایران شکل گرفتند، صحبت بیشتر 

نلایــن بود؛ یک کانــال جدید، یــک تجربه تازه و  درباره خرید آ

راهی متفاوت بــرای خرید. اما امــروز، به باور مــن، تأثیر آن‌ها 

بسیار فراتر از این‌هاست.

بازارهای آنلاین شیوه کشــف محصولات، مقایسه گزینه‌ها، 

تصمیم‌گیری و در نهایت، شــکل‌گیری اعتماد مصرف‌کننده 

به بازار را تغییر داده‌اند.

برای شرکتی مانند نستله‌ایران که در صنعت کالاهای مصرفی 

فعالیــت می‌کند، نزدیک بــودن به مصرف‌کننده و شــناخت 

نیازهــای او بخشــی از کار هر روز ماســت. بازارهــای آنلاین در 

این رابطه یک ارزش مهــم ایجاد کرده‌اند: تصویر روشــن‌تر و 

دقیق‌تری از اینکه مصرف‌کننده چه می‌خواهد و نیازهای او 

چگونه در حال تغییر است.

در بازارهــای ســنتی، گاهــی فاصلــه زیــادی میــان تصمیــم 

مصرف‌کننــده و زمانــی که یــک شــرکت از آن تصمیــم مطلع 

می‌شود وجود دارد. پلتفرم‌های دیجیتال این فاصله را کوتاه 

الناز سخائیان
مدیرعامل نستله ایران

چشم‌انداز تحول صنعت کالاهای تندمصرف در پیوند با زیرساخت‌های نوین توزیع 

دیدگاه
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کرده‌اند. آن‌ها بازار را شــفاف‌تر و قابل‌اندازه‌گیری‌تر کرده‌اند 

و اگر داده‌ها مســئولانه و درست مورد اســتفاده قرار گیرند، 

می‌توانند به کســب‌وکارها کمک کنند سریع‌تر و دقیق‌تر به 

نیاز مصرف‌کننده پاسخ دهند.

اما به باور من، مهم‌ترین نقش بازارهای آنلاین فقط در داده 

خلاصه نمی‌شود. موضوع، دسترسی است.

ایران کشوری بزرگ و متنوع اســت. محل زندگی نباید تعیین 

کند که یک مصرف‌کننده به چه کیفیت و تنوعی از محصولات 

دسترسی داشــته باشــد. پلتفرم‌های دیجیتال توانسته‌اند 

بخشــی از این فاصله را کاهش دهند؛ انتخاب‌های بیشتری 

را در اختیار مصرف‌کنندگان خارج از شهرهای بزرگ قرار دهند 

و به کسب‌وکارها امکان دهند با سرعت و کارایی بیشتری به 

بخش‌های مختلف کشور دسترسی پیدا کنند.

و بعد می‌رســیم به اعتماد؛ شــاید مهم‌ترین ســرمایه در هر 

رابطه‌ای میان مصرف‌کننده و بازار.

وقتی مصرف‌کننده بتوانــد به پلتفرم، فروشــنده، اطلاعات 

ارائه‌شــده و اصالــت محصــول اعتماد کنــد، کل بــازار قوی‌تر 

می‌شــود. در حوزه‌هایــی مانند غــذا و تغذیه، کــه کیفیت و 

ایمنی قابل مذاکره نیستند، این مسئولیت اهمیت بیشتری 

پیدا می‌کند.

ســاختن چنیــن اکوسیســتمی آســان نبــوده اســت. ادامــه 

ســرمایه‌گذاری، نوآوری و خدمت‌رســانی به مصرف‌کننده در 

دوره‌های مختلف عدم‌قطعیت اقتصادی، نیازمند تاب‌آوری 

و مهم‌تر از آن، باور به آینده و نگاه بلندمدت است.

حالا کــه به دهه بعــد نگاه می‌کنیــم، فکــر نمی‌کنم فرصت 

اصلی فقط این باشد که بیشتر آنلاین بفروشیم.

فرصت این است که بازاری بهتر بسازیم.

بازاری کــه در آن فنــاوری، تولیدکننــده و مصرف‌کننــده را به 

یکدیگــر نزدیک‌تــر کنــد؛ داده بــه تصمیم‌هــای بهتــر منجر 

شود؛ از اصالت و کیفیت بیشــتر محافظت شود؛ لجستیک، 

دسترسی را آسان‌تر کند؛ و کسب‌وکارهای متعهد بتوانند در 

زمینی شفاف‌تر و سالم‌تر رقابت کنند.

در نهایت، موفقیت یک بازار دیجیتــال را نباید فقط با تعداد 

تراکنش‌هایی که ایجاد می‌کند ســنجید؛ بلکــه باید دید چه 

میزان اعتماد ایجاد کرده و چه ارزشی برای اکوسیستم اطراف 

خود ساخته است.

ده سال نخســت نشــان داد که بازارهای دیجیتال می‌توانند 

شیوه خرید در ایران را تغییر دهند.

ده ســال آینده می‌تواند نشــان دهد که چگونــه می‌توانند 

شیوه کارکردن بازار را تغییر دهند.

و از نگاه مــن، این بخــش هیجان‌انگیزتر  مســیری اســت که 

پیش رو داریم.
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دیجی‌کالا، از یک ایده نوآورانه تا یک زیرساخت اقتصادی

اقتصــاد دیجیتــال صرفــا مجموعــه‌ای از کســب‌وکارهای 

اینترنتــی، اپلیکیشــن‌ها و پلتفرم‌ها نیســت، بلکه بخشــی 

از تحول ســاختار اقتصادی کشورهاســت. جایــی که فناوری 

هزینــه مبادلــه را کاهــش و بازارهــا را توســعه می‌دهــد و 

دسترســی بــه فرصت‌هــای اقتصــادی را از محدودیت‌هــای 

جغرافیایی مستقل می‌کند. از این نظر، دیجی‌کالا را می‌توان 

یکی از بازیگران مؤثر در شکل‌گیری و بلوغ اقتصاد دیجیتال 

ایران دانست.

دیجــی‌کالا فعالیــت خــود را با یــک ایــده نوآورانه آغــاز کرد و 

به‌تدریج توانست خود را با تغییر رفتار و نیاز کاربران هماهنگ 

کند. یکــی از تجربه‌های شــخصی مــن از ســال‌های ابتدایی 

فعالیت دیجی‌کالا، به خوبی این مسیر را نشان می‌دهد. پیش 

از آنکه حجم سفارش‌ها به اندازه امروز گسترده شود، فرایند 

خرید شامل انتخاب بسته‌بندی هدیه بود؛ قابلیتی که کالا را 

با تزئینات ویژه آمــاده و امکان تحویل مســتقیم به گیرنده را 

فراهم می‌کرد. تجربه‌ای ســاده اما خلاقانه که نشان می‌داد 

توجه بــه جزئیات تجربه مشــتری، بخشــی از نــگاه دیجی‌کالا 

است. با بزرگ‌تر شــدن کســب‌وکار و افزایش چشمگیر حجم 

ســفارش‌ها، طبیعتا اولویت‌ها نیز تغییر کــرد و امروز اینکه 

کالا با بسته‌بندی مناسب، در زمان مناسب و به مقصد درست 

برسد، به بخش مهم‌تری از تجربه مشتری تبدیل شده است. 

به نظــرم همیــن تغییر کوچــک، تصویــری از مســیر تحول و 

بزرگ‌تر شدن دیجی‌کالا است.

یکی از مهم‌ترین نقاط عطف مســیر رشد دیجی‌کالا، حرکت از 

سعید رسول اف
نایب رئیس کمیسیون فناوری اطلاعات و 

ارتباطات اتاق ایران

 بازخوانی نقش پلتفرم‌های تجارت الکترونیکی
در توزیع عادلانه فرصت‌های کسب‌وکارهای خرد 

دیدگاه
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 )Marketplace( مدل فروشــگاه اینترنتی به مدل بازارگاه

بود. این تغییر فقط یک تحول در مدل کســب‌وکار نیســت، 

بلکه امکان دسترسی تعداد بسیار بیشتری از تولیدکنندگان، 

فروشندگان و صاحبان کسب‌وکارهای کوچک و محلی به بازار 

کل کشور است.

این موضوع به‌ویژه برای کسب‌وکارهای خرد، تولیدکنندگان 

محلــی و صنایــع دســتی، زنــان سرپرســت خانــوار و فعالان 

اقتصــادی در شــهر‌ها و روســتاها و مناطــق کمتــر برخوردار 

اهمیت بیشتری دارد. یک تولیدکننده در یک شهر کوچک یا 

حتی یک روستا، دیگر الزاما محدود به بازار محلی خود نیست 

و می‌تواند محصولش را به مشتریانی در سراسر کشور عرضه 

کند. 

ایــن فرایند عــاوه بــر ایجــاد درآمــد و اشــتغال مســتقیم و 

غیرمســتقیم، به حفظ و توسعه بســیاری از کسب‌وکارهای 

محلی نیز کمک کرده است. بنابراین یکی از مهم‌ترین تاثیرات 

دیجی‌کالا، کمک به توزیع عادلانــه فرصت‌های اقتصادی در 

تمام جغرافیای کشــور اســت و ایــن از بارزتریــن ویژگی های 

اقتصاد دیجیتال است.

یکی دیگر از بزنگاه های تاریخی اقتصاد دیجیتال ایران دوران 

کرونا بود. دورانی که علی‌رغم تمام مصائب و گرفتاری‌هایی 

که به همراه داشــت، طیف وســیعی از مردم را وادار به خرید 

اینترنتی کرد کــه باعث شــد تجربه‌های جدیدی خلق شــود. 

دیجی‌کالا در کنار ســایر پلتفرم‌های اقتصــاد دیجیتال ایران 

نقش مهمــی در تامین نیازهــای مردم در آن دوران داشــت. 

گســترش فرهنگ خرید آنلاین، افزایش اعتماد به بسترهای 

تجارت الکترونیکی و توسعه بسیاری از زیرساخت‌های فناوری 

از جملــه پرداخــت الکترونیــک، تامیــن مالی، خدمــات پس از 

فروش و لجستیک از همان دوران سرعت گرفت.

ظرفیــت اقتصــاد دیجیتال ایــران بســیار بزرگ‌تر از مقیاســی 

است که امروز شاهد آن هســتیم. دیجی‌کالا می‌توانست با 

دسترســی به ســرمایه‌گذاری بین‌المللی و بازارهــای جهانی، 

بــه یــک یونیکــورن واقعــی در مقیــاس منطقــه‌ای و حتی 

جهانــی تبدیــل شــود و نقشــی جــدی در تجــارت فرامــرزی و 

صادرات محصولات ایرانی ایفا کند. اما متاسفانه تحریم‌ها، 

محدودیــت دسترســی بــه منابــع مالــی بین‌المللــی و نبود 

سرمایه‌گذاری خارجی، بخشی از این فرصت را از اقتصاد ایران 

گرفت.

داســتان دیجــی‌کالا نمونــه‌ای از ظرفیــت اقتصــاد دیجیتال 

ایران است که با وجود همه محدودیت‌های داخلی و خارجی 

توانسته چنین مقیاس بزرگی را ایجاد کند.

امــروز مهم‌ترین مســئله ما فراهــم کردن محیطی مناســب 

برای رشد و توسعه کسب‌ و کارها اســت. بنابراین بازنگری در 

مکانیزم‌های رگولاتوری و نظارت، بهبود فضای کسب و کار، 

ایجاد ثبات و شــفافیت در قوانین و مقررات، رفع فیلترینگ، 

دسترسی عموم مردم به اینترنت پایدار و رفع مشکلات مرتبط 

با بیمه و مالیات بیش از پیش لازم و ضروری است.

امیدوارم هــر چه زودتر بســتری برای جذب ســرمایه خارجی و 

امکان اتصال رســمی به بازارهای جهانی میســر شود. امری 

که می‌تواند دیجــی‌کالا را از یک بازیگر موفــق داخلی به یک 

بازیگر برجســته منطقــه‌ای و بین‌المللی تبدیــل کند. تحقق 

چنیــن فضایی چشــم‌انداز آینــده اقتصــاد دیجیتال ایــران را 

روشن‌تر خواهد کرد.
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چالش  گذار به دوران  تازه بلوغ و ارزش‌آفرینی 

این روزها که دهمین ســالگرد فعالیت بــازارگاه دیجی‌کالارا 

جشــن می‌گیریم، شــاید بیــش از هر زمــان دیگــری ضرورت 

داشــته باشــد به این بیندیشــیم کــه چگونه ایــن مجموعه 

می‌تواند روزبه‌روز برای جامعه بالنده‌تر، پرثمرتر و گســترده‌تر 

شــود. اکنون قریب به دو ســال اســت که با خروج »ســراوا«، 

ترکیب ســهام‌داری جدیــدی مدیریــت دیجــی‌کالا را بر عهده 

 گرفته است؛ ترکیبی که شاید مهم‌ترین ویژگی آن تنوع و تکثر 

باشد.

در ایــن ســاختار جدیــد، ســه بــازوی اصلــی حضــور دارنــد: 

بنیان‌گذارانی که از روز نخست برای رشد، توسعه و موفقیت 

دیجــی‌کالا زحمــات فراوانــی کشــیده‌اند؛ ســهام‌دار خارجی 

که بــدون همراهــی مالــی و مدیریتی آن، این ســرعت  رشــد 

طبیعتا دســت‌یافتنی نبــود؛ و »همــراه اول« که از دو ســال 

پیش به‌صورت جدی وارد ترکیب سهام‌داری دیجی‌کالا شده 

است. با وجود حضور این سه بازیگر بزرگ، واقعیت این است 

که ســاختار ســهام‌داری امروز  دیجی‌کالا به‌گونه‌ای است که 

هیچ‌یک به‌تنهایــی قادر به اداره  آن نیســتند. هــر یک از این 

ارکان بیش از گذشــته به دیگری نیاز دارند و موفقیت و رشد 

دیدگاه

فرزین فردیس
نایب‌رئیس کمیسیون اقتصاد نوآوری و تحول 

دیجیتال اتاق تهران

 از رقابت درون‌گروهی تا هم‌افزایی راهبردی؛ 
آینده اعتماد و مشارکت در اکوسیستم نوآوری 
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دیجی‌کالای فردا، در گرو همکاری و هم‌افزایی مشــترک این 

سه بازیگر کلیدی است.

امــروز، بیشــتر از هــر زمــان دیگــری، ایــن الگــوی مشــارکت 

زمون  چندجانبــه در عرصــه  اقتصــاد دیجیتــال در معــرض آ

قــرار دارد. اگــر ســهام‌داران اصلی بتواننــد با عبــور از چالش 

قابت‌هــای درون‌گروهــی، الگــوی موفقــی از حکمرانــی  ر

شــرکتی را در دیجی‌کالا ارائه دهند که نه تنها از اصطکاک‌ها 

بکاهد، بلکه به پختگی و بهینه‌سازی تصمیمات منجر شود، 

می‌توانند این دســتاورد را به‌عنوان یک الگو در اختیار ســایر 

مجموعه‌ها و گروه‌های فعــال در حوزه  اقتصاد دیجیتال نیز 

قرار دهند.

در ایــن نقطــه اســت کــه می‌تــوان امیــدوار بــود بازیگــران 

اکوسیســتم اقتصــاد دیجیتــال کشــور، به‌جــای تــرس و 

بی‌اعتمــادی نســبت بــه یکدیگــر، دوران جدیــدی از اعتماد 

و مشــارکت  مبتنــی بــر مشــترکات و اولویت‌هــای اصلــی را 

تجربه کنند. دورانی که در آن، حفظ منافع ملی، نگهداشــت 

اســتعدادهای کشــور، ارزش‌آفرینــی واقعــی در اقتصــاد، 

توســعه  نمایی شــرکت‌های اقتصــاد دیجیتــال و در نهایت 

خدمت‌رسانی باکیفیت‌تر و گســترده‌تر به مردم ایران، نقطه  

اشتراک فعالیت ذی‌نفعان متعدد این اکوسیستم باشد.
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گزارش‌تصویری
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روایت رشد بازارگاه در قاب تصویر
رشد بازارگاه دیجی‌کالا در دیدار با فروشندگان، توسعه زیرساخت‌ها و تلاش همکارانی معنا پیدا می‌کند که هر روز 
مسیر رسیدن سفارش‌ها به دست مشتریان را هموار می‌سازند. این تصاویر، بخشی از تجربه‌ها و لحظه‌های ماندگار 

این مسیر را ثبت کرده‌اند.

پشت هر فروشگاه، قصه‌ای از حضور مستمر 
از ساختن یک کسب‌وکار تا بزرگ‌تر شدن یک تیم؛ این قاب‌ها روایت فروشندگانی است که با دیجی‌کالا فصل 

تازه‌ای در کار خود رقم زده‌اند.

آقای نوابی از فروشگاه »رزدارو« در کاشان؛ کارآفرینی بومی و محلی-پنج سال و ۱۰ ماه فعالیت در دیجی‌کالا و ظرفیت‌های تازه برای رشد
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 آقای خسروانی از فروشگاه »جناب کتاب«؛ 
رشد فروش در دیجی‌کالا طی دو سال، تیم این 

فروشگاه را از پنج نفر به بیش از ۴۰ نفر رسانده است

آقای جمالی از فروشگاه »دکوکوجم«؛ 
فروشنده‌ای که بدون تجربه قبلی در فروش، 
کسب‌وکارش را با دیجی‌کالا از صفر ساخته است
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ما و فروشندگان؛ مسیر رشد با گفت‌وگو و همراهی

رشد بازارگاه فقط در اعداد و نمودارها خلاصه نمی‌شود؛ بخشی از آن در دیدارها، گفت‌وگوها و تجربه‌هایی 
از تقدیر از فروشندگان برتر تا برگزاری  شکل می‌گیرد که دیجی‌کالا و فروشندگان در کنار یکدیگر می‌سازند. 
نشست‌های هم‌اندیشی و رویدادهای تخصصی، این برنامه‌ها فرصتی برای قدردانی، شنیدن دیدگاه‌ها و 

تقویت همکاری میان دیجی‌کالا و جامعه فروشندگان فراهم می‌کنند.

رویداد بازارگان، پیش‌قدم ماراتن بلک‌فرایدی ۱۴۰۴
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تقدیر از فروشندگان برتر استان اصفهان در ایونت بازارگان اصفهان

جلسات هم‌اندیشی با 
فروشندگان دیجی‌کالا
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تقدیر از فروشندگان 
برتر در ایونت ماراتن 
بلک‌فرایدی ۱۴۰۴

نشست هم‌اندیشی با 
فروشندگان دیجی‌کالا در تبریز
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از نخستین بسته‌ها تا جریان بی‌وقفه سفارش‌ها

هر  پردازش،  مرکز  و  انبار  تیم‌های  شکل‌گیری  تا  فروشندگان  از  کالا  دریافت  و  انبار  افتتاح  ابتدایی  روزهای  از 
تصویر بخشی از مسیر توسعه زیرساخت‌های عملیاتی دیجی‌کالا را ثبت کرده است. این قاب‌ها، روایت رشد 
انبار دانش، انبار کرج و مرکز پردازش دانش و تلاش همکارانی است که هر روز جریان سفارش‌ها را به حرکت 

درمی‌آورند.

انبار دانش سال ۱۳۹۸
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همکاران انبار کرج سال ۱۴۰۰

همکاران انبار 
و پردازش
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ارسال  و  پردازش  جریان  روزانه،  تلاش  و  همکاری  با  که  تیمی  یکدیگر؛  کنار  در  دیجی‌کالا  پردازش  مرکز  و  انبار  همکاران  از  جمعی 
سفارش‌ها را پیش می‌برد

همکار مرکز پردازش دانش در حال آماده‌سازی سفارش‌ها برای 
ارسال 

دریافت کالا از فروشندگان در نخستین روزهای فعالیت انبار 




