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)Executive Summary( خلاصه مدیریتی
ایــن گــزارش، یــک تحلیــل جامــع از مشــتریان بــازار نوشــت‌افزار در 
ــابی  ــی بازاری ــه یــک راهنمــای عملیات ــه می‌دهــد و آن را ب ایــران ارائ
ــرای برنــد »شــهرکتاب« ترجمــه می‌کنــد. هــدف اصلــی، افزایــش  ب
ســهم بــازار و تقویــت جایــگاه شــهرکتاب بــه عنــوان مقصــد اصلــی 
خریــد نوشــت‌افزار فرهنگــی و باکیفیــت اســت. یافته‌هــای کلیدی 
« نشــان می‌دهــد  گــزارش »وضعیــت بــازار مصــرف نوشــت‌افزار
ــازار ایــران، به‌ویــژه در بخــش مصرف‌کننــده نهــایی، توســط  کــه ب
 مــادران تحصیل‌کــرده( هدایــت 

ً
»والدیــن دغدغه‌منــد« )عمدتــاً

مســتقیم  مشــارکت  بــا  را  خریــد  تصمیــم‌گیری  کــه  می‌شــود 
فرزندانشــان انجــام می‌دهنــد.



: چهار ستون اصلی استراتژی پیشنهادی ما عبارتند از

1- تمرکــز بــر پرســونای کلیــدی: مشــتری اصلــی مــا »خانــواده فرهنگــی طبقــه متوســط« 
، تصمیم‌گیرنــده اصلــی و فرزنــد، تأثیرگــذار اصلــی اســت. بازاریــابی مــا بایــد  اســت. مــادر
بــه طور همزمــان بــه دغدغه‌هــای مــادر )کیفیــت، قیمــت، ارزش آموزشــی و فرهنگــی( 

( پاســخ دهــد. و خواســته‌های فرزنــد )طراحــی، جذابیــت، مُُــد روز

اینکــه  بــه  توجــه  بــا   : کســب‌وکار تپنــده  قلــب  مثابــه  بــه  حضــوری  خریــد  تجربــه   -2
در  را  نهــایی  تصمیــم   ٪۵۲ و  می‌دهنــد  ترجیــح  را  حــضوری  خریــد  مشــتریان   ٪۷۲
فروشــگاه می‌گیرنــد، فروشــگاه‌های شــهرکتاب مهم‌تریــن ابــزار بازاریــابی مــا هســتند. 
ســرمایه‌گذاری بــر چیدمــان جــذاب، ایجــاد فضاهــای تعاملــی بــرای کــودکان، و آموزش 

پرســنل بــرای ایفــای نقــش »مشــاور فرهنگــی« حیاتــی اســت.

3- روایــت‌گری »کالای باکیفیــت ایرانــی«: گــزارش، پتانسیــل بــالای کالای ایرانــی را )در 
نمونــه آمــاری خــود( نشــان می‌دهــد. شــهرکتاب بایــد بــا فراتــر رفتــن از فروش صــرف، 
بــه »کیوریتــور و راوی بهتریــن نوشــت‌افزار ایرانــی« تبدیــل شــود. ایــن امــر بــا معرفــی 
، جایــگاه برنــد را  ــر کیفیــت و طراحــی ممتــاز طراحــان، بیــان داســتان برندهــا و تأکیــد ب

تثبیــت می‌کنــد.

: جامعــه آمــاری گــزارش تحقیــق، بــه شــدت بــه  4- پــر کــردن شــکاف فرهنگــی بــازار
فرصــت  یــک  ایــن  دارد.  گرایــش  تکنولوژیــک«  »مقیدیــن  فرهنگــی  اقلیــم  ســمت 
اســتراتژیک بــرای شــهرکتاب اســت تــا بــا ارائــه محصــولات مــدرن، مینیمــال و برندهــای 
خــاص بین‌المللــی، بخــش بزرگ و ثروتمنــدتری از جامعــه یعنــی اقلیــم »غیرمقیدیــن« 
)کــه مشــتریان اصلــی کتاب‌هــای شــهرکتاب هســتند( را نیــز در بخــش نوشــت‌افزار بــه 

خــود جــذب کنــد. شــهرکتاب می‌توانــد پــل ارتباطــی ایــن دو جهــان باشــد.



این گزارش با ارائه راهکارهای عملی در حوزه تقسیم‌بندی 
مشــتریان، تحلیــل ســفر مشــتری و تدویــن پیام‌هــای 
بازاریــابی، نقشــه راهــی بــرای تبدیــل شــهرکتاب از یــک 
»فروشنده نوشت‌افزار« به »مقصد اصلی تأمین ابزارهای 

رشــد و خلاقیــت« ترسیــم می‌کند.



مقدمه: از داده تا بینش

« یــک تصویــر  گــزارش »وضعیــت بــازار مصــرف نوشــت‌افزار
دقیق از رفتار مصرف‌کننده در یک رویداد خاص )نمایشگاه 
ایران‌نوشــت( ارائــه می‌دهــد. ایــن رویــداد، بــا تمرکــز بــر کالای 
ایرانی، بخشی از بازار را نمایندگی می‌کند که از قضا با ارزش‌های 
برنــد شــهرکتاب همــسویی بــالایی دارد: اهمیــت بــه فرهنــگ، 
تولید داخلی و خانواده. با این حال، وظیفه ما در این گزارش، 
نه تکرار داده‌ها، بلکه استخراج معنای استراتژیک آن‌ها برای 

شــهرکتاب است.



 یــک فروشــگاه نیســت؛ یــک نهــاد فرهنگــی اســت. 
ً
شــهرکتاب صرفــاً

مشــتریان بــا اعتمــاد و انتظاراتــی فراتــر از یــک خریــد ســاده وارد شــعب 
شــما می‌شــوند. آن‌هــا بــه دنبــال کیفیــت، زیبایی‌شناســی و تجربــه‌ای 
دلنشیــن هســتند. ایــن گــزارش نشــان می‌دهــد کــه چگونــه می‌تــوان 
از ایــن ســرمایه برنــد بــرای تســخیر هوشــمندانه بــازار نوشــت‌افزار 

اســتفاده کــرد. مــا بــه ســه ســوال کلیــدی پاســخ خواهیــم داد:

مشتری ما دقیقاً کیست؟ 
سفر او برای خرید چگونه است؟

چگونه باید با او سخن بگوییم و او را جذب کنیم؟



کالبدشکافی مشتری نوشت‌افزار
ــر  ــت. ب ــق اس ــتراتژی موف ــر اس ــای ه ــنگ بن ــتری، س ــق مش ــناخت عمی ش
اســاس داده‌های گزارش، ما ســه پرســونای اصلی را برای بازار نوشــت‌افزار 
شناســایی می‌کنیــم کــه شــهرکتاب بایــد بــرای هرکــدام اســتراتژی متفاوتــی 

داشــته باشــد.

بخش اول: 



هــدف اصلــی خریــد: تأمیــن نیازهــای فرزنــد )۶۹٪ بازدیدکننــدگان بــرای فرزندشــان خریــد می‌کننــد - ص ۲۲(. 
خریــد بــرای او یــک وظیفــه نیســت، بلکــه بخشــی از فرآینــد تربیــت و ســرمایه‌گذاری روی آینــده فرزنــد اســت.

 »کار کند« نیست. ارزش‌های او عبارتند از:
ً
ارزش‌های کلیدی: او به دنبال محصولی است که صرفاً

1• کیفیت و دوام: )اهمیت کیفیت: ۳/۲.۸۵( - نمی‌خواهد محصولی بخرد که اواسط سال تحصیلی خراب شود.
2• سلامت و استاندارد: نگران مواد به‌کاررفته در محصولات است )این دغدغه در گزارش مستتر است(.

3• زیبــایی و طراحــی : )اهمیــت ظاهــر: ۳/۲.۵۳( - می‌خواهــد فرزنــدش از وســایلش لــذت ببــرد و این امــر را در افزایش 
انگیــزه تحصیلی مؤثــر می‌داند.

ح‌هــای  ح‌هــا و پیام‌هــای روی نوشــت‌افزار حســاس اســت. تمایــل بــالایی بــه طر 4• محتــوای فرهنگــی: بــه طر
دارد. باکیفیــت  ایرانــی 

فرآینــد تصمیــم‌گیری: او یــک تصمیم‌گیرنــده مشــارکتی اســت. در ۴۸٪ مــوارد، تصمیــم نهــایی بــا مــشورت 
و اعمــال نظــر مســتقیم فرزنــد گرفتــه می‌شــود )ص ۲۸(. ایــن یعنــی او در فروشــگاه در حــال مدیریــت یــک 

مذاکــره پیچیــده بیــن بودجــه خــود، اســتانداردهای کیفــی خــود و ســلیقه فرزنــدش اســت.
( و تجربه‌هــای قبلــی  منبــع اطلاعــات: بــه شــدت تحــت تأثیــر توصیه‌هــای دیگــران )دوســتان، مــادران دیگــر

اســت )۲۰٪ از طریــق دوســتان و آشــنایان بــا نمایشــگاه آشــنا شــده‌اند - ص ۲۶(.

»مادر دغدغه‌مند فرهنگی« )تصمیم‌گیرنده اصلی(
ایــن پرســونا، مهم‌تریــن و ســودآورترین بخــش بــازار بــرای 
شــهرکتاب اســت و بایــد در مرکــز تمام فعالیت‌هــای بازاریابی 

قــرار گیــرد.

پرسونای ۱:

جنسیت:
مــادران(   

ً
)عمدتــاً زنــان  می‌دهــد  نشــان  گــزارش   .) )مــادر زن 

دو برابــر مــردان بــرای خریــد نوشــت‌افزار فرزندانشــان اقــدام 
.)۲۲ )ص  می‌کننــد 

سن:
۳۰ تــا ۴۵ ســال )متولدیــن اواخــر دهــه ۵۰، دهــه ۶۰، و اوایــل دهــه 
۷۰(. ایــن گروه ســنی والدیــن اصلــی دانــش‌آموزان دبســتانی و 

دبیرســتانی هســتند )ص ۴۳(.

تحصیلات:
نمایشــگاه  بازدیدکننــدگان   .) بالاتــر و  )لیســانس  دانشــگاهی 
ســطح تحــصیلات بــالاتری از میانگین جامعه دارنــد )ص ۴۴( که با 

پروفایــل مشــتریان شــهرکتاب کاملاً منطبــق اســت.

وضعیت اقتصادی:
طبقــه متوســط و متوســط رو بــه بــالا. ایــن گروه قــدرت خریــد 
لازم بــرای اولویــت دادن بــه کیفیــت را دارد، امــا همچنــان بــه 

قیمــت حســاس اســت )ص ۳۸(.

مشخصات دموگرافیک:

ویژگی‌های روانشناختی و رفتاری:



راهکارهای کاربردی برای جذب »مادر دغدغه‌مند فرهنگی«:

پیام‌سازی: پیام‌های بازاریابی باید بر »آرامش خیال« او تمرکز کنند: »بهترین‌ها را 
بــرای ارزشــمندترین دارایی خــود انتخــاب کنیــد.«، »کیفیت و فرهنگی که شایســته 

فرزند شماســت.«، »مجموعه‌ای که ما برای شــما دســتچین کرده‌ایم.«

محیــط فروشــگاه: شــعب شــهرکتاب بایــد بــه »پناهــگاه« او در شــلوغی خریدهای 
قبــل از مهــر تبدیــل شــوند. فضــایی آرام، بــا چیدمــان منطقــی، نور مناســب و 

امــکان نشســتن بــرای لحظــه‌ای اســتراحت.

نقــش فروشــنده: فروشــندگان بایــد از حالــت صنــدوق‌دار بــه »مشــاور فرهنگــی 
و آموزشــی« ارتقــا یابنــد. آن‌هــا بایــد بتواننــد بــه ســوالاتی ماننــد »کــدام مــداد بــرای 
کلاس اولی‌هــا مناســب‌تر اســت؟« یــا »آیــا ایــن ماژیک‌هــا مــواد ســمی ندارنــد؟« بــا 

اطمینــان پاســخ دهنــد.

پرسونای ۱:



ارزش‌های کلیدی:
1• طراحــی و جذابیــت ظــاهری: ایــن مهم‌تریــن عامــل بــرای اوســت. نوشــت‌افزار بــرای او تنها یــک ابزار 
نیســت، بلکــه بخشــی از هویــت اجتماعــی او در مدرســه اســت. یــک دفتــر خــاص یــا یــک جامــدادی 
 به‌انــدازه »قیمــت« بــا ٪۴۰ 

ً
متفــاوت، او را از دیگــران متمایــز می‌کنــد. )عامــل »طراحــی« بــا ۳۹٪ تقریبــاً

اهمیــت دارد - ص ۲۸(.
: تحت تأثیر شدید همسالان، شخصیت‌های کارتونی، قهرمانان فیلم‌ها و سریال‌ها،  2• مُُد و ترند روز

و ترندهای شبکه‌های اجتماعی )مانند تیک‌تاک و اینستاگرام( است.
3• برنــد: آشــنایی بــا برنــد بــرای او مهــم اســت )اهمیــت: ۳/۲.۴( و داشــتن برنــدی خــاص بــه او اعتبــار 

می‌دهــد.
4• رفتار در فروشــگاه: او به دنبال کشــف کردن اســت. دوســت دارد در قفسه‌ها بگردد، محصولات 
را لمس کند و مدل‌های مختلف را با هم مقایسه کند. خرید برای او یک تجربه هیجان‌انگیز است.

»دانش‌آموز و نوجوان مُُدگرا« )تأثیرگذار اصلی(
 پول را پرداخت نکند، اما قدرت 

ً
این پرســونا شــاید مســتقیماً

وتوی خریــد را در دســت دارد. نادیــده گرفتــن او بــه معنــای 
ــت. ــونای اول اس ــه پرس ــت در فروش ب شکس

پرسونای2:

جنسیت:
هر دو، با تمایلات متفاوت در طراحی

سن:
۷ تا ۱۷ سال

مشخصات دموگرافیک:

ویژگی‌های روانشناختی و رفتاری:



راهکارهای کاربردی برای جذب »دانش‌آموز و نوجوان مدگرا«:

چیدمان و مرچندایزینگ:
ایجــاد »دیــوار هیجــان«: اختصــاص یــک دیوار یا قفســه کانونی بــه جدیدترین، 

خاص‌تریــن و فانتزی‌ترین محصولات.
قفســه‌های موضوعــی: ایجــاد بخش‌هــای مجــزا بــر اســاس تم‌هــا )مــثلاً تــم 

کهکشــانی، تــم حیوانــات، تــم مینیمــال(.
خودکارهــا،  از  نمونه‌هــایی  و  کاغــذ  دادن  قــرار  محصــول:  تســت  امــکان 
ماژیک‌هــا و روان‌نویس‌هــا بــرای تســت کــردن، تجربــه خریــد را بــرای او بسیــار 

می‌کنــد. جذاب‌تــر 
ح‌هــای پرطرفــدار روز )کــه ممکــن   محصولاتــی بــا طر

ً
انتخــاب محصــول: حتمــاً

اســت فرهنگــی نباشــند امــا تقاضــای بــالایی دارنــد( در ســبد کالا گنجانــده 
شــود. ایــن محصــولات ترافیــک ایجــاد می‌کننــد و فرصــت فروش محصــولات 

دیگــر را فراهــم می‌آورنــد.
بازاریــابی دیجیتــال: شــهرکتاب باید در اینســتاگرام و ســایر پلتفرم‌های بصری، 
بــا تولیــد محتــوای جــذاب )ماننــد ویدیوهــای آنباکسینــگ، flat lay هــای زیبا از 

 بــا ایــن پرســونا صحبت کند.
ً
( مســتقیماً ســت‌های نوشــت‌افزار

پرسونای2:



ارزش‌های کلیدی:
کارایی و کیفیــت: بــه دنبــال ابــزاری اســت کــه کارش را بــه بهتریــن شــکل انجــام دهــد )مــثلاً دفتری که 

جوهــر پــس ندهــد یــا خــودکاری که روان بنویســد(.
زیبایی‌شناسی مینیمال و حرفه‌ای: برخلاف پرسونای نوجوان، به دنبال طراحی‌های ساده، شیک 

و کاربردی است.
برنــد و هویــت: انتخــاب نوشــت‌افزار بــرای او نیــز بخشــی از هویــت حرفــه‌ای‌اش اســت. داشــتن یــک 

دفتــر برنــد خــاص بــرای او مهــم اســت.
رفتار خرید: خرید او برنامه‌ریزی‌شده‌تر است. ممکن است قبل از مراجعه به فروشگاه، به صورت 

آنلاین تحقیق کرده باشد.

»دانشجوی مستقل و حرفه‌ای جوان«
ایـن پرسـونا هـم خریـدار و هم مصرف‌کننده اسـت. او مشـتری 
بالقوه محصولات با حاشیه سود بالاتر و برندهای خاص است.

پرسونای3:

تحصیلات:
غ‌التحصیل جوان.  دانشجو یا فار

شغل:
، کارمند جوان در صنایع خلاق. دانشجو، فریلنسر

سن:
 ۱۸ تا ۳۰ سال.

مشخصات دموگرافیک:

ویژگی‌های روانشناختی و رفتاری:



راهکارهای کاربردی برای جذب »دانشجوی مستقل و حرفه‌ای جوان«:

بــه  فروشــگاه  در  فضــایی  تخصیــص   :» کار دفتــر  و  »اســتودیو  بخــش  ایجــاد 
لــوازم  و  خــاص  قلم‌هــای   ،) )پلنــر برنامــه‌ریزی  دفترهــای  حرفــه‌ای،  نوشــت‌افزارهای 

. کار میــز  جانبــی 
معرفــی برندهــای تخصصــی: معرفــی و عرضــه برندهــای ایرانــی و خارجــی باکیفیــت کــه 

پاســخگوی نیازهــای ایــن گروه هســتند.
بازاریــابی محتــوایی: تولیــد محتــوا در وبلاگ یــا شــبکه‌های اجتماعــی شــهرکتاب بــا 
، بهــره‌وری خــود را افزایــش دهیــم؟« یــا  موضوعاتــی ماننــد: »چگونــه بــا اســتفاده از پلنــر

ــندگان«. ــرای نویس ــی ب ــای ایران ــن خودکاره ــی بهتری »معرف

پرسونای3:



نقشه‌برداری از سفر مشتری 
گاه می‌شــوند، کجــا تحقیــق  درک اینکــه مشــتریان چگونــه از نیــاز بــه یــک محــصول آ
می‌کننــد و در نهایــت از کجــا خریــد می‌کننــد، بــه مــا کمــک می‌کنــد تــا در نقــاط تمــاس 

باشیــم. داشــته  مــؤثری  حــضور   )Touchpoints( کلیــدی 

بخش دوم: 



تحلیل برای شهرکتاب:

تبلیغــات تلویزیونــی پرهزینــه و بــرای شــهرکتاب غیــرضروری اســت. قــدرت شــهرکتاب در 
برنــد معتبــر و اعتمــاد مشــتریان فعلــی آن نهفته اســت.

بنابرایــن، تبلیغــات دهان‌به-دهــان )Word of Mouth( مهم‌تریــن و کارآمدتریــن کانــال 
بــرای شــهرکتاب اســت. یــک تجربــه خریــد عالــی، بهترین تبلیغ اســت.

ویترین و محیط فیزیکی شعب، خود یک رسانه قدرتمند برای آگاهی‌بخشی به مشتریانی 
است که برای خرید کتاب مراجعه کرده‌اند اما از تنوع نوشت‌افزار شما بی‌خبرند.

راهکارهای عملیاتی:

ارائــه خدمــات اســتثنایی و  بــا  تحریــک و تقویــت موتــور تبلیغــات دهــان بــه دهــان: 
کنیــد. تبدیــل  خــود  برنــد«  »ســفیران  بــه  را  مشــتریان  منحصربه‌فــرد،  محصولاتــی 

ویترین‌هــای خلاقانــه: طراحــی ویترین‌هــای جــذاب و فصلی با تم نوشــت‌افزار )به‌ویژه در 
( بــرای جلــب توجه عابرین و مشــتریان کتاب. مــرداد و شــهریور

بازاریــابی متقابــل )Cross-Marketing(: بــه مشــتریانی کــه کتــاب کــودک می‌خرنــد، کوپن 
تخفیــف کوچکــی بــرای خریــد از بخش نوشــت‌افزار کودک ارائــه دهید.

 :)Awareness( گاهــی  آ مرحلــه   .۱
شــعله‌ور  را  نیــاز  کــه  جرقــه‌ای 

کنــد ‌ می
یافتــه کلیــدی گــزارش: بــرای جامعه 
آمــاری نمایشــگاه، تــلویزیون )٪۵۱( 
 )٪۲۰( دهان‌به-دهــان  تبلیغــات  و 
گاهــی  آ کانال‌هــای  اصلی‌تریــن 
و  اجتماعــی  شــبکه‌های  بوده‌انــد. 
اینترنــت ســهم کمــتری داشــته‌اند 

)بــه ترتیــب ۷٪ و ۹٪ - ص ۲۶(.



۲. مرحله تصمیم‌گیری: میدان نبرد در راهروهای فروشگاه
یافتــه کلیــدی گــزارش: ایــن تکان‌دهنده‌تریــن یافتــه اســت: ۵۲٪ از خریــداران، تصمیــم‌گیری 
نهــایی را در همــان لحظــه خریــد و در محیــط فروشــگاه انجــام می‌دهنــد )ص ۳۸(. ۴۸٪ دیگــر 
نیــز کــه از قبــل برنامــه‌ریزی کرده‌انــد، همچنــان تحــت تأثیــر گزینه‌هــای موجــود در فروشــگاه 

قــرار می‌گیرنــد.

تحلیل برای شهرکتاب:
ایــن داده نشــان می‌دهــد کــه فروشــگاه فیزیکــی، میــدان اصلــی رقابــت اســت. وبســایت، 
اینســتاگرام و تبلیغــات، مشــتری را بــه درب فروشــگاه می‌رســانند، امــا ایــن تجربــه درون 

فروشــگاه اســت کــه معاملــه را نهــایی می‌کنــد.
امــکان  و  راهنمــایی فروشــنده، بســته‌بندی جــذاب،  عواملــی ماننــد چیدمــان محــصول، 

ایــن لحظــه طلایی تصمیــم‌گیری دارنــد. مقایســه نقــش حیاتــی در 



راهکارهای عملیاتی:

مرچندایزینگ استراتژیک:
قــرار دادن محصــولات مکمــل در کنــار هــم: قفســه دفترها باید در کنار قفســه 

خودکارها باشــد.

ایجــاد بســته‌های پیشــنهادی: ســاختن »ســت‌های هدیــه« یــا »بســته‌های 
شروع مدرســه« کــه تصمیــم‌گیری را بــرای والدیــن آســان‌تر می‌کنــد.

اســتفاده از نقــاط طلایی فروشــگاه: قــرار دادن محصــولات جــذاب و جدیــد در 
نقــاط پرتــردد فروشــگاه )ماننــد کنار صنــدوق(.

ــرای پرســنل فروش در  ــنل: برگــزاری دوره‌هــای آموزشــی ب ــازی پرس توانمندس
مورد ویژگی‌هــای محصــولات، برندهــای مختلــف و نحــوه مشــاوره دادن بــه 

ــودکان. ــن و ک والدی



۳. مرحله خرید: چرا همچنان حضوری؟
یافته کلیدی گزارش: با وجود رشد خریدهای آنلاین در حوزه‌های دیگر، ۷۲٪ از پاسخ‌دهندگان 
همچنان خرید حضوری نوشت‌افزار را ترجیح می‌دهند. )ص ۳۶(. گزارش، »ضعف سازوکارهای 

خرید اینترنتی« را یکی از چالش‌های این صنعت می‌داند )ص ۳۹(.

تحلیل برای شهرکتاب:

ترجیــح خریــد حــضوری بــه دلیــل ماهیــت لامســه و بــصری محــصول اســت. مشــتری می‌خواهــد 
ضخامــت کاغــذ دفتــر را حــس کنــد، روانــی خــودکار را امتحــان کنــد و رنــگ واقعــی ماژیــک را 

ببینــد.
ضعــف رقبــای آنلایــن یــک فرصــت طلایی بــرای شــهرکتاب اســت. شــهرکتاب می‌توانــد بــا ایجــاد 
یــک تجربــه آنلایــن کامــل و بی‌نقــص، بخشــی از بــازار را کــه بــه خریــد آنلایــن تمایــل دارد ولــی از 

گزینه‌هــای فعلــی ناامیــد اســت، بــه ســمت خــود بکشــاند.

راهکارهای عملیاتی:

بهینه‌ســازی تجربــه خریــد حــضوری: تمــام راهکارهــای ذکــر شــده در بخش‌هــای قبــل بــه ایــن 
هــدف کمــک می‌کننــد. فروشــگاه بایــد مقصــدی بــرای کشــف و لــذت باشــد، نــه فقــط محلــی 

. بــرای تأمیــن نیــاز
ساخت یک پلتفرم فروش آنلاین پیشرو:

عکاسی باکیفیت و متعدد از تمام زوایای محصولات.
ارائه توضیحات دقیق و کامل )نوع کاغذ، قطر نوک خودکار و...(.

ویدیوهای کوتاه از تست محصولات.
ایجاد قابلیت »ست کردن مجازی« محصولات توسط کاربر.



معماری پیام و ارتباطات
دانســتن اینکــه بــه چــه کســی و کجــا پیــام بدهیــم کافــی نیســت. بایــد 
بدانیــم چــه بگوییــم. پیام‌هــای شــهرکتاب بایــد همســو بــا هویــت برند 

و متناســب بــا نیازهــای پرســوناهای هــدف باشــد.

بخش سوم



۱. پیام اصلی برند:
»شهرکتاب؛ ابزارهای خلاقیت و دانایی، از کتاب تا نوشت‌افزار.«

ایــن پیــام، بخــش نوشــت‌افزار را بــه هویــت اصلــی شــهرکتاب متصــل می‌کنــد و آن را از یــک کالای 
مصرفــی صــرف بــه ابــزاری بــرای رشــد و فرهنــگ ارتقــا می‌دهــد.

۲. ستون‌های محتوایی و پیام‌های تاکتیکی:
ستون اول: کیفیت و اصالت )مخاطب: مادر دغدغه‌مند(

پیام: »ما بهترین‌ها را برای شما دستچین کرده‌ایم.«
اجرا:

ایجاد برچسب »پیشنهاد شهرکتاب« روی محصولات منتخب.
تولید محتوا در مورد استانداردهای کیفی محصولات و معرفی برندهای ایرانی باکیفیت.

تأکید بر دوام و کارایی محصولات در توضیحات کالا.

ستون دوم: طراحی و زیبایی‌شناسی )مخاطب: نوجوان و جوان(

پیام: »سبک خودت را بنویس.«
اجرا:

تمرکز بر محتوای بصری جذاب در اینستاگرام.
همکاری با اینفلوئنسرهای حوزه طراحی و اینستاگرام آموزشی.

برگزاری مسابقات عکاسی از ست‌های نوشت‌افزار خریداری‌شده از شهرکتاب.

ستون سوم: قیمت هوشمندانه )مخاطب: همه، به‌ویژه والدین(

پیام: »کیفیت بالا با قیمت مناسب.«
کــه »قیمــت« )۴۰٪( و »گــران بــودن محصــولات« )۴۳٪( بزرگتریــن  گــزارش تأکیــد می‌کنــد  تحلیــل: 
بــا فروشــگاه‌های  نبایــد درگیــر جنــگ قیمــت  دغدغه‌هــای مصرف‌کننــدگان هســتند. شــهرکتاب 

تخفیفــی شــود، امــا بایــد نشــان دهــد کــه ارزش بــالایی در ازای پول پرداختــی ارائــه می‌دهــد.

اجرا:
ایجاد بسته‌های اقتصادی برای شروع سال تحصیلی.

ارائه تخفیف‌های پلکانی بر اساس حجم خرید.
برنامه‌های وفاداری که تخفیف‌هایی برای خریدهای آتی ارائه می‌دهند.



یافته کلیدی گزارش: تحلیل اقلیم‌های فرهنگی )ص ۴۹-۵۴( نشان می‌دهد که جامعه آماری نمایشگاه 
ایران‌نوشت به شدت به سمت اقلیم »مقیدین تکنولوژیک« )سنتی‌تر، مذهبی‌تر، مخاطب تلویزیون( 
متمایل است )۶۰٪ بازدیدکنندگان از این اقلیم بودند، در حالی که این گروه تنها ۲۳٪ جمعیت تهران را 

تشکیل می‌دهد(.

تحلیل استراتژیک برای شهرکتاب:

ایــن مهم‌تریــن بینــش اســتراتژیک گــزارش اســت. مشــتریان فعلــی شــهرکتاب )کــه بــرای خریــد کتاب‌های 
ــای  ــاد در اقلیم‌ه ــال زی ــه احتم ــد( ب ــاص می‌آین ــی خ ــولات فرهنگ ــی و محص ــای خارج ــنفکری، رمان‌ه روش
، به‌ویــژه »غیرمقیدیــن تکنولوژیــک« )تحصیل‌کــرده، مدرن‌تــر، مخاطــب شــبکه‌های اجتماعــی و  دیگــر

ماهــواره( قــرار دارنــد.
نمایشــگاه ایران‌نوشــت بــه یــک بخــش از بــازار خدمت‌رســانی می‌کنــد، امــا بخــش بزرگ‌تــر و بالقــوه 
ســودآورتری وجــود دارد کــه در ایــن تحقیــق نمایندگــی نشــده اســت. ایــن بخــش بــه دنبــال برندهــای 
بین‌المللــی، طراحی‌هــای مینیمــال و محصولاتــی اســت کــه بــا ســبک زندگــی مــدرن آن‌هــا همخوانــی دارد.

راهکار استراتژیک دوگانه:

تســخیر بــازار »فرهنگی-ایرانــی«: شــهرکتاب بایــد بــا تبدیــل شــدن بــه بهتریــن و معتبرتریــن عرضه‌کننــده 
نوشــت‌افزار باکیفیــت ایرانــی، بــه انتخــاب اول اقلیــم »مقیدیــن« و خانواده‌هــای فرهنگــی تبدیــل شــود. 

ایــن اســتراتژی بــر اســاس یافته‌هــای مســتقیم گــزارش اســت.
ایجــاد بــازار »مــدرن و جهانــی«: شــهرکتاب بایــد بــه طور همزمــان بــا ارائــه مجموعــه‌ای منتخــب از بهتریــن 
برندهــای جهانــی و برندهــای ایرانــی بــا طراحــی مینیمــال و مــدرن، بــه نیازهــای اقلیــم »غیرمقیدیــن« پاســخ 
دهــد. ایــن بخــش از مشــتریان حاضرنــد بــرای برنــد و طراحــی خــاص، هزینــه بیشــتری بپردازنــد و ایــن 

می‌توانــد حاشیــه ســود شــهرکتاب را بــه شــدت افزایــش دهــد.

برنــد شــما در  قــدرت منحصربه‌فــرد  کنــد.  انتخــاب  را  یکــی  اســتراتژی  ایــن دو  بیــن  نبایــد  شــهرکتاب 
توانــایی اجــرای همزمــان هــر دو اســت. شــما می‌توانیــد پلــی باشیــد کــه بهترین‌هــای فرهنــگ ایرانــی را بــه 

بهترین‌هــای طراحــی جهانــی متصــل می‌کنــد.



فرصت استراتژیک: فراتر از نمایشگاه ایران‌نوشت

جمع‌بندی و توصیه‌های نهایی
بــازار نوشــت‌افزار بــرای شــهرکتاب یــک اقیانــوس آبی اســت. بــا تکیــه بــر اعتماد مشــتریان 
و زیرســاخت فیزیکــی موجــود، می‌تــوان ســهم قابــل توجهــی از ایــن بــازار را بــه دســت آورد.

بخش چهارم: 



اقدامات پیشنهادی در یک نگاه:

بازنــگری در چیدمــان فروشــگاه: ایجــاد بخش‌های مجــزا برای کــودکان، نوجوانان و 
حرفه‌ای‌هــا. افزودن میزهــایی بــرای تســت محصولات.

و  محــصول  آموزش  بــرای  فصلــی  کارگاه‌هــای  برگــزاری  پرســنل:  توانمندســازی 
بــه مشــتری. مهارت‌هــای مشــاوره 

تدویــن تقویــم بازاریــابی: طراحــی کمپین‌هــای متمرکــز بــرای »بازگشــت به مدرســه«، 
»نوروز )به‌عنــوان هدیــه(« و »فصــل امتحانــات«.

ســرمایه‌گذاری بــر بازاریــابی دیجیتــال بــصری: تمرکــز بــر اینســتاگرام بــرای نمایــش 
ــوان. ــب ج ــا مخاط ــاط ب ــولات و ارتب ــی محص زیبایی‌شناس

توســعه اســتراتژیک ســبد محصــولات: حفــظ و تقویــت برندهــای محبــوب ایرانــی 
( و افزودن هوشمندانه برندهای خاص جهانی برای پوشش دادن  )کیان، آریا، پنتر

شــکاف بازار.
راه‌انــدازی یــک پلتفــرم فروش آنلایــن کارآمــد: برای تبدیل ضعف بازار به نقطه قوت 

شهرکتاب.

با اجرای این استراتژی‌ها، شهرکتاب می‌تواند جایگاه خود را از یک کتاب‌فروشی 
کــه نوشــت‌افزار هــم می‌فروشــد، بــه یــک مقصــد فرهنگی جامــع بــرای تأمین تمام 

ابزارهــای رشــد فــکری و خلاقیت ارتقا دهد.
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