
فرصتی برای رشد کسب و  شدن در دیجی کالا،    ه فروشند 
 دشوار؟ با هفت خان  کار یا چالشی  

را  سایت دیجی کالا    و حداقل یک بار،  ایمجستجو کرده  ترنترا در اینهمه ما حداقل یک بار محصولی  
عنوان    یجید  ایم.دیده به  بزرگ  یکیکالا  معتبرتر   نیتر از  آنل   ی هاپلتفرم  نیو  ا  نیفروش   ران،یدر 

جود در دیجی کالا،  ولات موتنوع محص فروشندگان فراهم کرده است. خریداران و  ی برا  ی ادیز  ی هافرصت
 را به یک فروشگاه  های رقابتی و آسان بودن فرآیند خرید، دیجی کالامتوجود فروشندگان متعدد با قی

جذاب برای مشتریان تبدیل کرده است. استقبال زیاد مشتریان، باعث شده فروشندگان زیادی شانس 
 زی امتحان کنند. ین بازار بزرگ مجاا خود را برای حضور در 

  نیخاص خود را دارد. در ا  بیو معا  ا یمزا  زیکالا ن  ی جیفروش در د  ،ی گر یحال، مانند هر پلتفرم د  نیبا ا
به شما    تا پرداخت.    میکالا خواه  یجیفروش در د  بیو معا  ایمزا  ونده شدن  شرایط فروش  ی مقاله، به بررس

 .دیر یفروش محصولات خود بگ یبرا ی بهتر  میتصم کنیم،کمک 

 م؟ چگونه در دیجی کالا فروشنده شوی 
دقیقه  طی چند  اندازی یک پنل فروشگاهی، فرآیندی آسان است و در  در دیجی کالا و راهفرآیند ثبت نام  

گزاری کنید، مدارک لازم را بار   فرم مشخصات درخواستی را پر   شود. برای ثبت نام، تنها کافی استانجام می
کنید و نتخاب مییک نام مناسب برای فروشگاه خود اسپس  را مشاهده کنید.  های آموزشی  کرده و فیلم

د  توانتنها میقیقی یا حقوقی  کر است که هر شخص حلازم به ذ   رسانید.یند ثبت نام را به پایان میآفر 
 گاهی در دیجی کالا داشته باشد. یک پنل فروش

 مدارک لازم برای فروشندگان حقیقی 
 لی کارت م تصویر  •
 شماره موبایل، آدرس ایمیل و نشانی پستی قابل دسترسی  •
 مالک پنلساب بانکی به نام ح •
 هستند(ات بر ارزش افزوده  ی که شامل مالیر گواهی ارزش افزوده )مخصوص افراد تصوی •



 مدارک لازم برای فروشندگان حقوقی 
 شماره ثبت، شناسه ملی و کد اقتصادی شرکت •
 مودیان مالیات بر ارزش افزودهبت نام کس از صفحه بررسی ثع •
 تصویر پشت و روی کارت ملی همه صاحبان حق امضا در یک عکس •
 سی یمیل قابل دستر اوبایل، آدرس پستی و شماره م  •
 سمی تصویر آخرین تغییرات روزنامه ر •
 شماره شبا  •
 وارد کردن نام صاحبین حق امضا، مطابق با روزنامه رسمی  •

 کالا   ی ج ی فروش محصول در د   ی ا ی مزا 

 ی به بازار مل   ع ی سر   ی دسترس 
کثر  وش اینترنتی، دسترسی به حدا های افزایش فر ترین روشحال چالش برانگیزترین و در عین  مهمیکی از  

کوتاه در  است.  تعداد مشتریان  زمان  کالاترین  وروزان  دکنندهیبازد  هاونیل یم   دیجی  دارد  فروشندگان   ه 
به   و  کنند  یمعرف  انیمحصولات خود را به مشتر   غات،یکلن در تبل  ی گذار هیبه سرما  ازیبدون ن  توانندمی

به    عیسر   ی دسترس  نیعرضه کنند. ا  ی شوند و محصولات خود را در سطح مل  د یجد  یوارد بازارها  یراحت
  ر ینظ   یکالا با ارائه خدمات  یج ید.  شودیم   موجب شناخت برند و محصولات  و  کندیفروش کمک م   شیافزا

تجربه خر   عیارسال سر  مطمئن،  م   انیمشتر   دیو  بهبود  آن  بخشدیرا  بازگشت  احتمال  افزاو  را   ش یها 
 .دهدیم 

 ی جانب   ی ها نه ی هز   ی برخ   کاهش
  مربوط به سئو  ی هانه یپرداخت هز  ایمستقل    تیسا وب  جادیبه ا  ی از یفروشندگان نبا کمک دیجی کالا  

  غات یتبل  ی هانه یهزاست.    شدهنهیپرطرفدار و به  تیساوب  کی  ی کالا خود دارا  ی جید  رایندارند، ز  سایت را
محصولات شما را به مخاطبان    ،یابیمختلف بازار  ی هاکالا با استفاده از روش  یج ید  رایز  ابدییم   شکاه  زین

محصولات    ت یفیو ک  د یتول  یبر رو  ی شتر یتمرکز بتا فروشندگان    شود یامر باعث م   نی. اکندیم   ی هدف معرف
 وکار کنند.کسب تیر یخود داشته باشند و زمان و منابع خود را صرف مد



 روز   هر  در   ساعته   24 فروش   امکان 
آخر هفته و یا ساعات غیر اداری خرید کنند. با کمک دیجی  دهند در روزهای  بسیاری از افراد، ترجیح می

ا  رندمحصولات خود را بخدر هر زمان که بخواهند    توانندیم   انیمشتر کالا     شیمسئله باعث افزا  نیو 
م  فروش  ا.  شودیحجم  از  استفاده  با  افزا  توانندیم   یژگیو  نیفروشندگان  را  خود  و    شیدرآمد  دهند 

 کنند. جادیخود ا وکارسبک  ی برا ی دیجد یهافرصت

 کالا در گوگل   ی ج ی د   ت ی سا وب   ازی امت   بالابودن 
نیز پرداخته    محصولاتدیجی کالا تنها محلی برای فروش محصولات نیست، بلکه در آن به نقد و بررسی  

شده. نظرات مشتریان به نمایش گذاشته شده و مقالات آموزشی مفیدی در آن موجود است. ترافیک  
ده  یبه آن بخش در موتورهای جستجو ردم و عملکرد این سایت، امتیاز بالاییبالای دیجی کالا، استقبال م 

 . ابدی  شیشوند و شانس فروش شما افزا  دهید  شتر یکه محصولات شما ب  شودیباعث م   یژگیو  نیااست و  

 گان یرا   آموزش 
های آموزشی و  لب فیلمدر قا  ی متعدد  گانیرا  ی هاآموزش  د،یاز فروشندگان جد  تیحما  ی کالا برا  یجید
محصولات،    ی نام، بارگذار ها شامل نکات مربوط به نحوه ثبتآموزش  نی. ااست  در نظر گرفته  بینارهاو

ابزارها  تیر یمد از  استفاده  و  بهره  یلیتحل  ی سفارشات  با  ا  ی ر یگاست.  فروشندگان  آموزش  نیاز  ها، 
 کنند.  ی بردار مختلف آشنا شوند و از امکانات پلتفرم بهره ی ندهایبه سرعت با فرآ توانندیم 

 کالا   ی جی ها توسط د سفارش   شتری ب  ل یتحو 
به    به سرعتقادر است سفارشات را    ع،یاز انبارها و مراکز توز  یاکالا با استفاده از شبکه گسترده  یجید

مشتر  ا  انیدست  افزا  انیمشتر   تیرضا  هم   یژگی و  نیبرساند.  هم  دهد  یم   شیرا  بار و  کاهش  باعث 
در تجربه    عواملترین  مهماز    یکی  عیسر   لیتحو  نکهی. با توجه به اشودیم بر دوش فروشندگان    تیمسئول

حجم فروش شما    ی بر رو  ی مثبت  ریتاث  تواندیکالا م   یجید  لیاست، استفاده از خدمات تحو  نیآنل  دیخر 
 داشته باشد. 



 مجوزها   یبرخ  افت ی به در   از ی ن  عدم 
د  فروشندگان ن  یجیدر  معمولاً  در  ی از یکالا  را  ی مجوزها  یبرخ  افتیبه  اینترنتی  کار  و  برای کسب    لازم 

موضوع    نیوکار مستقل لازم باشد. اکسب  کی  ی انداز راه  ی ممکن است برا این مجوزها  که  . در حالی  ندارند
پ کاهش  تسه  ی ادار   ی ها یدگیچیباعث  م  ند یفرآ  ل یو  بازار  به  اشودیورود  با  که    نی.  است  لازم  حال، 
 مند شوند.امکانات پلتفرم بهره یکنند تا بتوانند از تمام تیکالا را رعا یجیدو مقررات  نیفروشندگان قوان

 کالا   ی ج ی فروش در د   ب ی معا 

 ر ی سخت و دست و پاگ   ن ی از قوان   ی رو یپ   لزوم 
رعای کالا مستلزم  در دیجی  قوانینفروش  قوانین  بسیاری است.    ت  در  از  برای درج محصولات  موجود 
تحویل و ارتباط با مشتریان، همه باید به درستی رعایت شوند. ، نحوه  سایت گرفته تا قواعد قیمت گذاری 

از سوی  حذف محصولات شود.    یحت  ای  ی حساب کاربر   قیممکن است منجر به تعل  نیقوان  نی ا  تیعدم رعا
فروشندگان شود و  میفروشندگان    یباعث سردرگم  اغلبکالا    ی جید  ی هااستیمداوم در س   راتییتغ  دیگر،

 باید به صورت مداوم خود را با قوانین جدید تطبیق دهند. 

 ها مت ی در ق   د ی شد   رقابت
کاهش    ی فشار برا  دهند،یرا ارائه م   یکسانیاز فروشندگان مشابه محصولات    ی اد یتعداد ز  نکهیبا توجه به ا

بگذارد و شما را    ی منف  ریسود شما تأث  ه یحاش   ی مسئله ممکن است بر رو  نیاست. ا  ادیز  ار یبس  مت یق 
  انیمشتر   ن،ی. همچندیبمان  یباق   باکس،برنده بای تا    دینگه دار  نی خود را پا  ی هامتیمجبور کند که ق 

ق مقا  هامتیمعمولاً  بهتر   لیکرده و تما  سهیرا  به    نهیگز  نیدارند  کنند که ممکن است منجر  انتخاب  را 
 شود.  انیمشتر  ی کاهش وفادار 

 کالا   ی ج ی د   ونی س ی کم 
درصد معینی را تحت عنوان کمیسیون به  فروشند،  یی که در دیجی کالا میی هر کالافروشندگان باید به ازا 

  1شود و از  بندی کالاها تعیین میدیجی کالا بپردازند. این کمیسیون توسط دیجی کالا و با توجه به دسته
پلتفرم، لازم   نیدر ا  تیقبل از شروع فعال  ن،یبنابراغییر است.  متقیمت کل محصول    درصد  15درصد تا  



وکار شما  کسب  ی کالا برا   ی جیفروش در د  ایکه آ  دیتا مطمئن شو   دیده  مانجا  ی قیاست که محاسبات دق
 .ری خ  ایصرفه است بهمقرون

 1404کالا در  جدول کمیسیون دیجی 
یسیون  های کالایی مختلف در دیجی کالا است. لیست کامل کمجدول زیر، نمونه ای از کمیسیون گروه

رسی  سایت دیجی کالا قابل دستشود که از طریق وبکالایی را شامل می  گروه  2000لغ بر  محصولات، با
 است.

 کمیسیون دیجی کالا  نام گروه کالایی 
 %6 ی و صنعت یساختمان ،یمنیابزار ا

 %12 ابزار نظافت خانه 
 %10 یورزش یجانب  زاتیابزار و تجه

 %5 کلت یخودرو و موتور س یدکیقطعات 
 %8 کتاب و مجله 

 و پردازش محصولات   ی انباردار   نه ی هز 
ها  هایی دارد که فروشندگان باید آنهزینه  دیجی کالا،انبارهای  محصولات در  بوط به پردازش  ر خدمات م

ها و نگهداری بندی محصولات، حمل و نقل و ارسال آنط به بستهها مربوزینه این ه  را نیز در نظر بگیرند.
رسانی  بار در سال به روز  3های مربوط به پردازش کالا در انبار به طور میانگین  هزینهشوند.  میار  ها در انبآن
دارند، به یک های فروشگاهی خود  ین مسئله برای فروشندگانی که محصولات زیادی در پنلد و اشومی

بزرگ   که  تبدیل می چالش  ابتدا  شود چرا  باید  کالای خود،  قیمت  افزایش  برای  فروشنده  به  هر  نسبت 
تی که دیجی کالا با یک بازه مجاز ده درصدی برای فروش محصولات  قیمت مرجع )قیمدرخواست تغییر  

 طریق پشتیبانی سایت اقدام کنند.از تعیین کرده( 

شود و فروشندگان افقت سریع دیجی کالا مواجه نمیدر قیمت مرجع اغلب با مواین درخواست تغییر  
تقاضای خود را ارسال کنند. مشتریان نیز ممکن است تا مدتی از این تغییرات  گاهی مجبورند چندین بار 

 را برای خرید امتحان کنند.های دیگری ی باشند و روشهانی قیمت ناراض ناگ

تومان و سقف    22500با کف قیمتی    دیجی کالا  کارمزد، هزینه  1404ت  طبق آخرین به روزرسانی در اردیبهش
با کسر    تومان  150000قیمتی   از    %7تعیین شده و برای کالاهایی که قیمت متوسطی دارند، این هزینه 

 شود. قیمت نهایی محصول محاسبه می



را در نظر بگیرید. برای    درصدی دارد  10تومان، که کمیسیونی    10000یک کالا با قیمت اولیه  به عنوان مثال:  
درصد    10و سپس    ردهمحاسبه ک برای هزینه پردازش کالا  تومان   22500مبلغ    تدافروش این محصول، باید اب 

 ن اضافه کنید. آرا برای کمیسیون به 

10000+22500=32500 

32500+10%= 35750 

خصوص  سنگینی به کسب و کار شود. بهو زیان    روز ضررمنجر به ب تواند  ، میهاعدم دقت در محاسبه هزینه
اری برای کالای خود داشته  گذو یا فروشنده قصد تخفیف  ودهب  فروش در دیجی کالا پایناگر حاشیه سود  

 .باشد

مال  ی مبالغ دیگر  ارسال،  در  تاخیر  عنوان جریمه  ماه تحت  پایانی هر  در صورت حساب  یات، هزینه نیز 
بوده و از  ها غیر قابل پیشبینی  شود که این هزینه ر میماندگاری در انبار و ... از مبلغ پرداختی نهایی کس

 روند. میابسته به دیجی کالا به شمار وترین دلایل شکست کسب و کارهای اینترنتی مهم

چه دیجی  اگر   د بگویمیتر است؟ با محصولاتی مناسبچه    دیجی کالا برای  فروش در  پرسید اگر میاکنون  
به  اولیه پاینی دارند، با توجه  کالا یک خرده فروشی بزرگ آنلین است، اما فروش کالاهایی که قیمت  

 شود.صیه نمیتو،  پردازشبالای کمیسیون و های هزینه 

 ی مرجوع   نرخ  بودن   بالا 
و یا در هنگام تحویل    که محصول را بازگردانند  رندیبگ  میتصم  دیممکن است پس از خر   انیاز مشتر   یبرخ

این مسئله تنها درآمد شما را تحت    و کالای شما مرجوع شود.  محصول، در منزل حضور نداشته باشند
کند. مانند هزینه بازگشت به انبار و ماندن  هایی اضافی برای شما ایجاد میدهد، بلکه هزینهتاثیر قرار نمی

 . مان فروش مجدددر انبار تا ز 

 به محصولات در پروسه ارسال   ب یآس   احتمال 
ارسال وجود    نیمحصولات در ح  دنید  بیهمراه است؛ احتمال آس  یبا خطرات  شهیمحصولات هم  ارسال 

وجود    ی نیتضم  چیونقل را ارائه دهد، اما هخدمات حمل  نیتا بهتر   کندیکالا تلش م   ی جیدارد. اگرچه د
آس بدون  شما  محصولات  که  ا  بیندارد  برسند.  مقصد  نارضا  نیبه  به  منجر  است  ممکن   یتیموضوع 

 شود.  ینرخ مرجوع شیو افزا انیمشتر 



 کالا   ی جی توسط د  یی کالا  ی ها گروه  ی برخ  ارسال   پوشش عدم 
یکی دو سال اخیر، به علت لزوم مبارزه با قاچاق محصولات، و فروش محصولات غیر قانونی از مبادی  در  

گروهنامشخص،   از  برخی  کالایی  ارسال  ممنوع شدههای  کالا  ترابری دیجی  تیم  از    توسط  برخی  است. 
شامل این   ،ی کالایی متنوعهاای از گروهدهای خارجی، محصولات آرایشی بهداشتی و اقلم پراکندهبرن

اقدام کنند مستقیم محصولات خود نسبت به ارسال  باید  گان  محدودیت هستند. در این شرایط، فروشند
 و خریداران شده.  و این مسئله منجر به نارضایتی فروشندگان

دادند و تنها یک هزینه ارسال مشتریان همه اقلم مورد نیاز خود را در یک سبد خرید قرار میدر گذشته،  
. اما با شرایط فعلی، ممکن است یک مشتری برای هر محصول مجبور شود  کردند محصول پرداخت می

 مشتریان شده است. رضایتای بپردازد و این امر باعث کاهش زینه پستی جداگانهه

 ی بان ی پشت   مشکلت
ارتباط برقرار    یبانیپشت  می با ت  یبه راحت   توانندینم  ی اند که در مواقع ضرور از فروشندگان گزارش داده  یبرخ

  ی برا  ی مشکلت جد  جادیمسئله ممکن است باعث ا  نی. اکنندینم  افتیدر  یعیسر   ی هاپاسخ  ایکنند  
نکسب و  شود  شما  ب  ازمندیوکار  باشد.  ی برا  ی شتر یزمان  مسائل  نشدن    حل  تاید  قبیل  از  مشکلتی 

های و تاخیر در رفع باگ ه موقع برخی تغییرات قیمتیدرخواست تغییر قیمت مرجع، عدم اطلع رسانی ب
 شتیبانی دیجی کالا گذاشته است.دگان از پسایت، تاثیری منفی بر رضایت فروشن

 محصولات   فروش   ن یگز یجا   ی ها روش 

 طراحی سایت 
وجود   زین  ی گر ید  نی گزی جا  ی هااست، اما روش  نی فروش آنل  ی پلتفرم محبوب برا   کیکالا    یجید  اگرچه

برا  است  ممکن  که  مناسب  یدارد  باشند.  شما  ا  یک یتر  طراحروش  نیاز    ی برا   ی اختصاص  تیسا  ی ها 
  ، قیمت، نحوه ارسال کالا و ارائه خدمات پشتیبانیبرند   یبر رو  یشتر یوکار خودتان است که کنترل بکسب
متوجه  ،  ی است، اما در درازمدتسایت نیازمند سرمایه اولیه بیشتر اندازی وبگرچه راه. ا داشت  دیخواه

 خواهید شد.  خودطراحی سایت اختصاصی بر روی  سرمایه گذاری این ارزش 



 مشابه   ی ها ت ی سا   در   فروش 
شما مناسب باشند.   ی وجود دارند که ممکن است برا  زین  ی گر یمشابه د  ی هاتیکالا، سا  یجیبر د  علوه

فراهم   نیفروش آنل  ی برا  یخوب  ی هافرصت  زین  ی از فروش« با کسر درصد کمتر باسلم»مانند    ییهاتیسا
وکار خود را  کسب  ی ازهایپلتفرم متناسب با ن  نیتا بهتر   کندیمختلف کمک م   ی هانهیگز  یاند. بررس کرده

 . دیکن دایپ

 کالا شود؟  ی ج ی د   ن ی گز ی جا   تواند ی ترب م   ای آ 
کالا در دیجی  و فروش  ترب  در  تفاوت  مقایسه فروش  به  این دوسایت،  با توجه  مکن  م های ساختاری 

،  ددی در کشور است و سیستم حمل و نقل خود را داردکه دارای انبارهای متع  برعکس دیجی کالا نیست.  
هدف ترب،  کند. سطه میان مشتریان و صاحبان کسب و کار عمل میسایت واترب تنها به عنوان یک وب

کسب و کارها برای حضور در  ها است و ه دهنده یک محصول و مقایسه قیمت آنهای ارائعرفی سایتم 
 ترب، باید سایت خود را داشته باشند.

 ی ر ی گ   جهیو نت   ی بند جمع 
  تان ی وکار شما و اهداف تجار به نوع کسب  یکالا بستگ  ی جیدرباره فروش در د  ی ر یگمیتصم  ت،ینها  در

  دهد، یارائه م   گانیو آموزش را  یبه بازار مل  عیسر   یدسترس  ر ینظ  ی ادیز  ی ایپلتفرم مزا  نیدارد. اگرچه ا
مورد   دیوجود دارد که باپردازش در انبار   و هزینهبالا  ونی س ی کم در بازار، دیرقابت شد رینظ زین یبیاما معا

ها را  یاری از آندهد در نهایت بس می در برابر فروشندگان قرار هایی که دیجی کالا  چالش.  رندی توجه قرار گ
یک سایت اختصاصی برای خود طراحی  عطای فروش آنلین را به لقایش ببخشند و یا  یا  کند که  ار میدوا

   .کنند
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