
گزارش نهایی پروژه - سیستم تولید مأموریت

گزارش تحلیلی نهایی پروژه

 فروشنده ساعت بدون نام مشخصنام برند:

 11:35:51 24-06-2026تاریخ ایجاد:

 تکمیل شدهوضعیت نهایی:

بریف برند:
من ۲۵ ساله ساعت فروشم در تهران و قزوین فروشگاه و دفتر دارم. اجاره ها اینقدر بال رفتن و مشتریا به شدت کم شدن. چون

تورم فزاینده و تکرار شونده ای درباره تهیه مواد غذایی ایجاد شده ، به نظرم رسیده به فضای مجازی بیام. من برای تامین ساعت
یک مزیت رقابتی خوب دارم. اطلاعات کافی دارم و ارتباطات بسیار ولی تو فضای مجازی کار نکرده ام. اینطور که مشخصه در

فضای مجازی چند رقیب داریم ک توی اینستاگرام و دیجی کالا دارمن فعالیا میکنن و به نوعی شناخته شده هستند. من میخواهم
سهم بازارم رو از فضای فیزیکی به فضای مجازی بیارم و از رقیب هام جلو بزنم. . ما معمولا ساعت هایی میفروشیم که در بازار

جهانی به ساعت های اقتصادی معروفند.و بین ۵۰ تا ۷۰۰ دلار قیمت دارند. البته برای فروش برندهای لوکس هم مکلی
نداریم.نمیدونم باید چکار کنم

مخاطب هدف:
افراد با درامد متوسط و بالاتر

تحلیل داخلی برند:
کاهش پاخور فروشگاه‌های فیزیکی و افزایش هزینه‌های اجاره به دلیل تورم، کسب‌وکار را تهدید می‌کند، در حالی که برند فاقد

تجربه دیجیتال لازم برای انتقال به کانال‌های آنلاین است.

فرضیات برند (انتخاب شده)

آزمون‌پذیریاطمینان برندبیانیهنوعشناسه

H001experienceبرند ۲۵ سال تجربه
فروش فیزیکی ساعت
در تهران و قزوین دارد.

highhigh

H002causeهزینه‌های بالای اجاره
به‌طور منفی بر سودآوری

فروشگاه‌های فیزیکی
تأثیر می‌گذارد.

highmedium

H003behaviorپاخور فیزیکی و فروش
مشتریان به‌شدت کاهش

یافته است.

highhigh

H004behaviorتورم باعث شده
مصرف‌کنندگان کالاهای

ضروری مانند مواد
غذایی را بر کالاهای

غیرضروری مانند ساعت
اولویت دهند.

mediummedium
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آزمون‌پذیریاطمینان برندبیانیهنوعشناسه

H005channelحرکت به کانال‌های
آنلاین تأثیر هزینه‌های
بالای اجاره فیزیکی و
کاهش پاخور را کاهش

می‌دهد.

mediumhigh

H006productبرند دارای مزیت
رقابتی قوی در تأمین و
زنجیره تأمین ساعت

است.

highmedium

H007productبرند دانش عمیق
محصول و ارتباطات

صنعتی قوی دارد.

highhigh

H008experienceبرند در حال حاضر فاقد
تجربه و توان عملیاتی

در کسب‌وکار دیجیتال و
آنلاین است.

highhigh

H009competitionرقبای آنلاین موجود
عمدتاً در اینستاگرام و
دیجی‌کالا فعال هستند.

highhigh

H010competitionرقبای آنلاین موجود
آگاهی از برند ایجاد

شده‌ای در فضای
دیجیتال دارند.

highmedium

H011growthبرند می‌تواند سهم بازار
فیزیکی موجود خود را
به فضای آنلاین منتقل

کند.

mediumhigh

H012competitionبرند می‌تواند از رقبای
آنلاین جاافتاده پیشی

بگیرد.

mediumhigh

H013productمحصول اصلی برند
شامل ساعت‌های

اقتصادی جهانی با قیمت
بین ۵۰ تا ۰۰ دلار

است.

highhigh

H014productبرند زیرساخت و
توانایی فروش برندهای
ساعت لوکس را دارد.

highmedium

H015audienceمخاطبان هدف شاملhighmedium
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آزمون‌پذیریاطمینان برندبیانیهنوعشناسه

افراد با درآمد متوسط و
بالاتر هستند.

محرک‌های رفتاری (انتخاب شده)

قدرتتوضیحعنوانشناسه

BD001نیاز به بیان هویت و پرستیژ
اجتماعی

تمایل فرد به استفاده از
اکسسوری‌هایی مانند ساعت

برای نمایش جایگاه اجتماعی،
موفقیت و سلیقه شخصی در

جمع.

high

BD002جستجوی شفافیت قیمت و
مقایسه ارزش

در شرایط تورمی، خریدار به
شدت به دنبال مقایسه

قیمت‌ها و یافتن بهترین ارزش
در برابر پول پرداختی است.

high

BD003اعتماد به سابقه و اصالت
فیزیکی

تمایل به خرید از برندهایی
که دارای پیشینه فیزیکی

طولانی‌مدت و اعتبار در بازار
سنتی هستند.

medium

BD004تحریک بصری و
زیبایی‌شناختی در شبکه‌های

اجتماعی

کشش به سمت تصاویر
باکیفیت، ویدیوهای آنباکسینگ

و نمایش جذاب ساعت‌ها در
پلتفرم‌هایی مانند اینستاگرام.

medium

BD006نیاز به تضمین اصالت و
گارانتی معتبر

تمایل شدید به اطمینان از
اورجینال بودن کالا و وجود

خدمات پس از فروش واقعی
به دلیل وجود نمونه‌های فیک

در بازار.

high

BD007ترجیح خرید آنلاین برای فرارراحتی و صرفه‌جویی در زمان
از ترافیک، شلوغی بازار و

محدودیت‌های زمانی مراجعه
حضوری.

medium

موانع رفتاری (انتخاب شده)

قدرتتوضیحعنوانشناسه

BB001عدم امکان بازرسی فیزیکی و
لمسی

ناتوانی در لمس متریال، وزن
کردن ساعت، و تست آن روی

مچ دست قبل از پرداخت

high
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قدرتتوضیحعنوانشناسه

هزینه.

BB002فشار تورم و اولویت‌بندی
نیازهای اساسی

کاهش شدید درآمد قابل تصرف
و اجبار فرد به تخصیص بودجه

به مواد غذایی و نیازهای
اولیه به جای کالاهای لوکس.

high

BB003ترس از کلاهبرداری و فقدان
پشتیبانی

نگرانی از ارسال کالای تقلبی،
عدم پاسخگویی فروشنده پس
از دریافت وجه، و پروسه‌های

پیچیده مرجوعی.

high

BB004شکاف سواد دیجیتال و
اصطکاک پلتفرم

دشواری در استفاده از
اپلیکیشن‌ها، عدم اعتماد به
درگاه‌های پرداخت آنلاین، و

ترجیح روش‌های سنتی توسط
مشتریان قدیمی.

medium

الگوهای رفتاری (انتخاب شده)

قدرتنوعتوضیحعنوانشناسه

BP002اعتبارسنجی از طریق
میراث فیزیکی

مشتری تلاش می‌کند از
طریق پرس‌وجو درباره

سابقه فیزیکی برند،
اعتماد خود را برای

خرید آنلاین جلب کند.

trustmedium

BP003تعویق خرید به دلیل
تورم

مشتری ساعت را
انتخاب می‌کند اما به
دلیل شرایط اقتصادی،

خرید آن را مدام به
تعویق می‌اندازد.

economichigh

BP004چرخه تایید بصری و
جزئی‌نگری

مشتری به دلیل عدم
امکان لمس کالا،

درخواست تصاویر و
ویدیوهای بسیار دقیق و

با زوایای مختلف
می‌کند.

explorationhigh

BP005مشتری محصول را درداوری بین پلتفرم‌ها
یک پلتفرم (مثلاً

اینستاگرام) پیدا می‌کند
اما برای خواندن نظرات

و بررسی اعتبار، به
پلتفرم دیگر (دیجی‌کالا)

decisionmedium
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قدرتنوعتوضیحعنوانشناسه

می‌رود.

BP006پارانویای اصالت و
گارانتی

مشتری وسواس شدیدی
روی اثبات اورجینال

بودن ساعت و
فعال‌سازی گارانتی

قبل از واریز وجه نشان
می‌دهد.

trusthigh

BP007کوتاه آمدن از پرستیژ
(سازش اقتصادی)

مشتری به ساعت‌های
گران‌قیمت نگاه می‌کند

اما در نهایت به دلیل
محدودیت بودجه،

مدل‌های اقتصادی‌تر را
انتخاب می‌کند.

emotionalhigh

BP009مشتری قبل از خریدتست تعهد خرد
کالای گران‌قیمت، با

انجام یک خرید کوچک
یا پرسیدن سوالات

خدماتی، صداقت
فروشنده را می‌سنجد.

explorationlow

BP010مشتری برای اطمینان ازشکار تایید اجتماعی
انتخاب خود، نظر

دوستان، خانواده یا
فالوورهای دیگر را

جویا می‌شود.

socialmedium

BP011مشتری عادت‌های بازاررفلکس چانه‌زنی سنتی
فیزیکی را به فضای

آنلاین می‌آورد و تلاش
می‌کند قیمت را از

طریق مذاکره کاهش
دهد.

economichigh

BP013مشتری که ساعت رااضطراب هدیه دادن
برای هدیه می‌خرد،

نگران است که
بسته‌بندی و ارائه آن در

خرید آنلاین به اندازه
فیزیکی لوکس و مناسب

نباشد.

emotionalmedium

BP014ناهماهنگی پس از
Purchase-Post) خرید

Dissonance)

پس از ثبت سفارش
آنلاین، مشتری دچار

اضطراب می‌شود و مدام
پیگیر وضعیت ارسال و

سلامت کالا است.

emotionalhigh
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تنش‌های رفتاری (انتخاب شده)

قدرتتوضیحعنوانشناسه

BT001تضاد بین آرزوی پرستیژ و
واقعیت تورم

فرد تمایل شدیدی به حفظ
ظاهر و خرید ساعت به عنوان

نماد وضعیت اجتماعی دارد،
اما تورم و هزینه‌های اساسی
(مواد غذایی) او را مجبور به

کوتاه آمدن یا تعویق خرید
می‌کند.

high

BT003راحتی خرید آنلاین در برابر
عادت چانه‌زنی فیزیکی

فرد می‌داند که خرید آنلاین
سریع‌تر و راحت‌تر است، اما

عادت‌های بازار سنتی او را
وادار می‌کند تا برای گرفتن
تخفیف و احساس پیروزی،
وارد پروسه زمان‌بر مذاکره

شود.

medium

BT004جذابیت بصری لوکس در
برابر واقعیت بودجه اقتصادی

محتوای اینستاگرام فرد را به
سمت ساعت‌های لوکس و

گران‌قیمت جذب می‌کند، اما
ویترین اصلی و توان خرید او

محدود به ساعت‌های اقتصادی
۵۰ تا ۷۰۰ دلاری است.

medium

BT006نیاز به تایید اجتماعی در
برابر ترس از قضاوت

فرد می‌خواهد ساعت جدیدش
را در شبکه‌های اجتماعی نشان
دهد و تایید بگیرد، اما همزمان
نگران است که دیگران متوجه

شوند ساعتش از برندهای
اقتصادی است نه لوکس.

low

کاندیداهای بینش (انتخاب شده)

اطمینانبیانیهشناسه

CI001مشتریان ساعت را آنلاین برای راحتی
نمی‌خرند، بلکه برای شفافیت قیمت

می‌خرند، اما همچنان به اعتبارسنجی
فیزیکی نیاز دارند.

high

CI002سابقه ۲۵ ساله فیزیکی در فضای آنلاین
یک دارایی نیست، بلکه یک لنگر اعتماد

است که باید برای مقابله با پارانویای

high
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اطمینانبیانیهشناسه

کلاهبرداری دیجیتال به شدت و به صورت
بصری تبلیغ شود.

CI003تورم میل به پرستیژ را نمی‌کشد، بلکه
خرید را از «سرمایه‌گذاری» به «سازش
لوکس مقرون‌به‌صرفه» تغییر می‌دهد که

نیازمند روایتی متفاوت است.

high

CI004۷۰۰ برچسب قیمت «اقتصادی» (۵۰ تا
دلار) در بازاری که محوریت پرستیژ دارد
یک نقطه ضعف است و باید به عنوان

«پرستیژ هوشمندانه» یا «ظرافت پنهان»
بازتعریف شود.

medium

CI005رفتار بین‌پلتفرمی نشان می‌دهد
اینستاگرام برای ایجاد میل، دیجی‌کالا

برای اعتماد و نظرات، و فروشگاه
فیزیکی برای اعتبارسنجی نهایی است.

high

CI006ناهمانگی پس از خرید زمانی به اوج
می‌رسد که وعده دیجیتال با واقعیت
فیزیکی جعبه‌گشایی مطابقت نداشته

باشد؛ بسته‌بندی تنها لمس فیزیکی برند
است.

high

CI007مخاطب هدف از ساعت به عنوان ارز
اجتماعی استفاده می‌کند، اما می‌ترسد

برچسب «اقتصادی» بودن این ارز را در
چشم دیگران بی‌ارزش کند.

medium

CI008چانه‌زنی سنتی در فضای آنلاین نشانه از
دست دادن قدرت خرید است؛ مشتریان
برای بازپس‌گیری حس کنترل در اقتصاد

تورمی چانه می‌زنند، نه فقط برای
تخفیف.

high

CI009اضطراب هدیه دادن نشان می‌دهد
تجربه جعبه‌گشایی آنلاین باید بی‌نقص

باشد، زیرا جایگزین تئاتر خرید در
فروشگاه فیزیکی است.

medium

CI010دانش عمیق محصول برند هدر می‌رود
مگر اینکه به محتوای دیجیتال بسیار
دقیق، بصری و آموزشی تبدیل شود تا

پارانویای اصالت را رفع کند.

high

CI012،تقابل زیرساخت لوکس و هسته اقتصادی
فرصتی برای «نمایش فریبنده» ایجاد
می‌کند که در آن ساعت‌های اقتصادی

medium
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اطمینانبیانیهشناسه

با استایل و روایت لوکس ارائه می‌شوند.

CI013اعتماد در فضای دیجیتال صفر و یک
نیست، بلکه طیفی است که از طریق

تعاملات خرد (پاسخ به سوالات، نمایش
فروشگاه، ویدیو بسته‌بندی) ساخته

می‌شود.

high

CI014کاهش پاخور فیزیکی فقط به دلیل اجاره
نیست، بلکه به دلیل از دست رفتن

«تئاتر خرید» است که فضای آنلاین هنوز
نتوانسته جایگزین آن شود.

medium

CI015افراد با درآمد بالا نیز از تورم مصون
نیستند، بلکه فقط در پنهان کردن

سازش‌های اقتصادی خود و توجیه آن به
عنوان سلیقه شخصی ماهرترند.

high

تم‌های نوظهور (انتخاب شده)

قدرتتوضیحعنوانشناسه

ET001پارانویای اصالت در فضای
دیجیتال

مشتریان به شدت از
کلاهبرداری و کالای فیک

می‌ترسند و هر تعامل
دیجیتال را با شک و نیاز به
اثبات اصالت پیش می‌برند.

high

ET002سازش آرزومندانه
(Aspirational

Downgrading)

تلاش مشتریان برای حفظ
ظاهر پرستیژدار با خرید

مدل‌های اقتصادی‌تر و توجیه آن
به عنوان یک انتخاب

هوشمندانه.

high

ET003اعتماد در یک پلتفرم ساختهاعتبارسنجی چندپلتفرمی
نمی‌شود؛ مشتریان بین

اینستاگرام (میل)، دیجی‌کالا
(نظرات) و فروشگاه فیزیکی
(تایید نهایی) در حرکت‌اند.

high

ET004تداوم عادت‌های سنتی در
کالبد دیجیتال

مشتریان با وجود استفاده از
اپلیکیشن‌ها، همچنان به دنبال
چانه‌زنی، تماس تلفنی و تعامل

انسانی برای خرید کالای
گران‌قیمت هستند.

medium

ET005of Burden The) برند در هر مرحله از قیف فروشبار اثباتhigh
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قدرتتوضیحعنوانشناسه

Proof)،دیجیتال باید مشروعیت
اصالت و ارزش خود را از نو

اثبات کند و هیچ اعتباری به
صورت خودکار منتقل

نمی‌شود.

لنزهای اپیفانی (انتخاب شده)

امتیاز اولویتسؤال مرکزیعنوانشناسه

L001کالبدشکافی اعتماد در خلأ
حسی

چگونه انسان‌ها در غیاب
نشانه‌های حسی و فیزیکی،

«اعتماد» را از صفر بازسازی و
کالیبره می‌کنند؟

10

L002انسان‌ها چگونه وقتی واقعیتاقتصاد حفظ هویت و پرستیژ
اقتصادی آن‌ها را مجبور به

عقب‌نشینی می‌کند، «پرستیژ
و هویت اجتماعی» خود را

بدون لو رفتن حفظ می‌کنند؟

10

L003چگونه افراد در مواجهه باتوهم کنترل در اقتصاد تورمی
نیروهای کلان اقتصادی خارج

از کنترل خود، از طریق
رفتارهای خرد «احساس

عاملیت و کنترل» را بازیابی
می‌کنند؟

9

L004ترجمه مناسک فیزیکی به
خلأ دیجیتال

چگونه هیجان، تئاتر و لمس
فیزیکیِ «صاحب شدن» در
فضای بدون جسمِ دیجیتال
بازتولید یا جبران می‌شود؟

8

L005انسان‌ها چگونه تکه‌هایمونتاژ واقعیت چندپلتفرمی
پراکنده‌ی اطلاعات از

پلتفرم‌های مختلف را کنار هم
می‌گذارند تا یک «واقعیت

واحد و قابل اعتماد» بسازند؟

8

L006چگونه انسان‌ها محدودیت‌هایپارادوکس سازش هوشمندانه
مالی خود را نه به عنوان

«شکست»، بلکه به عنوان
«انتخابی هوشمندانه»

بازتعریف می‌کنند تا عزت
نفس خود را حفظ کنند؟

7

L0077در لحظه‌ای که کالای فیزیکیاضطراب تحویل و لحظه
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امتیاز اولویتسؤال مرکزیعنوانشناسه

از طریق پست به دستتجسم
مشتری می‌رسد، چگونه شکاف

بین «وعده‌ی دیجیتال» و
«واقعیت مادی» مدیریت

می‌شود؟

L008وقتی یک برند از بستربار اثبات در محیط بی‌اعتماد
فیزیکی خود جدا می‌شود،

چگونه باید «وزن و اصالت»
نامرئی خود را در فضایی که

ذاتاً به دروغ مشکوک است،
به اثبات برساند؟

8

اپیفانی‌های استخراج شده (انتخاب شده)

E001. عاملیت گیری‌بازپس برای زنی‌چانه

 مشتریان در فضای آنلاین چانه نمی‌زنند تا پول کمتری بدهند؛ آن‌ها چانه می‌زنند تا در اقتصادی که کنترل آن را از دست بیانیه:
داده‌اند، لحظه‌ای احساس قدرت و عاملیت کنند.

 اهمیت:

E002. حسی خلأ در بصری لمس

 وقتی مشتری نمی‌تواند ساعت را در دست بگیرد و وزن آن را حس کند، از دوربین می‌خواهد که این خلأ حسی را پر کند؛ بیانیه:
ویدیوهای ماکرو و زوایای دقیق، جایگزین انگشتان مشتری می‌شوند.

 اهمیت:

E003. آبرو حفظ و آرزومندانه سازش

 افراد با درآمد بالا در دوران تورم، خرید ساعت‌های اقتصادی را نه به عنوان ناتوانی مالی، بلکه به عنوان یک «انتخاب بیانیه:
مینیمال و هوشمندانه» به خودشان و دیگران توجیه می‌کنند.

 اهمیت:

E004. اطلاعات فراوانی طریق از حسی جبران

 مشتریان در فضای آنلاین به جای یک پاسخ ساده، سیل سوالات و درخواست‌های جزئی دارند، زیرا هر پاسخ، یک قطعه ازبیانیه:
پازل اعتماد است که خلأ حضور فیزیکی را پر می‌کند.

 اهمیت:
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E005. فروشگاه تئاتر جای به گشایی‌جعبه تئاتر

 وقتی خرید ساعت به عنوان هدیه به فضای آنلاین منتقل می‌شود، جعبه‌گشایی (Unboxing) دیگر یک تجربه شخصی بیانیه:
نیست؛ بلکه تنها صحنه‌ی نمایشی است که خریدار می‌تواند احساسات و پرستیژ را از طریق آن به گیرنده هدیه منتقل کند.

 اهمیت:

E006. متعدد های‌پلتفرم در خانوادگی تایید شورای

 خرید ساعت دیگر یک تصمیم فردی نیست؛ بلکه یک پروژه خانوادگی است که در آن اعضای خانواده بین اینستاگرام (برای بیانیه:
زیبایی)، دیجی‌کالا (برای اطمینان از قیمت) و مشورت با بزرگترها (برای تایید نهایی) تقسیم کار می‌کنند.

 اهمیت:

E007. تورم معرض در ِاجتماعی ارز عنوان به ساعت

 در بازاری که تورم ارزش پول را می‌خورد، ساعت دیگر فقط یک اکسسوری نیست؛ بلکه «ارز اجتماعی» است که افراد بیانیه:
می‌ترسند برچسب «اقتصادی» بودن، ارزش این ارز را در چشم دیگران بی‌اعتبار کند.

 اهمیت:

E008. تکه‌تکه اعتماد تولد و بودن کانال‌تک مرگ

 هیچ پلتفرم واحدی دیگر صاحب «اعتماد» نیست؛ اعتماد در دسته ساعت، یک پازل است که تکه‌های آن در اینستاگرام بیانیه:
(میل)، دیجی‌کالا (تایید) و فروشگاه فیزیکی (اطمینان) پخش شده است.

 اهمیت:

E009. دیجیتال زنده ویدیوهای به فیزیکی تاریخ تبدیل

 سابقه ۲۵ ساله فروشگاه فیزیکی، در فضای آنلاین یک «افتخار» نیست، بلکه یک «لنگر نجات» است که برای جلوگیری بیانیه:
از غرق شدن در پارانویای کلاهبرداری، باید مدام و به صورت بصری به رخ کشیده شود.

 اهمیت:

E010. اقتصادی ِبصری ِفریب برای لوکس زیرساخت از استفاده

 برند با داشتن زیرساخت فروش برندهای لوکس، می‌تواند ساعت‌های اقتصادی خود را در بستری از نورپردازی، عکاسی و بیانیه:
روایتی ارائه دهد که «احساس» لوکس بودن را منتقل کند، حتی اگر قیمت آن اقتصادی باشد.

 اهمیت:
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E011. تراکنشی ِطیف یک عنوان به اعتماد

 اعتماد در فضای دیجیتال یک «نشان» (Badge) نیست که یک بار بگیرد و تمام شود؛ بلکه یک «حساب بانکی» است بیانیه:
که با هر پاسخ درست در دایرکت، هر ویدیوی دقیق، و هر بسته‌بندی سالم، یک سکه به آن اضافه می‌شود.

 اهمیت:

E012. دیجیتال به فیزیکی بازار سهم انتقال توهم

 رشد در فضای آنلاین از طریق «انتقال» مشتریان فیزیکی به دست نمی‌آید؛ بلکه از طریق درک این واقعیت است که بیانیه:
مشتریان فیزیکی و دیجیتال، دو موجود کاملاً متفاوت با دو سفر خرید متفاوت هستند.

 اهمیت:

E013. ارگانیک محتوای تولید موتور عنوان به گشایی‌جعبه

 لحظه‌ی جعبه‌گشایی (Unboxing) تنها نقطه‌ای است که برند دیجیتال دوباره فیزیکی می‌شود؛ اگر این لحظه بی‌نقص بیانیه:
باشد، مشتری خودش به اولین و معتبرترین رسانه تبلیغاتی برند تبدیل می‌شود.

 اهمیت:

E014. کنترل توهم برای وکار‌کسب های‌مدل طراحی

 رشد در اقتصاد تورمی نیازمند طراحی مدل‌هایی است که به مشتری «احساس کنترل» بدهد؛ نه فقط از طریق تخفیف، بیانیه:
بلکه از طریق شفافیت رادیکال، امکان مقایسه، و حتی مذاکره‌های نمادین.

 اهمیت:

E015. تجسم لحظه و تحویل اضطراب

 در لحظه‌ای که پستچی بسته را تحویل می‌دهد، تمام وعده‌های دیجیتال در کسری از ثانیه به واقعیت فیزیکی تبدیل بیانیه:
می‌شوند؛ اگر بسته‌بندی آسیب دیده باشد یا حس ارزانی بدهد، تمام اعتماد دیجیتال فرو می‌ریزد.

 اهمیت:

فرضیات تأیید شده

H001 (اطمینان: high)
H004 (اطمینان: high)
H006 (اطمینان: high)
H009 (اطمینان: high)

صفحه 12 از 17



گزارش نهایی پروژه - سیستم تولید مأموریت

فرضیات چالش شده

H011 - دو این مشتریان ماهوی تفاوت و پلتفرمی‌بین رفتار واقعیت با آنلاین به فیزیکی بازار سهم انتقال فرض :دلیل
کانال در تضاد است.

H012 - اعتماد که دهد‌می نشان شواهد اما ،بگیرد پیشی جاافتاده رقبای از راحتی به تواند‌می کند‌می تصور برند :دلیل
دیجیتال یک فرآیند تدریجی و خرد است و سابقه فیزیکی به تنهایی برای غلبه بر پارانویای دیجیتال کافی نیست.

فرضیات بازتعریف شده

H007 → و آموزشی ،دقیق بصری محتوای به که است ارزشمند زمانی تنها ،صنعتی ارتباطات و محصول عمیق دانش
شفاف برای پر کردن خلأ حسی دیجیتال تبدیل شود.

H013 → نماد عنوان به باید بلکه ،شوند فروخته «اقتصادی» برچسب با نباید (دلار ۷۰۰-۵۰) اقتصادی های‌ساعت
«پرستیژ هوشمندانه» و «انتخاب مینیمال» در برابر تورم موقعیت‌یابی شوند.

H014 → به بودن لوکس حس انتقال و «فریبنده نمایش» ایجاد برای ابزاری ،لوکس برندهای فروش زیرساخت
ساعت‌های اقتصادی از طریق نورپردازی، عکاسی و بسته‌بندی است.

حوزه‌های ناشناخته

 برند دانش محصول دارد، اما نمی‌داند چگونه آن را به فرمت‌های بصریاستراتژی دقیق محتوا برای پر کردن خلأ حسی:
(ماکرو، زوایای دقیق، ویدیوهای آموزشی) تبدیل کند که جایگزین لمس فیزیکی شود.

 برند نمی‌داند چگونه بسته‌بندی را طراحی کند طراحی تجربه جعبه‌گشایی (Unboxing) به عنوان رسانه تبلیغاتی:
که هم اضطراب هدیه دادن را رفع کند و هم مشتری را به تولید محتوای ارگانیک ترغیب نماید.

 برند نمی‌داند چگونه پاسخگویی به سوالات ریز و درشت و مدیریت تعاملات خرد برای ساخت اعتماد تدریجی:
مذاکرات نمادین را به عنوان ابزارهای ساخت اعتماد (و نه اتلاف وقت) مدیریت کند.

 برند نمی‌داند چگونه نقش هر پلتفرم (اینستاگرام برای همسوسازی حضور در پلتفرم‌های مختلف برای مونتاژ اعتماد:
میل، دیجی‌کالا برای تایید، فروشگاه برای اطمینان) را در سفر خرید مشتری هماهنگ کند.

مأموریت‌های نهایی (انتخاب شده)

(journey_shopping) ردپای دیجیتال در خرید ساعت

 رصد مسیر واقعی حرکت مشتری بین پلتفرم‌های مختلف برای ساختن پازل نهایی اعتماد.هدف:

 تصور کنید می‌خواهید برای یک مراسم خاص ساعت بخرید. مراحل جستجو، مقایسه و تصمیم‌گیری خود را در دستورالعمل:
پلتفرم‌های مختلف (اینستاگرام، دیجی‌کالا، گوگل، مراجعه حضوری) ضبط کنید. اسکرین‌شات‌ها، لینک‌ها و یادداشت‌های لحظه‌ای

خود را از هر پلتفرم جمع‌آوری کنید و بنویسید در هر مرحله دقیقاً دنبال چه چیزی بودید و چرا از یک پلتفرم به پلتفرم دیگر پریدید.

 مجموعه‌ای از اسکرین‌شات‌ها و یادداشت‌های متنی از مسیر جستجو و نقاط پرش بین پلتفرم‌ها.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 45 زمان تخمینی:

(diary_video) لمس از پشت صفحه

 کشف اینکه مشتریان چگونه خلأ حسی و عدم امکان لمس فیزیکی را از طریق درخواست‌های بصری جبران می‌کنند.هدف:

 وقتی در اینستاگرام یا سایتی ساعت می‌بینید و به آن علاقه‌مند می‌شوید، یک ویدیو کوتاه از خودتان ضبط کنید و دستورالعمل:
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با صدای بلند بگویید چه اطلاعاتی را در تصویر یا ویدیوی فروشنده جستجو می‌کنید که نمی‌توانید لمس کنید (مثل وزن، جنس بند،
صدای تیک‌تاک). سپس اگر فروشنده ویدیویی فرستاد، واکنش خود را نسبت به آن ویدیو ضبط کنید.

 ویدیوهای سلفی از لحظه بررسی جزئیات بصری ساعت و تحلیل نیازهای حسی.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 15 زمان تخمینی:

(diary_photo) تئاتر جعبه‌گشایی

 درک مناسک جعبه‌گشایی و اهمیت بسته‌بندی در لحظه‌ی تحویل فیزیکی به عنوان جایگزین تئاتر فروشگاه.هدف:

 آخرین کالای لوکس یا نیمه‌لوکسی که آنلاین خریده‌اید (مثل ساعت، عطر یا اکسسوری) را باز کنید. از لحظه پاره دستورالعمل:
کردن چسب کارتن پستی، بیرون آوردن جعبه اصلی، و لمس اولین قطعه عکس و فیلم بگیرید. سپس اگر این کالا هدیه بود، تصور

کنید می‌خواهید آن را به کسی بدهید؛ چه چیزی را در این بسته‌بندی تغییر می‌دادید تا پرستیژ آن حفظ شود؟

 عکس و فیلم از مراحل باز کردن بسته و یادداشت تغییرات پیشنهادی برای بسته‌بندی.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 30 زمان تخمینی:

(collection_artifact) گنجینه‌ی توجیه‌ها

 رمزگشایی از زبان و نمادهای مرتبط با «پرستیژ هوشمندانه» و نحوه توجیه خرید کالای اقتصادی.هدف:

 به کمد یا جعبه جواهرات/ساعت‌های خود نگاه کنید. ساعتی را انتخاب کنید که قیمت آن نسبت به برندهای خیلی دستورالعمل:
لوکس پایین‌تر است اما برایتان ارزشمند است. عکسی از آن بگیرید و متنی بنویسید که اگر یکی از دوستانتان از شما درباره این

ساعت بپرسد، دقیقاً با چه کلماتی آن را توصیف می‌کنید؟ (بدون اشاره به قیمت).

 عکس ساعت و متن روایت شخصی درباره آن و نحوه معرفی‌اش به دیگران.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 20 زمان تخمینی:

(observation_behavior) مذاکره در دایرکت

 تحلیل عمیق الگوهای پرسشگری و مذاکره در دایرکت برای درک نیاز به کنترل و عاملیت در اقتصاد تورمی.هدف:

 به دایرکت اینستاگرام فروشندگان ساعت یا اکسسوری که اخیراً با آن‌ها تعامل داشته‌اید بروید. اسکرین‌شات‌هایی دستورالعمل:
از سوالات ریز، درخواست‌های تخفیف، یا پرسیدن جزئیات فنی را جمع‌آوری کنید. کنار هر اسکرین‌شات بنویسید در آن لحظه

واقعاً دنبال چه چیزی بودید (آیا واقعاً تخفیف می‌خواستید یا فقط می‌خواستید ببینید فروشنده چقدر پاسخگو و متخصص است؟).

 اسکرین‌شات چت‌ها و یادداشت‌های تحلیلی از نیت واقعی پشت هر پیام.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 30 زمان تخمینی:

(task_comparison) توهم لوکس بودن
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 تست و مشاهده‌ی واکنش مشتریان به فرمت‌های مختلف محتوای بصری برای درک ادراک ارزش.هدف:

 دو عکس از یک ساعت اقتصادی پیدا کنید: یکی با عکاسی معمولی و یکی با نورپردازی و استایل لوکس. هر دو را دستورالعمل:
در گوشی کنار هم بگذارید. یک ویدیو ضبط کنید و توضیح دهید که کدام عکس باعث می‌شود ارزش ساعت را بالاتر حدس بزنید و

دقیقاً چه المان‌های بصری (نور، سایه، پس‌زمینه) این حس را منتقل می‌کنند.

 ویدیوی مقایسه و تحلیل المان‌های بصری موثر بر ادراک ارزش.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 15 زمان تخمینی:

(journey_decision) گذرگاه‌های اعتماد

 ترسیم دقیق تایم‌لاین تصمیم‌گیری برای کشف نقاط گسست و مونتاژ اعتماد.هدف:

 یک خرید آنلاین اخیر خود (ترجیحاً کالای غیرضروری) را در نظر بگیرید. یک تایم‌لاین (خط زمان) رسم کنید و دستورالعمل:
دقیقاً مشخص کنید در چه ساعتی وارد اینستاگرام شدید، چه ساعتی به دیجی‌کالا رفتید، و چه ساعتی تصمیم به خرید گرفتید. در هر

نقطه از تایم‌لاین بنویسید چه چیزی باعث شد از یک پلتفرم به پلتفرم دیگر بپرید.

 تایم‌لاین مکتوب با دلیل پرش بین پلتفرم‌ها و نقاط تبدیل.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 30 زمان تخمینی:

(task_reflection) مرز بین انتخاب و اجبار

 سنجش اینکه آیا مخاطب درآمد بالا خرید ساعت اقتصادی را به عنوان «انتخاب هوشمندانه» به دیگران توضیح می‌دهد هدف:
یا همچنان آن را پنهان می‌کند.

 یک متن کوتاه (یا ویس) ضبط کنید و به این سوال پاسخ دهید: در شرایط اقتصادی امروز، اگر کسی ساعتی بخرد دستورالعمل:
که برند معروفی ندارد اما کیفیت خوبی دارد، آیا این یک «انتخاب سبک زندگی مینیمال» است یا «مجبور شدن به خرید

ارزان‌تر»؟ یک مثال واقعی از زندگی خودتان یا اطرافیانتان بزنید.

 فایل صوتی یا متنی با روایت شخصی و تحلیل تضاد درونی.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 20 زمان تخمینی:

(journey_usage) نمایشِ بعد از خرید

 بررسی اینکه آیا مشتریان پس از دریافت بسته، واقعاً از جعبه‌گشایی به عنوان محتوای ارگانیک در شبکه‌های اجتماعی هدف:
استفاده می‌کنند یا خیر.

 به استوری‌ها یا پست‌های اخیر خود در شبکه‌های اجتماعی نگاه کنید. آیا تا به حال از بسته‌بندی یک خرید آنلاین دستورالعمل:
عکس گرفته و استوری کرده‌اید؟ اگر بله، چه چیزی در بسته‌بندی باعث شد این کار را بکنید؟ اگر نه، چه چیزی در بسته‌بندی‌ها

وجود دارد که مانع از این کار می‌شود (مثلاً زشت بودن کارتن پست، پاره شدن چسب و...)؟

 عکس از استوری‌های گذشته یا یادداشت موانع و مشوق‌های اشتراک‌گذاری بسته‌بندی.خروجی مورد انتظار:
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دقیقه minutes 15 زمان تخمینی:

(task_tradeoff) معامله‌ی پرستیژ و تورم

 درک نحوه ارزیابی ارز اجتماعی ساعت در شرایط تورمی و انتخاب بین برند و کیفیت.هدف:

 تصور کنید ۱۰ میلیون تومان بودجه دارید. دو سناریو را روی کاغذ بنویسید: در سناریوی اول یک ساعت برند لوکس دستورالعمل:
اما مدل پایه و کوچک می‌خرید. در سناریوی دوم یک ساعت با طراحی بسیار خاص، سنگین و باکیفیت اما از یک برند ناشناخته‌ی

اقتصادی می‌خرید. برای هر سناریو بنویسید در یک مهمانی چه واکنشی از دیگران می‌گیرید و خودتان چه حسی خواهید داشت.

 متن مقایسه‌ای دو سناریو و احساسات اجتماعی مرتبط با هر انتخاب.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 25 زمان تخمینی:

(mapping_household) ردپای دیجیتال در خانه

 اتصال فیزیکی-دیجیتال و کشف نقاط تبدیل نهایی در محیط واقعی زندگی.هدف:

 در خانه راه بروید و وسایلی را که اخیراً آنلاین خریده‌اید پیدا کنید. کنار هر کدام بنویسید که اولین بار کجا آن را دستورالعمل:
دیدید (اینستاگرام)، کجا قیمت آن را چک کردید (دیجی‌کالا/سایت)، و چرا در نهایت از همان جا یا جای دیگری خریدید. عکس

این وسایل را در کنار یادداشت‌هایشان بگیرید.

 عکس از وسایل خانه با برچسب‌های مسیر خرید آن‌ها.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 20 زمان تخمینی:

(storytelling) داستانِ یک ساعتِ بی‌نام و نشان

 کشف لنگرهای اعتماد بصری و شواهد فیزیکی در فرآیند اعتمادسازی دیجیتال.هدف:

 داستانی بنویسید یا تعریف کنید درباره‌ی ساعتی که از یک فروشنده آنلاین خریدید. در داستان بگویید چگونه دستورالعمل:
متوجه شدید فروشنده معتبر است؟ آیا ویدیویی از نمای نزدیک (ماکرو) از صفحه ساعت فرستاد؟ آیا از فروشگاه فیزیکی خود

فیلم گذاشت؟ چه لحظه‌ای خیالتان راحت شد که کلاه سرتان نمی‌رود؟

 روایت متنی یا صوتی از فرآیند اعتمادسازی و نقاط عطف آن.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 30 زمان تخمینی:

(projection_future) بسته‌بندیِ آینده

 طراحی تجربه جعبه‌گشایی برای انتقال حس لوکس بودن به کالاهای اقتصادی.هدف:

 یک جعبه خالی ساعت یا اکسسوری لوکس را باز کنید و ساختار آن را بررسی کنید. حالا یک مقوا بردارید و طراحیدستورالعمل:
خودتان را از یک بسته‌بندی برای ساعت‌های اقتصادی بکشید که وقتی به دست مشتری می‌رسد، حس یک کالای گران‌قیمت را
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منتقل کند. روی طراحی خود بنویسید چه المان‌هایی (مثل موم و مهر، لایه‌های مخمل، کارت دست‌نویس) قرار داده‌اید.

 عکس از طراحی دست‌ساز بسته‌بندی و توضیحات المان‌های حسی.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 40 زمان تخمینی:

(observation_behavior) کالبدشکافی یک دایرکت

 تحلیل تعاملات خرد و لحن فروشنده به عنوان ابزارهای ساخت حساب بانکی اعتماد.هدف:

 به جای چت با فروشنده، به عنوان یک ناظر به پیج اینستاگرام یک فروشنده ساعت بروید. ۱۰ دایرکت یا کامنت دستورالعمل:
که مشتریان سوالات ریز پرسیده‌اند (مثل جنس شیشه، وزن، ضدآب بودن) را پیدا کنید. پاسخ فروشنده را ببینید. یادداشت کنید

که کدام کلمات یا لحن فروشنده، حس «حساب بانکی اعتماد» را در شما پر یا خالی می‌کند.

 یادداشت‌های تحلیلی از لحن و کلمات فروشنده و تاثیر آن بر اعتماد.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 25 زمان تخمینی:

(diary_photo) زوایای پنهان

 شناسایی زوایا و فرمت‌های بصری که جایگزین لمس فیزیکی می‌شوند.هدف:

 از ساعتی که الان روی دستتان است (یا یکی از ساعت‌های خانه) با گوشی موبایل عکس بگیرید. سعی کنید ۳ دستورالعمل:
عکس از زوایایی بگیرید که معمولاً در عکس‌های تبلیغاتی دیده نمی‌شود (مثل زیر صفحه، قفل بند، بافت چرم). سپس بنویسید

دیدن این زوایا چه اطلاعاتی به شما می‌دهد که عکس‌های ژورنالی نمی‌دهند.

 عکس‌های ماکرو و زوایای پنهان به همراه یادداشت ارزش اطلاعاتی آن‌ها.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 15 زمان تخمینی:

(journey_decision) پنهان‌کاری یا افتخار؟

 رصد نحوه ارائه اجتماعی کالاهای اقتصادی در مواجهه با دیگران.هدف:

 به یاد بیاورید آخرین باری که یک کالای اقتصادی اما باکیفیت خریدید. آیا وقتی آن را به دیگران نشان دادید، دستورالعمل:
مستقیماً به برند یا قیمت آن اشاره کردید یا سعی کردید توجه آن‌ها را به طراحی و کیفیت آن جلب کنید؟ یک دیالوگ واقعی که

در آن لحظه رد و بدل شد را دقیقاً همان‌طور که یادتان هست بنویسید.

 متن دیالوگ واقعی و تحلیل نحوه معرفی کالا به دیگران.خروجی مورد انتظار:

دقیقه minutes 20 زمان تخمینی:
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