
111

پودمان پنجم: طراحي و چيدمان اتاق خواب با نرم افزار  

پودمان 5
طراحي و چيدمان اتاق خواب با نرم افزار



پیامدهای يادگيري

ره
ما
كد مرحله ش

فرصت ها/ فعاليت هاي يادگيري ساخت يافتهعرصهعنصراهداف توانمندسازيکار

چیدمان 11 هوشمندانه  تكنیك‌های 
نمایش فیلم چيدمان هاي مختلف اتاق خواب خودتعقلاتاق خواب  های کوچک را بیان کند

تأثیر فنگ شویی در دکوراسیون 22
نمایش پاور پوینت مبلمان براساس فنگ شوییدیگرانعملاتاق خواب را شرح دهد

اتاق 32 دکوراسیون  روان شناسی 
نظرسنجی و پرسش و پاسخ پیرامون موضوع خودعملخواب را بررسی کند

از ترکیب رنگ ها در دکوراسیون 43
نمایش فیلم و تصاویر مرتبط با انواع ترکیب رنگ هادیگرانتعقلاتاق خواب استفاده کند

چیدمان اتاق خواب را براساس 54
ارائه روایات دینی از منابع و کتب دینی معتبرخودعملمتون دینی تحلیل کند

ابعاد مبلمان اتاق خواب را بررسی 64
ارائه جداول استانداردهای مبلمان خوابخودعملکند

موقعیت قرار گرفتن مبلمان اتاق 75
نمایش تصاویر و اسلاید ديگرانتعقلخواب را ترسیم کند 

از نرم افزار طراحی برای چیدمان 86
استفاده از نرم افزارهای اسکچ آپ و کیچن دراوخودعملمبلمان اتاق خواب استفاده کند

راهنمای چیدمان اتاق خواب به صورت اصولی



 

در چیدمان اصولی یک اتاق خواب، ابتدا باید نکات اساسی دربارۀ قرارگیری مبلمان، و 
سپس حالت های مختلف چیدمان را در نظر گرفت. پس از طراحی چیدمان مبلمان، 
باید به نکات دیگری توجه کرد تا اتاق جذاب تری شکل بگیرد. چند روش برای بهبود 

یک اتاق خواب کسل کننده برایتان مفید خواهد بود.

توجه:
در هر اتاق خواب مبلمانی همچون تخت، پاتختی، میز آرایش، صندلی، و تعدادی 
عناصر ثابت مثل در، کمد دیواری و پنجره وجود دارد. بنابراین هنگام چیدمان، باید 

به همۀ این عناصر توجه کرد:
 تختخواب، مهم ترین عنصر و نقطۀ کانونی هر اتاق خواب است که عناصر دیگر،  1
پیرامون آن قرار می گیرند، بنابراین در مرحلۀ اول طراحی و چیدمان اتاق خواب، باید 

بهترین محل قرارگیری را برای آن مشخص کرد.
٢ تختخواب را باید در جایی قرار داد که از در ورودی اتاق امکان دید مستقیم به آن 
وجود نداشته باشد. معمولاً دو دیوار متصل به در ورودی جای مناسبی برای تخت نیستند.

تختخواب به عنوان نقطهک انونی اتاق

اتاق خواب. تخت  نادرست تخت در  محل 
از  اتاق قرار دارد و  در راستای در ورودی 

بیرون، در دید مستقیم ناظر است.



 تختخواب باید جایی قرار گیرد که به افراد احساس آرامش دست دهد؛ و در  ٣
دیوار پشت تخت بهتر است پنجره یا در یا کمد نباشد، زیرا که باعث می شود ثبات 
و آرامش افراد به هم بخورد. این نکته از نظر »  اصول فنگ شویی« برای خواب 

بهتر نیز توصیه شده است.
 دید از روی تخت به اطراف باید  طوری باشد که فرد احساس تنگنا و خفگی نکند؛  ٤
بنابراین بهتر است تخت طوری قرار گیرد که قبل از خواب بتوان از فواصل دور، و از طریق 
پنجره نگاه کرد. مناظر زیبای طبیعت و نمای شهری می تواند از روی تختخواب و از طریق 
قاب پنجره، به بیرون دیده شود. ضمناً برای احساس امنیت فرد در اتاق، باید بتوان از روی 
تخت عناصر مختلف اتاق مثل در ورودی، کمدها و پنجره را نیز رؤیت کرد. در نتیجه باید 

تختخواب را جایی قرار داد که فرد، کامل ترین و بهترین دید ها را داشته باشد.

گاهی شرایط موجود و عناصر ثابت اتاق 
باعث  دیواری  کمد  و  پنجره  در،  مثل 
قرار  پنجره  زیر  تختخواب  می شوند، که 
مشکلات  موضوع  این  هرچند  گیرد. 
ولی  داشت  خواهد  پی  در  را  معایبی  و 
می توان با راهکارهایی مناسب، این عیب 
را رفع کرد و از فرصت های آن استفاده 

نمود.

دید و منظر مناسب از تختخواب

قرارگیری تختخواب جلو پنجره



 

محل قرار گرفتن تختخواب در اتاق

مهم ترین مسئله درفضای اتاق خواب، گردآوری امکانات برای ایجاد آرامش است. 
و  فرد  احساسات  در  بسزایی  تأثیر  خواب  اتاق  یک  در  تخت  گرفتن  قرار  محل 
آسایش او دارد مثلًاً کسانی که از اعتماد به نفس بالایی برخوردارند، خوابیدن در هر 
گوشه ای از اتاق برای آنها فرقی ندارد، ولی افراد مضطرب و آشفته ترجیح می دهند 

در کنار دیوار بخوابند.
اندازۀ اتاق خواب باید با ابعاد تختخواب متناسب بوده، و طراحی اتاق خواب طوری 
انجام گیرد که حداقل 60 سانتی متر و یا درحالت بهتر 75 سانتی متر فضای باز 
در اطراف تختخواب وجود داشته باشد؛ زیرا اینکه فرد به راحتی بتواند تختخواب را 

مرتب کند، مسئلۀ بسیار مهمی است.

قرارگیری پنجره در بالای تخت

قرارگیری پنجره در دیوار پشت تخت



تختخواب بهتر است موازی با پنجره )برای مطالعه کردن و دیدن بیرون( قرار گیرد، 
همیشه باید یک جفت پاتختی در سمت چپ و راست تختخواب دو نفره وجود 
بتوان چراغ  بالای سر که روی آن  بلند در  البته وجود یک قسمت  باشد.  داشته 

دیواری )برای مطالعه( نصب کرد خیلی مفید است.
علاوه بر لوازم و دکوراسیون اتاق، طرز قرار گرفتن و موقعیت تخت با توجه به نکات 

زیر، بسیار حائز اهمیت می باشد.
ـ بهتراست سر فرد به طرف شمال اتاق قرار گیرد.

ـ وضعیت فرد نسبت به نور چراغ، و در و پنجره باید طوری باشد که از آرامش و 
راحتی فرد نکاهد.

ـ اگر در اتاق بیش از یک تخت وجود داشته باشد، موقعیت هریک از تخت ها نسبت 
به هم، بسیار اهمیت پیدا می کند.

گاهی ممکن است دراتاق، محدودیت فضا وجود داشته باشد و برای صرفه جویی، از 
تخت هایی که به دیوار نصب می شوند استفاده گردد.

در این نوع تخت ها مهم ترین موضوعی که در نظر گرفته می شود ارتفاع آنها نسبت 
به یکدیگر است؛ این ارتفاع باید بنا بر ارتفاع بدن در حالت نشسته باشد؛ یعنی در 

95% مردان 79 ـ18 ساله 98/8 سانتی متراست.
فاصلۀ استاندارد بین رویه تشک و نزدی کترین مانع در بالای سر 101/6 سانتی متر 

است.
به دلیل رعایت مسائل پزشکی در سلامت بدن، بهتراست سطح تختخواب محکم 

باشد و از تختخواب نرم کمتر استفاده شود.
ملحفه ها و بالشت ها نیز محافظ خوبی برای پوشاندن بدنۀ تختخواب به شمار می آیند، 

و جنس این وسایل بهتر است عمدتاً از مواد اولیه طبیعی باشد نه مصنوعی.



 

2 به نور طبیعی اجازۀ ورود بدهید. در فضاهای كوچك، پرده‌ها را به حداقل 
از  گردد.  پرانرژی  اتاق  فضای  و  شده  اتاق  وارد  طبیعی  نور  بیشترین  تا  برسانید 
كركره‌های ساده یا پرده‌های نازك استفاده كنید تا حتی وقتی می‌خواهید آنها را 

بكشید باز هم اتاق خیلی تاریك نشود.
نگه دارندۀ  فضای  یك  ساخت  برسانید.  حداكثر  به  را  نگه دارنده  فضاهای   3
سرتاسری )از كف تا سقف( باعث می‌شود که از هر سانتی‌متر از اتاق‌خواب استفاده شود.

این فضای نگهدارنده می‌تواند مكانی برای قرار دادن كتاب‌ها و ارائه اشیای تزئینی 
باشد؛ و همچنین می‌توان در آن چند كشو طراحی كرد و وسایل شخصی خود را در 

آنها قرار داد. 
این فضاهای نگه دارنده می‌توانند سطوحی داشته باشند كه بتوان از آنها به عنوان 

میزهای كناری و برای قرار دادن آباژور استفاده كرد.

تكن‌كیهای هوشمندانۀ چیدمان اتاق خواب های کوچک

طراحی یك اتاق‌خواب كوچك می‌تواند كار لذت‌بخشی باشد. با طراحی درست، و 
با بهك ارگیری تكنیك‌های هوشمندانۀ، زیر می‌توان اتاقی دنج را به استراحتگاهی 

رؤیایی تبدیل کرد.
1 ازی ك طیف رنگی محدود استفاده كنید. اگر نمی‌خواهید فضا كاملًا سفید 
باشد، از رنگ‌های مورد علاقۀ صاحب اتاق استفاده كنید، اما به شیوه‌ای درست و 
فكر شده. در عكس بالا، رنگ‌های روشن، به قرمز و نارنجی محدود شده كه تركیب 
زیبایی با دیوار آجری و مبلمان چوبی ایجاد كرده‌اند و دیوارهای سفیدرنگ جلوۀ اتاق 

را سرزنده و شاداب كرده‌اند.



4  از استفاده از پنجره هراس نداشته باشید. قانونی وجود ندارد كه شما را 
از قرار دادن تختخواب در كنار پنجره منع كند. این تختخواب در انتهای این اتاق 

كوچك و تقریباً وسط آن قرار گرفته است.
پنجره‌ها دارای كركره‌های عمودی هستند تا هنگام نیاز مانعی در برابر نور ایجاد 

كنند. از نور طبیعی می‌توان برای مطالعه در طول روز استفاده كرد.
5 با استفاده از آینه چشم را فریب بدهید. ایجاد خطای بصری با استفاده از 
آینه روشی كلاسیك است كه همیشه بهك ار می‌آید. یك دیوار آینه‌ای، كه مناسب 

اتاق‌خواب‌های كوچك است، فضا را از نظر بصری دوبرابر میك‌ند.
در عكس صفحۀ قبل از این ایده به خوبی استفاده شده است.

6 وسایل اتاق‌خواب را براساس ابعاد فضای خود در نظر بگیرید. داشتن مبلمانی 
كه براساس ابعاد فضای موجود ساخته شده، ایده ای بسیار خوب و راهگشا است.

این تختخواب كوچك برای قرار گرفتن در زیر شیب سقف طراحی شده، و از این 
طریق فضاهای دیگر این اتاق آزاد شده‌اند. كشوهای پیش‌ساخته و میز كناری نصب 
شده به دیوار، و همچنین نور، كارایی این اتاق را به حداكثر رسانده‌اند و در عین 



 

8 از تختۀ پشتی تختخواب استفاده كنید. استفاده از تختۀ پشتی به عنوان 
فضای نگه دارنده،  ایده‌ای هوشمندانه است و از این طریق می‌توان بیشترین بهره 

را از فضای اتاق برد.
البته  كناری.  میز  هم  و  است  قفسه  هم  تختخواب،  این  پشت  نگه دارندۀ  فضای 

می‌توان به فضای نگه دارنده، كشو یا كمد دردار هم اضافه كرد.
دیوارهای  با  كوچك  اتاق‌خواب  این  كنید.  استفاده  برجسته  طرح‌های  از   9
شیب‌دار، دارای فضایی پرانرژی است. تختخواب و میز مینی‌مالیستی در كنار كاغذ 

دیواری‌های جذاب، جلوه‌ای خاص و زیبا به این اتاق‌خواب داده‌اند.

حال صندلی شفاف، نشیمنی ساده و متناسب با فضا ایجاد کرده است.
انتهایی  دیوار  باریك،  اتاق  این  در  دهید.  تغییر  را  دیوارها  از  ظاهری كی   7
كاغذ دیواری شده و با دیگر دیوارها متفاوت است. این كاغذ دیواری با دیگر اجزای 
این اتاق، به ویژه پتو، هماهنگی خوبی دارد و باعث شده که فضای اتاق یكدست و 

یكپارچه به نظر برسد.

نظر  به  بزرگ تر  باعث  رنگ سفید  از  استفاده  از رنگ سفيد غافل نشويد.   10
رسیدن اتاق می شود و راه های زیادی برای به کارگیری این رنگ در فضا وجود دارد.

در این اتاق خواب رنگ های خنثی و ملایم به فضا گرما داده اند، در حالی که طراحی 
مینی مالیستی دیوارها توجه را به پنجره و منظرۀ پشت آن جلب می کند. استفاده از 
کشوهای پیش ساخته از بی نظمی جلوگیری کرده و حس وحالی آرام ایجاد می کنند.



فنگ شویی در دکوراسیون اتاق خواب

سابقۀ  که  است  باستانی  هنری  و  فلسفه   )Fengshui( فانگ شویی یا  فنگ شویی 
فضایی  هر  آن،  براساس  می گردد.  باز  چین  کشور  در  پیش  سال  به ۳۰۰۰  آن 
و  سلامتی  فضا،  و  اشیا  بین  تعادل  حفظ  و  به کارگیری  با  و  است  انرژی  دارای 
خوشبختی برای انسان رقم می خورد. فنگ به معنی »  باد« و شویی »  آب« است. 
در فرهنگ چینی باد و آب مظهر سلامتی و پاکی است. در نتیجه فنگ شویی خوب، 

خوشبختی است و فنگ شویی بد، بدشانسی و بدبختی.
اساس فنگ شویی دیدگاهی است که فلسفه و فنون باستانی چین به جهان دارد. 
براساس این دیدگاه، زمین، زنده و منبع انرژی است. یک روز بهاری را تجسم کنید. 
خورشید می درخشد و نسیم خنکی می وزد در حالی که شما بر امواج آرام دریا 
احساس  این  دارید. چرا  فوق العاده ای  احساس  اکنون  استراحت هستید.  در حال 
را داخل خانه خود نبرید؟ هدف فنگ شویی ایجاد اینگونه تغییرات برای احساس 

کردن لطافت باد و آب است.



 

به نکات زیر که بر اساس قواعد فنگ شویی و برای طراحی دکوراسیون اتاق خوابی 
آرامش بخش تنظیم شده است، توجه کنید:
ـ اتاق خواب مکانی برای استراحت است

تلویزیون، رایانه، وسایل ورزشی و هرگونه وسایلی که با استراحت منافات دارند را 
از اتاق خواب بیرون ببرید، زیرا وجود این وسایل در اتاق خواب، باعث از بین رفتن 

انرژی های مثبت و نهایتاً آرامش خواهد شد.
ـ ریخت و پاش ها را مرتبک نید

باشد خلاص  اتاق  در  ندارید  دوست  که  چیزی  هر  شر  از  و  کنید  مرتب  را  اتاق 
شوید. جمع کردن ریخت و پاش ممکن است زمانبر و خسته کننده باشد، ولی باعث 
را طبق علاقۀ  تغییرات  بتوانید  و  به شما دست دهد  می شود که احساس خوبی 
خود اعمال کنید. از این مرحله فرار نکنید، زیرا مهم ترین مرحله، هماهنگ کردن 

انرژی ها، پاکیزگی و مرتب بودن است.
ـ بگذارید هوای تازه و نورک افی وارد اتاق شود

پنجره ها را باز کنید و هوای تازه و پاک را به اتاق خود راه دهید. گیاهان خانگی 
نیز می توانند هوای اتاق را تصفیه کنند، به شرطی که اتاق بزرگ و گیاهان دور از 
تختخواب گذاشته شوند. اجازه دهید نور طبیعی و کافی در روز به اتاق وارد شود.

ـ درجات مختلف نوری را در اتاق خوابتان ایجادک نید
شب ها درجات مختلف تیرگی و روشنی ایجاد کنید. می توانید از لامپ هایی که 
دارای سوییچ های تنظیم شدت نور، هستند و یا از شمع هایی که دارای کیفیت بالا 
و فاقد مواد سمی می باشند، استفاده کنید. روشن کردن شمع حداقل ۱۵ دقیقه قبل 

از خواب، باعث جذب انرژی و داشتن خوابی راحت می شود.
ـ دکوراسیون و رنگ های مناسب

رنگ،  مهم ترین بخش دکوراسیون بوده و رنگ های متناسب، درجات رنگی بین 
رنگ پوستی تا شکلاتی است؛ البته آبی روشن و سبز نیز مناسب هستند. توجه 
کنید که از رنگ های سرد به تنهایی استفاده نشود، زیرا مانع از داشتن خوابی آرام 

خواهد شد. بهتر است رنگ های سرد و گرم در کنار هم به کار گرفته شوند.
دکوراسیون متناسب، می تواند انرژی های موجود در اتاق خواب را متعادل نگاه دارد؛ 
برای گذاشتن  مناسبی  تختخواب، محل  در دو طرف  میز کوچک  دو  مثال  برای 
چراغ خواب، کتاب، لیوان آب، ساعت و یا وسایل کوچک مورد نیاز قبل از خواب 
می باشد. همچنین توصیه شده که را به جای قرار دادن یک آینۀ بزرگ در اتاق 

خواب آینه ای کوچک، انتخاب کرده و در گوشۀ اتاق خواب بگذارید.



ـ تابلو و تصاویر مناسب
تصاویر تابلوهای اتاق خواب خود را با دقت انتخاب کنید. تصاویر خشن با رنگ های 
تند مناسب اتاق خواب و استراحت نیست. می توانید تصاویر و یا اتفاقاتی که دوست 

دارید در زندگی تان اتفاق افتد را انتخاب کنید.
ـ تمامی درها را ببندید

قبل از خواب درِ اتاق خواب و تمامی درهای مشرف به آن را ببندید. نظم حاکم در 
اتاق خواب، آرامش را به فرد منتقل می کند.

هم  می شده،  برداشت  »فنگ شویی«  مفهوم  از  قدیم  زمان  در  که  اساسی  و  پایه 
اکنون در چین هم در زمرۀ خرافات قرار می گیرد؛ اما این عبارت، امروزه بیشتر به 
عنوان اصطلاحی برای طراحی دکوراسیون )از مکان قرارگیری اشیا تا نور محیط، 
رنگ دیوارها و نظم اتاق( و به منظور زیبایی و سادگی بیشتر در مکان های مختلف 

منزل و محل کار به اجرا در می آید.
این  نفسانی می شود.  انرژی های مقوی و  باعث هماهنگی  اتاق خواب  فنگ شویی 
هماهنگی، فرد را به هیجان و آرامش همزمان دعوت می کند، و می تواند چرت های 

نیمروزی، خواب شبانه و عشق ورزیدن را مفرح و لذت بخش تر کند.
همۀ ما کما بیش با علم کهن فنگ شویی که هنر چیدمان محیط اطرافمان براساس 
ذهن  معماری  و  چیدمان  هنر  از  اغلب  ولی  داریم  آشنایی  است  طبیعی  قوانین 
بی اطلاعیم. جواب اینکه چرا ذهن ما همیشه آشفته و درگیر مسائل روزمره است، 
نیاموخته است. فنگ شویی  را  به ما فنگ شویی ذهنمان  این است که هیچ کس 
ذهن، درست همان چیزی را به ما می آموزد که بدان نیاز داریم: چگونه به ساده ترین 
و سریع ترین روش ممکن به یک آرامش و سکوت ذهنی نسبی دست یابیم و به 

دوستان و اطرافیان خود نیز کمک کنیم؟!
با فنگ شویی ذهن می آموزیم که چگونه:

1  افکار خود را مرتب کنیم.
2  اولویت های کاذب و اصلی ذهن را تشخیص دهیم.

3  پرونده های باز ذهنی را مدیریت کنیم.
4  خلاقیت و ظرفیت ذهنی را بالا ببریم.

و در این راستا با :
1  قوانین حاکم بر مغز و ذهن

2 قوانین آفرینش
3 معماری ذهن و هنر چیدمان افکار

4 مدیریت منابع انرژی ذهنی، و
5 تکنی کهای ساده و کاربردی آشنا می شویم.



 

این تکنی کهای ساده مناسب هر کسی در هر رده سنی و با هر میزان تحصیلات 
و از هر قشری می باشد و از محصلان گرفته تا افراد شاغل، کارمند تا مدیر عامل، 
بانوان خانه دار و آنها که مسئولیت های بزرگ ذهنی دارند همه و همه می توانند از 

آنها بهره مند گردند.

روان شناسی دکوراسیون

اتاق کودکان و نوجوانان قلمرو مخصوص آنهاست، و برایشان همچون جهان بزرگ 
در  تماشا می کنند،  تلویزیون  بازي مي کنند،  اتاقشان  در  کودکان  تصور مي شود. 

رؤياهاي خود فرو مي روند، کتاب مي خوانند، نقاشي مي کنند و...
اتاق آنها بايد طوری باشد که حواس و حس کنجکاوي مثال را برانگيزد. از اين رو 
بهترين فضاها برای کودکان، باید رنگارنگ، جذاب، پر مشغله، منظم، پر نشاط، و با 

اين حال آرامش بخش و بي خطر باشد.
کودکان و نوجوانان مي آموزند که: چگونه در محيط زندگي، استعدادها و توانايي هاي 
طبيعي خويش را به کار اندازند؛ چگونه به عمل محيط عکس العمل نشان دهند؛ چه 
نوع تحصيل و شغلي را انتخاب کنند؛ و در پوشيدن لباس، سخن گفتن، نوع تغذيه 

و نیز در برابر همه خواست هاي خود، چگونه رفتار کنند.
هر کودک و نوجوان از محيط خود تأثير مي پذيرد و بر محيط اثر مي گذارد؛ اين 
تأثير و تأثر فرد به محيط و برعکس موجبات شکل گيري شخصيت را فراهم کرده 

و آيندۀ آنها را شکل مي دهد.
از سوي ديگر: آیا تا به حال با بچه هايي که دچار عارضه هايي مثل: شب ادراري، 
اضطراب، ترس، بيش فعالي و يا موارد ديگر هستند برخورد داشته ايد؟ آيا تا به حال 
به اين موضوع توجه کرده ايد که بخشي از علت وقوع چنين عارضه هايي و يا شايد 

تثبيت آنها در بچه ها، ممکن است مربوط به محيط باشد؟!
اتاق مخصوص بچه ها، قلمرویي است که زمان زيادي را در آن سپري مي کنند و 
به عبارت ديگر اصلي ترين مکاني است که شخصيت آنها در آنجا شکل گرفته و از 

اهميت بسياري برخوردار است.
بي شک مهم ترين دغدغۀ پدرها و مادرها رشد و نمو هر چه بهتر فرزندانشان مي باشد، 
و دوست دارند که در آينده فرزنداني موفق، باهوش، با استعداد و اجتماعي داشته 

باشند و در اين راستا بسیار تلاش مي کنند.
آيا به اين موضوع انديشيده ايد که طراحي و ساخت اتاق کودک با کمک گرفتن از 

شيوه هاي علمي نقش مهمي در اين موفقيت خواهد داشت؟
بر سليقۀ شخصي و رنگ مورد  با تيکه  آيا فکر مي کنيد طراحي چنين محيطي 

علاقه و بدون ياري گرفتن از علوم مرتبط و کارشناسي شده صحيح مي باشد؟
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حال اين سؤال مطرح مي شود : چگونه مي توان محيطي را با چنين خصوصياتي 
ساخت؟

   psychological decoration براي جامۀ عمل پوشاندن به اين اهداف بايد از متد
کمک گرفت.

 psychological decoration چيست؟
در لغت، به معناي »دکوراسيون روانشناسي« است.

دکوراسیون روان شناسی متدي است که از تلفيق علم روان شناسي و دکوراسيون 
متخصصين  از  گرفتن  کمک  با  ابتدا  روش  اين  در  است.  آمده  به وجود  داخلي 
روان شناسي، به تحلیل و بررسی رفتار کودکان اقدام مي شود. اين امر با استفاده 
از شيوه هاي علمي، تجربي و تحليلي شخصيت کودکان مثل: آزمون هاي استاندارد 
)اضطراب، ترس، افسردگي، کم رویي، خيال پردازي، پرخاشگري، استعداد (، ارزیابی 
در  شده  استخراج  اطلاعات  سپس  مي گيرد؛  صورت  والدين  با  مصاحبه  نقاشي، 
کودک  نياز  مورد  دکوراسيون  آن  از  استفاده  با  تا  مي گيرد  قرار  دکوراتور  اختيار 

طراحي و ساخته شود.
با وجود چنين پروسه اي، دکوراسيوني براي اتاق کودک طراحي و ساخته می شود که 
علاوه بر زيبايي، علايق، استعدادها و نياز کودکان نيز در آن در نظر گرفته شده است.

روان شناسی منزل

روان شناسي منزل، معماری و دکوراسیون بیشتر از آنکه به بحث چیدمان و نحوۀ 
ساخت و ساز بپردازد، به موضوعاتی چون خلق فضاهای زیبا و آرامش بخش، تأمین 
امنیت روحی و روانی افراد و نیز چگونگي تاثیر آن بر روی روحیات و شخصیت افراد 
مختلف مربوط می شود. بر همین اساس در پژوهش های اخیر، رشته اي با عنوان 
» روان شناسی معماری«یا » معماری روان شناختی« پدید آمده که اصول هنری و 
خلاقیت های موجود در علم دکوراسیون و معماری را با علم شناخت روح و روان 

انسان ها پیوند می زند.
دکتر اصغر دادخواه، روان شناسی که سال ها درخصوص معماري و طراحي فعاليت 
كرده است در اين باره می گوید: » موضوعي كه در معماري بايد به آن توجه ويژه 
داشت، نقش معماري، طراحي و به ویژه طراحي داخلي بر روح و روان انسان هايي 
است كه مي خواهند از ساختمان يا یک محل اسكان استفاده كنند؛ به همين دلیل، 
رعايت نكات روان شناختي در طراحي ها امر بسيار مهمي است كه نبايد نسبت به 
آن بي توجه بود. بر اين اساس در حال حاضر بسياري از افراد، به رشته هاي جديد 

روان شناسي معماري يا معماري روان شناختي روي آورده اند.«
به گفتۀ او، موضوع روان شناسي دكوراسيون و معماري حدود 10 سال است كه 



 

در دانشگاه گلاسكو در اسكاتلند مورد توجه قرار گرفته و به صورت علمي تدريس 
مي شود.

چيدمان برای آرامش دلخواه با تأکید بر اهميت طراحي و دكوراسيون محل كار و 
استراحت انسان ها، می افزاید: » طبيعي است كه معماران، ساختمان ها را براساس 

اصولي علمی طراحي ميك نند. 
اما طراحي و معماري خانه چه از نظر ساخت، چه تزئين و چه جابه جايي، نيازمند دقت 
عمل براساس ماهیت انسانی است. بر همین اساس، عبارت »human base« مورد 
توجه قرار گرفته است؛ به این معنا که طراحی بنا باید منطبق با اصول خاصي انجام 
شود؛ چيزي را كه مي خواهي بسازي براي انسان مي سازي بنابراين بايد براساس 
 و پايۀ انساني و برمبنای تمايلات، روحيه و تأمین شادابي و نشاط انسان بنا شود.« 
به عقیدۀ او، از آنجا که ‌محيط خانه، محلي براي آسايش انسان است، باید در طراحی 
انواع شكستگي ها در ديوار، فضا، مساحت، رنگ، دكوراسيون و حتي انعكاس صدا به اصل 

ایجاد آرامش در منزل توجه شود.
 وي اضافه می کند: »در حقیقت مكان استراحت انسان باید به دور از هرگونه آلودگي 

‌اعم از صوتي، هوا، فضا، بو و آلودگي های روحي و رواني باشد. 
به  را  محیطی  آلودگي های  که  شود  طراحي  طوري  باید  منزل  ديگر،  عبارت  به 
حداقل برساند تا علاوه بر تأمین سلامت جسمی، بعد ارتقای سلامت روحی نیز 
دكوراسيون  و  طراحي  روان شناختي  مسئلۀ  به  توجه  زیرا  گیرد.  قرار  توجه  مورد 
مكان هاي استراحت و فعاليت افراد، باعث فراخي ديد، قلب و دل انسان می شود. 

بر همين اساس در طراحي و دكوراسيون منزل، باید ارتفاع سطح، نورگيرها و پله ها 
افراد دست  به  طوری طراحي شود كه در آن فضا، احساس خفگي و محدوديت 

ندهد.« 
دکتر دادخواه بر لزوم پرهيز از يكسان سازي و توجه به تنوع در دکوراسیون تأکید 
می کند و می افزاید:  » این تنوع در توجه به شكستگي ها در طرح، پستي ـ بلندي، 

زاويه ها نمود می یابد.« 
معماري  و  ديگر مسائل مهم در طراحي  از  رنگ  به  توجه  دادخواه،  نظر دكتر  به 

است : 
» نوع رنگ و چگونگی بهك ارگيري آن در طراحي، تأثیر به سزایی بر روح و روان و 
آرامش انسان ها دارد. از اين رو بايد در طراحی دکور از رنگ هايي استفاده شود كه 

به انسان آرامش دهد. 
به طور مثال اگر اتاقي براي فعاليت روزمره و ورزش است، بايد رنگ هاي پوياتري 
براي آن در نظر گرفت، تا نشاط و فعالیت را القا کند؛ و برای اتاق های استراحت و 

خواب باید از رنگ های آرام بهره بریم.«



طرح و الگوهای زیبا
ویژه ای  اهمیت  از  اتاق،  کردن  زیبا  و  دیگران  توجه  جلب  برای  طرح‌ها  تركیب 
برخوردار است. در این اتاق، تركیب رنگ‌ها نه تنها طرحی منسجم ایجاد نموده، 
بلكه در ابعاد مختلف بهترین تأثیر را دارد. فرش‌های مشرق زمین به اتاق‌ها ماهیت 
می‌بخشند. اگر فرشی دارید كه خیلی شلوغ است، آن را با فرشی ساده تر و شیك 

عوض كنید.
گرم و طبیعی

دكوراسیون بژ رنگ این اتاق خواب، با اثاثیۀ چوبی تیره و جدید هماهنگ، و چوب 
تیره که انتخابی رایج و پرطرف دار است كه با دیگر رنگ‌های خنثی در اتاق چور 
اکنون  و  دارد،  پیوند  اتاق  پالت  با  تختخواب،  وسط  در  ساده  پشتی  است،  شده 

می توان در اتاق خواب پنجره‌هایی تزئینی یا پرده‌های زیبا نصب نمایید.

چیدمان ساده
تختخواب نقطه كانونی این اتاق است. درست بین دو پنجره بزرگ قرار گرفته است. 
دیوار پشتی تخت حس و حال خوبی به شما می‌بخشد، گویی تابلویی عظیم است 
كه در بین لوازم اتاق قرار گرفته است. در پایین تختخواب، میز كار چوبی و زیبا نیز 
به عنوان وسیله ای اضافی گذاشته شده، كه چیدمان اتاق را جالب تر ساخته است. 
ایجاد نموده اند و درست در نقطه  اتاق هم طرحی خنثی  این  لوازم اضافی  حتی 

كانونی اتاق جا گرفته اند.



 

اتاق خواب خنثی مهمان
رنگ‌های  سایه  است.  جزئی  زیبایی  و  ظرافت  از  تكك روماتیكی مملو  اتاق  این 
زرد سرد و گرم برای ایجاد فضایی كلاسیك و زیبا و طرب انگیز، هماهنگی پیدا 
كرده اند. لوستر یا چراغ خواب منجوق دوزی شده برای ایجاد روشنایی نیز مؤثر 
است. كریستال‌های كوچك در شب می‌درخشند و در روز حیرت برانگیز هستند و 

چشم انسان را خیره می کنند.
ـ اصل آرامش در فنگ شویی اتاق خواب

در فنگ شویی اتاق‌ خواب، بر ایجاد آرامش در فضا تمرکز می شود؛ که این کار با 
استفاده از نورپردازی ملایم، رنگ‌های مناسب و مبلمان راحت، قابل انجام است.

از رنگ‌های گرم و قوی مثل قهوه‌ای، کرم، بژ و خاکی استفاده کنید و از تصاویر 
احساس  باید  فضا  در  موجود  جزء  هر  بگیرید.  کمک  عاشقانه  و  آرام  الهام‌بخش، 

آرامش را به فضا منتقل کند.

ـ فنگ شویی اتاق خواب با رنگ های گرم: استفادۀ زیاد از رنگ‌های سرد مثل 
آبی، سبز و سفید، حال و هوا را بی‌روح و سرد می‌کند، اما در نقطۀ مقابل، می‌توانید 
با استفاده از پارچه‌های لوکس، رنگ‌های گرم مثل قرمز خاکی و نور شمع، شور 
و حالی پایدار در فضا ایجاد کنید. در ضمن برای ایجاد فضایی رمانتیک می توانید 
تخت را در نقطۀ کانونی اتاق‌ خواب قرار دهید، به‌طوری‌که به‌راحتی بتوانید اطراف 

آن حرکت کنید.
برای  اتاق استفاده نکنید؛ در مقابل  از عکس‌های تکی در فضای  توصیه می‌شود 
دو  با  می‌توانید  مثلاً  نمایید؛  استفاده  زوج  به‌صورت  اشیا  از  شراکت  ایجاد حس 

پاتختی همراه با آباژور در دو طرف تخت، این کار را شروع کنید.



ـ اصل نظم در فنگ شویی اتاق خواب
یکی از نکات بسیار مهم در فنگ‌شویی اتاق ‌خواب، نظم و ترتیب است؛ اجتناب از 
ایجاد دیوارهای شلوغ، جلوگیری از به‌هم‌ریختگی و شلوغی زیر تخت، دور کردن 

لوازم ورزشی و هر آنچه باعث اختلال در حس آرامش و آسودگی فرد می‌شود.
برای ایجاد شادی و حس مثبت در فضا یکی از ساده‌ترین کارها تعیین درست جای 
تخت و میز تحریر نسبت به هم، و در واقع قرار گرفتن آنها در مسیر درست انرژی است.

موقعیت تختخواب در فنگ شویی اتاق خواب: تختخواب را تا حد امکان دور 
از درِ اتاق و به شکلی قرار دهید که بتوانید از روی تخت، در و کل اتاق را ببینید. 
در فنگ‌شویی به این چیدمان، »جایگاه قدرت« می‌گویند. اگر اتاق به شکلی است 
که نمی‌توانید تخت را در چنین موقعیتی قرار دهید، آینه را جایی قرار دهید که 
در بازتاب آن در را ببینید. هیچ‌گاه تخت را در راستای در قرار ندهید؛ زیرا جریان 
انرژی که وارد اتاق می‌شود باعث اختلال در خواب و سلامت تان خواهد شد. در 



 

شی‌ء  هر  یا  نیمکت  مبل،  یک  از  استفاده  با  نداشتید  دیگری  راه‌حل  اگر  نهایت 
دیگری، بین تخت و درِ اتاق یک مانع ایجاد کنید.

ـ اصل امنیت در فنگ شویی اتاق خواب
مطمئن شوید که تصاویر روبه‌روی تختخواب، آرامش‌بخش، دلپذیر و هماهنگ کننده 

هستند.
احساس امنیت از ارکان مهم در فنگ‌شویی است؛ بنابراین از به کار بردن اشیای 
تیز یا آویزهای سنگین بالای تخت یا تصاویر استرس زا اجتناب کنید. مبلمان اتاق 
‌خواب باید نرم، راحت و امن باشد. یکی از دلایل تأکید بر ایجاد دید کامل به در 
اتاق که به آن اشاره شد، احساس امنیت است. به هیچ عنوان آینه را در موقعیتی 
قرار ندهید که بازتاب حرکات تان را در آن ببینید. هنگامی ‌که در حال استراحت 
هستید و سعی می کنید بخوابید، هیچ‌چیز نگران‌کننده‌تر از این نیست که از گوشۀ 

چشم، حرکتی در آینه ببینید.

ـ اصل »من« در فنگ شویی اتاق خواب
منعکس کنندۀ  است،  آرامش  و  استراحت  برای  فضایی  اینکه  بر  علاوه  اتاق‌خواب 

ناخودآگاه و درون انسان هاست.
 در اتاق به دنبال سرنخ‌هایی بگردید، و دقت کنید اتاق دربارۀ من درونی تان چه 
و  تاریک است، مفهوم آن می‌تواند هراسان  و  اتاق‌خواب تنگ  اگر  مثلًا  می‌گوید؛ 
خجالتی بودن صاحبش باشد. پیشنهاد می‌شود با شجاعت برخورد کنید، پرده‌ها را 
کنار بزنید تا نور طبیعی وارد فضا شده و پرتوی زیبای خورشید روح اتاق را لمس 
کند، یک رنگ روشن‌تر به دیوارهای اتاق زده و عکس‌های خانوادگی و شادتان را به 
دیوار بزنید. کمدهای درهم‌ و برهم را مرتب کرده و وسایلی را که استفاده نمی‌کنید 

و دوست‌شان ندارید، بیرون بریزید.



انرژی مثبت در فضا شده و  ایجاد  دور کردن آشفتگی و به‌هم ‌ریختگی‌ها، باعث 
اجازه می‌دهد انرژی به‌راحتی در فضا بچرخد.
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طراحی یک اتاق خواب ساده با ترکیب رنگ سیاه و سفید،
Geometrix کاری از 

طراحان Geometrix اتاق خوابی را به رنگ سیاه و سفید طراحی کرده اند که با 
وجود آرایش پیچیدۀ به کار رفته در بافت و نقاشی آن، نمای ساده ای دارد.

به گفتۀ طراحان: »در این پروژه، ما بار دیگر تلاش کردیم اصل معماری پارامتری 
را رعایت کنیم؛ هرچند، این بار کار دقیق تر و ماهرانه تر بود: هیچ فضای خالی بین 
پانل ها وجود ندارد )بنابراین، نگرانی در مورد گرد و غبار بی مورد است( و به همین 
دلیل است که دیوار، شبیه یک عنصر تاب خوردۀ یکدست با شیارهای درهم و برهم 
به نظر می رسد که برخی از آنها شبیه تاقچه اند، و برخی دیگر فقط نقش تزئینی 
به  این ترکیب، دیوار منحنی شکل مرموز و وصف ناپذیری  دارند.« عنصر کانونی 
رنگ سیاه و سفید گرافیتی است. یک تختخواب با لحاف چرم و تاج آن که تا سقف 
اتاق بالا رفته، یک آینۀ مکعب شکل و یک سکوی بزرگ که می توان روی آن راه 

رفت، همگی به نحوی عالی در طرح کلی اتاق ادغام شده  اند.



دکوراسیون اتاق خواب های خلوت 

مدت زمان زیادی است که چیدمان ساده و خلوت، به انتخاب اول بسیاری از خانه دارها 
برای اتاق های اجتماعی خانه تبدیل شده است. اما امروزه نیز بیشتر شاهد دکوراسیون 
اتاق خواب ساده ایرانی و خارجی هستیم که در آنها مدل تختخواب های کم ارتفاع 
و تم خاکستری حکمرانی می کند. اتاق خواب ها خیلی سریع به سمت استفاده از 
دکوراسیون کمینه گرا در حال حرکت هستند تا جایی که بیشتر از اتاق نشیمن های 

ساده، شاهد اتاق خواب های ساده و خلوت هستیم. 
اتاق خواب، محلی برای تخلیۀ ذهن از مسئولیت های سخت و همچنین مشکلات 
به دست  ساده  و  تمیز  مرتب،  خواب  اتاق  یک  از  تنها  مهم  این  که  است  زندگی 
حس  نوعی  متنوع،  رنگ های  و  دیواری  دکوری های  برخی  کردن  نصب  می آید. 
آرامش در ما ایجاد می کنند اما از بین بردن به هم ریختگی در اتاق خواب، اتمسفر 
ناب و خالص شب یا روز را به انسان منتقل می کند. در شکل های زیر زیباترین 
دکوراسیون اتاق خواب های سادۀ ایرانی و خارجی را مشاهده می کنید که نکات 



 

بسیاری را در خود پنهان دارند.
در این عکس اتاق خواب هایی می بینید که در آنها از عناصر خنثی به عنوان ویژگی 
اصلی دکوراسیون استفاده شده است. در کنار تم خنثی، برخی عناصر گرم نیز ظاهر 
می شوند تا فضای دکوراسیون را متعادل کرده و از سرد شدن بیش از حد آن جلوگیری 
کنند. مطابق شکل های زیر، این اتاق خواب ها از همین روند استفاده می کنند. در کنار 
تم تماماً خنثی، عناصری مانند فریم و یونیت چوبی تختخواب، همگی به رنگ روشن 

انتخاب شده اند تا دکوراسیون در عین سادگی بسیار زیبا و آرام بخش به نظر بیاید.

ایرانی،  سادة  خواب  اتاق  دکوراسیون  طراحی  برای  مناسب  بسیار  تم های  از  یکی 
استفاده از تم سیاه و سفید است. این تم آرامش و زیبایی خاصی دارد که طبیعتاً 
باب میل هر کسی نیست اما برای آنهایی که به دنبال نهایت سادگی و سکون واقعی 
هستند، بهترین مدل خواهد بود. اگر در دکوراسیون از تم سیاه و سفید استفاده 
کنید، مطمئن باشید که کوچ کترین عنصر دکوری، به خوبی خود را نشان می دهد. 
تختخواب های کنسولی، مانند آنچه در شکل صفحۀ بعد مشاهده می کنید برای چنین 
دکوراسیون هایی بهترین انتخاب هستند؛ با استفاده از این تختخواب ها دکوراسیون 

اتاق اندکی آینده نگرانه نیز جلوه می کند.



اگر فکر می کنید تم سیاه و سفید در اتاق خواب خیلی رسمی یا جدی است، بهترین 
جایگزین برای دکوراسیون یک اتاق خواب ساده و کمینه گرا، رنگ خاکستری است. 
رنگ خاکستری به چشم انسان راحت تر دیده می شود اما برای رسیدن به یک طرح 
کاملاً ساده و کمینه گرا باید تا حد امکان از به کار بردن رنگ های دیگر خودداری کنید 
اما می توانید از سایه های متفاوت رنگ خاکستری در کنار یک نورپردازی مناسب 



 

استفاده نمایید. خوبی رنگ خاکستری این است که به اشیای دکوری خیلی اجازه 
خودنمایی نمی دهد و همین عامل باعث می شود برای دکوراسیون های ساده و خلوت 

بهترین جلوه را به نمایش بگذارد.

اتاق  حقیقت  در  باشد،  زیاد  خالی  فضای  با  خلوت  نباید  حتماً  ساده،  دکوراسیون 
هم  باز  اما  می کنند  استفاده  بیشتری  مراتب  به  وسایل  از  که  هستند  خواب هایی 
ساده، تمیز و مرتب شناخته می شوند. این نمونه از اتاق خواب ها نسبت به سایر اتاق 
خواب هایی که تا به اینجا معرفی کردیم فضای خالی کمتری دارد اما به دلیل استفاده 
از لوازم پرکاربرد با طراحی دقیق که هر کدام وظیفۀ خاصی به عهده دارند، بازهم 
احساسی از بازی و تمیزی به بیینده منتقل می شود. از آنجایی که همه چیز برای 

هدف خاصی قرار گرفته، به هیچ عنوان نمی شود این دکورسیون را شلوغ تصور کرد.
اتاق خواب شکل را می توان ساده ترین مدل موجود در بین اتاق های گفته شده به 



حساب آورد. وجود برخی عناصر که جزئی از معماری داخلی اتاق محسوب می شوند 
مانند نوار نورانی که در دیوار پشت تختخواب اتاق زیر مشاهده می کنید، می تواند به 
راحتی نقش یک شئ دکوری زیبا را ایفا کند بدون اینکه فضا را تحت تأثیر حضور 
خود قرار دهد. این نوار نورانی علاوه بر زیبایی، کاربردی بسیار مهم دارد که تنظیم نور 
و حالت اتاق خواب است؛ در واقع با فشار دادن یک دکمه، به راحتی می توان رنگ و 

شدت نور را به دلخواه تنظیم کرد.



 

ـ اصول طراحی اتاق خواب به استناد آموزه های نقلی مکتب اسلام
مسکن، یکی از مهم ترین کاربری هایی است که از دیرباز نقش بسیار مهمی در وجوه 
مختلف نظام معماری و شهرسازی )اعم از وجوه کالبدی و عملکردی( ایفا می کرده 
از نظر میزان زمانی که انسان در کاربری های مختلف سپری می کند، هیچ  است. 
از عمر آدمی در این  با مسکن را ندارد و درصد قابل توجهی  کاربری توان رقابت 
کاربری سپری می شود. در میان فضاهای مختلف این کاربری نیز )اعم از آشپزخانه، 
نشیمن، پذیرایی، اتاق خواب، حمام و ...( اتاق خواب از نظر میزان زمانی که انسان در 
آن سپری می کند سهم بسیار بالایی دارد و اغلب انسان بخش قابل توجهی از عمر 

خود را در این ریز فضای مسکونی سپری می کند.
بنابراین می توان گفت در میان ریزفضاهای مختلف، اتاق خواب بالاترین یا حداقل 
یکی از بالاترین اهمیت ها را )با توجه به مدت زمانی که انسان به عنوان کاربر فضا در 
آن سپری می کند( دارا می باشد تا جایی که به تصریح نور برگ شولتز: این ریزفضا 
تمثیلی است برای چرخۀ حیات کامل، زیرا انسان روزش را از آنجا آغاز می کند و شب 
را نیز به آنجا ختم می نماید )پرتوی 1387، 144(. این امر، اهمیت هر چه بیشتر 
پژوهش پیرامون اصول و راهکارهای ارتقا کیفیت فضایی این ریزفضای مسکونی را 

می رساند.
از سوی دیگر، با ژرفکاوی آموزه های اصیل اسلامی، نکات مهمی راجع به برخی 
دارای  این خصوص  در  مسکن  که  است  استنباط  قابل  انسان  زیست  فضاهای  از 
جایگاهی ویژه است، به طوری که متون دست اول دینی )شامل آیات و روایات( 
ریزفضاهای  و  کاربری  این  به  یا صریح(  مکنون  اشارات  از  )اعم  متعددی  اشارات 
این  اما  کرده اند؛  غیره(  و  اتاق خواب  و  پذیرایی  و  آشپزخانه  از  )اعم  آن  مختلف 
ظرفیت متون دینی، تا کنون به طور شایسته در مجامع علمی معماری مورد توجه 
قرار نگرفته است. در اینجا سعی شده است تا با استناد به متون دست اول دینی، 
از بخشی از ظرفیت آموزه های نقلی اسلام برای استنباط اصول طراحی اتاق خواب 
طراحی  اصول  از »چیستی  است  عبارت  اصلی  مسئلۀ  بنابراین  شود.  گرفته  بهره 
اتاق خواب از منظر متون دینی« که از نوع مسائل میان رشته ای تلقی می گردد؛ 
زیرا حداقل دو دانش اصلی بر وجوه مختلف این مسئله تأثیر مستقیم دارند: دانش 

معماری و علوم قرآن و حدیث.
نمود.  اصلی دسته بندی  مقیاس  دو  در  را می توان  ریزفضا  مؤلفه های طراحی هر 
مقیاس اول )مقیاس کلان طراحی( حاوی مؤلفه های کلان طراحی آن فضا است 
که طی این مقیاس، شاکله کلی کالبدی و در واقع حجم و فرم آن ریزفضا به همراه 
کلیاتی نظیر نور و رنگ آن مشخص می شود ولی در این مقیاس به جزئیات طراحی 
ورود نمی شود و مسائل مربوط به این جزئیات )نظیر آرایه ها و مبلمان و غیره( در 



مرحله بعد )مقیاس خرد طراحی( مشخص خواهد شد. در اینجا با توجه به اهمیت 
مسئله . رئوس اصلی موضوع، فقط به چهار مورد از مهم ترین مؤلفه های طراحی 
فضا )مکان یابی، هندسه و فرم، نور و رنگ( که در واقع مؤلفه های کلان طراحی 

است، پرداخته می شود.
خواب و استراحت

امور  برخی  انجام  و  مطالعه  مانند  فعالیت هایی  معاصر،  زندگی  سبک  در  اگرچه 
شخصی و ... در اتاق خواب انجام می گیرد، اما همان طور که از وجه تسمیه اتاق 
خواب بر می آید مهم ترین فعالیت جاری در این ریز فضا، استراحت و خواب است 
و اغلب از نظر زمانی نیز این فعالیت بر سایر فعالیت هایی که ممکن است در این 
اتاق انجام شود غلبه دارد. )این امر را می توان از مقایسۀ مدت زمانی که فرد در 
طول شبانه روز در اتاق خواب به استراحت و خواب می گذراند با مدت زمان سایر 
فعالیت ها از نظر مطالعه و ... استنتاج نمود؛ برای مثال در منابع مختلف، آماری از 
2 دقیقه تا حدود 76 دقیقه در روز برای سرانۀ مطالعه در ایران اعلام شده است 
که این ارقام با مدت زمانی که عموم افراد در طول شبانه روز به خواب و استراحت 

می پردازند قابل مقایسه نیست.(
اتاق خواب بسیار حائز اهمیت است؛  تبیین اصول طراحی  این مهم در  به  توجه 
زیرا اغلب بین فعالیت های مختلف جاری در یک فضا، تعارضاتی بروز می کند که 
تأمین شرایط متناسب با همۀ این فعالیت ها ممکن نیست، بنابراین باید در طراحی 
فضاهای مختلف، به الزامات عملکرد و فعالیت اصلی جاری در آنها توجه بیشتری 
و خواب  استراحت  الزامات  به  باید  اتاق خواب،  در طراحی  اساس  این  بر  و  شود 

مطلوب به عنوان فعالیت غالب این اتاق توجه ویژه شود.
در ادبیات قرآنی، واژۀ »لیل« به معنای شب، در آیات مختلف به عنوان بستر زمانی 
خواب معرفی شده است و خواب مطلوب، خوابی است که در این بستر زمانی انجام 
شود. طبق تحقیقات انجام شده، خواب روز گرچه خواب عمیقی هم باشد به هیچ 
وجه اثر خواب شب را ندارد و ترک خواب شبانه، نوعی خستگی مزمن و مفرط را 

به وجود می آورد )ویلسون 1388، 42(. 
بنابراین لازم است ویژگی های شب در ادبیات قرآنی باید مورد ژرفکاوی قرار گیرد 
تا مشخص شود که شب در کلام الهی دارای چه ویژگی هایی است که سبب شده 
اگر  است که  بدیهی  آورد.  فراهم  را  و خواب  استراحت  برای  مناسبی  بستر  است 
بتوان این ویژگی ها را علاوه بر بستر زمانی، در اتاق خواب )به عنوان بستر مکانی 
خواب( نیز محقق نمود آنگاه هم بعُد زمانی و هم بعُد مکانی، تأمین کنندۀ شرایط 
لازم برای استراحت و خواب مطلوب خواهند بود که این امر به عملکرد بهتر اتاق 
خواب منجر خواهد شد. اولین ویژگی که با استناد به آموزه های قرآنی برای شب 



 

معرفی می گردد آرامش بخش بودن آن است که در آیات مختلف به این مهم تصریح 
شده است: و جعل اللیل سکنا : »و شب را مایه آرامش  )سکون( قرار داد«. )انعام/ 
96(. هو الذی جعل لکم اللیل لتسکنوا فیه و النهار مبصرا ان فی ذلک لایات لقوم 
یسمعون: »اوست کسی که شب را برای شما قرار داد تا در آن آرامش یابید و روز را 
روشنی بخش گردانید )تا به کار پردازید( یقیناً در این )نظام حکیمانه( نشانه هایی 

برای گروهی است که می شنوند«  )یونس/ 67(.
الم یروا انا جعلنا اللیل لیسکنوا فیه: »آیا ندیدند که ما شب را برای آرامش آنها قرار 

دادیم« )نمل/ 86(.
ویژگی دیگر شب، پوشاننده بودن است که کمک می کند پدیدارهای مختلفی که 
در طول روز در معرض دید هستند، مستور شوند: و جعلنا الیل لباسا: و شب را 

)برای شما( پوششی قرار دادیم )نباء/ 10(.
و هو الذی جعل لکم اللیل لباسا و النوم سباتا و جعل النهار نشورا: »او کسی است 
که شب را برای شما پوشش و خواب را مایه آرامش گردانید و روز را زمان برخاستن 

)و تلاش شما( قرار داد« )فرقان/ 47(.
و اللیل اذا یغشی: »قسم به شب آنگاه که می پوشاند« )لیل/ 1(.

اتاق  طراحی  مؤلفه های  اصول  بعد،  بخش های  طی  مذکور،  ویژگی های  بر اساس 
خواب )مؤلفه های در مقیاس کلان( استنباط می شود.

موقعیت اتاق خواب
اولین مرحله در طراحی هر فضا، تعیین موقعیت آن فضا است و پس از آن است 
که می توان به سایر موارد مانند فرم، رنگ و ... پرداخت؛ بنابراین مکان یابی را باید 
اتاق  طراحی  لازمۀ  شد،  اشاره  که  همان طور  دانست.  طراحی  کلان  مؤلفۀ  اولین 
خواب، توجه به الزامات استراحت و خواب )به عنوان فعالیت اصلی جاری در این 
فضا( است و توجه به این موضوع در تعیین موقعیت و مکان یابی اتاق خواب بسیار 
حائز اهمیت. با توجه به مضمون برخی آیات و روایات، اتاق های خواب نباید رو به 
معابر عمومی مکان یابی شوند. زیرا اولاً همان طور که شب، طبق آیات )به عنوان 
تأمین کنندۀ  باید  نیز  مکانی خواب  بستر  است،  آرامش بخش  زمانی خواب(  بستر 
آرامش لازم برای استراحت باشد و تأمین این مهم در فضاهای رو به معابر عمومی 
)به ویژه در بافت های شهری معاصر که مملو از انواع آلودگی های صوتی در ساعات 
مختلف شبانه روز است( کاری بسیار دشوار می باشد. ثانیاً همان طور که به تصریح 
این  انجام  و  است  پوشاننده  خواب،  زمانی  بستر  قبل،  بخش  در  شده  ذکر  آیات 
باید  نیز  خواب  مکانی  بستر  می دارد،  میسر  خود  پوشش  و  ستر  در  را  عملکرد 
پوشاننده باشد تا موقعیت مستور آن، فرد را از دامنۀ دید دیگران به کلی محفوظ 
دارد و این اطمینان را به وی بدهد که در فضایی مستور و کاملاً پوشاننده می تواند 



به استراحت بپردازد. لازمۀ چنین امری، عدم مجاورت با معابر عمومی است زیرا 
فضاهای مجاور معابر عمومی، غالباً در دامنۀ دید دیگران قرار دارند )مگر آنکه با 
روش هایی مانند پوشاندن بازشوها با انواع پرده و ... دید به داخل اتاق کاملاً مسدود 
شود که این امر سبب خواهد شد دامنۀ دید فرد نیز به محیط بیرون کاهش یافته 
و نور و تهویۀ اتاق نیز به خوبی تأمین نشود.( بنابراین مکان یابی اتاق خواب رو به 
معابر عمومی، با ویژگی مستور بودن این فضا در تقابل است و ترجیحاً باید این نوع 

اتاق ها در جبهۀ پشت به معابر عمومی مکان یابی شوند.
در نظام شهرسازی معاصر ایران که الگوی تفکیک زمین غالباً در دو طرف معبر 
در دو گونۀ زمین های شمالی و زمین های جنوبی انجام می شود هر پلاک فقط از 
دو جبهه قابلیت نورگیری دارد؛ جبهۀ حیاط و جبهۀ خیابان یا کوچه )مگر آنکه 
الگوی مسکن  تغییر  امر سبب  این  استفاده شود(.  نورگیر  از  در داخل پلاک هم 
معاصر از درونگرا به برونگرا شده است که تنها گزینۀ ممکن برای تأمین الزامات 
مکان یابی مطلوب اتاق خواب در چنین الگویی، جبهۀ حیاط است )البته به شرط 
آنکه حیاط، مشاع نباشد زیرا در پلا کهایی مانند آپارتمان ها که حیاط مشاع است، 
نقش حیاط از نظر خصوصی یا عمومی بودن تفاوت چندانی با نقش معبر نداشته و 
در چنین حالتی، مکان یابی اتاق خواب رو به حیاط کمک چندانی به مستور بودن 
الگوی مسکن، مکان یابی  آن نمی کند(. در مسکن سنتی، به دلیل درونگرا بودن 
اتاق خواب در چهار جبهۀ مختلف میسر بوده و همۀ این جبهه ها، ضمن تأمین 
نور و تهویۀ لازم، امکان رعایت ویژگی مستور بودن از معابر عمومی را نیز تأمین 

می کردند.
لازم به ذکر است که ویژگی مستور بودن مکان خواب، علاوه بر آیات مربوط به 
معرفی شب، از برخی روایات نیز قابل استنباط است. امام صادق  در روایتی 
چنین می فرمایند: ثلاثه للمومن فیهن راحه دار واسعه تواری عورته و سوء حاله من 
الناس و امراه صالحه تعینه علی امر الدنیا و الاخره و ابنه او اخت یخرجها من منزله 
بموت او بتزویج: » سه چیز است که در آنها برای مؤمن، آسایش )راحتی( است؛ 
خانه ای وسیع که ساتر امور خصوصی او و نقصان ها و بدی حالش از چشم مردم 

باشد و ...« )ابن بابویه 1362، 159(.
گرچه این روایات به اتاق خواب تصریح نکرده است اما لازمه آسایش انسان را مستور 
بودن امور خصوصی و شخصی وی در منزل دانسته که در میان فضاهای مختلف 
منزل، اتاق خواب بیش از همه با این موضوع مناسبت دارد )زیرا خصوصی ترین 
فضای منزل محسوب می شود که محل بروز شخصی ترین رفتارها است( بنابراین از 
مهم ترین فضاهایی که این روایت ناظر بر آن است، اتاق خواب می باشد. پس طبق 
متون فوق، اتاق خواب باید پنهان کنندۀ امور خصوصی فرد باشد تا بتواند آسایش و 
راحتی وی را تأمین نماید؛ بنابراین با توجه به تحلیل ارائه شده در پاراگراف قبل، 



 

برای  بودن  نقش پوشش  بتواند  تا  معابر عمومی مکان یابی شود  به  رو  نباید  اولاً 
احوالات شخصی کاربر خود را ایفا نماید و ثانیاً نباید موقعیت آن مجاور فضاهای 
گرچه  نیز  فضاها  نوع  این  زیرا  باشد،  پذیرایی(  و  ورودی  )مانند  منزل  عمومی تر 
اتاق خواب را تضعیف  اما مستور بودن  از معابر عمومی اند،  در مقیاسی ضعیف تر 
می نمایند. ضرورت رعایت این مهم برای اتاق خواب والدین به مراتب بیشتر است. 
ابنیة  مساحت  توجه  قابل  کاهش  و  معاصر  مسکن  الگوی  تغییر  به  توجه  با  زیرا 
مسکونی، اغلب نمی توان حریم لازم میان همۀ اتاق های خواب و فضاهای عمومی تر 
منزل مانند پذیرایی و نشیمن را تأمین نمود اما رعایت این حریم برای اتاق خواب 
والدین ضروری است که این مهم، از برخی روایات که توصیۀ اکید بر عدم آگاهی 

فرزندان از امور زناشویی والدین دارند استنباط می شود.
طبق روایات، اتاق خواب والدین باید در موقعیتی کاملاً مستور مکان یابی شود و 
علاوه بر آنکه نباید در مجاورت فضاهای عمومی تر منزل مانند پذیرایی و نشیمن 
باشد، باید میان حوزۀ فضایی آن و حوزۀ فضایی سایر اتاق های خواب نیز حریم 
مشخصی وجود داشته باشد تا رعایت الزامات مربوط به روایت میسر گردد. لزوم 
ایها  یا  نمود:  استنباط  نیز می توان  قرآن کریم  آیات  برخی  از  را  این مهم  رعایت 
ثلاث  منکم  الحلم  یبلغوا  لم  والذین  ایمانکم  ملکت  الذین  لیستاذنکم  امنوا  الذین 
مرات من قبل صلوه الفجر وحین تضعون ثیابکن من الظهیره و من بعد صلوه العشاء 
ثلاث عورات لکم لیس علیکم و لا علیهم جناح بعدهن طوافون علیکم بعضکم علی 
بعض کذلک یبین الله لکم الایات و الله علیم حکیم و اذا بلغ الاطفال منکم الحلم 
فلیستاذنوا کما استاذن الذین من قبلهم کذلک یبین الله لکم ایاته و الله علیم حکیم 
)نور/ 59 ـ 58(. طبق این آیات، کودکان نا بالغ باید در سه وقت برای ورود به اتاق 
والدین اجازه بگیرند اما محدود کردن اجازه گرفتن کودکان در این سه وقت فقط 
تا قبل از رسیدن به حد بلوغ معتبر است؛ ولی پس از آن که کودک توانایی تمیز 
مسائل را می یابد باید همچون دیگران همواره )و نه فقط در این سه نوبت( برای 
ورود به اتاق خواب والدین اجازه بگیرد )طباطبایی 1417 ق، جلد 15.( با توجه 
به آیات فوق، مشخص است که دلیل این اجازه گرفتن و عدم ورود به اتاق خواب 
والدین بدون کسب اجازه، این است که ممکن است والدین در حالی باشند که چه 

بسا میل نداشته باشند دیگران در آن حال ایشان را ببینند. 
تعامل  رفتاری در  رعایت حریم های  لزوم  از  ناشی  امر، خود  این  روشن است که 
والدین و فرزندان است؛ بنابراین برای حفظ حریم های مذکور، اتاق خواب فرزندان 
و اتاق خواب والدین نباید در مجاورت یکدیگر مکان یابی شوند. با همین استدلال، 
لزوم رعایت حریم قوی تر بین اتاق خواب والدین با فضاهای عمومی تر منزل )مانند 
پذیرایی و نشیمن( استنباط می شود و بنابراین در مکان یابی ریز فضاهای منزل، 

باید حداکثر پوشش و حریم به اتاق خواب والدین و پس از آن به سایر اتاق های 
خواب اختصاص یابد.

باید حداکثر پوشش و حریم به اتاق خواب والدین و پس از آن به سایر اتاق های 
خواب اختصاص یابد.

باید حداکثر پوشش و حریم به اتاق خواب والدین و پس از آن به سایر اتاق های 
خواب اختصاص یابد.

باید حداکثر پوشش و حریم به اتاق خواب والدین و پس از آن به سایر اتاق های 
خواب اختصاص یابد.



هندسه و فرم اتاق خواب
موضوع مهمی که پس از مکان یابی اتاق خواب باید به آن پرداخته شود، چگونگی 
فرم و هندسۀ مطلوب برای این فضا است. به بیان دیگر، پس از آنکه موقعیت اتاق 
خواب در منزل مشخص شد، باید به این موضوع پرداخته شود که این موقعیت 
با استفاده از چه هندسه و کالبدی سامان یابد تا بتواند با عملکرد این اتاق تناظر 
بیشتری داشته باشد. برای این موضوع نیز همچون موضوع مکان یابی اتاق خواب، 
این  برای  را  هندسه ای  و  شود  دقت  مطلوب  خواب  و  استراحت  الزامات  به  باید 
اتاق انتخاب کرد که بستر کالبد مناسب تری را برای استراحت فرد تأمین نماید. 
خواب  مکانی  و  زمانی  الزامات  از  شد،  تشریح  قبل  بخش های  در  که  همان طور 
مطلوب، آرامش بخش بودن و مستور بودن بستر زمانی و مکانی آن است؛ الم یروا 
اللیل لیسکنوا فیه )نمل/ 86( و جعلنا الیل لباسا )نباء/ 10(. به همین  انا جعلنا 
ترتیب هندسه ای که برای طراحی اتاق خواب مورد کاربست قرار می گیرد نیز باید 
تأمین کنندۀ ویژگی های آرامش و سکون زایی باشد و حداکثر ستر و پوشش برای 
اتاق خواب را فراهم آورد تا بستر مکانی خواب نیز همسو با بستر زمانی آن، الزامات 

متناسب با این عملکرد را به بهترین وجه تأمین نماید.



 

با توجه به آنچه گفته شد اولاً باید از هندسه و کالبد کاملاً بسته برای طراحی اتاق 
خواب استفاده کرد، زیرا هندسه ها و فرم های باز یا نیمه باز، میزان پوشش و ستر اتاق 
خواب را تضعیف می کند که این موضوع با الزامات خواب و استراحت مطلوب در تقابل 
است؛ ثانیاً باید برای این اتاق از فرم ها و هندسه های پویا )مانند هندسه های سیال و 
مدور و ...( اجتناب، و از هندسه های ایستا و سکون آفرین )مانند مربع یا مستطیل( 
استفاده شود، زیرا در هندسه ها و فرم های ایستا بر خلاف پویا، علاوه بر آنکه مرکز 
ثقل و نقطۀ کانونی مشخص وجود دارد، وجوه مختلف شکل، وزن هندسی یکدیگر را 
خنثی می کنند و برآیند نیروهای هندسی در جبهه های مقابل یکدیگر به سمت صفر 
میل می کند که این امر به سکون فضا و بالتبع، سکون و آرامش فردی که در آن فضا 

مستقر است منتج می شود )رئیسی 1392، 111  109(.
ثقل  مرکز  حاوی  نیز  بیضی  یا  دایره  مانند  پویا  هندسی  فرم های  از  برخی  البته 
مشخص هستند اما به دلیل حرکت مداوم نیروهای هندسی در محیط آنها، قوای 
بصری فرد مستقر در این فرم ها دائماً تحریک می شود و حول محیط آنها به گردش 
در می آید که  این امر، سکون و آرامش بصری فرد را تضعیف می نماید )تصویر1(.

بنابراین بهترین نوع هندسه برای اتاق های خواب، هندسه های ایستا مانند مربع و 
مستطیل است؛ ضمن آنکه این نوع هندسه ها علاوه بر آنکه با عملکرد اصلی اتاق 
خواب تطبیق دارند، با اغلب عملکردهای ثانوی این اتاق )مانند مطالعه( نیز تطبیق 
دارند زیرا لازمۀ بسیاری از این عملکردهای ثانوی )مانند مطالعه، کار با رایانه و ...( 
نیز همچون استراحت، سکون و آرامش است که این سکون در فرم ها و هندسه های 

ایستا به خوبی تأمین می شود )تصویر زیر(.



نور اتاق خواب
در قرآن کریم آیه ای که به طور صریح به نور مطلوب برای محیط خواب اشاره نماید 
وجود ندارد اما از برخی آیات می توان قرائن مهمی را در این خصوص استنباط نمود 
که از مهم ترین آنها، آیات مربوط به خواب اصحاب کهف است: و اذ اعتزلتموهم و 
ما یعبدون الا الله فاوا الی الکهف ینشر لکم ربکم من رحمته و یهیی لکم من امرکم 
اذا غربت  و  الیمین  تزاور عن کهفهم ذات  اذا طلعت  الشمس  تری  و  مرفقا )16( 
تقرضهم ذات الشمال و هم فی فجوه منه ذلک من آیات الله من یهد الله فهو المهتد 
و من یضلل فلن تجد له ولیا مرشدا )17(: »و آنگاه که از مشرکان و آنچه جز خدا 
برای  از رحمت خود  پروردگارتان  تا  برید  پناه  غار  به  گرفتید،  فاصله  می پرستند 
شما گشایشی قرار دهد و برای شما آسایش و گشایش فراهم می آورد. خورشید را 
می دیدی که هنگام طلوع به سمت راست غارشان متمایل می شود و چون غروب 
کند، ایشان را وا می گذارد و به چپ متمایل می شود و آنان در محلی وسیع از آن 
)غار( قرار داشتند. این از آیات و نشانه های خداست. هر کس را خداوند هدایت 
کند او هدایت یافتۀ واقعی است و هر که را گمراه کند هرگز برای او یاوری راهنما 

نخواهی یافت« )کهف/ 17  16(.
این آیات نشان می دهد که خواب اصحاب کهف در غار، خوابی آسوده و مطلوب 
راحتی،  و  آسایش  معنای  به  »  مرفقا«  واژۀ   16 آیۀ  پایان  در  اولاً  زیرا  است  بوده 
نشان می دهد که خداوند برای آنان مقدمات خواب آسوده و راحت را فراهم کرده 
آیات قبل )مانند آیه 11( وجود دارد که نشان می دهد  قرائن دیگری در  ثانیاً  و 
خواب اصحاب کهف خوابی کاملاً آسوده بوده است: فضربنا علی اذانهم فی الکهف 
سنین عددا: »ما )پرده خواب را( در غار بر گوششان زدیم و سال ها در خواب فرو 
رفتند« )کهف/11(. موضوع راحتی و مطلوبیت خواب اصحاب کهف یکی از مواردی 
است که تفسیر المیزان در شرح این آیه به آن تصریح می نماید : »مقصود از زدن 
بر گوش، اشاره به آن رفتاری باشد که زنان هنگام خواباندن بچه های خود انجام 
می دهند و آن این است که یا با کف دست و یا با سر انگشت به گوش بچه آرام 
می زنند تا حواسش از همه جا جمع شده در یک جا متمرکز شود و به این وسیله 
و  شفقت  با  تعالی  خدای  که  است  این  از  کنایه  مذکور  جمله  پس  ببرد  خوابش 
مدارا آنان را به خواب برد همان طور که مادر مهربان با بچه شیرخوار خود عمل 
می کند« )طباطبایی 1417 ق، جلد 13(. بنابراین از قرائن موجود در آیات فوق 
چنین استنباط می شود که خواب اصحاب کهف، خوابی آسوده و مطلوب بوده است 
و بالتبع، مقدمات این خواب آسوده نیز از طرف خدای متعال برای آنها فراهم بوده 
است که یکی از این مقدمات، نحوه نورگیری غار و مکانی بوده است که آنها در آن 
مکان به خواب رفته اند زیرا اگر نور، آنها را در طول مدت خواب آزار می داد آنگاه 



 

قرائن دال بر آسودگی خواب آنها )که در شرح آیات فوق مورد اشاره قرار گرفت( 
توجیهی نداشت.

پس تا اینجا مشخص شد که نورگیری مکان و غاری که آنها در آن به خواب رفته 
اما در خصوص  بوده اند مزاحمتی برای خواب مطلوب آنها ایجاد نمی کرده است. 
اذا  الشمس  تری  عبارت »و  از  را می توان  نغزی  نکات  مکان،  این  نورگیری  نحوه 
طلعت تزاور عن کهفهم ذات الیمین و اذا غربت تقرضهم ذات الشمال« در آیه 17 
استنباط نمود: »خدای سبحان با همین بیان کوتاه این معانی را فهمانده که اولاً 
غار اصحاب کهف شرقی ـ غربی قرار نگرفته بوده که از شعاع آفتاب فقط یک وعده، 
یا صبح و یا بعد از ظهر استفاده کند، بلکه ساختمانش قطبی )شمالی ـ جنوبی( 
بوده، یعنی درِ غار به طرف قطب جنوب بوده که هم در هنگام طلوع و هم در هنگام 
غروب شعاع آفتاب به داخل آن می تابیده و ثانیاً آفتاب به خود آنان نمی تابیده، 

چون از در غار دور بودند و در فضای وسیع غار قرار داشتند. 
خداوند به این وسیله ایشان را از حرارت آفتاب و دگرگون شدن رنگ و رویشان 
بوده اند«  راحت  خود  خواب  در  ثالثاً  و  فرموده  حفظ  لباس هایشان  پوسیدن  و 

)طباطبایی، همان(.
بنابراین با استناد به آیات فوق، چنین استنباط می شود که اولاً نور مکان خواب 
ایجاد نکند، و ثانیاً  باید طوری باشد که مزاحمتی برای خواب مطلوب و آسوده 
برای تأمین نور مطلوب در مکان خواب آسوده، باید نورگیری محل طوری باشد 
که هم در صبح و هم در عصر، امکان بهره مندی از نور مستقیم فراهم گردد اما در 
عین حال، این نور نباید به طور مستقیم به فرد بتابد زیرا تابش مستقیم با الزامات 
خواب آسوده و راحت، در تقابل است؛ )عدم تابش مستقیم را می توان از عبارت » و 
هم فی فجوه منه« در آیۀ 17 نیز استنباط نمود که دال بر وسعت آن مکان و دور 

بودن آنها از تابش مستقیم آفتاب بوده است(.
اتاق  نورگیری در  وضعیت  اولاً  آیات فوق،  به  استناد  با  ارائه شده  تحلیل  پایۀ  بر 
خواب به عنوان مکان استراحت و خواب آسوده، باید طوری باشد که در کل طول 
خواب،  اتاق  در  آنکه  ویژه  )به  گردد  فراهم  طبیعی  نور  از  بهره مندی  امکان  روز، 
فعالیت هایی ثانوی همچون مطالعه نیز انجام می گیرد( که این امر با جهت گیری 
شمالی ـ جنوبی اتاق خواب میسر می گردد )زیرا مکان های با جهت گیری شرقی ـ 
غربی حداقل در نیمی از روز، از این نور محروم هستند( و ثانیاً این نور نباید به 
حداقل  را،  وی  خواب  آسودگی  زیرا  دهد  قرار  تحت الشعاع  را  فرد  مستقیم  طور 
در خواب های روزانه مانند خواب قیلوله، مختل می سازد که از این موضوع، لزوم 

وسعت اتاق خواب استنباط می شود. 
اگر در کل طول روز، نور طبیعی وارد اتاق شود ولی اتاق فاقد وسعت کافی باشد 



آنگاه در امان ماندن از تابش مستقیم آفتاب بسیار دشوار خواهد شد. نکتۀ خیلی 
مهم آن است که طبق تفاسیر مختلف، واقعۀ اصحاب کهف در نیم کرة شمالی اتفاق 
افتاده است )برخی روم شرقی و برخی اردن را محل این واقعه دانسته اند(، بنابراین 
تحلیل های گفته شده در خصوص ارجحیت نورگیری مکان خواب از جبهۀ جنوبی، 
برای مکان هایی صدق می نماید که همچون این غار، در نیم کره شمالی واقع شده 
باشند اما بدیهی است که برای نیم کرۀ جنوبی، موضوع برعکس است و در این 

مناطق ترجیحاً باید اتاق خواب امکان نورگیری از جبهۀ شمالی را داشته باشد.
رنگ اتاق خواب

رنگ های متناسب با اتاق خواب را باید بر اساس الزامات اصلی عملکرد غالب این 
اتاق، یعنی استراحت و خواب، و نیز با استناد به آیات و روایات انتخاب کرد. طبق 
متونی دینی، برخی از مهم ترین رنگ های متناسب با این الزامات عبارت اند از سبز، 

آبی، زرد و سفید.
اتاق خواب، شواهد متعددی در متون دینی  در خصوص مطلوبیت رنگ سبز در 
وجود دارد که نشان می دهد این رنگ برای فضاهایی که لازمۀ آنها آرامش است 
ایده آل می باشد، در بهشت که محل سکونت جاوید بهشتیان است از این رنگ به 
وفور استفاده می شود و حتی رنگ لباس و تکیه گاه بهشتیان سبز است: متکئین 
تکیه  زیبا  فرش های  و  سبز  بالش های  »بر  حسان:  عبقری  و  خضر  رفرف  علی 

می زنند.« )الرحمن/ 76(.
از آنجایی که بهشت دار قرار و آرامش بهشتیان است باید مقدمات تحقق آرامش 
در همۀ جزئیات آن )از جمله رنگ( برای بهشتیان فراهم باشد که از این امر، چنین 
نتیجه می شود که از منظر قرآنی، سبز، رنگی آرامش بخش است وگرنه تأکید قرآن 
بر استفادۀ گسترده از آن در بهشت توجیهی نداشت. از دیگر ویژگی های این رنگ، 
نشاط و بهجت بخشی است. قرآن کریم ضمن نسبت دادن صفت بهجت بخشی به 
درختان سبز رنگ چنین می فرماید: امن خلق السماوات و الارض و انزل لکم من 
السماء ماء فانبتنا به حدائق ذات بهجه: »یا آن کسی که آسمان ها و زمین را آفرید 
و برای شما آبی از آسمان فرود آورد، آنگاه به وسیلۀ آن، بوستان هایی خرم )و پر 

طراوت( رویانیدیم« )نمل/60(.
به نظر می رسد که از دلایل این بهجت بخشی، رنگ سبز درختان است؛ چنانچه 
به سبزه، سرور آفرین  کردن  »  نگاه  می فرمایند:  مدعا  این  تأیید  در  رضا   امام 
است« )صحیفه الامام رضا 1377، 72(. بنابراین با توجه به آیات فوق، رنگ سبز به 
دلیل برخورداری از برخی ویژگی های ملازم با اتاق خواب، همچون آرامش بخشی 

و بهجت بخشی، مناسبت زیادی برای استفاده در این اتاق دارد.
رنگ آبی نیز از دیگر رنگ هایی است که طبق آموزه های اسلامی، می توان از آن در 



 

اتاق خواب بهره جست. البته در آیات قرآن این رنگ به طور مستقیم مورد اشاره 
قرار نگرفته، اما در برخی روایات به آثار آن از جمله تأثیر آن بر تقویت چشم اشاره 
به مفضل چنین می فرمایند:  اما صادق  خطاب  این خصوص،  در  است.  شده 
رنگ  این  که  درستی  به  کن،  اندیشه  آن  در  تدبیر  نیکویی  و  آسمانی  رنگ  »در 
سازگارترین رنگ برای چشم و موجب تقویت ان است« )میرصانع 1391، 137(. 
پیامبر اکرم  نیز نگاه به دریا را عبادت شمرده اند که در تفسیر این حدیث، 
رنگ آبی دریا محل تأمل و تعمق است به ویژه آنکه دریا از مصادیق موجود در 
طبیعت بوده و قابلیت آرامش بخشی قابل توجهی دارد. ضمن آنکه طبق بسیاری از 
پژوهش های انجام شده، رنگ آبی رنگی سکون بخش است )میرصانع، همان؛ لوشر 
1381( و مغز انسان با دریافت سیگنال های رنگ آبی، ماده ای ترشح می کند که 
آرامش بخش است؛ و فشار خون، نبض و تنفس در اثر این رنگ کاهش می یابد و 
در عین حال بدن، تجدید قوا کرده و نیرو می گیرد )لوشر، همان( که این ویژگی ها 

دقیقاً بر الزامات استراحت و خواب مطلوب تطبیق دارد.
رنگ زرد نیز از رنگ هایی است که به سبب قابلیت فرح بخشی، کاربست آن همسو 
با الزامات خواب مطلوب است. این قابلیت رنگ زرد را می توان از آیات مربوط به 
این آیات،  داستان حضرت موسی  و قوم بنی اسرائیل استنباط کرد که طبق 
خداوند برای یافتن قاتل فردی از قوم یهود، دستور دادتا گاوی زرد رنگ که پیر 
نباشد را قربانی کنند: قالوا ادع لنا ربک یبین لنا ما لونها قال انه یقول انها بقره 
الناظرین: »گفتند از پروردگارت بخواه که برای ما توضیح  صفراء فاقع لونها تسر 
دهد رنگش چگونه باشد؟ گفت خدا می گوید گاوی است زرد و رنگش روشن که 
بینندگان را شاد می کند« )بقره/ 69(. در برخی روایات از جمله این روایت نقل 
شده از امام علی  نیز به ویژگی فرح بخشی این رنگ تصریح شده است: » کسی 
است  فرموده  قول خداوند که  به خاطر  او کم می شود  بپوشد غم  زرد  که کفش 
این  به تصریح متون دینی،  بنابراین  تسر الناظرین« )قمی  مشهدی 1368، 40(. 
رنگ به دلیل فرح بخشی و تسکین بخش بودن، از جمله رنگ هایی است که مناسب 

استفاده در اتاق خواب می باشد.
یکی دیگر از رنگ های مطلوب برای اتاق خواب، رنگ سفید است که در قرآن کریم 
نشانۀ زیبایی و رضایت مندی است تا جایی که در سورۀ آل عمران چهرۀ بهشتیان 
با این رنگ توصیف شده است: یوف تبیض وجوه و تسود وجوه فاما الذین اسودت 
ابیضت  الذین  تکفرونواما  کنتم  بما  العذاب  فذوقوا  ایمانکم  بعد  اکفرتم  وجوههم 
وجوههم ففی رحمه الله هم فیها خالدون: »روزی که چهره هایی سپید و چهره هایی 
سیاه گردد اما سیاهرویان )به آنان گفته شود( آیا بعد از ایمانتان کفر ورزیدید پس 
به سزای آنکه کفر می ورزیدید عذاب را بچشید و اما سپیدرویان همواره در رحمت 

خداوند جاویدانند« 



)آل عمران/ 107ـ 106(. در برخی روایات از جمله این روایت پیامبر اکرم  ، 
به پاک و پاکیزه بودن این رنگ تصریح شده است: » جامۀ سپید بپوشید که پا کتر 
و پاکیزه تر است« )کلینی 1377، 445(. با توجه به این مهم که پاکیزگی و آرامش 
آرامش است(  اتاق خواب )که بستر  این رنگ در  و ملزوم یکدیگرند کاربرد  لازم 

مناسب می باشد.
نقطۀ مقابل این رنگ ها،از رنگ های دیگری هستند که نیز طبق آموزه های اسلامی نباید 

در اتاق خواب مورد استفاده قرار گیرند که از مهم ترین آنها رنگ قرمز است.
این رنگ، محرک بسیار نیرومندی است، که انرژی بدن را با تأثیر پرتوهای این رنگ 
بر هموگلوبین، بالا برده، حرارت بدن را بیشتر، و در نتیجه گردش خون سریع تر 
می شود )میرصانع، همان(. بنابراین قرمز، رنگی بسیار گرم و فعال و محرک است و 
به همین دلیل از این رنگ در قرآن به عنوان یکی از شاخص های قیامت استفاده 
شده است: و تکون الجبال کالعهنالمنفوس: »و کوه ها مانند پشم رنگین حلاجی 

شده )پشم قرمز( گردد« )القارعه/ 5(.
فاذا انشقت السماء فکانت ورده کالدهان: »و ناگهان آسمان بشکافد و چون چرمی 

سرخ رنگ و گلگون شود« )الرحمن/ 37(.
هر دو این آیات، به ویژگی گرم و فعال، و محرک بودن این رنگ اشاره دارند: پس 
این رنگ با الزامات اتاق خواب به ویژه با تسکین بخش بودن و آرامش بخش بودن 



 

آن در تقابل است و استفاده از آن در این اتاق مطلوبیت ندارد.
روایات متعددی نیز مبنی بر اجتناب از این رنگ )مگر در شرایط خاص( نقل شده 
است. برای مثال، امام باقر  این رنگ را رنگ لباس حاکمان سرکش دانسته اند 
و آنها را اولین گروهی شمرده اند که این رنگ را برای خود انتخاب کرده اند )کلینی 
1377، 467( و در جایی دیگر آن را رنگ لباس شیطان دانسته اند )ابن بابویه 1385(. 
)مگر در  رنگ  این  به  اسلام  نقلی  آموزه های  منفی  نشان دهندۀ سیاق  روایات  این 

شرایط خاص( است.
از دیگر رنگ های نامناسب برای اتاق خواب، رنگ سیاه است که طبق آموزه های 
فرمودند:  حنان بن سدیر  به  صادق   امام  می کند.  غم  القای  انسان  در  اسلامی 
»نعلین سیاه غم را به همراه دارد« )ابن بابویه 1372، 99(. در روایتی امیرالمؤمنین 
نکنید که آن جامۀ فرعون است«  بر تن  به اصحابش فرمودند: »لباس سیاه   
نیز می باشد.  نخوت  و  نماد کبر  بر غم،  بنابراین رنگ سیاه علاوه  )همان، 251(. 
بدیهی است که هیچ یک از این موارد، تناسبی با خواب و استراحت نداشته و باید 

از استفاده از این رنگ در اتاق خواب، اجتناب ورزید.

لازم به یادآوری است که بسیاری از مواردی که در اینجا مورد بررسی قرار گرفت، در 
اغلب خانه های سنتی ایرانی رعایت می شده است؛ برای مثال، رنگ و نور فضاهای 
موسوم به سه دری ـ که در اغلب خانه های سنتی به عنوان فضای خصوصی و اتاق 
خواب مورد استفاده قرار می گرفت، با نکاتی که از متون دینی استنباط شد تطبیق 
داشته است و تمایز نحوۀ نورگیری و رنگ های به کار رفته در سه دری با برخی 

دیگر از فضاهای عمومی تر خانه های سنتی )مانند تالار( کاملاً مشهود است.



نتیجه گیری
با توجه به مباحث ارائه شده در بخش های قبل، طی جدول شماره 1 اصول مربوط 
به مؤلفه های چهارگانه مورد بحث در این پژوهش ارائه شده است. طی این جدول 
اتاق  طراحی  بایدهای  ایجابی  اصول  در ستون  و  نبایدها  سلبی،  اصول  در ستون 
اشاره  مقاله  مقدمه  البته همان طور که در  است.  تبیین شده  زیر  به شرح  خواب 
شد، این پژوهش صرفاً به اصول مربوط به مؤلفه های کلان پرداخته است و اصول 
مؤلفه های خرد طراحی نظیر آرایه ها و تزئینات و مبلمان و غیره در این مقاله و 
بالتبع در جدول زیر تبیین نشده است و به پژوهش دیگری موکول می گردد. با 
توجه به آنکه اصول ارائه شده در این جدول، حاصل تحلیل متون دینی و منتج از 
آیات و روایات می باشد، کاربست آنها در معماری معاصر می تواند قدمی رو به جلو 

در تحقق معماری اصیل اسلامی باشد.
با  خواب  اتاق  طراحی  کلان  مؤلفه های  ایجایی  و  سلبی  اصول   :1 شماره  جدول 

استناد به متون دینی ـ مأخذ: نگارنده

مؤلفه هایک لان 
طراحی اتاق خواب

اصول طراحی اتاق های خواب

اصول ایجابیاصول سلبی

موقعیت و مکان یابی
به معابر عمومی،  عدم مکان یابی رو 
عدم مکان یابی در مجاورت فضاهای 

عمومی تر منزل همچون پذیرایی

آرام  کاملاً  موقیت های  در  مکان یابی 
و مستور و دارای حریم بصری قوی

هندسه و فرم

و  هندسه ها  کاربست  از  اجتناب 
فرم های نامتناسب با سکون و آرامش 
قوای  محرک  و  پویا  فرم های  نظیر 
هندسه های  انواع  )همچون  بصری 

بی شکل و سیال و نامتعادل(

فرم های  و  هندسه ها  کاربست  لزوم 
ایستا، متوازن، متعادل و سکون آفرین 

نظیر مربع و مستطیل

نور
ـ غربی،  نورگیری شرقی  از  اجتناب 
نور  ورود  دامنه  از گسترش  اجتناب 

به عمق اتاق

جنوبی  ـ  شمالی  گیری  جهت  لزوم 
برای امکان ورود نور به اتاق در تمام 

طول روز

و رنگ محرک  رنگ های  از  پرهیز 
سکون زدا نظیر قرمز و مشکی

لزوم استفاده از رنگ های آرامش بخش 
و سکون آفرین نظیر سبز و سفید و آبی



 

 

 

 طراحي و چيدمان فروشگاه                                                                      

 : مقدمه

با توجه به پيدايش و ايجاد ساختار جديد و فن اوري نوين در بخش خرده فروشي و فروشگاههي شدت رقابت  

در بين انها در حال افزايش اشت . علاوه بر ان ، وجود تغييرات وسيع در نيازها و خواسته هاي مشاريان ، 

مه ريزان را مجبور به توجه بيشتر  به برنامه هاي بلندمدت و تفكر در خصوص برنامه  فروشگاهها و برنا

 . استراتژيك  نموده است

  چيدمان چيست ؟

انجام  كليه فعاليت هاي  مرتبط با افزايش فروش و سود ، در داخل و خارج مغازه ، با كمك بهبود محل نمايش 

 رض ديد بودن قيمت گذاري كالاكالا ، كيفيت كالا ، اقلام تبليغاتي ودر مع

 : به زبان ساده تر

 كالاي مناسب در محل مناسب در زمان مناسب به ميزان مناسب چيدمان يعني گذاشتن

 : مزاياي  چيدمان

مورد  يكالا افتنيبه محصول ، كاهش زمان  داريبراي خريدار :      سهولت به دست اوردن كالا ، جلب توجه خر

 شدن كل زمان صرف شده براي خريدكوتاه  جهينظر  ودر نت

 



    : فروشگاه براي

 مكرر     ، بهبود ظاهر فروشگاه يها ديخر شيسود     ، افزا شيافزايش گردش مالي     ، افزا-

 ايجاد تصميم ناگهاني خريد كالا و بدون برنامه قبلي در خريدار -

 : شركت براي

 --متعاقب ان افزايش وفاداري انها به ان برند    افزايش ازمايش شدن برند جديد توسط مصرف كنندگان و-

 افزايش حجم فروش

 اقزايش سهم بازار -اجراي ستون سوم براي شركت : هر زمان و هر كجا و هر شكل            -

 : فروشنده براي

 اصلاح خدمات مشتري -بالا رفتن اعتبار فروشنده در ذهن مسئول يا مالك فروشگاه     -

 زايش حجم فروشفرصتي براي اف -

 : چيدمان ضرورت

 مي بايست چيدمان كنيم ؟ چرا

 به منظور تحريك مشتريان جهت خريد -2به دليل متمايز نمودن محصولات خود از ديگر محصولات     -1

 محافظت از نام هاي تجاري خود -4مبارزه اي جهت كسب فضاي بيشتر         -3

 رد هدف قرار دادن نياز مصرف كنندگان / مغازه دارانمو -6افزايش سود تجاري                 -5

 : موفق چيدمان

 . محصول موجود نباشد خريداري نخواهد شد اگر



  محصول در معرض ديد نباشد . مورد توجه قرار نخواهد گرفت اگر

 . محصول در دسترس نباشد ، انتخاب نخواهد شد اگر

 : اصلي و ضروري چيدمان وظيفه

 اساس گروه محصولاتكنترل قفسه ها بر -1

 پركردن قفسه ها ، حصول اطمينان از وضعيت بهداشتي محصولات در قفسه ها -2

 شناسايي فضاهاي خالي در قفسه ، كنترل قيمت ها ، ثبت فعاليت هاي رقبا -3

 چيدمان در قفسه هاي اصلي ، كارگيري روش هاي استاندارد چيدمان ، استفاده از اقلام تبليغاتي-4

 ز استندهاي مخصوص محصولات و نيز از اقلام تبليغاتي موجود در لاين هانگهداري ا-5

 تهيه ليست از اقلام عدم موجود و مطلع نمودن مسئول مربوطه-6

 اطلاع رساني فوري به فروشنده مربوطه در خصوص اقلام كم موجود-7

 گزارش روزانه به مدير  مستقيم خود-8

 lmpulse   mercbandising مه ريزي  قبليجهت ايجاد انگيزه خريد بدون برنا چيدمان

 ،   : نشان داده است تحقيقات

   كل فروش نوشيدني هاي شيري %15كل فروش چاي و قهوه ها   ،  %40كل فروش مواد غذايي   ،  50%

 . ايجاد انگيزه صورت مي پذيرد براساس

 

 



 : خريد رفتار

 : نوع  رفتار اصلي خريد وجوددارد3

 ند وفادار ند ودر هر شرايطي كالايي را كه به ان اطمينان دارند مي خرندخريداراني كه به بر-1

 خريداراني كه در تصميم  نسبت  به خريد يك كالا مرددند-2

خريداراني كه فقط بر اساس تصميم اني خريد مي كنند و جذابيت كالا در يك لحظه در ايشان رفتار خريد را -3

 . شكل مي دهد

 : خريد رفتار

   داريخر يار اصلنوع رفت سه

 . خرند يدارند م نانيرا كه به ان اطم ييكالا يطيكه به برند وفا دارند ودر هر شرا يدارانيخر-1

 كالا مرددند كي دينسبت به خر ميكه در تصم يدارانيخر-2

ا ر ديرفتار خر شانيلحظه در ا كيكالا در  تيكنند و جذاب يم ديخر يان ميكه فقط بر اساس تصم يدارانيخر -3

 . دهد يشكل م

 ديخر رفتار

 %30به صورت برنامه ريزي شده                                          خريد

 %37            داند نمي را محصولي چه ولي دارد خريد به تصميم –انگيزش  نيمه

 %33                              خريد براي قصدي  هيچگونه بدون –كاملا انگيزشي   

 



 : در قفسه مانچيد

 : مي بايست محصولاتمان را در قفسه چيدمان كنيم چگونه

 يا افقي عمودي

   eye – level                    ) درافق ديد ( چيدمان

 چيدمان افقي فقط دو نوع محصول ديده مي شود در

 چيدمان عمودي كليه محصولات ديده مي شود در

 : مديريت در فروشگاه و چيدمان فروش اصول

 : شروع هر كاري بايد اصولي را مد نظر داشت ، برخي از اصول به شرح زير مي باشد براي

 سهولت دسترسي مشتري به تمامي امكانات  و اجناس فروشگاه -2سهولت تردد مشتري در فروشگاه        -1

   رخي از كالاهاامكان تست ب - 5امكان لمس برخي از كالاها     -4امكان مشاهده دهي  نزديك كالا      -3

  امكان مقايسه اي كالاهاي مشابه -  7قيمت هاي مشابه و كيفيت هاي متفاوت      -6

 اختصاص دادن فضاي كافي به راهروها 9    -وجود تابلوهاي راهنما در سطح فروشگاه  -8

 وجود افرادي  جهت مشاوره و راهنمايي -11وجود ويترين كالا و رعايت اصول انها         -10

 توجه به موسيقي در فضاي دروني فروشگاه 13توجه به رنگ و نور در تمام فروشگاه             -12

 هماهنگي و هارموني بين اجناس و چيرمان فروشگاه -14

 

 



                                                                                     

 یو خرده فروش یفروشگاه یاصول استراتژ                                                        

 : فروشگاهی استراتژی

استراتژي فروشگاههي عبارت است از ميزان و فراواني فعاليت هايي كه در يك واحد فروشگاهي انجام  اصطلاح

استراتژي كالا ، استراتژي هاي مي گيرد به طور مثال فروشگاهها مي توانند فعاليت هاي خودرا در خصوص 

استراتژي ارتباطات مشتري و  ،انگيزشي وتشويقي ، استراتژي  مالي ، استراتژي موقعيت و مكان فروشگاه 

 . استراتژي  مارك تجاري تنظيم نمايند

فروشگاهي با شاخص هايي هم چون اهداف بازار فروشگاه ، تعيين چارچوب  و برنامه هايي به منظور  استراتژي

افزايش رضايتمندي و دستيابي به اهداف بازار وتنظيم  برنامه هاي اساسي فروشگاه بر روي ايجاد مزيت هاي 

 . رقابتي با دوام و با ثبات تعيين مي گردد

بازار : بخشي بندي بازار به سوي اهدافي است كه در نتيجه ان برنامه هاي فروشگاه به سمت دستيابي و  هدف

 . خص هاي اساسي فروشگاه متمركز گردداستفاده از منابع و شا

 غاتيكالا ، تبل يگذار متيق استي، س   يشنهادي، خدمات پ ييفروشگاه نيز تركيبي از عوامل :   كالا چارچوب

برنامه انگيزشي = با رويكرد فروشگاههي است كه به نمايش و طراحي ارائه كالاها و وقعيت فروشگاه مي پردازد . -

-2مشتري  -1عامل ) 2ه فروشي و فروشگاههي ودر هنگام تدوين  استراتژي توسعه اي در مفهوم فعاليت خرد

 . رقبا ( بايد از سوي فروشگاهها مورد توجه و تاكيد قرار گيرد

بخش بندي بازار هدف نيز موقعيت فروشگاهها بيشتر در جهت تامين نيازها و خواسته هاي مشتريان است تا  در

، فروشگاهها براي بر اوردن نيازهاي مشتريان بر روي اين شاخص تمركز نموده و رقابت با رقبا ، بدين لحاظ 

 . دتلاش مي كنند تا اين هدف به يك برنامه دايمي و متداول  تبديل شو



 : مزيت رقابت با دوام ايجاد

ست دوام انهايي يا ركن اصلي در استراتژي فروشگاههي ، رويكرد فروشگاهها به ايجاد مزيت هاي رقابتي با  عامل

. مزيت رقابتي با دوام ، مزيتي است كه در درازمدت مي تواند ثابت و پايدار بماند . ايجاد مزيت رقابتي ثابت و 

بادوام  بدين مفهوم است كه فروشگاهها براي جلوگيري از ورود  رقبا به بازار هدف و مشتريان  خود ، حصاري 

شوند  با وجود اينكه فروشگاهها حصاري ميان جاذبه هاي خود ايجاد  ايجاد كنند  و مانع از نفوذ رقبا به اين بازار

 . مي نمايند ، رقبا تلاش خواهند نمود كه چنين حصاري را شكسته ودران نفوذ نمايند

حقيقت ، ايجاد يك مزيت رقابتي با دوام و ثابت ، كليد بهبود عملكرد مالي در درازمدت خواهد بود ، پنج  در

 : اهها به منظور توسعه و ايجاد مزيت رقابتي با دوام عبارت است ازفرصت هم براي فروشگ

 كنندگان ،  پرسنل و كاركنان متعهد و موثر نيو مكان فروشگاه  ، ارتباط با تام تيوفاداري مشتري    ، موقع-1

 كاركرد هاي اجرايي كم هزينه-

ار گيرند ، به نحوي كه امكان كپي برداري هاي رقابتي با دوام بايد در برنامه هاي بلندمدت فروشگاهها قر مزيت

  . ان توسط رقبا كاهش يابد

   customer    loyalty              مشتري وفاداري

مشتري در مفهوم ، تعهد مشتريان براي خريد از يك فروشگاه است . در حقيقت مشتريان فروشگاه هي  وفاداري

ار كسي است كه با وجود شرايط بهتر و نزديك تر براي را به فروشگاه ديگري ترجيح مي دهند . مشتري وفاد

 . انجام محل خريد مكان و فروشگاه مورد نظر خودرا انتخاب نمايد

وفادار : به مشترياني گفته مي شود كه علاقمند هستند از يك فروشگاه خريد كنند و فروشگاهها نيز به  مشتريان

 . انها فراهم نمايندمنظور افزايش چنين مشترياني بايد تسهيلاتي براي 



 مخاطب وفادار است ؟ ي؟ چه كس ستيچ ي: منظور از وفادار سوال

 نانيو اطم دهي، عق مانيا يكه وفادار يمعن نيبا اخلاص كامل است . بد يبه انجام دادن عمل لي، تما يدار وفا

 ايحس  كي،  ياركه وفاد ستين يديترد چيمحصول است . ه ايطرز فكر و  كيبه   يگروه ايفرد و  كيخاطر 

 رديگ يسرچشمه م يادي، از عوامل ز يدرون يحس فرد نيباشد كه درون فرد شكل گرفته است . اما ا يحالت م

شود كه همان مفهوم  يخواسته شده مخاطب ارتباط داده م ازين ياز ارضا  يعوامل به درجه ا نيكه ا ي. زمان

 . كند يم يرا تداع ياستفاده و خشنود كرديرو

 وفادار سود اورند ؟ انياصولا چرا مشتر:  سوال

موجود  انيبرابر فروش به مشتر 20تا  5اغلب   ديجد يكردن مشتر داينشان داده اند كه پ قاتيكه تحق يزمان از

 غيمدار تبل نهينكته مورد توجه شما در كارتان باشد . هز  نياول ديبا يدارد بازخورد فعل نهيهز

 : ند مشتريان وفادار  را  داشته باشند . عبارتند ازهاايي كه فروشگاهها مي توان روش

 موقعيت و جايگاه مناسب فروشگاه1-

 خدمات وسيع و گسترده به مشتريان 2-

 ارتقا پايگاه داده هاي فروشگاه3-

 عرضه كالاهايي منحصر به فرد ويژه 4-

   positioning                         و جايگاه فروشگاهموقعيت 1.

ه قادر است وفاداري مشتري را بوسيله ايجاد و توسعه تصويري مطلوب از فروشگاه در ذهن او تقويت فروشگا يك

 و – اجرايي هاي فعاليت نحوه – زيبا طراحي –و استحكام بخشد كه اين عمل از طريق )ارائه خدمات ويژه  ( 

در ذهن مشتري قرار دارد . داراي  كه روشگاهف جايگاه و موقعيت واقع در.  است پذير امكان  پرسنل برخورد نحوه



ارزش است و يك عامل حياتي و موثر محسوب مي شود نه ان تصويري كه يك مدير فروشگاه از واحد خود دارد 

. بنابراين فروشگاهها بايد بدانند كه چه تصوري در ذهن مشتري نسبت به فروشگاه وجود دارد و ايا فروشگاه با 

 ر است ؟خواسته هاي او هماهنگ و ساز گا

 services                 سرويس و خدمات2.

ها با ارائه سرويس و خدمات ويژه قادر هستند مشتريان خودرا به فروشگاه وفادار نمايند اما بايد بدانيم  فروشگاه

كه ارائه خدمات و سرويس هاي مناسب و عالي به مشتريان به صورت دايمي امري بسيار دشوار است و ايجاد 

مي باشد ، بدين سبب ارائه خدمات بايد به  ارو سازگاري با پرسنل فروشگاه در جهت ارائه خدمات دشوهماهنگي 

 . شكل مكانيزه و ماشيني صورت پذيرد

خدمات مناسب به مشتريان يك سرمايه گذاري محسوب شده و فروشگاهها را به يك فهرست رقابتي مي  ارائه

ه خدمات مناسب و عالي به مشتريان مي توانند به يك مزيت رقابتي با رساند كه در نتيجه ان فروشگاهها  با ارائ

 . دوام و با ثبات دست يابند كه در دراز مدت  منابع قابل توجهي براي انان به دنبال خواهد داشت

 : پايگاه داده هاي فروشگاه3.

ازي انها را به دنبال دارد . پايگاههاي فروشگاهي توسعه و عملياتي كردن برنامه هاي فروشگاه و بهينه س ايجاد

ايجاد سيستم اطلاعات مشتريان تجزيه و تحليل الگوي خريد انها از طريق جمع اوري اطلاعات خريد و بررسي 

به فروشگاهها در جهت برنامه ريزي  اطلاعتينيازها و خواسته هاي مشتريان و ارزيابي مستمر اين پايگاههاي 

مشتريان  و رفع نياز انها و نهايتا وفاداري مشتريان كمك قابل  ملاحظه  فعاليت هاي خود مطابق با خواسته هاي

 . اي مي نمايد

 

 



 : كالاهاي منحصر به فرد و فوق العاده 4.

كالاهايي با مارك هاي تجاري عمومي براي توسعه وفاداري مشتريان كاري بسيار دشوار است زيرا رقبا  داشتن

ند و شما صرفا با داشتن كالاهاي ويژه اي كه در انحصار شما باشد مي نيز به اين كالاها براي خريد دسترسي دار

 . توانند از اين اهرم براي ايجاد وفاداري ودر مشتريان استفاده نمايند

   location                    هفروشگامكان و موقعيت 

اني فروشگاه يك عامل از مهمترين عوامل موقعيت يك فروشگاه موقعيت مكاني ان است ، موقعيت مك يكي

حياتي در بخش مصرف كنندگان فروشگاههي به حساب مي ايد و اين عامل يك مزيت رقابتي با دوام و با ثبات 

 . است كه توسط رقبا قابل كپي برداري نيست

 : ارتباط با تامين كنندگان  كالا

اورد كه فروشگاهها  به افزايش ارتقا  ارتباطات محكم و قوي با تامين كنندگان كالا شرايطي به وجود مي توسعه

 : فعاليت هاي اختصاصي  خود قادر باشند كه اين فعاليت ها عباراتند از

 فروش بعضي از كالاهاي انحصاري در منطقه1.

 . خريد كالا با قيمتي پائين تر و يا در شرايطي بهتر نسبت به رقبايي كه ارتباطات ضعيف تري دارند2.

 ها در زمان كوتاهتردريافت و تحويل كالا3.

با تامين كنندگان كالاها مشابه ارتباط با مشتريان به مثابه مزيت هاي رقابتي مناسبي است كه در دراز  ارتباط

 . مدت  توسعه مي يابد و از طرف رقبا به سادگي قابل جبران نخواهد بود

 

 



   effective  committed  employess              ( كاركنان و پرسنل متعهد وويژهد

فروشگاهي فعاليتي است كه ارتباط عميق و غير قابل انگاري ميان  كاركنان و پرسنل فروشگاه ايجاد  فعاليت

نمايد كه در راستاي چنين  فعاليتي شاغلين فروشگاه نقش موثري در ارائه خدمات به مشتري و ايجاد وفاداري 

 . درانها نسبت به فروشگاه ايفا مي نمايند

ش و اگاهي پرسنل و مهارت انها براي دستيابي به اهداف  فروشگاه موثر است و به عنوان يكي از چنين دان هم

 . عوامل حياتي موقعيت در صنعت فروشگاههي محسوب مي شود

        low cist   operations                     هزينه های عملياتی و اجرايی پايين

ضعيت هزينه اي خود نگران هستند . هزينه ها در فعاليت هاي فروشگاههي و فروشگاهها معمولا نسبت به و كليه

خرده فروشي حتي براي فروشگاههايي كه درامد بسيار بالايي دارند بسيار مهم و حياتي است  فروشگاهها همواره  

سود اوري  افزايش داده و از طريق افزايش راتلاش مي كنند تا با پايين اوردن هزينه هاي عملياتي سودخالص 

ميزان سرمايه گذاري بر روي جاذبه هاي فروشگاههي و ارائه خدمات مطلوب به مشتريان را  ارتقا بخشيده ودر 

 . نهايت موجبات افزايش فروش را فراهم اورند

به منظور كاهش هزينه هاي توزيع كالا در نزديكي تعدادي از   wal mart   طور مثال فروشگاههاي به

 . هايي احداث نمود ه استفروشگاهها انبار 

 

 

 

 

 



     growth strategies                             های رشد استراتژی

 : مدل از فرصت هاي رشد كه ممكن است فروشگاهها به ان دست يابند ، عبارتند از چهار

 ، تنوع    ينفوذ در بازار    ، توسعه و گسترش بازار    ، گسترش چارچوب فروشگاه-

 

 

   market  penetration                  : بازارنفوذ در 

از فرصت هاي نفوذ در بازار سرمايه گذاري مستقيم بر روي مشتريان كنوني فروشگاهها ست : از جمله  يكي

 : رويكردهايي كه براي افزايش نفوذ در بازار مي توان استفاده نمود عبارتند از

اسب ، تعداد دفعات بازديد مشتريان را افزايش داده و ميزان خريد فروشگاهها مي توانند با ايجاد و شرايط من-1

 . انها را در هر بار مراجعه افزايش دهند

 جذب مشتريان از طريق گشايش فروشگاهها بيشتر و افزايش ساعت كاري فروشگاههاي موجود -2

 . ان خواهند شدنمايش كالاهاي متنوع كه منجر به افزايش خريد تفنني و خريد بدون برنامه مشتري-3

 اموزش پرسنل فروش-4

 افزايش كالاهاي مكمل براي تكميل سبد كالايي مشتريان-5

 

   market eypansion                 : توسعه بازار

 : هاي مناسب براي توسعه بازار را مي توان به طرق مختلف ايجاد نمود  از جمله فرصت



 ايجاد واحدهاي جديد كالايي / خدماتي-1

 فزايش تنوع خدمات ارائه شده به مشتريانا -2

  احداث فروشگاههاي مناسب با سليقه مشتريان در مكان هاي جغرافيايي جديد-3

ذكر است كه استفاده از فرصت هاي توسعه بازار به دليل بالا بودن ميزان ريسك ان ، نياز به اطلاعات  شايان

 . دقيق و عملي تري از مشتريان و نيازهاي بازار دارد

 

 : توسعه چارچوب فعاليت فروشگاه

مي توانند در زمينه توسعه فعاليت هاي خود ، به نيازها و خواسته هاي مشتريان  در يك چادچوب  فروشگاهها

جديد  ودر يك بازار هدف مشابه توجه نمايند . افزودن چنين كالاها و خدماتي به طرح كلي فروشگاه با سرمايه 

 . اندكي قابل اجراست

 

 diresification                    : تنوع-

مي تواند با ايجاد هدف بازار جديد  و شناسايي خواسته هاي مشتريان  در شرايط )كنوني / مشتريان  فروشگاه

جديد ( و شناسايي وجه مشترك انان و توسعه سيستم اطلاعات مديريت ، بازار جديدي براي افزايش فروش 

 . ايجاد نمايد

 



           

 

یدر بخش فروشگاه یارتباطات  مشتر یاستراتژ                                                  

    customer communications    strategy:      ارتباطات مشتري در بخش فروشگاهي استراتژي

كه از طريق ان احساسات و نظرات به شكل  فرايندي است اگاهانه يا نااگاهانه ، خواسته يا ناخواسته ارتباطات

 . پيام هاي كلامي و يا غير كلامي بيان گرديده ، پس ارسال ، دريافت و ادراك مي گردد

به ارتباط موثر : به منظور اجراي سياست ارتباط مشتري در يك فروشگاه ، تلاش مي شود مزيت هاي  نياز

و مشتريان را از اين امر اگاه ساخت . به عبارتي ديگر فروشگاهها  موجود در فروشگاه را با ساير رقبا  مقايسه نمود

و بالقوه به وجود اورند و از اين طريق است كه  يبايد تغييرات مثبتي در احساس ، ديدگاه و نگرش مشتريان واقع

 . مي توانند مزيت هاي رقابتي به دست اورند

 : ارتباطات انواع

رتباطي با مشتريان وجود دارد از ميان مجموع روش هاي ارتباطي كه مي زيادي انتخاب براي پيام هاي ا تعداد

توان  شناسايي كرد ، با اهميت ترين و ضروري ترين انها را مي توان به دو دسته )شخصي و غير شخصي ( 

 . تقسيم نمود

براي  گيشخصي  كه در فروشگاه و يا يك فعاليت خرده فروشي مشغول  به كار است وظيفه ومسئوليت  بزر هر

توسعه و پيشبرد اهداف و ارمانهاي شركت به عهده دارد . هركدام از كاركنان فروشگاه نقش موثري در ايجاد 

، مدير ان فروشگاه بايد كليه   ليلرضايتمندي  مشتري و موقعيت بازار ان فروشگاه  ايفا مي كند  ، بدين د

 . نمايند(  كنترل و ارزيابي –پرسنل خودرا در اين زمينه اگاه و رفتار انها را )نظارت 

 



 : منظور ارائه كالا به مشتري بايد شرايط مناسبي را براي اجراي سه مرحله به

 ( مقايسه –قبل از خريد )امكان جستجو و تحقيق 1.

 هنگام خريد ) ارائه تسهيلات مناسب (2.

 و بعد از خريد ) ارائه خدمات تحويل ، نصب ، راه اندازي و اموزش (3.

و مهيا نمود تا بتوان رضايت اورا حاصل نموده و ارتباط شايسته اي با او برقرار كرد . اجراي چنين برنامه ا براي

هايي علاوه بر ) سرمايه گذاري كافي براي  تامين تجهيزات ( )به پرسنل شايسته و اموزش ديده ( هم نيازمند 

 . است تا بتوان خدمات مناسبي مهيا و ارائه نمود

 

 : برنامه ارتباطات اجرايی وظايف

از تامين كالا براي فروشگاه كه برنامه اي بسيار مهم براي مديران فروشگاه است . اقدام بعدي  براي مديران  پس

فروشگاهها ، تدوين برنامه ها و تصميمات اجرايي براي ارتباط با مشتريان به منظور جذب انها به فروشگاهها و 

 . لاستق انها براي خريد كاسايت هاي اينترنتي و ترغيب  و تشوي

 . زنجيره اي از طريق موارد زير با مشتريان ارتباط بر قرار مي كنند فروشگاههاي

و نحوه  شيفروشگاه  ، نما ي، فضا      يعموم يفروش    ، ارتباط ها يها زهيو انگ يتبليغات     ، محرك ها

 پرسنل و كاركنان فروش ،  عرضه كالا

 . تباط  ) خبردادن ، متقاعد كردن ، ياداوري كردن ( مي باشداز برقراري اين ار هدف

خبردادن : اولين وظيفه اجرا براي برنامه ارتباطات فروشگاه با مشتري ، دادن اخبار مورد نياز مشتري در 1.

  e-mali   اينترنتي  سايت – تلفن –ادرس  ) خصوص ) كالاها ، خدمات و ساير مشخصات فروشگاه ( از قبيل



اين طريق ، مشتريان با شرايط  ازاست تا  ( ه و خدمات موجود در فروشگاهفروشگا هاي بخش –كالا تنوع 

 . وضعيت فروشگاه اشنا شوند

متقاعد كردن : دومين وظيفه مدير ان فروشگاه  به منظور ارتباط با مشتريان ، ترغيب نمودن و ايجاد انگيزه 2.

ا خريد كالا و استفاده از خدمات موجود در فروشگاه است  . مانند ، در مشتريان  جهت بازديد از فروشگاه و نهايت

 هاي تفنني ، و تفريحي امهتوزيع جوايز ، اجراي مسابقه ، تخفيف هاي ويژه  ،  برن

ياداوري كردن : تمام فروشگاهها به اين موضوع واقف و اگاه هستند كه يكبار خريد مشتري از فروشگاه براي 3.

ه كافي نيست ، و مديران فروشگاهها بايد تدابيري اتخاذ كنند كه خريد ، توسط مشتري حيات و بقاي فروشگا

به ارائه كالاها و خدمات جديدتري مي  قدامتداوم يابد و با توجه به اينكه در يك محيط رقابتي ، ساير رقبا ا

با روشها و سياستهاي   نمايند . احتمالجذب مشتريان يكديگر وجود دارد بدين لحاظ ، مديران فروشگاهها بايد

خاص مشتريان را به فروشگاهها  وفادار نمايند كه اين امر ، از طريق شناسايي بهترين مشتريان و ارائه )كارت 

 و ها حراجي از نشتريان كردن اگاه – كالا بن –ارسال ليست كالاهاي و خدمات جديد  – خبرنامه –تخفيف 

 . گيرد يم صورت  انها به(  العاده فوق فروشگاههاي

 

 : های برقراری ارتباط با مشتريان روش

 ارتباطات غير شخصی با هزينه   )تبليغات ، فضای فروشگاه ، وب سايت ، محرك های فروش (1.

: يكي از روش هاي ارتباطات با هزينه است كه تاثير مناسبي در جذب مشتريان نسبت به فروشگاه دارد  تبلغات

  . ويزيون ، روزنامه ، بيلبورد  و ....... ( صورت مي گيردكه معمولا از طريق ) راديو ، تل

 . درصد از درامد خودرا صرف هزينه هاي تبليغاتي  مي كنند  5تا  3زنجيره اي معمولا بين  فروشگاههاي



هاي فروش : يك ارزش افزوده براي مشتري محسوب مي شود كه اورا براي بازديد و خريد از فروشگاه  محرك

د . مانند )بن كالا ، كوپن ، جوايز ، برگزاري مسابقه ( كه برخي از تامين كنندگان  كالا به منظور ترغيب مي نماي

، اقدام به توزيع بن خريد كالاهاي خود  گاههاجلوگيري از استوك و ماندگاري  بيش از حد كالاهايشان در فروش

 . مي نمايند

ر كوتاه مدت موثر است ، استفاده از چنين روشي در از محرك ها و انگيزه هاي فروش به طور معمول د استفاده

دراز مدت ، تاثير قابل ملاحظه اي در جذب مشتريان نخواهد داشت ، زيرا فروشگاه عامل جذب كننده نيست 

صرفا  به خاطر كالاي مورد نظر و  نومشتريان نخواهد داشت ، زيرا فروشگاه عامل جذب كننده نيست و مشتريا

زوده مازاد جذب فروشگاه مي شوند . اما متاسفانه مديران فروشگاهها به رليل اثر گذاري سريع استفاده از ارزش اف

چنين روشر ، از اجرا و تدوين برنامه هاي جايگزين و مزيت هاي بلند مدت غافل  مي شوند كه پس از مدتي 

 . مي گردد  كلچنين فروشگاههايي دچار مش

ين روش نيز از روش هاي بسيار موثر در ارتباط با مشتريان و جذب انها و نحوه عرضه كالا در فروشگاه : ا نمايش

در فروشگاههاست ، تحقيقات گسترده نيز نشان مي دهد  كه يكي از مهمترين عوامل جذب مشتريان در 

 . فروشگاه ، جذابيت فروشگاه و شيوه نمايش كالاهاست

زينه است كه شامل ) روشنايي ، درجه حرارت ، داخلي فروشگاه : نيز از ديگر روش هاي غير شخصي با ه فضاي

 صدا و موزيك ، وتيرين ، قفسه ها و لاين ها و .... (

 ارتباطات  انسانی با هزينه )پرسنل فروش ، ايميل ( 2.

فروش در فروشگاه : از اصلي ترين عناصر ارتباطات انساني هزينه دار با مشتريان است  پرسنل فروش و  پرسنل

روشگاهها ، اصولا به عنوان دستيار و همكار مشتريان محسوب مي شوند ودر اين فرايند ارتباطي فروشنده ها در ف

 . و چهره به چهره به انان منتقل مي كنند  رو، بسيار موثر واقع شده و اطلاعات مورد نياز مشتريان را رودر



e-mali :  اي الكترونيكي با استفاده از ان يكي ديگر از روش هاي انساني با هزينه است كه فروشگاههاي زنجيره

 مي ارسال و دريافت را(  مشتريان سفارشات و – فاكتور حتي – قيمتها فهرست –) ليست كالاهاي جديد 

 . نمايند

 ارتباطات انسانی بی هزينه ) محاوره  های دهان به دهان ( 3.

ب انان در فروشگاهها صبحت ها ، نهايت يكي از روش هاي مناسب و موثر در ايجاد ارتباط با مشتريان و جذ در

گفتگوها و نقل و قول هايي است كه درباره فروشگاهها صورت مي گيرد . معمولا ارتباطات محاوره اي با )دوستان 

 . ، اقوام ، اشنايان و ..... ( مي تواند جاذب يا دافع فروشگاه باشد

 ارتباطات غير شخصی كم هزينه ) ارتباط عمومی (4.

ها براي ايجاد ارتباطات غير شخصي كم هزينه با مشتريان  ، استفاده از تبليغات عمومي در ترين روش اصلي

)سطح شهر ، كتابهاي زرد ، كاتالوگها ، استاديوم هاي ورزشي ، اتوبوسهاي شركت واحد و .......( است كه در ايران 

زء روش هاي كم هزينه  تلقي نمي كشورها ج ساير، استفاده از چنين روشهايي متداول مي باشد . اما نسبت به 

 . شود

 : سوالات

 . ديارتباط بر قرار كنند انها را نام ببر انيتوان با مشتر يم قياز چه طر يا رهيزنج يفروشگاه ها1.

 . ديرا نام ببر انيارتباط با مشتر يبرقرار يرو ها2.

 . ديده حيرا توض نهيبا هز يشخص ريارتباطات غ 3.

 . ديده حيرا توض نهيهز يب يارتباطات انسان4.

 . ديده حيرا توض نهيكم هز يشخص ريارتباطات غ 5.



 : مقدمه

ريزي مكاني ، به سازماندهي نقاط توزيع فروشگاهها و ترتيب قرارگرفتن  و مراكز توزيع  به منظور رفاه و  برنامه

 . اسايش  مصرف كنندگان مي پردازد

روشگاه ، موقعيت ان است . زيرا يك موقعيت مناسب ، علاوه از معيارهاي اساسي و مهم در موفقيت يك ف يكي

بر اينكه خدمات رفاهي قابل توجهي را براي مشتري ايجاد مي نمايد . اهميت ويژه نيز از لحاظ  ميزان فروش ، 

 . براي فروشگاه دارد

كل يا بسيار مش تصميم در خصوص موقعيت فروشگاه بسيار مهم است  ، زيرا تغيير دادن محل فروشگاه ،  اتخاذ

است و يا زيان بالايي به همراه دارد اگر فروشگاه در خصوص قيمت گذ هاي كلاهبردار ، اشتباهات اجرايي ( بوده 

 . است

 انتخاب محل فروشگاه يارهايمع

 : دارد يبستگ ريز يو اساس يفروشگاه به سه عامل اصل تيدر مورد محل و موقع يريگ ميتصم

 ( customers)  انيمشتر

 ( General  area)   شهر يعموم طيمح

 ( specific site ) فروشگاه  ياختصاص محل

 : يفروشگاه و مشتر تيموقع

                            store locationاصول مكان يابي فروشگاهي



فروشگاه هدف بازار ان فروشگاه است . بطور مثال ، اگر  كيال  دهيا تيكننده در موقع نييعامل تع نيبزرگتر

، توجه  يمشتر شيبه رفاه و اسا ديروشگاه با، در انتخاب محل ف نيباشد ؛ بنابرا يو رفاه مشتر شيهدف بازار اسا

 از فروشگاه دارد يو توقع مشتر ازيبه ن يبستگشود ،  يمحسوب م يمشتر شينمود . در واقع انچه اسا يا ژهيو

، به  انيمشتر يخواسته ها يبر رو قيتوان با تحق يمتفاوت است ، كه البته م انيمشتر دگاهياز د شياسا نيكه ا

 يراب يمناسب و واقع يجمع بند كيمورد نظر ، به  يشاخص ها ليو سپس با تحل ديرس يعواق يسنج ازين كي

و ..... (  نگي، پارك يرفاه يها سي، خدمات ، سرو تيفيافت ؛  به طور مثال ، عوامل ) كياحداث فروشگاه دست 

 . باشد يكننده  خواسته مشتر نيتواند تام يم

 شهر يعموم طيفروشگاه و مح تيموقع

 : فروشگاه ، عبارت از تيموقع يريگ ميشهر در جهت تصم يعموم طيكننده مح نييتع عوامل

 تحت پوشش هيناح ليو تحل هي( تجزالف

بر  يدر ارتباط است . عوامل موثر و اساس ياريبس ييايجغراف ليتحت پوشش ، با مسا هيناح ليو تحل هيتجز

 : تحت پوشش عبارت اند از هياندازه و شكل ناح

 يكالاها يبزرگ ، تنوع و جداساز يكه شامل : اشكال فروشگاه ها ديمركز خر يتجار يها ( جاذبهالف

، اعتبار و شهرت خرده  يخدمات خرده فروش ريكالا و سا لي، نحوه تحو ياعتبار يها سي، سرو يشنهاديپ

 . تاس يكيتراف يها تيو محدود ليپارك اتومب لاتي، تسه يبانك لاتيبزرگ و عمده ، تسه يها يفروش

،  تيرشد و تراكم جمع زاني، م  تيجمع يو پراگندگ عي: شامل  : توز يحيو تفر ياجتماع يها تيب( جذاب 

 ستميبه فروشگاه ، خطوط حمل و نقل ) جاده ، س يدسترس يمصرف منطقه و شهر ، بعد مسافت برا يالگو

و  ونيزيو تلو وي، مجلات ، راد اب، كت) روزنامه  يارتباط جمع ليبه وسا يدسترس زاني، اتوبوس و ... ( ، م يلير



 يبازار هدف  و مكان شناس يكيدر نزد بيرق ديمراكز خر ري، سا يشخص هينقل لياستفاده از وسا زاني..... ( ، م

 از سطح بازار يعيطب

 فروش در سطوح مختلف شهر ليپنانس نيي(تعب

و سوپر ماركت ها بازار را  يشخص يهاكوچك ، مغازه  يمغازه ها  لهيهستند كه به وس ي، سطوح يتجار سطوح

 يتحت پوشش توسط سطوح تجار هياندازه ناح يبر رو ريتاث نيو عمده تر نيشتريدهند كه ب يم ليتشك

 . گردد يم نيمع يشخص

 : عوامل ، عبارتنداز نيگذارد كه ا يفروشگاه م تيبر موقع يقابل ملاحظه ا ري، تاث يمحل عوامل

 تحت پوشش هيناح نيو همچن   ياصل ديخر با مركز تيارتباط محل سا1: 

 فروشگاه تيبه موقع يدسترس زانيم 2: 

 نيعبور عابر ري، مانند قرارگرفتن فروشگاه در مس يتجار يريو قدرت رهگ ييتوانا 3: 

 يطيمح يها تيجذاب4: 

 محل ، ) بورس ( يتجار يها تيفعال ريو متناسب بودن با سا يهماهنگ 5: 

 ها يها و توانمند يژگياندازه و شكل و و تياز لحاظ موقع بيرق يوشگاه هافر يابيو ارز ييشناسا 6: 

 : اطلاعات منابع

 اطلاعات معتبر و يكه منابع جمع اور رديگ يصورت م يكامل و علم يفروشگاه هنگام تيموقع ليو تحل يابيارز

 ريو غ يها و موسسات دولت از سازمان دي، با دتريو مف شترياطلاعات ب افتيدر يلحاظ ، برا نيباشد . بد قيدق

در خصوص  ياطلاعات با ارزش درندقا يدر هر سطح يمحل يسازمان ها نياستفاده نمود . ا يمحل يدولت



، اداره  يزيو برنامه ر تيريتوان از سازمان  مد يخصوص م نيكه در ا نديمختلف منطقه ارائه نما يدپارتمان ها

 . اصناف و ..... نام برد، اداره امار ، اتاق  ييو دارا ياموراقتصاد

مراكز نه فقط با فروشندها و  نياملاك هستند كه ا ياطلاعات ، بنگاه ها و اژانس ها نيمنبع تام نيدوم

در خصوص  يو موثر دياطلاعات مف نيو همچن يديطرح كل كيتوانند  يدر تماس هستند ، بلكه م دارانيخر

 ان ها و يغاتيتبل لي، مسا اتوسعه مجدد فروشگاه ه يتادر راس ييفروش ، خبرها زانيفروشگاه ها ، م تيفعال

 . ندياز ان ها ارائه نما ديمراكز خر

 يها و اطلاعت ضرور شاخص

 : باشد كه عبارت است از يم يفروشگاه ضرور نهيدر زم يعامل و شاخص اصل پنج

 : موجود يفروشگاه ها ينيب شي: براورد و پالف

كه با فروشگاه در حال احداث و  ييفروشگاه ها يان ، طبقه و كلاس تجار و علاوه بر يمال تي، موقع يمال گردش

گاه . فروش رديقرار گ ليو تحل يابيمورد ارز ديباشد ، با يدر حال رقابت م ميدر طرح توسعه به شكل مستق اي

به  نيو همچن نديافزا يم يتجار طوحس يها تيبه قدرت جذاب يبزرگ همگ يا رهيو زنج يخرده فروش يها

 . دارند يا ژهيتوجه و زيتحت پوشش ن هيو ناح ديمركز خر رامونيپ طيمح يرفاه ليسام

 : تيمحل و موقع ياي: جغرافب

 تيمانند تپه ها ، رودخانه ها و .... است موقع يعيفروشگاه كه شامل عوامل طب تيمحل و موقع يتوپوگراف

 ادهيپ نيگذرگاه عابر تي، موقع يمسكون يخانه ها، كارخانجات ، ادارات ،  ياتيو ح ياصل يبزرگراه ها ، جاده ها

 انيشوند و بر جر يم دهيد يشهر يطراح دركه  يو محافظت يكيزي، موانع ف يو رانندگ ييراهنما ي، چراغ ها

 . دشون يم ميمشخص و ترس ديمراكز خر رينقشه ، به همراه سا يموثرند ، بر رو يو فروش مراكز فروشگاه ديخر

 محل و منطقه تيجمع و ساختار بي: تركج



ر ساكن د تيبودن جمع ريپ اياز جوان  يبي، ترك يسن يفروشگاه ، گروه ها تيچون موقع يعامل ، عوامل نيا در

كه  يو محل يقوم ياشتغال و گروه ها بيو ترك نيمحل ، گروه شاغل تيجمع يو اقتصاد يمحل طبقه اجتماع

رشد ان  زانيو م تيجمع راتييغت نيان ها ست و همچن يخوراك ريو غ ييغذا يازهاينشان دهنده تفاوت در ن

 ريفروشگاه تاث تيساكن ، در موقع يخانوارها نهيهز بيو ترك دي، قدرت خر ازهايبر ن يدر ده سال گذشته ، همگ

 . دارد ميمستق

 : ياقتصاد تي: وضعد

هر  انيتعداد مشتر:  رديقرار گ يابيمورد سنجش و ارز ديبا ري، عوامل ز ياقتصاد تيخصوص شاخص وضع در

و  ي، منطقه ا يهر فروشگاه در سه سطح مل ي؛ متوسط گردش مال يو محل يدر سطح مل يواحد خرده فروش

؛ سطح گردش روزانه   انوارخ يمصرف نهيهز يهر نفر ، بررس يفروشگاه ه به ازا اي يخرده فروش نهي، هز يمحل

درامد خانوارها بر  نيتورم ، تخم يودن شاخص ها بر مبنانم مي، تنظ يمحل يمنابع اطلاع رسان ريروزنامه ها و سا

منطقه مورد توجه و  ياقتصاد ليدر گزارش تحل ديشاخص ها با نيو ...... كه تمام ا يا نهيهز يفاكتورها يمبنا

 . رديقرار گ يبررس

 حمل و نقل يها يژگيو و اتي: خصوصه

 يقرار م يابيفروشگاه را مورد ارز تيمحل ، موقع حمل و نقل در سطح منطقه و يها يژگياز و ينقشه ا هيته با

 يها ستگاهي، شامل خطوط و جاده ها و ا يحمل و نقل عموم تيچون وضع ينقشه ، عوامل ني. در ا ميده

و علاوه بر ان ، طرح و نقشه  شود ينشان داده م يا هيو كرا يخدمات يها سيها ، سرو سيسرو ياتوبوس ، تاكس

 يكيتراف يها تي، خطوط مترو ، توبان ها و بزرگراه ها و محدود يشخص هيك وسائط نقل، محل پار ادهيپ نيعابر

 . گردد يو حمل و نقل دران مشخص م

 



 فروش ليپناس

ارزش محل بازار براورد خواهد شد و  تايانتخاب محل فروشگاه ، نها يپنج عامل اصل ياز مطالعه جامع بر رو پس

زده  ني، تخم نديگو يپشش م هيفروش در ناح ليطلاح به ان پتانسسپس سهم فروشگاه از ارزش كل كه در اص

رصت ف سهيروش مقا كيكه  اشباع، شاخص  ديفروشگاه جد كيفروش در  ليپنانس نييشود . به منظور تع يم

 . شود يم يريرقباست ، اندازه گ تيو فعال يسطوح تجار نيها در ب

 ( انتخاب محل فروشگاه ، متناسب با اهداف بازارج

 محل فروشگاه ياختصاص طيشرا1.

 : توجه نمود ديبا ياختصاص يشاخص ها  نيفروشگاه ، به ا تيموقع يو عومل عموم طيشرا يابياز ارز پس

 : متناسب بودن محل فروشگاه با هدفالف

 ينم ليبه مجموعه تحم ينيسنگ يها نهيصورت هز نيكه در ا نيزم ديخر متيق اي: تناسب اجاره بها و ب

 . شود

 ايو  تيتقو يتواند بر رو يو تناسب محل از لحاظ سمت ، جهت و اندازه محل فروشگاه كه م يماهنگ: هج

 . فروش موثر باشد فيتضع

 (  site research )     فروشگاه تيدر محل و موقع قاتيتحق2.

مورد  ديكه با يليتكم ي، عوامل و شاخص ها يشنهاديمحل فروشگاه پ ييكارا نييو تع ييمنظور كنترل نها به

 : ، عبارت اند از رديتوجه قرار گ

دد مشابه تر يها تيبا موقع سهيمحل فروشگاه در مقا كيكه از نزد هينقل ليو وسا ادهيعابر پ تيتعداد جمع1.

 . كنند يم



 . مشاغل در محدوده مورد نظر باشد ريمتناسب با سا ديمحل فروشگاه با2.

 . متناسب  باشد يفروشگاه يها با دپارتمان ديمحل فروشگاه با يچهره و نما3.

 ديچد يواحد خرده فروش كيو براورد فروش كل در  نيتخم4.

 . ندباش يتحت پوشش مشابه م هيدر ناح تيفيكه از لحاظ اندازه و ك ييفروشگاه ها قيدرصد سهم بازار از طر5.

روشنده ها ، تعداد چون اندازه خالص سطح فروش ، تعداد ف ييشاخص ها يرياندازه گ لهيسهم رقبا به وس6.

 . مشخص گردد ياسيكالاها به روش ق متيصندوق ها ، تنوع كالاها و ق

اورد و بر نيهر بخش از كالاها ، تخم يبرا ژهيسود ناو دي، با هيبرگشت سرما زانيگذار از م هيسرما ياگاه يبرا 7.

 . گردد

 ت پوششتح هيمصرف در ناح يكالاها و محصولات بر اساس الگو بيترك ييشناسا 8.

 و ثابت يا هياقلام سرما يها نهي، هز يساختمان يها نهي، شامل هز يا هيسرما يها نهيبراورد هز9.

 و سود خالص ياتيعمل يها نهيبراورد هز 10.

 

 

 

 

 

 

 



 : سوالات

 . ديانتخاب محل فروشگاه را نام ببر يارهايمع1.

 حياه را نامبرده و انها را توضفروشگ تيموقع يريمگيشهر در جهت تصم يعموم طيكننده مح نييعوامل تع2.

 .  ديده

 .  ديدارد انها را شرح ده يقابل ملاحظه ا ريفروشگاه تاث تيكه بر موقع يعوامل محل 3.

 . ديده حياست انها را توض يفروشگاه ضرور نهيكه در زم يعوامل و شاخص اصل 4.

   . ديا را نام ببرمحل فروشگاه موثر هستند انه ييكه به منظور كارا ييعوامل و شاخص ها5.

 



 

 

کالاها در فروشگاه ها رتیو مغا یسرک  

                                                                        ( فروشگاه یدزدبر  ) 

 

کالاهاست که به طور مرتب در حال رشد  یکسر ایدن یمعضلات در فروشگاه ها نیو مهمتر نیاز بزرگتر یکی

( بوده  ییکلاهبردار ، اشتباهات اجرا ی، فروشنده ها یمربوط به ) سرقت ، دزدان فروشگاه یکسر نیاست ا

 . است

 

رسی های انجام شده در فروشگاههای معتبر دنیا مقدار کسری کالاها در فروشگاه حدود یك درصد توجه به بر با

 : فروش خالص پیش بینی شده است که کل کسری فروشگاه شامل

 حسابها ، سرقت ، عدم وصول چکها و اعتبارات است رتیدزدبری فروشگاه    ،    کاهش کالا ، مغا-

درصد از کسری های عمومی مربوط به شاغلین  42د که به طور متوسط بررسی ها همچنین نشان می ده این

 دزد در فروشگاههاست

درصد مربوط به اشتباهات سیستم و افراد  26درصد مربوط به دزدان فروشگاهی که از بیرون می ایند و 32

 . است

 



 

 : ضد دزدان استراتژی

کنترل دزدان فروشگاههی بر روی چهار  طور معمول فروشگاهها وخرده فروشی ها تمام تلاش خودرا برای به

 : محور زیر متمرکز می کنند

 

مدیران فروشگاه باید نگرانیها و اهداف خودرا برای کاهش میزان دزد بری و  ( نگرش های مدیریتي :الف

کسری کالا به سایر اجزا ، مجموع منتقل کنند و پرسنل نیز در جریان برنامه ها قرار گرفته وحتی به طور 

سیستم های )مالی ،  یجاددر صورت کاهش میزان کسری در سود حاصل از ان ذینفع باشند و با ا مستقیم

حسابداری ، مکانیزه کردن گردش امور در فروشگاهها ، و کنترل نظارت بر انها ( گام موثری در جهت ایجاد یك 

 . برنامه جامع ایمن در فروشگاه بر دارند

 

پرسنل و کارکنان فروشگاه باید از چگونگی  کليه سطوح : ( اموزش پرسنل و شاغلين فروشگاه درب

پیگیری شخصی که نسبت به او ظنین هستند و از نحوه حرکاتش اگاه شوند باید بدانند که این شخص چه 

 . بهره یافت میعواقبی را به دنبال خواهد داشت که در این راستا می توان از یاری پلیس و نیروی انتظا

 : لین فروشگاه که به سرقت و دزدی اقدام می کنند این راه حلها باید پیگیری شودخصوص افراد و شاغ در

اموزش پرسنل و اگاه نمودن انها از خطرات و عواقب چنین  -2شناسایی علل و انگیزه چنین اقدامی          -1

 کاری

    م و پذیرش افراددقت در زمان استخدا -4حذف فرصتها و زمینه ها                           -3



 : ( معماری داخلي فروشگاه و محيط پيرامون  انج

 . نمایش و قراردادن کالاهای با ارزش در مکانهایی که کاملا در معرض دید باشند-1

 نمایش دادن کالا در غرفه و دریافت وجه ان در همان لحظه به صورت نقد -2

 . باشد روشنایی به اندازه کافی در سطح فروش وجود داشته-3

 حذف نقاط کور در فروشگاه -4

 جلوگیری از ایجاد راهروها ی شلوغ و پر از ازدحام -5

 قرار گرفتن در خروجی و صندوق ها در یك مسیر و نزدیك به هم-6

 

 : (نصب تجهيزات نظارتي و کنترليد

نصب  ه های مشخصاستفاده از وسایل امنیتی الکترونیکی که در سطح قابل رویت ) توسط مشتریان ( با نشان-1

 . گردد

 . نصب اینه های محدب و ساده که مشتری را همیشه در معرض دید قرار دهد -2

از همه این روشها فقط به کاهش کسری های منجر خواهد شد ومبلغ کسری ها را به حد متعالی نزدیك  استفاده

نکه با توجه به اجرای سیستم نظارتی خواهد کرد که البتهنباید به این شیوه ها اطمینان کامل نمود ودر نهایت ای

شده و موجب رضایت و ارامش مشتری  استهوکنترلی در کلیه سطوح فروش از تجمع نظارتی ما بر در خروجی ک

 . خواهد شد

 



 : های کنترلي و نظارتي در فروشگاهها مراقبت

 : های کنترلی ونظارتی در فروشگاهها  شامل این نکات است مراقبت

 اد اجناس ثبت شده در فاکتور با مقدار تحویلیعدم مغایرت تعد-1

 عدم مغایرت  در نوع جنس تحویلی با شرح کالا و بارکد در فاکتور -2

 48-72-36-24-12کنترل تعداد اجناس در کارتن ها و بسته ها در هنگام تحویل ) احتمال اشتباه در اعداد -3

 وجود دارد ( و دقت در رسید  کردن انها

 وردگی ، ناخوانا بودن و تغییر اعداد هنگام تحویل بر روی فاکتورعدم وجود قلم خ-4

مراقبت در انتقال صحیح و سالم کالا به داخل انبار ) احتمال ایجاد ضایعات و شکستگی اجناس توسط -5

 کارگران وجود دارد (

،  ، دسترسی  سریع مکانیزه کردن انبار ، چیدمانمناسب و طبقه بندی کالاها در انبار ) جلوگیری از ضایعات -6

 شمارش دقیق ، کاهش احتمالی کسری و یا جابجایی اجناس و .....(

 رسید و تحویل  کالاها و ژذیرش مسئولیت ان توسط انباردار-7

 عدم صدور حواله کلی کالاها به سطح فروش-8

انها  یی که کسریکنترل فاکتور با رسید کالا ) به شکل تصادفی و ( و یا کنترل فاکتور در خصوص کالاها -9

 . بالاست

در خواست کالاهای مورد نیاز سطح فروش توسط مسئولین و دپارتمان های فروشگاه از انبار دارد و سپس  -10

 حواله ان از انبار به سطح فروش

 عدم انتقال کالا از انبار به سطح فروش بدون صدور حواله ) جابجایی در فروش ، ایجاد نارضایتی مشتری ( -11



 ناسایی کالاهای حساس و سرقتی و اتخاذ روش مناسب برای عرضه انش -12

 جلوگیری از فروش کالاهای فاقد موجودی با بارکدهای مشابه و یا اجناس دیگر -13

در مرحله فروش ، احتمال جابجایی کالاهای مشابه ای از لحاظ شکل ظاهری که دارای وزنها و کیفیت  -14

 وجود دارد ) دقت صندوقدار وکنترل در خروجی ( متفاوت می باشند ، عمدا یا سهوا

تغییرات قیمتی باید پس از اعمال توسط واحد خرید ، به طور مستقیم از طریق شبکه در فروشگاهها اجرا -15

 . می شود

کالاهای خوراکی که توسط افراد در فروشگاه مصرف می شود باید به مهر در خروجی ممهور گردد )نظارت -16

 بازرسی فروشگاه (مصرف ان توسط 

 دستور صدور حواله و یا فیش کالاهای غیر خوراکی مصرفی داخل فروشگاه باید توسط مدیریت فروشگاه در -17

 . همان لحظه صادر شده و سند مالی انتنظیم گردد

 جلوگیری از فروش وجابجایی اجناس با قیمتهای مشابه-18

نه ، کالاهای فاقد بار کد ، جابجایی در فروش ، مغایرتها ، مسئولین فروشگاه و صندوق داران ، به طور روزا -19

 عدم موجودی در سیستم و تغییرات قیمتی دران به طور  مرتب کنترل نمایند

 ترازوها از لحاظ دقت عمل به طور مستمر کنترل شود -20

روی انها صورت کالاهای ضایعاتی و مرجوعی و معدومی به صورت مستمر کنترل شده و اقدامات اجرایی بر -21

 پذیرد

فایل مشخصی برای کالاهای اشانتون وهدایا ایجاد شود و کالاها در این فایل رسید شده ودر موقع ضروری   -22

 . مانند جبران کسری ، مصرف فروشگاه ، تشویق و ..... مورد استفاده قرار گیرد



عدد را از لحاظ موجودی ، مغایر ت  10مسئولین فروشگاه هر ده روز یك بار کالاهایی با موجودی کمتر از  -23

 . در فروش ، موجودی عینی در سیستم ، ضایعات ، مرجوعی و  سرقتی و کنترل نمایند

 

 

 : از سرقت یريجلوگ یراهکارها

 یاست که با طراح یردن امکان دزداز دزدان ، دورک یریخرده فروشان جهت جلوگ یروش برا نیتر اسان

 : ان عبارت است از ینمود که راه ها یریقبل از وقوع جلوگ یتوان از دزد یمطلوب م دمانیمناسب و چ

بر کاهش سرعت در فروشگاه خواهد  یقابل توجه ریتاث یداخل یو نوع طراح تیفیفروشگاه : ک یداخل یطراح-1

 تیمطلوب ی، دارا دیو نقاط خارج از د ایزوا دنیه حداقل رسانضمن ب دیبا یداخل یو معمار یداشت که طراح

( و با  نی) مانند انسول یضرورلازم است تا اجناس پرکشش و  نیو سرقت شود ، همچن یاز نظر دزد ییبالا

 ردیقرار گ دیبرجسته و کاملا در معرض د یدر نقاط تیاهم

من ض نصورتیا ریدارد مطلوب باشد ، چون در غاستان یبهتر است دارا زین یقفسه بند انیفاصله م نیچن هم

قابل کنترل  ریشلوغ و غ یراهروها جادیشوند باعث ا یاز قفسه ها دچار مشکل م دیبازد نیدر ح انیانکه مشتر

 . شوند یم زین

بهتر است صندوق  یمشتر دیو مطلوب تر سبد خر شتریو صندوق : جهت کنترل ب یمجاورت درب خروج-2

 . فروشگاه مستقر شوند یخروج یدرب ها كیو نزد ریل کالا در مسوجه و کنتر افتیدر

از تردد  یریتعداد صندوق ها و جلوگ شیکاهش سرقت افزا یاز راه ها گرید یکیتعداد صندوق ها :   شیافزا-3

باشد که  یباشد که حدود م یفروشگاه م یدر جلو یازدحام مشتر جادیفروشگاه /ا یدر جلو انیو حضور مشتر

 . دیسرقت را به حداقل رسان زانیراهکار م نیبا ا توان یم



 : باشد یم ریو ضدسرقت : که شامل موارد ز ی، نظارت یتیو اقدامات امن زاتیتجه-4

 یراه ها از یکیمداربسته  یها نیمداربسته : دورب یها نیو دورب ونیزیتلو رینظ یتیو امن ینظارت زاتی(تجهالف

د تا اور یفراهم م یخرده فروش تیریمد یامکان را برا نیرخدادها ا  هیکل و ریباشد که با ضبط تصاو یم یتیامن

ا مدار بسته در فروشگاه ه نیدورب ستمی، هر چند س شدداشته با اریدر اخت ریاتفاقات رخ داده شده تصاو یاز تمام

 یا در مکان هااوقات ان ر یاما بهتر است گاه ردیگیجهت کنترل نامحسوس مورد استفاده  قرار م دیو مراکز خر

 : تواند شامل یهشدار دهنده مورد استفاده قرار دهند که م ستمیس كیو به عنوان  تیقابل رو

نصب  یشود و برا ینصب م  فروشگاه شکل و بر سقف یرت حبابوها بص نیدورب نیا: ثابت دام  یها نیدوربالف: 

 . باشد یو بسته مناسب م یادار یها طیدر مح

 

 : در شب دیت دثاب یها نی(دوربب

حساس به نور  یحسگرها یشوند و دارا یغبار و رطوبت ساخته م قیها از لنز ثابت و محفظه عا نیدورب نیا

و  طیدر شب درامده و با حداقل نور مح دیقطع برق به حالت د ایو  طیمح یکیهستند که در صورت تار

از  دیو سف اهیبصورت س یربردا ریکان تصوباشد  ام یم نیپروژ کتور مادون قرمز که در خود دورب ینورافشان

 . را دارد طیمح

 

 : قابل چرخش و زوم یها نی(دوربج

 بزرگ یباز و فروشگاه ها یها طیباشند ودر مح یم  یقو یبردار ریتصو یقدرتمند و دارا اریها بس نیدورب نیا

ابل ق نیدورب كیتوان از  یم طیکنترل مح یبرا نیاستفاده از چند دورب یکنند ، چون به جا یاز ان استفاده م



 نیا نیرا دارد و همچن یدرجه عمود( Optical) زیران 90و  یدرجه افق 360چرخش  تیچرخش و زوم که قابل

 . باشد یدارا م تکالیبصورت اپ ریتصاو ییبزرگنما تیها قابل نیدورب

 

 : یتیماموران امن-5

 دیاز عوامل بازدارنده سرقت شوند ، البته نبا یکی توانند یبصورت نامحسوس م ایبا لباس فرم و  یتیامن ماموران

و بازدارنده را داشته باشد و نکته  یشیشده  و فقط جنبه  نما انیمشتر تیموجب ازاد و اذ یتیحضور مامران امن

 یاعتماد یحس ب یالقا دینبا یتیماموران امن ضورتوان در نظر گرفت ان است که ح یاقدام م نیکه در ا یمهم

 . کند جادیرا ا یترنسبت به مش

 

 یراب یباشند که نقش بازدارندگ یتوانند از جمله  اقدامات ینصب تابلو : تابلوها ، برچسب ها و پوسترها م-6

کار  نیا یموجب بازدارندگ  رندیگیقرار م یقانون بیدزدها مورد تعق رینظ ییسرقت داشته باشد که مثلا با تابلوها

 . شود

 

 

 

 

 

 



 

 : سوالات

 ؟ دیاست نام ببر یر فروشگاه ها شامل چه مواردکالاها د یکل کسر-1

 . دیده حیرا توض یکیضد سرقت در فروشگاه ها را نام برده و  یها یاستراتژ-2

 . دیدر فروشگاه را نام ببر یو نظارت یده مورد از نکات کنترل-3

 . دیاز سرقت را نام ببر یریجلوگ یراهکار ها-4

 . دیده حیرا توض یکیضد سرقت را نام برده و و  یو نظارت یمنیو اقدامات ا زاتیتجه-5

 



                                                                   

  جايگاه  طراحي و چيدمان فروشگاه در بازار يابي و كسب و كار                                     

ها و ويترين ها در فروشگاه  مي تواند تاثير مستقيمي بر افزايش سطح خريد طراحي و چيدمان قفسه  نحوه

مشتريان داشته باشد .يعني با برانگيختن و به اشتياق اوردن مشتري ، مي توان انگيزه اورا براي خريد افزايش 

 . داد

 : موثر در ايجاد انگيزه در مشتري شامل عوامل

 عطر خوش در محيط فروشگاه -ي كالاها     نمايش زيباي -پخش موزيك ملايم        -

 : وساير عوامل انگيزشي مطابق با شرايط فرهنگي و اجتماعي منطقه -

 . رنگ بندي و رنگ اميزي فضاهاي داخلي فروشگاه  ، مطلوب و ارامش بخش باشد-1

 وخته و خرابنور پردازي بايد متناسب با سليقه و خواسته مشتريان هماهنگ شود ودر سطح فروش ، لامپ س-2

 . وجود نداشته باشد

 . ويترين هاي مورد استفاده در سطح فروش يكسان بوده و از دكور يكنواختي بر خوردار باشد-3

 . نوع كالا ، چيدمان و دكوراسيون غرفه ها مرتبا مورد ارزيابي قرار گيرد-4

 : سالمندان  به طور مثال فراهم نمودن تسهيلات مناسب و ويژه اي براي پاسخگويي به نياز معلولين و-5

 ايجاد مكان مناسب  براي نشستن  و استراحت افراد سالمند-

 حمل و نقل و جابجايي كالاهاي افراد  سالمند -

 چاپ فيش خريد با حروف درشت براي انها -



 : شاخص 2براي افزايش خريد و عادت بخشيدن مشتري براي خريد از فروشگاه بايد به -6

 brand loyalty                                            رك: وفاداري به ماالف

 توجه نمود         store     loyalty                                      : وفاداري به فروشگاهب

بار در ماه براي خريد به فروشگاه مراجعه كرده و تا سقف معيني خريد  3-4طور نمونه در مورد مشترياني كه  به

مي كنند ، مي توان با تعيين جايزه ، بن خريد ، اشاتيون و كوپن تخفيف ، شركت در قرعه كشي و فاداري انها را 

 . افزايش داد

 : ساله 4-12توجه به علاقه و كودكان -7

ساله علاوه بر خريد مستقيم ، تاثير قابل  4-12تحقيقات انجام شده بر رفتار خريد مشتري ، كودكان  طبق

تصميم گيري خانواده براي خريد مي گذارند به اين دليل براي اين گونه سني بايد جاذبه ها و توجهي بر 

 . كالاهاي ويژه اي نيز در نظر گرفته شود

 

 یمشتر یانواع وفادار یکردهايرو

 اركم كيمدت از  يشود ، استفاده طولان يو معامله گفته م ديبه تكرار خر يرفتار ي:  وفادار  يرفتار كرديرو-1

 ليمات زيسازمان و ن ايكالا ، خدمات و  كيدر رابطه با اثرات مثبت  انيمشتر ي: به نگرش ها ينگرش كرديرو-2

و  ازيسازمان ، و دو عامل ن ضيتعو يبه جا متيق شيبه تحمل افزا يذهن ليگردد . تما يبه حفظ رابطه بر م

 . شوند يم  بمحسو ينگرش يمهم وفادار يدرك شده از اجزا تيفيانتظار مخاطب و ك

شود . به  يربط داده م يبه برند تجار ييبه اشنا شتريقبل است . و ب كردياز دو رو يبي:  ترك يبيترك كرديرو-3

 باشند ينم يكاف يمشتر يو سنجش وفادار  نييتع يبرا يياز انها به تنها كيكه هر يگونه ا



 : فروش و چيدمان كالا سطح

 : ستيفروش چ  دمانيچ

 يهماهنگ ساز"فروشگاه عبارت است از :  دمانيو چ يندرج در لغت نامه اكسفورد ، طراحم ياساس معن بر

محل كسب و كار فروشگاه به  اياطاق  كيدر  اياش ريو سا هيبه جلوه دراوردن رنگ ها ، اثاث يشده برا يطراح

 " يينها يهدف سود اور يصورت  هنرمندانه و اثر بخش در راستا

،  ميكن يمبلمان منزل مان فكر م دمانيچ نيو درباره بهتر نيكه خانه خودرا تزئ يمحساب همه ما هنگا نيا با

فروشگاه و محل كسب و كار  دمانيو چ  يهمه ، طراح ني. با ا ميريگ يرا بر عهده م يدكوراتور داخل كينقش 

دوران ،  يزهاايها و ن قهياست كه بر اساس سل يمتفاوت يها يكار زهيسبك و ر يهنرها ، دارا ريهمانند سا

 . شوند يم رييدستخوش تغ

اصولا نظم ، موجب ارامش روحي و زيبايي  محيط مي گردد ، لذا ضروري است كه كليه كالاها  مان كالا : چيده

به تفكيك و به طور مرتب در قفسه چيده شوند تا علاوه بر افزايش زيابي فروشگاه مشتريان هم بتوانند به راحتي 

اينكه نحوه چيدمان كالا مي تواند منجر به  مندرا انتخاب كرده و خريداري نمايند ، ضكالاهاي مورد نياز خو

 . كاهش ضايعات گردد

 : مديران فروشگاهها بايد بر اساس ) ميزان فروش كالا و كشش تقاضا( كالاها را به سه دسته تقيم كنند بنابراين

 تند كه منجر به جذب مشتري مي شوند: استراتژيك : همان كالاهاي )كوپني ، يارانه دار ( هس الف

 ( اصلي : كالاهايي هستند كه از قبل براي خريد انها تصميم گيري مي شودب

( معمولي : كالاهايي كه تحت تاثير ) نمايش ، تبليغات ، هوس ، و ايجاد انگيزه (  در اينده براي خريد انها ج

 . تصميم گيري مي شود



 : روشگاهكالا در ف دمانيتوازن و سطح چ اصول

 : فروش و چيدمان كالا در فروشگاه بايد به گونه اي به بخش هاي مختلف تقسيم شود كه سطح

 امكان رويت ، مقايسه و دسترسي به تمام كالاها وجود داشته باشد   -1

 امكان مشاهده نزديك كالا -2 

 امكان لمس و بررسي كالا   -3

 اي مشابهامكان مقايسه كالاه -4 

 تعداد كالا بايد به اندازه كافي باشد تا جنس به شكل مطلوب قابل رويت باشد-5

 تميزي و سالم بودن اجناس از لحاظ بسته بندي-6

 كالاي فصلي بر اساس كشش فروش بايد در موقعيت مناسب قرار گيرد-7

 . پر تردد چيده شودكالاهايي كه از رنگ بندي و بسته بندي زيبا بر خوردار است در مكان هاي -8

 . تميزي و پاكيزگي و درخشندگي محوطه فروشگاه حتمت مدنظر قرار گيرد-9

 عاري بودن كالاها از هرگونه گرد و غبار و خاك گرفتگي-10

 . كارتن هاي خالي و حاوي اجناس ، در سطح  فروش ودر مسير تردد مشتريان قرار نگيرد-11

 . جزا و مرتب باشدمكان جمع اوري كارتن خالي كاملا  م-12

كالاهايي كه مخصوص كودكان  است ، بايد در مسير ديد انها قرار گيرد ، نه در ارتفاعي بابلتر از قد انها و -13

 بايد به شكل مناسبي  ترغيب كننده ذهن كودكان باشد )پفك ، بيسكويت ، تنقلات ، شامپو بچه (

 ش افقي انهاستبه طور معمول نمايش عمودي كالاها موثرتر از نماي-14



تناسب و استفاده از تضاد رنگها بايد در چيدمان مدنظر قرار گيرد تا بهتر ين كنتراست را داشته باشند )وجه -15

 تمايز (

 

 فروشگاه دمانيچ انواع

 . فروشگاه دلالت دارد تيري: بر نحوه استقرار كالا تحت مد يعموم دمانيچ

 افق فروشگاه و صاحب كالاخاص : بر نحوه استقرار كالا بنابر تو دمانيچ

 ان دمانيكالاها و چ شينما اصول

محصولات است كه  نهيبه شيگذار در نما ريمهم و تاث ياز مولفه ها يكيكالا  يو اصول حيصح شيو ارا دمانيچ

 . رديگ يو قفسه مورد بحث قرار م نيتريدر دو بخش و

 : نيتريو-1

 يدر جلب كردن نظر مشتر يتواند نقش مهم يكه ماست  ديمركز خر اياز فروشگاه و  يبخش مهم نيتريو

 ريد يبه كالاها يرا به داخل فروشگاه بكشاند و حت يتواند مشتر يجذاب م نيتريو كي يعنيداشته باشد ، 

 رساندب يرا به اطلاع مشتر فيتخف كيتواند داشته باشد ان است كه  يكه م  يگريفروش كمك كند و كاربردد

.  

 : كند عبارت است از يگذار كمك م ريجذاب و تاث نيتريو كي جاديا كه به ياز موارد يبرخ

هوم در انتقال حس و مف ياديز اريبس ريها تاث نيتريدر و ونيدكوراس ناتيو تزئ هي( شكل : شكل و فرم اثاثالف

 يم يبر جا ياثر خاص يكه دارد ، در ذهن مشتر يشناخت يبر اساس ارزش زمان يرساند كه هر ش يمورد نظر م



داشته باشند ، به  ياز ان شناخت كهفرم و شكل خاصدر مرحله اول بدون ان كيبا مشاهده  يگذارد كه مشتر

 . او شود ديخر يبرا يتواند سراغاز يم تيذهن نيكند و ا يم دايپ شيخاص گرا يتيذهن

د ، بهره برو البته مناسب   كساني  ريغ يبهتر است از رنگ بند نيتريو يگذار ريتاث شي(رنگ : جهت افزاب

 . داشته باشد يريچشمگ ريو احساسات مثبت او ، تاث يمشتر يتواند در حال و هوا يچون رنگ مناسب م

 . ميقرار ده نيتريبزرگتر را درون و اياش دي: ابتدا با اي(اندازه اشپ

 يده مقرار دا شيشال مورد نما اي يروسر ايكالا مانند ساعت  كيكه  ي: هنگام ديدر معرض د ي(نوع كالات

  نيرتيكالا در و كيهم  كه اطراف  يباشد ، البته زمان يو لوكس بودن ان فروشگاه م يشود ، نشان دهنده تجمل

 . باشد يان كالا م بودن يباشد ، نشان دهنده لوكس بودن و تجمل يخال ياديز يفضا زانيبه م

به گونه  ديشود ، با يگذاشته م شيه نماكه در انجا محصولات ب دينقطه تمركز د اي ي: نقطه قانون ي(نقطه كانونج

 ( ها نيتريشود )گوشه و يو باعث جذب مشتر يكاف ديد يدارا رونيباشد كه از ب يا

 . متمركز شود ينقاط كانون ايبه نقطه  ديدر صورت امكان با ينورپرداز ستمي: س يي( روشناد

اعث  از اندازه ب شيمورد و ب ياضافه كردن ب با دينبا نياست ، بنابرا يدر سادگ ييباياوقات ز ي: گاه ي( سادگر

 . ميان شو ينظم يب

تعادل نامتعارن  يدارا ديتعادل متقارن با پنجره در معرض د يبه جا نيتريدرون و اي( تعادل : بهتر است اشس

 . باشد

 يباشد كه م يكار م نيشكل ا نيكالا و مهمتر  شياز اشكال مختلف نما يكي ي:  قفسه بند يققسه بند-2

 : ديمختلف درا يتواند به حالت ها

 



 : طرفه كي ي( قفسه بندالف

باشد كه طبقه اول  يطبقه م 6 يمعرف است كه دارا زين يواريكنار د يبه قفسه بند يروش از قفسه بند نيا

 . باشد يم  يبزرگتر يكف يدارا

 : دو طرفه ي(قفسه بندب

كوچك و بزرگ  يو سوپرماركت ها ديدر مراكز خر دارد كه نيدر طرف يمتر يسانت 52 يدو كف يقفسه بند نيا

 . گردديقرار م

 : يچند ضلع ي( قفسه بندج

 يكه فروشگاه ها در ابعاد بزرگ باشند ودر راهرو ها رديگ يمورد استفاده قرار م يزمان يچند ضلع يبند قفسه

 . وجود دارد دهيهم به صورت مدور و هم بصورت خم يقفسه بند نيكه ا رديگ يقرار م

 : يبيترك ي( قفسه بندد

وجود  موجود به ياز فضا يشتريطرفه و دو طرفه به منظور استفاده ب كي يقفسه ها بياز ترك يقفسه بند نيا

 . رديگ يفروشگاه قرار م يانيكه اغلب در محوطه م ديا يم

 

 

 ان بيو معا ايبزرگ و انوا ع انرا به همراه مزا یمناسب قفسه ها در فروشگاهها استقرار

 :است ريامكان پذ وهيش دو به

 . عمود بر هم باشند يو خروج يورود ي( چنانچه امتداد دربهاالف



 . صندوق باشد يقفسه ها در راستا-1

ركت ح ريمس نيشتريتمام كالاها خواهد بود . كالاها در ب دنيصندوق قادر به د ريبا حركت در مس ي: مشتر ايمزا

 . نشدن ندارند دنيد يبرا يمانع يمشتر

 . شوديمواجه م ديمانع د كيدر زمان ورود به سطح با   ي: مشتر بيمعا

 : باشد يدرب ورود ياگر استقرار قفسه ها در راستا-2

 . باشد يم صي: در هنگام ورود به سطح فروش نحوه استقرار و مكان كالاها اكثرا قابل تشخ ايمزا

 . شود يبزرگ مواجه م ديمانع د كيبا استقرار صندوق ها با  يمواز ري: در هنگام حركت در مس بيمعا

 نيبه محض ورود به سطح فروش كمتر يروش مشتر نيدرجه باشد با ا 45 هياگر استقرار قفسه ها با زاو -3

 . كند يكردن كالا مورد نظر خود صرف م دايپ يزمان را برا

 يدر راستا يعنيها در امتداد صندوق  ديراستا باشند قفسه ها با كيدر  يو خروج يورود ي( چنانچه درب هاب

 . درب باشند

 

 : استقرار قفسه ها نحوه

ر انهاست كه د حيباشد . روش صح يمهم م اريبس يو حق انتخاب مشتر سهيانواع مقا تينظر تمركز فكر ،  رو از

 . نديدرا شيگروه به نما كي يدو طرف راهرو و كالاها

 كالاها در قفسه ها دمانيچ حيصح نحوه

 يبرا يا زهيمشخص باشند و انگ يضلع بعد يقبل از گردش به چپ و راست  كالاهاباشد كه  يبه نحو ديبا

   . كند جاديا گريكالاها د دنيد



 فروش دمانيعناصر و چ ليو تحل هيتجز   

 :فروشگاه معماري

توجه به فضاي داخلي و نحوه تقسيم بندي پلان ها ، نقش مهمي را در ساختار معماري يك فروشگاه بر عهده  

د . طراحي فضا با انعطاف پذيري بالا و تنوع پذير از لحاظ چيدمان و ارايش سطوح مي تواند كاركردهاي  دار

 . مختلفي را بپذيرد و اين در حالي است كه مخاطب احساس رضايت بيشتري از فضا خواهد داشت

ازهاي موجود ، تنوع از جداكننده هاي سبك و قابل حمل ، شفاف سازي ، رنگ بندي هاي متناسب با ني استفاده

مصالح و توجه به نحوه قرارگيري و تعامل مابين فضاهاي مختلف از جمله ويژگي هايي هستند كه در كنار 

ساختار  خاصي كه براي يك پلان مهماري فروشگاه در نظر گرفته شده است ، مي تواند  بر فناي ان افزوده و 

ماري داخلي فروشگاه به لحاظ معيارهاي روانشناسي  حتي قسمتي از مشكلات ان را حل كند از طرف ديگر مع

اهميت بسياري دارد ميزان امنيت ، صميميت ، شور و هيجان و ارامش موجود در يك فضا را مي توان با 

 . راهكارهاي مناسب تشديد يا تضعيف نمود

 

 : معماري بنا-1

  ي )جذب ( داشته باشد يا بالعكسبسياري ازساختمان ها ، فضاي تشكيل دهنده مي تواند اثر دعوت كنندگ در

ابتداي مكان ورودي ساختمان ، وجود درب هاي متوالي كه همه شكل يكساني دارند باعث گيج شدن افراد  از

 . مي شود بنابراين لازم است درب ورودي از فضا تفكيك شود

ر و مربع به دليل برابفضا نيز در جذب يا عدم جذب مشتريان تاثير گذار است ، فضاي دايره اي ، شش بر  شكل

بودن مركز انها با اضلاع باعث گيج شدن مشتريان شده ودر نتيجه خستگي را به دنبال خواهد داشت . مانند 

طبقات به صورت نيم طبقه است و  فمجموعه تجاري الماس شرق كه در هر طبقه به صورت مدور بوده و اختلا



ز اين مجموعه تجاري مي گردد . اما فضاي دايره اي شكل تنها اب نماي وسط مجموعه باعث استقبال مشتريان ا

ان احساس خستگي و گيج شدن را به مشتريان القا ء مي كند  لذا توصيه مي شود كه فضاب فروشگاهها به 

فضايي كه جهت يابي مشتريان كاملا مشخص است كه در  ينصورت مستطيل شكل طراحي شود زيرا در چن

به اين ترتيب مشتريان احساس راحتي و ارامش بيشتري خواهد داشت . مانند طول حركت مي كنند يا در عرض 

 . بسياري از مجتمع ها  ، بانكها ، و ... كه فضاي داخلي انها به صورت مستطيل شكل طراحي شده است

 

 

 : رنگ پردازي-2

 متر اما همگيها بر احساسات ما تاثير مي گذارد چه متوجه باشيم ، چه نباشيم  برخي بيشتر و برخي ك رنگ

 . داراي خصوصيات مخصوص به خويش هستند كه بر شيوه احساس ودر نتيجه رفتار خريدار اثر مي گذارند

زبان رنگ ها را بدانيم مي توانيم با استفاده مناسب و بجا از انها در طراحي تبليغات محصول خود ،  اگر

اني ، طراحي تابلو مغازه و بروشورها نهايت دكوراسيون فروشگاه ، بسته بندي محصولات ، طراحي وب سايت كمپ

 . استفاده را از تاثير رواني انها بر رفتار مصرف كننده ببريم

نشان مي دهد كه يك مشتري در يك شانزدهم ثانيه به يك محصول نگاهي مي اندازد و از كنار قفسه  تحقيقات

بزند اورا وادار كرده ايم كه با دقت بيشتري  هاي فروشگاه مي گذرد . پس اگر بتوانيم رنگي را بيابيم كه در چشم

عميق تر معني رنگ ها به ما كمك مي  كنگاه كند ، چون چشم ما به طرف رنگ ها كشيده مي شود . لذا در

كند كه تركيبي مناسب از انها را انتخاب كنيم هم چنين با توجه به عملكرد ومقياس فضاي مورد نظر )فروشگاه ، 

بانك و ..... ( مي توان رنگ پردازي كرد كه اين رنگ پردازي شامل سقف ، ديوار ، كف ،  رستوران ، كافي شاپ ،

 . پرده ها و مبلمان مي شود



 عنوان مثال به مفهوم  بعضي از رنگ ها اشاره مي كنيم ؟ به

 : سبز

 . حسادت ، خوشبختي ، هماهنگي و ارامش ، سبزه تيره نشانه نيرومندي ، پايداري و ثروت است رنگ

سبز در تونلهاي روشن ، اين احساس را در افراد ايجاد مي كند كه ديوارها عقب ترند ، اشيا دورتر و  خانواده

كوچكترند و فضا را بزرگتر نشان ميدهد  ضمن اينكه ، به فضا ارامش خاصي مي بخشد  . به طور مثال كافي 

نموده با اين هدف كه فضا بزرگتر به  دهشاب از تركيب خاكستري سيز فام در ريوارها و سبز سير در كف استفا

نضر امده و احساس خوشبختي و ارامش را به مشتريان القا كند . هم چنين در بيمارستان ها نيز به دليل اينكه 

 . بيماران از ارامش لازم بر خوردار باشد ، اغلب از رنگ سبز استفاده مي شود

 : زرد

  تمركز شادي ، بشاشيت ، خشنودي ، ايجاد توجه و رنگ

تاريك را روشن تر و درخشان تر مي كند بطوريكه معمولا در كتابخانه ها از اين رنگ استفاده مي شود ،  فضاهاي

زيرا زرد ، رنگ تفكر است و تمركز را تقويت مي كند . همچنين از رنگ زرد در رستوران ها نيز استفاده مي شود 

 . گردد كه منجر به افزايش تمايل مشتريان به مصرف غذا مي

 : قرمز

 اقدام ، انگيزه ، عشق و خشم رنگ

قرمز موثرترين رنگ به لحاظ رواني است ، اين رنگ اشيا را شفاف تر نشان داده و باعث جلب توجه شده و  رنگ

به اتاق هاي تاريك ، روشنايي و به اتاق هاي سرد ، گرما مي بخشد ، بطوري كه كاغذ ديواري ابي با طرح گلي 

يا سالن مذاكره بسيار مناسب و  منالب است به همراه كف پوش شيري رنگ براي اتاق نشيكه رنگ قرمز غ



جذاب است و از فشار جلسه و عناوين مطرح شده مي كاهد ودر حالي كه استفاده از رنگ قرمز براي اتاق انتظار 

 . يك پزشك حس اضطراب و نگراني را افزايش مي دهد

 : ابي

 صداقتارامش ، صلح ، اعتماد و  رنگ

رنگ اسمان و دريا و يكي از رايج ترين رنگهاست ، ابي صلح اميز و ارامش بخش است و باعث مي شود تا  ابي

 . بدن مواد شيميايي ارامش بخش توليد كند

پيشنهاد مي شود افراد در مصاحبه هاي استخدامي لباس ابي رنگ بپوشيد زيرا نمايانگر صداقت است .  بنابراين

 . دهد كه وزنه برداران در محيط هاي ابي رنگ ، وزنه هاي سنگين تري بلند مي كنندمطالعات نشان مي 

ها نيز از رنگ ابي در طراحي داخلي استفاده مي كنند به اين منظور كه صداقت و اعتماد را به مشتريان  بانك

 . خود القا نمايند

 سرمايه بانك –: بانك صادرات  مانند

 : مشكي

 ل ، جذابيت ، فرييندگي، اثربخشي ، كما كارايي

مشكي رنگ اقتدار و توانايي است معمولا رستوران ها كافي شاپ ها و طلا فروشي ها از رنگ مشكي براي  رنگ

 . طراحي دكوراسيون خود استفاده مي كنند با اين هدف كه مجموعه خودرا متمايز و برجسته تر نشان دهند

 : بنفش

 اصالت ، معنويت و خلاقيت رنگ



ارتباط دهنده ذهن و احساسات است فضايي كه در ان از ارغواني روشن استفاده شده است تقويت بنفش  رنگ

كننده و نشاط بخش روان به شمار مي ايد و اثار مخرب زندگي پر تحرك را مي زدايد . بطور مثال عطر فروشي 

 . ها از رنگ بنفش جهت طراحي دكوراسيون خود استفاده مي كنند

 

 

 : بسته بندي كالا رنگ

قرن بيستم صورت گرفت ، انتخاب رنگ مي تواند  70 60اساس تحقيق يك روانشناس امريكايي كه در دهه  بر

خريداران يك كالا را به شدت  تحت تاثير قرار دهد . وي با بسته بندي يك نوع مشخص از قهوه در چهار ظرف 

زرد مورد استقبال تعداد بسيار  فظر به رنگ هاي ) زرد ، قهوه اي ، ابي و صورتي ( به اين نتيجه رسيد كه

 . اندكي از مشتريان قرار گرفت

بر اين باورند كه انواع )شيريني ، نان ، شكلات و قهوه ( در بسته هاي صورتي رنگ رايحه دل انگيز تري  مردم

 بستهدارند و مي توان در كمال اختيار و با ميل خود پول بيشتري بابت اين  كالاها پرداخت كرد ، هم چنين 

بندي لوازم ارايشي در بسته هاي صورتي رنگ باعث مي شود تا اين محصولات نيز با استقابل و افزايش فروش 

 . مواجه شوند

 : نور پردازي-3

ترين موضوع دريك مجموعه  نور مي باشد . نور پردازي ها از نظر منبع نوري به دو صورت طبيعي و  اصلي

يعي در فضا استفاده شود . البته در فروشگاههاي مواد غذايي ، نور مصنوعي است كه سعي مي شود از نور طب

 . طبيعي  طوري نباشد كه باعث فاسد شدن محصولات شود

 : پردازي فضا به سه روش صورت مي گيرد نور



(نور پردازي عمومي : اين نور پردازي از طريق توزيع متوازن نور طبيعي در كل فضا انجام مي گيرد و كل فضا الف

در حد نياز روشن مي كند و سعي مي شود از ايجاد گوشه هاي تاريك يا ورو د  نور خيره كننده جلو گيري را 

 . شود

(نور پردازي موضعي : معمولا از نور پردازي موضعي براي تامين نور جهت فعاليت هاي خاص مانند مطالعه ، ب

 . اين نور معمولا قابل تنظيم است صرف غذا و انجام كارهاي ظريف مثل ابكاري طلا استفاده مي شود ،

از ويژگي هاي نور پردازي موضعي اين است باعث تقسيم بندي  فضا ، تنوع در روشنايي و افزايش جذابيت فضا  

مي گردد . از اين نور پردازي مي توان در رستوران ها استفاده نمود بطوريكه نور به طور موضعي بر روي ميزها 

 . تنظيم مي شود

ازي متمركز : از روشنايي متمركز براي ايجاد يك نقطه كانوني در فضا استفاده مي شود . استفاده از (نور پردج

نورهاي متمركز مي تواند ضمن ايجاد روشني و تاريكي ، يكنواختي فضا را از بين ببرد . مانند نور پردازي يك 

 . يمتابلو يا مجسمه كه در نمايشگاهها و نگارخانه  شاهد ان هست

 :ش موسيقيپخ-4

عامل مهم فيزيكي در فروشگاههاي خرده فروشي كه بر مصرف كننده تاثير مي گذارد  پخش موسيقي است  يك

. بيشتر فروشگاههاي بزرگ با پخش موسيقي ملايم باعث مي شوند تا مشتريان ومراجعان مبلغ بيشتري را صرف 

تواند باعث تحريك مشتريان به انجام خريد نمايند . طبق تحقيقات به عمل امده در امريكا موسيقي مي 

خريدهاي بيشتر شود . بر  اساس موسيقي ارام و رومانتيك بيشترين تاثير را بر مشتري دارد و به صورت رواني 

باعث تحريك حس خريد مي شود . تحقيقي كه در اين زمينه انجام شده است ، نشان داده بسته به اينكه 

 . ايش يافتافز %38موسيقي ارام پخش شده فروش 



دقيقه وقت صرف مي كنند  56تحقيق ديگر در يك رستوران نشان داد با پخش موسيقي ملايم افراد حدود ا   در

 . دقيقه كاهش مي يابد 45كه غذاي خودرا تمام كنند وبا پخش موسيقي تند زمان غذا خوردن به 

 . پخش موسيقي ملايم تنها فروش نوشابه را زياد كرده است اما

وهش ها نشان مي دهد كه محيط فيزيكي  مي تواند بر رفتار مصرف كننده تاثير بگذارد . البته رستوران اين پژ 

هايي كه حاشيه سود كمي دارند و بايد حجم فروش انها زياد شود ، پخش موسيقي تند باعث مي شود كه 

 . باز شود جا گرانمشتريان غذاي خودرا زود تمام كرده ورستوران را ترك نمايند تا براي دي

 : ايجاد فضاي معطر و دل انگيز-5

گروهي از روانشناسان امريكايي نشان مي دهد در صورتي كه فضاي خريد عطر اگين و معطر باشد  مطالعه

مشتري رغبت بيشتري به خريد پيدا مي كند . از اين رو بوهاي ملايمي مانند بوي وانيل يا هر نوع رايحه ملايم ، 

به جستجو در فروشگاه بپردازد ودر  يو باعث مي شود تا مشتري براي مدت زمان بيشتربيشترين اثر را دارد 

نهايت كالاي بيشتري را انتخاب و خريداري نمايد . به همين دليل است كه در فروشگاههاي بزرگ و مجهز غرفه 

با استفاده از  مربوط به خوراكي ها ، ترشي ه نان ومواد غذايي معطر در محل مناسبي قرار داده مي شود تا

 . تحريك حس بويايي افراد مقدار بيشتري از اين اجناس به فروش برسد

ديگري نيز در ژاپن نشان داده است كه ميزان خريد مردم از سوپرماركتها  در زماني كه رايحه ليمو  در  تحقيق

گاهها يه مطبوع فروشفضا مي پيچد بيشتر مي شود اين در حالي است كه با ترزيق رايحه گوگرد در سيستم  تهو

 . ميزان خريد مشتريان به ميزان قابل توجهي كاهش پيدا مي كند

اژانس هاي معاملات املاك امريكا به فروشندگان منازل پيشنهاد مي كنمد در هنگام بازديد منزلشان  همچنين

ن استشمام  ا توسط يك مشتري ، كيكي را براي پختن داخل فر قرار دهند  انتشار بوي كيك در فضاي خانه و



باعث مي شود وي قيمت بالايي  وتوسط خريدار ، در تصميم گيري وي براي خريد خانه اثر مثبت مي گذارد 

 . دهد شنهاديپ ديبراي خر

 ريفقط فروش باشد لازم است  كه مس يياگر هدف نها يحت يراهنما در فروشگاه : در هر فروشگاه يتابلو ها-6 

و  يشناس بايراهنما هم جنبه ز يتابلوها هيو ته يو جالب باشد ، در طراح به اجناس و كالاها جذاب دنيرس

 . يمدنظر است و هم صرف انرژ يكاربرد

 . است يمحل كسب و كار ضرور يكنترل در تمام ستميس كيوجود  معمولا

 مهمبا متراژ كم  يفروشگاه  به خصوص فروشگاه ها يفضا ي: انتخاب رنگ مناسب برا وارهايانتخاب رنگ د-7

 يباشد ؛ اصولا رنگ ها يرنگ ها م ينوع از انتخاب برا نيبالا بهتر تيروشن با شفاف ياست و انتخاب رنگ ها

انعكاس  ليباشد به دل شتريان ب يدگو درخشن تيو هرچه شفاف ديشود كه فضا بزرگتر به نظر ا يروشن باعث م

 . ديا ينور فضا زنده تر  به نظر م

 تيباشد كه هركدام در وضع يم يروان يكيزيشامل عوامل ف طيفروشگاه : مح يمني، بهداشت و ا  طيمح-8

ان از تو ياند كه م افتهيدر يمنيبه ان توجه داشت ؛ امروزه متخصصان ا ستيبا يبشر نقش دارد كه م يسلامت

مهم  ارينكته بس نيا دمانيو چ يطراح نيو بنابرا ميشو  تيفيمنجر به بهبود ك يمنيبهداشت و ا تيريمد قيطر

 . رسد يبه نر م

 

 : بزرگ عبارت است از یفروشگاه ها یايمزا

 : بزرگ عبارت است از يدر فروشگاه ها ياجتماع ياي: مزا ياجتماع ياي( مزا الف

 يضرور ريغ يحذف واسطه ها-1



 يتجار ريغ يدر فضاها يتجار يواحدها هيرو ياز توسعه ب يريجلوگ-2

 كالا در مناطق مختلف شهر متيق تيتثب-3

 كيتراف يهوا و بهبود نسب يكاهش الودگ-4

 ياعتبار يبا استفاده از كارت ها ينگيكاهش گردش نقد-5

 : بزرگ عبارت است از يدر فروشگاه ها يبهداشت ياي: مزا يبهداشت ياي(مزاب

ا كالاه يبسته بند-3 قيو دق عيامكان اعمال نظارت سر-2تا مصرف           عيتا توز ديتول نيكاهش زمان ب-1

 حيبصورت صح

 بر سطح فروشگاه و كاركنان ينظارت ظاهر -5استاندارد      ريغ ياز فروش كالاها يريامكان جلوگ-4

 : بزرگ عبارت است از يو مصرف كنندگان : در فروشگاه ها انيمشتر ژهيو ياي(مزاج

 ديارامش هنگام خر جهيودر نت ديورود و عدم اجبار به خر-1

 ...... ، انقضا و ديتول خيوزن ، تار ريو همراه با اطلاعات كالا  نظثابت  متيعرضه كالا به ق-2

 محل كيفروش اجناس متعدد در -3

 شتريانتخاب ب يازاد-4

 در وقت ييصرفه جو-5

 از شبانه روز يشتريكالا در ساعات ب ديامكان خر-6

   

 



 : سوالات

 ؟ ستيچ يدر مشتر زهيانگ جاديعوامل موثر در ا-1

 . ديده حيرا نام برده و توض يبه مشتر يوفادارانواع  يكردهايرو -2

نها را ا كنديم ميفروش كالا و كشش تقاضا ( كالاها را به چند دسته تقس زانيفروشگاه ها بر اساس )م رانيمد-3

 . ديده حيتوض

 . ديكالا در فروشگاه را نام ببر دمانياصول توازن و سطح چ-4

 . ديفروشگاه را نام ببر دمانيانواع چ-5

 . ديكند عبارتنداز ...... را نام ببر يگذار كمك م ريجذاب و تاث نيتريو كي جاديكه به ا ياز موارد يبرخ-6

 . ديان شرح ده بيو معا ايبزرگ و انواع انرا به همراه مزا ياستقرار مناسب قفسه ها در فروشگاه ها-7

 . دينحوه استقرار قفسه ها را شرح ده -8

 . ديها را در قفسه را شرح دهكالا دمانيچ حينحوه صح -9

 . ديده حيبزرگ را توض يفروشگاه ها يايمزا-10

 



استفاده کارآمد از فضا

تسهیل ارتباط و تعامل بین فروشنده و مشتریان

کاهش زمان خدمات دهی به مشتري

حداقل سازي هزینه هاي کنترل

کاسته شدن میزان سرقت و دزدبري از فروشگاه

کاهش حرکت هاي اضافی و سراسیمگی مشتریان و نیروهاي فروش از بین رفته

روان سازي جریان ورود و خروج و جایگزینی محصولات و افراد

اهداف اصلی اصول طراحی و چیدمان فروشگاه



:دلایل عدم انتخاب یک فروشگاه توسط مشتري

.ترجیح می دهد کالاي مورد نظر را از نزدیک ببیند و لمس کند

از دید او فروشگاه ما قدیمی ست

...از نحوه خذمات رسانی کادر اداري و یا پرسنل فروش رضایت ندارد و

رضایت مشتري  اصول طراحی و چیدمان مناسب فروشگاه می توان با  رضایت مشتري  اصول طراحی و چیدمان مناسب فروشگاه می توان با 

.را جلب کرد



بازار

هر شبکه اي که خرید و فروش کالاها و خدمات در آن انجام می  , به لحاظ ماهیتی

.پذیرد

ایده و یا هر چیز دیگري تشکیل شود مثل بازار , خدمت, بازار می توان حول محور کالا

بازارهاي پولی و, بازار مشاوره, کار

......

در علم اقتصاد به مجموعه اي از فعالیت هاي خرید و فروش که به یکدیگر مربوط می 

.باشد

یا برگرفته از بها و زار برگرفته از کارزار به  , به لحاظ لغوي متشکل از دو کلمه با و زار 

معناي میدان و محیط



عوامل تشکیل دهنده بازار

از 

.وجود دارد( فروشندهطریق

کن؛

 

بازار محلی است که چهار ر

فروشنده مشتري

کالا

تقاضا

بازار

 نیاز (تقاضا)، نیازمند (مشتري)، عامل رفع نیاز (کالا) و عامل دادو ستد  
فروشنده( وجود دارد. طریق



مشتري

محصولات مورد نظرش را خرید می کند و حاضر  , کسی است که نیازش را خود تعریف می کند

است بابت آن هزینه مناسبی را

ولی زمانی این هزینه را متقبل می شود که در کالاها یا خدمات تحویلی ارزشی را . بپردازد

ببینید که پرداخت آن هزینه را توجیهببینید که پرداخت آن هزینه را توجیه

بخش قابل توجهی از این ارزش می تواند از طریق طراحی و چیدمان مطلوب فروشگاهی . نماید

.بدست بیاید

:انواع مشتري

درجه بندي از جنبه میزان رضایت مندي

انواع مشتري براساس رفتارهاي آنها

قدیم و جدید/ تقسیم مشتري براساس قدمت



انواع مشتري



بازاریابی





فروش



سیستم توزیع



وظایف خاص عمده فروش ها



خرده فروشان



خرده فروشان فروشگاهی 



خرده فروشان غیر فروشگاهی 

پست مستقیم، خرده فروشی با کاتالوگ، بازاریابی  : بازاریابی مستقیم

تلفنی، بازاریابی تلویزیونی و خرید رایانه اي

فروش در منزلفروش در منزل

خرید اتوماتیک



وظایف خاص خرده فروش ھا

اطلاع رساني محلي و معرفي محصول در محدوده خود

جمع آوري اطلاعات از مصرف كننده

نمایش و عرضھ محصول در بھترین شرایط ممكن

)امتیاز رقابتي( تحویل در محل مصرف 

ایجاد تنوع در محصولاتایجاد تنوع در محصولات

ایجاد حق انتخاب براي مصرف كننده

قبول مرجوعي

ارائھ خدمات بھ مشتري

)فروش(پردازش سفارشات 

حفظ حداقل موجودي



و با تاسیس فروشگاه کوچکی به نام بن مارشه 1852آریستید بوسیکو در سال , نخستین بار توسط بازرگان فرانسوي

مادر فروشگاه هاي بزرگ , براي فروش اجناس خرازي و پارچه تحقق یافت که پس از مدتی این واحد خرده فروشی

.گردید

1859در آمریکا سال P &Aاولین فروشگاه هاي زنجیره اي 

1879در نیویورك سال Woolworthتوسط ( نسل اول سوپرمارکت هاي امروزي) اولین فروشگاه عرضه اقلام متنوع  1879در نیویورك سال Woolworthتوسط ( نسل اول سوپرمارکت هاي امروزي) اولین فروشگاه عرضه اقلام متنوع 

سلطان خرده فروشان, اولین فروشگاه هاي بزرگ در مرکز شهرها توسط جان وانامیکر 

ورود و , قیمت هاي نسبتاً پایین کالاهاي عرضه شده در این فروشگاه ها: دلیل موفقیت فروشگاه هاي زنجیره اي

قیمت هاي ثابت اعلام شده روي , خرید کالاها با دیدن و انتخاب, خروج آزاد و امکان گردش خریداران در فروشگاه

, روش سلف سرویسی, حق برگرداندن اجناس, گزینش مکان هاي مناسب و پر رفت و آمد, مناطقاجناس در کلیه 

تمایز بین خریدارانعدم 

 

تاریخچه ایجاد فروشگاه هاي بزرگ و زنجیره اي



طبقه بندي فروشگاه هاي خرده فروشی



طبقه بندي فروشگاه هاي خرده فروشی

:براساس نوع کالاي ارائه شده  -1

گستره وسیعی از محصولات متفاوت: فروشگاه هاي عمومی یا نامحدود

.  را به مردم ارائه می کنند) عمق محصول( با تنوع فراوان ) عرض محصول(  

مانند فروشگاه هاي قسمتی و سوپر مارکت هامانند فروشگاه هاي قسمتی و سوپر مارکت ها

فروش پهنه محدودتري از محصولات با تنوع فراوانی : فروشگاه هاي تخصصی

مانند فروشگاه تخصصی تجهیزات الکترونیک

فروش یک نوع محصول با حداقل تنوع  : فروشگاه هاي تخصصی محدود

مانند فروشگاه جواهرفروشی که فقط ساعت مچی عرضه می کند



طبقه بندي فروشگاه هاي خرده فروشی

:براساس ساختار قیمت  -2

فروشگاه هاي ارزان  , بوتیک هاي لوکس و گران, فروشگاه هاي فلگ شیپ

فروشگاه هاي حراجی, قیمتی با قیمت رقابتی

:براساس نوع مالکیت فروشگاهی  -3 :براساس نوع مالکیت فروشگاهی  -3

تعاونی, زنجیره اي, مالکیت خصوصی

مالکیت و مدیریت مشترك، خرید به صورت متمرکز،  : فروشگاه زنجیره اي 

عرضه اقلام و کالاهاي مشابهی، فعالیت در کلیه زمینه هاي خرده فروشی، 

هزینه تبلیغاتی کم، حجم فروش زیاد و به تبع آن قیمت مناسب



طبقه بندي فروشگاه هاي خرده فروشی

:براساس بازار هدف  -5

بازار انحصاري, بازار تخصصی, بازار انبوه

:براساس برنامه هاي پیشبرد فروش  - 6

فروش مستقیم, پست الکترونیک مستقیم, تبلیغات

براساس روش توزیع -7

توزیع فروشگاهی و غیر فروشگاهی

توزیع فروشگاهی محصولات داراي جایگاه فیزیکی قابل رویت بوده و از طریق مراکز 

در اختیار مصرف کننده قرار می گیرد.. مختلف فروش مانند پاساژ، مرکز خرید و



طبقه بندي فروشگاه هاي خرده فروشی

:توزیع غیر فروشگاهی

از طریق فروشندگان آنلاین و اینترنتی، بازاریابان مستقیم و دستگاه هاي 

.انجام می پذیردVending) (وندینگ

:Vending  ماشین خودکاري که با انداختن پول در محفظه آن، کالاي

مورد نیاز از آن خارج می شود



مزایاي فروشگاه هاي بزرگ

مزایاي فروشگاه هاي بزرگ

:مزایاي اجتماعی

حذف واسطه هاي غیرضروري میان تولید کننده و مصرف کننده و کاهش هزینه هاي توزیع

جلوگیري از توسعه بی رویه واحدهاي تجاري در فضاهاي غیرتجاري

تثبیت قیمت کالا در مناطق مختلف شهري با توجه به یکسان بودن قیمت انواع کالاي عرضه  تثبیت قیمت کالا در مناطق مختلف شهري با توجه به یکسان بودن قیمت انواع کالاي عرضه  

شده در کلیه شعب

فروشگاه هاي زنجیره اي

کاهش آلودگی هوا وب هبود نسبی ترافیک شهري با حدف مسافرت هاي غیرضروري

کاهش گردش نقدینیگ با استقاده از کارت هاي اعتباري



مزایاي فروشگاه هاي بزرگ

:مزایاي بهداشتی

کاهش زمان بین تولید تا توزیع و توزیع تا مصرف

دقیق و گسترده بر نحوه فعالیت فروشگاه هاي بزرگ, امکان اعمال نظارت سریع

بسته بندي کالا به صورت صحیحبسته بندي کالا به صورت صحیح

امکان جلوگیري از فروش کالاهاي غیر استاندارد

مشخص بودن مسیر توزیع

نظارت ظاهري سطح فروشگاه و کارکنان



مزایاي فروشگاه هاي بزرگ

:مزایاي ویژه مصرف کنندگان و مشتریان

ایجاد آرامش هنگام خرید, ورود آزاد و عدم اجبار به خرید و نتیجه

تاریخ تولید و انقضاء, عرضه کالا به قیمت ثابت و همراه با اطلاعات کالا نظیر وزن

فروش اجناس بسیار متعدد در یک محل

آزادي انتخاب بیشتر با توجه به تنوع کالایی

صرفه جویی در وقت

امکان تهیه کالا و خدمات در طول شبانه روز



تغییرات خرید در قبل و بعد از ایجاد فروشگاه هاي بزرگ



خصوصیات مهم فروشگاه هاي بزرگ

ورود آزاد و بدون الزام به خرید

با تمام طبقات اجتماعی مردم به یک شکل رفتار می شود

برابر بودن حق انتخاب همه مشتریانبرابر بودن حق انتخاب همه مشتریان

برابر بودن ارزش پول همه

فروشنده ها همه را برابر و یکسان می ببیند



عوامل پیشرفت فروشگاه هاي بزرگ

توسعه شهري و افزایش اهمیت مدیریت زمان

افزایش اجاره بهاي فروشگاه هاي کوچک خرده فروش

غیر اقتصادي شدن خرده فروشی در مقیاس فضایی کوچک

و کاهش طول گردش براي خرید درون ( ایجاد بلوارهاي بزرگ) طراحی مجدد شهر  و کاهش طول گردش براي خرید درون ( ایجاد بلوارهاي بزرگ) طراحی مجدد شهر 

شهري

پاسخگو نبودن نظام قدیمی توزیع تولیدات روز افزون و متنوع

عوامل فنی مانند توسعه حمل و نقل و دسترسی آسان مشتریان مختلف شهري

تغییرات سلیقه اي



فروشگاه چابک 1-

فروشگاه محلی 2-

فروشگاه کوچک 3-

)راحتی(فروشگاه رفاه  4-

فروشگاه انحصاري 5- فروشگاه انحصاري 5-

فروشگاه عمومی 6-

فروشگاه اختصاصی 7-

خواربار فروشی 8-

)سوپر مارکت(فروشگاه استاندارد  9-

)فروشگاه هاي بزرگ( سوپرمارکت بزرگ 10-

فروشگاه هاي زنجیره اي 11-

فروشگاه هاي قسمتی 12-

انواع فروشگاه ها و مراکز خرده فروشی



انواع فروشگاه ها و مراکز خرده فروشی

فروشگاه هاي ارزان فروشی 13-

فروشگاه هاي تخفیف دار یا کم قیمت 14-

سوپراستور 15-

هایپرمارکت 16-

فلگ شیپ 17-

خیابان بازار 18- خیابان بازار 18-

بازار مرطوب 19-

میدان بازار 20-

روز بازار 21-

بازار شناور 22-

فروشگاه کاتالوگی 23-

فروشگاه اینترنتی یا الکترونیکی  24-

مرکز خرید یا پاساژ 25-



انواع فروشگاه ها و مراکز خرده فروشی

:فروشگاه چابک -1

متر مربع و درون هر بنگاه کسب و کاري وجود داشته6این فروشگاه ها بسیار کوچک بوده و می توانند در فضایی به مساحت 

این نوع از فروشگاه ها به واسطه فضاي اندکی که اشغال می کنند، یک فرصت بسیار بی نظیري براي کسب و کار پر سود. باشند

.فراهم می آورند

:فروشگاه محلی -2

فروشگاه هاي محلیۀ از لحاظ وسعت،. به فروش می رسد... در این فروشگاه ها انواع کالاهاي راحتی مانند خمیر دندان، شامپو و  فروشگاه هاي محلیۀ از لحاظ وسعت،. به فروش می رسد... در این فروشگاه ها انواع کالاهاي راحتی مانند خمیر دندان، شامپو و 

.این فضاها به عنوان سوپر محلی یا فروشگاه محلی شناخته می شوند. متر مربع می باشند600تا 400داراي سطح فروشی حدود 

:فروشگاه کوچک -3

نفر، مناسب10000تا 5000این قبیل فروشگاه ها، جهت تامین نیازهاي شهرها و هرك هاي کوچک با میانگین جمعیتی میان 

فروشگاه کوچک، در برخی مناطق با عنوان سوپر مارکت کوچک یا مینی سوپر شناخته می شوند و از فروشگاه محلی،اندکی. است



انواع فروشگاه ها و مراکز خرده فروشی

فروشگاه رفاه  -4

این فروشگاه ها، که به عناوین دیگري همچون مغازه هاي بین راه یا کنار جاده،  

نیز شناخته می شوند، فروشگاه هاي کوچک یا دکان هایی هستند که معمولا 

در جاده هاي پر رفت و آمد، در ایستگاه قطار، مترو، پمپ بنزین ها و یا در  در جاده هاي پر رفت و آمد، در ایستگاه قطار، مترو، پمپ بنزین ها و یا در  

صفت بارز این مغازه ها، محدود بودن اجناس آن . محلات شلوغ مستقر هستند

به مواد ضروري سفري، مانند مواد غذایی ساده، داروهایی از قبیل مسکن و

ساعته24ساعات کار طولانی و گاهی –لوازم کمک هی اولیه و مواردمشابه 



انواع فروشگاه ها و مراکز خرده فروشی

:فروشگاه انحصاري - 5

این نوع فروشگاه ها، فقط یک نوع یا یک برند از محصولات را به فروش می رساندند مانند  

LGفروشگاه هاي سامسونگ، 

:فروشگاه عمومی -6

این . فروشگاهی است که همه نوع جنسی در آن ییافت می شود اما بدون طبقه بندي خاصی این . فروشگاهی است که همه نوع جنسی در آن ییافت می شود اما بدون طبقه بندي خاصی

.فروشگاه ها معمولا در شهرهاي کوچک، روستاها و حاشیه نشین ها به فعالیت می پردازند

:فروشگاه اختصاصی -7

در این نوع از فروشگاه ها که به منظور ارائه اقلام هم خانواده ایجاد می گردد، ترکیب نسبتاً  

به  .. کامل و محدودي از کالاهاي خاص مانند انواع کالاهاي ورزشی، پوشاك یا لوازم التحریر و

مشتریان عرضه می شود



انواع فروشگاه ها و مراکز خرده فروشی

:خواربار فروشی

، فروشگاهی است که در آن مواد  )خواربار فروشی(یک فروشگاه مواد غذایی

.غذایی به صورت خرده فروشی و بقالی عرضه می گردد

به فروشگاه هاي بزرگی از این دست که علاوه بر مواد غذایی، اقلام خانوار  به فروشگاه هاي بزرگی از این دست که علاوه بر مواد غذایی، اقلام خانوار  

فروشگاه هاي همچنین. نیز ارائه می کنند، سوپر مارکت گفته می شود

کوچک مواد غذایی که ارائه دهنده میوه و سبزیجات هستند در ایالات 

.نامیده می شود)سبزیجات(متحده تره بار و در انگلیس فروشگاه سبز



انواع فروشگاه ها و مراکز خرده فروشی

)سوپر مارکت (فروشگاه استاندارد 

سوپر مارکت، فروشگاهی که در آن طیف وسیعی از انواع کالاها از جمله موادغذایی ، نوشیدنی ها، مواد شوینده، دارو، 

.کل ملزومات زندگی به فروش می رسد و اجناس لوکس و فانتزي در آن دیده نمی شودپوشاك و در

سوپر مارکت ها معمولا بخشی از یک فروشگاه زنجیره اي هستند و به همین دلیل کالاهاي خود را به طور مستقیم از

سبدهاي خرید ساده و چرخدار یکی از ارکان ثابت این. تولید کننده خریداري کرده و با قیمت مناسب عرضه می کنند سبدهاي خرید ساده و چرخدار یکی از ارکان ثابت این. تولید کننده خریداري کرده و با قیمت مناسب عرضه می کنند

سوپرمارکت ها براي مناطق و مراکز شهري با جمعیت بالغ بر . فروشگاه است و خرید را بسیار آسان می کند

متر مربع سطح فروش باشند سوپر 1400تا 600به طور کلی به فضاهایی که داراي . نفر مناسب است1000000

.استاندارد گویندمارکت یا فروشگاه

.متر می باشد5000تا 4000فاصله مکانی مطلوب دو سوپرمارکت از یکدیگر 
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:تفاوت فروشگاه رفاهی و سوپر مارکت

تفاوت اصلی این مغازه ها با سوپرمارکت ها در درجه اول به اندازه

تهیه مواد  همچنین از جایی که معمولاً این مغازه ها تنها محل. آنهاست

ضروري در بین راه هستند، قیمت کالاهاي آن بیشتر از فروشگاه هاي

شهري و سوپرمارکت هاست
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)فروشگاه هاي بزرگ (سوپرمارکت بزرگ10

در این فروشگاه ها، کالاهاي متنوعی مانند محصولات غذایی، پوشاك،  

هادر سوپر مارکت. به فروش می رسد.. مبلمان، اثاثیه منزل و 

فروشندگان به طور مداوم قیمت تمام کالاها را متناسب با شرایط بازار  فروشندگان به طور مداوم قیمت تمام کالاها را متناسب با شرایط بازار  

شده و داراي  سوپر مارکت ها در مناطق مسکونی واقع. تغییر می دهند

فاصیه . متر مربع می باشند5000تا 4000میانگین سطح فروش میان 

متر لحاظ می گردد6000مطلوب دو فروشگاه بزرگ از هم معمولاً 
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Chain Store) (فروشگاه هاي زنجیره اي

که عرضه کننده محصولات مختلف به طور جزئی بوده و  فروشگاه هاي همنام دسته اي از 

.خود می باشدخاص روش هاي مدیریتی استانداردداراي 

خصوصی یا قراردادي باشند اما قوانین موجود در آنها  , این فروشگاهها ممکن است دولتی

.قرار داردتحت نظارت مدیریت مرکزيیکسان و  .قرار داردتحت نظارت مدیریت مرکزيیکسان و 

بعضی از فروشگاه ها نه تنها درکشور اصلی خود بلکه در بسیاري از کشورهاي مهم جهان شعبه  

.به پول رایج آن کشور در تمام آنها یکسان استوقیمت کالاها( توسعه افقی) دارند

یا بابرخی از عمده فروشی , این فروشگاه ها جهت کاستن قیمت تمام شده خود, از طرفی دیگر

فعالیت هاي عمده فروشی را در کنار امور خرده فروشی  و یا انجامیکپارچه شده , هاي مهم

)در دستور کار خود قرار می دهند
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فروشگاه هاي تخفیف دار یا کم قیمت   14-

.از انواع فروشگاه هاي ارزان فروشی که کالاهاي را با قیمت بسیار پایینی برخودار است

.استبرند دار و مد روز , عرضه کالاهاي معتبرتفاوت دیگر آنها با سایر فروشگاه ها , این فروشگاه هاقیمت اندك علاوه بر 

:علت این تخفیفات ویژه 

و برخلاف پیش بینی هایشان نمی توانند آنها را ازبه تولید بیش از حد محصولات نموده طراحان و تولید کنندگان اقدام 1-

.طریق نمایندگی ها و فروشگاه هاي خود در زمان مناسب به فروش برسانند

بنابراین آن بخش از کالاهاي خود را با. بخشی از اجناس برگرددعدم توانایی تولیدکنندگان و فروشگاه ها در فروش 2- بنابراین آن بخش از کالاهاي خود را با. بخشی از اجناس برگرددعدم توانایی تولیدکنندگان و فروشگاه ها در فروش 2-

درصد به فروشگاه هاي تخفیف ویژه0 6تا 20تخفیفی بین 

.می فروشند

اقدام به فروش آنها, از مد افتادن یا گذشتن فصل آناز رده خارج شدن کالاها ي تولیدکنندگان یا فروشگاه هایی که به دلیل 3-
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سوپراستور - 15

این فروشگاه ها نوعی هایپرمارکت به حساب آمده و معمولاً دوبرابر سوپر مارکتها ي بزرگ داراي فضاي فروش می 

.باشند

در سوپر استورها ترکیب بسیار متنوعی از موادغذایی و اقلام غیرغذایی و خدماتی مانند خشکشویی، خدمات پستی، 

..چاپ عکس و 

.ارائه می گردد.ارائه می گردد

.بهترین نمونه سوپر استور وال مارت می باشد

هایپرمارکت - 16

نیز شناخته می شود نوعی سوپر استور که ترکیبی از سوپرمارکت چند قسمتی این فروشگاه ها با نام هاي ابر بازار یا 

و فروشگاه

.چند قسمتی محسوب می شود

.می فروشدهمه چیز به حساب می آید، مادر تمامی فروشگاه هاي خرده فروش فروشگاه هاي هایپر که به نوعی 

.متر مربع را دارا می باشد7،000الی 3،000این مراکز خرید، وسعت سطح فروش معادل 

وروودي شهریا مدخل خروجی شهر یا کنار اتوبان ها این فروشگاه ها معمولا در 
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17(flagship)-

.گفته می شودکشتی پرچمدار و رهبر یک ناوگان فلگ شیپ عنوانی ست که به 

فروشگاه هاي  در دنیاي کسب و کار به . اطلا ق می گرددمهمترین عضو یک گروه در زبان انگلیسی به 

سرویس می دهند، گفته می  وسیع و خاصی از مشتریان مجهزخرده فروشی که به طیف بسیار مهم و 

.شود

با درآمد  و پذیراي مشتریان ثروتمند فلگ شیپ ها در مناطق تجاري بسیار مهم و برجسته اي که  با درآمد  و پذیراي مشتریان ثروتمند فلگ شیپ ها در مناطق تجاري بسیار مهم و برجسته اي که 

کلاس بالاي جهانی  به همین دلیل، خرید از این فروشگاه ها که داراي . می باشد، قرار گرفته اندبسیار بالا 

.خاص به همراه دارداجتماعی  -وجهه اقتصادياست براي خریدار نوعی 

.فلگ شیپ ها از دیگر خرده فروشی بزرگتر بوده و تعداد فراوانی از محصولات را در خود جاي می دهند

.به کار برده می شودمحصولات و یا برندهاي پیشتاز و فروشگاه اي پیشتاز اصطلاح فلگ شیپ براي 

به طور نمونه شرکت سازنده اتومبیل، داراي فلگ شیپ هایی در قالب مهمترین خودروهاي خود هستند 

مرسدي بنز: مانند
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با تنوع آزاد  محصولات غذایی بازار مرطوب یا مرطوب بازار، عموماً به بازار 

بعضی از نام هاي این بازار عبارت است. اطلاق می شود

.از بازار فرهنگی، بازار سنتی

بازار مرطوب از سطوح همکف و محوطه هایی تشکیل شده است که با آب به  بازار مرطوب از سطوح همکف و محوطه هایی تشکیل شده است که با آب به  

شده است به همینخیس و شستشو دفعات متعدد 

.دلیل به این بازار، بازار مرطوب یا خیس گفته می شود

مانند مرغان خانگی، فروش حیوانات زنده از مهمترین خصوصیات این بازار، 

.ماهیان، خزندگان و خوك ها در فضاي آزاد می باشد

نیز به فروش می رسدمیوه و سبزیجات تازه در این بازار ، 
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:تفاوت بازار مرطوب با سوپرمارکتها

اجاره داده می شود که می تواندد خود خرده فروشانی در بازار مرطوب، دکه ها و مغازه ها به 

هر بخش توسط  سوپرمارکتها در حالی که در یک . به طور مستقل محصولاتشان را بفروشند

.اداره می شودشرکت مجزا یک 

جهت جلوگیري از فاسد شدن و نیز نگهداري طولانی مدت محصولات در سوپرمارکتها در  جهت جلوگیري از فاسد شدن و نیز نگهداري طولانی مدت محصولات در سوپرمارکتها در 

محصولات بازار مرطوب استفاده می شود اما در نگهدارنده  مواد شیمیایی وقفسه ها از 

.می مانندهمیشه تازه نگهداري شده و مدت کوتاه براي 

براي برخی از مشتریان مهم است که حیوانات را زنده و قبل ار اینکه در بسته بندي گوشت  

بدین طریق آنها از سلامت، بهداشت و کیفیت محصولات خریداري شده  . قرار بگیریند، ببینند

اما این امکان در سوپرمارکت. اطمینان حاصل می کنند
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میدان بازار

هستند که اول بار در اورپا و مستعمرات آن، پذیراي وسیع باز و بدون سقفی این نوع بازارها مناطق تقریباً 

البته امروزه به صورت یک روز مشخص از هفته با نام روز بازار مثلا پنجشنبه بازار به فعالیت . مشتریان بودند

.خود ادامه می دهند

روز بازارروز بازار

بنیانگذار روز بازار، مادر ترودي تمپل، یک راهبه و باغبان مشتاقی بود که عمر خود را صرف کمک به تامین  

.نیاز دیگران نمود

تاسیس فروشگاه محلی در قالب تعاونی ، دریافت سفارش از دوستان و همسایگان براي هر هفته میوه و 

سبزیجات و خرید از

شیکاگو
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بازار شناور - 22

.این نوع بازارها، عمدتاً در کشورهاي آسیاي شرقی و جنوب شرقی مانند تایلند واقع شده اند

.  مشاهده می شودرودخانه ها و در بر روي قایق ها بازار شناور به به دلیل شرایط جوي و اقلیمی منطقه، 

.مورد خرید و فروش قرار می گیردمحصولات کشاورزي و میوه جات در این بازار اغلب، 

فروشگاه کاتالوگی -23

بعضی از فروشگاه هاي خرده فروشی، مشتریان خود را از طریق ارسال کاتولوگ توسط پست الکترونیک به  

.دست می آورند

این فروشگاه کاتولوگی مشهورند، فهرستی از محصولات خود را تهیه نموده و در قالب کاتالوگ و از طریق 

ایمیل، به دست مشتریان
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فروشگاه اینترنتی یا الکترونیکی -24

این فروشگا ها به صورت مجازي و از طریق دنیاي اینترنت به توسعه 

کسب و کار خود می پردازند و هر روز و در تمام اوقات به مشتریان و 

.بازدیدکنندگان خود خدمات لازم را ارائه می دهند.بازدیدکنندگان خود خدمات لازم را ارائه می دهند

سا ل گذشته اخیر، فعالیت چشمگیري  50فروشگاه هاي اینترنتی در 

داشته و می توان به آمازون دات کام به عنوان مشهورترین این فروشگاه ها 

اشاره نمود
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:تفاوت پاساژ و مال

.پاساژ را نباید با آنچه در فرهنگ آمریکایی مال گفته می شود، اشتباه گرفت

وجو پارکینگ جایی که فضاي باز خصوصاً براي . مقیاس بسیاربزرگترمال مجتمعی است در 

جدا از نظر عملکرد ، مال همان پاساژ است اما . نشینان آند حومهداشته و مشتریان آن اغلب 

.ساخته می شوداز بافت شهري  .ساخته می شوداز بافت شهري 

قدرت خرید مردم  کیفیت طراحی و ساخت مال، مانند پاساژهاي ایرانی و اروپاییی بازتابی از 

.است ناحیه 

براي قشر ثروتمند و در محله Aدرجه بندي می شوند که A,B,Cدر آمریکا مال ها به صورت 

به  . شیک ترین و گران ترین مارکها ر این مال ها عرضه می شوند. هاي مرفه ساخته می شود

می رسیم کیفیت کالاها پایین آمده و قیمت ها ارزان ترCتدریج که به درجه 



  خرده بخش در نوین آوري فن و جدید ساختار ایجاد و پیدایش به توجه با

 .است افزایش حال در آنها بین در رقابت شدت فروشگاهی، و فروشی

  مشتریان، هاي خواسته و نیازها در وسیع تغییرات وجود برآن، علاوه

  بلند هاي برنامه به بیشتر توجه به مجبور را ریزان برنامه و ها فروشگاه  بلند هاي برنامه به بیشتر توجه به مجبور را ریزان برنامه و ها فروشگاه

. است نموده استراتژیک برنامه خصوص در تفکر و مدت

جایگاه طراحی و چیدمان فروشگاهی در بازاریابی و کسب و کار 
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هادرفروشگاه ویترین و ها قفسه چیدمان و طراحی نحوه

مشتریان خرید سطح افزایش بر مستقیمی تواندتاثیر می

  باشد داشته

 یعنی با بر انگیختن و به اشتیاق آوردن مشتري، می

.توان انگیزه او را براي خرید افزایش داد

:عوامل موثر در ایجاد انگیزه در مشتري شامل 
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: شامل مشتري در انگیزه ایجاد در موثر عوامل

  ملایم موزیک پخش   

  کالاها زیباي نمایش

 فروشگاه محیط در خوش عطر فروشگاه محیط در خوش عطر

 آرامش و مطلوب فروشگاه، داخلی فضاهاي   آمیزي رنگ و بندي رنگ 
  .باشد بخش

  و   شود هماهنگ مشتریان خواسته و سلیقه با متناسب باید نورپردازي  
 .باشد نداشته وجود خراب و سوخته لامپ ، فروش سطح در
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  دکور از و بوده یکسان فروش سطح در استفاده مورد هاي ویترین
. باشد برخوردار یکنواختی

  قرارگیرد ارزیابی مورد مرتبا ها غرفه دکوراسیون و چیدمان – کالا نوع

  نیاز به پاسخگویی براي اي ویژه و مناسب تسهیلات نمودن فراهم   
  سالمندان و معلولین  سالمندان و معلولین

:مثال طور به 

 سالمند افراد استراحت و نشستن براي مناسب مکان ایجاد -

 سالمند افراد کالاهاي جابجایی و نقل و حمل -

  آنها براي درشت حروف با خرید فیش   چاپ -
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 باید فروشگاه از خرید براي مشتري بخشیدن عادت و خرید افزایش براي -

: شاخص دو به

     مارك به وفاداري : الف               

               فروشگاه به وفاداري  :ب                               فروشگاه به وفاداري  :ب                
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  یک از هستند علاقمند که شود می گفته مشتریانی به :وفادار مشتریان

  مشتریانی چنین افزایش منظور به نیز فروشگاهها و کنند خرید فروشگاه

 .نمایند فراهم آنها براي تسهیلاتی باید



منظور از وفاداري چیست؟ چه کسی مخاطب وفادار است؟ : سوال

 عقیده ایمان، وفاداري که معنی بدین .است کامل اخلاص با عملی دادن انجام به تمایل وفاداري،•

 که نیست تردیدي هیچ .است محصول یا و فکر طرز یک به گروهی یا و فرد یک خاطر اطمینان و

 درونی، فردي حس این اما .است گرفته شکل فرد درون که باشد می حالت یا حس یک وفاداري،

 شده نیازخواسته ارضاي از اي درجه به عوامل این که زمانی .گیرد می سرچشمه زیادي عوامل از شده نیازخواسته ارضاي از اي درجه به عوامل این که زمانی .گیرد می سرچشمه زیادي عوامل از

  .کند می تداعی را خشنودي و استفاده رویکرد مفهوم همان که شود می داده ارتباط مخاطب ي



رویکردهاي انواع وفاداري مشتري

استفاده . به تکرار خرید و معامله گفته می شودوفاداري رفتاري •

طولانی مدت از یک مارك

رویکرد  

رفتاري 

، به نگرش هاي مشتریان در رابطه با اثرات مثبت یک  رویکرد نگرشی•

تمایل . کالا، خدمات و یا سازمان و نیز تمایل به حفظ رابطه بر می گردد
رویکرد  

تمایل . کالا، خدمات و یا سازمان و نیز تمایل به حفظ رابطه بر می گردد

و دو عامل نیاز و .ذهنی به تحمل افزایش قیمت به جاي تعویض سازمان

انتظار مخاطب و کیفیت درك شده از اجزاي مهم وفاداري نگرشی 

.محسوب می شوند

رویکرد  

نگرشی

و بیشتر به آشنائی به برند تجاري . قبل استترکیبی از دو رویکرد •

به گونه اي که هر یک از انها به تنهائی براي تعیین و . ربط داده می شود

سنجش وفاداري مشتري کافی نمی باشند

رویکرد  

ترکیبی



عواملی که کمک به احساس رضایت یا نارضایتی مصرف کننده می کند کدامند؟

کاربري  / مصرف
محصول

ارزیابی ها مربوط به 
عملکرد محصول/ کیفیت

عدم / تایید
تایید انتظارات

انتظارات مربوط به 
عملکرد / کیفیت

محصولمحصول

ارزیابی هاي مربوط 
به برابري مبادله

واکنش 
هیجانی 

خرابی  -اسناد علت
تاخیر ھواپیما -کالا

نارضایتی/ رضایت
مصرف کننده



مدلی از فرایند پس از حصول در مصرف کننده

اکتساب محصول

مصرف محصول/ استفاده

وفاداري به مارك

رضایت از محصول/ نارضایتی

کنار گذاری 
محصول

رفتار شکایت آمیز مصرف کننده



انواع وفاداري از دید دیک و باسو

نگرش نسبی 

تکرار خرید

بالا پایین

نگرش نسبی 

بالا وفاداري واقعی  وفاداري پایین

پایین وفاداري جعلی 
اثر همرنگی با 

اش-جماعت

فقدان وفاداري 



عوامل موثر بر وفاداري به برند 

مثبت نگرش نیاز پیش –رضایتمندي•

خرسندي به دست 
آمده مورد تصور

باورھا

استفاده از 
رسانه

خرسندي هاي 
خواسته شده

ارزش 

  سونی -برند به اعتماد•

تجربه و آشنائی•

 فردي میان ارتباطات•

  کیفیت•

کالا بودن دسترسی میزان -جایگذینی هزینه•

پرکاه -تصمیم پیچیدگی•

ارزش 
گذاری 



اصولاً چرا مشتریان وفادار سودآورند؟ :سوال 

کاهش هزینه هاي جذب مشتریان جدید؛•

کاهش حساسیت مشتریان به تغییرات و قیمتها؛•

منافع حاصل از ارزش طول عمر مشتري•

از جاررودستی : عملکرد مثبت از طریق افزایش قدرت پیش بینی؛ مثال •
با ساقه گیاه به جاروبرقی سبک

.افزایش موانع براي ورود رقباي جدید • .افزایش موانع براي ورود رقباي جدید •

ورود
رشد بلوغ افول



اصولاً چرا مشتریان وفادار سودآورند؟ :سوال 

برابر فروش به 20تا  5اند که پیدا کردن مشتري جدید اغلب از زمانی که تحقیقات نشان داده

بازخورد مشتریان فعلی باید اولین نکته مورد توجه شما در کارتان  مشتریان موجود هزینه دارد

هزینه مدار تبلیغ-.باشد 

انجام داده اند نشان داده است که مشکل رضایتمندي ) 1990(تحقیقاتی که ریچهلد و ساسر  

درصد از کسانی که بیان کرده اند که راضـی و یا حتی خیلی راضی  85تا  65مشتریان آنست که 

درصد این افراد همزمان از   40اند، به دلایلی دیگر براي خرید مجدد محصولات مراجعه نکرده اند و 

.نیز استفاده می کرده اند) رقبا(محصولات سایر عرضه کنندگان 



هزینه با شخصی غیر ارتباطات )1

)فروش محرکهاي سایت، وب فروشگاه، فضاي تبلیغات، ( 

 هزینه با انسانی ارتباطات )2

) ایمیل فروش، پرسنل ( ) ایمیل فروش، پرسنل (

هزینه بی انسانی ارتباطات  )3

) دهان به دهان هاي محاوره ( 

هزینه کم شخصی غیر ارتباطات  )4

)عمومی ارتباط ( 

روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 



روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 

: هزینه با شخصی غیر ارتباطات   -1

 ).....و فروش محرکهاي سایت، وب فروشگاه، فضاي تبلیغات،(شامل هزینه با شخصی غیر ارتباطات

  باشد می

 به نسبت مشتریان جذب در مناسبی تاثیر که است هزینه با ارتباطات روشهاي از یکی : تبلیغات

. گیرد می صورت ).......و بیلبورد ، روزنامه ، تلویزیون ، رادیو (طریق از معمولا که دارد فروشگاه . گیرد می صورت ).......و بیلبورد ، روزنامه ، تلویزیون ، رادیو (طریق از معمولا که دارد فروشگاه

 می تبلیغاتی هاي هزینه صرف را خود درآمد از درصد 5 تا3 بین معمولا اي زنجیره هاي فروشگاه  

  .کنند



روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 

 طریق از خدمت، ي- ارائه یا محصول یک خرید و معرفی براي انگیزه ایجاد تبلیغات

  است ها- رسانه طریق از خدمات، و کالا آن براي مساعد فضاي ایجاد یا بخشی- آگاهی

  :گوید می لاسول .شود می پرداخت فروشنده یا کننده تهیه توسط پولی بابت که

  مهم نمادهاي دستکاري طریق از جمعی هاي نگرش مدیریت جز چیزي تبلیغات"  مهم نمادهاي دستکاري طریق از جمعی هاي نگرش مدیریت جز چیزي تبلیغات"

 طریق از نفوذ یا جمعی تلفیق را تبلیغات آرنسون زمینه همین در نیز و "نیست

 نام به دیگري نظر صاحب .کند- می تعریف فردي شناسی روان و نمادها در دستکاري

 یا ایجاد براي پیگیر تلاشی امروزي، تبلیغات ویژه به تبلیغات" :است معتقد برنیز

  با مردم ي- عامه ي- رابطه قراردادن تاثیر تحت منظور به رخدادها به دادن شکل

.است فکري گروهی کارهاي



روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 

: هزینه با شخصی غیر ارتباطات   -1

 براي را او که شود می محسوب مشتري براي افزوده ارزش یک :فروش محرکهاي
 برگزاري جوایز، کوپن، کالا، بن ( مانند .نماید می ترغیب فروشگاه از خرید و بازدید

 از بیش ماندگاري از جلوگیري منظور به کالا کنندگان  تامین از برخی که )مسابقه
.نمایند می خود کالاهاي خرید بن توزیع به اقدام فروشگاهها، در کالاهایشان حد

 است، موثر مدت کوتاه در معمول طور به فروش هاي انگیزه و محرکها از استفاده است، موثر مدت کوتاه در معمول طور به فروش هاي انگیزه و محرکها از استفاده
 مشتریان جذب در اي ملاحظه قابل تاثیر مدت، دراز در روشی چنین از استفاده
 خاطر به صرفا مشتریان و نیست کننده جذب عامل فروشگاه زیرا داشت؛ نخواهد

  متاسفانه اما   میشوند فروشگاه جذب مازاد افزوده ارزش از استفاده و نظر مورد کالاي
 هاي برنامه تدوین و اجرا از روشی، چنین سریع گذار اثر دلیل به فروشگاهها مدیران

  فروشگاههاي چنین مدتی از پس که شوند می غافل بلندمدت هاي مزیت و جایگزین
  .گردد می مشکل دچار



روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 

: هزینه با شخصی غیر ارتباطات    -1

  در موثر بسیار روشهاي از نیز روش این : فروشگاه در کالا عرضه نحوه و نمایش
 نشان نیز گسترده تحقیقات فروشگاههاست، در آنها جذب و مشتریان با ارتباط
  و فروشگاه جذابیت فروشگاه، در مشتریان جذب عوامل مهمترین از یکی که میدهد
.کالاهاست نمایش شیوه

  

 که است هزینه با شخصی غیر روشهاي دیگر از نیز : فروشگاه داخلی فضاي 
)...... و ها لاین و ها قفسه ، ویترین موزیک، و صدا حرارت، درجه روشنایی، ( شامل



روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 

: باهزینه انسانی ارتباطات    -2 
 .است مشتریان با دار هزینه انسانی ارتباطات عناصر ترین اصلی از :فروشگاه در فروش پرسنل
 می محسوب مشتریان وهمکار دستیار عنوان به اصولا فروشگاهها، در ها فروشنده و فروش پرسنل

  و رو در رو را مشتریان نیاز مورد اطلاعات و شده واقع موثر بسیار ارتباطی، فرآیند این در و شوند
.کنند می منتقل آنان به چهره به چهره

  

    E-mali : الکترونیکی اي زنجیره فروشگاههاي که است هزینه با انسانی روشهاي از دیگر یکی 
  ) مشتریان سفارشات و – فاکتور حتی –قیمتها فهرست –جدید کالاهاي لیست ( آن از استفاده با
.نمایند می ارسال و دریافت را



روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 

 : هزینه کم شخصی غیر ارتباطات    -3

 استفاده مشتریان، با هزینه کم شخصی غیر ارتباطات ایجاد براي روشها ترین اصلی  

 ، ورزشی هاي استادیوم ، کاتالوگها ، زرد کتابهاي شهر، سطح ( در عمومی تبلیغات از

 روشهایی چنین از استفاده ، ایران در که است ).............. و واحد شرکت ي اتوبوسها روشهایی چنین از استفاده ، ایران در که است ).............. و واحد شرکت ي اتوبوسها

  می تلقین هزینه کم روشهاي جزء کشورها سایر به نسبت اما . باشد می متداول

  .شود



روشهاي برقراري ارتباط با مشتریان 

: هزینه بی انسانی ارتباطات    -4

 آنان جذب و مشتریان با ارتباط ایجاد در موثر و مناسب روشهاي از یکی نهایت در

 فروشگاهها درباره که است هایی قول نقل و گفتگوها ها، صحبت فروشگاهها در

  می )...... و آشنایان اقوام، دوستان، ( با اي محاوره ارتباطات معمولا .گیرد می صورت  می )...... و آشنایان اقوام، دوستان، ( با اي محاوره ارتباطات معمولا .گیرد می صورت

.باشد فروشگاه دافع یا جاذب تواند

  



)store location(اصول مکان یابی فروشگاهی 

معیارهاي انتخاب محل یک فروشگاه

نوع کالاها

وسعت شهرها و تراکم جمعیتی

قابلیت دیده شدن، دسترسی و رفت و آمدقابلیت دیده شدن، دسترسی و رفت و آمد

آشنایی با قوانین منطقه اي

همسایه ها و رقباي تجاري

هزینه هاي مکان مورد نظر

تعیین مساحت فضاي مورد نیاز

ملاحظات ویژه



)store location(اصول مکان یابی فروشگاهی 

نوع کالاها

به دسترسی آسان نیاز داشته و به مشتري این اجازه را می دهد که در  : فروشگاه کالاهاي رفاهی
توسط , این از محصولات به دلیل ارزان قیمت بودن. خرید کند,کمترین زمان و با سرعت بیشتر

.طیف وسیعی از مشتریان خریداري می شوند
منحصربه فرد بوده و معمولاً مشتریان براي خرید چنین محصولاتی  , فروشگاه کالاهاي تخصصی

چنین فروشگاه هایی ممکن است در کنار دیگر مراکز . امتناع نمی کنند, از خارج شدن از خانه  چنین فروشگاه هایی ممکن است در کنار دیگر مراکز . امتناع نمی کنند, از خارج شدن از خانه 
.خرید درآمدزایی خوبی داشته یاشند

معمولا کالاهاي دیرمصرف و یا گران قیمتی را می فروشد که به ندرت توسط هر مرکز خرید 
.مشتري خریداري می شوند

نمونه هایی از کالاهایی هستند که در این قبیل فروشگاه ها پیدا می , اتومبیل و غیره, اثاثیه منزل
.شوند

مقایسه کنند و , مشتریان تمایل دارند تا قیمت ها را از قبل خرید, به دلیل قیمت بالاي این اقلام
بنابراین در این حالت بهتر است مکان فروشگاه را نزدیک به فروشگاه هاي مشابه انتخاب نمود

 



)store location(اصول مکان یابی فروشگاهی 



store( فروشگاهی یابی مکان اصول location(

قابلیت دیده شدن، دسترسی و رفت و آمد
آیا فروشگاه از مسیر اصلی عبورو مرور به راحتی  . باید از نقطه نظر مشتري به محل آینده نگاه کرد

تابلو فروشگاه به آسانی قابل رویت خواهد شد؟دیده می شود؟ آیا
.آگاهی از میزان دسترسی فروشگاه و وسیله رفت و آمد مردم به آن فروشگاه 

آشنایی با قوانین منطقه اي
آشنایی با کلیه قوانین و مقررات، سیاستها و خط مشی هایی است که ممکن است در آینده کاري  آشنایی با کلیه قوانین و مقررات، سیاستها و خط مشی هایی است که ممکن است در آینده کاري  

و حوزه فعالیت فروشگاه
.یا مرکز خرید در آن منطقه را تحت تاثیر خود قرار دهد

برقراري ارتباط با شهرداري محلی و سازمان هاي مربوطه براي دریافت اطلاعاتی مانند برنامه ریزي  
قوانین ( مثلا ساخت یک بزرگراره) می تواند مسیر رفت و آمد مشتریان را تغییر دهدهاي آینده که

بر کار خرده فروشی نصب تابلو و هر محدودیت تاثیرگذار



)store location(اصول مکان یابی فروشگاهی 

همسایه ها و رقباي تجاري

مجاورت با صنوف مختلف تجاري می تواند به موقعیت آینده فروشگاه، کمک کرده و یا به آن 

.صدمه بزند

باید به شناسایی و تجزیه و تحلیل مناطقی پرداخته شود که داراي  : بررسی فروشگاه هاي رقیب

در این مرحله باید موارد زیر  . می باشد) کمترین رقیب(کمتیرین تعداد فروشگاه و یا مرکز خرید  در این مرحله باید موارد زیر  . می باشد) کمترین رقیب(کمتیرین تعداد فروشگاه و یا مرکز خرید 

:در محدوده شعاع مکان یابی مورد بررسی قرار داد

تعداد فروشگاه ها ي موجود در محدوده( الف

تیپ و نوع فروشگاه هاي موجود در محدوده( ب



)store location(اصول مکان یابی فروشگاهی 

زینه هاي مکان مورد نظر

هزینه هاي خرید و یا اجاره

هزینه هاي نگهداري محوطه فروشگاه، تعمیرات ساختمان، نگهداري و تعمیرات دستگاه هاي تهویه  

مطبوع، امکانات رفاهی و اقدامات امنیتی چقدر است؟

در صورت ایجاد فروشگاه در منطقه دور افتاده، براي جلب توجه مشتریان و جذب آنها، چه میزان در صورت ایجاد فروشگاه در منطقه دور افتاده، براي جلب توجه مشتریان و جذب آنها، چه میزان 

فعالیت بازاریابی اضافی صورت می پذیرد؟

آیا جهت تناسب فروشگاه با نیازهاي احتمالی و محیط آن، به تعمیراتی مانند نقاشی و نوسازي نیاز 

است؟



)store location(اصول مکان یابی فروشگاهی 

تعیین مساحت فضاي مورد نیاز

تخمین و پیش بینی میزان مساحت مورد نیاز  , یکی دیگر از معیارهاي مکان یابی

با توجه به موضوعاتی  . براي احداث خرید و یا اجاره ساختمان خرده فروشی است

دورنماي  , موقعیت جغرافیایی, نوع فروشگاه, حجم فروش, همچون مسایل مالی دورنماي  , موقعیت جغرافیایی, نوع فروشگاه, حجم فروش, همچون مسایل مالی

.برآورد میزان فضاي مورد نیاز بسیار ضروري می باشد... فعالیت خرده فروشی و

به راستی براي تاسیس یک فروشگاه و یا مرکز خرید چه میزان فضا نیاز است؟


	طراحی چیدمان-1.pdf (p.1-9)
	طراحی چیدمان-2.pdf (p.10-20)
	طراحی چیدمان-3.pdf (p.21-31)
	طراحی چیدمان-4.pdf (p.32-40)
	طراحی چیدمان-5.pdf (p.41-45)
	طراحی چیدمان-6.pdf (p.46-53)
	طراحی چیدمان-7.pdf (p.54-58)
	طراحی چیدمان-8.pdf (p.59-66)
	طراحی چیدمان-9.pdf (p.67-75)
	طراحی چیدمان-10.pdf (p.76-83)
	طراحی چیدمان-11.pdf (p.84-93)
	طراحی چیدمان-12.pdf (p.94-108)
	طراحی چیدمان-13.pdf (p.109-120)
	طراحی چیدمان-14.pdf (p.121-143)
	طراحی چیدمان-15.pdf (p.144-157)
	طراحی چیدمان-16.pdf (p.158-172)

