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   مقدمه

  

. ر اسـت  ي درگ ي مختلف ئلذهن هر كاسبي به هر نحو با مسا        و   1 خداست كاسب حبيب 
، مهندسـي فـروش، مـديريت مراكـز پخـش و توزيـع،              ت فروشـگاه  يريمدي،  مدار فروشگاه

بـسيار   است و     شناخته شده  اي صنعت در دن   وهنر   به عنوان حرفه،     دمان فروش يو چ  يطراح
اي متخصـصاني در ايـن        طـور حرفـه     به ي و حت  شود  مي توجه   علمي و اجرايي به اين مسئله     

،  فـضا  يبنـد  چيـدمان و تقـسيم    ة مهندسـي فـروش،      نحـو .  و فعاليت مشغولند   رابطه به كار  
مبلــمان و عوامـل     ،  ينـور پـرداز   ،  )سقف و ديوارها  ،  كف ( سطوح وششجنسيت و رنگ پ   

 ي معمـار  امـروزه تـأثير   .  داخلي هستند  ي فضاها ي زيبايي و كار آمد    ةكنند  تعيين ،ثر ديگر ؤم
 ـ )ي عصب ي هنجارها ةمجموع( بر آرامش    يداخل  يبخـش  اثـر ،  )ي ادار يدر فـضاها  (دمان  ، ران

  . رسد  و لازم به نظر مييديهبسيار ب) ي تجاريدر فضاها(
 و فروشـگاه در خـصوص        فروشـندگان  ، عوامـل درونـي و بيرونـي فـروش         تيريمد
هـا    فعاليتمند    ارتباطات نظام  ،انجام كار هاي    وهي ش ، چون اهداف و انتظارات فروش     يموارد

منـد و علمـي    نظامدارد، بايستي ات مختلف فروش وجود     يز عمل  كه ا  يگر و انتظارات  يكديبا  
 اقـدام   هـا   روشده و نـسبت بـه اصـلاح         و مرتباً از منابع ارتباطي، بازخورد دريافت كر       بوده  
 و  تيري مـد  توالي مباحثي كاربردي بـراي اصـول       م طور  به تا   در اين كتاب سعي شده    . دنينما

، پخـش و    دمان فـروش  ي و چ  ي طراح ،ينروي و ب  ي فروشگاه از منظر درون    مهندسي فروش و  
 بـه   .بـه آن پرداختـه گـردد      و اجرايي   طور تشريحي      به بحث شود و  توزيع كالاها و خدمات     

 است  هاي ابتدايي سعي بر اين      در فصل ،   فروش و فروشگاه   يطراح دمان و يت چ يعلت اهم 
 گـر بـه مباحـث   ي د يهـا   در فصل  ظاهري فروشگاه بررسي ومطالبي ارائه شود و      ت  يتا وضع 

در ايـن   .  فروش پرداختـه شـود     مهندسي عوامل و  مداري    فروشگاهي فروش،   كي و تكن  يباطن
  

  ).ص(الله ـ حديث پيامبر اكرم ا لكاسب حبيبا. 1
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كتاب سعي شده است تا با گردآوري و ترجمة مطالب علمي و عملي به مباحـث مقـدماتي                  
اي مهندسي و مديريت فروش، پخش، توزيع، چيـدمان و پيـشبرد فـروش پرداختـه         و حرفه 

  . شود
  



  

  پيشگفتار مؤلف

  »1... ربيهذا من فضل«

 هر روز بر دانش خود اضافه كنـد         ،از دارد تا علاوه بر تجربه     ي ن ي و هر كاسب   يهر فرد 
ت فـروش و فروشـگاه از   يري فروش و مـد يدانش مهندس. و بر مبناي علم روز حركت كند  

د و هـر روز بـر بـار          به آن پرداخته شو    ي و تجرب  يد به صورت علم   ياست كه با  هايي    مقوله
 بـه دانـش     ،، براي بهبود كسب و كار و تجارت خود        هر روز بايد   ما   وعلمي آن اضافه شود     

ر  د ييبـا يز. 2 را دوسـت دارد    ييبـا يباسـت و ز   يخدا ز  .و تجربة خود در اين زمينه بيافزاييم      
 را در كسب    يريت چشمگ ي موفق تواند   مي تي و خلاق  يگاهآ،  با دانش اي    ب هوشمندانه يترك

مشتريان را   چشمان   ،ماو دفتر كار     ه مغاز ، فروشگاه دماني چ يوقت. اورديو كار ما به ارمغان ب     
اي به سمت كسب و كار        قهيان را با هر سل    ياورد و مشتر  ي سر ذوق ب    آنها را بر   نوازش دهد و  
 ـ  يت بزرگ ـ ي ـ ما بـه موفق     مطمئناً ،ما جذب كند    ـا افتـه يدسـت   ن گـام    يدر اول گـاهي از   آ. مي

 از  ي فـروش و آگـاه     يرامـون مهندس ـ  يكـسب اطلاعـات پ    هـاي مـديريت فروشـگاه،         شيوه
يـت مـا    ند موفق توان  مداري مي   هاي فروشگاه   كيدمان فروش و تكن   ي چ ي برا ياصولهاي    وهيش

 ،از موجـود  ي و ن   توجه به اهميت اين موضوع     با. ن كنند يو تضم  را در كسب و كارمان تعيين     
پيرامـون مباحـث     مطالب    تأليف و تهية   ، ترجمه ،يآور جمعلازم دانستم كه شروع به      برخود  

 ـ امـور بازار   يآموزش و اجـرا   ،  ن سال تلاش  يچند پس از . منمايكر شده   ذ  و فـروش و     يابي
كتـاب را بـه عنـوان       ن  ينك ا يا،   كتاب  اين  مطالب يش از يك سال تلاش مستمر براي تهية       ب

  . كنم  تقديم مي خودخدمتي كوچك به جامعة
 و لاز بقـا . ردي ـقـرار گ  يكـسب و كـار   در هـر سـتفاده    مـورد ا   تواند   مي  حاضر كتاب

، فروشـان  خـرده ي، نترنتيااي،  شبكهي، ا رهيبزرگ زنجهاي    فروشگاهگرفته تا   ها    ك محله يمكان
مراكـز  هـا،     بانـك ،  هـا  سـازمان ،  سـسات هاي كوچـك و بـزرگ، مؤ        ان، نمايندگي فروش عمده
  

  )قرآن كريم. (الجمال االله جميل و يحب ان. 2  ,40سورة نمل، آية . 1
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از جملـه مخاطبـان     . ي و خدمات  ياقتصادهاي    بنگاه،  كنندگان ديتولي،  خدماتي،   هنر ،يحيتفر
 و  كاركنـان ،  رانيمـد ،  انيفروشگاه،  فروشندگان،  داران مغازه،  اصنافه كسبه،   توان ب    مي كتاب
 ، اساتيد انيدانشجوي،  ديتولي،  بازرگاني،  خدماتي،  تعاوني،  صنعتهاي    بخش ركاراناند دست

روابـط  ،  غـات يتبل،  فروشي،  ابيبازاري،  بازرگاني،  تجاري،  اقتصادهاي    نهيو علاقمندان در زم   
  . اشاره كرد...  ويعموم

ر قابـل   ايز بس ي ن ي مجاز ير فضا دمان فروش د  يت فروشگاه وچ  يريمدي،  مدار فروشگاه
م تـا  يز داشته باشين مسائل ني به ايزي گريتا گاه لذا سعي شده     ،ملاحظه و پر اهميت است    

  .  محسوس باشد در كسب و كارهاي اينترنتي نيزآن كاربرد
و حـال خـود كـه در رشـد و           تمام همكاران و اساتيد گذشته      دانم از     مي خود لازم  بر

همچنـين از   . فـر، قـدرداني نمـايم       اند به ويژه دكتر محمد رضـواني        بالندگي من نقش داشته   
دريغ خود، مرا ياري كـرده و كتـاب را            هاي بي   ها و مشاوره    خانم فهيمه احمدي كه با كمك     

 و خواني و اصلاح نمودند و از ويراستار گرامي، دقيق و فاضـل آقـاي جهـانگير منـصور       زبا
دريغ ناشر گرامي، جناب آقاي مهران بخشي و از تمامي دانشجويان خود تشكر               زحمات بي 

  .نمايم مي
 و   انتقـادات   تقاضـا دارم   ،ن و خوانندگان گرامي   علاقمندا،  تمامي همكاران  در پايان از  

 و يـــا khooyehali@yahoo.com خـــود را بـــه آدرس الكترونيكـــي پيـــشنهادات ارزنـــدة
info@khooyeh.com    در وب سايت     را   يا نظرات خود  ارسال وwww.khooyeh.com ـ  ا وبـلاگ   ي

www.alikhooyeh.blogfa.com  دنيمافرمرقوم.  
   فراوانبا تشكر و سپاس

  علي خويه
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