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 چکیده

سبازی الگبوی حرکتبی افبراد     یهها براساس شب  هدف پژوهش طراحی فضای داخلی فروشگاه

 در شبهر سبمنان   ققنبوس  مشتریان فروشگاه هایپرمارکت. جامعه آماری پژوهش شامل است

برای طراحی فضبای   گردآوری وهای دوربین مدار بسته فروشگاه ها از طریق فیلمدادهاست. 

داخلی چندین گام طی شد. در گام اول با استفاده از تکنیک طرح همدلی، رفتار مشتریان درون 

افبزار طراحبی اتوکبد فضبای فروشبگاه ببا       فروشگاه آنالیز شد. در گام دوم با استفاده از نرم

سباس نظبرا    های قالب استاندارد و با استفاده از روش گروه کانونی، چیبدمانی ببر ا  چیدمان

سبازی فضبای فروشبگاه ببا     طراحی شد. در گام سبوم ببا اسبتفاده از روش شب یه     انمشتری

و در گبام آخبر ببا     سازی شبد رکتی افراد در آن ش یههای مختلف طراحی و الگوی حچیدمان

استفاده از روش رگرسیون خطی، تعداد اقلام خریداری شده برای هر سناریوی تعریف شده، 

ا هم مقایسه شدند. نتایج تحلیل رگرسیون نشان داد که مسافت طی شده، سرعت بینی و بپیش

بینی تعداد اقلام خریداری شده، حرکت، زمان خرید و نوع رفتار مشتریان عوامل موثر بر پیش

ز چیدمان ببا مسبیر   بندی فروشگاه نشان داد که بعد اهستند و نتایج مقایسه سناریوهای طرح

، بیشبترین تیییبرا  را در افبزایش زمبان     با مشارکت مشتریان ی شدهاج اری، چیدمان طراح

 دارد. (%91) و تعداد اقلام خریداری شده (%11) ، مسافت طی شده(%91) خرید

سازی الگبوی حرکتبی،   طراحی فضای فروشگاه، فضای داخلی فروشگاه، ش یه کلیدی: کلمات

 .شهر سمنان
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  مقدمه

افببزایش رقابببت بببین انببواع فروشببی، در فضببای خببردهبببا در نظببر گببرفتن تیییببرا  

ها در بازارهای جهانی، بازاریابها معتقدند کبه  فروشیها و حضور خردهفروشیخرده

ها برای بقا در ببازار در خصبوف فضبای    فروشیکی از تصمیما  استراتژیکی خرده

ریزان و خریداران، فروشی، برنامه. طراحان خرده(1992، 9)کاتلر و کلر فروشگاه است

 و دهند. فضبا در بازاریبابی یبک احبطلاح اسبت کبه ببرای توحبیف        فضا را شکل می

کننبدگان ایجباد   رود تا اثر دلخواهی را ببر مصبرف  طراحی آگاهانه یک منطقه بکار می

کننبده در ارت باب ببا محبیب و برخبی از      کند و محرکی است که باعث ارزیابی مصرف

(، ایجباد  1992، 9؛ مباثور و جوسبواوی  1992و همکاران،  1های رفتاری )فاریاسپاسخ

و همکباران،   2شبود )اکبرم  اثرا  خاف عاطفی در خریدار، افزایش فرحتهای خرید می

(. 1991، 5( و بر زمان و پول حرف شده در فروشگاه نیز موثر است )کاسبترس 1992

دهند، جن به قاببل   پاسخ می« 2کل محصول»کنندگان به ( مصرف9199نظر کاتلر )ط ق 

کننبد و فضبای   توجهی از کل محصول جایی است که آن را خریداری یا مصبرف مبی  

که افراد زمبان بیشبتری   هنگامی تواند تاثیرگذارتر از خود محصول باشد.فروشگاه می

که احتمال خریبد را  شوند جه میدر فروشگاه حضور دارند، با محرکهای بیشتری موا

هبای  توانبد واکبنش  طراحی فروشبگاه ببه ویبژه دکوراسبیون آن، مبی     دهد. افزایش می

زیستی غیرارادی و احساسی ویژه را ایجاد کند و موجب جلب توجه شود )نیک خبت و  

به بود چیبدمان فروشبگاه در یبک فروشبگاه واقعبی هنبوز یکبی از           (.1995همکاران، 

هبا را  در یک فروشگاه واقعی مناطقی وجود دارد که بیشترین نگاه مسائل مهم است و

منباطق  »کند و برای مشتریان به راحتی قاببل دسبتیابی هسبتند. ایبن منباطق      جذب می

شود. با اسبتفاده از منطقبه طلایبی، فروشبندگان توجبه مشبتریان را       گفته می« 9طلایی

رسانند. بنابراین لازم است کبه منطقبه طلایبی را    کنند و اقلام را به فروش میجذب می

به درستی در هر فروشگاه درک کرده و برای رسیدن ببه ایبن هبدف، مهبم اسبت کبه       

                                                           
1 Kotler & Keller  
2 Farias  
3 Mathur & Goswawi 
4 Akram  
5 Custers 
6 Total Product 
7 Golden Zone  
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(. محبیب  1991و همکباران،   9جو)سبای  ار مشتری در یک فروشگاه مشبخ  شبود  رفت

تواند به طور قاببل تبوجهی   فیزیکی فروشگاه بخش مهمی در چرخه خرید است که می

، 9؛ بلبوم ر  1999و همکباران،   1بر نگرش و رفتار خریداران تاثیرگذار باشبد )شبنکار  

با وجود تاثیر بالقوه چیدمان فروشگاه ببر جریبان ترافیبک و مطالعبا  انجبام       .(1991

حور  سیستماتیک تحلیل  های جریان ترافیکی بهکنندهها، تعیینسوپرمارکتشده در 

از خریداران ادعا کردند کبه در سبفر خبود     درحد15در تحقیقا  انجام شده اند. نشده

بینند. ببا ایبن حبال مشباهدا  در فروشبگاه نشبانگر یبک واقعیبت         کل فروشگاه را می

ها نشبان داد کبه   اند، فیلمل فروشگاه را دیدهکه ادعا کردند ک درحد15متفاو  بود: از 

(. 1991، 2کباتز -انبد )اسبکمل  بیش از نیمی از فروشبگاه را دیبده   درحد 1فقب کمتر از 

شود تحت تاثیر اندازه فروشبگاه اسبت.   هایی که در یک فروشگاه دیده مینس ت بخش

از  رحبد د99مطالعه دیگری گزارش کرده است که ببه طبور متوسبب خریبداران فقبب      

مترمرببب  از یببک   9999از  درحببد15متببر مرببب  از یببک مرکببز تجبباری و      1999

انبد. درک توزیب  پوشبش فروشبگاه توسبب      سوپرمارکت امریکایی را مشباهده کبرده  

بینبی  سازد که ترافیک خریداران را پیشفروشان و مدیران را قادر میخریداران، خرده

درحد از تصبمیما    21(. 1999و همکاران،  5ها را ارزیابی کنند )سورنسنو فروشگاه

ریبزی نشبده هسبتند و طراحبی فروشبگاه موجبب       هبا، برنامبه  فروشیخرید در خرده

   .(1991و همکاران،  2شود )گراهامکننده میبرانگیختن مصرف

فروشی ضروری است. زیبرا ایبن   های خردهمشتری در فروشگاه درک جریان ترافیک

گاه و تجربه خریبد تاثیرگبذار   تجزیه و تحلیل و نحوه چیدمان فروش تواند برالگوها می

توانبد ببه کباهش    تیییرا  کوچک و حساب شبده ببرای تیییبر در چیبدمان مبی      باشد.

دهنبده اهمیبت   استرس خرید و افزایش تجرببه خریبد مشبتری کمبک کنبد. ایبن نشبان       

شبی اسبت )نیبومن و    فروهبای خبرده  ها و ردیابی مشتریان فروشبگاه آوری دادهجم 

شود، طراحی ها میفروشییکی از عواملی که موجب تمایز بین خرده(. 1991همکاران، 

کننبده و تشبویق ببه    فضای داخلی و تاثیرگذاری بر احساسبا  و رفتارهبای مصبرف   

                                                           
1 Saijo  
2 Shankar  
3 Bloomberg  
4 Scamell-katz  
5 Sorensen  
6 Graham  
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گذراندن زمان بیشتر در فروشگاه است، هر چه فروشگاه بهتبر طراحبی شبود میبزان     

شود. ببا توجبه ببه مبوارد  کبر      در فروشگاه بیشتر میتوقف و میزان خرید مشتریان 

توان فضای داخلی فروشبگاه را ببر   شده، سوال احلی پژوهش این است که چگونه می

 اساس رفتار حرکتی افراد، طراحی کرد؟

بینی فروش ارائبه شبده،   ابتدا براساس رفتار مشتریان مدلی برای پیشدر این پژوهش 

هبای اسبتاندارد چیبدمان    ری طراحبی و ببا قالبب   چیدمانی براساس دیدگاه مشتسپس 

 ار مشتریان مقایسه شده است.فضای داخلی از لحاظ نحوه حرکت و رفت

 

  قیتحق یو چارچوب نظر یمبان

 فضای فروشگاهطراحی 

فضای فروشگاه تأثیر مهمی بر ارزیبابی مشبتریان از جبذابیت فروشبگاه و در نتیجبه      

رفتار خرید آنها دارد و همچنین در نگهداشتن بیشتر مشتریان در فروشگاه تأثیرگبذار  

فضبببای فروشبببگاه یکبببی از اجبببزای مهبببم (. 1991اسبببت )ابراهیمبببی و همکببباران، 

فیزیکبی خباف خبود را دارد     و آرایبش ها است. هبر فروشبگاهی هباهر    فروشیخرده

( فضبای فروشبگاه را در دو بخبش فضبای داخلبی و      1999ن ی )(. 1992)کاتلر و کلر، 

 بندی کرده است:فضای خارجی تقسیم

جلوی فروشگاه است که شامل فضای فضای خارجی اغلب  فضای خارجی فروشگاه:

سبازی و  های ویتبرین، ورودی، روشبنایی خبارجی، محوطبه    علامت فروشگاه، شیشه

 نمای ساختمان است.

فضای داخلی فروشگاه به دو بخش منطقبه فبروش و منطقبه    فضای داخلی فروشگاه: 

شود. منطقه فروش جایی است که کالا به مشتری ارائبه  پشتی انی از فروش تقسیم می

اسبت. بخبش    ماننبد آن هبا و حبندوف فروشبگاه و    ها، ویتبرین شود و شامل قفسهمی

 پشتی انی از فروش امکانا  رفاهی برای مشتریان از ق یل حندلی راحتی و کافه است. 

طراحی فروشگاه ویژگی معماری یا س ک دکوراتیبو از فروشبگاه اسبت کبه آنچبه در      

(. مشبتریان محبیب   1999، کند )ن یمنتقل میبه مشتری مورد کلیا  فروشگاه است را 

یض است، دیدن کالاها واضح است و کالاها ببه آسبانی   خریدی که در آن راهروها عر

فروشان باید یک نمایش محصبول مبوثر را ببه    دهند. خردهشوند را ترجیح میپیدا می

برای دستیابی به این هدف باید چنبدین    افزایش رضایت مشتری داشته باشند. منظور



 621  افراد حرکتی الگوی سازیشبیه اساس بر هافروشگاه داخلی فضای طراحی

و بایبد ببه   احول و خصوحیا  طراحی فروشگاه در نظر گرفته شود. سباختار راهبر  

خوبی طراحی شود تا خریداران به راحتی در آن بچرخنبد و کالاهبا را بررسبی کننبد.     

چگالی )تراکم( جریان ترافیک راهروها باید متعادل باشد تا محیب خرید راحت و ایمبن  

الگوی ترافیکی درون فروشگاه، جو  تواند بر. طراحی فضای فروشگاه میرا فراهم کند

   (.1999ملکردی تاثیرگذار باشد )لی، و اثربخشی ع فروشگاه، رفتار خرید

 

 انواع چیدمان فروشگاه

هبا،  گیبری چیبدمان فیزیکبی فروشبگاه )بخبش     دو سبطح تصبمیم   بهچیدمان فروشگاه 

و همکباران،   9)مبوری  شبود تقسیم میها ها( و تخصی  فضای قفسهها و راهروقفسه

باید مشتریان را در حرکت در فروشگاه و خریبد   ،(. یک چیدمان خوب فروشگاه1991

 هبا روش ی ازتحریک کند. یکب  ،محصولا  بیشتر از آنچه که در برنامه آنها بوده است

)لبوی   ، طراحی چیدمان فروشگاه براساس الگوی خاف ترافیکی استبرای این منظور

گان ببه  کننبد که فروشگاه محیطبی را ارائبه دهبد کبه مصبرف     هنگامی(. 1999، 1و ویتز

د موجب ایجباد  نها در داخل فروشگاه کافی باشراحتی محصولا  را پیدا کنند و نشانه

شود و بالعکس اگر چیدمان فروشگاه در هم ریختبه باشبد و از   حالت عاطفی مث ت می

یک جریان منطقی پیروی نکنبد یبا ببیش از حبد شبلود باشبد حالبت عباطفی منفبی در          

 (.  1991همکاران،  و 9شود )انگخریداران ایجاد می

، 2چیدمان با مسیر اج اریکنند که شامل ها از چندین چیدمان استفاده میفروشخرده

، و 9، مسبیر مسبابقه  2، شبکل آزاد 5ایشب که چیدمان مسیر اج اری و میبان ر، چیبدمان   

هبا ببه طبور    هبر یبک از چیبدمان    9در جبدول   (.1999)لی، ها است از این طرحترکی ی 

 داده شده است.خلاحه شرح 

 

 

 

                                                           
1 Mowrey 
2 Levy & Weitz  
3 Ong  
4 Forced-path layout 
5 Grid Layout 
6 Free-form Layout 
7 Race track  
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 انواع چیدمان فروشگاه-9جدول 

 شکل شرح چیدمان

از مسبیر  کند یک طرح با مسیر اج اری، خریداران را مج ور می مسیر اج اری

 (.1995)ابستر و گاراوس، خاحی وارد فروشگاه شوند 
 

 مسیر اج اری 

 با میان ر

کبه  میان رها مکانهای مختلفی در نقاب مختلف فروشگاه هستند 

هبای  دهبد ببدون گذرانبدن تمبام بخبش     به مشتریان اجبازه مبی  

فروشببگاه بببه حببندوف فروشببگاه برسببند )ابسببتر و گبباراوس، 

1995.) 

 

هبا  ها و قفسهای یک ترتیب مستطیل شکل از ویترینطرح ش که ایشبکه

است که به طور کلی به حور  موازی نس ت به هم قرار دارند 

 (. 1999)لی، 

 

هبا ببه جبای یبک     ها و قفسبه در چیدمان آزاد، راهروها، ویترین شکل آزاد

ش که در یک الگوی آزاد جریان قرار دارند )ابسبتر و گباراوس،   

1995.) 

 

 مسیر مسابقه

 )چرخه( 

های مختلف در امتداد یک راهرو دایره یا ط قه فروش به قسمت

شود. هر منطقه یا یل احلی در وسب فروشگاه تقسیم میمستط

ک موضوع خرید خاف ساخته شبده اسبت   حوزه خاف برای ی

 .(1999)لی، 

 

تواننبد ببا هبم    های معرفی شده میدر این نوع چیدمان، چیدمان ترکیبی

 (.1995ترکیب شوند )ابستر و گاراوس، 

 

 

 رفتار خريد

کننبده و نحبوه   شناسی نقش مهمی را در درک رفتبار واقعبی مصبرف   فرایندهای روان

کنند تمام مراحل فرایند های هوشمند سعی مید. شرکتنگیری وی بر عهده دارتصمیم

هببا گیببری خریببد مشببتری را بببه خببوبی شناسببایی و درک کننببد. ایببن شببرکتتصببمیم
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فرایندهایی مثل تجربه خرید و یادگیری مشتری، نحوه انتخاب، مصرف و حتبی نحبوه   

اتلر و کلبر،  کنند )ککنار گذاشتن و دور انداختن محصولا  را هم بررسی و مطالعه می

(. برای برخی افراد خرید علاوه بر رفب  نیازهبای آنهبا، ببه منزلبه تفبریح و یبک        1992

 (.1999روش برای مدیریت احساسا  است )ساعدی و موسوی، 

 

 الگوی حرکتی افراد

و امکانبا  جدیبد   ریبزی و مبدیریت سباختمانها    برنامهسازی حرکت در طراحی، ش یه

هببای رفتبباری داده(. 1992و همکبباران،  9)بوهبباریبببرای اسببتفاده افببراد مفیببد اسببت  

سازی د برای اهداف بازاریابی مانند به ود چیدمان فروشگاه یا بهینهنتوانمشتریان می

ی از ببرای انجبام تحلیبل قبو    د. نیرترفیعا  برای مشتریان خاف مورد استفاده قرار گ

زیکی باید تحلیل شبود  چیدمان فروشگاه، وضعیت فیزیکی فروشگاه، از جمله فاحله فی

 (.1991)سیاخانی و همکاران، 
 

 پیشینه پژوهش

مقایسه دو چیدمان سوپرمارکت: اثر راهبروی میبانی ببر    » در (1991) و همکاران 1پیج

بررسی ترافیک را هدف پژوهش « 9اندازه س د، هزینه، طول سفر و استفاده از سرلاین

ترفیعبی  هبای  و تعامبل ببا فعالیبت    رد شده و موجود بین راهبروی میبانی  مشتریان وا

ر اقبلام و دلار(  مقایسه دو فروشگاه براساس اندازه س د )دو ها( ها )سرقفسهسرلاین

دهبد کبه تمبام    با وجود راهروی میانی، نتایج نشان می. اعلام کردندزمان سفر و مد 

کلبی   اسبتفاده  معیارهای عملکرد تقری ا بین دو فروشگاه در سطح کلی یکسان هسبتند. 

ها بین هر دو فروشگاه یکسان است، به این معنی که اسبتفاده  از ت لییا  انتهایی قفسه

زدیکبی  تحلیبل جریبان ترافیبک در ن    .شبود از هر سبرلاین ببه طبور مبوثر نصبف مبی      

کننبد، گبویی   خریداران از راهرو ع بور مبی   دهد که در اغلب مواردها نشان میسرلاین

  ای رخ نداده است.هیچ وقفه

رویبداد خریبد را   های مختلف (، در سه فروشگاه مجازی با طرح1991) 2ارک و ژانگپ

سبنجش   شناسبی پبژوهش در سبه گبام انجبام شبده اسبت:       سازی کردند. روشش یه

                                                           
1 Bohari 
2 Page  
3 Endcap 
4 Park & Zhang  
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ببرای  . خریبد  سبازی رویبداد  شب یه ، هبای مجبازی  توسعه فروشگاه، شلوغی فروشگاه

نفبر در   919پژوهش شبامل   هایی از کره و چین گرفته شد. نمونهانجام آزمون، نمونه

بایسبت  سال بودند. سناریوها برای آنها شبرح داده شبد و آنهبا مبی     91-91رده سنی 

 5و فرایند خرید باید هبرف   کردندمیچند قلم کالا را برای دکوراسیون خانه خریداری 

سازی شده در حفحه نمبایش نشبان داده شبد.    و محیب ش یه رسیدمیدقیقه به پایان 

ببه سبه    و روشگاه به طور جداگانبه پیبدا کبرد   هر فرد اقلام خرید خود را در هر سه ف

نتایج نشان داد سطح شلوغی بین مراکز متفاو  اسبت و   .پرسشنامه مرت ب پاسخ داد

این مقاله شواهد تجربی در مبورد   .دهدآشکارترین جمعیت را نشان می ،شکل شعاعی

دهبد  فروشی را شکل دهد، ارائه میتواند جمعیت خردهاینکه چگونه چیدمان گردش می

های اجتماعی، اندازه و فضبای  محدودیترا فروشی و سه عامل اساسی شلوغی خرده

، تحقیقبی را در خصبوف رفتبار    (1991)پبیج و همکباران    معرفی کردند. راحتی خرید

. آنهبا تباثیر حضبور    دادنبد  انجامهای موادغذایی والدین و کودکان در فروشگاه خرید

کودکان را بر هزینه، زمان گذرانده شده در فروشگاه و مسیری که در فروشبگاه طبی   

ها از طریبق مشباهدا  سباختار یافتبه و مصباح ه ببا       شده است، ارزیابی کردند. داده

کودکبان زمبان    با در خرید مشتریان معمولاآوری شد. ادعای رایج که خریداران جم 

کنند، رد شبد و  گذرانند و بیشتر از خریداران دیگر خرید میزیادی را در فروشگاه می

های شلود اجتناب ند و از ورود به بخشکنسریعتر خرید می درحد95ط ق نتایج آنها 

 کنند.می

( تحقیقبی را در خصبوف تباثیر ترافیبک فروشبگاه و جریبان       1999آنیک و همکاران )

و تحلیبل   . تجزیبه اندانجام دادهترافیک مشتری بر میزان هزینه خریداران در فروشگاه 

دهد که ترافیک فروشگاه و جریبان ترافیبک   های نظرسنجی در فروشگاه نشان میداده

ببا  تواننبد  مبی فروشان خرده خرج شده هستند.محرکی قوی برای میزان پول ، مشتری

برای طراحی بهتبر چیبدمان    شناخت بیشتر اثر درآمدزایی جریان ترافیک در فروشگاه

سازی جریان ترافیک و افبزایش عملکبرد   های تجاری برای بهینهفروشگاه و استراتژی

 فروشگاه استفاده کنند.
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 پژوهش شناسی روش

توانبد مبورد اسبتفاده    تحقیق حاضر از نوع کاربردی است زیرا نتایج حاحل از آن می

جامعه آماری این پژوهش، شامل فروشان قرار گیرد. ای و خردههای زنجیرهفروشگاه

کننده به فروشگاه هایپرمارکت ققنوس در شهر سبمنان اسبت. ببا    تمامی افراد مراجعه

ه فروشبگاه بیشبترین   بسبته فروشبگاه در سباعاتی کب     های دوربین مدارتوجه به فیلم

 نفر مورد تحلیل قرار گرفتند.   292مشتری را دارد، 

 شود:های زیر طی میها گامبه منظور تحلیل داده

بنبدی شبده در   هبای دسبته  که یکی از روش 9با استفاده از تکنیک طرح همدلی گام اول:

روش  پایه است، رفتار مشتریان درون فروشبگاه تحلیبل شبده اسبت.    بازاریابی عصب

ای مورد تجزیبه  طرح همدلی روشی است که در آن، انسان بدون استفاده از هر وسیله

گیببرد. بببا اسببتفاده از ایببن روش، مشبباهده در محببیب شخصببی   و تحلیببل قببرار مببی 

، 1شود به طوریکبه در رونبد عبادی روزمبره قبرار دارد )رو      نده انجام میکنمصرف

های دوربین مدار بسته فروشبگاه همبراه   . به منظور تحلیل رفتار مشتریان فیلم(1999

پایه بازبینی شد و رفتارهای مبورد توجبه   با سه متخص  در حوزه بازاریابی عصب

از  رفتار هر یبک  Observer XTافزار. سپس با استفاده از نرمنددر خرید استخراج شد

ای ببرای  افبزاری حرفبه  ، نبرم Observer XTافزار نرمها بررسی و تحلیل شد. مشتری

 Observer XTافبزار  های مشاهداتی است. نرمآوری، تجزیه و تحلیل و ارائه دادهجم 

و دقبت لازم ببرای    ها را با سطح کارآیی، جزئیبا  آورد تا دادهاین امکان را فراهم می

فهرست رفتارهای بررسبی  آنالیز رفتار در تحقیقا  روانشناختی تجزیه و تحلیل کنیم. 

 نشان داده شده است. 1شده در جدول 
 

 رفتارهای استخراج شدهفهرست -2جدول 

 رفتارهای خريد

 حرکت به سمت قفسه مورد نظر و خرید سری 

 بررسی برند( و انتخاببرداشت کالا، بررسی کالا )خواندن قیمت، 

 برداشت کالا، بررسی کالا، برگرداندن به قفسه، برداشت کالای دوم، بررسی کالا،... ،تصمیم به خرید

 

                                                           
1 Empathic design  
2 Roth  
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هبای قالبب   فضای فروشگاه با چیبدمان  ،افزار طراحی اتوکدبا استفاده از نرمگام دوم: 

و با استفاده از روش  )مسیر اج اری، مسیر اج اری با میان ر، چیدمان آزاد( استاندارد

ببرای طراحبی چیبدمان     گروه کانونی، چیدمانی بر اساس نظرا  مشتری طراحی شد.

، شکل از مشتریان هایپرمارکبت تشبکیل  نفره مت 2براساس نظرا  مشتریان، دو گروه 

هدف پژوهش برای آنها شرح داده شبد و  هبن مشبتریان ببرای تمرکبز ببر موضبوع        

مطرح و نظرا  مشبتریان   فروشگاه صوف چیدمانپژوهش آماده شد. سوالاتی در خ

آوری شده چیدمانی جدیبد طراحبی شبد و در    ، سپس براساس نظرا  جم آوریجم 

مرحله بعد چیدمان طراحی شده به مشتریان ارائه و از آنها خواسته شد که احلاحا  

 لازم را بر روی طرح اعمال کنند و چیدمان نهایی طراحی شد.

هبای مختلبف   ببا چیبدمان  سازی فضای فروشبگاه  از روش ش یه فادهبا است گام سوم:

ها از طریق داده سازی شد.ش یه Pathfinder افزارنرم طراحی و الگوی حرکتی افراد در

کننبدگان  سازی الگوهای حرکتی مصبرف های مدار بسته فروشگاه جهت ش یهدوربین

سباز م تنبی ببر حرکبت انسبان      ، یبک شب یه  Pathfinderافزار آوری شده است. نرمجم 

ای از پارامترها و خصوحبیا  فبردی خباف خبود     است. هر فردی براساس مجموعه

های خاف خبود را  گیریشود و به حور  مستقل تصمیمسازی میوارد محیب ش یه

تبوان سبناریوهای   های چندجان ه و تیییر خصوحبیا  افبراد مبی   سازیدارد، با ش یه

 کرد.   مختلفی را بررسی

با استفاده از روش رگرسیون خطی، تعداد اقلام خریداری شده ببرای هبر    گام چهارم:

 شود.بینی شده و با هم مقایسه میسناریوی تعریف شده، پیش
 

 های پژوهشها و يافتهتحلیل داده
 

سبازی و تحلیبل رگرسبیون    سبازی از دو بخبش شب یه   فرایند مبدل  :سازیفرايند مدل

 است:تشکیل شده 

در ایبن مرحلبه پبلان اولیبه فروشبگاه ببا چیبدمان داخلبی ترسبیم و در           سازی:شبیه

هبای  سبازی آمباده و داده  وارد شد، نمونه اولیبه شب یه   Pathfinderساز افزار ش یهنرم

گبردآوری شبده ببود،     های دوربین مدار بسبته فروشبگاه  محرکتی که از مشاهدا  فیل

هبای زمبان و مسبافت    سازی شده، دادهسازی شد. برای اعت ارسنجی مدل ش یهش یه

هبای  طی شده در فروشگاه با محاس ا  میدانی مقایسبه شبدند. در گبام اول شباخ     
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هبا  مرکزی، میانگین، میانبه و متییرهبای پراکنبدگی، انحبراف معیبار و واریبانس داده      

 .ارائه شده است 9یج حاحل از این محاس ا  در جدول محاس ه شده است. نتا
 

های مرکزی و پارامترهای پراکندگی و ضرايب همبستگی در دو حالت میدانی و مقايسه شاخص -9جدول 

 سازیشبیه

 مطالعه پارامتر

 های پراکندگیشاخص های مرکزیشاخص
ضرايب 

 مد میانه میانگین همبستگی
انحراف 

 معیار
 واريانس

 زمان خرید

 )دقیقه(

 199/99 51/5 99/91 11/99 19/1 میدانی
111/9 

 599/55 22/9 91 99/1 11/99 مدلسازی

مسافت طی شده 

 )متر(

 119/1995 99/51 99/19 991 19/951 میدانی
195/9 

 152/9951 19/29 19/92 11/955 21/929 مدلسازی

 

های مرکزی و پراکندگی در شود، مقادیر شاخ مشاهده می 9همانطور که در جدول 

دوحالببت میببدانی و مدلسببازی بببرای هببر دو پببارامتر زمببان و مسببافت طببی شببده در 

  فروشگاه بسیار به هم نزدیک هستند.

 .دهدنشان می اتوکدافزار در نرم پلان وض  موجود فروشگاه را 9شکل 

 (وضع موجود) پلان فروشگاه -9شکل

 

بینی تعبداد اقبلام خریبداری شبده از     برای پیشرگرسیون: تحلیل نتايج و ارائه مدل 

ضبرایب رگرسبیون،    2جبدول  . شبده اسبت  روش رگرسیون خطی چندگانبه اسبتفاده   

 دهد.و سطح معناداری مدل را نشان می t ضرایب بتا ، آماره
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 جدول ضرايب رگرسیون خطی -6جدول 

 مدل
 ضرايب استاندارد شده ضرايب استاندارد نشده

 .t Sig آماره
 ضرايب بتا خطای استاندارد (B)ضرايب 

 999/9 -129/9  991/9 -992/1 مقدار ثابت

 999/9 999/9 919/9 121/1 912/9 (D)  )متر( مسافت طی شده

 191/9 199/9 912/9 115/9 999/9 (V))متر بر ثانیه(  سرعت

 191/1 599/9 152/9 191/9 999/9 (B) رفتار خرید

 259/9 952/9 291/9 915/1 999/9 (T))دقیقه(  زمان خرید

 (Basket Size) تعداد اقلام خریداری شدهمتییر وابسته: 

 992/9مقدار ضریب تعیین: 

 

قرار دارد و مقدار سطح معنباداری   -12/9+ و 12/9با توجه به مقدار آماره تی که بین 

توان گفت تمامی ضرایب معنادار اسبت. مقبدار ضبریب تعیبین نیبز      ، می 95/9کمتر از 

معادلببه ن از مطلببوب بببودن بببرازش مببدل دارد. بدسببت آمببده اسببت کببه نشببا 992/9

 توان به حور  زیر نوشت:رگرسیون را می
 

=Basket Size (9رابطه ) 992/1- + 999/9 D+ 191/9 V+ 191/1 B+ 259/9 T 

 

 )سناريوها( سازی شدههای شبیهمقايسه چیدمان

های مختلفبی از فروشبگاه متناسبب ببا پبلان احبلی       در این بخش از پژوهش، چیدمان

هبا،  ها طراحی شد. در این چیدمانهای موجود در چیدمان قفسهفروشگاه و محدودیت

مسیر اج اری، مسیر اج اری ببا میبان ر، طبرح آزاد و چیبدمان براسباس      هایی با طرح

ها از لحاظ مسافت طی شده، زمان خریبد و تعبداد   نظرا  مشتریان، طراحی و چیدمان

 سبازی یوهای تعریف شده ببرای شب یه  سنار. ندم خریداری شده با هم مقایسه شداقلا

 نشان داده شده است. 5جدول در 

سازی شده و شناسبایی انبواع رفتبار خریبد،     ها در محیب ش یهچیدمانپس از طراحی 

سازی و درحد تیییرا  در هبر چیبدمان ببا    های جدید ش یهرفتار مشتریان در محیب

چیدمان فعلی فروشگاه از لحاظ پارامترهبای مسبافت طبی شبده در فروشبگاه، زمبان       

سبناریوها از   2. در جبدول  خرید و تعداد اقلام خریداری شده با هم مقایسه شده است

 اند.لحاظ مسافت طی شده با هم مقایسه شده
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 سناريوهای طراحی شده -4جدول 

نوع 

 چیدمان

 طرح

سناريو 

9. 

مسیر 

 اجباری

 
سناريو 

2. 

مسیر 

اجباری 

با 

 میانبر

 

 
سناريو 

9. 

چیدمان 

 آزاد
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سناريو 

6. 

چیدمان 

از 

ديدگاه 

 مشتری

 
 

 طی شده در سناريوهامقايسه مسافت   -4جدول 
 سناريوها

 

 پارامتر
 مورد بررسی

 وضعیت موجود
چیدمان 
 شطرنجی

 9سناريو 
مسیر 
 اجباری

 2سناريو 
مسیر اجباری با 

 میانبر

 9سناريو 
چیدمان 

 آزاد

 6سناريو 
چیدمان از ديدگاه 

 مشتری

مسافت طی شده 
 )متر(

12/199 91/959 12/121 11/155 99/119 

 95/51 12/99 19/99 91/991 موجود میزان تفاوت با وضعیت

 درحد 11 درحد 1 درحد 99 درحد 29 درصد تفاوت با وضعیت موجود

 

شبود سبناریوی اول یعنبی چیبدمان ببا مسبیر       مشباهده مبی   2ور که در جدول همانب

اج اری، بیشترین افزایش را در مسافت طی شده در فروشبگاه دارد. ایبن افبزایش ببه     

 مسیر به حندوف وجود دارد و مشبتری این دلیل است که در مسیر اج اری، تنها یک 

 های فروشگاه را طی کند.  مج ور است برای خروج از فروشگاه، تقری ا تمامی بخش

رامتر دوم که در سناریوهای طراحی شده مورد بررسبی قبرار گرفتبه اسبت، زمبان      پا

نتایج حاحل از مقایسه سناریوها را از لحاظ زمان خریبد نشبان    9خرید است. جدول 

 دهد.می
 مقايسه زمان خريد در سناريوها -4جدول 

 سناريوها
 

 پارامتر

 مورد بررسی

 وضعیت موجود

 چیدمان شطرنجی

 9سناريو 

 اجباریمسیر 

 2سناريو 

مسیر اجباری 

 با میانبر

 9سناريو 

 چیدمان آزاد

 6سناريو 

چیدمان از 

 ديدگاه مشتری

 91/95 12/92 91/92 99/99 92/92 زمان خريد )دقیقه(

 22/9 91/9 51/9 12/1 میزان تفاوت با وضعیت موجود

 درحد 91 درحد 9 درحد 2 درحد 19 درصد تفاوت با وضعیت موجود
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دهبد، میبزان تیییبرا  در زمبان خریبد ببه ترتیبب در        نشان مبی  9همانطور که جدول 

سببناریوی اول )مسببیر اج بباری(، سببناریوی چهببارم )چیببدمان از دیببدگاه مشببتری(،   

سناریوی دوم ) مسیر اج اری ببا میبان ر( و سبناریوی سبوم ) چیبدمان آزاد( بیشبتر       

یبق فرمبول رگرسبیون خطبی     اسبت کبه از طر   ارامتر آخر، تعبداد اقبلام خریبد   است. پ

بینی شده است. این پارامتر، تابعی از مسافت طی شبده، زمبان خریبد، سبرعت و     پیش

نتایج حاحبل از مقایسبه سبناریوها را از لحباظ      1رفتار خرید مشتریان است. جدول 

 دهد.تعداد اقلام خریداری شده نشان می
 

 مقايسه تعداد اقلام خريداری شده در سناريوها -4جدول 

 سناريوها

 

 پارامتر

 مورد بررسی

وضعیت 

 موجود

 

 9سناريو 

 مسیر اجباری

 2سناريو 

مسیر اجباری 

 با میانبر

 9سناريو 

 چیدمان آزاد

 6سناريو 

چیدمان از 

ديدگاه 

 مشتری

تعداد اقلام 

 خريداری شده
92/2 59/1 11/2 29/2 51/9 

 92/9 12/9 52/9 92/1 میزان تفاوت با وضعیت موجود

 درحد 91 درحد 2 درحد1 درحد 92 با وضعیت موجود درصد تفاوت

 

شود، سناریوی اول که چیدمان با مسیر اج باری  مشاهده می 1همانطور که در جدول 

سبازی کبرده اسبت،    است و سناریوی چهارم که چیدمان را از دیدگاه مشبتری شب یه  

 دارند.  بینی شده بیشترین درحد تیییرا  را در تعداد اقلام خریداری شده پیش

ببه دلیبل    (هبا ببا مسبیر اج باری    چیدمان قفسه)براساس نتایج حاحل، سناریوی اول 

وجود یک مسیر به سمت خروجی، بیشترین تیییرا  را در مسبافت طبی شبده، زمبان     

ولی این چیدمان ببرای مشبتریانی کبه عجلبه      دارد،خرید و تعداد اقلام خریداری شده 

پبس از خریبد ببه سبمت حبندوف       و سری  هستندکه به دن ال خرید دارند و مشتریان 

روند مناسب نیست. پس ضروری است که میان رهایی وجود داشته باشبد. پبس از   می

آن، سناریوی چهارم که با مشارکت مشتریان طراحبی شبده اسبت، بیشبترین میبزان      

. ایبن  داردتیییرا  را در مسافت طی شده، زمان خرید و تعداد اقبلام خریبداری شبده    

توان گفبت چبون   براساس نظرا  مشتری ایجاد شده است و به این ترتیب میچیدمان 

مشتری محیطی را طراحی کرده است که به آن علاقه دارد و ببرای او جبذابیت داشبته    

بیند. پس گذراند و محصولا  بیشتری را میاست، پس زمان بیشتری در فروشگاه می

سبوم کبه چیبدمان آزاد اسبت     گیبرد. سبناریوی   از آن سناریوی دوم و سوم قرار می
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های فروشگاه باز ببوده و مشبتریان   کمترین تیییرا  را داشته است، زیرا تمامی بخش

هبای مبورد نظبر و ببه سبمت      توانند آزادانه از هر مسیر دلخواهی به سبمت قفسبه  می

نبد، ممکبن اسبت    نکحندوف فروشگاه بروند و از آنجا که از مسیر خاحی پیروی نمی

های فروشبگاه ع بور نکننبد و ببه سبمت حبندوف فروشبگاه        بخش مشتریان از تمامی

 بروند.  
 

 و پیشنهادها گیرینتیجه

و جریبان ترافیبک    ها مسبتلزم بررسبی رفتبار حرکتبی    طراحی فضای داخلی فروشگاه

، زمان خرید، سرعت حرکت( مشتریان، رفتار خرید و میزان مسافت طی شده) مشتری

محصول، است. با بررسی این عوامل و مشبارکت  درگیری  هنی مشتریان در بررسی 

توان فضای داخلی فروشگاه را در راستای مشتریان در طراحی چیدمان فروشگاه، می

شتر در فروشگاه است، طراحی اهداف فروشگاه که افزایش فروش و گذراندن زمان بی

در  هبای مبورد اسبتفاده   در این پژوهش از تکنیک طرح همدلی که یکبی از تکنیبک  کرد. 

رفتار، بررسی رفتبار خریبد و درگیبری  هنبی      تحلیلپایه است، برای بازاریابی عصب

مشتریان استفاده شده است. مشتریان از لحاظ نوع رفتار خرید )خرید سری ، بررسی 

یک محصول و خرید و بررسبی چنبدین برنبد از یبک محصبول و تصبمیم ببه خریبد(         

جریان ترافیبک مشبتریان و رفتبار    بر  میزان خرید بینیمدل پیشسپس  بررسی شدند.

از عوامبل  کبه  نتبایج نشبان داد   . رگرسبیونی بررسبی شبد   مبدل  ببا اسبتفاده از   خرید 

مطبابق ببا نتبایج    ریبان ترافیبک مشبتری    جکننده تعداد اقلام خریبداری شبده   بینیپیش

برای بررسی رفتار افراد و تعبداد   و رفتار خرید است. (1999تحقیق آنیک و همکاران )

های مختلف، چهار سبناریو تعریبف شبد: چیبدمان ببا      خریداری شده در چیدمان اقلام

مسیر اج اری )سناریوی اول(، چیدمان با مسبیر اج باری و میبان ر )سبناریوی دوم(،     

چیببدمان بببا مسببیر آزاد )سببناریوی سببوم( و چیببدمان براسبباس دیببدگاه مشببتریان   

ی اول، سبناریوی چهبارم،   براساس تحلیل نتایج به ترتیب سبناریو  )سناریوی چهارم(.

سناریوی دوم و سناریوی سوم، بیشترین درحد تیییرا  را در افزایش زمبان خریبد   

اند. ببا توجبه ببه نتبایج تحقیقبا  ابسبتر و گباراوس        مشتریان و افزایش فروش داشته

محصبولا  بیشبتر در معبری دیبد     شود ( چیدمان با مسیر اج اری موجب می1995)

ل افبزایش خشبم مشبتریان وجبود دارد کبه نیازمنبد وجببود       ا، ولبی احتمب  گیرنبد قبرار  
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های مختلف فروشگاه است که چیدمان با مسیر اج اری و میبان ر  میان رهایی در بخش

هبای  در چیدمان با مسیر آزاد به دلیل اینکه فضبای آزاد در بخبش   طراحی شده است.

شود و تمامی مسیرها به سمت حندوف فروشبگاه بباز اسبت،    فروشگاه زیاد دیده می

مشتری پس از خرید نزدیکترین مسیر به سمت حبندوف را انتخباب کبرده و زمبان و     

تبرین  شبود کبه کم  گذراند و همین عامل موجب مبی نمیمسافت زیادی را در فروشگاه 

اسبت کبه ببا    رسد بهترین چیدمان، چیدمانی بر این اساس به نظر می تیییرا  را دارد.

( 1991های تحقیبق پبارک و ژانبگ )   ط ق یافته مشارکت و نظر مشتریان طراحی شود.

از عواملی هستند که بر سطح جریان ترافیکبی فروشبگاه   راحتی فضای خرید اندازه و 

تواند بر زمان گردش مشبتریان در فروشبگاه مبوثر    تأثیرگذار هستند که این عامل می

دن ببال حببداکثر کببردن ارزش دریببافتی هسببتند،  از آنجببا کببه هببر مشببتری بببه. باشببد

ای عمبل کننبد کبه    گیری مشتریان را بشناسند و به گونهها باید نحوه تصمیمفروشگاه

این ارزش به حداکثر برسد. ط ق نتایج پژوهش نیز، چیدمانی که با مشارکت مشتریان 

و تیییراتبی   طراحی شد، بیشترین به ود را در اندازه س د خرید مشتریان داشته اسبت 

که مشتری خواهان آن بوده است ع ارتند از: افزایش فضای بین برخی راهروها، قرار 

هببای بلنببد گببرفتن محصببولا  ضببروری در راهببروی احببلی، عببدم اسببتفاده از قفسببه

ای فروشبگاه، تیییبر در چیبدمان سبالن نزدیبک ببه       های حاشبیه فروشگاهی در بخش

مطالعه به حور  چیدمان شطرنجی اسبت و  حندوف فروشگاه که در فروشگاه مورد 

مشتری تمایل به رفتن به راهروهای مختلف نداشته و خواهان چیبدمانی اسبت کبه ببا     

 حرکت در راهروهای فروشگاه بتواند بیشتر محصولا  را ب یند.

 توان پیشنهاد کرد که:  میبراساس نتایج 

های مختلف فروشگاه منتقل شود که هبم  های فروش ویژه از ورودی به بخشقفسه -

ترافیک فروشگاه تعدیل شود و هم مشتری جهت وارد شدن به بخش فبروش ویبژه از   

های دیگر فروشگاه ع ور کرده و در معری محصولا  مختلف فروشبگاه قبرار   بخش

 شود.  نشده میریزی که این امر نیز موجب افزایش خرید برنامه گیرد

شبود پیشبنهاد   با توجه به اینکه اکثر مشتریان با س د خرید وارد منطقه حندوف می -

شود تا عری موثر منطقه حندوف بیشتر شود تا افراد به راحتی در حبف منطقبه   می

 حندوف منتظر بمانند.  
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با توجه به الگوی حرکتی افراد و تجم  مشتریان در هبر بخبش مشبخ  شبود کبه       -

هبای  ها تبردد دارنبد و همچنبین از طریبق سیسبتم     و زنان بیشتر در کدام بخشمردان 

اطلاعاتی مشتریان، محصولا  خریداری شده مشخ  شود و متناسب با آن چیدمان 

ای قرار داده شود که مشتری برای خرید فروشگاه طراحی شود و محصولا  به گونه

 های بیشتری از فروشگاه را ب یند.  آن، بخش

هبای  تبوان از ایسبتگاه  ، مبی عت حرکت در خرید در گروه مشتریانت کاهش سرجه -

 هایی از فروشگاه استفاده کرد.قهوه یا چای )به پیشنهاد مشتریان( متناسب در بخش

هبا ببرای   توانند از طریق شناخت الگوی حرکتی افراد بهترین مکانفروشان میخرده -

 گذاری کنند. ت لییا  را بیابند و آنها را ارزش

توان محصبولاتی کبه در راهروهبای خریبد کمتبر      با توجه به الگوی حرکتی افراد می-

هایی که شانس خرید بالاتر وجود دارد منتقل کنند که این امر ببه  قرار دارد را به قفسه

 کند.ریزی نشده مشتری کمک میخرید برنامه

تراکم  و زمانهای آن مشخ  شود های پر براساس نوع الگوی حرکتی افراد، بخش -

هبای  و جهت کنترل ترافیک جریان مشتریان در زمانهای خلبوتی فروشبگاه از تخفیبف   

 ساعتی در فروشگاه استفاده شود.

هبا  توان چیدمان فضبای قفسبه  با توجه به میزان توجه مشتریان در حین حرکت، می -

کرد تا توقبف مشبتری و    . جذاببندی، استفاده از نورهای مختلف و ..را از طریق رنگ

ریبزی نشبده را نیبز    ها بیشتر شود کبه ایبن امبر خریبد برنامبه     توجه مشتری به قفسه

 دهد.افزایش می

هبای  طراحی فضای داخلی فروشگاه با مشارکت مشتریان انجام شود و نظرسبنجی  -

 د. ای برگزار شود تا در حور  لزوم تعدیلا  و احلاحا  لازم انجام شودوره
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Abstract 
The main purpose of this study is to designing interior stores’ space based on 

simulating individuals’ movement patterns. On this basis, it is exploratory in 

terms of objective and applied in terms of results. The statistical population 

of the study included customers of Ghoghnoos hypermarket in Semnan and 

data collected using CCTV films of a hypermarket. Several steps were taken 

to design the interior. In the first step, the in-store customer behavior was 

analyzed using empathic design techniques. In the second step, using 

AutoCAD design software, the store space was designed with standard 

template layouts and, using the focus group approach, a layout based on 

customer feedback was designed. In the third step, using the simulation 

method, different store layouts were designed and the people's movement 

pattern was simulated and Finally, using linear regression, the number of 

sales items for each scenario was defined, predicted and compared. The 

results of linear regression analysis showed that distance traveled, speed of 

movement, shopping time and type of customer behavior are factors 

influencing basket size forecasting. The results of comparing different store 

layout scenarios showed that after forced-path layout, layout designed with 

customer involvement, had the highest percentage of changes in increasing 

purchase time (12%), distance traveled (22%) and basket size (18%). 
Keywords: Designing the Stores’ Space, Interior Stores’ Space, Simulating 

Movement Patterns, Semnan. 
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