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خبرفروشگاه داری

رونق‌خرده‌فروشی‌ها‌در‌گرو‌آموزش
دنیای اقتصاد: زمانی که در 1962  »ســام والتون« در فروشگاه 
بزرگ  اما محقر خود در آرکانزاس شروع به کار کرد، خرده فروشی 
شغلی ساده بود که هر کسی می توانست آن را اداره کند و از آن درآمد 
کسب کند. اما در مدت چند ســال »والمارت« غولی شد که تشنه 

بلعیدن خرده فروشی ها بود.
خرده فروشی ســاده ترین کاری اســت  که تمام افراد گریزان از 
کارهای دولتی کسل کننده برای کسب درآمد در پیش می گیرند. اما 
چرا برخی در این کسب موفق و الگو می شوند و پله های ترقی را به 
سرعت در پیش می گیرند و برخی حتی به پایان سال هم نمی رسند 

و ورشکسته می شوند.
مهم ترین دلیل این ورشکســتگی ها، آن اســت که بســیاری 
فروشندگی را امری ساده می دانند و می گویند مشتری وارد مغازه 
می شود ما کالا را به او ارائه می کنیم و چون کیفیت و قیمت خوبی 
دارد مشــتری بی درنگ آن را خریداری می کند. اما آیا این چنین 

است؟
با این پیش فرض که در بازار مناسبی حضور دارید و شما فردی 
مستعد در امر فروشندگی هســتید و تنها نیاز به آموزش دارید به 
آموزش شما می پردازیم. توجه داشــته باشید که هر زمینه کاری 
دارای جزئیات مخصوص خود است. ما در این مقاله به مواردی اشاره 

می کنیم که در اکثر خرده فروشی ها باید رعایت شود.

کدام کالا �
مهم ترین امر در زمینه خرده فروشی آن است که شما دقیقا بدانید 
چه کالایی را خوب می شناسید. اگر یک کالا را خوب بشناسید آنگاه 
می توانید آن را از منبع اصلی آن و با کمترین هزینه تهیه کنید تا آن 

را با قیمتی رقابتی به فروش برسانید.
شناخت مناسب از کالا باعث می شود تا شما بتوانید مزایا و جزئیات 
مهم کالای خود را به مشتری توضیح دهید و ثابت کنید که کالای 
شما بهتر از سایر فروشندگان است و ارزش خرید دارد حتی با قیمت 

بالاتر.

چگونگی محل �
مکان شما نیز بسیار حائز اهمیت است مثلا شاید یک فست فود در 
خیابانی که تمام آن لباس فروشی است رونق داشته باشد، اما مطمئنا 
شما نمی توانید ظروف یک بار مصرف در این مغازه به فروش برسانید.

دکور و نحوه چیدمان اجناس نیز باید مورد توجه قرار گیرد تا علاوه 
بر ایجاد نمای بصری مناسب مشتری توانایی حرکت آزادانه در تمام 

محل فروش و رویت و دسترسی به تمام کالا ها را داشته باشد.
دکور مغازه باید دقیقا مناسب با سلیقه افرادی باشد که شما قصد 
فروش به آنها را دارید. کالاهای خوراکی را نمی توانید در مکانی کثیف 
بفروشید یا اینکه لباس های جوان پسند را نباید در محلی که دارای 

دکوری محافظه کارانه و باب طبع افراد مسن است به فروش رساند.

ورود به مغازه �
اولین مورد، نایســتادن جلوی در ورودی است. مسدود بودن در 
ورودی به هر نحوی حتی توسط شــخص فروشنده موجب گریز 
خریدار می شود زیرا به ذهن نا خود آگاه او می گویید که ورود ممنوع 
است. پس به داخل مغازه برگردید تا مشتری داخل آمده و از شما 

خرید کند.
اما اگر کسی در محل فروش نباشد او از چه کسی سوال یا خرید 
کند؟ پس به مغازه کناری برای صحبت یا سر زدن به دوست خود 
نروید و اجازه ندهید آنها هم برای مدت زیادی در مغازه شما بمانند 

چون کسی دوست ندارد در مغازه ای خرید کند که شلوغ است.
مشتری پس از آنکه حس بصری او را به داخل مغازه کشاند حس 
دوم خود را به کار می اندازد و آن حس بویایی است. کشیدن سیگار و 
امثال آن نه تنها در داخل مغازه حتی در نزدیکی آن هم ممنوع است 

حتی در صورت امکان از همسایگان خود بخواهید سیگار نکشند.
استفاده بیش از حد از مواد شیمیایی پاک کننده یا عطر های تند 
و نامناسب نیز امری نادرست است. بهترین کار استفاده از عطر های 
ملایم به مقدار کم و بهتر از آن بی بو بودن محل کسب شماست تا از 

ایجاد هر گونه واکنشی جلوگیری کنید.

بر چسب قیمت �
برچســب قیمت نیز در مواردی توصیه می شود که کالای شما 
کالای مشخص با قیمتی ثابت باشد. مثلا شما یک خواربارفروشی 
دارید که اجناس دارای قیمت کارخانه ای هستند یا یک فروشنده 
تلویزیون هستید. در این نوع کالاها معمولا خریدار از کالا و قیمت 
آن آگاه است اما در موردی مانند لباس فروشی اگر برچسب قیمتی 
را روی لباس بزنید مشتری با دیدن برچسب قیمت بالا و با توجه به 
اینکه از خوبی های جنس شما آگاه نیست از مغازه خارج می شود، 
حتی اگر قیمتی بسیار مناسب را بر کالای خود نهاده باشید. زمانی 
که کالای شما نیاز به توضیح دارد به گونه ای کالا را به نمایش درآورید 
تا خریدار در مورد قیمت سوال کند و شما پس از بیان ویژگی های 
آن کالا قیمت را به او انتقال دهید تا تنها از روی قیمت قضاوت نکند.

فروش �
تنها یک گام تا نهایی کردن فروش باقی مانده است و آن ارائه کالا و 
قطعی کردن فروش است. این مرحله حساس ترین مرحله است، زیرا 
مشتری می خواهد پولی را که برای آن زحمت کشیده است به شما 

بدهد پس بی نهایت نیاز دارد تا اعتمادش جلب شود.
پس ابتدا مشــتری را خوب برانداز کنید؛ چگونه لباس پوشیده 
است؟ ســعی کنید با نگاه کردن به رفتار و حرکات و گوش دادن 
به نحوه صحبت کردن او از جایگاه اجتماعی اش مطلع شوید. اگر 
همراهانی دارد ببینید که تصمیم نهایی را چه کسی می گیرد خود او، 

پدر، مادر، همسر؛ سعی کنید با تصمیم گیرنده ارتباط بر قرار کنید.

افزایش فروش �
بهترین راه برای افزایش فروش بعد از ارائه کالای خوب و قیمت 

مناسب داشتن تبلیغاتی موثر است.
تبلیغات در خرده فروشی کاری بســیار دشوار است چون رقابت 
بسیار سنگین است و موجودی شما برای تبلیغی گسترده و بلند مدت 

کافی نیست پس چه کار باید کرد؟
ابتدا نامی برای خود در  نظر بگیرید که در یادها بماند و آشنا به 
نظر آید تا افراد نسبت به آن احساس خوبی داشته باشند و آن را به 
دیگران نیز بگویند. همراه کالایی که مشتری با خود می برد نام تان 
را هم خارج کنید، به او کارت ویزیت بدهید. روی پاکت یا بسته ای 
که کالا را در آن قرار می دهید نام  خود را به گونه ای حک کنید تا از 
چند متری هم قابل رویت باشد. این کار آن بسته را به یک تابلوی 
تبلیغاتی متحرک و رایگان در سطح شهر تبدیل می کند. پاکت ها و 
بسته های خود را شکیل و مقاوم طراحی کنید تا خریداران از آن در 

موارد دیگری نیز استفاده کنند.

  
 

 

 
 

 

    
   

 

 

 
 

 

 

  

 

 

  

 

نمی شــود.  مدیرعامل شــرکت »ال سی من« 
با تاکید بر اینکه مهم ترین شــاخصه یک برند 
داشــتن هویت و ادبیات خاص اســت، تاکید 
کرد: یک برند باید در کسب و کار خود استمرار 
داشته باشد و فقط به دنبال این نباشد که کالا 
را در محیطی عرضه کند. ما در برندســازی به 
دنبال فروش و جلب احترام و اعتماد هســتیم 
و در چنین فضایی اســت که برندسازی اتفاق 
می افتد و در حوزه صادرات هم می تواند موفق 
عمل کند.  رهنما با اشاره به اینکه امروزه صنعت 
خرده فروشی با توجه به روی کارآمدن صنعت 
بلاکچین ها، nft ها و بخش آنلاین کاملا متفاوت 

از گذشته شــده اســت، ادامه داد: 
متغیرهای مشتریان آینده متفاوت 
با مشتریان سالیان گذشته خواهد 
بود، چرا که انتظارات و دیدگاه های 
مشــتری امروز متفاوت شده است. 
لذا فعالان صنعت باید بیشتر به این 
موضوع اهمیــت بدهند و در چنین 
فضایی برندسازی و سرمایه گذاری 

کنند.  مدیرعامل شــرکت »ال سی من« یادآور 
شــد: در حوزه خرده فروشــی با مصرف کننده 
نهایی روبه رو هســتیم و باید به دنبال سهولت 
خرید مشتری و ایجاد رضایت قلبی پایدار باشیم 
ممکن است یک برند هر روز خلاقیت به خرج 
 دهد و دسترســی های بهتری را برای مشتری 
ایجاد کند؛ اما چون کیفیــت لازم و اطمینان 
خاطر و خدمــات پس از فروش را به مشــتری 
نمی دهد، او رضایت نــدارد.  وی تاکید کرد: در 

مسیر رشــد نباید به هر قیمتی و بدون ایجاد 
زیرساخت و بستر لازم رشد کنیم. چون در ظاهر 
ممکن است رشد باشــد ولی در واقع عقبگرد 
است. طی دو سال گذشته به واسطه تحریم ها 
اقتصاد ما بسته است و برندها نباید در این دام 
بیفتند کــه تصور کنند چون اقتصاد ما بســته 
اســت، پس هرچه که تولید کننــد، می توانند 

بفروشند.

تسهیل صادرات؛ مهم ترین درخواست �
وی همچنین درباره درخواست ها و انتظارات 
از دولــت جدید، گفت: ســاده کــردن امور و 
تســهیل صادرات کمترین انتظار 
ما از دولت جدید اســت. دولت باید 
دیپلماسی اقتصادی را فعال و امکان 
ارتباطات بین الملــل را فراهم کند 
تا شــرکت ها امکان صادرات داشته 
باشــند. ما انتظار افزایــش جایزه 
صادراتی را نداریم و درخواســتمان 
از دولت، کمک به تولیدکننده است 
تا بتواند  تولیدات خود را صادر کند. رهنما ادامه 
داد: امکان صادرات پوشــاک ایران حداقل به 
کشورهای همسایه با توجه به ارتباطات خوبی 
که با این کشورها داریم، دور از دسترس نیست. 
محصولی که برای مارکت ایران تولید می کنیم، 
الزاما نمی تواند صادر شود و دولت باید در حوزه 
صادرات در صنعت خرده فروشی کمک کند. وی 
با بیان اینکه همچنین در حوزه تحقیق و توسعه 
بازار نیاز به حمایــت دولت و نهادهایی از جمله 

وزارت امور خارجه، سفارتخانه ها و وزارت امور 
اقتصاد و دارایی داریم، گفــت: وزارت اقتصاد و 
امور دارایی و گمرک می توانند در زمینه تسهیل 
ورود کالا به کشــور به تولیدکننده ها بســیار 

کمک کنند. 

افزایش اشتغال زایی و توسعه سهم بازار �
این تولیدکننده با اشــاره به اینکه شــرکت 
ال ســی من، تولیدکننده پوشــاک در شهرک 
صنعتی پرند واقع شده است که طی  14 سال 
اخیر با به روزرســانی تجهیزات و ماشین آلات 
مدرن، آخرین تکنولوژی صنعت و دستگاه های 
به روز را وارد کشور کرده است، تصریح کرد: این 
شــرکت در حوزه خرده فروشی در زمینه تولید 
پوشاک مردانه فعالیت می کند و همه محصولاتی 
که بسته پوشاک آقایان مربوط می شود را تولید 
می کنــد. همچنین در حوزه کیــف و کمربند 
و کفش با همــکاری چنــد تامین کننده اقدام 
به تولید این محصولات می کنــد.  مدیرعامل 
شرکت »ال ســی من« با بیان اینکه نزدیک به 
۵۰۰ نفر به طور مستقیم در این کارخانه مشغول 
به فعالیت هستند که با احتساب نیروهای شاغل 
در دفاتر و فروشگاه ها این تعداد به حدود ۸۰۰ 
نفر می رســد، اظهار کرد: پیش بینی شده که با 
توسعه شعب شرکت ال سی من تعداد نیروهای 
شــاغل در این مجموعه تا پایان سال 14۰1 به 
بیش از هزار نفر برســد. هم اکنــون این واحد 
تولیدی با داشتن نزدیک به 3۰ شعبه در کشور 
در مسیر توسعه قرار دارد. بخش عمده شعب در 
تهران واقع شده اند و در شهرهای دیگری نظیر 
اصفهان و شیراز نیز شعب این مجموعه فعالند. 
تا پایان سال 14۰۰ حدود پنج شعبه به تعداد 
شعب این مجموعه در شــهرهای مشهد، کرج 
و سیرجان اضافه خواهد شــد. به گفته وی در 
حال حاضر ال سی من با چابک سازی سازمان، 
حدود 3۵درصد از سهم بازار را با فروش آنلاین و 
آفلاین در اختیار دارد. رهنما خاطرنشان کرد: با 
توجه به اینکه طراحی و خلق محصول، یک حلقه 
بسیار کلیدی در زنجیره تولید پوشاک است، در 
مجموعه ال سی من کل محصولات برحسب نیاز 
و سلایق آقایان ایرانی توسط تیم متخصص خلق 
محصول این مجموعه طراحی می شود و پس از 
بازنگری و تطبیق پذیری با محصولات به مرحله 

تولید می رسد.

 سخنگوی کمیسیون برنامه، بودجه و محاسبات مجلس 
در گفت وگو با »دنیای اقتصاد« بیان کرد

‌ضرورت‌جلوگیری‌از‌رشد‌بیکاری‌
در‌فروشگاه‌های‌سنتی

دنیای اقتصاد: در فروشگاه های زنجیره ای فضای لازم برای عرضه 
محصولات بیشتر از مغازه هایی اســت که به صورت جداگانه در 
متراژهای کوچک فعالیت می کنند و این وسعت فضا این امکان را 
برای مشــتریان فراهم می کند که به تنوع کالایی بسیار بالاتری 

دسترسی داشته باشند.
سخنگوی کمیسیون برنامه، بودجه و محاسبات مجلس شورای 
اسلامی  در گفت وگو با »دنیای اقتصاد« با اشاره به اهمیت و نقش 
فروشگاه های زنجیره ای دراقتصاد کشــور، ضمن بیان مطلب بالا 
گفت: درمجموع هزینه های سربار و قیمت کالاهای عرضه شده به 

مردم در فروشگاه های زنجیره ای پایین تر است. 
محمد مهــدی مفتح با بیــان اینکــه خدمات ارائه شــده در 
فروشــگاه های زنجیره ای بیشــتر اســت، افزود: درکنار فروش 
کالاهای متنوع، تخفیفات و خدماتی در فروشگاه های زنجیره ای 
ارائه می شــود که درنهایت قیمت تمام شــده محصولات را برای 

خریدار کاهش می دهد. 
از این رو در فروشگاه های زنجیره ای قیمت فروش کالاها نسبت 
به مغازه ها کمتر است.  این نماینده مجلس ادامه داد: البته این به 
معنای آن نیست که مغازه داران سود بیشتری دریافت می کنند، 
بلکه به دلیل اینکه در فروشگاه های زنجیره ای کالاها و اجناس در 
حجم بالایی از عرضه کنندگان کالا خریداری می شــوند؛ طبیعتا 
هزینه حمل و نقل کاهش می یابد و فروشــگاه ها تخفیفاتی را در 
نظر می گیرند که با یک محاســبه کلی، مشخص می شود قیمت 
تمام شده و قیمت فروش کالا برای مشــتری و مصرف کننده در 
فروشگاه زنجیره ای کمتر از مغازه ها است و این مزیت فروشگاه های 

زنجیره ای است.  
سخنگوی کمیسیون برنامه، بودجه و محاسبات مجلس تصریح 
کرد: البته باید توجه کرد که در وضعیت کنونی اقتصادی کشــور 
که با بیکاری شدیدی مواجه هستیم و میزان اشتغال بسیار پایین 
است، اگر این مغازه هایی که در سطح شهرستان ها فعالند، جمع 
شوند، با توجه به اینکه میزان زیادی از اشتغال در مغازه ها را به خود 
اختصاص می دهند، به بیکاری و مشکل بیکاری ما افزوده می شود.  
وی با اشــاره به وجود تناقض در این زمینه افزود: از یک طرف با 
بیکاری مواجهیم و از طرف دیگر هر فردی به دنبال منافع خودش 
است. یعنی اگر مردم مشاهده کنند که در فروشگاه های زنجیره ای 
قیمت ها ارزان تر از مغازه ها تحویل و تامین می شــود، طبیعتا به 
این فروشگاه ها مراجعه می کنند و تعداد مشتریان مغازه ها کمتر 
خواهد شد. مفتح درباره راهکار پیشــنهادی برای حل این مساله 
بیان کرد: این نکته ابعاد و جوانب مختلفی دارد و سیاســتگذاران 

باید این مشکل را حل کنند. 
دولت باید با تعامل نهادها و ادارات مختلف ذی ربطی که به این 
امر مربوط می شود، این موضوع را بررسی و مطالعه کند و راهکاری 

پیدا کند که این مشکل به مشکل بیکاری ما اضافه نشود.  
وی تاکید کرد: البته استمرار شیوه فروش مغازه ای را هم توصیه 
نمی کنم، چون در این شیوه، کالاها به قیمت بالاتر به مردم فروخته 
می شوند. این نماینده مجلس با اشاره به اینکه ما باید از این مزیت 
فروشگاه های بزرگ استفاده کنیم، اظهار کرد: البته در کنار این امر 
باید مشکلی را که در صورت توسعه فروشگاه های زنجیره ای پیش 

می آید، حل کنیم تا به معضل بیکاری دامن نزند. 

»فروشگاه زنجیره ای هایپرمی« برگزار کرد
جشنواره‌»فنجون‌طلا«‌و‌»یلدا«

دنیای اقتصاد: فروشــگاه های زنجیره ای  هایپرمی در راســتای 
مسوولیت اجتماعی و خلاقیت در ارائه تخفیفات واقعی و اثرگذار در 
خرید، دو جشنواره جذاب و پرمخاطب »فنجون طلا« و »یلدا« را برگزار 
کرد.جشنواره فنجون طلا با هدف ارائه نوشیدنی های گرم همچون 

چای، نسکافه و  هات چاکلت و ... برگزار شد.
این جشنواره در حالی برای اولین بار در فروشگاه زنجیره ای  هایپرمی 
برگزار شد که تاکنون در هیچ فروشگاه زنجیره ای دیگری انجام نشده 
است. در جشنواره فنجون طلا، 11 برند محصولات خود را با تخفیفاتی 
مناسب عرضه کردند که مورد اســتقبال خوب مصرف کنندگان و 
مشــتریان قرار گرفت. قرعه کشی این جشــنواره به صورت زنده از 
اینستاگرام هایپرمی پخش شد و اسامی برندگان در سایت این فروشگاه 

و اینستاگرام  هایپرمی اطلاع رسانی شده است.
جوایز ارزنده این جشنواره، 4۰ عدد فنجون طلای 1۰ گرمی بود.

بنا بر این گزارش، جشنواره »یلدا« نیز که از چند روز قبل از شب یلدا 
در شعب مختلف فروشگاه های زنجیره ای  هایپرمی برگزار شد، جوایز 
جذابی به همراه داشت که از آن جمله می توان به  1۰۰ کارت هدیه 
یک میلیون ریالی اشاره کرد. گفتنی است قرعه کشی جشنواره یلدا نیز 
همزمان با قرعه کشی فنجون طلا انجام شــد و اسامی در سایت این 

فروشگاه و اینستاگرام  هایپرمی منتشر شده است.

‌برگزاری‌رویداد‌خرده‌فروشی‌
و‌فناوری‌نوین‌

دنیای اقتصاد: رویــداد بزرگ ارقــام نگار اندیشــه با عنوان 
خرده فروشــی و فناوری نوین  در تاریخ  4 بهمــن ماه در هتل 
پارسیان آزادی با حضور جمعی از بزرگان صنعت خرده فروشی 

کشور برگزار می شود.
ارقام نگار اندیشــه  ارائه دهنده نرم افزار و راهکار باران36۰ در 
حوزه خرده فروشی در چند ســال اخیر بوده و در این رویداد  به 

ارائه دستاوردها و تجربه های خود می پردازد.  
 IT گفتنی است؛ حضور مدیران عامل، مدیران مالی، مدیران
حوزه خرده فروشی و همچنین مشاوران و بزرگان این صنعت، این 

رویداد را در جایگاهی متمایز و ویژه قرار داده است. 
شــرکت ارقام نگار اندیشــه )باران 36۰( تــلاش دارد تا با 
اجرای این رویدادها گامی  در جهت هم اندیشــی و ارتقا صنعت 

خرده فروشی کشور بردارد.
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در کشاکش سنت و مدرنیته، بســیاری از کسب و کارها برای 
حفظ حیات خود به ســمت فناوری   های نوین رفته   اند و خود را 
با فضای جدید تجارت وفق داده و در مســیر مدرن شــدن گام 
برداشته اند. اما در این میان هنوز خرده فروشی   هایی هستند که 
این راه را در پیش نگرفته   اند. شــاید عامل اصلی بی   علاقه بودن 
سنتی   ها، نداشتن سواد و مهارت کافی باشد. چابک شدن کسب و 
کار برای یک خرده فروشی سنتی در مسیر حرکت به مدرنیته، 
شاید در ابتدا دلهره   آور به نظر رسد، اما به هر حال خرده   فروشی 
سنتی در راه حرکت به این سمت، باید فرآیندهای جدید را اجرا 

کرده و رفته   رفته روش های قدیمی را اصلاح کند. 
آنها باید به یک اصل ضروری پایبند باشــند: »پذیرش تغییر 
در تجارت از پایین به بالا«. این اصل اگر توســط خرده فروشان 
سنتی پذیرفته شود، آنها در این مســیر ثابت قدم خواهند بود. 
خرده فروشی   های ســنتی برای حرکت به سمت خرده فروشی 
مدرن باید به برخی نکات توجه کنند. نکاتی که شنیدنش موجب 

تداوم کسب و کارشان خواهد بود. 
در همین راســتا علی  خویه، مدرس دانشــگاه و کارشناس 
صنعت خرده فروشــی، مولف و مترجم کتاب هایــی در حوزه 
چیدمان فروشگاهی، مهندســی فروش، بازاریابی و برند که 19 
سال سابقه فعالیت اجرایی در حوزه صنعت خرده فروشی دارد، 
در گفت وگو با »دنیای اقتصاد« ضمن بیان چالش ها و مشکلات 
صنعت خرده فروشی به بیان راهکارهایی در راستای توسعه این 
صنعت پرداخته است. خویه با تاکید بر اینکه صدها مشکل و مانع 
در مسیر پیشرفت صنعت خرده فروشی وجود دارد که اجازه رشد 
به این صنعت را نمی دهد، پیشنهاد کرد مانند کشورهای دیگر، 
در کشور ما نیز دولت باید از خرده فروشی   ها حمایت کند تا وارد 
بورس و فرابورس شوند که در این صورت خرده فروشی سنتی و 
خرده فروشی مدرن می توانند در رقابت با هم رشد و توسعه پیدا 

کنند. مشروح این گفت وگو به شرح ذیل است: 
چه چالش ها و مشکلاتی در صنعت خرده فروشی وجود دارد؟ �

در صنعت خرده فروشــی بــه عنوان یک 
صنعــت نوپــا در کشــور مــا، افــراد و 
شرکت هایی که وارد این صنعت می شوند 
با دو چالش مواجه هســتند که شــامل 
چالش هــای داخلــی و بیرونی اســت. 
چالش های داخلی مربوط به منابع انسانی، 
سیستم   سازی، نرم   افزار، سیستم های دزدبری، چیدمان کالا، واحد 
بازرگانی، خرید، ساختار سازمانی، سیستم های حسابداری و مالی 
به دلیل نبود یک نرم   افزار حرفه   ای و یکپارچه در کشور، مدیریت 
منابع انسانی به لحاظ تغییر پی درپی نیروهای انسانی به سبب 
کمبود حقوق و مزایــا و همچنین فرانچایزر یا پشــتیبانی   ها یا 
خدمات داخلی، که این مسائل موجب می شود بسیاری از افراد به 
علت حجم بالای مشــکلات داخلی از این صنعت خارج شوند. 
مشکلات بیرونی نیز مربوط به تحریم ها، قیمت دلار، افت و خیز 

قیمت ها، تغییر سیاست های دولت نسبت به این صنعت،  نداشتن 
ثبات مالی و ثبات سیاستگذاری در این صنعت است که فعالان 

این صنعت را آزار می دهد. 
بسیاری از فعالان این صنعت ادعای ورشکستگی و زیان می کنند 
و فقط برای اینکه چراغ این صنعت را روشــن نگه دارند، در آن 
باقی مانده   اند که این موضوع بســیار چالش برانگیز اســت. از 
طرفــی واردکننده   ها این صنعت را تحت تاثیــر قرار می دهند و 
در عین حال شرکت ها رویه ثابت و اســتانداردی ندارند و ما به 
طور مستمر شاهد تغییر بســته بندی   ها، قیمت ها، فروشنده   ها 
و منابع انسانی این کمپانی   ها هســتیم که این تغییرات بیرونی 
 صنعت خرده فروشی را تحت تاثیر خود درآورده و به این صنعت 

صدمه می   زند. 
پیشنهاد شما به بخش خصوصی فعال در این صنعت برای رشد  �

و توسعه صنعت خرده فروشی چیست؟
پیشــنهاد مهمی که می توان در این راستا به بخش خصوصی 
ارائه کرد، این است که با هم ترکیب و یکی شوند و فروشگاه بزرگی 
را افتتاح و مدیریت کنند و در این صنعت شروع به فعالیت کنند. 
سپس کم کم می توانند پیشــرفت کرده و شعبه   های دیگری را 
راه   اندازی و در این صنعت رشد کنند. چرا که واقعا یک   دست صدا 
ندارد و بخش خصوصی باید بتواند در این حوزه با یکپارچگی و 
اتحاد فعالیت کند. باید این موضوع را بپذیرند که دیگر نمی توانند 
در این صنعت به تنهایی فعالیت کنند چند سوپرمارکت که در 
کنار هم هســتند، می توانند با هم به یک تــوازن قانونی و ثبات 
استاندارد رویه   ای برسند و با هم یکی شــوند و وارد این صنعت 
شــوند. تحقق این موضوع نیازمند آن است که بلوغ و دانش این 
افراد افزایش پیدا کند. آنها باید آموزش   های لازم را ببینند و برخی 
از سازمان های حمایتی مثل تعاونی   ها، سازمان ثبت شرکت ها و 
وزارت صمت از آنها حمایت کنند تا با یکی شدن بتوانند کار خود 

را توسعه دهند. 
فرهنــگ خرده فروشــی و فرهنگ دانشــی و نگرشــی به 
خرده فروشــی توســعه پیــدا نکرده اســت. درواقــع صنعت 
خرده فروشــی مانند کشاورزی سنتی اســت تا وقتی که از یک 
کشاورز دعوت نکنند و به او کشاورزی مدرن را آموزش ندهند به 
کشاورزی سنتی خود با مصرف آب زیاد ادامه می دهد، بدون اینکه 
بهره وری بالایی از زمین خود ببرد. بنابراین باید با ارائه آموزش   ها 

و مشاوره های رایگان به خرده فروشان سنتی از آنها حمایت کنند 
تا این صنعت رشد کند و روی پای خود بایستد. 

دولت چگونه می تواند بین خرده فروشی سنتی و خرده فروشی  �
مدرن توازن ایجاد کند؟ به طوری که این دو بخش به تقابل هم 

نایستند و درکنار هم پیش بروند؟
متاسفانه در هر جایی که دولت به عنوان رقیب بخش خصوصی 
وارد شده است، این توازن به هم ریخته است. مانند کشورهای 
بزرگ دنیا، بزرگ ترین خدمت و کمکــی که دولت می تواند به 
صنعت خرده فروشی بکند، این است که خودش را از این صنعت 
کنار بکشــد و اجازه دهد که واحدهای خصوصی خودشان در 
این صنعت فعالیت کنند؛ نه اینکه بخواهد با آنها رقابت کند. در 
هر صنعتی که دولت ورود کرده، چون لابی عظیمی پشــت آن 
ارگان وجود دارد، بخش خصوصی نمی تواند با این همه رابطه و 
ضابطه و حجم عظیمی از ارتباطات رقابت کند. به همین دلیل 
بخش خصوصی خود به خود یا حذف می شود یا خودش را کنار 
می   کشــد. به نظر می رســد که دولت باید امکان ورود صنعت 
خرده فروشی به فعالیت هایی مثل بورس و فرابورس را تسهیل 
کند و به صورت خصوصی آنها را فعــال کند و به جای رقابت با 
بخش خصوصی، تلاش کند که آنها پیشرفت کنند و روی پای 

خودشان بایستند. 
اگر دولت از خرده فروشــی   ها حمایت کند تــا وارد بورس و 
فرابورس شوند، کمک بزرگی به آنها کرده و از این تقابل جلوگیری 
می کند و موجب می شود که خرده فروشی سنتی و خرده فروشی 
مدرن در رقابت با هم رشد کنند و در هر صنعتی بر اساس خدماتی 
که ارائه می کنند، کار خود را توســعه دهد و ســهامدار بگیرد و 
مردم را داخل این سودشان دخالت دهد و در نهایت رشد کند. 
مثل کشورهای پیشرفته که چنین روندی در آنها وجود دارد و 
فروشــگاه های بزرگ دنیا به دلیل ورود به بورس امروز هزاران 
شعبه دارند و از آنها حمایت های لازم انجام شده و مردم خودشان 
را سهامدار این فروشگاه ها می   دانند. بنابراین خود مردم وارد این 
عرصه می شوند که به شعب این فروشگاه   ها اضافه شود و به این 

ترتیب از رشد و توسعه آنها حمایت می کنند. 
چه کشــورهایی در این بخش می توانند الگوی کشــور ما  �

باشند؟ نزدیک ترین کشور همسایه به ایران، امارات است که البته 
اقتصاد کشور ما مشــابه اقتصاد این کشورها نیست؛ اما می توان 
گفت که اقتصاد کشور ما تا حدودی شــبیه اقتصاد کشورهای 
تایلند، ترکیه و روسیه اســت؛ به این دلیل که این کشورها هم 
تحت تاثیر تحریم ها و قیمت دلار قرار می گیرند و ارزش پول ملی 
آنها نوسان دارد. اما اقتصاد ایران مشابه کشورهای اروپایی و سایر 
کشورهای توسعه یافته نیســت. بنابراین اقتصاد ما را می توان با 
اقتصاد کشورهای در حال توسعه مانند مصر و کشورهای جنوب 
اروپا مثل اوکراین، آرژانتین و برزیل مقایســه کرد و یکســری 
الگوهایی را در زمینه توسعه صنعت خرده فروشی از آنها گرفت 

و انجام داد. 

 در گفت وگوی »دنیای اقتصاد« با کارشناس صنعت خرده فروشی تاکید شد
دولت از ورود صنعت خرده فروشی به بازار سرمایه حمایت کند

در گفتوگو با مدیر شرکت »السیمن« مطرح شد

مواد اولیه، مالیات و آموزش؛ سه چالش بزرگ صنعت پوشاک
صادرات پوشاک ایران دور از دسترس نیست

تامین مــواد اولیه، مالیات پگاهآفریــنزاد: 
و آموزش نیروی انســانی از جملــه مهمترین
چالشهــا در حــوزه فعالیــت کارآفرینان و
 پوشاک اســت. به گفته فعالالان
تولیدکنندگان
این صنعت، بهرغم اینکه شاهد پیشرفت بسیار
در صنایع پاییندســتی هســتیم، اما به دلیل
محدودیتهایی که در حــوزه تامین مواد اولیه
وجود دارد، نیاز به حمایــت جدی داریم و باید
اقدامات تخصصی اساســی در این حوزه انجام
بگیرد. در همین راســتا، مدیرشــرکت
»الســیمن« در گفتوگو با »دنیایاقتصاد«
با اشــاره به مهمترین چالشهــای پیشروی
صنعت پوشاک گفت: در حال حاضر بخشی از
مواد اولیه را از داخل تهیه میکنیم و در صورت
عدم دسترســی یا محدودیت، بخشی را نیز از
کشورهای مختلف از جمله ترکیه  وارد میکنیم.
شاهین رهنما با بیان اینکه در حال حاضر صنعت
پوشاک با تکنولوژیهای روز در این حوزه فاصله
دارد، افزود: دولت باید از شــرکتها حمایت و
کمک کند تا مــواد اولیــه ارزان و باکیفیت در
اختیار تولیدکنندگان قرارگیرد، خود شرکتها
هم باید در حوزه دسترسی آسان به مواد اولیه

سرمایهگذاری کنند.  

�ضرورت ســرمایهگذاری آموزش نیروی
انسانی

وی همچنین آموزش نیروی انسانی را عنصر
کلیدی در صنعت پوشــاک دانســت و افزود:
برای ما مهم اســت که بتوانیم به درســتی در
حوزه نیروی انســانی ســرمایهگذاری کنیم و
 را به کار بگیریم که از معیارهای لالازم برای
افرادی
فعالیت در این بخش از صنعت خردهفروشــی
برخوردار باشند. این تولیدکننده پوشاک ادامه
داد: نیروهای انسانی باید ماهر و  دارای احساس
مسوولیت   باشــند تا وظایف خود را به درستی
انجام دهند و برای فراگیری مباحث تخصصی
روز انگیزه داشته باشند.  

�آینده خردهفروشی مدرن
رهنمــا همچنیــن دربــاره آینــده صنعت
خردهفروشــی مدرن در کشــور گفت: در این
حوزه برندهایی در این شرایط اقتصادی شکل
گرفته که قابل احترام است. در بخشی هم نیاز به
 داریم، چون در مواردی الزامات آن رعایت
اصلالاح


