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 دهیچک

 ت.اس تندمصرف یکالاها یشفروخرده صنعت در آپپاپ فروشگاه یبرپاساز یامدهایپ یالگو یطراح ق،یتحق نیا یاصل هدف

 بخش در و رفتهیپذ صورت یکم -یفیک یختهیآم کردیرو از یگیربهره با و یکاربرد-یاکتشاف هدف، لحاظ از رو شیپ یمطالعه

 یمصاحبه 54 انجام ضمن ،ینظر و یمحور باز، یکدگذار روش از استفاده و زریگل ادیبن داده یهینظر راهبرد به اتکا با ،یفیک

 یوهیش زا یمندبهره و مصرف تند یکالاها عیاصن در فعال یهاوکارکسب یدهیبرگز خبرگان و رانیمد با افتهیساختار مهین قیعم

 کد، ۲1۴ و مفهوم 4۴ مقوله، ۶ با پژوهش یمفهوم یالگو ،ینظر اشباع ینقطه به یابیدست تا یقضاوت هدفمند یگیرنمونه

 و نیتدو ه،یگو 5۴۱ یحاو ساخته محقق ینامهپرسش شده، یطراح میمفاه اساس بر ،یکم بخش در شد. نیتدو و یطراح

 انیرمشت با ارتباط و محصول یتوسعه غات،یتبل فروش، نگ،یبرند ،یابیبازار کارشناسان و رانیمد از متشکل ،یآمار یعهجام

 در نامهپرسش 441 هدفمند یتصادف یگیرنمونه یوهیش یمبنا بر که باشدمی تندمصرف یکالاها صنعت یتجار یهاشرکت

 بخش یهاداده لیتحل و هیتجز منظور به گرفت. قرار یبررس و لیتحل مورد هشد لیتکم ینامهپرسش ۲1۴ و عیتوز آنان انیم

 به Smart PLS افزارنرم از یگیربهره با یانمونه تک یت یهاآزمون و یسطحچند یتأیید یعامل لیتحل از مدل، تأیید و یکم

 أییدت از یحاک ،یتأیید یعامل لیتحل جینتا است. شده پرداخته یمفهوم مدل با مطابق پژوهش شده مشخص تسؤالا یبررس

 دهدیم نشان برازش، ییکوین یهاشاخص نیهمچن است. قیتحق یشنهادیپ یالگو قالب در شده ییشناسا یهامقوله و میمفاه

 است تأیید مورد و داشته یمناسب برازش قیتحق یشده یطراح یالگو ساختار و هاداده

 

 .ختهیآم پژوهش ،یشفروخرده مصرف، تند یکالاها ،آپپاپ فروشگاه :یدیکل واژگان
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 مقدمه

 بین در آپپاپ یفروشخرده ر،یاخ سالیان یط

 تا گرفته یالمللنیب بزرگ یهارهیزنج از ها،یفروشخرده

 است. افتهی رواج کوچک (سیتأس )تازه ینوپا یهاشرکت

 یفروشخرده یدهیپد کی عنوان به آپ،پاپ یهافروشگاه

 یهاابانیخ هیحاش یهافروشگاه د،یخر مراکز در یموقت

 ریسا و کوچک جوامع در یتجار یمرکز قمناط ،یشهر

 هک است یمتماد انیسال اند.کرده دایپ ظهور یخال یفضاها

 صورت به یموقت یهافروشگاه یگوناگون یهامحل در

 خلق ییهافرصت که اندشده داریپد یناگهان و خودجوش

 د.کنن دایپ خاطرعلقت برند کی به انیمشتر تا کنندیم

 یهافروشگاه به که مدتکوتاه یفروشخرده نوع نیا نهیشیپ

 و گرددیبازم ذشتهگ یهاقرن به دارد، شهرت زین آپپاپ

 به دگردوره بازرگانان آن، یشدهشناخته شکل نیترییابتدا

 (۴158 ،همکاران و )وارنابای .ندیآیم شمار

 نیا یتجار قاتیتحق و یدانشگاه یهاپژوهش مشترک دگاهید

 یبایبازار راهبرد از یبخش تواندیم آپپاپ فروشگاه که است

 یفروشردهخ جامع، یفروش)خرده یریفراگ کانال یفروشخرده

 در که باشد کاره(،همه کانال یابیبازار کردیرو ،یاشبکه چند

 بمحسو یابرجسته موضوعات تجارب بهبود و برند ارتباط آن

 و نایاسپ ؛۴151 ،همکاران و میک ؛۴11۶ ،ی)اسکارپ .شوندیم

 ،مورل ؛۴15۲ ،جکسون ؛۴155 ،یسورچ ؛۴155 ،همکاران

 (۴15۲ ،یوارناب و وبیتا ؛۴15۲ ،ورهیف و چن ؛۴154

 بردراه مهم ارکان از یکی عنوان به یموقت فروشگاه ن،یا وجود با

 طلبانهتفرص روش کی همنزل به شتریب ،یالمللنیب یفروشخرده

 گاهفروش .شودیم یتلق بازار به محصول عرضه یبرا نهیزهکم و

 یبخش یآگاه و یرساناطلاع یوهیش در را یاتیح نقش آپپاپ

 صفات، یحاو یابیبازار یهابرنامه خصوص در انیمشتر به

 بقتمطا محور کاربرد یابرنده دیکل و کننده زیمتما یهایژگیو

 آلایده گاهخواست با متناسب برند یآت عملکرد یشده داده

 مد عیصنا برند یذهن ریتصو یارتقا در که هدف نیمخاطب

 کشد.می دوش به هستند اثرگذار یمصرف یبازارها مختص

 به دیجد انیمشتر به توسل با برندسازان و هافروشخرده امروزه

 حجم شیافزا و دیجد محصولات از ییرونما ،یسازآگاهی منظور

 یهاشبکه راهبرد از یبخش عنوان به یموقت یهامکان از فروش

 با آپپاپ یهافروشگاه .کنندیم استفاده خود جامع عیتوز

 یهااهفروشگ .شوندیم برپاسازی و اجرا یمتفاوت اریبس یهاوهیش

 نظر از خود کوتاه یزمان بازه و یموقت تیماه لیدل به آپپاپ

 فضا ینیچ نهیزم فضا، یریپذدسترس بودجه، تیمحدود

 اب مرتبط عوامل ریسا و کالاها یبنددسته تخابان (،ی)فضاساز

 .هستند مواجه ییهاچالش و هاتیمحدود با کیستلج و اتیعمل

 ل/محصو هتوسع و نیتکو یبرا آپپاپ یهافروشگاه حال،نیدرع

 یموجود )کاهش کالا یموجود یسازنهینقد د،یجد خدمات

 را ییهافرصت برند با یمشتر مشارکت تیتقو و جادیا و (هیپا

 (۴154 ،همکاران و لاسوس )دی .آورندیم فراهم

 ردک یبنددسته وهیش ندچ به توانیم را آپپاپ یهافروشگاه

 رینظ یعوامل اساس بر یبنددسته به توانیم هاآن جمله از که

 و (یابی)مکان استقرار مکان /یریپذتحرک ساختار، /یطراح

 اریبس یهاوهیش با آپپاپ یهافروشگاه کرد. اشاره اهداف

 هب آپپاپ یهافروشگاه .شوندیم برپاسازی و اجرا یمتفاوت

 تیمحدود نظر از خود کوتاه یزمان بازه و یموقت تیماه لیدل

 (،ی)فضاساز فضا ینیچنهیزم فضا، یریپذدسترس بودجه،

 و اتیعمل با مرتبط عوامل ریسا و کالاها یبنددسته انتخاب

 در هستند. مواجه ییهاچالش و هاتیمحدود با کیستلج

 /محصول هتوسع و نیتکو یبرا آپپاپ یهافروشگاه حال،نیع

 یموجود )کاهش کالا یموجود یسازنهینقد د،یجد خدمات

 را ییاهفرصت برند با یمشتر مشارکت تیتقو و جادیا و (هیپا

 وهیش ندچ به توانیم را آپپاپ یهافروشگاه .آورندیم فراهم

 رب یبنددسته به توانیم هاآن زجملها که کرد یبنددسته

 مکان /یریپذتحرک ساختار، /یطراح رینظ یعوامل اساس

 کرد. اشاره اهداف و (یابی)مکان استقرار

 یعلم یهاپژوهش و قاتیتحق تاکنون متأسفانه رانیا در

 چند یکاربردها از یبرداربهره و استقرار یچگونگ رامونیپ

 نگرفته صورت یجد طور هب آپپاپ یفروشخرده یمنظوره

 تندمصرف کالاهای یشفروخرده یابیبازار رانیمد اغلب و است

 و یریزبرنامه یطهیح در مدون تخصص و اطلاعات فاقد

 به ضرورت نیا لذا هستند، آپپاپ اتیعمل نمودن ییااجر

 یهاوکارکسب یابیبازار رانیمد که گرددمی ادراک وضوح

 مشابه یرقبا ابر با همسو زین یداخل مصرف تند یهاحوزه

 آپپاپ کارآمد یهاگونه و هاقالب انواع برپاسازی به یفرامل

 یابیدست یزهیانگ با را شیخو دانش یگستره و ندینما اقدام

 یمحورها یتوسعه در آپپاپ یبرپاساز از منتج یامدهایپ به

 عیتسر د،برن یدیکل عناصر یسازنهی)به رینظ یابیبازار یاساس

 میمفاه آزمودن ،یابیبازار قاتیتحق یکم - یفیک عملکرد



 ۲ ختهیآم یتندمصرف: پژوهش یکالاها یشفروخردهپ در صنعت آفروشگاه پاپ یبرپاساز یامدهایپ یالگو یطراح

 

 الاها/ک تطابق و یهمسوساز ،یابیبازار هوش یارتقا بازار، یاصل

 - یداخل یبازارها با متناسب یابیبازار یهایاستراتژ خدمات/

 یسازآسان بازار، رشد یراهبردها به یبخش سهولت ،یخارج

 ارتباطات یازسکپارچهی محصولات، از ییرونما و لانچ ندیفرآ

 ،یبیترک متقاطع عیتوز یهاکانال گسترش ،یابیبازار

 تیتقو ارزش، ینیآفر هم یدهیپد یاجرا به یدهشتاب

 عیتسر ،یسودآور - فروش رشد برند، با انیمشتر تیمشغول

 یللالمبین روند لیتسه ،یابیبازار یگذارسرمایه یبازده نرخ

 اراست نیا در .کنند تیتقو (،وکارکسب شدن یجهان و یساز

 رگپژوهش موجود یمطالعات ءخلا و فوق حاتیتوض به توجه با

 :است یدیکل و یاساس سؤال نیا به پاسخ صدد در

 در آپپاپ یهافروشگاه برپاسازی یامدهایپ یالگو -5

 است؟ کدام مصرف تند کالاهای یشفروخرده صنعت

 پآپاپ یهافروشگاه یبرپاساز یامدهایپ یالگو ارزیابی -۴

 است؟ کدام مصرف تند یکالاها یشفروخرده صنعت در

 

 نظری مبانی و هادیدگاه مفاهیم،

 است مدتکوتاه و یموقت یفروشخرده یفضا ینوع آپپاپ فروشگاه

 نحلم سرعت به سپس و شودیم ریدا یناگهان و هدفمند طور به که

 (۴155 ،یسورچ ؛۴151 همکاران، و می)ک .شودیم لیتعط و

 یراب یروش» همنزل به آپپاپ فروشگاه ،یداخل طیحم بافت در

 و (4 :۴11۱ ودنارفسکا،ب و اکینی)مارس «یابیبازار ارتباطات

 اران،همک و نایاسپ )روسو «رابطه و تعامل بر یمبتن یپلتفرم»

 یبایبازار از یدیجد قالب فروشگاه نیا .شودیم ارائه (۲4 :۴15۴

 فرد هب منحصر و یریغافلگ حس بر یمبتن که است مندتجربه

 و می)نا است یمشتر مشارکت جلب آن هدف و است بودن

 یهاطرح و دادهایرو ریسا یهمکار اب و (۴11۲ همکاران،

 (۴15۴ همکاران، و نایاسپ )روسو .ابدییم توسعه یموقت یابتکار

 یهافروشگاه آپ،پاپ یهاغرفه مثل نیگزیجا اصطلاحات از

 فیتوص یبرا یاظهلح ای موقت یفروشخرده و آپپاپ

 محدود، زمانمدت مفهوم از که شودیم استفاده یادهیپد

 ست.ا گرفته بهره مکان تیمطلوب و محصول بودن یتخصص

 را یراهبرد اهداف یبرخ (۴151 ،همکاران و یوارناب)

 درصدد است ممکن هاآپپاپ که کردند ییشناسا

 از: عبارتند اهداف این .باشند هاآن یسازمحقق

 هاآن هیاول هدف که آپپاپ یهافروشگاه :یرتباطا -1

 برند تیهو ارتقاء برند، به نسبت یآگاه جادیا بر است یارتباط

 ندتوایم زین فروش دارند. تمرکز برند از ادراک بر یاثرگذار و

 اریبس تیاهم از اما باشد، یارتباط آپپاپ فروشگاه از یبخش

 فروشگاه از نوع نیا اهشرکت نیهمچن است. برخوردار یترکم

 تبزرگداش مانند برند، یدیکل یهاامیپ ابلاغ یبرا را آپپاپ

 ای دیجد محصول عرضه و انتشار شرکت، شاخص دادیرو

 .کنندیم یاندازراه مد( یهفته )مانند عمده یدادیرو

 یآموزتجربه اهداف با آپپاپ یهافروشگاه گرا:تجربه -2

 یسازمشغول روند لیتسه به را یتوجه قابل یهاتلاش

 یهافروشگاه تیفعال .دهندیم اختصاص برند با انیمشتر

 رکتش یابیبازار برنامه نفکیلا جزء معمولاً مندتجربه آپپاپ

 طیمح یاسطهو به است. دبرن هواداران هجامع لیتشک یبرا

 به و ماًیمستق محصولات و برند با انیمشتر تعامل آپ،پاپ

 آپپاپ یهافروشگاه .ردیپذیم صورت یترمانهیصم شکل

 ورغوطه واسطه به تا سازندیم قادر را انیمشتر مدار تجربه

 در اجراشده و یطراح دقت به که یآپپاپ تجربه در شدن

 قیطر از و نندک کسب یشتریب اطلاعات برند فرهنگ مورد

 و هاشیآزما در مشارکت و یشینما یهانمونه مشاهده

 دهند. ارتقا و توسعه را ندبر ارزش ادراکات هاآزمونه

 اهداف با آپپاپ یهافروشگاه (:ی)مبادلات یمعاملات -3

 ندهست یتجار یهاتیفعال یاقتصاد بعد به مربوط یمعاملات

 دارد. قرار وکارکسب اتیعمل محور در فروش آن در که

 عنو نیا از یخوب یهانمونه سمسیکر و نیلووها یهافروشگاه

 زا الاک فروش آن یاصل هدف که تندهس آپپاپ یهافروشگاه

 از معمولاً ن،یا بر علاوه است. فروش شبکه به شرکت

 ،ییبایز یهابخش در معامله بر یمبتن آپپاپ یهافروشگاه

 یموجود یسازپاک منظور به منزل هیاثاث و ورآلاتیز و مد

 دارفیتخف العادهفوق یهامتیق با فصل انیپا در انبارها مازاد

 انبار در اجناس وشفر» همثاب به آن از که شودیم استفاده

 ملهمعا بر یمبتن آپپاپ یهافروشگاه .شودیم ادی زین «مانده

 انبار ،یشهر یفضاها در ابانیخ هیحاش یخال اماکن در معمولاً

 ای شیهما مرکز در بزرگ یشگاهینما یهاسالن ای شرکت

 را نایرمشت توجه آنچه .ابندییم استقرار یشگاهینما محوطه

 رضع و عمق از دیبازد یبرا ییهاتفرص یجستجو زدیانگیبرم

 یجستجو» جانیه نیهمچن و محصولات یهایبنددسته

 است. سودآور یامعامله افتنی و «دارفیتخف یهافروشگاه

 اهداف با آپپاپ یهافروشگاه (:یزن )محک آزمون -4

 و دارانیخر اطلاعات و هانشیب اکتساب بر یریپذآزمون
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 یبرندها محصولات/ به بازار یهاواکنش ها/پاسخ آزمودن

 رهمخاط کم نسبتاً یراهکار هافروشگاه نیا دارند. تمرکز دیجد

 و معرفی ای دیجد بازار به هاشرکت ورود یبرا نهیهزکم و

 ممکن که ندیآیم شمار به دیجد یبرند محصول/ از ییونمار

 .شوند منجر نندهکمصرف خرید رفتار عادات رییتغ به است

 ورتص به که آپپاپ فروشگاه یک برنامه (:ی)سازمان ینهاد -5

 و یمحل اجتماعات یاحیا در است شده یدهسازمان ینهاد

 یطیراش نکهیا ضمن است مؤثر منطقه یاقتصاد توسعه شبردیپ

 ای متفاوت یبرندها یتجار اهداف یساز برآورده به کمک یبرا را

 هدف نیا .کندیم اهمفر برنامه در دهکننشرکت یهایفروشخرده

 آپپاپ یهافروشگاه از یبرداربهره یبرا یاوهیش عنوان به ینهاد

 در یتجار مناطق نشده( )اشغال یخال یفضاها کاهش منظور به

 تی)تقو یمحل انیمشتر مجدد مشارکت جذب و هامحله

 تفادهاس مورد اقتصاد یبخش رونق و برند( با انیمشتر تیمشغول

 (۴158 ،همکاران و )الکساندر .است گرفته ارقر

 آپپاپ یهافروشگاه ی(هاقالب) شناسیگونه

 یدبنگروه ی،فروشخرده آپپاپ هشوند تکرار ماهیت خاطر به

 ،سورچی) است. دشواری کار متمایز یهاقالب در هاآن

 انجام را کار این کردند تلاش (۴15۲ ،پومودرو) و (۴155

 و هامحل )در چریکی فروشگاه ملشا مجموع در و دهند

 موقت فروشگاه ،5سیار فروشگاه متعارف(،غیر یهامکان

 برند دارای فروشگاه موقتی، بازرو فروشگاه اینترنتی،

 و آزمایش) آزمونه فروشگاه ،۲نگراجتماع فروشگاه ،۴مفهومی

 4(فروشگاه محیطی فضای درون خدمات - محصولات تست

 الکساندر) توسط که هستند 1موقت پایشییستز فروشگاه و

 (5 شماره )جدول .شدند مقایسه و تلخیص (۴15۶ ،کنت و

 آپپاپ فروشگاه» مانند هافروشگاه از دیگری انواع یراًاخ

 انجام طریق از آپپاپ فروشگاه )برپایی ،«۶تعاونی

 ار رایگان کالاهای که دیگری برند با مشترک گذارییهسرما

 یفروشخرده فضای) ۲اشتراکی عتوزی فروشگاه کند(،یم عرضه

 پآپاپ فروشگاه چندین حضور و فعالیت میزبان که یدائم

 نیز «8دیجیتال آپپاپ» و است( کوتاهی مدت برای گردشی

 (۴15۶ باین، و )الکساندر .اندگذاشته وجود عرصه به پا
 

 آپپاپ فروشگاه یهاقالب :1 شماره جدول

 مثال ترکمش یکارکردها /هایژگیو آپپاپ قالب

 (چریکی) پارتیزانی فروشگاه
 پیشبرد غافلگیری، نوگرایی، برند، از یآگاه افزایش

 انحصارطلبی ،تبلیغ /ترویج یا فروش

 سطح در گارسونز دس کام چریکی یهافروشگاه

 جهان

 متحرک( )سیار/ کوچگر فروشگاه
 )آزمایش آزمون بازار یون،کام ون، – یارس فروشگاه

 بازار به عرضه مغازه(، داخل
 نیویورک یونیکلو، «کامیونی فروشگاه»

 موقت اینترنتی فروشگاه
 و تعاونی محدود، زمانمدت اینترنتی، موقت حضور

 یمشارکت

 مدت برای پورتر اِ نت در شنل فاخر جواهرآلات

 کرد فعالیت کوتاهی

 انحصارطلبی ثابت، مکان هدف، بازار به دسترسی موقتی روباز فروشگاه
 پارک، برایانت ،تارگت روباز آپپاپ فروشگاه

 جهانی تور پوما، حمل کانتینر ۴4 نیویورک،

 مفهومی برند دارای فروشگاه
 تجربه برند، از ذهنی یرتصو ارتقای و آگاهی افزایش

 آموزش

 لندن سلفریجز در کوساما یایوی و یتونو لویی

 کردند دایر مشترک آپپاپ فروشگاه

 نگر اجتماع فروشگاه
 د،برن ارتباطی جوامع ایجاد مشتریان، با اطارتب تقویت

 اجتماعی رویدادهای میزبانی

 هدوچرخ نگر اجتماع فروشگاه نیویورک، فرانک، پل

 لندن اوکلی، فروشی

 کرد دایر موقتی طور به را فروشگاه ینا یتالیاا در زالاندو برند مفهوم آزمون ید،جد بازار آزمایش آزمونه فروشگاه

 موقت یپایشیستز فروشگاه
 یبرندها و محصولات تبلیغ و یجترو

 بهزیستی و برند یدارسازیپا زیست،یطسازگاربامح

 یردا موقتی فروشگاه یلندتا سنتر یامس در مونوکل

 کرد

                                                           
5. Nomad Store 
۴. Concept Brand Store 
۲. Community Store 
4. Test Store 

1. Sustainable Store 
۶. Collaborative pop-up Store 
۲. Shop Sharing 
8. Digital pop up 
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 (۴15۶) کنت و الکساندر منبع:

 را آپپاپ فروشگاه اصلی ایهیژگیو و کارکردها (،هاقالب) هاگونه خود، آپپاپ فروشگاه ابعاد مدل در (۴15۶ ،کنت و الکساندر)

 (5 )نمودار .اندکرده بیان خلاصه طور به موجود شده انجام مطالعات طریق از
 

 
 (2112 ،کنت و الکساندر) شده تجدیدنظر مدل منبع: ،آپپاپ فروشگاه ابعاد مدل :1 شماره نمودار

 

 تجربی یپیشینه

 تحقیقات پژوهش، عنوان بودن جدید و تازگی علت به

 گرفته صورت زمینه، این در محدودی خارجی و داخلی

 تحلیل و بررسی به مشخص، زوایایی از کدام هر و است

 طراحی یهاقالب گوناگون کاربردهای از برخی و مفاهیم

 این یجمله از .اندهگردید متمرکز آپپاپ یشفروخرده

 رودکووسکی) نمود: اشاره ذیل موارد به توانمی مطالعات،

 یمقایسه به خود، پژوهش در (،۴1۴1 ،همکاران و

                                                           
1. Brand Based pop-ups 

 و 5(BBPU) برند بر مبتنی آپپاپ یهافروشگاه

 به ،۴(MBPU) بازارگاه بر مبتنی آپپاپ یهافروشگاه

 پآپاپ یهافروشگاه ترگسترده بندیطبقه نوع دو عنوان

 نوآورانه و تجربی شیفروخرده راهبردهای که شیفروخرده

 روش، سه به مطالعه، این .دانهنمود تأکید دهدمی نشان را

 هب را بازار بر مبتنی آپپاپ فروشگاه از ما شناخت و دانش

 عملیاتی افزاید.می تجربی، شیفروخرده راهبرد یک عنوان

 نقشه ترسیم برای مشتری تجربه و سفر چارچوب کردن

2. Marketplace-based pop-ups 
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 ازارب بر مبتنی آپپاپ فروشگاه در )مشتری( سفر و تجربه

 و مشتری سفر مراحل در موجود هایءخلا شناسایی و

 راهبردهایی دادن پیشنهاد و MBPU در مشتری تجربه

 بر خود یگذارسرمایه کردنبهینه جهت شانفروخرده برای

 روی بیشتر کنترل اعمال و بازار بر مبتنی آپپاپ فروشگاه

 ران،همکا و رودکووسکی نیستند. آن مالک که تماسی نقاط

 علایم تابلو، تبلیغات، ،5آنلاین )نظرات تماس نقاط انواع

 مترسی در را (ایهتوصی تبلیغات و فروشگاه داخل فناوری

 .برشمردند اثرگذار بسیار آپپاپ مشتری سفر سناریوی

 یهافروشگاه تأثیر تحقیق در (۴15۱ ،همکاران و زگاج)

 هکنندمصرف مدتکوتاه و بلندمدت یهاواکنش بر آپپاپ

 تایییک میانجی قشن گرفتن نظر در با محصول به نسبت

 لذت ارزش که نمایندمی اذعان نتایج این به شده، ادراک

 یگانگی و یکتایی عامل یگیرشکل در خرید یجویانه

 .تاس گذارتأثیر برند به نسبت گانکنندمصرف ادراکی

 رفتار کلی، طور به که نمایندمی بیان محققان

 مصرف و محور فایده مصرف بعد دو از گانکنندمصرف

 با خرید تجربیات تمامی و گیردمی نشات جویانهلذت

 چند اگرچه درگیر حسی یهامحرک یا و فکری یهامحرک

 مستقر یبرا فروشخرده یهازهیانگ یدانشگاه مطالعه

 تعداد اما اند،کرده یبررس را آپپاپ فروشگاه کردن

 و ییآزما یراست یبرا یتجرب قاتیتحق از هاآن از یمحدود

 لیدلا رو،نیا از اند.کرده استفاده خود یادعاها اثبات

 از عمدتاً را یموقت یهافروشگاه انتخاب یبرا فروشانخرده

 مطالعات نه آورد دست به توانیم یتجار قاتیتحق

 رد:ک بیترک طبقه هفت در توانیم را لیدلا نیا .یدانشگاه

 با کنندگانمصرف مواجهه و برند از یآگاه یارتقا و جادیا

 تبلیغات و جیترو برند، از یذهن ریتصو تیوتق برند،

 آوازه) ینیآفرجنجال هواسط به یفروشخرده برند پیشبردی

 فروشگاه رامونیپ یاهیتوص یشفاه غاتیتبل و (یساز

 و سولوگا ؛۴154 ،یکوپ کوتیپ ؛۴155 ،وی)ر آپپاپ

 حس ختنیبرانگ (،۴15۲ وره،یف و چن ؛۴154 گوئررو،

 و زیانگشگفت اتیتجرب جادیا با ینوآورانگ و یینوجو

 ؛۴11۶ ،ی)اسکارپ یفروشخرده یفضا در زیانگجانیه

 ،یکوپ کوتیپ ؛۴15۲ ،پومودرو ؛۴155 همکاران، و نایاسپ

 محصول میمفاه شیآزما (،۴15۲ ،یوارناب و وبیتا ؛۴154

                                                           
1. Online Reviews 

 یهایبنددسته و هارده عمق و تنوع زانیم آزمودن بازار، -

 سازیهمخوان یجهدر شیافزا نوآورانه، محصولات

 یها)عرضه یفروشخرده یابیبازار هختیآم یهامؤلفه

 هدف، جوامع انتظار مورد ارزش یهاگزاره با (،یشنهادیپ

 جیروت و اشاعه برند، یتیهو عناصر میتنظ باز و یسازگاهیجا

 از برخورداری با دیجد یخارج بازار در فروشخرده برند

 و یی)شناسا یقتصادا سکیر با مواجهه یسازحداقل مزیت

 یابیارزش منظور به وکارکسب یهاسکیر انواع یبندتیاولو

 الاحتم از رانهیشگیپ اقدامات نیتدو ،هانآ فصل و حل و

 لیتعد ای کاهش سک،یر دادن رخ علل یابیارز سک،یر وقوع

 ،۴155 ،ی)سورچ (،سکیر به ییگوپاسخ و اجتناب سک،یر

 و شیآزما ،(۴154 ،یکوپ کوتیپ ؛۴15۲ پومودرو،

 با یهامجموعه ییرونما و یمعرف و دیجد یکالا یزنمحک

 )پومودرو، محدود( نسخه محدود، ی)سر محدود عرضه

 و یوندیپ هم جادیا (،۴151 همکاران، و یبوارنا ؛۴15۲

 هواداران جوامع ساخت نفعان،یذ ریسا و انیمشتر با روابط

 (،۴15۶ ن،یبا و الکساندر ؛۴154 ،یکوپ کوتی)پ برند،

 تکوی)پ داریناپا یاقتصاد طیشرا به دادن نشان واکنش

 و ی)وارناب .یمعاملات اهداف به لین و (۴154 ،یکوپ

 (۴15۶ ن،یبا و اندرالکس ؛۴151 همکاران،

 یجا به تقاضا کیتحر آپپاپ فروشگاه هدف ،یطورکل به

 (۴15۶ ن،یبا و الکساندر ،۴155 و،ی)ر .است فروش شیافزا

 است، گذرا و یموقت یتیموجود شگاهفرو نیا آنجاکه از

 ییتوانا و دارد «اکنون» در شهیر که یدادیرو را آن توانیم

 نیدب کرد، یتلق یآن و جیهم ارتباط نوع کی تیتقو در را آن

 مخاطب توجه توانندیم آپپاپ یهافروشگاه که یمعن

 در را یفروشخرده برند و کرده جلب خود به را یجهان

 ی)فورن .کنند ییجانما هدف بازار دیجد ییایجغراف مناطق

 ؛۴151 ،بودنارفسکا و اکینیمارس ؛۴11۲ ،همکاران و

 (۴151 ن،همکارا و یوارناب ؛۴154 ،یکوپ کوتیپ

 انیم ارتباط ،یتجرب یپژوهش در (۴15۶ ،همکاران و نلیک)

 یاهیوصت یابیبازار با برند تجربه و آپپاپ برند یهافروشگاه

 و اکیآمر در لوکس یکالاها یفروشهخرد بستر در یشفاه و

 آن زا یحاک هاآن مطالعه جهینت نمودند. یبررس را انگلستان

 آپ،پاپ یهاگاهفروش در انهیجولذت دیخر ارزش که بود

 أثیرت فروشگاه یطیمح جو و فروشگاه یطراح عناصر یگانگی



 ۲ ختهیآم یتندمصرف: پژوهش یکالاها یشفروخردهپ در صنعت آفروشگاه پاپ یبرپاساز یامدهایپ یالگو یطراح

 

 غاتیتبل جهت کنندگانمصرف ماتیتصم بر یمثبت

 فوق جینتا دارند. برند عملکرد ونرامیپ یشفاه و یاهیتوص

 ابزار آپپاپ یهافروشگاه که کنندیم تأیید را ادعا نیا

 تجربه یارتقا یراستا در گراتجربه یابیبازار اثربخش

 مثبت یشفاه و یاهیتوص غاتیتبل و برند از انیمشتر

 .هستند برند درمورد

 هروند شیپ نقش که کرد خاطرنشان (۴15۲ ،سونیمال)

 مؤثر یسازکپارچهی با یکینزد ارتباط یکیزیف یهافروشگاه

 یمکان همنزل به که بالأخص دارد؛ عیتوز یهاکانال یتمام

 جادیا ن،یآنلا دیخر یهاسفارش انجام معامله، انجام جهت

 گرید یگام عنوان به ای و (ی)همبستگ یاجتماع تعلق حس

 بلق که شودیم یتلق یمشتر اطلاعات یآورجمع ندیفرآ در

 محصول دیخر یبرا یو میتصم و جستجو یمحدودساز زا

 بر یمبتن شگاهینما» تأثیر مکمل یمحل فروشگاه کی در

 .است نیآنلا یجستجو در «وب بستر

 تایتجرب به گانکنندمصرف ازین شد متوجه (۴155 ،ویر)

 مورد در هاآن نگرش یرو یمهم تأثیر بخش لذت دیخر

 )تفننی( یتکانش دیخر رفتار و آپپاپ مد یهافروشگاه

 است. داشته هاآن

 ،لئو و رمبو زن،) نیآنلا دارانیخر رامونیپ یپژوهش در

 ینمبت نفعانیذ یبندطبقه یبرا را یگرید چارچوب (۴151

 کی قالب در هاآن یهاتیمسئول /فیوظا و هانقش بر

 چهار به را نفعانیذ هاآن .کردند یطراح خاص یمشخط

 مینتأ الشرکه(، )سهم مشارکت سهم :کنندیم میتقس حوزه

 دنبو یموقت تیماه به توجه با .یمحل جامعه و بازار (،منابع)

 شنهادیپ (۴154 ،یوکوپا کوتیپ) ،آپپاپ یهافروشگاه

 یمثابه به توانمی را آپپاپ یهافروشگاه که کنندمی

 وحسط در یسازیالمللبین اتیعمل ندیفرآ یدهنده شتاب

 یریگمیتصم ابزار کی و کرد دهاستفا یخارج یبازارها

 - کوتیپ ن،یبرا علاوه است. شانفروخرده یبرا یراهبرد

 رعنص توانندمی آپپاپ یهافروشگاه دهندمی نشان یکوپا

 به و ندینما تیتقو و جادیا را برند یتکانه ای شتاب

 مختلف یخارج نفعانیذ با تا دهند فرصت شانفروخرده

 و تأمین یرهیزنج گسترش به هاآن با و کرده برقرار رابطه

 .ورزند مبادرت یسازشبکه

 هدف که کردند حیتصر (۴151 ،بودنارفسکا و اکینیمارس)

 در ندبر یالمللنیب هینما شدن مطرح و ارتقا هافروشگاه نیا

 است. دیجد یخارج بازار

 

 یابزار هافروشگاه نیا نکهیا به توجه با (۴155 ،یسورچ)

 فروشانخرده یبرا دیجد روشگاهف مفهوم شیآزما یبرا

 یبرا یروش همنزل به را فروشگاه نیا شوند،یم محسوب

 است. کرده یتلق یالمللنیب یبازارها در برند هاشاع

 و جوانان اگرچه که افتندیدر (۴11۲ ،همکاران و مینا)

 یهافروشگاه یاصل هدف بازار نیسن یتمام در بانوان

 فیط یبرا یابالقوه صتفر اما دهند،یم لیتشک را آپپاپ

 درصدد که یشرکت دارد. وجود نیمخاطب از یترعیوس

 از یبخش یآگاه یستیبا است خود یمشتر گاهیپا گسترش

 هنیدرزم انیمشتر یازهاین و دهد شیافزا را خود دبرن تیهو

 کند. برطرف را محصول شیآزما و ینوآور ،یینوجو

 با یریگادی و یاندوزتجربه یبرا آپپاپ یهافروشگاه

 .دهندیم قرار شرکت اریاخت در را ییهافرصت کم مخاطره

 یزمینه در پژوهش یپیشینه بررسی از خلاصه صورت به

 اینگونه آپپاپ یشفروخرده کارکردهای و هاویژگی ،ابعاد

 مفهومی چارچوب یک تدوین که کرد استنباط توانمی

 در آپپاپ یهافعالیت اجرای و یریزبرنامه برای جامع

 یک مطلوب نتایج حصول و آن عملیات موفقیت افزایش

 و راهبردی اهداف تعیین لذا ،رودمی شمار به ضرورت

 زا پس و حین پیش، مراحل برای متناسب اقدامات تنظیم

 اراستقر فرآیند اساسی ملاحظات از آپپاپ رویداد برگزاری

 مزبور یهاپژوهش شوند.می محسوب آپپاپ یشفروخرده

 یتموقع ،آپپاپ شناسیگونه شناسایی و بررسی به عمدتاً

 اهداف فروشگاه، اتمسفر یهامؤلفه طراحی ،یابیمکان

 انگیزدل تجارب بهبود یهاشیوه ،فروشگاه استقرار بازاریابی

 با سازییالمللبین و فروشگاه، فعالیت بندیزمان مشتریان،

 یپیامدها و اندهنمود تأکید آپپاپ پتانسیل بر اتکا

 آپپپا یشفروخرده برپاسازی از ناشی بازاریابی یچندگانه

 رو این از است. نگرفته قرار محققین عنایت و توجه مورد

 به نسبت حاضر پژوهش نوآوری و تمایز یجنبه

 پذیرتوجیه را آن انجام دلایل که پیشین یهاپژوهش

 و مذکور پژوهشی شکاف و ءخلا کردن برطرف سازدمی

 یحوزه یهامدل و مفاهیم یتوسعه و تکمیل همچنین

 است. شیفروخرده بازاریابی
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 پژوهش شناسیروش

 یبرپاساز یامدهایپ یالگو یطراح ،پژوهش کلی هدف

 تندمصرف یکالاها یشفروخرده صنعت در آپپاپ فروشگاه

 هدف، یجنبه از خته،یآم روش، نظر از حاضر تحقیق است.

 یکاربرد ،پژوهشی دکاربر منظر از و یاکتشاف یگونه

 لحاظ از یفعل پژوهش نیهمچن گردد.می محسوب

 انجام ،یکم - یفیک و یمقطع صورت به هاداده یگردآور

 (۴15۱ )کومار، .است شده

 کیکلاس ادیبن داده یهینظر راهبرد از پژوهش، یفیک بخش در

 آییکار به توجه با است. شده استفاده زریگل دگاهید بر یمبتن

 در یپردازهینظر یبرا کیکلاس ادیبن داده یهینظر روش

 ضعف و ناشناخته و نوظهور یدادهایرو ،هادهیپد یطهیح

 یراستا در پژوهش نیا موضوع حول نیشیپ یهاپژوهش

 داده یهینظر از ،آپپاپ یبرپاساز پیامدهای یالگو طراحی

 (5۱۱8 زر،ی)گل .است شده گرفته بهره ادیبن

 یاراد اندازه از شیب کیماتستیس یطراح زریگل اعتقاد به

 (۴158 گوترمن، و )کرسول .است یبندطبقه و چهارچوب

 ،ازین مورد یهاداده آوردن دست به و الگو یطراح یبرا

 د.ش یریکارگ هب مندساختار مهین قیعم مصاحبه یوهیش

 یدهیبرگز خبرگان و رانیمد از نفر 54 با که بیترت نیبد

 که مصرف تند یهاکالا عیصنا در فعال یهاوکارکسب

 به یبایدست تا یقضاوت هدفمند یگیرنمونه روش با مطابق

 .شد انجام مصاحبه شدند، انتخاب ینظر اشباع ینقطه

 (۴11۴ )پاتون،

 تیکفا متعدد یهاگروه در نمونه یاندازه ،محقق ملاک

 مدل که داشت تداوم ییجا تا یگیرنمونه ندیفرآ و بود ینظر

 (5۲۱۴ ،)محمدپور .شد نائل شباعا و ساخت حد به پژوهش

 فرآیند طی کنندگانمشارکت شناختیجمعیت اطلاعات

 جهت است. مشاهده قابل ۴ شماره جدول در ،مصاحبه

 از گرفته صورت یهامصاحبه ییایپا و ییروا نییتع

 شد: استفاده ،لیذ یهاروش

 نای :یپژوهش نخبگان یلهیوس به یبررس یوهیش -1

 نفر 5 و دانشگاه محترم دیاسات از نفر ۴ بر مشتمل که افراد

 ندیرآف کل بودند، بازاریابی مدیریت یدکتر مقطع یدانشجو

 دم یهاهیاصلاح و نظرات نقطه و نموده ینیبازب را یکدگذار

 .دیگرد اعمال ،یکدگذار ینیبازب ندیفرآ در شانیا نظر

 منظور نیبد :یساز هیسو سه کیتکن از استفاده -2

 یخبره دیاسات با مصاحبه قیطر از اهداده یآورجمع

 به مربوط رانمدی) متخصصان فروش، - یابریبازا

 یوسعهت غات،یتبل فروش، نگ،یبرند ،یابیبازار یهادپارتمان

 یشفروخرده عیصنا یحوزه (انیمشتر با ارتباط محصول،

 یهاطهیح در برتر یانسان یهاهیسرما مصرف دتن یکالاها

 .رفتیپذ انجام مزبور

 ،یکدگذار ندیفرآ اتمام از پس کدگذار: دو ییایپا -3

 رد ،قیعم یهامصاحبه فرآیند از شده منتج اصلی مضامین

 تا شد داده قرار رگانیباز یحوزه دیاسات از یکی اریاخت

 هب جینتا با را میمفاه /هامقوله استخراج و یکدگذار مراحل

 .دینما سهیمقا و قیتطب ،گرپژوهش توسط آمده دست

 یدهندهنشان ،جینتا اسیق ماحصل دستاورد انجامسر

 بود. شده نیتدو یکدها یبالا یپوشانهم

 روش از ،یفیک یهاداده لیتحل و هیتجز منظور به

 یازسپیاده از پس که شکل نیا به شد. استفاده یکدگذار

 میمفاه و استخراج هاآن یدیکل نیمضام ابتدا ،هامصاحبه

 در شد. مشخص ،یفراوان با مأتو باز یکدها یهیاول

 دشدن ییجانما طبقه کی در مشابه میمفاه بعد، یمرحله

 ند،دیگرد نییتع پژوهش یفرع یهامقوله بیرتت نیبد و

 یطبقه کی در مشابه یفرع یهامقوله قراردادن با سپس

 یبرپاساز یامدهایپ یالگو یاصل یهامقوله تر،جامع

 یهاکالا یشفروخرده صنعت در آپپاپ فروشگاه

 تقمش روابط به توجه با تینها در .شدند نمایان تندمصرف

 4۴ ،مقوله ۶ با هشپژو یمفهوم یالگو ،هاداده از شده

 شد. نیتدو و یطراح کد، ۲1۴ و مفهوم

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 مصاحبه فرآیند در کنندگانمشارکت شناختیجمعیت اطلاعات :2 شماره جدول

 تندمصرف کالاهای صنعت جنسیت تشرک یتجربه سن تحصیلات سمت مصاحبه مدت

 برند مدیر ۶1
 مدیریت ارشدکارشناسی

 بازرگانی
 صنعتی نان مرد 5۴ ۲8

 آماده غذای مرد 5۱ ۲۱ بازاریابی مدیریت دکتری بازاریابی مدیر 41

 آماده غذای زن 51 4۴ صنعتی مدیریت دکتری فروش مدیر ۶1

 تلبنیا زن MBA 41 ۴1 ارشدکارشناسی محصول مدیر ۲1

۱1 
 یتوسعه مدیر

 وکارکسب

 دکتری دانشجوی

 تکنولوژی مدیریت
 لبنیات مرد 41 4۲

 فروش مدیر 81
 مدیریت ارشدکارشناسی

 صنعتی
 لبنیات زن ۲۲ ۲۱

11 
 بازرگانی مدیر

 المللیبین

 مدیریت ارشدکارشناسی

 المللیبین بازرگانی
 لبنیات زن 5۱ 41

۶1 
 بازاریابی مدیر

 دیجیتال

 یریتمد کارشناسی

 بازرگانی
 مصرفی کالاهای مرد 5۲ 48

 چاشنی و سس مرد 11 44 بازاریابی مدیریت دکتری بازاریابی مدیر ۲1

 محصول مدیر ۲1
 مدیریت ارشدکارشناسی

 بازرگانی
 غذایی محصولات و سس مرد ۱ ۲8

۶1 
 با ارتباط مدیر

 مشتری
 غذایی مرد ۶۲ 4۱ بازاریابی مدیریت دکتری

 بازاریابی مدیر 41
 دکتری دانشجوی

 بازاریابی مدیریت
 صنعتی نان زن ۴1 41

41 
 تحقیقات مدیر

 بازاریابی

 مدیریت ارشدکارشناسی

 بازرگانی
 شکلات و شیرینی غذایی مرد ۴8 4۴

11 
 یتوسعه مدیر

 وکارکسب

 مدیریت ارشدکارشناسی

 وکارکسب
 غذایی صنایع و بهداشتی زن 5۲ ۲۱

 

 ارائه یمفهوم یالگو اساس بر ،یکم بخش در پژوهش روش

 اساس بر بخش نیا در .دیگرد اجرا یعل صورت به و شده

 5۴۱ با ساخته محقق ینامهپرسش شده، یطراح میمفاه

 ماحصل برآمده، ایهگزار 1 آزمون به تا شد مدون ،هیگو

 بخش، نیا در یآمار یجامعه شود. پرداخته ،یفیک افتیره

 وش،فر نگ،یبرند ،یابیبازار کارشناسان و رانیمد از متشکل

 یهاشرکت انیمشتر با ارتباط و محصول، یتوسعه غات،یتبل

 یمبنا بر که باشدمی تندمصرف کالاهای تصنع یتجار

 انیم در نامهپرسش 441 هدفمند یتصادف یگیرنمونه یوهیش

 و لیتحل مورد شده لیتکم ینامهپرسش ۲1۴ و عیتوز آنان

 وجهت با ،یکم افتیره ییروا سنجش یبرا گرفت. قرار یبررس

 ییروا لذا است، ساخته محقق پژوهش، نامهپرسش نکهیا به

 هب و یبررس مورد ،لیذ شرح به ابزار سازه و ییمحتوا ،یصور

 است. دهیرس امر خبرگان و مشاور و راهنما دیاسات تأیید

 ،یصور ییروا تأیید اخذ جهت :یصور ییروا -1

 از و گرفته قرار دیساتا و خبرگان اریاخت در هانامهپرسش

 شد. انجام ینظرخواه موجود نواقص خصوص در شانیا

 ییمحتوا ییروا اثبات و هیتأیید جهت :ییمحتوا ییروا -2

 و ادابع نییتع و ییشناسا از پس :دیگرد یسامانده لیذ اقدامات

 پژوهش اتیادب یمطالعه قیطر رازیمتغ هر به مربوط یهامؤلفه
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 گانخبر اریاخت در و هیته هیاول نامهسشپر خبرگان، با مصاحبه و

 یهالیتعد و اصلاحات آنان، یاصلاح نظرات اساس بر گرفت. قرار

 رمشاو و راهنما دیاسات یهمکار با سپس شد، لحاظ ابزار در هیاول

 ارابز هر یبرا هیثانو اصلاحات برتر خبرگان نظرات با مطابق و

 ورتص شانیا یهادگاهید یمبنا بر لازم راتییتغ و اعمال سنجش

 مشاور، و راهنما دیاسات رتنظا تحت ،یینها یمرحله در و گرفت

 ضمن مجموع در شد. انجام ابزار هر خصوص در یینها اصلاحات

 یحوزه استادان از نفر ۲ یهاشهیاند و دیعقا نظرات، از یگیربهره

 د.ش واقع استفاده مورد واگرا و همگرا ییروا ،یشفروخرده یابیبازار

 ۲1۴ عیتوز از پس ،نامهپرسش ییایپا سنجش منظور به نیچنهم

 عیصنا فروش /یابیبازار کارشناسان و رانیمد انیم نامهپرسش

 شده یبررس یرهایمتغ یبرا کرونباخ یآلفا مصرف، تند یکالاها

 جینتا هک شد محاسبه نامهپرسش کل یبرا نیهمچن و کیتفک به

 بود. پژوهش ابزار مناسب ییایپا نشانگر

 

 کیفی بخش در پژوهش یهایافته

 این که شد سازیبرساخت مفهوم 4۴ تعداد مرحله این در

 یاهمقوله به توجه با شد. بندیرده اصلی یمقوله ۶ در تعداد

 در هامقوله و میمفاه شده، مطالعه یکدها از گرفته شکل

 ت.اس شده داده شینما ریز جدول

 

 قیقتح یهامقوله و مفاهیم :3 شماره جدول

 مفاهیم مقوله

 مدیریت فرآیند ارتقای

 مشتری یتجربه
CEM 

 Brand communications Cohesion یمشتر با برند ارتباط یبخش انسجام

 Experience Dimensions Improvement یمشتر یتجربه ابعاد یبهبودبخش

 Customer Retention Customer Acquisition یمشتر نگهداشت و حفظ اکتساب، نرخ شیافزا

 Hedonic and Utilitarian Shopping Values انیمشتر یبرا انهیسودمندگرا و انهیجولذت دیخر ارزش خلق

 Customer loyalty Levels برند به نسبت انیمشتر یوفادارساز سطوح شیافزا

 CJM Designing یمشتر سفر ینقشه یطراح و میترس بهبود

 Qualifying Prospects process یمشتر یابیتیصلاح ندیفرآ یبهساز

 Stimulating Customer Engagement برند رامونیپ انیمشتر مشارکت کیتحر

 Event-Centric Marketing محور دادیرو یابیبازار یوربهره یارتقا

 Co-creation Value ارزش ینیآفر هم یدهیپد جادیا

 به یابیدست سهولت

 اطلاعات ستمیس

 یابیبازار
Marketing 

Information 

System 

 Market Intelligence یرقابت هوش -بازار هوش اکتساب روند به یبخش سرعت

 Test Marketing ی(بازارسنج) محصول – بازار تست و آزمون ندیفرآ یسازساده

 Market insight یمشتر نشیب - بازار نشیب به یابیدست سهولت

 Marketing Research Function ی(المللبین - یداخل) یابیبازار قاتیتحق عملکرد ندیفرآ عیتسر

 Brand Awareness برند وجود از یآگاه شیافزا عناصر یتوسعه
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 برند یسازنده

Brand Building 

Blocks 

Development 

 Brand Value Proposition Creation برند ارزش یهاگزاره انتقال و خلق روند یابیسهولت

 Brand Advocates Communities برند هوادار جوامع یگیرشکل هیلتس

 Brand Identity Alignment برند هویت عناصر همترازی

 Holistic brand Positionin برند جامع سازیجایگاه راهبردی یتوسعه

 Brand Image برند ذهنی تصویرسازی المان تقویت

 Brand Buzz برند جنجال ایجاد

 Maintaining Brand Momentum برند )تکانه( شتاب آهنگ ظحف

 Brand Dissemination برند یاشاعه

 Brand Differentiation برند متمایزسازی

 یروندها یدهشتاب

 و یمعاملات

Acceleratiیمبادلات

ng Transactional 

& Exchange 

Trends 

 Increasing Sales & profitability Volume آفلاین( - آنلاین شیفروخرده) سودآوری - فروش حجم افزایش

 M&A/ joint Venture مشترک یهایگذارسرمایه پذیریتوسعه

 Stock inventory turnover انبار موجودی گردش بهبود

 Return on Marketing ی(گذارسرمایه دبس سازی)بهینه دارایی و بازاریابی یگذارسرمایه یبازده نرخ تسریع

Investment (ROMI) Return on Assets (ROA) 

 فرآیند سازیبهینه

 استراتژیک یریزبرنامه

 بازاریابی
Marketing 

Strategic 

Planning 

 Facilitating Market Growth بازار رشد راهبردهای سازییکپارچه و یسازپیاده روند به بخشیسهولت

Strategies 

 Minimize Market Development Barriers & Risks بازار یتوسعه نعموا و هاریسک رساندن حداقل به

 ترویج و تبلیغاتی یهافعالیت پوشش) IMC بازاریابی ییکپارچه ارتباطات فرآیند اثربخش یریزبرنامه اجرای و تدوین

 (فروش

 -Omni (ترکیبی جامع توزیع) ایهشبک چند شیفروخرده ییکپارچه توزیع یهاکانال ساختار یگسترده پوشش

Channel Retailing 
 Utility Store Location فروشگاه عملیات موفقیت تضمین جهت استقرار مکان مطلوبیت حداکثرسازی

Maximization 
 ظارانت مورد ارزش طرح با تبلیغات و خدمت محصول، شی،فروخرده بازاریابی، یهاآمیزه عناصر پذیریانطباق میزان افزایش

-Segment-based Customization One-to (فرد به فرد - بازار بخش بر مبتنی سازیهمخوان) هدف یانمشتر

one Customization Approach 

 Cross- Merchandising بصری ترکیبی بازارپردازی طراحی عناصر نمایش فضای بهسازی

 Market Proliferation صولمح - بازار تکثیر و گسترش فرد به منحصر یهافرصت وتحلیل شناسایی

 Simplify Launch Processes محصول از رونمایی و لانچ فرآیند سازیآسان

 راهبردهای پیشبرد

 - ایمؤسسه عملیاتی

 promoting نهادی

Institutional 

Operating 

Strategies 

 Sustainable Development پایدار یتوسعه

 Economies of Scale Economies of Scope دامنه – مقیاس یجویصرفه یهاشاخص به دستیابی فرصت

 Corporate Social Responsibility اجتماعی تیمسئول راهبردهای اجرای فضای سازیمناسب

 City Branding شهری برندسازی یتوسعه

 International Trade شیفروخرده هایوکارکسب تجارت سازییالمللبین روند سهولت

 

 

 

                                                           
1 Theoretical Coding 

  1نظری کدگذاری

 ار یکدیگر با هامقوله ارتباط چگونگی نظری، کدگذاری
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 و سازیمرتب زمان در معمولاً کنند،می سازیمفهوم

 شکل نظری کدگذاری اولیه گراف کدها، کردن یکپارچه

 بندیهطبق و بندیدسته به انتخابی و باز کدگذاری گیرد.می

 مرحله این در اما د،پردازمی هاداده کردن تکهتکه واقع در و

 ارتباط یکدیگر به را هامقوله نظری، کدگذاری طریق از و

 بیان نظری یهاتبیین و داستان سیر خط و دهیممی

 یشفروخرده یریکارگ به یامدهایپ نهایی مدل تا شودمی

 نمودار در پژوهش پارادایمی مدل گردد. ترسیم آپپاپ

 است. شده نمایان ۴ شماره

 
 

 
 تندمصرف یکالاها یشفروخرده صنعت در آپپاپ فروشگاه یبرپاساز یامدهایپ یالگو :2 مارهش نمودار

 

 

 

 میک بخش در پژوهش یهاافتهی

 زا آمده دست به الگوی به توجه با ،تحقیق کمی بخش در

 ،ختهسا محقق ینامهپرسش ابزار کارگیری هب و کیفی بخش

 د.گرفتن قرار ،نهایی تحلیل و بررسی مورد ،نمونه ۲1۴ تعداد



 5۲ ختهیآم یتندمصرف: پژوهش یکالاها یشفروخردهپ در صنعت آفروشگاه پاپ یبرپاساز یامدهایپ یالگو یطراح

 

 است. آمده 4 مارهش جدول در ،یکم بخش یشناختتیجمع یفیتوص جینتا
 

 کمی بخش شناختی جمعیت توصیفی نتایج :4 شماره جدول

 درصد فراوانی گروه متغیر

 جنسیت

 43/8 154 زن

 56/3 198 مرد

 100/0 352 مجموع

 سن

>40 142 40/4 

30_40 108 30/7 

<30 81 22/9 

 100/0 352 عمجمو

 درآمد

 12/1 43 میلیون 1 از ترکم

 30/4 107 میلیون 8 تا 1 بین

 40/3 142 میلیون 51 تا 8 بین

 17/2 61 میلیون 51 از بیشتر

 100/0 352 مجموع

 تحصیلات

 10/1 36 کاردانی

 29/8 105 کارشناسی

 42/4 149 ارشد

 17/7 62 دکتری

 100/0 352 مجموع

 یکار سابقه

10_15 77 21/9 

5_10 147 41/7 

>15 48 13/5 

<5 81 22/9 

 100/0 352 مجموع

 

 در تهوسیپ یاحتمال یهاعیتوز نیترمهم از یکی نرمال، عیتوز

 از رهایمتغ عیتوز بودن نرمال است. احتمالات هینظر

 تهالب است. کیپارامتر یهاآزمون کاربرد یادیبن هایمفروضه

 نبود بزرگ صورت در و ستین عیتوز بودن لنرما به یالزام

 است. هیتوج قابل دیشد یچولگ نبود و یآمار نمونه حجم

 آزمون از قیتحق مطالعه مورد هایشاخص عیتوز آزمون یبرا

 است. شده استفاده "رنفیاسم - کالموگروف"

 از: است عبارت آزمون این 1H و 0H فرض

0H: است نرمال هاداده توزیع 

                                                           
1. Partial Least Square 

1H: باشد.نمی نرمال هادهدا توزیع 

 یداریمعن سطح اسمیرنوف، کلموگروف آزمون جینتا اساس بر

 )فرض است 11/1 از ترکم هاشاخص همه یبرا شده محاسبه

 بودن نرمال از و شود(می رد هاداده بودن نرمال بر مبنی صفر

 به توجه با تحقیق این در است، نشده تیحما هاآن عیتوز

 روش از مدل بودن چندسطحی و نهنمو اندازه بودن کوچک

 روش است. شده استفاده 5(PLS) یئجز مربعات حداقل

 مدل که کندمی نییتع ایگونه به را بیضرا PLS نیتخم

 نیدب باشد؛ دارا را حیتوض و ریتفس قدرت نیشتریب حاصله،



 5415زمستان  / 1۲ شماره / بازاریابی مدیریت مجله 04

 

 ستهواب ریمتغ صحت، و دقت نیبالاتر با بتواند مدل که معنا

 رد که یجزئ مربعات حداقل روش د.ینما ینیبشیپ را ،یینها

 یمعرف زین اس ال پی با را آن یونیرگرس یالگوساز بحث

 محسوب رهیمتغ چند یآمار هایروش از یکی کنند،می

 اهمحدودیت یبرخ رغمیعل توانمی آن وسیله به که شودمی

 اتمشاهد تعداد وجود پاسخ، ریمتغ عیتوز بودن نامعلوم مانند:

 ؛یحیتوض یرهایمتغ نیب یجد همبستگی خود وجود ای و کم

 نیچند قبال در همزمان طور به را پاسخ ریمتغ چند ای کی

 لیلتح فروض از گرید یکی نمود. یالگوساز یحیتوض ریمتغ

 یهاشاخص نیب دیشد یخط هم وجود عدم ،یتأیید یعامل

 از هاشاخص انیم یخط هم یبررس یبرا .باشدیم مدل

 دارمق که یصورت در است. شده استفاده انسیوار تورم شاخص

 توانیم (۴15۶ ،توماس و )جوزپ باشد ترکم 4 از شاخص نیا

 یقبول قابل و طلوبم سطح در هاشاخص انیم یخط هم گفت

 تورم مقدار یدارا هاشاخصیتمام تحقیق این در .باشدیم

 .اندهشد 4 از ترکم انسیوار

 طمتوس شاخص همگرا روایی بررسی هایشاخص از یکی

 متوسط است. شده استفاده (AVE) شده استخراج واریانس

 میان در همگرایی از مقیاس یک ،شده استخراج واریانس

 در است. ساختار یک شده مشاهده هایگویه از ایهمجموع

 هاگویه میان در شده داده شرح واریانس از درصدی یک واقع

 1.1 زا بالاتر بایستی استخراجی واریانس متوسط این است.

 (5۱85 لارکر و )فورنل .شود تأیید همگرا اعتبار تا باشد

 متغیر این مقدار شودمی مشاهده بالا جداول در که طورهمان

 تببین واریانس میانگین مقدار دارای مدل هایسازه برای

 در همگرا روایی تأیید از نشان و است شده 1/1 از بالاتر شده

 رائو شاخص همگرا روایی هایشاخص دیگر از باشد.می مدل

 یبالا مقداری است لازم که باشدمی همکاران و هنسلر نظر از

 متغیرهای تمامی برای نیز شاخص این کند. اختیار ۶/1

 پایایی بررسی برای است. بوده مجاز حد از بالاتر تحقیق

 آلفای و ترکیبی پایایی شاخص دو از تحقیق متغیرهای

 رونباخک آلفای و یبیترک پایایی است. شده استفاده کرونباخ

 باشد بالاتر یا ۲/1 بایستی (5۱85 ،لارکر و فورنر) گفته به بنا

 نیدرو سازگاری دارد. درونی همگرایی بودن کافی از نشان که

 و دشومی استفاده کرونباخ الفای از هم که ست پایایی همان

 سازگاری بررسی به شاخص دو هر ترکیبی. پایایی از هم

 فایآل مقدار تحقیق متغیرهای تمامی برای پردازند.می درونی

 از نشان که اندهشد تربزرگ ۲/1 از ترکیبی پایایی و کرونباخ

 یارزیاب دیگر هایآزمون از باشد.می گیریاندازه ابزار پایایی

 کیفیت است. آن کیفیت بررسی آزمون گیری،اندازه مدل

 متقاطع روایی با اشتراک شاخص توسط گیریاندازه مدل

(Q2) مدل توانایی واقع در شاخص این شود.می محاسبه 

 قادیرم طریق از پذیرمشاهده متغیرهای بینیپیش در را مسیر

 ددع شاخص این چنانچه سنجد.می متناظرشان پنهان متغیر

 لازم کیفیت از گیریاندازه مدل دهد، نشان را مثبتی

 ینا میانگین گیریاندازه مدل کل بررسی برای است. برخوردار

 یگیراندازه مدل کل باشد، مثبت چنانچه و گرفته را شاخص

 ،1.1۴ مقدار سه همچنین است. برخوردار مناسبی کیفیت از

 میزان ترتیب به متقاطع روایی شاخص برای 1.۲1 و 1.51

 ارائه گیریاندازه مدل برای را زیاد و متوسط کم، کیفیت

 آورده 1 رهشما جدول در آزمون این از حاصل نتایج دهند.می

 تمامی برای کنیدمی ملاحظه که طورهمان و است شده

 و بوده مثبت شاخص این پژوهش در موجود متغیرهای

 کیفیت از نشان که است ۶15/1 برابر شاخص این کل میانگین

 .دهدمی گیریاندازه مدل بالای و مطلوب

 رد آپپاپ یهافروشگاه یبرپاساز یامدهایپ یالگو :1 سؤال

 است؟ کدام تندمصرف یکالاها یشفروردهخ صنعت

 یآمار هایروش ترینقدیمی از یکی یتأیید عاملی تحلیل

 پنهان متغیرهای بین ارتباط بررسی برای که است

 های)گویه شده مشاهده متغیرهای و اصلی( )متغیرهای

 یگیراندازه مدل بیانگر و شودمی برده کار به (نامهپرسش

 (5۱۱4 )برن، .است

 عاملی لیتحل و اکتشافی یعامل لیتحل نوع دو بر یعامل لیتحل

 دددرص گرپژوهش اکتشافی، عاملی لیتحل در است. یتأیید

 رهاستیمتغ از بزرگی نسبتاً یمجموعه ییربنایز ساختار کشف

 ره با است ممکن رییمتغ هر که است آن هیاول فرض شیپ و

 نیا در گرپژوهش گرید عبارت به باشد. داشته ارتباط عاملی

 شیپ یتأیید عاملی لیتحل در .ندارد ایهیاول هینظر چیه روش

 از خاصی رمجموعهیز با عاملی هر که است آن یاساس فرض

 یعامل لیتحل یبرا لازم شرط حداقل دارد. ارتباط رهایمتغ

 مدل، هایعامل تعداد مورد در گرپژوهش که است نیا یتأیید

 در یول باشد، اشتهد نییمع فرض شیپ ل،یتحل انجام از قبل

 روابط بر یمبن خود انتظارات تواندمی گرپژوهش حال نیع

 ارهشم نمودار کند. وارد لیتحل در زین را هاعامل و رهایمتغ نیب
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 نیتخم حالت در را یچندسطح یتأیید یعامل لیتحل مدل ،۲

 بیضرا ای و اعداد نمودار نیا .دهدیم نشان استاندارد بیضرا

 عنوان تحت اول یدسته .شوندیم میتقس دسته سه به

 هاهمؤلف نیب روابط که هستند اول مرتبه یریگاندازه معادلات

 نیا .باشدیم (لی)مستط نامهپرسش یهاشاخص و (یضی)ب

 یدسته ند،یگو اول مرتبه یعامل یبارها اصطلاحاً را معادلات

 که هستند دوم مرتبه یگیراندازه معادلات عنوان تحت دوم

 نیا که باشد،یم خود یهامؤلفه با یاصل ابعاد نیب روابط

 دسته و ندیگو دوم مرتبه یعامل یبارها اصطلاحاً را معادلات

 بیضرا نیا به که باشدیم ابعاد و یاصل ریمتغ نیب روابط سوم

 .شودیم گفته یتأیید یعامل لیتحل ای ریمس بیضرا اصطلاحاً

 

 
 استاندارد بیضرا نیتخم حالت در یتأیید یعامل لیتحل مدل :3 شماره نمودار

 

 لیتشک عوامل کشف و نامهپرسش ساختار لیتحل منظور به

 .است شده استفاده اول مرتبه یعامل یهابار از ریمتغ هر دهنده

 داده نشان 1 شماره جدول در ال مرتبه یعامل یهابار جینتا

 زانیم جه که است موضوع نیا دهندهنشان یبارعامل اند.شده

 دهدا حیتوض دخو پنهان ریمتغ توسط هاشاخص یهاانسیوار از

 فاصله در و تربزرگ /.1 از دیبا شاخص نیا مقدار .شودیم

 توسط شاخص نیا یداریمعن باشد. معنادار %۱1 نانیاطم

 داشته یشتریب یعامل بار که یشاخص .دیآیم بدست بوتاسترپ

 تبهر و دارد همربوط مؤلفه یگیراندازه در یبالاتر تیاهم باشد،

 یبارعامل یدارا هاشاخص یتمام کند.می اریاخت یترنییپا

 )سطح اندهبود ۱۶/5 از شتریب یت آماره مقدار و 1/1 از تربزرگ

 است(. شده 11/1 از ترکم یمعنادار
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 اول مرتبه عاملی بارهای نتایج :5 شماره جدول

 مؤلفه بعد
 نتیجه سطحی چند یتأیید عاملی تحلیل

 معناداری سطح تی آماره بارعاملی آیتم روایی

 ارتقای

 فرآیند

 مدیریت

 تجربه

 مشتری

 سودمندگرایانه و جویانهلذت خرید ارزش خلق

a01 0/606 13/050 0/000 مجاز 

a02 0/842 39/664 0/000 مجاز 

a03 0/859 49/309 0/000 مجاز 

 برند پیرامون مشتریان مشارکت تحریک

a11 0/630 12/215 0/000 مجاز 

a12 0/859 44/046 0/000 مجاز 

a13 0/835 43/437 0/000 مجاز 

 مشتری با برند ارتباط بخشیانسجام

a21 0/825 31/775 0/000 مجاز 

a22 0/817 28/435 0/000 مجاز 

a23 0/596 11/380 0/000 مجاز 

 ارزش آفرینیهم پدیده ایجاد

a31 0/890 73/530 0/000 مجاز 

a32 0/905 89/131 0/000 مجاز 

a33 0/903 95/019 0/000 مجاز 

 محور رویداد بازاریابی وریبهره ارتقای

a41 0/902 89/101 0/000 مجاز 

a42 0/902 102/441 0/000 مجاز 

a43 0/897 83/928 0/000 مجاز 

 مشتری نگهداشت و اکتساب نرخ افزایش

a51 0/893 87/781 0/000 زمجا 

a52 0/901 91/271 0/000 مجاز 

a53 0/908 86/020 0/000 مجاز 

 مشتری سفر نقشه طراحی و ترسیم بهبود

a61 0/881 68/008 0/000 مجاز 

a62 0/897 85/061 0/000 مجاز 

a63 0/908 105/524 0/000 مجاز 

 برند به مشتریان وفادارسازی سطوح افزایش

a71 0/906 87/153 0/000 مجاز 

a72 0/913 103/689 0/000 مجاز 

a73 0/917 109/219 0/000 مجاز 

 مشتری یابی صلاحیت فرآیند بهسازی

a81 0/909 103/214 0/000 مجاز 

a82 0/908 94/257 0/000 مجاز 

a83 0/894 82/454 0/000 مجاز 

 مشتری تجربه ابعاد بخشی بهبود

a91 0/851 45/167 0/000 مجاز 

a92 0/876 63/015 0/000 مجاز 

a93 0/617 14/373 0/000 مجاز 

 توسعه

 عناصر

 برند سازنده

 برند اشاعه

b01 0/899 81/458 0/000 مجاز 

b02 0/876 57/634 0/000 مجاز 

b03 0/890 63/309 0/000 مجاز 

 مجاز b11 0/816 28/191 0/000 دبرن ارزش هایگزاره انتقال و خلق روند یابیسهولت
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b12 0/822 32/415 0/000 مجاز 

b13 0/598 12/573 0/000 مجاز 

 برند وجود از آگاهی افزایش

b21 0/628 14/744 0/000 مجاز 

b22 0/877 64/726 0/000 مجاز 

b23 0/873 62/547 0/000 مجاز 

 برند هویت عناصر ترازیهم

b31 0/821 34/997 0/000 مجاز 

b32 0/805 30/981 0/000 مجاز 

b33 0/614 12/745 0/000 مجاز 

 برند ذهنی تصویرسازی المان تقویت

b41 0/897 80/412 0/000 مجاز 

b42 0/886 73/366 0/000 مجاز 

b43 0/900 98/367 0/000 مجاز 

 برند جامع سازیجایگاه راهبردی توسعه

b51 0/872 61/513 0/000 مجاز 

b52 0/877 68/171 0/000 مجاز 

b53 0/873 76/427 0/000 مجاز 

 برند جامع سازیجایگاه راهبردی توسعه

b61 0/881 66/827 0/000 مجاز 

b62 0/866 55/325 0/000 مجاز 

b63 0/890 83/238 0/000 مجاز 

 برند متمایزسازی

b71 0/872 51/674 0/000 مجاز 

b72 0/873 56/990 0/000 مجاز 

b73 0/879 61/936 0/000 مجاز 

 برند هوادار جوامع گیریشکل تسهیل

b81 0/897 81/620 0/000 مجاز 

b82 0/857 47/814 0/000 مجاز 

b83 0/881 62/214 0/000 مجاز 

 برند جنجال ایجاد

b91 0/903 85/432 0/000 مجاز 

b92 0/884 60/869 0/000 مجاز 

b93 0/891 70/221 0/000 ازمج 

 سهولت

 هب دستیابی

 سیستم

 اطلاعات

 بازاریابی

 بازاریابی تحقیقات عملکرد فرآیند تسریع

c11 0/807 32/559 0/000 مجاز 

c12 0/788 29/160 0/000 مجاز 

c13 0/613 16/405 0/000 مجاز 

 ریمشت بینش -بازار بینش به دستیابی سهولت

c21 0/747 20/403 0/000 مجاز 

c22 0/730 13/824 0/000 مجاز 

c23 0/757 16/901 0/000 مجاز 

 محصول - بازار تست و آزمون فرآیند سازیساده

c31 0/906 97/398 0/000 مجاز 

c32 0/912 109/113 0/000 مجاز 

c33 0/890 77/868 0/000 مجاز 

 هوش - بازار هوش اکتساب روند به بخشی سرعت

 رقابتی

c41 0/892 90/776 0/000 مجاز 

c42 0/876 60/567 0/000 مجاز 

c43 0/890 79/790 0/000 مجاز 

 دهیشتاب

 روندهای

 و معاملاتی

 مبادلاتی

 انبار موجودی گردش بهبود

d11 0/818 41/943 0/000 مجاز 

d12 0/862 60/150 0/000 مجاز 

d13 0/868 68/869 0/000 مجاز 

 مجاز d21 0/826 39/430 0/000 وشیفرخرده سودآوری - فروش حجم افزایش
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 مجاز d22 0/810 33/793 0/000 آفلاین - آنلاین

d23 0/686 21/260 0/000 مجاز 

 دارایی و بازاریابی گذاریسرمایه بازده نرخ تسریع

 گذاریسرمایه سبد سازیبهینه

d31 0/880 75/156 0/000 مجاز 

d32 0/884 65/176 0/000 مجاز 

d33 0/853 56/342 0/000 مجاز 

 مشترک هایگذاریسرمایه پذیریتوسعه

d41 0/718 23/643 0/000 مجاز 

d42 0/831 32/107 0/000 مجاز 

d43 0/761 20/002 0/000 مجاز 

 سازیبهینه

 فرآیند

 ریزیبرنامه

 استراتژیک

 بازاریابی

 ازیسیکپارچه و سازیپیاده روند به بخشی سهولت

 بازار شدر راهبردهای

e11 0/870 56/314 0/000 مجاز 

e12 0/881 53/087 0/000 مجاز 

e13 0/865 57/762 0/000 مجاز 

 محصول از رونمایی و لانچ فرآیند سازیآسان

e21 0/869 47/041 0/000 مجاز 

e22 0/898 65/010 0/000 مجاز 

e23 0/829 46/857 0/000 مجاز 

 فرآیند اثربخش یزیربرنامه اجرای و تدوین

 بازاریابی یکپارچه ارتباطات

e31 0/758 23/056 0/000 مجاز 

e32 0/808 28/311 0/000 مجاز 

e33 0/799 35/714 0/000 مجاز 

 هیکپارچ توزیع هایکانال ساختار گسترده پوشش

 ایشبکه چند فروشیخرده

e41 0/868 54/071 0/000 مجاز 

e42 0/875 46/776 0/000 مجاز 

e43 0/880 50/323 0/000 مجاز 

 بازارپردازی طراحی عناصر نمایش فضای بهسازی

 بصری ترکیبی

e51 0/783 25/357 0/000 مجاز 

e52 0/829 38/755 0/000 مجاز 

e53 0/816 35/771 0/000 مجاز 

 هایآمیزه عناصر پذیریانطباق میزان افزایش

 ... و بازاریابی

e61 0/860 45/347 0/000 مجاز 

e62 0/869 64/185 0/000 مجاز 

e63 0/903 84/130 0/000 مجاز 

 جهت استقرار مکان مطلوبیت حداکثرسازی

 فروشگاه عملیات موفقیت تضمین

e71 0/814 31/878 0/000 مجاز 

e72 0/825 31/916 0/000 مجاز 

e73 0/717 15/176 0/000 مجاز 

 فردمنحصربه هایفرصت تحلیل و شناسایی

 محصول - بازار تکثیر و گسترش

e81 0/842 41/609 0/000 مجاز 

e82 0/887 50/196 0/000 مجاز 

e83 0/869 51/353 0/000 مجاز 

 بازار توسعه موانع و هاریسک رساندن حداقل به

e91 0/874 59/066 0/000 مجاز 

e92 0/879 63/316 0/000 مجاز 

e93 0/799 27/046 0/000 مجاز 

 پیشبرد

 راهبردهای

 عملیاتی

 - ایمؤسسه

 پایدار توسعه

f11 0/903 116/917 0/000 مجاز 

f12 0/899 86/508 0/000 مجاز 

f13 0/867 62/189 0/000 مجاز 

 مجاز f21 0/821 28/695 0/000 شهری برندسازی توسعه
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 مجاز f22 0/812 25/406 0/000 نهادی

f23 0/830 30/043 0/000 مجاز 

 جوییصرفه هایشاخص به دستیابی فرصت

 دامنه-مقیاس

f31 0/869 56/247 0/000 مجاز 

f32 0/803 29/313 0/000 مجاز 

f33 0/835 38/306 0/000 مجاز 

 تیمسئول راهبردهای اجرای فضای سازیمناسب

 اجتماعی

f41 0/816 27/885 0/000 مجاز 

f42 0/813 26/575 0/000 مجاز 

f43 0/841 34/892 0/000 مجاز 

 تجارت سازی المللیبین روند سهولت

 فروشیخرده وکارهایکسب

f51 0/812 22/674 0/000 مجاز 

f52 0/855 30/637 0/000 مجاز 

f53 0/745 13/897 0/000 مجاز 

 

 یبرپاساز یامدهایپ یالگو ارزیابی :دوم سؤال

 یکالاها یشفروخرده نعتص در آپپاپ یهافروشگاه

 است؟ کدام مصرف تند

 به (،1 شماره )جدول آزمون این خروجی به توجه با اکنون

 تغیرم راست، سمت از اول ستون پردازیم.می آن نتایج تحلیل

 معیار، انحراف و میانگین سوم و دوم ستون دهد.می نشان را

 نمایش را معناداری سطح و t آماره پنجم و چهارم ستون

 اختلاف برای %۱1 اطمینان فاصله نیز آخر ستون دو دهد.می

 دست به نتایج دهد.می نشان را (۲) هنجار مقدار و میانگین

 ترکم معناداری سطح مقدار که صورتی در تی آزمون از مدهآ

 دهدمی نشان باشد، ۲ از بالاتر میانگین مقدار و باشد 11/1 از

 بخشی ایترض و مطلوب وضعیت در مطالعه مورد شاخص

 از خارج تی آماره مقدار حالت این در است. شده ارزیابی

 فاصله کران دو هر و (t>1/96) گیرد.می قرار بحرانی ناحیه

 کنند.می اختیار مثبت مقداری اطمینان

 باشد 11/1 از ترکم معناداری سطح مقدار که صورتی در

 شاخص دهدمی نشان باشد ۲ از ترکم میانگین مقدار و

 بخشی نارضایت و نامطلوب وضعیت در مطالعه مورد

 از خارج تی آماره مقدار حالت این در است. شده ارزیابی

 کران دو هر و (t<-1/96) گیرد.می قرار بحرانی ناحیه

 یصورت در کنند.می اختیار منفی مقداری اطمینان فاصله

 نشان باشد 11/1 از ترکم معناداری سطح مقدار که

 بینا و متوسط وضعیت در طالعهم مورد شاخص دهدمی

 درون تی مارهآ مقدار حالت این در است شده ارزیابی بین

 کران و (t<1/96>1/96-) گیردمی قرار بحرانی بازه

 گردند.می مثبت بالا کران و منفی پایین

 

 

 
 

 مدل برازش هایشاخص :2 شماره جدول

 مجاز حد شده برآورد مقدار مدل برازش شاخص

SRMR 18۱/1 5/1 از ترمک 

 

 

 

 زا یتأیید عاملی لیتحل مدل ابییارز برای پژوهش نیا در

 بیتقر یخطا انسیوار برآورد دوم شهیر مهم اریبس شاخص

(SRMR) 5/1 شاخص این مجاز حد است. شده استفاده 

 مقدار از 18۱/1 برابر شاخص این مقدار مدل برای باشد.می

 مناسبی ازشبر مدل گفت توانمی و باشدمی ترکم 5/1

 و عاملی ساختار با پژوهش نیا هایداده و است داشته

 دارد. مناسبی برازش قیتحق نظری ربناییز

 نشان 8 و ۲ جدول در سوم و دوم مرتبه عاملی هایبار نتایج
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 و تربزرگ /.4 از باید دوم مربته بارعاملی مقدار اند.شده داده

 عاملی بار هک شاخصی باشد. معنادار %۱1 اطمینان فاصله در

 لفهمؤ یگیراندازه در بالاتری اهمیت باشد، داشته بیشتری

 4/1 از تربزرگ بارعاملی دارای هاشاخصتمامی دارد. مربوطه

 معناداری )سطح اندهبود ۱۶/5 از بیشتر تی آماره مقدار و

 را خود بزرگ سازه یک که زمانی است(. شده 11/1 از ترکم

 عاملی تحلیل از باشد، دهش تشکیل پنهان متغیر چند از

 رابطه بررسی بر که شودمی استفاده دوم مرتبه یتأیید

 متغیرهای رابطه پنهان، متغیر با پذیرمشاهده متغیرهای

 که ایمؤلفه هر شود.می بررسی نیز خود اصلی سازه با پنهان

 یگیراندازه در باشد، داشته تریبزرگ دوم مرتبه عاملی بار

 این در بعد و مؤلفه هر رتبه دارد. ریبالات وزن خود سازه

 است. شده مشخص جدول

 

 دوم مرتبه عاملی بارهای نتایج :7 شماره جدول

 مؤلفه بعد
 دوم مرتبه عاملی تحلیل

 معناداری سطح تی آماره رتبه عاملی بار

 ارتقای

 فرآیند

 مدیریت

 یتجربه

 مشتری

 0/000 22/575 6 0/686 محور رویداد بازاریابی وریبهره ارتقای

 0/000 14/588 9 0/609 برند به مشتریان وفادارسازی سطوح افزایش

 0/000 20/178 7 0/665 مشتری نگهداشت و اکتساب نرخ افزایش

 0/000 21/656 5 0/688 مشتری با برند ارتباط بخشیانسجام

 0/000 23/493 4 0/724 ارزش آفرینی هم پدیده ایجاد

 0/000 31/192 1 0/77 مشتری جربهت ابعاد بخشی بهبود

 0/000 16/39 8 0/641 مشتری سفر نقشه طراحی و ترسیم بهبود

 0/000 14/829 10 0/603 مشتری یابیصلاحیت فرآیند بهسازی

 0/000 26/494 3 0/739 برند پیرامون مشتریان مشارکت تحریک

 0/000 31/207 2 0/755 سودمندگرایانه و جویانه لذت خرید ارزش خلق

 سازیبهینه

 فرآیند

 ریزیبرنامه

 استراتژیک

 بازاریابی

 0/000 31/801 3 0/776 محصول از رونمایی و لانچ فرآیند سازیآسان

 0/000 24/379 7 0/727 ... و بازاریابی هایآمیزه عناصر پذیریانطباق میزان افزایش

 0/000 21/284 8 0/723 بازار توسعه موانع و هاریسک رساندن حداقل به

 0/000 25/904 6 0/76 بصری ترکیبی بازارپردازی طراحی عناصر نمایش فضای بهسازی

 0/000 34/751 4 0/771 یبازاریاب یکپارچه ارتباطات فرآیند اثربخش ریزیبرنامه اجرای و تدوین

 0/000 14/789 9 0/627 شگاهفرو عملیات موفقیت تضمین جهت استقرار مکان مطلوبیت حداکثرسازی

 0/000 48/894 1 0/863 بازار رشد راهبردهای سازییکپارچه و سازیپیاده روند به بخشیسهولت

 0/000 32/762 2 0/789 حصولم بازار تکثیر و گسترش فردمنحصربه هایفرصت تحلیل و شناسایی

 0/000 32/168 5 0/769 ایهشبک چند فروشیخرده یکپارچه توزیع هایکانال ساختار گسترده پوشش

 یتوسعه

 عناصر

 سازنده

 برند

 0/000 11/984 10 0/557 برند اشاعه

 0/000 38/245 1 0/792 برند وجود از آگاهی افزایش

 0/000 12/846 9 0/576 برند جنجال ایجاد

 0/000 14/298 8 0/589 برند هوادار جوامع گیریشکل تسهیل
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 0/000 22/693 4 0/694 برند ذهنی تصویرسازی المان تقویت

 0/000 20/522 5 0/677 برند جامع سازیجایگاه راهبردی توسعه

 0/000 16/062 6 0/631 برند )تکانه( شتاب آهنگ حفظ

 0/000 21/468 3 0/709 برند ارزش هایگزاره انتقال و خلق روند یابیسهولت

 0/000 13/555 7 0/619 برند متمایزسازی

 0/000 31/398 2 0/743 برند هویت صرعنا ترازیهم

 سهولت

 دستیابی

 سیستم به

 اطلاعات

 بازاریابی

 0/000 77/485 1 0/88 بازاریابی تحقیقات عملکرد فرآیند تسریع

 0/000 28/536 2 0/779 محصول - بازار تست و آزمون فرآیند سازیساده

 0/000 20/434 4 0/717 رقابتی هوش - بازار هوش اکتساب روند به بخشی سرعت

 0/000 34/207 3 0/729 مشتری بینش - بازار بینش به دستیابی سهولت

 شتاب

 دهی

 روندهای

 و معاملاتی

 مبادلاتی

 0/000 83/98 1 0/899 آفلاین - آنلاین فروشیخرده سودآوری - فروش حجم افزایش

 0/000 28/451 2 0/769 انبار موجودی گردش بهبود

 سبد سازیبهینه دارایی و بازاریابی گذاریرمایهس بازده نرخ تسریع

 گذاریسرمایه
0/762 3 26/456 0/000 

 0/000 29/929 4 0/743 مشترک هایگذاریسرمایه پذیریتوسعه

 پیشبرد

 راهبردهای

 عملیاتی

ایمؤسسه

 نهادی -

 0/000 5/982 3 0/473 شهری برندسازی توسعه

 0/000 21/855 1 0/758 پایدار توسعه

 0/000 4/838 5 0/431 فروشیخرده وکارهایکسب تجارت سازی المللیبین روند سهولت

 0/000 9/827 2 0/586 دامنه - مقیاس جوییصرفه هایشاخص به دستیابی فرصت

 0/000 4/899 4 0/449 اجتماعی تیمسئول راهبردهای اجرای فضای سازیمناسب

 

 سوم تبهمر عاملی بارهای نتایج :8 شماره جدول

 ابعاد مفهوم
 سوم مرتبه عاملی تحلیل

 معناداری سطح تی آماره رتبه عاملی بار

 فروشگاه برپاسازی پیامدهای

 آپپاپ

 0/000 199/823 2 0/958 مشتری تجربه مدیریت فرآیند ارتقای

 0/000 40/286 4 0/789 اریابیباز استراتژیک ریزیبرنامه فرآیند سازیبهینه

 0/000 186/159 1 0/959 برند سازنده رعناص توسعه

 0/000 35/762 3 0/803 بازاریابی اطلاعات سیستم به دستیابی سهولت

 0/000 35/31 5 0/709 مبادلاتی و معاملاتی روندهای دهیشتاب

 0/000 19/936 6 0/674 نهادی - ایمؤسسه عملیاتی راهبردهای پیشبرد

 
 

 

 شنهاداتیپ و یریگجهینت

 یهنظر رویکرد از استفاده با ابتدا شد تلاش پژوهش ینا در

 دهایپیام مدل کیفی، رهیافت در گلیزر کلاسیک بنیاد داده

 اساس این بر گردد. تدوین آپپاپ شیفروخرده کارگیری به

 اصلی یمقوله ۶ بر مشتمل پژوهش کیفی بخش نهایی مدل

 یاپیامده توانمی خوبی به آن طریق از که است مفهوم 4۴ و

 پسس کرد. تفسیر را آپپاپ شیفروخرده برپاسازی از ناشی

 بر و شده ارائه یمفهوم یالگو اساس بر یکم رهیافت در
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 با ساخته محقق ینامهپرسش شده، یطراح میمفاه اساس

 طیف بر مبتنی ایهگزار 1 آزمون به تا شد مدون ،هیگو 5۴۱

 یجامعه شود. پرداخته ،یفیک افتیره ماحصل ،لیکرت

 کارشناسان و رانیمد از متشکل بخش، نیا در یآمار

 و ،محصول یتوسعه غات،یتبل فروش، نگ،یبرند ،یابیبازار

 دتن کالاهای تصنع یتجار یهاشرکت انیمشتر با ارتباط

 یتصادف یگیرنمونه یوهیش یمبنا بر که باشدمی مصرف

 ۲1۴ و عیتوز آنان انیم در نامهپرسش 441 هدفمند

 فت.گر قرار یبررس و لیتحل مورد شده لیتکم ینامهپرسش

 بخش یهاداده لیتحل و هیتجز منظور به پژوهش نیا در

 "یچندسطح یتأیید یعامل لیتحل مدل" مدل، تأیید و یکم

 هشد مشخص تسؤالا یبررس به یانمونه کتیت یهاآزمون و

 نتایج است. شده پرداخته یمفهوم مدل با مطابق پژوهش

 یهامقوله و مفاهیم تأیید از حاکی یدتأیی عاملی تحلیل

 است. تحقیق پیشنهادی الگوی قالب در شده شناسایی

 و هاداده دهدمی نشان برازش نیکویی یهاشاخص همچنین

 تهداش مناسبی برازش تحقیق یشده طراحی الگوی ساختار

 پژوهش الگوی آزمون از شده منتج نتایج است. تأیید مورد و

 سازنده عناصر یتوسعه یهامقوله بترتی به دهدمی نشان

 سهولت ،یمشتر یتجربه تیریمد ندیفرآ یارتقا برند،

 ندیرآف یسازنهیبه ،یابیبازار اطلاعات ستمیس به یابیدست

 یروندها یدهشتاب ،یابیبازار کیاستراتژ یزیربرنامه

 یاتیعمل یراهبردها شبردیپ و یمبادلات و یمعاملات

 فروشگاه برپاسازی پیامدهای نعنوا به ینهاد - یامؤسسه

 است. تندمصرف کالاهای صنعت در آپپاپ

 اشاره حقیقت این به مداوم حاضر پژوهش مختلف مراحل در

 گوناگون یهاطرح و هاقالب برپاسازی و استقرار که شد

 از یاهگسترد طیف یافتن تحقق مسبب آپپاپ یشفروخرده

 اغلب به مربوط بیبازاریا کلیدی یهابرنامه و مقاصد اهداف،

 و شد خواهد خدماتی و صنعتی مصرفی، بازارهای و صنایع

 ینا کارگیری هب و ادراک شناسایی، صورت در بازاریابی مدیران

 یانهفرد به منحصر مزایای از توانندمی نوین کاربردپذیر ابزار

 ندینچ گردند. مندبهره شرایط اقتضای به فروشگاه تیپ این

 جهان نقاط اقصی در آپپاپ یشفروخرده پیرامون پژوهش

 به تحقیقات این خواستگاه عمدتا که است گردیده انجام

 شود.می منتج آمریکا و اروپا اقتصادی یاتحادیه کشورهای

 عملیات به متفاوت ابعاد و یهاجنبه از حوزه این محققان

 گاهفروش نقش نظیر موضوعاتی و پرداخته آپپاپ یشفروخرده

 نیکیالکترو ایهتوصی تبلیغات ترویج خرید، نیات تهییج در

 عوامل یریزبرنامه برند، به نسبت وفاداری تقویت مثبت،

 یهاگونه و اشکال فروشگاه، عملکرد موفقیت در اثرگذار

 یهامشخصه ،آپپاپ برپایی کارکردهای فروشگاه، طراحی

 رسف ینقشه فروشگاه، محیطی جو طراحی ،آپپاپ فروشگاه

 ظرفیت بر اتکا با خارجی بازارهای به قالحا مشتری،

 پیشین یشده انجام مطالعات یزمره در آپپاپ بازارسنجی

 را ییهامدل آپپاپ فیلد انگرپژوهش اغلب گیرند.می قرار

 حدودم متغیر چند تأثیر یا ارتباط به صرفا که اندهنمود طراحی

 بر آپپاپ یشفروخرده موقت برپاسازی اثرات قبیل از

 اصرعن اتتأثیر ،مشتریان یجویانه لذت تجارب ودپذیریبهب

 رداختپ به گانکنندمصرف تمایل بر فروشگاه اتمسفر طراحی

 گاهفروش فعالیت نوع و بازاریابی اهداف میان یرابطه بیشتر،

 قایارت و آپپاپ استقرار مکان یهاویژگی بین ارتباط ،آپپاپ

 آپپاپ طراحی فمختل اشکال اتتأثیر برند، از ذهنی تصویر

 به وجهت با و اندهیافت تمرکز بازاریابی یهابرنامه پیشبرد بر

 یحوزه خارجی و داخلی یپیشینه یمطالعه و بررسی

 پومودورو، تایوبه، وارنابای، اسپنا، )راسو آپپاپ شیفروخرده

 ،فریره آنیدو لاسوس، دی پترسون، مارلات، کوپی، پیکوت

 و جامع مدل گونه هیچ کنون ات نیهم(، مکگنی، گونزالز،

 شیفروخرده کارگیری به پیامدهای یزمینه در ایهیکپارچ

 هم طور به حاضر پژوهش است. نشده تدوین و طراحی آپپاپ

 تلقی نوآورانه مدل یارائه و متدولوژی یجنبه دو از زمان

 مجموعه به نسبت آن برتری و تمایز وجوه مزایا، و گرددمی

 در آپپاپ شیفروخرده یحیطه حصول قابل یهامطالعه

 ینظریه راهبرد از یمندبهره) پژوهش متدولوژی و مدل ترسیم

 تامل لقاب ینکته شود.می متجلی گلیزر(، کلاسیک بنیاد داده

 صنعت انتخاب حاضر، پژوهش نوآوری ابعاد توصیف در دیگر

 باشد،می پژوهش مطالعه مورد عنوان به تندمصرف کالاهای

 تعیین جهت را پوشاک و مد صنایع اغلب انگرژوهشپ سایر

 در گرپژوهش حالیکه در .اندهکرد گذاری هدف آماری ینمونه

 قمتعل پیشرو هایوکارکسب از ایهمجموع فعلی یمطالعه روند

 جمله از ایهعمد دلایل به بنا را تندمصرف کالاهای صنعت به

 و مستقیم توزیع یهاشبکه روزافزون گسترش و رشد

 شورک در پرگردش کالاهای با مرتبط یهاشرکت فرانچایزینگ

 رف(تندمص )کالاهای صنعت این یفزاینده تأثیر و نقش و ایران



 ۴۲ ختهیآم یتندمصرف: پژوهش یکالاها یشفروخردهپ در صنعت آفروشگاه پاپ یبرپاساز یامدهایپ یالگو یطراح

 

 الاشتغ روند )افزایش فرهنگی و اقتصادی یتوسعه سبب به

 در جدید یهاپیشرفت کار، نیروی درآمد شدن افزوده زایی،

 و ادغام ،زندگی استانداردهای بهبود وری،افن یحوزه

 نیافت فزونی مالی، منابع تأمین جهت مشترک یگذارسرمایه

 یاشاعه تقاضا، ایجاد سودآوری، فروش/ رشد رقابت، سطح

 شتربی پذیریدسترس ساختن میسر کانالی، چند شیفروخرده

 شنق ایفای دیجیتال، اقتصاد یتوسعه برندها، به مشتریان

 افزایش خلی،دا ناخالص تولید شاخص درافزایش گیرچشم

 دگرگون یهاتکنولوژی انتشار و بهبود ،شیفروخرده وریبهره

 ،محصول شده تمام قیمت تقلیل توزیع، یهاهزینه کاهش ساز،

 آفرینی ارزش پلتفرمی، رویکرد اکوسیستمی، رویکرد

 است. نموده گزینش فکری(، یهاسرمایه

 پژوهش مدل از برآمده یهامقوله یکلیه با ارتباط در

 مدیران به ذیل ترکیبی راهکارهای و هاپیشنهاد وعهمجم

 د:نشومی توصیه تندمصرف کالاهای ایعصن مختلف یهاحوزه

 فروشگاه آنلاین یا فیزیکی محیط سازیآماده مراحل در -5

 طراحی جویانه، لذت یهاارزش خلق عوامل نقش ،آپپاپ

 انتقال در را فروشگاه اتمسفر ییگانه و فرد به منحصر

 و دلپذیر تجارب نمادین و عاطفی - حسی یهاجنبه

 آگاه باید مدیران بدانند. اهمیت حائز مشتریان، خوشایند

 فضای چیدمان الگوهای و طراحی یهامؤلفه که باشند

 مشتریان یتجربه ابعاد تمامی ارتقای در آپپاپ محیطی

 یتوسعه در ییهاسازه و هانشانه علائم، زا و است گذارتأثیر

 استفاده آپپاپ فروشگاه شده ادراک رسانی دماتخ فضای

 مشتریان پایدار و مثبت تجارب بهبود بر علاوه که نمایند

 مجذوبیت و هیجان شایستگی، جوانب ارتقای به منجر

 نشآفری به بازاریابی مدیران توجه لزوم شود. برند شخصیت

 اب اجتماعی فیزیکی، نمادین، عاطفی، حسی شناختی، ابعاد

 چینش تجهیزات، بصری، بازارپردازی الگوهای بر تکیه

 یهافناوری محیطی، زیست یهامحرک سبز، محصولات

 ایهوصیت تبلیغات ترویج به مشتریان برانگیختگی در تعاملی

 دیعب کارکردهای موفقیت نشانگر که برند یاشاعه متعاقباً و

 بود. خواهد بخش ثمر هستند، برند

 که هستند واقف قتحقی این به وکارکسب مدیران -۴

 مشتریان اطمینان و اعتماد سازمان، یک دارایی تریناصلی

 رتریب به مشتریان یافتن اطمینان شود،می تلقی برند به

 گیدلبست ایجاد یزمینه رقبا با قیاس در وکارکسب عملکرد

 بلندمدت سودآوری و دهدمی شکل را مشتریان مشغولیت و

 محیطی فضای آپپاپ هفروشگا کند.می تضمین را سازمان

 وفاداری یهابرنامه انواع کردن اجرا برای را انگیزیدل

 وفاداری یهابرنامه شده، سازیشخصی وفاداری یها)برنامه

 یهابرنامه سطحی، چند وفاداری یهابرنامه ارتباطی،

 و آوردمی فراهم تناوبی(، وفادار یهابرنامه ائتلافی، وفاداری

 و اعتراضات ،نارضایتی عوامل تا سازدیم قادر را بازاریابان

 خدمات و محصولات یآمیزه یهاویژگی به مربوط شکایات

 نارضایتی انتظارات، پوسته، ،بدنه محصولات، ی)هسته

 یک رد را عملکردی( نارضایتی شخصی، نارضایتی اطلاعاتی،

 لاحاتاص و کنند شناسایی مشارکت و تعامل بر مبتنی محیط

 ناصرع یکلیه در مشتریان بازخورد اساس رب را بخشی بهبود

 .نمایند اعمال شیفروخرده - بازاریابی یآمیخته

 ندبر جامع سازیجایگاه عملیات بهبود برای برند مدیران -۲

 و مزیتی(، چند سازیجایگاه مزیتی، تک سازی)جایگاه

 به نسبت یابیموضع فرآیند مطلوبیت میزان متمایزسازی

 حورم مزیت برندهای کلید ترینمهم یعهتوس و تبیین رقبا،

 جهت کلیدی یها)استدلال محصولات محور احساس -

 منفی یهانگرش حذف مشتریان(، توسط برند پذیرش

 حذف برند، ترجیح به هاآن ساختن مشتاق و هدف یهاگروه

 بر یمبتن بستر از توانندمی برند، وضوح ادراکی یهاکاستی

 صورت به و نمایند استفاده فمختل طرق به آپپاپ تعامل

 جهت برند برتر یهامشخصه و صفات تحلیل به مستقیم

 ورزند. مبادرت روشن و متمرکز سازیجایگاه ایجاد

 وعن از آپپاپ فروشگاه کردن دایر با برند یحوزه مدیران -4

 رندب رشد یهااستراتژی انواع شوندمی قادر استور کانسپت

 یاهبخش خرید، دفعات تکرار ،وفاداری تبدیل، رسوخ، نظیر

 یسازپیاده متفاوت ایهگون به را جدید بازارهای بازار، جدید

 جذب معنای به رسوخ راهبرد نمودن اجرایی مثلاً نمایند،

 آپپاپ فروشگاه کمک به جدید کاربران و مشتریان

 یهامتغیر با بالقوه گانکنندمصرف گردد.می پذیرامکان

 یهافرهنگ خرده و نگاشتی روان ری،رفتا عوامل ،دموگرافی

 رد که نمایند مراجعه آپپاپ فروشگاه به است ممکن متنوع

 را هاآن توانمی بازاریابان مدون اقدامات و هافعالیت صورت

 کرد. تبدیل وفادار و بالفعل مشتریان به

 جدید یهابخش جذابیت میزان سنجش و پذیریآزمون -1

 در همواره بازار یتوسعه یهابردراه یسازپیاده و هدف بازار
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 برشمرده بازاریابی تحقیقات عملکرد کاربردهای یزمره

 مدیران یهامهارت آپپاپ فروشگاه برپاسازی د،شومی

 از گونه این اجرایی یهاروند سازیبهینه در را بازاریابی

 .نمایدمی تقویت بازار(، رشد راهبردهای )تسهیل تحقیقات

 تحلیل و شناسایی مراحل کردن سریعت برای بازاریابان

 نجرم که بازاریابی محیطی شرایط ارزیابی و بازار یهافرصت

 نیز شد خواهد بازار سطوح در وکارکسب بیشتر نفوذ به

 گردند. مندبهره آپپاپ فروشگاه فضای از توانندمی

 فروشگاه فراوان یهاظرفیت از استفاده با بازاریابی مدیران -۶

 رشد راهبردهای یسازپیاده یهاشیوه تا شوندمی قادر آپپاپ

 محصول، یتوسعه بازار، یتوسعه بازار، در )نفوذ را بازار

 بازار، جدید بخش جدید، خدمات - محصولات سازی،متنوع

 ید،جد بازارهای رشد برند، بزرگ یتوسعه برند، کوچک یتوسعه

 هک ایهنوآوران هایوکارکسب بخشند. سهولت جدید( کشورهای

 و تعمیم قصد یا اندهیافت دست جدید خدمات و محصولات به

 قطری از دارند بازار جدید یهابخش به را موفق برندهای گسترش

 لانچ یا معرفی برای را فراوانی یهافرصت آپپاپ فروشگاه

 کنند.می خلق محصولات خطوط جدید هابندیطبقه

 عملیاتی گراییهم ایجاد راستای در فروش و توزیع مدیران -۲

 گسترش و وکارکسب مجازی و فیزیکی یهاکانال بین

 مایند.ن اقدام آپپاپ برپاسازی به توانندمی ارتباطی یهاشبکه

 از یبرداربهره جهت خدمات و هاکالا توزیع واحدهای مدیران

 زیعتو یهاکانال ترسیم در آپپاپ کنندگی تسهیل یجنبه

 یاهفروشگاه عملیاتی هایرویکرد با که است لازم مستقیم

 یهاآپپاپ برپاسازی گردند. آگاه و آشنا توزیعی آپپاپ

 تجارت و موقتی فروشگاه از )مرکب وب تحت مجازی موقتی

 فروش و ارتباطی یهاشبکه یتوسعه سبب الکترونیک(

 کاملاً هایوکارکسب توزیع مدیران شود.می هاوکارکسب

 برای کیفیزی فروشگاهی غیر یهاشبکه از که اینترنتی و آنلاین

 هب کنندمی استفاده محصولات یهابندیدسته فروش و عرضه

 هک مشتریانی برای را قابلیت این آپپاپ فروشگاه کمک

 و لمس و محصولات با مستقیم تعاملات و مواجهه خواستار

 محیط در تا آورندمی فراهم هستند کالاها کردن حس

 ماین از و کنند پیدا ورحض فیزیکی فروشگاه یک خوشایند

 بپردازند. برندها با مشغولیت و تعامل به نزدیک

 یهانههزی انواع کارایی و یافتن تقلیل در آپپاپ فروشگاه -8

 اب مرتبط یهاهزینه است، بخش نتیجه بسیار بازاریابی

 آزمون ،بازاریابی )تحقیقات نظیر ییهافعالیت نمودن عملیاتی

 یهامشوق توزیع، جدید، انمشتری جذب بازار، مفاهیم

 یآفرین هم یپدیده برند، سازیبرجسته تبلیغات، فروش،

 گیریدر و مشغولیت تقویت مشتریان، بینش استخراج ارزش،

 آپپاپ فروشگاه پویای فضای در برند( با مشتریان ذهنی

 تهیاف تخصیص مالی یهاسرمایه و هابودجه و یابندمی کاهش

 یدهباز نرخ و سرمایه بازگشت یدوره بازاریابی یهابرنامه به

 آورد. خواهند ارمغان به را قبولی قابل فروش

 به تندمصرف کالاهای صنایع یهاوکارکسب مدیران -۱

 رویکرد بر مبتنی یهافعالیت بازتاب و انعکاس منظور

 شیفروخرده برپاسازی طریق از توانندمی پایدار یتوسعه

 محیطی، زیست ابتکارات و هادغدغه محور، پایدار آپپاپ

 هب بکشانند. تصویر به را وکارکسب اقتصادی و اجتماعی

 یعرضه فروشگاه، اتمسفر طراحی در سبز عناصر کارگیری

 ساختار معماری در انرژی از بهینه وریبهره سبز، محصولات

 رندب شخصیت بودن زیست محیط دوستدار یجنبه فروشگاه

 مناطق در آپپاپ شگاهفرو استقرار نمایند. تقویت را

 احینو گونه این اقتصادی رونق و سازی احیا موجب بلاتصدی

 مجاور و اطراف یکسبه برای را درآمدزایی و گردیده

 اندازد.می جریان به آپپاپ یمحوطه

 زنی شهری برندینگ یتوسعه در آپپاپ یهافروشگاه -51

 مثال عنوان به گذارند،می جای بر را ایهارزند و ملموس اثرات

 فروشگاه مختلف یهاگونه حول جامعه افراد گردهمایی

 شهری مناطق به مجدد بخشیدن جان و احیا موجب آپپاپ

 ساختار طراحی در که شناسیزیبایی یهاویژگی شود،می

 رندب تصویر اجتماعی - فرهنگی ابعاد آیدمی چشم به آپپاپ

 دهد.می توسعه را شهر
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Abstract 
 

This research’s main aim is to design a template for the outcomes of setting up a pop-up store 

in the retail industry of fast-moving consumer goods. With regard to purpose, it is an 

exploratory-applied study conducted through a mixed qualitative-quantitative approach; in the 

qualitative section, the conceptual model of the research was designed and developed with 6 

categories, 42 concepts and 702 codes by relying on Glaser Foundation’s data theory and using 

open, axial, and theoretical coding strategies while conducting fourteen deep semi-structured 

interviews with some chosen managers and experts of active businesses in the fast-moving 

consumer goods industry as well as using the targeted judgmental sampling method to achieve 

the theoretical saturation point. In the quantitative section, based on the designed concepts, a 

questionnaire consisting of 129 sayings, compilation and statistical population; managers and 

experts of marketing, branding, sales, advertising, product development and communication 

with the customers of commercial companies of the fast-moving consumer goods industry; is 

conducted. Through targeted random sampling method, 445 questionnaires will be distributed 

among them, 352 of which will be analyzed. To analyze the quantitative data and confirm the 

template, Multi-level Confirmatory Factor Analysis and One Sample T-Test through the Smart 

PLS software have been used to check the specified questions of the research in accordance 

with the conceptual model. The results of Confirmatory Factor Analysis confirm the concepts 

and categories detected in the format of the proposed research template. Furthermore, 

Goodness-of-Fit Indexes demonstrate that the data and the structure of the research’s designed 

template have a good fit and are approved. 

 
Key Words: Pop-up Store, Fast-moving Consumer Goods, Retail Industry, Mixed Research. 
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