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 دهیچک

 و است ادیبن داده کردیرو با یمشتر ییگرامصرف ،خودپنداره و یفروشخرده یفضا مدل یطراح ،حاضر پژوهش انجام از هدف

 قانمحق و است افتهی ساختار مهنی مصاحبه ،هاداده یگردآور ابزار و است یفیک ،روش لحاظ از و ییاستقرا تیماه ثیح از پژوهش

 دنیرس تا اطلاعات یآورجمع و نمودند استفاده هدفمند یاحتمال ریغ یریگنمونه یهاوشر از یامجموعه از نمونه انتخاب جهت

 دش انجام تیریمد رشته باتجربه رانیمد و یدانشگاه دیاسات و خبرگان با مصاحبه 11 تعداد و افتهی ادامه ینظر اشباع لهمرح به

 یکدگذار و یمحور یکدگذار ،باز یکدگذار مرحله 3 در یوکدگذار است ادیبن داده کیتکن ،پژوهش استفاده مورد کردیرو و

 قولاتم در مشابه یهامقوله و دیگرد فهرست هامصاحبه از شده استخراج میمفاه و هاقولهم ،باز یدگذارک در و افتهی انجام یانتخاب

 و راهبردها ،یانهیزم ،یحورم ،یعل عوامل یمحورها با شده استخراج یهامقوله یمحور یدگذارک در و شدند یبندگروه یاصل

 ارهایعم ریز و ارهایمع انیم روابط نوع یانتخاب یدگذارک در و دگرفتن قرار امدهایپ و بازدارنده و کنندهلیتسه گرمداخله ،اقدامات

 دهدیم شانن جینتا .شد استفاده ایودیک مکس افزارنرم از زین هاداده لیتحل و هیتجز یبرا و دیگرد ارائه ادیبن داده میپارادا قالب در

 ،یدموگراف یهایژگیو یانهیزم درعوامل - اهفروشگ یداخل طیمح ،یمحور عوامل در – یخارج محوطه یطراح ،یعل عوامل در که

 یبانیپشت یهاتیفعال و یفروشگاه محصولات ،یتیریمد عوامل راهبردها در – یمشتر یاجتماع ،یفرهنگ و یشناختروان ،یفرد

 .شدند ییشناسا فروشگاه یامدهایپ و یمشتر یامدهایپ ،یامدیپ عوامل در و بازدارنده و کنندهلیتسه عوامل گرمداخله در -
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 مقدمه

 نیترمتنوع و نیتربزرگ از یکی عنوان به فروشیخرده صنعت

 جوامع اقتصاد در یمهم گاهیجا یدارا ،جهان وکارکسب اتیعمل

 در را یاریبس راتییتغ هک است ییهابخش از ییک و است

 رانیمد و ردهک تجربه توسعه حال در و افتهی توسعه یشورهاک

 ،اقتصادی رکود شرایط در تا تلاشند در چابک و ورآنو یهاهبنگا

 تخاذا جهت ،عملیاتی یهاههزین افزایش و رقابت پیچیدگی ،تورم

 ظورمن به و دهند نشان واکنش ترهوشمندانه ،جدید هایتاکتیک

 ویرتصا ارائه با ،مشتریان احساسات بر اثرگذاری و ارتباط ایجاد

 دسازن متمایز رقبا از را محصولات و بنگاه هویت ،جذاب و مطلوب

 ،اوریفن پیشرفت و محصول نوآوری ،مصرف الگوی در تغییر با و

 از ،سازند فراهم خریداران برای ،محصول عملکرد از فراتر ارزشی

 فیتکی از و داده کاهش را تولید هزینه هاکتشر اکثر ،دیگر سوی

 دیجاا بیشتری یسودآور ابتدا در امر این گرچه ،اندتهکاس محصول

 به منجر ،مشتریان گرفتن نادیده بلندمدت در اما ،دکنمی

 ثرتک به توجه اب بنابراین .ددگرمی هاوکارکسب رشکستگیو

 ،مردم خرید قدرت اهشکو هاهخواست نوعت و تجاری یهامارک

 ددارن مشخصی یهایاستراتژ به نیاز ،فروشیخرده یهاهفروشگا

 داد؟ افزایش را بخشی واثر وریبهره توانمی چگونه اننددب تا

 (2018 همکاران و میهیک)

 است جدید انیمشتر جذب از ترمهم یمشتر ینگهدار طرفی از

 را خود ارزش با و بالقوه انیمشتر ها،هبنگا تا است ضروری و

 از یمعنا به ،یمشتر کی دادندست از زیرا ،نمایند ییشناسا

 عمر دوره یط یمشتر هک است یارزش انیجر تمام دادندست

 سانکی شرکت یبرا یمال نظر از انیمشتر تمام و دارد خود

 انآن یسودآور ابتدا هک است یاتیح اریبس رواز این .ستندین

 نناآ به انیمشتر ارزش به توجه با منابع سپس و گردد محاسبه

 کی نشکترا یردهاوکر تعداد افزایش با و شود هداد اختصاص

 آن داخل در هک دسته چند به انیمشتر یبندطبقه ،بنگاه

 آن خارج در و مشابه هم با بازار یبندبخش نظر از انیمشتر

 ،آن متعاقب و بود خواهد یضرور اریبس ،باشند نامتشابه

 یبرا توانندیم شده یسازیاختصاص یابیبازار یهایاستراتژ

 یهاهخواست از .شوند ستفادها انیمشتر مختلف یازهاین پوشش

 یهاقیتشو و هاجیترو یاثربخش زانیم شفک ،فروشانخرده گرید

 یبرا یفروشخرده صنعت در زیادی بسیار مبالغ و است فروش

 یاریبس یول ،شودیم صرف (هاه)فروشگا انیمشتر شتریب جذب

 رد خالص یشیافزا اثر ای ردهک یخنث را گریدکی هانهیهز نیا از

 .نندکیم جاجابه یزمان صورت به را فروش تنها و دارندن فروش

 (2012، همکاران و زنتس)

 به توجه با را هامارک و کالاها ترینسودآور شانفروخرده رواز این

 موقعیت ،مشتری علاقه ،برند ،رنگ ،قیمت ،یبندبسته اندازه

 تا دهندمی قرار مکان بهترین در ،خدمات سطح و پیشخوان

 نحوه تا است ضروری و دهند کاهش را یدارانخر سردرگمی

 یبررس مورد دقت به ،هکنندمصرف رفتار و محصولات جویوجست

 عاتاطلا سایر و مشتریان بازخورد به باید شانفروخرده و گیرد قرار

 طراحی و محلی بازارهای مورد در هاایده دریافت منظور به ،بازاریابی

 خرید به را مشتربان بتوانند تا کنند توجه ،مناسب یهایاستراتژ

 (2022 همکاران و مایر) .نمایند هدایت و تشویق سودآور محصولات

 اصلی هدف ،شده عنوان مطالب و موضوع این اهمیت به توجه با

 ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی پژوهش

 رعیف هدف شش مبنا براین که است بنیاد داده رویکرد با مشتری

 فضای مدل طراحی علی عوامل ییشناسا -1 شده: رحمط

 .نیادب داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده

 و فروشیخرده فضای مدل طراحی محوری عوامل ییشناسا -2

 ییشناسا -3 .بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره

 و فروشیخرده ایفض مدل طراحی ایهزمین و بسترساز عوامل

 ییشناسا -1 .بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره

 ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی اقدامات و راهبردها

 عوامل ییشناسا -8 .بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف

 یفروشخرده فضای مدل طراحی بازدارنده و کنندهتسهیل گرمداخله

 ییشناسا -6 .بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،پندارهخود و

 ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی پیامدهای

 .بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف

 

 نظری مبانی

 درآمد بهبود و ییگرامصرف جدید الگوهای اخیر هایسال در

 فروشیهخرد سیستم ،خدمات و کالاها خرید سرعت و مشتریان

 رانمدی و داده قرار تأثیر تحت غذایی مواد توزیع و بازاریابی در را

 پتانسیل بتوانند تا هستند رقبا حذف برای ییهاایده بدنبال هاهبنگا

، پوسپیتاساری، سودیاتنو) .دهند افزایش را خود بازدهی و

 (2020 ،تیتیک ،سووارتی

 ،تهدیدها از ناباجت و هافرصت حداکثررساندن به برای رواز این

 نعتص بازیگران تمام بر ،هودمن بررسی را بازاریابی محیط باید

 بوجم تواندمی امر این به توجهیبی زیرا ،باشند داشته نظارت
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 و (2022 ،ندریول و الگ) .شود بازاریابی هایتلاش تمام شکست

 ،ماتخد ای تمحصولا تیفیک ،صنعت مشخصات) تا است ضروری

 زیرا ،بگیرند نظر در را (... و گذاریسرمایه میزان ،یمشتر با ارتباط

 وجهیت قابل تأثیر ،مشتریان اعتماد جلب و العمرمادام روابط ایجاد

 وفاداری به منجر و داشت خواهد مشتری عمر طول و ارزش در

 فروش بخش برای تهدیدی تواندمی مشتری دادن دست از و شده

 (2022 ،همکاران و ریما) .باشد بازاریابی و

 عیصنا نیتربزرگ از یکی فروشیخرده :1فروشیخرده صنعت

 و محصولات انتقال رهیزنج حلقه نیآخر که است جهان یتجار

 عنوان به پل کی مانند و ودشمی محسوب انیمشتر به خدمات

 تیفعال یینها گانکنندمصرف و فروشانعمده نیب واسطه

 از را محصولات از ایهگسترد فیط و (2012 ،)شو .دکنمی

 یبرا یینها گانکنندمصرف به ،نموده یداریخر فروشانعمده

 گرانید به کالا مجدد فروش قصد که یخانگ و یشخص استفاده

 فهیوظ که ییهاهبنگا ای افراد و ندکنمی عرضه ،را ندارند

 ،وندشمی دهینام «2شفروخرده» ،دارند عهده به را فروشیخرده

 کنترل انیجر و تأمین رهیزنج در "3باندروازه" عنوان به که

 (.2012 ،نهمکارا و زنتس ) .ندکنمی عمل اطلاعات

 1ششک / فشار یالگو بر یمبتن یابیبازار ،یلادیم 80 یهاهده در

 ارباز یازهاین تأمین یبرا را یمحصول ابتدا ،کنندهدیتول که بوده

 ،عیوزت یهاکیتاکت و یتهاجم غاتیتبل با سپس و ردکمی یطراح

 .ردکمی دیخر به قیتشو را انیمشتر

 یمشتر از تیحما" عنوان به یابیبازار در یدیجد دوران امروزه اما

 ،هاسازمان که یمعن نیبد ،دهیگرد مطرح "8رانش یالگو ای

 هرابط جادیا امکان که دهندیم ارائه ایهطرفانیب و کامل اطلاعات

 (2012 ،تیبجر)سا دکنمی فراهم را انیمشتر با مدت یولانط

 ندباش داشته هدف یبازارها از یکاف اطلاع دیبا ابانیبازار رواز این

 چه از ،دهند انجام را ییهاتیفعال چه که رندیبگ میتصم و

 ذاریگهیسرما ،کنند استفاده فروش شیافزا جهت ییهایاستراتژ

 دباش چگونه یکیزیف یهاییدارا و کیلجست و هارساختیز در

 هچ به یمشتر خدمات ،گذاریمتیق ،محصول تیفیک نیهمچن

 (2012 ،کاتو ،بومفیم ،وبر، بوئنو) ؟ردگی انجام صورت

 فیتعر یفرد وانعن به "یمشتر" بازاریابی اریفتع در :6یمشتر

 احتمالاً ،نموده یداریخر را خدمات و محصولات که ودشمی

                                                           
1. Retail industry 

2. Retailer 
3. Gatekeeper 

 و یدیکل یایمزا ارائه با هاکتشر و هست زین کالا کننده استفاده

 حجم افزایش با و داده توسعه را انیمشتر ادراک ،ینیآفر ارزش

 تا بخشندمی بهبود را خود (درآمد و بازار سهم ،عملکرد) فروش

 .یابند دست پایدار رقابتی زیتم به بتوانند

 به توجه با یانمشتر خرید ترجیحات و نگرش درک رواز این

 انشفروخرده و بازاریابان برای ،مختلف جوامع یفرهنگ یهاتفاوت

 ،ناکاس ،اندرسون ،اوگروک) .است برخوردار ایهژیو تیاهم از

 ،دیخر ،انتخاب توانیم را "هکنندمصرف دیخر رفتار" و (2018

 هایپاسخ ،احساسات با همراه محصولات ختنیر دور و استفاده

 و (2012 ،رویمی)ا. کرد فیتعر دیخر عادات و یرفتار ،یذهن

 (دیخر از پس و دیخر نیح ،دیخر از قبل ) دیخر رفتار م فرآیند

 دیخر تیوضع کی با یمشتر که یهنگام و است مرحله 6 شامل

 د:کنیم یط را مراحل نیا تمام ،ودشمی مواجه دیجد و دهیچیپ

 آغاز یهنگام دیخر یگیرتصمیم مشکل: ای ازین شناخت -1

 یهاکمحر و )تجربه( یداخل یهاکمحر به توجه با افراد که ودشمی

 معد و وندشمی مواجه یمشکل با هاهرسان و غاتیتبل مانند یخارج

. هنددیم صیتشخ را مطلوب تیوضع و یفعل تیوضع نیب تعادل

 یهایاستراتژ از استفاده با هاکتشر و (2012 ،آشا و میناجیگی)

 ندنکمی فعال را ازهاین ،محصول ینوآور ای ارتباطات مانند ،یابیبازار

 یدبنتقسیم یعملکرد و یناختشروان دسته دو به ازهاین نیا که

 عملکرد به که ییازهاین :یعملکرد یازهانی( الف: وندشمی

 نیماش هکنندمصرف) مثال عنوان به دارند اشاره خدمات و محصولات

 یداریخر ،دست با لباس شستن از اجتناب لیدل به را ییلباسشو

 احساسات با ،ازهاین نگونهیا :یناختشروان یازهانی( ب .(دکنمی

 که یزمان مانند ،هستند مرتبط محصولات مورد در هکنندمصرف

 جامعه در را او وجهه که است لوکس یکالا خواستار هکنندمصرف

 و (2018 ،تورنل و بانایتیس ،اختیار ،دوردیف) .بخشدیم بهبود

 نیا و ندکنمی دیخر خود ازین تأمین یبرا همیشه گانکنندمصرف

 ندمان یاساس یازهاین شامل :یکیزیف یازهانی( الف: شامل ازهاین

 (ج ؛خانواده و تیامن احساس :یمنیا یازهانی (ب ؛غذا و آب

 (د ؛گرانید رشیپذ و تعلق احساس و عشق :یاجتماع یازهانی

 یازهاین (و ؛نفس به اعتماد و تیموفق احترام: یازهاین

 .(2012 ،آشا و میناجیگی) مسئله حل و تیخلاق :ییخودشکوفا

1. Push 
8. Pull 
6. Customer 
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 به توجه با عموماً دیخر ماتیتصم اطلاعات: یجووجست

 یهاهرسان هیتوص ،انیاطراف یهاهیتوص ،دیخر یقبل تجربه

 ودشمی انجام بندیبسته برچسب ای سالانه یهاگزارش ،یاجتماع

 ،تریانتافیلیدو) است ههمرا یزنچانه و دیخر یهامهارت با اغلب که

 (2012 ،فیلیپاکی پاپ، سیومکوس

 یکالاها و محصولات یمشتر مرحله نیا در :هاهنیگز یابیارز

 ،دهنمو سهیمقا را متیق و تیفیک ،کرده ییشناسا را نیگزیجا

 ندمان پرمصرف یکالاها مورد در و دکنمی انتخاب را برند نیبهتر

 نیهمچن .دکنمی عمل عادت ساسا بر اکثراً ،دندان ریوخم نمک

 (2012 ،ی)گبدامس .ردیگ قرار یابیارز اریمع تواندیم زین مبدأ کشور

 یواقع عملکرد ،دیخر از قبل انیمشتر :دیخر یگیرتصمیم

 أییدت را آنان انتظارات ،عملکرد اگر و ندکنمی سهیمقا را محصول

 نیا در (2012 ،آشا و میناجیگی) .رندگییم دیخر به میتصم ،کند

 فروشیخرده فروشگاه ،محصول یهایژگیو به توجه با مرحله

 پول مقدار و دیخر مکان و )زمان مانند یعوامل و ودشمی انتخاب

 ،دیخر گذارانیرتأث ،دیخر نرخ ،برند از یآگاه و دسترس در

 ،دیخر یرگیمیتصم در ی(مشتر ینگهدار و محصول یسودآور

 (2012 ،چی)استانکو .دارند یمهم نقش

 امانج شرکت و یمشتر نیب یواقع مبادله ،رحلهم نیا در :دیخر

 ای کننده اغوا دیخر (الف است: مرحله 3 شامل کهردگییم

 دیخر (ب ؛است جانیه و احساسات با همراه ی:ناگهان دیخر

 دیخر (ج ؛خانواده و انیآشنا دوستان با دیخر :یتعامل

 .یریادگی و دیجد دانش کسب ی:اکتشاف

 ،یمشتر تعاملات هیکل شامل همرحل نیا :دیخر از پس مرحله

 نییتع را یمشتر یوفادار که است دیخر از پس طیمح و برند

 با ،محصول/خدمت که کند احساس یمشتر چنانچه و دکنمی

 قصد ،اوست انتظارات از فراتر ای دارد مطابقت شده داده یهاهوعد

 یمشتر چنانچه و افتی خواهد شیافزا کالاها مجدد دیخر

 و ودشمین برآورده یو انتظارات ،باشد اشتهد یدیناام احساس

 مداوم یوجوجست با که ددگرمی یشناخت یناهماهنگ موجب

 .ابدییم کاهش یناهماهنگ ،نگرش رییتغ ای و اطلاعات

 (2012 ،کارانهمو  دویلیانتافیتر)

 از خرید به مندعلاقه مشتریان امروزه :فروشیخرده ضایف

 گیزند محل به ،داشته یترکم مسافت که هستند ییهاهفروشگا

 جذاب محیطی در را تریمتنوع محصولات و باشد نزدیک هاآن

 محیط در همواره ،بصری طراحی اهمیت رواز این .کند ارائه

 هب باید تجهیزات و آلاتماشین و اءاشی و بوده مطرح فروشیخرده

 تریمش هیجان و محصول کیفیت درک بر که شوند مرتب ایهگون

 روشگاهف به مجدد بازگشت به تمایل غیرمستقیم طوره ب ،بوده ثرؤم

 ،سقف ارتفاع طراحی شامل هک (2018 ،شایناا)ه .دهد افزایش را

 ،فروش قهمنط نظم ،پله راه فضای ،راهروها ،دیوارها ،فروشگاه کف

 رخچ حرکت فضای ،مشتری آسان حرکت ،آسانسور به دسترسی

 هایاتاق سازیمرتب ،(2018 ،سمیعی و یب)میرا هایدست

 ،الاک تحویل و بندیبسته مکان ،شرب آب سیساتأت ،شووشست

 دننام فروشگاه تانزییت و هاهقفس چیدمان ،خروجی و رودیو علائم

 هاگل و تابلوها ،نقاشی صاویرت ،پوش کف ،مبلمان ،روشنایی ،گنر)

 آگاهی ایجاد و رسانیپیام آن اصلی هدف که است است( گیاهان و

 است یتبلیغات یهایاستراتژ از استفاده با ،مشتریان جذب منظور به

 وشگاهفر ترافیک وتقویت تجاری یهامارک از پشتیبانی موجب که

 (2018 ،کرتیکا و کسمیلاا)م .دوشمی

 

 
 

 (8112 ،انیالف و کانگ ،یر ،تائو ،جازیا) فروشگاه طرح: 1 ارهشم شکل
 

  

 درک سودمندی

 راحتی در استفاده

 سرگرمی

 فروشگاه طرح

 زمان

https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/IJRDM-07-2016-0121/full/html
https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/IJRDM-07-2016-0121/full/html
https://www.igi-global.com/book/exploring-dynamics-consumerism-developing-nations/210696
https://www.semanticscholar.org/paper/A-Study-of-Consumer-Behavior-in-the-Purchasing-of-Minajigi-Asha/f935917825cdfa80d2dc74843097bdb44283ed0d
https://www.researchgate.net/publication/335491132_Explaining_the_Consumer_Decision-Making_Process_Critical_Literature_Review
https://www.emerald.com/insight/content/doi/10.1108/IJRDM-07-2016-0121/full/html
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 زا فروشگاه فضای تخصیص در غالباً ،شانفروخرده طرفی از

 قمناط اما ندکنمی استفاده تجربی و انگشتی سر قوانین

 طراحی در تا است ضروری که ددارن وجود فروشگاه در خاصی

 الف( :شامل که قرارگیرند بیشتری توجه مورد فضایی

 ورود بدو در مشتریان که ییهاهقفس اولین :ورودی مناطق

 مزایای :هاویترین ب( .ندکنمی مشاهده فروشیخرده به

 - تمحصولا تبلیغات شامل گرهانمایش و ویترین از استفاده

 زیریبرنامه خرید تجربه افزایش - فروشگاه ترافیک هدایت

 ایبر مختلف هایزبان به استراتژیک یهاپیام ارائه - نشده

 یهایویژگ تفاوت از مشتریان درک و متنوع مخاطبان

 و خاص محصولات نمودن تربرجسته موجب کهاست محصول

 ویترین مطلوب وضعیت و دندگرمی جدید کالاهای معرفی

 گاندکننمصرف زیرا است پا مچ تا زانو سطح از اغلب فروشگاه

 ،ایوانز ،برمن) .بردارند را کالا و شوند خم ندارند تمایل

 مشتریان همه که پرداخت: صندوق ج( ؛(2018 ،چترجی

 تیمعج ازدحام اوقات گاهی و کنند عبور آن مقابل از بالاجبار

 غربی مشتریان ها:هقفس د( .ودشمی صف تشکیل موجب

 به )توجه .ندکنمی نگاه هاهقفس به راست به چپ از عموماً

 (2012 ،ارانهمک و س)زنت ه(کنندمصرف نوشتاری فرهنگ

 هایطرح از فضایی طراحی در هایفروشخرده مدیران طرفی از

 :گیردمی بر در را ذیل موارد که ندکنمی استفاده مختلفی

 به شانفروخرده انتخاب محبوبترین طرح این :آزاد طرح

 ،همکاران و زا)ایج .است کالاها نمایش و یریزبرنامه هنگام

 شامل و دکنمی یرویپ نامنظم الگوی یک از که (2016

 یهاسبک و هااندازه در ،راهروها آزاد و نامتقارن جریان

 ،هاهگردانند و میزها ،هاقفسه ،هاسبد از اغلب و است مختلف

 دکنمی فراهم را امکان این مشتریان برای که ودشمی استفاده

 مشخص مسیرهای امتداد در و فروشگاه خاص مناطق در که

 (2012 ،همکاران و س)زنت. کنند حرکت

 ودشمی استفاده بزرگ یهاهفروشگا توسط عموماً آزاد طرح

 مختلف طیف فروش هاآن اصلی هدف که ییهایفروشخرده و

 و زا)ایج .ندکنمی استفاده بندیطرح مدل ازاین ،کالاهاست

 و مد و پوشاک یهاهفروشگا) مانند (2016 ،همکاران

 عرضه را خاص کالاهای و برندها که ییهایفروشخرده

 آزاد طرح مزایای از خرید سهولت و بصری ظاهر و ند(کنمی

 داخل در جهت هر از آسانی به توانندمی خریداران و است

 پریس فروشگاه در را بیشتری زمان و کنند حرکت فروشگاه

 (2016 ،کوکور، پتلجاک ،)استولک .نمایند

 پرسو ،موادغذایی یهاهفروشگا در طرح این :ایشبکه طرح

 مصرفی کالاهای یهایفروشخرده و هاهداروخان ،هاکتمار

 یبندقفسه و هاکابینت طراحی شامل داردکه کاربرد ،سریع

 است طولانی و جداگانه راهروهای و برقی پله طراحی و کالاها

 فتارر که ایهگون به .اندشده دهیسازمان یکدیگر موازات به که

 ینتربزرگ. دکنمی تقویت را ناگهانی و نشده ریزیبرنامه خرید

 و هفروشگا کف فضای از کارآمد استفاده ،ایهشبک طرح مزیت

 فروشیخرده فضای کل تا ودشمی موجب که است هاهگذرگا

 (2016 ،همکاران و زا)ایج .باشد دسترسی قابل براحتی

 به توانندمی مشتریان ،داده افزایش را خرید سرعت همچنین

 ،همکاران و ک)استول .کنند حرکت هفروشگا محیط در آسانی

 و هدف بازار نیاز باید ،مدل این بندیطرح در البته (2016

 را خرید انگیزه تا شود گرفته نظر در نیز موجود محصولات

 مبلغی ،ناخواسته مشتری که باشد گذارتأثیر وآنقدر دهد افزایش

 هک باشد ایهگون به طراحی و کند خرج ،دارد قصد آنچه از یشب

 ورتصه ب خود نیاز مورد کالاهای به براحتی بتوانند شتریانم

 هاهقفس از طرح این در .باشند داشته دسترسی سرویس سلف

 قرار راهروها مقابل نیز پرداخت مکان و ودشمی استفاده

 ترهب کنترل آن: مزایای و (2016 ،همکاران و زا)ایج .گیردمی

 و هاههزین کاهش ،خرید سرعت ،کارآمد جو ایجاد ،موجودی

 (2018 ،همکاران و )برمن .است خرید عجولانه رفتار آن معایب
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 (8112 ،همکاران و )زنتس ییغذا مواد فروشگاه ایشبکه طرح :8 شماره کلش
 

 دارای و دارد مانند ستاره الگوی طرح این :1ایهستار طرح

 فروشگاه در تجمل احساس موجب که است ویترین چندین

 کالاهای و جواهرات و عطر یهاهفروشگا در غلبا و ودشمی

 (2016 ،وهمکاران ک)استول .دارد کاربرد لوکس

 خرید برای مسیر یک تنها طرح این در :8یمارپیچ طرح

 و وندشمی ارائه سرویس سلف صورته ب کالاها و دارد وجود

 و اشندب داشته دسترسی کالاها به توانندمی براحتی مشتریان

 توسط طرح این .رسدمی حداکثر به هفروشگا یسودآور

 لذی موارد آن مزایای که ودشمی استفاده پوشاک یهاهفروشگا

 افراد -2 ،دهدمی ارائه تردوستانه فضایی -1 :گیردمی بر در را

 بدون و ناخواسته خریدهای -3 ،ندکنمین عجله خرید در

 سردرگمی -1 شامل: آن معایب و یابدمی افزایش یریزبرنامه

 مشکلات -3 فروشگاه کف فضای اتلاف -2 مشتری حتمالیا

 .(2018 ،همکاران و )برمن .است کالا موجودی کنترل در

 تئاتر آمفی شبیه طرح این :3ایهصحن یا پیشخوان طرح

 جلوی یهاهقفس سطح از بالاتر ،هاهغرف یهاهقفس که است

 .ودشمی انجام پیشخوان طریق از فروش و هستند ویترین

 ،صوتی لوازم یهاهفروشگا ،هایفروشکتاب در اغلب حطر این

 شیفروروزنامه یهاهدک و راحتی یهاهفروشگا ها،هداروخان

 (2016 ،همکاران و ک)استول .دارد کاربرد
 

 
 (8112، همکاران و )کنگو یراحت فروشگاه شخوانیپ طرح :3 شماره شکل

 

 

                                                           
1. Star desighn 
2. Spiral desighn 

 

3. Counter design 

 نان(، پنیر، ان خدمات: )گوشتپیشخو

 هامیوه غذاهای منجمد

 سبزیجات نوشیدنی

 مراقبت کودک

 لوازم بهداشتی

 کالاهای خانگی

 ماکارونی

 نوشیدنی

 هامجله

 کالاهای مختلف

 روجی و بازرسیخ ورودی

 قنادی

 هادوی

 سازی و انبارذخیره

 هامیوه

 سبزیجات

 خدمات مشتری

 بازرسی

 خروجی

 یورود
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 هب اغلب که طرح این :راهپیمایی یا ایمسابقه طرح

 و دایره یک امتداد در ودشمی گفته نیز "1حلقوی طرح"آن

 ایهجداگان فرعی راهروهای آن دراطراف که است اصلی راهرو

 ار فروشگاه کل اصلی مسیر مجبورند مشتریان و دارد وجود

 هگرفت نظر در خاصی کالای ارائه برای منطقه هر و کنند طی

 توسط طرح این .دکنمی تسهیل را خرید روند که شده

 ریانمشت و شودمی استفاده ایکیا مانند ایهزنجیر یهاهفروشگا

 ،شتربی زمان گذراندن با و ندکنمی تجربه را یبخشلذت خرید

 (2016 ،همکاران و زا)ایج .یابدمی افزایش کالاها خرید احتمال

 
 

 
 (8112 ،کرتیکا و )مالاکسمی فروشگاه هایطرح انواع :2 شماره شکل

 

 ابتبی عموماً ،وقت کمبود بدلیل مشتریان کثرا طرفی از

 ناراحتی احساس ،بمانند منتظر دقیقه 8 از بیش اگر و هستند

 که دشو ریزیطرح ایهگون به باید فضایی طراحی و ندکنمی

 هنگام آنان تا کنند هدایت خوبی به را خریداران ،راهروها

 این ایرز ،نزنند تنه یکدیگر به و کرده حرکت آسانی به خرید

 از .ودشمی فروشگاه از هاآن خروج و شدن عصبی موجب امر

 نیز را سرقت احتمال ،وسیع و جادار معابر و راهروها سویی

 در خرید سبدهای دادن قرار همچنین ،دهدمی کاهش

 رازی ،رسدمی نظره ب ضروری راهروها و فروش منطقه نزدیکی

 بیشتر اربسی ،گیرندمی دست به را خرید سبد که مشتریانی

 .دنکنمی خرید ،ندکنمین دریافت سبد که مشتریانی از

 (2012 ،همکاران و زنتس)
 

 فروشیخرده فروشگاه یفضا ارزش: 5 شماره شکل
 

 تخصیص در روش دو که قدندعتم (2018 ،همکاران و )برمن

 فضای سهم فضا: سهم روش -1 دارد: وجود فروشگاه فضای

 تعیین یکسان ،محصولات همه نمایش برای نیاز مورد کف

 بر کف فضای وری:بهره به فروش قیمت -8 ،ودشمی

 بسیار محصولات و ودشمی محاسبه سود یا فروش اساس

 اختصاص خود به را فضا از زیادی هایبخش ،سودآور

  .التحریرلوازم و غذایی مواد یهاهفروشگا مانند دهندمی

 

                                                           
1. Ring design 

 فروشگاه چپ سمت  فروشگاه راست سمت

8% 6% 8% 

11% 12% 10% 

18% 18% 12% 

   
 ویترین ورودی ویترین

 طرح آزاد

 ایطرح شبکه

 ایطرح حلقه

 طرح ستونی

 ویترین

 نمایش محصول

 بندیمکانیسم طبقه

 علائم تبلیغاتی

 فروش

 مشتری بالقوه
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 (8112وهمکاران, برمن غذایی مواد بزرگ یهاهفروشگا طراحی :6 شماره شکل 

 

 

 

 

 

 اغذیه فروشی نانوایی تورتیلا بخش تولید

 اسباب بازی شکلات

 آب، کراکت، کلوچه

 زدهغذاهای یخ

 بخش گوشت

 بخش تولید

 ق استراحتاتا

 خروجی

 بازرسی

 داروخانه پنیر
های نوشیدنی

 خنک

 چای و آجیل چیپس

 بخش لبنیات

 آب میوه و زا و ورزشیهای انرژینوشیدنی، های نگهدارنده مواد غذاییکیسه، هانان

 ترشیجات، ادویه، ژلاتین، شکر، آرد، روغن ، ظروف فلزی، غذای حیوانات 

 وسایل جشن

 بشقاب کاغذی و فویل، حوله کاغذی، دستمال کاغذی، سوپ، کنسرو، ماکارونی

 زغال چوب و ادویه و چاشنی، کنسرو سبزیجات، پنکیک، ، حبوبات، غلات، لوازم تحریر

 لوبیا و .( برنج.. غذاهای وارداتی )آسیایی و

 نوتلا و قهوه، کره بادام زمینی، نان، کنسروها، غذاهای وارداتی

 وجار و خوشبو کننده هوا، صابون لباسشویی، هاکنندهپاک، بهداشتی لوازم، غذای کودک
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 تاس ایعقیده ،"خودانگاره یا پنداریخویشتن" :خودپنداره

 ،عقلایی ،روانی جوانب تمام و دارد خود درباره فرد که

 ،خودپنداره عبارتی به .گیردمی بر در را او جسمی و اجتماعی

 چهآن یعنی الایده خود و هستم ،مکنمی فکر که آنچه یعنی

 به هتوج با کنندگانمصرف و شودمی تعریف ،باشم باید که

 خرید ،دارند خود از که از تصوری اساس بر و خودپنداره

 اطارتب خرید رفتار و خریداران ذهنی تصویر بین و ندکنمی

 تجربیاتی اساس بر ،زمان مرور به افراد و دارد جودو مثبتی

 متمایز دیگران از را خود شخصیت ،ندکنمی کسب که

 هاآن اقتصادی و اجتماعی طبقه ،فردی هویت و ندکنمی

 (2012 ،)گبدامسی .گیردمی شکل

 دریافت دیگران از که ییهاواکنش اساس بر همچنین

 المث عنوان به .ندکنمی ارزیابی را خود خودپنداره ،ندکنمی

 ایجاد مشتری ذهن در تصویری ،فروشگاه شده ارائه خدمات

 ندهکنمصرف و شودمی خرید رفتار تقویت موجب که دکنمی

 و نیازها ارضا به و داده بها او به فروشنده که دکنمی احساس

 به مجدد خرید برای رواز این ،دارد توجه او یهاهخواست

، اقبال، احمد، شهزاد). کرد خواهد همراجع نظر مورد فروشگاه

 (2011 ،عثمانو  نواز

 دهندهشکل منبع ینترمهم از یکی والدین طرفی از

 رفتار تغییر برای و هستند انسانی هایارزش و خودپنداره

 تا داد قرار تغییر را والدین نگرش باید ابتدا در ،هکنندمصرف

 بیشتری وجهه و اعتبار ،پرستیژ احساس ،اهکالا خرید با

 ندوستا خودپنداره دننواتب و باشند داشته خود به نسبت

 با امر این که دنهد تغییر یزن را خانواده افراد و آشنایان

 (2012 ،)گبدامسی .است میسر تبلیغات

 امن تنها که ندکنمی تصور کنندگانمصرف اکثر ییسو از

 محصول ای فروشگاه یک اعتبار تضمین موجب ،تجاری

 را دارمارک کالاهای که دهندمی ترجیح دارانخری و ودشمی

 یراز کنند خریداری بالا هایقیمت با ،معتبر فروشگاه یک از

 به نسبت بیشتری ارزش ،کالاها این که ندکنمی گمان

 در را خود منزلت و نأش نینچمه دارند محلی محصولات

 مصرف با دارند سعی و بینندمی مادی کالاهای مصرف

 را هاآن دیگران ات خشندب بهبود را خود جهو ،خاص کالاهای

 محصولات خرید توانایی دادن نشان با و کنند تحسین

 ارضای دنبال به و ندکنمی رقابت دیگران با ،قیمتگران

 (2011 ،همکاران و )شهزاد .هستند خود اجتماعی نیازهای

 بیهوده و ییگرامصرف اخیر هایسال در :ییگرامصرف

 نتیجه در ،شده خریداری کالای از کردنن استفاده و خریدن

 را کالاهایی ،افراد از برخی و یافته رواج چشمیهم و چشم

 یخریدار را شودمی داده نمایش تلویزیونی تبلیغات در که

 آرزوهای که آنجا از ،بخشند بهبود را خود وجهه تا ندکنمی

 یناراض موجودی طبیعتاٌ آدمی و یابدنمی خاتمه هرگز انسان

 ،اجتماعی یهاهرسان طریق از سود تشنه یهاکتشر ،است

 کیفیت مورد در و ندکنمی ترویج را ییگرامصرف فرهنگ

 از استفاده با و ندکنمی اغراق خدمات و محصولات خوب

 انمخاطب ضعف نقاط از ،طبعی شوخ با همراه فریبنده کلمات

 قویتش را خریداران ،آمیز مبالغه کلمات با ،نموده استفادهو س

 بتوانند آنان تا ،کنند پیروی تبلیغات از کورکورانه تا ندکنمی

 (2012 ،)جانی .دهند افزایش را خود یسودآور

 ان شرایط برابر در محافظت از دارند حق گانکنندمصرف اما

 ،فروشندگان فریبنده و جعلی اطلاعات و خطرناک ،امن

 در مردم از محافظت برای هادولت و کنند حاصل اطمینان

 یقوانین هکنندمصرف عنوان به آنان حقوق نقص موارد برابر

 فروشندگان اخلاقی غیر رفتارهای نمونه و اندنموده وضع

 ،کمیاب محصولات قیمت افزایش -1 :است ذیل موارد شامل

 کالای نداشتن -2 طوفان مانند طبیعی فاجعه یک از پس

 در بالا هایقیمت ارائه -3 فروش و تبلیغ هنگام در مناسب

 کم کالا نقل و حمل و تحرک امکان که درآمد کم مناطق

 (2018 ،همکاران و کیهیم) .است

 

 پژوهش پیشینه

 پژوهشی در (2020 ،راموس و ریکلدی ،سوریچاکی کوردووا)

 دخری گیریتصمیم بر بصری تجارت تأثیر» بررسی به

 «پرو مرکز در فروشیخرده یهاهفروشگا از گانکنندمصرف

 جیخار تجاری محیط که دارد بیان تحقیق ایجنت .پرداختند

 ماا دارد توجهی قابل تأثیر اجتماعی و فرهنگی معیارهای بر

 محیط و دارد ناختیشروان و شخصی عوامل با منفی رابطه

 و داردن مثبتی رابطه خرید گیریتصمیم با نیز داخلی تجاری

 ،فرهنگی -اجتماعی معیارهای با مثبت تأثیر محیطی عوامل

 دندنمو توصیه محققین رواز این .دارد ناختیشروان و یشخص

 ،ناییروش ،محلی موسیقی ،دکوراسیون به باید هاهفروشگا که

 را گانکنندمصرف تا نمایند توجه محیط طراحی و رایحه

 .کنند فروشگاه از خرید به ترغیب
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 طراحی" عنوان با یپژوهش در (1100، همکاران و سالاری)

 موردی مطالعه ناگهانی ایخریده یفرآیند مدل

 هدف هک نمودند انیب "تهران ایزنجیره یهاهفروشگا

 در ناگهانی خریدهای یفرآیند مدل طراحی ،پژوهش

 پژوهش آماری جامعه و است ایزنجیره یهاهفروشگا

 نمونه و هستند یابی بازار حوزه در اجرایی و علمی خبرگان

 ابزار و است فرن 18 تعداد به قضاوتی هدفمند روش به آماری

 ارساخت نیمه مصاحبه و ایکتابخانه مطالعات هاهداد گردآوری

 روش از و کیفی رویکرد با هاداده تحلیل و تجزیه و است یافته

 ،فهد نظر از پژوهش و شده استفاده بنیان داده پردازینظریه

 ،پژوهش اجرای استراتژی حیث از و کاربردی - ایهتوسع

 به هاداده گردآوری روش نظر از و شدبامی اکتشافی توصیفی

 .شده انجام دانیمی و ایکتابخانه مطالعات شکل دو

 و اقتصادی عوامل (علی شرایط) که دهدمی نشان نتایج

 یناگهان خرید به مثبت نگرش (محوری شرایط) ناختیشروان

 و رفتاری عوامل ،محصول به مربوط عوامل (بسترساز)

 و هکنند ترغیب ،محیطی املعو (ایهزمین شرایط) شخصیتی

 و یناگهان خرید ارتقاء راهبردهای (راهبردها) شناختیجمعیت

 یهامؤلفه فروشندگان و مشتری با مرتبط پیامدهای (پیامدها)

 .است ناگهانی خریدهای یفرآیند مدل اساسی

 تأثیر بررسی" به خود پژوهش در (1328 ،همکاران و ربیع خانی)

 متصمی بر چشمیهم و چشم و مشتری خودپنداره ،زندگی سبک

 "اجتماعی اثرات یگرتعدیل نقش با لوکس کالای خرید به

 ارهخودپند ،زندگی سبک که داد نشان پژوهش نتایج .پرداختند

 لوکس کالای خرید به تصمیم بر چشمیهم و چشم و مشتری

 رابطه اثرات اجتماعی در همچنین دارند معناداری و مثبت تأثیر

 بر یچشمهم و چشم و مشتری خودپنداره ،زندگی سبک بین

  .ندارد گرتعدیل نقش لوکس کالای خرید به تصمیم

 دلم نییتب" عنوان با پژوهشی در (1328 ،همکاران و ترابی)

 اب بخشلذت محصولات انتخاب در هکنندمصرف دیخر رفتار

 همواره یارهیزنج یهافروشگاه مطالعه )مورد خته:یآم ردکیرو

 نشان جینتا .پرداختند هکنندمصرف رفتار یبررس به "فیتخف

 و فروشگاه یهایژگیو ،بخشلذت خرید یهازشیانگ هک دهدیم

 و مثبت تأثیر اطاتارتب و هایاستراتژ بر یفرد یهایژگیو

 انیرمشت یوفادار بر نیز هایاستراتژ و ارتباطات و دارند یداریمعن

 نیب رابطه اما .دارد مثبت تأثیر بخشلذت محصولات انتخاب در

 لیتما هاجوان و زنان و نبوده مثبت دیخر قصد با سن و تیجنس

 سن شیافزا با و دارند بخشلذت محصولات دیخر یبرا یشتریب

 .شودیم ترکم زین بخشلذت محصولات دیخر به لیتما

 تأثیر بررسی به خود پژوهش در (1322 ،همکاران و منصوری)

 گانکنندمصرف خرید رفتار بر شخصی فروش یهاشاخص

 ،شخصی یهایویژگ که داد نشان هایافته .پرداختند جوان

 ریدخ رفتار بر فروش فیعتر و کالا هارائ ،فروشگاهی هایویژگی

 صداقت ،فروش افزایش برای و دارند معناداری تأثیر نجوانا

 طبوعم فضای ،کالا مناسب کیفیت ،توانایی و مهارت ،فروشنده

 .باشند فروش اصلی رکن باید ،فروشگاه مناسب و

 و یطراح" به خود پژوهش در (1323 ،همکاران و یسهراب)

 یژگیو 1 و پرداختند "انیمشتر یناگهان دیخر رفتار آزمون

 ،یفرد یهایژگیو شامل هک شد گرفته نظر رد یاصل

 :یفرد عوامل -1 .است محصول و یناختشروان ،یتیموقع

 ،دیخر از لذت ،تیجنس ،لاتیتحص سطح ،سن ،درآمد سطح

 و نفس عزت :یناختشروان عوامل -8؛ دیخر به لیتما

 زمان ،دسترس در پول :یتیموقع عوامل -3ی؛ ریپذجانیه

 ییراهنما و ردنک دیخر ییتنها ،فروشگاه طیمح ،دسترس در

 ی،بندبسته و یطراح محصول: عوامل -2 ؛فروشندگان

 .محصول نوع و یابیبازار عاتیترف ،محصول متیق

 ،دیرخ از لذت ،سن جزه ب شده مطرح ابعاد که دارد بیان نتایج

 رفتار با نفس عزت و محصول یطراح ،یابیبازار عاتیترف

 یفرع هاییهفرض و اندتهداش داریمعن رابطه یناگهان دیخر

 .شدند دأییت نیز هاآن به مربوط

 عنوان با پژوهشی در (1321 ،همکاران و دهید جهان)

 دیخر تداوم نندهکنییتع عوامل یبندتیاولو و ییشناسا"

 تمیالگور از استفاده با اکات یارهیزنج یهافروشگاه انیمشتر

 عوامل و الاک ،)فروشگاه عامل 3 "یعصب یهاهکشب

 در و دادند قرار بررسی مورد را (یفرد و یشناختتیجمع

 کاادر کسیر ،فروشندگان ،فروشگاه جو) فروشگاهی فاکتور

 فاکتور در و (یوفادار یهابرنامه ،یفروشگاه لاتیتسه ،شده

 در و (الاهاک برند ،محصولات تنوع ،الاک تیفیک ،متیق) کالا

 تا یمشتر مسافت) شناختیجمعیت و یفرد یتورهاکفا

 شدند مطرح (لاتیتحص و درآمد ،سن ،تیجنس ،فروشگاه

 و است الاک تیفیک ،عامل نیترمهم که دهدمی نشان نتایج

 ،وفاداری یهابرنامه ،)قیمت اهمیت ترتیبه ب بعدی عوامل

 یهابرچسب ،فروشگاه کارمندان ،خدمات هایپیشخوان تعداد

 لیحوت ،نگیکپار اناتکام ،محصولات تنوع ،هاقفسه یحیتوض

https://civilica.com/search/paper/k-%D8%AE%D9%88%D8%AF%D9%BE%D9%86%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%87%20%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%A7%D8%AB%D8%B1%D8%A7%D8%AA%20%D8%A7%D8%AC%D8%AA%D9%85%D8%A7%D8%B9%DB%8C/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%AE%D9%88%D8%AF%D9%BE%D9%86%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%87%20%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%AE%D9%88%D8%AF%D9%BE%D9%86%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%87%20%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C/
https://civilica.com/search/paper/k-%D8%AE%D9%88%D8%AF%D9%BE%D9%86%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%87%20%D9%85%D8%B4%D8%AA%D8%B1%DB%8C/
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 جو و فروشگاه برند ،شده یداریخر یالاهاک منزل درب

 با افراد و جوانان که شد بیان همچنین است فروشگاه(

 اننش خود از یترنییپا دیخر تداوم ،بالاتر درآمد و لاتیتحص

 منظور هب پژوهشی فوق شده بیان یهاپیشینه به توجه با .دادند

 در ما که بود هنگرفت انجام فروشیخرده فضای مدل طراحی

 بر فروشیخرده فضای مدل شدیم آن بر تحقیق این

 .میینما ارائه مشتری ییگرامصرف و خودپنداری

 

 پژوهش روش

 قاتیتحق عنوان به که حاضر مطالعه یفیک پژوهش روش

 ناختهش مدرن پسا و انهیگرا مثبت ،یریتفس ،انهیگرا عتیطب

 (2018 ،)موهاجان .است همراه ییاستقرا کردیرو با ،ودشمی

 است افتهی ساختار مهین مصاحبه ،هاهداد یورآجمع ابزار و

 ادهد هینظر از و افتهی انجام یحضور ای یتلفن صورت به که

 بینکور و استراوس مندنظام رویکرد یتئور گراندد ای ادیبن

 ،میمفاه ادیبن داده عناصر که شده استفاده هاداده تحلیل در

 مرحله سه شامل و گیردمی بر در را هاهیقض و ابعاد ها،همقول

 ،پژوهش فرآیند و است یانتخاب و یمحور ،باز یکدگذار

 ،هاهیانیب قالب در که دارد یبازگشت و ایهچرخ ،ایوپ یروند

 و بیرکز و ی)چانت وندشمی عنوان دادهایرو و هاداستان

 تعیین کیفی هایپژوهش در که نجاآ از (2012 ،فرانسیس

 بموج کار فرآیند و نیست میسر ابتدا از نمونه حجم دقیق

 داابت در رواز این ،شوند مشخص تدریج به عوامل تا ددگرمی

 و مدیریت حوزه تجربی و دانشگاهی خبرگان از نفر 10

 شوندگان مصاحبه از کدام هر و شدند انتخاب بازاریابی

 11 نهایت در که نمودند معرفی را خود وآشنایان دوستان

 از و یافت انجام برفی گلوله گیرینمونه طریق از مصاحبه

 زا یکی و نبود پژوهش تکرار به نیازی بعد به 10 مصاحبه

 محوری و ایههست مقوله وانعن به ،باز کدگذاری یهاهمقول

 تحلیل و هاهداد کفایت و نظری اشباع و گرفت قرار پژوهش

 و پذیرفت انجام قیاسی رویکرد طریق از مداوم ایهمقایس

 جدید یهاهداد که داشت ادامه زمانی تا هاهداد برگشت و رفت

 ،جدید اطلاعات و هاهیافت ظهور محض به و نگردید حاصل

 اب و گرفت قرار نظر تجدید مورد سرعت به تحقیق چهارچوب

 دیگر برخی و حذف کدها از برخی هاهمصاحب به مراجعه

 گیرینمونه هایروش از ایمجموعه براین بنا ،شدند جایگزین

  .شد گرفته کاره ب پژوهش در هدفمند احتمالی غیر
 

 مصاحبه الاتؤس :1 شماره جدول

 مصاحبه تسؤالا ردیف

 کدامند؟ بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی محوری عوامل 1

 کدامند؟ بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی علی عوامل 2

 کدامند؟ بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی بسترساز و ایزمینه عوامل 3

 کدامند؟ بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی لازم اقدامات و راهبردها عوامل 1

8 
 با مشتری ییگرافمصر ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی بازدارنده و )پیشران( کنندهتسهیل تفکیک به گرمداخله عوامل

 کدامند؟ بنیاد داده رویکرد

 کدامند؟ بنیاد داده رویکرد با مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل طراحی پیامدی عوامل 6

 

 ،آن قیطر از که است یلیتحل یفرآیند یکدگذار ی:کدگذار

 کشف هاهداد در هاآن ابعاد و هایژگیو ،شده ییشناسا میمفاه

 مورد دهیپد مورددر هیاول یهامقوله مرحله نایدر .شوندیم

 و دیرگیم شکل اطلاعات یندببخش لهیوس به مطالعه

 مینانیاط اینکه دلیله ب و است استقرایی صورت به کدگذاری

 ،ترندمناسب نظری دیدگاه از مفاهیم کدام که نداشت وجود

 فهرست تدریج به تا شد افزوده هاهمصاحب تعداد به رواز این

 ،شود انجام مصاحبه هاآن با باید که افرادی و تسؤالا اصلی

https://mpra.ub.uni-muenchen.de/85654/
https://journals.sagepub.com/doi/full/10.1177/2050312118822927
https://journals.sagepub.com/doi/full/10.1177/2050312118822927
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 مندنظام یا سیستماتیک رویکرد از و گردید مشخص

 و هاشباهت ،مفاهیم شناسایی برای کوربین و استراوس"

 و گردید ارائه نمودار با هاهداد مقایسه و شد استفاده مقولات

 هاداده تمامی ،هاآن در که دیگر هایروش از بسیاری برخلاف

 ،روش این در ،شوندمی گردآوری فرآیند آغاز از قبل

 خود تحلیل ،هاداده اولین آوردن دست به از پس گرپژوهش

 که شوندمی مفاهیمی به منجر ،تحلیل این و کرده آغاز را

 ادامه چرخه این و ندکنمی مطرح را جدیدی سؤالات خود

 لتحلی فرآیند طول در و دبرس اشباع نقطه به تا یابدمی

 .شودمی هدفمندتر و دکنمی پیدا ادامه هاداده

 ریتئو آیا اینکه درباره یگیرتصمیم -1 بنیاد: داده فرآیند

 باید محقق -2 است؟ تحقیق مسئله بر مبتنی بنیاد داده

 -3 .نماید مشخص را تسؤالا و تحقیق مشکلات ماهیت

 همصاحب انجام جهت ،ذینفع اتمؤسس از نامه موافقت دریافت

 مداوم روند به نظری: گیرینمونه -1 .هاداده آوریجمع و

 پس داردکه اشاره مشابه یهاداده یبندگروه و رمزگذاری

 تا و شودمی شروع هاداده مجموعه اولین از ازکدگذاری

 هایبینش دیگر که جایی تا دارد ادامه نظری اشباع به رسیدن

 متوقف کدگذاری و شوندن ظاهر اصلی مقولات در جدید

 هاداده ،اطلاعات آوریجمع فرآیند طی کدگذاری: -8. گردد

 مقایسه را مشترک یهاداده محقق و دارند رمزگذاری به نیاز

 -6 دکنمی یبندگروه مربوطه یهاطبقه به را هاآن ،نموده

 یرز بین روابط که ،روایی داستان نوشتن و مفهومی مدل ارائه

 ،گزارش ارائه -2 .دکنمی بیان اصلی داستان با را هامجموعه

 (2012 ،گنوت و یماتئوچ) .هایافته نتایج ،مشکل شرح

 

 مصاحبه نمونه :8شماره  جدول

 ردیف مصاحبه متن اولیه کدگذاری

 احساس وتقویت فروشگاه محیط بودن میزت

 یزیبا بندیرنگ - مشتریان در خوب

 به دستیابی جهت داخلی طراحی - راهروها

 - هاغرفه دقیق نورپردازی - ربهت فروش

 تهویه یهاپکیج

 پیشنهاد فروشگاه جو و محیط با آنی خرید معنادار ارتباط و اهمیت دلیل به

 و آورد وجود به مشتریان در را خوبی حس ،بوده تمیز فروشگاه محیط تا شودمی

 نداد قرار مثال برای -. کند تقویت مشتریان در را شناسیزیبایی احساس

 از جذابی یهاگزینه ،فروشگاه پرتردد یهاراهرو در زیبا بندیرنگ دارای کالاهای

 طراحان توسط داخلی طراحی با فروشگاه مدیریت -. شودمی محسوب بصری نظر

 متناسب و دقیق نورپردازی اب و -. یابد دست بهتر فروش به تواندمی مناسب

 .کند فراهم را یبخشلذت محیط ندتوامی تهویه یهاپکیج از استفاده و هاغرفه

 محوری پدیده

 - راحت عبور و فروشگاه ورودی

 و پارکینگ محوطه هفتگی شویوشست

 - هانورافکن و هالامپ ییروشنا کردن چک

 رقابتی مزایای جهت مناسب مکان انتخاب

 جذب و مکان مقابل از مشتریان عبور –

 ترافیک به توجه با مکان انتخاب - آنان

 رقبا با فاصله و قلونحمل

 نندک عبور آن از براحتی بتوانند مشتریان که باشد طوری باید هم فروشگاه ورودی

 و هالامپ ییروشنا و پارکینگ و فروشگاه محوطه هفتگی شویوشست و

 باید شانفروخرده همچنین - .شوند چک مرتب طوره ب باید هانورافکن

 زیتم موجب که کنند انتخاب ابتدا رد باید را مکانی چه که کنند وتحلیلتجزیه

 القوهب مشتریان که بگیرند نظر در را مکانی و شود بنگاه برای مناسبی رقابتی

 جذب را ندکنمی عبور فروشیخرده مقابل از مختلف کاری ساعات در که را زیادی

 .شود لحاظ باید هم رقبا با فاصله و ونقلحمل ترافیک و کنند

 علی

 به توجه - حصیلاتت – انگیزش – نگرش

 ولمحص انقضاء تاریخ و یبندبسته برچسب

 مصرف میزان - کردگان تحصیل توسط -

 سن – جنسیت – کردگانتحصیل عقلایی

 تجربه - همسایگان و دوستان نظر - هلأت –

 توجه با خرید حجم میزان - درآمد – افراد

 توسط حلال برندهای به توجه - درآمد به

 و اسلامی لاتمحصو تولید - مسلمانان

 با خرتآ دنیای در عقوبت عدم - حلال

 تعلقات - حلال محصولات مصرف به توجه

 تغییر دستعم ندکنمی کسب دیگر یهافروشگاه در که بیشتری ارزش اساس بر مشتریان

 یگیرتصمیم خود درآمد و انگیزش ،نگرش اساس بر و هستند خود فروشگاه مکان

 خرید رد و ندکنمی خرید سریعتر هستند بالاتری تحصیلات دارای که افرادی و ندکنمی

 یزانم و دارند بیشتری توجه محصول انقضاء تاریخ و یبندبسته برچسب به نیز کالا

 نظر و هلأت و سن جنسیت, همچنین - .است عقلایی وماًعم نیز هاآن کالای مصرف

 ددرآم که کسانی -. است مهم خرید تصمیم در نیز افراد تجربه و همسایگان و دوستان

 هطبق افراد و است متفاوت نیز هاآن خرید دفعات تعداد و خرید حجم میزان دارند بالاتری

 ،ظاهری شکل به نیز بالا به طمتوس طبقه و ندکنمی خریداری را ارزان غذاهای پایین

 هاآن برای یعنی ،دهندمی اهمیت هاکربوهیدرات کاهش و نییپروت نوع ،غذاها کیفیت

 اردیلیم 2 به هاآن تعداد که جهان سراسر مسلمانان - .دارد اهمیت کمیت از بیش کیفیت

 ایهزمین



 163 ادیداده بن کردیبا رو یمشتر ییگراو خودپنداره، مصرف یفروشخرده یمدل فضا یطراح

 
 محصولات خرید از پوشی چشم و قومی

 به توجه با داخلی برند از حمایت - خارجی

 شیوه و سبک - شکایات بیان - قومیت

 زندگی

 جوانب تمام که عتیشر و یاسلام نیقوان طبق و یمذهب تفکر اساس بر رسدیم نفر

 یبرندها به ،داده قرار الشعاع تحت را آنان تجارت و غذا ،بهداشت ،خانواده جمله از یزندگ

 و غذاها یرو نینش مسلمان یکشورها اکثر در ،حلال چسب بر و ندکنمی توجه حلال

 گانکنندمصرف به ،دارند را بودن حلال یگواه که یمحصولات و دارد وجود هایدنینوش

 ،ثالم عنوان به .است اسلام عتیشر طبق بر دیتول فرآیند که ددهنمی نانیاطم مسلمان

 عتقدندم و شده ذبح یاسلام نیقوان مطابق ،حلال گوشت که بدانند دیبا گانکنندمصرف

 - .دشونمی آخرت یایدن در یترکم عقوبت دچار ،کنند تأکید محصول بودن حلال بر اگر

 سود به خارجی رقبای که این برای افراد دارد وجود قومی تعلقات که سنتی جوامع در

 برند و ندکنمی پوشیچشم خارجی محصولات کیفیت از عموماً ،نیابند دسترسی بیشتری

 شورک اقتصاد به ترتیب بدین و ندکنمی حمایت ملی تولید از و نموده خریداری را داخلی

 را یداخل شده ساخته کالاهای جذابیت باید شانفروخرده بنابراین دکنمی کمک خودشان

 دهند قرار خود پوشش تحت هم را گانکنندمصرف گونه این بتوانند تا دهند افزایش

 .گیرد قرار توجه مورد نیز زندگی شیوه و سبک و خریداران شکایات دیبا همچنین

 به توجه با قیمت - محصول تمایز و نوآوری

 به توجه با کالا بندیدسته - رکود و تورم

 کالای - تقاضا کشش و فروش میزان

 منابع آموزش - معمولی اصلی استراتژیک

 مناسب اهداف - فروشگاه کارکنان و انسانی

 ارتقاء - هازیرساخت کیفیت بهبود جهت

 اثربخشی افزایش - عملکرد و خدمات

 - مستمر عملکرد یابیارز - سازمانی

 ارائه زمان - مناسب یبندبسته - اندازچشم

 تجاری نام - فروش ترفیع - خدمات

 توجه با ازیر دباشن مناسب قیمت و کیفیت دارای ،بوده متمایز و نوآور باید محصولات

 توجه کالا قیمت به اول درجه در گانکنندمصرف جامعه در حاکم رکود و تورم به

 ششک و قیمت و کالا فروش میزان اساس بر باید هافروشگاه مدیران بنابراین دنکنمی

 صلیا کالاهای کنند تقسیم معمولی و اصلی استراتژیک دسته سه هب را کالاها تقاضا

 معمولی کالاهای شودمی گیریتصمیم هاآن خرید برای قبل از که هستند کالاهایی

 خرید برای آینده در ،انگیزه ایجاد و هوس و تبلیغات و نمایش تأثیر تحت که کالاهایی

 دار یارانه و کوپنی کالاهای نهما استراتژیک کالاهای شودمی یگیرتصمیم هاآن

 و انیانس منابع آموزش به باید راستا این رد شوندمی مشتری جذب به منجر که هستند

 رارق یابیارز مورد مستمر طور به کارکنان عملکرد و شود توجه هم فروشگاه کارکنان

 تا دباشن داشته هازیرساخت کیفیت بهبود در سعی اهداف گرفتن نظر در با - .ردیگ

 اییفض ،سازمانی اثربخشی افزایش با و بخشند ارتقا را خود عملکرد و خدمات بتوانند

 رفتهگ درنظر نیز مناسب اندازچشم براین بنا - .کنند مهیا خود وکارکسب برای مناسب

 دیگر از تجاری نام و فروش ترفیع ،خدمات ارائه زمان، مناسب یبندبسته و شود

 .گیرند قرار سیبرر مورد باید که است مواردی

 و راهبردها

 اقدامات

 - مالی فیزیکی ریسک - شده ادراک ریسک

 ریسک - اجتماعی ناختیشروان ریسک

 شلوغی تأثیر - جمعیت تراکم - زمانی

 و تعهد - خرید زمان کاهشبر شده ادراک

 ظاهری یهاویژگی تأثیر - ضمینت

 تشویق - خدمات کیفیت بر فروشندگان

 اسبمن رفتار جهت کارکنان

 وجهی چند پدیده یک به هاهفروشگا در شده ادراک ریسک متعدد تحقیقات در

 اختینشروان ،مالی ،فیزیکی مانند مختلفی یهاریسک به که است شده تشبیه

 به توانمی بازدارنده گرمداخله عوامل دیگر از - شده تقسیم زمانی و اجتماعی

 کاهش در موثری نقش که دکر اشاره مشتری شده ادراک شلوغی و جمعیت تراکم

 ظاهری یهایژگیو و تضمین و تعهد کنندهتسهیل عوامل از - دارد خرید زمان

 و شویقت و حمایت با باید بنگاه -. گذارندتأثیر خدمات کیفیت بر هم فروشندگان

 را کارکنان یهایتوانمند ،مناسب مزایای و حقوق پرداخت و کارکنان ترغیب

 ،احترام و صداقت با و بپرهیزند تهاجمی رفتارهای از یدبا کارکنان و دهد افزایش

 یانمشتر عمر طول به توجه ضمن بتوانند تا باشند مشتریان سفارشات پیگیر

 .کنند فراهم هاآن برای را یبخشلذت خدمات ،سودآور

 گرمداخله

 افزایش - یسودآور افزایش - خرید تداوم

 - ایهتوصی تبلیغات - وفاداری – فروش

 پایدار رقابتی مزیت

 سبب غذایی مواد فروشیخرده یهافروشگاه درونی محیط کارگیری به پیامدهای

 - .شودمی ایتوصیه وتبلیغات وفاداری و فروش افزایش و یسودآور و خرید تداوم

 مزیت موجب امر این و ندکنمی ارزیابی ترمطلوب را فروشگاه مشتریان همچنین

 .شودمی پایدار رقابتی

 اپیامده

 

 از مهم اصطلاحات و واژگان اول مرحله در باز: کدگذاری( الف

 تنم به سپس و شد استخراج موارد مقایسه و کردن سؤال طریق

 هادیبندسته و مفاهیم و شدند بندیطبقه و تبدیل نوشتاری

 A12 .شدند مقایسه خط به وخط کلمه به کلمه و سطر به سطر
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 .است (داخلی فضای )رنگ محوری عامل دومین 2 و محوری عامل 1 و شونده همصاحب فرد اولین A که است معنی بدین

 

 باز کدهای لیست نمونه :3 شماره جدول

Document Code 

 A11 دکوراسیون و داخلی طراحی
 A12 داخلی فضای رنگ

 A13 داخلی محیط پاکیزگی
 A14 مناسب دمای

 A15 فروشگاه روشنایی
 A21 مکانی موقعیت

 A22 مشتریان تمام تردد مکانا ورودی در
 A23 مناسب پارکینگ

 A31 انگیزش
 A32 یادگیری
 A33 نگرش

 

 فرآیند ،یمحور یکدگذار :یمحور یکدگذار دوم گام( ب

 سطح در هامقوله ونددادنیپ و هارمقولهیز به هامقوله یدهربط

 کی ،ادیبن داده پردازهینظر ،مرحله نیا در .است ابعاد و هایژگیو

 هک یفرآیند مرکز در را آن ،نموده انتخاب را باز یکدگذار مقوله

 و دهدیم قرار "یمحور دهیپد" عنوان به ،است یبررس حال در

 ندعبارت هامقوله این که دهدیم ربط آن به را هامقوله گرید سپس

 ،اقدامات و راهبردها ،گرمداخله ،یانهیزم ،یعل عوامل" از:

 که است نمودار کی میترس بر مشتمل مرحله نیا و "امدهایپ

 ،نورماند ،میلان ،لومبارت). شودیم دهینام "یکدگذاریالگو"

 شامل یمحور یکدگذار مراحل و (2012 ،مورو ،لبه ،ورهولست

 هک میاقدا ،هاآن بعادا و مقوله کی یهایژگیو کردن انیب -1

 و طیشرا ییشناسا -2 .است شده آغاز باز یکدگذار نیح

 با مقوله کی ارتباط -3 .دهیپد کی به مربوط گوناگون یهاامدیپ

 به هاآن ارتباط یچگونگ که ییهاگزاره قیطر از ،شیهامقوله ریز

 هاداده در ییهاسرنخ یوجوجست -1 .ندکنمی مطرح را گریهمد

 .دارد دلالت یکدیگر با یاصل یهامقوله ارتباط یچگونگ بر که

 یا خرد رویدادهای و پیشگام یا مقدم شرایط علی: عوامل

 تشریح را پدیده با مرتبط مسائل و هاموقعیت که کلانی

 پدیده این به هاگروه و افراد چگونه و چرا اینکه .ندکنمی

 و رویدادها ،علی شرایط از منظور ،واقع در .ورزندمی مبادرت

 آن روزب به منجر ،گذاشته تأثیر پدیده بر که است اتفاقاتی

 حاضر پژوهش در (2012 ،همکاران و )چانتی. شوندمی

 .باشدمی فروشگاه محوطه طراحی شامل ،علی عوامل

 یاصل یهامقوله بتوان که است یمحور ایهمقول :یمحور عوامل

 نام و شود ظاهر هاداده در کرات به دیبا و داد ربط آن به را گرید

 رقد به دیبا ،رودیم کار به یورمح مقوله یبرا که یاصطلاح ای

 یهاهعرص گرید در قیتحق انجام در بتواند تا باشد یانتزاع یکاف

 (2012 ،چارمز و )بریانت. دریگ قرار استفاده مورد یقعوا و خرد

 .است فروشگاه داخلی محیط محوری لعوام پژوهش این در

 یعوامل شامل ،بسترساز عوامل بسترساز: یا ایزمینه عوامل

 و لومبارت) ،کند کنترل را هاآن تواندنمی بنگاه که است

 شامل و مؤثرند هکنندمصرف خرید نحوه بر اما (2012 ،همکاران

 بیانگر اقدامات: و راهبردها عوامل .است مشتری یهایویژگ

 محوری پدیده به واکنش در که هستند تعاملاتی و هافعالیت

 عوامل و محوری ،گرمداخله عوامل تأثیر تحت و دندگرمی اتخاذ

 (2012 ،چارمز و بریانت). گیرندمی قرار ایهزمین

 عامی و وسیع شرایط ،گرمداخله شرایط گر:مداخله عوامل

 .دکنمی عمل راهبردها حدودکنندهم یا گرتسهیل عنوان به که

 و نامشهود و مشهود پیامدهای شامل پیامدی: عوامل

 لومبارت) .است راهبردها کارگیریه ب از حاصل هایخروجی

 پیامد شامل پژوهش پیامدهای که (2012 ،همکاران و

 .است مشتریان پیامد و فروشگاه
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 هامقوله: 2شماره  جدول

 هامقوله پارادایم

 ایهزمین
، ادگیریی، نگرش، انگیزش، شکایات بیان ییتوانا، زندگی شیوه و سبک، هلأت وضعیت، درآمد ،تحصیلات، جنسیت، سن

 قومیت، مذهب، مرجع گروه

 مکانی موقعیت، مناسب پارکینگ، مشتریان تمام تردد امکان ،ورودی در علی

 محوری
 مناسب آمیزیرنگ و بندیرنگ ،دکوراسیون و داخلی طراحی، فروشگاه روشنایی، مناسب دمای، داخلی محیط پاکیزگی

 داخلی فضاهای

 ردهاراهب

 یبندبسته طرح، محصولات تجاری نام، محصولات شده درک کیفیت، عادلانه هایقیمت، محصولات ارائه در نوآوری

 رد خدمات ارائه، فروش ارتقاء، فروشگاه عملکرد ارتقاء، انسانی منابع مدیریت، اهداف تحقق، فروشگاه اندازچشم، مناسب

 مناسب زمان

 و )بازدارنده گرمداخله

 ننده(ک تسهیل
 ظاهری آراستگی، دوستانه رفتار، تضمین و تعهد، شده ادراک شلوغی، شده ادراک ریسک

 و )مشتری پیامدها

 (فروشگاه
 یسودآور، فروش افزایش، رقابتی مزیت، خرید اومتد و هشگاوفر بنتخاا، ایهتوصی تبلیغات، مشتری وفاداری جلب

 

 :(یبانتخا ی)کدگذار یپردازهینظر مرحله سوم گام( ج

 به داستان خط و ودشمی انجام ینظر ادغام مرحله نیا در

 ادغام و یبندفرمول ،لیتسه یبرا یاستراتژ کی عنوان

 هیظرن کی دیتول قیطر از پژوهش یهاهافتی و ودشمی فیتعر

 (2012 ،همکاران و ی)چانت .ددگرمی ارائه منسجم یادیبن

 پایایی و روایی

 

 

 اریکدگذ یمراداپا پایایی و روایی :5 شماره جدول

 توضیحات ابعاد

 پذیری(تأیید) سازه اعتبار

 .هشوپژ یممیز رمنظو به هاداده یگیرشکل و تحلیل ،هاداده آوریجمع شامل ،تحقیق حلامر کامل تشریح -1

 و -3 .ددگر تأیید هشوپژ منجاا هنحو صحت تا شد داده ارقر خبرگان از تن چند رختیاا رد رکا منجاا فرآیند -2

 .شد تشریح مفصل رطو به نتخابیا و ریمحو ،باز اریکدگذ و تطبقا ،هامقوله ،مفاهیم اجستخرا و اریکدگذ هنحو

 پذیری()انتقال بیرونی ییروا
 و تتحصیلا نظر از هاآن تمشخصا ئهارا و تخصص سساا بر نمونه بنتخاا ن:شوندگا مصاحبه تمشخصا حشر

 .مرتبط شغلی تجربه

 )باورپذیری( درونی ییروا

 هاداده زیسامثلث و نکنندگاکترمشا توسط بینیزبا

 روش ت:طلاعاا آوریجمع روش زیسامثلث -2 ،مدیران و خبرگان با مصاحبه ها:داده منابع زیسامثلث -1

 نهایی ارشگز که علمی تأهی نفر 1 توسط تطبیق -3، بمکتو دسناا سیربر و یافتهرساختا نیمه مصاحبه

 ،مربوطه اساتید از نفر 3 ه:کنند کترغیرمشا نخبرگا سیربر -1 ،نمودند بینیزبا را همدآ ستد به یهامقوله

 .نددنمو سیربر را ریمحو اریکدگذ یمراداپا

 پذیری(اطمینان )ییپایا

 .هشوپژ تثبا انمیز یشافزا جهت جیرخا ناظر یک توسط اهداده قیقد سیربر تحقیق: حسابرسی

 فرآیند ینگرزبا از پس که گرفت ارقر دتیاسا رختیاا در مطالعه منجاا فرآیند ،نطمیناا قابلیت رمعیا تأمین ایبر

 .ندداد ارقر تأیید ردمو را هشوپژ نتایج ،مطالعه

 

 دلم به یدستیاب هایگام و مراحل مرور به بخش این در :هایافته

 ذابیتج بر که بنیاد داده عوامل راستا این درو شد پرداخته تحقیق

 اول قضیه مطابق و شدند شناسایی بودند گذارتأثیر فروشگاه

 قضیه طبق و محوری عوامل عنوان به ،فروشگاه داخلی محیط

 قضیه بر بنا و علی عوامل عنوان به خارجی محوطه طراحی دوم

 ناختیشروان و فرهنگی ،فردی ،)دموگرافی یهایویژگ سوم

https://journals.sagepub.com/doi/full/10.1177/2050312118822927
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 محصولات چهارم قضیه طبق و ایزمینه عوامل عنوان به مشتری(

 نوانع به ،پشتیبانی هایفعالیت و مدیریتی عوامل ،فروشگاهی

 و کنندهتسهیل عوامل پنجم قضیه با مطابق و راهبردی عوامل

 ایپیامده ششم قضیه طبق و گرمداخله عوامل عنوان به بازدارنده

 طراحی پیامدی عوامل عنوان به ،فروشگاه پیامدهای و ریمشت

 اب مشتری ییگرامصرف ،خودپنداره و فروشیخرده فضای مدل

 .شدند ییشناسا بنیاد داده رویکرد

 

 
 پژوهش یشنهادیپ یمارادایپ مدل: 2شماره  شکل 

 

 به یپاکیزگ اول: قضیه مطابق :پیشنهادات و یگیرنتیجه

 موجب هاهفروشگا در بازاریابی مهم یابزارها از یکی عنوان

 فروش و ودشمی هکنندمصرف لذت افزایش و ناگهانی خرید

 دنکمی تشویق را مشتریان و بخشدمی بهبود را یسودآور و

 حیطم دمای .باشند داشته فروشگاه در بیشتری ماندگاری تا

 هرگونه و است فروشگاه جو پنهان متغیرهای از یکی نیز

 هایپاسخ به منجر ،الایده محدوده از ترکم یا بالاتر نحرافا

 کاهش را فروشگاه در توقف زمان ،شده مشتریان منفی

 یزن گانکنندمصرف ادراک با پردازی نور تطابق دمع .دهدمی

 و لقخ و تجربه بر منفی تأثیر ،نموده مختل را خرید فرآیند

 مندیقدرت ابزار رنگ طرفی از .داشت خواهد مشتری خوی

 رد را خارجی هایپیام که است شناختی زیبایی و راحیط در

 چالش ینترمهم ،دلیل مینه به دکنمی منتقل هامارک مورد

 ،رنگ و طرح کدام بدانند که است این بازاریابان و طراحان

طراحی محوطه  

  :فروشگاه

،  موقعیت مکانی

در ورودی امکان  

تردد تمام  

،  مشتریان

 پارکینگ مناسب

پاکیزگی محیط داخلی   :محیط داخلی

روشنایی ، دمای مناسب فروشگاه، فروشگاه

،  طراحی داخلی و دکوراسیون، فروشگاه

آمیزی مناسب فضاهای  دی و رنگبنرنگ

 داخلی

پیامدهای 

  فروشگاه:

، یسودآور

،  افزایش فروش

 مزیت رقابتی

پیامدهای 

ب  نتخاا مشتری:

اوم  تده و شگاوفر

تبلیغات   خرید

جلب  ، ایتوصیه

 وفاداری مشتری

 شرایط علی

 

 عوامل محوری

  ناختی مشتری:شروانهای ویژگی

 یادگیری، نگرش، انگیزش

،  : سنهای دموگرافی مشتریژگیوی

 وضعیت تاهل، مدآدر، تحصیلات، جنسیت

  ی بیانیتوانا :های فردی مشتریویژگی

 شیوه زندگی سبک و، شکایات

اجتماعی   -فرهنگی های ویژگی

  قومیت، مذهب، مرجع گروه مشتری:

 مرجع

 ایشرایط زمینه

 

انداز  چشم عوامل مدیریتی:

مدیریت  ، اهدافتحقق ، فروشگاه

ارتقاء عملکرد  ، منابع انسانی

 فروشگاه

نوآوری   محصولات فروشگاهی:

های  قیمت، در ارائه محصولات

کیفیت درک شده  ، عادلانه

بندی  طرح بسته، محصولات

 نام تجاری محصولات، مناسب

ارائه   های پشتیبانی:فعالیت

ارتقا  ، خدمات در زمان مناسب

 فروش

 راهبردها و اقدامات  

 

 پیامدها

 

  ،تعهد و تضمین کننده:شرایط تسهیل

 آراستگی ظاهری و رفتار دوستانه

،  شلوغی ادراک شده :شرایط بازدارنده

 ریسک ادراک شده

 گرشرایط مداخله
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 تا تاس لازم و دارد هکنندمصرف رفتار در را تأثیر بیشترین

 فضای مناسب میزیآرنگ و جذاب طراحی و دکوراسیون با

 نظر در باید و نمود متمایز رقبا از را محصولات و فروشگاه

 هاستفاد روند و دارد نوسان زمانی بازه یک در رنگ که داشت

 محوطه طراحی در :دوم قضیه مطابق نیست دائمی آن از

 در تصمیمات ینترمهم از یکی ،مکان انتخاب ،خارجی

 ،وریتمأم به توجه با که است توزیع کانال بازاریابی استراژی

 صورتیکه در و ودشمی تعیین بازارهدف و بنگاه اهداف

 ،دباش محدود نیز محصول مجموعه و ضعیف شرکت تبلیغات

 محسوب بنگاه موفقیت عدم اصلی عامل مکانی موقعیت

 تمایز موجب ،دسترس در پارکینگ وجود همچنین ودشمی

 خرید به ترغیب را انمشتری و ودشمی بارق از فروشگاه

 یکی ،یشناختجمعیت یهاداده سوم: قضیه مطابق .دکنمی

 طراحی برای که است بازاریابی یهایورود ینترمهم از

 رقابتی مزیت توسعه و اصلی یهایاستراتژ و هابرنامه

 میزان ،بازار اندازه توانمی آن طریق از و شودمی گذاریپایه

 ازاریابیب مدیران و نمود ارزیابی را بازار کارایی و دسترسی

 دبای ،برسانند حداکثر به را خدمات کیفیت ،بخواهند اگر

 لحاظ از بازار هایبخش تعیین برای را دموگرافی متغیرهای

 وردم خدمات کیفیت و بسنجند یسودآور و بودن پذیرامکان

 ایهشکاف بتوانند تا کنند ارزیابی مداوم طور به را انتظار

 هارائ را هاحلراه ترینبه و کنند شناسایی را خدمات عملکرد

 عوامل اساس بر مشتریان بندیتقسیم همچنین دهند

 ،گیزند شیوه مانند مشتری کلی ارزش تأثیر تحت ،شخصی

 نشیبی تواندمی که گیردمی قرار افراد خودپنداره و شخصیت

 هب تمایل زنان اکثر طرفی از .دهد ارائه هکنندمصرف رفتار از

 انکارکن نامناسب رفتار به رعتس به و دارند ناگهانی خرید

 تمام که زمانی تا آنان از برخی و دهندمی نشان واکنش

 اتخاذ تصمیمی ،نکنند وجوجست را بازار هایفرصت

 ریدخ رفتار بر گذارتأثیر عوامل به باید رواز این ،ندکنمین

 مدیران چهارم: قضیه مطابق شود ایویژه توجه نانآ

 دبای ،وکلان خرد محیط گرفتن رنظ در از پس هایفروشخرده

 فرآیند کنترل ،فروشگاه داخلی چهارچوب شرایط به

 ابعمن و کنند توجه کارکنان توانمندسازی و مختلف واحدهای

 نعنوا به محصول همچنین بگیرند نظر در را موجودی و مالی

 هک ددگرمی محسوب بازاریابی آمیخته در کلیدی جزء یک

 و داشته مطابقت هکنندمصرف رنظ مورد یهایویژگ با باید

 رآوردهب را مختلف مشتریان نیاز و باشد رقبا کالاهای از متمایز

 اکثر قضاوت ،رکود و تورم به توجه با که آنجا از .سازد

 ارائه ،گیردمی انجام شده درک قیمت اساس بر خریداران

 تمطابق مشتریان شده ادراک ارزش با که منصفانه هایقیمت

 نمشتریا جلب برای مدیران و است اهمیت حائز ،باشد داشته

 ادلانهع قیمت ،صرفه به مقرون قیمت به بیشتری توجه باید

 راکمت پنجم: قضیه مطابق باشند داشته دارتخفیف قیمت و

 رثؤم عوامل دیگر از نیز شده ادراک شلوغی و ازدحام ،جمعیت

 به فروشندگان چنانچه و هستند فروشیخرده محیط در

 فروش ،نباشند مشتریان کردن اقناع و چهره به هرهچ مذاکره

 گاهفروش سریعاً مشتریان و یافته کاهش گیریچشم نحو به

 شم:ش قضیه مطابق رفت خواهند رقبا سمت به ،نموده ترک را

 ،باید مشتریان وفاداری جلب برای هایفروشخرده مدیران

 و محصول بهبود ،بازار تحقیقات ،نقل و حمل یهاههزین

 به ودس کسب برای و بگیرند نظر در را المللیبین باطاتارت

 فرهنگ و ساختار تجدید و نوآوری مداوم یوجوجست

 و پیشرفته یهایفناور از استفاده با و بپردازند شرکت

 ییهاهبنگا زیرا ،دهند ارتقا را خود وریبهره ،جدید محصولات

 افیک دانش و کنند شناسایی را هدف مشتریان خوبی به که

 کنند یرتغی ،بازار تغییرات با و باشند داشته بازار به ورود برای

 یسودآور و بازار سهم ،بپردازند هافرصت یوجوجست به و

 .افتی خواهند دست پایدار رقابتی مزیت به ،داشته یبیشتر
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Abstract 
 
The purpose of the current is research Designing a retail space model and self-concept, 

customer consumerism with a Grounded theory approach And research is inductive in nature 

and qualitative in method And the data collection tool is a semi-structured interview And the 

researchers used a set of non-probabilistic purposive sampling methods to select the sample 

And data collection continued to the stage of theoretical saturation And 14 interviews with 

experts and university professors and experienced managers in the field of management were 

conducted And the approach used in the research is grounded Theory technique and Coding 

done in 3 stages of open coding, axial coding and selective coding In open coding, the categories 

and concepts extracted from the interviews were listed And similar categories were grouped 

into main categories And in the axial coding of the extracted categories With the axes of causal 

factors, the contexts of strategies and intervening measures, facilitators and deterrents and 

outcomes were analyzed and In selective coding, the type of relationships between criteria and 

sub-criteria was presented in the form of a grounded theory paradigm and Max QDA software 

was used to analyze the data. The results show that in the causal factors of the design of the 

external area in the central factors of the interior environment of the store In the factors 

background, Individual demographic psychological and social cultural characteristics of the 

customer In strategies, management factors of store products and support activities Facilitating 

and inhibiting factors were identified in the interferer and customer consequences and store 

consequences were identified in the consequence factors. 
 

Key Words: self-concept. Consumerism. Customer. 
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