
©2022 ASP Ins., Afarand Scholarly Publishing Institute, Iran  

 

ISSN: 2322-2166: Journal of  Islamic Life Style, 2022:6: 10-24 

Pattern Design Style of the Interior Environment of Retail Stores 

from a Cultural Perspective 

ARTICLE INFO  ABSTRACT 

Article Type 
Research Article 

 Purpose: The purpose of the current research is the design 

style of the interior environment of retail stores from a cultural 

point of view. 

Materials and methods: The research is mixed in terms of 

nature, inductive-deductive and research design. Also, the 

statistical population in the qualitative section is 14 academic 

experts and experienced managers, and in the quantitative 

section, it includes 384 customers of convenience stores in the 

provinces of North Khorasan, Mazandaran, and Gilan. and 

Golestan, which were investigated by the available sampling 

method. The tool for collecting quantitative data is a 

questionnaire. Finally, in order to validate the model, in the 

qualitative method of MAXQDA software and in the 

quantitative method of structural equation modeling (SEM) 

based on partial least squares approach by Smart PLSR 

statistical software and to determine the reliability of 

Cronbach's alpha and composite and soft reliability. SPSS 

software was used. 

Findings: The results showed that internal environment 

factors, store area design, management factors, store products, 

support activities, customer (demographic, individual, 

psychological and cultural) characteristics, facilitating and 

inhibiting intervention factors and the consequences of 

customers and the store on the environment The store has a 

positive and significant effect. 

Conclusion: Since customers are the only real assets of 

businesses and the long-term survival of a business depends 

on the ability to meet customers' needs and provide superior 

value and satisfy them, evaluating customer expectations and 

buying behavior plays an important role in business strategy. 
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 1قاسمی بیضاء

 زادآ دانشگاه بابل، واحد بازرگانی، مدیریت گروه دکتری،ی دانشجو
 .ایران بابل، اسلامی،

 
 *2الامینی روح مهدی

 لامی،اس آزاد دانشگاه بابل، واحد ،بازرگانی مدیریت گروه استادیار،
 .مسئول( نویسنده)ایران  بابل،

 
 3ثریائی علی

 لامی،اس آزاد دانشگاه بابل، واحد بازرگانی، مدیریت گروه استادیار،
 .ایران بابل،

 
 چکیده

 محیط الگوی طراحی سبک حاضر پژوهش انجام از هدف :هدف
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 مقدمه
 ایهبانک به دسترسی و اطلاعات فناوری گسترش اخیر درسالهای
 خرید رفتارهای و ویژگیها فروشان،خرده تا شده ،موجب اطلاعاتی
ار تا بتوانند سوداوری و سهم باز دریابند گذشته از ، بیش را مشتریان

 محصولات، عمر چرخه که آنجا از (1) بنگاه  خود را افزایش دهند.
 هب فروشی، خرده محصولات تغییرروند و شده تر کوتاه روز به روز
 و (1) شده گذشته از تر سریع ،بسیار مشتریان زیاد تقاضای دلیل

 مزایای بنگاه، یک برای توانندنمی تنهایی به ملموس، های دارایی
 هاینیاز درک با کنند، از اینرو مدیران خرده فروشیها فراهم رقابتی
 تمزی توانند می تقاضا و اصلاح مناسب استراتژیهای ،تدوین بازار

 توسعه و نینو یها روش اتخاذ با (3) ایجاد نموده پایداری رقابتی
 به را بازار راتییتغ از یناش خطرات سکی،ر دیجد یاستانداردها

 ،محصول سلامت وویژگی  ت،یفیک شیافزا با و( 4) رسانند حداقل
 ندشو یتکرار یها هیرو کاهش و عیسر ،پاسخ دیتول یچابک موجب

بنابراین سوال اصلی پژوهش این است که جهت سبک طراحی  (5)
الگوی محیط داخلی فروشگاههای خرده فروشی ازمنظر فرهنگی 

 مطرح اهداف ذیل راستا این در چه الگویی را می توان ارائه داد؟ که
: سبک طراحی الگوی محیط داخلی فروشگاههای هدف اصلی :شده

بررسی عوامل  -1نگی.اهداف فرعی:خرده فروشی ازمنظر فره
محوری سبک طراحی الگوی محیط داخلی فروشگاههای خرده 

بررسی عوامل علی سبک طراحی  -2.فروشی ازمنظر فرهنگی
الگوی محیط داخلی فروشگاههای خرده فروشی ازمنظر 

بررسی عوامل زمینه ای سبک طراحی الگوی محیط  -3فرهنگی.
بررسی  -4.منظر فرهنگیداخلی فروشگاههای خرده فروشی از

عوامل راهبردها واقدامات سبک طراحی الگوی محیط داخلی 
بررسی عوامل  -5.فروشگاههای خرده فروشی ازمنظر فرهنگی

پیشران و بازدارنده سبک طراحی الگوی  -کننده گر تسهیلمداخله
 -6محیط داخلی فروشگاههای خرده فروشی ازمنظر فرهنگی. 

طراحی الگوی محیط داخلی بررسی عوامل پیامدی سبک 
 فروشگاههای خرده فروشی ازمنظر فرهنگی.

 ییهاییتوانا به ازین کارها و کسب امروزهوپیشینه:  اتیادب مرور(2 
 ارائه اب ، داشته یسازگار بازار طیشرا راتییتغ با بتوانند تا دارند
 به ، داده توسعه را خود یوربهره فروشگاه، برند از بهتر یریتصو
 طور به ازاینرو بنگاهها باید (6) .ابندی دست داریپا یرقابت تیمز

 حذف را فیضع یها پروژه نموده، یبررس را خود یهادهیا مداوم
 یبندتیاولو به و کنند استفاده یغربالگر یارهایمع از و کرده

 نقشه" از و دنده گوش یمشتر یصدا به و پردازندب خود اهداف
 درک جادیا و طیمح تجسم یبرا یابزار که دنکن استفاده "یهمدل
 مانند دیباان ریمدو  است یمشتر یآرزوها و نگرش ، رفتار بهتر
 شمچ، نموده نظارت را صحنه پشت اتیعمل، فوتبال میت تانیکاپ

 کنند یبررس را ها هیرو و ها کیتاکت ، ها یاستراتژ، اهداف ،انداز
 یژگیو و یاجتماع ،یاقتصاد عوامل و یزمان ،یمکان تیموقع و (7)

لحاظ نمایند و ضروری است  زین را انیمشتر یشناخت تیجمع یها
ازاینرو   گیرد قرار نظر مد نرخ تورم, در رییتغ گونه هر تا

، ارائه ها باید به محیط داخلی وخارجی ، ارتقاء برند فروشگاه
های مقرون به صرفه و پرسنل مجرب خدمات با کیفیت و قیمت

فروشیها تنها جذب مشتری توجه کنند. زیرا چالش اصلی خرده
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  و همکاران     قاسمی بیضاء  12

 

 1401، تابستان 6 دوره  پژوهشی سبک زندگی اسلامی با محوریت سلامت-فصلنامه علمی

( که موجب ایجاد 8بلکه هدف، تشویق تکرار خرید است )نیست 
 یم کنندگان مصرفمی شود و  رقبا هاشنیپ به توجه عدم ووفاداری 

 نظر در بدونرا   خدمات و محصولات درباره خود نظرات توانند
 کردن بازگو با و (9محدودیت های جغرافیایی ارزیابی کنند ) گرفتن
 نگرش و انتظارات به دادن شکل موجب ،  دیخر از خود اتیتجرب

 کالاها دیخر به را آنها و شوند انیمشتر گرید دیخر ماتیتصم و
مایز ت ایجاد و یابی موقعیت باید در بنگاهها ازاینرو (10کنند.) قیتشو

 نمایند.اینکه توجه مشتریان و رقبا ، بازار گیریهای جهت به ،
 نهاآ ارزیابی ، ملاک کنندمی انتخاب را فروشگاه مشتریان، چگونه 

 مصرف که آنجا از( 11) دارند؟ خرید برای ایانگیزه چه و چیست
 ایدب و مدیران می کنند خرید خود خودپنداره به توجه با کنندگان

 هب ، خریداران را تشویق ارزش ارائه با ، سودمندی بر تاکید ضمن
ب جل از طرفی خرده فروشیها برای فروشگاه کنند. از مجدد بازدید

اصل توجه کنند:  4رضایت و ایجاد روابط پایدار با مشتریان, باید به 
سازی: به جای توجه به رویکرد تقسیم بندی مشتریان / شخصی-1

های داده -2بندی فردی مشتریان توجه شود.  انبوه، به تقسیم
 مفصل مشتریان موجود و مشتریان: شرکت باید اطلاعات موثق و

تعامل با  -3بانک اطلاعاتی ثبت و ذخیره کند. بالقوه را در یک 
تعامل دو طرفه، به جای ارتباطات یک  مشتریان: ضرورت ارتباط و

جهت گیری سود: مشتریان باید بر  -4طرفه, مانند تبلیغات شخصی. 
تمرکز  اولویت بندی شوند و اساس پتانسیل سوداوری، طبقه بندی و

بنا براین  (12دآور باشد. )مشتریان سو سرمایه گذاری بنگاه باید بر
گذاری مشتری برای جلب رضایت، بسیار مهم است. ارزیابی ارزش

زیرا ممکن است مشتریانی که هم اکنون سودآور هستند، درآینده 
فروشگاه را ترک کنند و سودآوری را کاهش دهند و مشتریان در 

ها , نرخ کنند )درآمد، هزینهمؤلفه توجه می 4ارزش گذاری به 
یف, طول عمر محصول،( که درآمد، به فروش طی یک دوره تخف

ها هم شامل هزینه تولید ,انبار داری , خاص اشاره دارد , هزینه
بازاریابی و ... است ,  تخفیفات دوره ای نیز فروش را افزایش می 
دهد و طول عمر محصولات نیز , به رابطه شرکت با مشتری بستگی 

دهد, رابطه او با شرکت ا خاتمه دارد و هنگامی که مشتری خرید ر
مشتریان، در  ٪30د ( .از سوئی دیگر حدو13شود )هم قطع می

بلندمدت سودآورند و بصورت سالیانه ، فصلی، ماهیانه و یا روزانه 
کنند و از آنجا که این رابطه ممکن است طی از فروشگاه خرید می

آینده هم باید سالهای متوالی  ادامه باید، بنابراین جریان درآمدهای 
در نظر گرفته شود و طول عمر مشتری نیز علاوه بر طول عمر 

نارضایتی منجر به افزایش  %5محصول محاسبه گردد زیرا کاهش
شود و شرکتها باید مشتریان را ترغیب سودآوری می % 85تا 25%

کنند تا در صورت نارضایتی، شکایات خود را مستقیماً بازگو کنند 
گویی به شکایات وجود داشته باشد، زیرا در وسیستمی برای پاسخ

صورتی که مشتری از خدمات ناراضی باشد ، عموماً ساکت مانده، 
 دیگر هرگز مراجعه نخواهد کرد.

 :سه نوع عدالت در ارتباط با نارضایتی و شکایت مشتری وجود دارد
رعایت انصاف و ارائه راه حل برای رسیدگی  :1عدالت توزیعی -1

_________________________________ 
1 Distributive justice 
2 Mutual justice   

 ، : رفتارهای بین فردی مانند صداقت2عدالت متقابل -2به مشتری.
شامل روند رسیدگی   :3ایعدالت رویه -3ادب و همدلی کارکنان.

پذیری.  بنا براین  به شکایت  و سرعت پاسخگویی و انعطاف
شک و تردید مشتریان در مورد قابلیت اطمینان و صداقت هرگونه 

خاتمه دادن یا کاهش و  بنگاه، منجر به تضعیف وفاداری عاطفی و
نیستند  ( با این حال تمام مشتریان سودآور15شود. )خرید مجدد می

 انیمشتر با میمستق تماس در اغلبکه  نیز صحنه یروو کارکنان 
، به نظرات مشتریان اعتنایی ندارند و اطلاعات دریافت شده هستند

دهند و از دریافت برای بهبود کیفیت را ، مورد توجه قرار نمی
کنند که توسط مشتریان عصبانی کایت واهمه دارند، زیرا گمان میش

و مدیران ارشد  (11)گیرند و خشمگین مورد سؤ استفاده قرار می
دهند اختصاص می هم بر این باورند، که وقت خود را برای افرادی

ریزی نکرده بودند و مشتریان نیز احساس که قبلاً برای آنها برنامه
قبال نارضایتی آنان ، مسئولیتی تقبل نمی کند،   کنند که کسی درمی

( و 16گیرند که از خرید صرف نظر کنند )از اینرو تصمیم می
ای منفی انجام دهند و برخی افراد در حالی شرکت تبلیغات توصیه

-کنند که امکان بهبود خدمات, برای شرکت از بین میرا ترک می

ما باید شود. اردسرساز میرود و تبلیغات منفی مشتریان برای بنگاه د
نظر گرفت که تعداد شکایات ، تنها نوک کوه یخ نارضایتی را  در

 عملکرد و شده داده یهاوعده نیب اشتباه هرگونهو دهد نشان می
و رسیدگی  شود یم یریناپذ جبران خسارات به منجر ، فروشخرده

 به نظر مشتری ، بزرگترین فرصت برای دستیابی به رضایت و کاهش
های شکست و بهبود کیفیت محصول و خدمات است و توجه هزینه

 راینبنا ب ، پیش شرط موفقیت پایداردر بازار استبه حفظ مشتری
 شناخت بازار، لیتحل و هیتجز ،یادوره صورت به است لازم

 یها تیاولو و حاتیترج رییتغو  شده شناخته و پنهان یازهاین
 هدف با د،یجد یتجار نام یحت ای یتجار مکان ریی،تغ ان،یمشتر

 (17) رندیقرارگبازبینی  مورد ، زیتما جادیا
: محیط داخلی شامل پیشخوانهای فروش ,  4(محیط داخلی2-1

 ایه فروشگاه درصندوق فروشگاه, ویترینها, راهروهاو... می باشد و 
 یدیکل رقابتی تاکتیک یک عنوان به داخلی ،محیط فروشی خرده

 وجهت مورد فروش افزایش و کننده مصرف رفتار تحریک منظور ،به
 یایمزا برکند و  می متمایز رقبا از را فروشگاه و گیرد می قرار

 به و دارد ریتاث دیخر اتیتجرب قیطر از ،کنندگان مصرف یاحساس
 یذهن ریصوو باایجاد ت شودیم گرفته نظر در یادراک تیهو عنوان
 جادیا خواهان که یکنندگان مصرف، موجب میگردد تا مثبت

 یتجار نام یراحت به،  هستند خدمات و ،کالاها شرکت با ارتباط
 دهنداز ادامهنیز  ندهیآ در را خود دیخر و بسپارند خاطر به را

 شرکت کی و کنند یم جادیا یا هاله ،اثر معتبر یبرندها یطرف
 یها مارک ارائه و زیمتما یابیبازار با تواند یم یفروش خرده

چناچه موفق  و (12)شود وارد بازار متفاوت یها بخش به مختلف،
 عهمجمو جادیا و محافظت به ازین ،بماند یباق یرقابت بازار درشود 

 رانیمدبنا براین  رد.دا خود برند ارتقاء ی،برا یمعان از قیعم یا
 نموده مشخص یزمان چارچوب کی در را خود اهداف ،سازمانها

3 Procedural Justice 
4 internal environment   
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 13.... های فروشگاه داخلی محیط الگوی طراحی سبک  

Journal of Islamic Life Style Volume 6, Summer 2022 

 ، سهام صاحبان حقوقعواملی چون ) ، یرقابت تیمز ،جهت ایجاد
 ،عوامل محصول ینگهدار ودیخر یها نهیهز ، یابیبازار ارتباطات
 مناسب دمانیچ و یداخل ،کارکنان بالقوه انیمشتر یروانشناخت

 کننده مصرف دگاهید از (17) دهندیم قرار نظر مد را (کالاها
 رآسانت را دیخر روند ،و محیط دلپذیر  یفروش خردهمعتبر تصویر
 کالاها مجموعه مورد در یاضاف یجستجو به ازین دارانیخر ، نموده

 کسیر تواند یمنیز  فروشگاه یتجار نام و ندارند خدمات و متهای،ق
 یحیترج تیموقع , داده کاهش را متیق به تیحساس و شده درک

 جهان یتجار یها مارک نیتر موفق از یبرخاز اینرو کند جادیا
 جادیا در گام نیاول که اندداده نشان زارا و والمارت,  ایکیا مانند

 ییایمزا تمام شامل که است برند وعده نیتدو، یقو یتجار نام کی
 دیخر یریگ میتصم با و شودیم ارائه هدف یهاگروه یبرا که است

 انیمشتر یازهاین نیبهتر شدن برآورده جهت، از اینرو است مرتبط
 یراز ،ابدی شیافزا دیخر قصد و تیرضا کهشود حاصل نانید اطمیبا

 و دارند یآگاه یتجار یها نام مورد گذشته در از شیب انیمشتر
 و منسجم گریکدی با یابیبازار اقدامات هیتاکل دارد تضرور

 یکسانی یایمزا ها، امیپ که شود حاصل نانیاطم و ندگرد هماهنگ
 یهاوعده بتوانند دیبا هابنگاه و( 12)دنکن یم منتقل انیمشتر به را

 نندک جادیا انیمشتر در یجد تعهد احساس تا ،بخشند تحقق را یاصل
 ، شده یمنف غاتیتبل موجب فروشگاه، ریتصو مطابقت، نیا بدون و

 ازطرفی آورندیم رو بیرق یها یفروش خرده به کنندگانمصرف
گیری خرید وجود دارد: نقش اساسی برای مشتریان در تصمیم 6

 کند ورا احساس می ایخواسته: کسی که اولین بار نیاز یا 1آغازگر
فردی  :2دهد.تاثیرگذارایده خرید کالا یا خدمت خاصی را ارائه می

و پیشنهادات او در خرید محصولات بر آغازگر تاثیر  که نظرات
ومکان  دخری نحوهکه درباره  یکس 3:رندهگی میتصمگذارد. می
جا که کدام محصول،از ک یکندم نییو تع یکندم یرگی میتصم دیخر

شخصی که عمل خرید را  :4داری( خر18)شود؟ یداریو چه موقع خر
:  شخص 5نهایی یا استفاده کننده کاربر.دهداز طرف خانواده انجام می

مراقب  دروازه بان ,کنند.  یا افرادی که محصول نهایی را مصرف می
 دیکه تخصص و علاقه به خر یکس 6:کننده اطلاعات آوری جمع ای

اطلاعات محصولات و خدمات را  انیخاص دارد و جر ییکالا
 فروشگاهمحیط  ایآ که شود مشخص باید ازاینرو (19)..یکندکنترل م

 درک ارزش جادیا ییتوانا ایشود؟آ یم مدت یطولان تعهد به منجر
 دیخر قصد ای؟آ کند یم جادیا دیخر زهیانگ ایآ دارد؟ را انیمشتر شده

ازآنجاکه خدمات )نامحسوس، ناهمگون و  دهد؟ یم شیافزا را
شوند( بدین لحاظ ناپذیرند و همزمان تولید و مصرف میتفکیک

تعیین سطح دقیق عملکرد فروشگاه، با توجه به رضایت وخرید 
( بنا براین ضروری است تا کلیه 20مجدد مشتریان ارزیابی می شود.)
 اهداف ،ند و مطابق با ماموریتفعالیتها مورد بازنگری قرار گیر

              بنگاه و نوع بازار بررسی شوند .                                                                                               
 : انتخاب یک فروشگاه تجاری مناسب7(فروشگاه خرده فروشی2-2

 دلیل به را کارها و کسب نمدیرا و پژوهشگران از بسیاری ،توجه
_________________________________ 

1 Primer 
2 Effective 
3 Determiner 
4 Buyer 

 (21) نموده معطوف خود به مشتریان رضایت جذب در آن قدرت
 از ررمک بازدید با ایجاد تصویر ذهنی مثبت می گردد تا مشتریان، و

 و ها مارک که هایی از اینرو فروشگاه (22)باشند. داشته فروشگاه
 یسفارش خدمات و دلپذیر و مناسب فضائی کیفیت، با محصولات

 (23)ندشو شناخته سایرین از تر معتبر تا دارند تمایل کنند، می ارائه
 در استراتژیک هایگذاریسرمایه طریق از تا دارند تلاش و

 غییرت سود، حاشیه و اقتصادی رشد به دستیابی ارتباطی، هایکانال
 ارتقاء را خود برند ارزش مشتریان، ادراک افزایش و بازار سهم

 ندکن می توجه فروشگاههائی به مصرف کنندگان ( زیرا24) بخشند
 برند آنها، ذهن در و کند ایجاد نشاط و شادی احساس آنها در که

 در نیز فروشاندهد.ازطرفی خرده جلوه تر برجسته را فروشگاه
 و دارند هاشرکت از انتظاراتی چه مشتریان دریابند، تا صددند
 شود؟ می درک هدف مخاطبان توسط شده ارائه محصولات چگونه

 ظاهر به را خود توجه باشد، داشته کمی تجربه مشتری، وچنانچه
 تتبلیغا و فروشگاه برند تصویر ، محصولات ،مجموعه فروشگاه

طرفی اکثر کالاهای از ( 12) دارد می معطوف فروشی خرده
فروشگاه های فیزیکی ،توسط یک تامین کننده واحد تهیه می شوند 

کالاهای همگن و یکسانی را به فروش می و بسیاری از فروشگاه ها 
رسانند و نمی توانند نیاز مصرف کنندگان برای انتخاب محصولات 
متنوع را برآورده کنند، بهمین دلیل  برخی از شرکتهای خرده فروشی 
سعی دارند با استفاده از نوآوری ، روش فروش خود را تغییر 

شود واز  مدیریت موثر طور به فروشی خرده اگر و( 22دهند.)
 روشهای جدید برای افزایش فروش وسوداوری استفاده شود ،ارزش

 می افزایش مشتریان ذهن در تجاری نام به وفاداری و محصولات
 ارزش و فروشی خرده برند بنابراین ضروری است که ارزش ، یابد

 و گیرند قرار توجه مورد مشترک طور به مشتری شده درک
 هایاهرم بر تاکید ضمن باید موادغذایی فروشیهایخرده مدیران

 هر افزایی وهم سازی یکپارچه جهت در( کیفیت و قیمت) اصلی
 وندش مند بهره برند دو هر متقابل اثرات از تا کنند تلاش برند دو
 ارائه بیشتری ،خدمات فروشگاهی درون عوامل به توجه ضمن و

 دقص و رضایت اعتماد، و کرده ایجاد عاطفی تعهد بتوانند تا دهند
 (25)دهند افزایش را مجدد خرید

ای از عقاید و باورها، نگرشها مجموعه "فرهنگ": 8( فرهنگ2-3
و الگوهای رفتاری است که توسط اعضای یک جامعه به اشتراک 

 و نمایانگر اعتقادات ، اهداف، ارزشها و آداب و گذاشته میشود

جامعه  رسوم و  قوانین یک جامعه است که بعنوان شخصیت یک
تعریف میشود که از نسلی به نسلی دیگر قابل انتقال است و به طور 

های کوچکتر قابل شناسایی در هر مداوم در حال تحول است وگروه
شناخته   "خرده فرهنگ"فرهنگ غالبی وجود دارد که به عنوان

شوند و اعتقادات و تجاربی دارند که آنها را از سایر اعضا جامعه می
کند و میزان انطباق یک فرد یا ارزشهای فرهنگی تا حد متمایز می

امروزه شرکت ها با  (.19شود)زیادی با خرده فرهنگ مشخص می
توجه به پدیده جهانی سازی و تحولات فناوری ،برای داشتن 

5 End user or user 
6 Gatekeeper, watcher or information collector 
7 Retail Store 
8 Culture 
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  و همکاران     قاسمی بیضاء  14

 

 1401، تابستان 6 دوره  پژوهشی سبک زندگی اسلامی با محوریت سلامت-فصلنامه علمی

جایگاهی ویژه در بازار ، نیاز به استراتژیهای متفاوتی دارند و 
 هایی جهانی با فرهنگمهمترین این استراتژیها ،سازگاری برندها

محلی است و توجه به ترجیحات مردم محلی و عادات غذایی آنها 
ها تاثیر زیادی در افزایش فروش دارد و فرصت بزرگی برای شرکت

های خود را برای ورود به بازارهای جدید آورد تا تلاشبه وجود می
( و چشم انداز بسیاری از اقتصادهای نوظهور 22گسترش دهند )

به سمت ارضاء نیازهای افرادی که در یک  1990از دهه  جهان
کنند، تغییر یافته. ازاینرو  بازاریابان باید به دو منطقه زندگی می

 -سوال اساسی پاسخ دهند آیا نیازها و ترجیحات اقلیت های مذهبی
قومی بر آورده می شود؟ آیا گروه های مختلف جامعه به تبلیغات 

های شان می دهند ؟ از آنجا که ارزشو رسانه ها یکسان واکنش ن
دهند و آیین ها و کنندگان را شکل میفرهنگی ،ذهنیت مصرف

نمادهای قابل فهم در هر جامعه متفاوت است ، مدیران مارکهای 
توانند به دلیل تفاوت های اقتصادی و فرهنگی مصرف تجاری می

ی اکنندگان از تصاویر مختلف برند در بازار استفاده کنند و بر
های مناسب محلی را بکار گیرند و بدانند موفقیت باید استراتژی

چه چیزی موجب افزایش یا کاهش ارزش عاطفی مصرف کنندگان 
می شوند و ضروری است تا نیازهای منحصر به فرد مشتریان را 
شناسایی نموده،  آگاهی از برند محلی را افزایش دهند و رفتار 

امل روان شناختی، فرهنگی مصرف کنندگان را با توجه به عو
( ولازم است تا برای فرهنگ منحصر 19واجتماعی ارزیابی کنند )
های هدف مختلف، ارزش قائل شوند و با به فرد و اعتقادات گروه

رهبران عقیده و سایر سازمانها که در جامعه هدف وجود دارند 
،ارتباط برقرار کنند  و تفاوت در لهجه ها و شیوه ها و سلوک 

اعی مدنظر قرار گیرد و به تبلیغات دهان به دهان و انتشار اجتم
ر فک"ازاینرو باید شعار مشهور . اطلاعات بین فردی نیزتوجه شود

مبنای عمل قرار گیرد.  "کردن در سطح جهانی و عمل در سطح محلی
(26 ) 

 طیرمحیتاث"در مطالعه ای به بررسی (26(پیشینه پژوهش: )2-4
و متغیرهای مستقل )عوامل  پرداختند "یناگهان دیبرخر یفروشگاه

اجتماعی ، عوامل طراحی و عوامل محیطی( و متغیر وابسته )خرید 
ناگهانی( بوده و نتایج نشان داده که محیط فروشگاه بر احساسات 
مثبت و خریدهای ضروری خریداران تأثیر مثبت و معنی داری 

ید ( در تحقیقی با هدف )تأثیرفضای فروشگاه بر خر27)دارد.
هند 2( خریداران شهر وادورا1مصرف کنندگان فروشگاه دی مارت

را مورد بررسی قرارداده و متغیرهای محیط فروشگاه شامل فضای 
فروشگاه ، تراکم جمعیت و مجموعه محصولات می باشد و نتایج 
پژوهش بیان دارد که عوامل فوق تاثیر معنی داری بررفتار خرید در 

)عواملی که در انتخاب ( درپژوهشی با عنوان 28)فروشگاه دارد.
بیان  تأثیر می گذارد(3مشتریان سوپر مارکتهای شهر کاراتینا کنیا 

نموده که پاکیزگی ، خدمات سریع ، تخفیف ویژه ، امنیت و کیفیت 
اما کالاهای محصول بر انتخاب مشتری تأثیر چشمگیری دارد 

موسیقی وفضای پارکینگ رایگان ، کوپن ها،  کارت های وفاداری ، 

_________________________________ 
 

1.D Mart store 

2.Vadodara city, India 

( در تحقیقی با عنوان 22.)در انتخاب سوپر مارکت ها تأثیر ندارد
)تجربه مشتری و وضعیت عاطفی مشتری در صنعت خرده فروشی( 
، بیان نمودند که عوامل محیطی )نوع وحجم موسیقی ، عطر ، سطح 
روشنایی و تعامل با فروشندگان(، تجربه و احساسات مشتری را در 

خرده فروشی  تحت تاثیر قرار می دهند و  تجربه و وضعیت  بازار
عاطفی مثبت مشتری، منجر به بازدید لذت بخش و خاطره انگیز از 
فروشگاه ، زمان و هزینه کمتر و خرید محصولات می گردد و رفتار 
دوستانه ، گفتگو و تعامل و دانش  پرسنل ، موجب درک مثبت 

تحقیقی با ( در29)ی شود . مشتریان از خدمات درون فروشگاهی م
و تاثیر آنان بر رضایت  فروشگاه فعالیت کارکنان در عنوان ) 
مشتریانی که با کارکنان درارتباطند، رضایت  ( اظهار داردمشتری 

بیشتر نسبت به مشتریانی دارند که با کارکنان غیر فعال مواجه اند 
 مصرف( در تحقیقی به ) بررسی عوامل مؤثر بر تصمیم خرید 30).

ها نشان می دهد پرداخته . یافته کننده در بازار خرده فروشی مالزی(
که مسئولیت اجتماعی ومحیط فروشگاه تأثیرات مثبتی بر تصمیم 
خرید دارد ، در حالی که ارتقاء فروش تأثیر منفی بر تصمیم خرید 

تأثیر رسانه های اجتماعی بر تصمیم گیری مشتری دارد همچنین 
 یریگ تصمیم در مثبتی تأثیر شده درک و ارزشخرید ناچیز است 

 : اثراتیبرند اسلام دیقصد خر)  ( درتحقیقی باعنوان31دارد .)
 متغیرها نیرابطه ب یبررس( به و مشارکت محصول یآگاه ،مذهب

 زن مسلمان 176از  نیآنلا یشامل نظرسنج قیطرح تحق پرداختند و
ی بوده بهداشت یشیمحصولات آرا دیخر نهیدر زم ییایاندونز

مشارکت  یارهایکه شامل مع هیگو 30 یی داراینها پرسشنامهو
مورد( و قصد  10) مذهبمورد(،  7) ی(، آگاهمورد 10محصول )

 مشارکتو  مذهبنشان داد که  بوده و نتایج مورد( 3) دیخر
 ندارد یبرند اسلام دیبر قصد خر یقابل توجه ریتاث چیه محصول

رند ب دیبر قصد خر یمثبت و معنادار ریاست که تأث یتنها آگاهو
 ریفرهنگ، تصو ریتاث درمقاله خود به بررسی) (.32)دارد. یاسلام

ی(پرداختند و اندونز ،یشرق د جاوایخر ماتیبر تصم متیبرند و ق
استفاده  یچند مرحله ا یریاستخراج نمونه از روش نمونه گ یبرا

 داریرخ یریگ میدر تصم یتیدخالت جنس که نشان داد جینتا ،کردند
به طور ،  متیبرند و ق ریبعد فرهنگ و تصوموثر است و 

 یهاکننده در فروشگاهمصرف دیخر ماتیبر تصم یتوجهقابل
  گذار است. ر یتأث یدر شرق جاوا، اندونز یفروشخرده

3. Karatina Kenya 
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 مواد و روش ها

در پژوهش حاضر روش آمیخته مورد استفاده قرار گرفته که 
کیفی است و محققان تفکر قیاسی و  های کمی وترکیبی از روش

استقرایی را ترکیب نمودند و درمبحث کیفی , مصاحبه با استفاده 
داده یافته انجام شد و راهبرد پژوهش نیز  ساختار از رویکرد نیمه

 ین بوده و در نمونه گیریستراوس و کوربیاد, رویکرد نظام مند ابن
شد و جمع آوری  از مجموعه روشهای غیر احتمالی هدفمند استفاده

اطلاعات تارسیدن به مرحله اشباع نظری ادامه یافت اما از مصاحبه 
به بعد اطلاعات جدیدی حاصل نگردید و جهت اطمینان بیشتر 10
با خبرگان واساتید و مدیران باتجربه که تحصیلات  مصاحبه 14

از طریق نمونه گیری گلوله برفی انجام شد و ،دانشگاهی داشتند
مرحله کدگذاری باز، محوری و انتخابی انجام  3کدگذاری در 

برای تجزیه و تحلیل داده ها 1 گرفت که از نرم افزار مکس کیو دیا
در کدگذاری باز ، محققان واژگان مهم را از طریق  استفاده شد.

سوال کردن و مقایسه موارد استخراج و به متن نوشتاری تبدیل 
لمه ها ،کیم و دسته بندیبندی شده، مفاهنمودند ، سپس متن ها طبقه

کدگذاری  دربه کلمه، خط به خط و سطر به سطر مقایسه شدند.
 "محوری دهیپد"عواملعنوان به  باز یمقوله کدگذار کی، محوری
:  از تندعبارکه  داده شد ها به آن  ربطمقوله گرید و شد انتخاب

 ."امدهایپ ، ، راهبردها واقداماتگرمداخله،  یانهیزم ،یعلّ عوامل"
 را گرید یاصل یهامقوله بتوان تمامی که ای مقولهی: محورپدیده 

شرایط  ی:علّ عوامل ها ظاهر شودبه کرات در دادهو  به آن ربط داد
ردند گآن  بروزمنجر به  ،گذاشته  ریتأث دهیکه بر پدپیشگامی 

تحت  که راهبردها و اقدامات عواملی ای یا بستر ساز :نهیزم.عوامل 
و عواملی که بنگاه نمیتواند آنهارا  پردازندیم دهیآن، به اداره پد

ان عنو که به یعیوس و عام طیشرا ر:گمداخله طیشراکنترل کند. 
و  راهبردها .کندیکننده راهبردها عمل م محدود ای گرلیتسه

اقدامات: فعالیتهایی که تحت تاثیر عوامل محوری، مداخله گر  و 
حاصل از ی هایخروج: امدهایپقرار می گیرند. عوامل زمینه ای 

 ( 33. )راهبردها هستند بکارگیری

سپس در مرحله کدگذاری انتخابی ادغام نظری انجام شد و یافته  
 های پژوهش از طریق تولید  نظریه بنیادی منسجم ارائه گردید.

 
معیار  4وایی و پایایی و ممیزی پژوهش کیفی: درپژوهش کیفی ر

 وجود دارد: ارزیابی کار پژوهشی تفسیریبرای 

معادل روایی در پژوهش های کمی است اعتبار پذیری: اعتبار  -1
به درجه تعمیم پذیری نتایج پژوهش کیفی به زمینه  انتقال پذیری:-2

باید باور پذیری: پژوهشگر -3دارد.ها و محیط های دیگر اشاره 
ان دیگر بررسی جهترا  تفسیرهاداده و یافته ها را با داده ها پیوند 

مثلث سازی داده ها  ،ازاینرو در روائی درونی ، دسترس پذیر سازد
فرایندی که با در نظر گرفتن چندین  "مثلث سازی"و  انجام شده

قابلیت -4دیدگاه و روش ، اعتبار پژوهش را افزایش می دهد. 
به  کمی است وجایگزین مفهوم پایایی در پژوهش اطمینان: 

یند داخلی و روشی که محقق برای تغییر شرایط در پیوستگی فرا

_________________________________ 
1.MaxQda 
2.convergent validity  

دراین مقاله ( 34)پدیده به خود اختصاص می دهد، اشاره دارد. 
 مراحل ذیل جهت روائی و پایائی کیفی انجام شد: 

و تحلیل ، هاآوری داده جمع ، شامل حل تحقیق اتشریح کامل مر-1
ی زممین مکادن اهم نموافرلحاظ مایه ها به ی درون شکل گیر

ار قراز خبرگان چند تن ر ختیار در اکام نجاایند افر -2هش .وپژ
اری کدگذه نحو -3شود. هش تأیید وپژم نجاه اتا صحت نحوگرفت 

ری و محواری باز ،کدگذت و طبقا، مقوله ها ، مفاهیم اج ستخرو ا
مصاحبه ت مشخصاح شر-4مفصل تشریح شد.ر نتخابی به طوا

ئه مربوطه و ارامینه در زتخصص س ساانمونه بر ب نتخان: اشوندگا
س تما-5تجربه شغلی مرتبط .ت و نظر تحصیلات آنهااز مشخصا

زی مثلث سان و کت کنندگاربینی توسط مشازبا، طولانی با محیط
خبرگان و ها: مصاحبه با داده منابع زی مثلث ساشامل: )  ،ها داده 

ت: روش طلاعاآوری اجمع زی روش مثلث سا -اساتید مربوطه
 4تطبیق توسط -بمکتود سنااسی ربرو یافته ریمه ساختامصاحبه ن

نهایی ارش گزکه نفر هیئت علمی(  4ن )کت کنندگارمشانفر از  
نمودند. بینی زبای حاصله را مقوله هاو یند تحلیل آمرحله نخست فر

از اساتید مربوطه، نفر  3ه: کت کنندرغیرمشان سی خبرگاربر -
حسابرسی تحقیق:  -6ند(.دوسی نمربرری را محواری یم کدگذراداپا
یش افزاجی جهت رتوسط یک ناظر خا، که هاداده قیق دسی ربر

قابلیت ر تأمین معیاای برو ید دگرده ستفااهش وپژت ثباان میز
که گرفت ار قراتید سر اختیادر امطالعه م نجاایند افرنیز  نطمیناا

تأیید رد مورا هش ونتایج پژ، یند مطالعهافری نگرزبااز پس 
 ند.اردادقر
 

پژوهش کمی : پژوهش از نظر هدف کاربردی و از لحاظ ماهیت 
توصیفی از نوع پیمایشی، همبستگی است و روش گردآوری 

های ای و تحقیقات میدانی بوده که دادهاطلاعات منابع کتابخانه
، 2022تا  2014ثانویه با مطالعه کتب، مقالات و مجلات سالهای 

ی نامحدود بوده و نمونه آماری شامل آوری شد . جامعه آمارجمع
 15/06/1400الی  01/03/1400سال که ازتاریخ 18مشتریان بالای  

گلستان –گیلان –از فروشگاههای رفاه استانهای مازندران 
وخراسان شمالی شهرهای)ساری، رشت ،گرگان وبجنورد( خرید 

ه بود "غیر احتمالی در دسترس "کرده اند و روش نمونه گیری نیز
نفر  384حجم نمونه نیز با استفاده از فرمول کوکران به تعداد و 

 .  محاسبه گردید
 

روایی و پایایی و ممیزی پژوهش کمی: دراین پژوهش برای سنجش 
روایی سازه از تحلیل عاملی تاییدی استفاده شده در اعتبار سازه دو 

 گاه هر :" 2روایی همگرا "روایی )همگرا و واگرا ( وجود دارد 
 ، شود یریگ اندازه  ریپذ مشاهده ریمتغبا  پنهان ریمتغ کی

که با  است یبررس قابل همگرا ییروا با آنها یهمبستگ
میانگین واریانس استخراج شده( بررسی می شود و  AVEمعیار)

روایی واگرا یا "چنانچه همبستگی وجود نداشته باشد به آن 
 قیطر دو از یجزئ مربعات حداقل روش درمی گویند که  " 3یافتراق

3.Divergent or differential validity  
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  و همکاران     قاسمی بیضاء  16

 

 1401، تابستان 6 دوره  پژوهشی سبک زندگی اسلامی با محوریت سلامت-فصلنامه علمی

 زانیم که متقابل یعامل یبارها روش-الف : شود یم دهیسنج
 سهیمقا گرید یسازها با را سازه کی یها شاخص نیب یهمبستگ

 انجام سیماتر قیطر ازکه  1 لارکر و فورنل روش-ب. کند یم
دراین مطالعه پرسشنامه )اقتباس ازپیشینه پژوهش( ( 35.) ردیگیم

گزینه ای لیکرت استفاده شد  5بوده که برای طراحی آن از مقیاس 
و برای ارزیابی روایی پرسشنامه، ابتدا پیش آزمون انجام شد زیرا 
پرسشنامه ترجمه وبومی سازی شده بود و مجددآ روائی وپایائی 

 ائی پرسشنامه  نیز ، ابتدابراساس پیشنهادات سنجش شد و جهت پای
بوده و از  7/0مورد استفاده قرار گرفت که بالاتر از کرونباخ یآلفا

یک معیار سنتی برای تعیین پایایی  کرونباخ یآلفاآنجا که معیار 
سازی هاست لذا از پایایی ترکیبی استفاده شد و روش مدلسازه

و نرم مبتنی بر رویکرد حداقل مربعات جزیی 2معادلات ساختاری
نیز جهت  4و اسمارت پی ال اس ار  3افزار آماری اس پی اس اس
 آزمون مدل بکار گرفته شد.

 
 یافته ها

دربخش کیفی ابتدا محققان درکدگذاری باز, اصطلاحات مهم را به 
ر دمتن نوشتاری تبدیل نموده و مفاهیم طبقه بندی و مقایسه شدند .

مقوله مرتبط گردید  13کد گذاری محوری , مقوله اصلی پژوهش با 
ها از طریق رویکرد قیاسی انجام و اشباع نظری و کفایت داده

های پرورده که پذیرفت .در کدگذاری انتخابی مجموعه مقوله
بصورت منظم با یکدیگر مرتبط بودند, چهارچوب نظری را شکل 

 های پژوهش در قالب یک مدل علمی ترسیم گردید کهدادند و یافته
نتایج ذیل حاصل شده است : قضیه اول طراحی محوطه خارجی: 
پارکینگ مناسب ، موقعیت مکانی، نمای ورودی واطراف فروشگاه 

امکان تردد تمام مشتریان، بعنوان عوامل علی قضیه  -و در ورودی

_________________________________ 
1.fornell.larcker  
2.SEM -pls  
3.SPSS 

دوم محیط داخلی فروشگاه: طراحی فضائی و معماری ، طراحی 
کیزگی محیط ، روشنایی داخلی ودکوراسیون ،دمای مناسب ،  پا

فروشگاه ، استفاده از موزیک ملایم، ایجاد فضای معطر ودل انگیز، 
رنگ  بندی ورنگ امیزی فضا های داخلی بعنوان عوامل محوری 

ن ،درامد قضیه سوم ویژگیهای دموگرافی مشتری: جنسیت ، س
وشغل ویژگیهای فردی مشتری : سبک ،تحصیلات ،وضعیت تاهل 

یهای گویژان شکایات، خودپنداره ومصرف گرائی وشیوه زندگی ، بی
فرهنگ،گروه مرجع ویژگیهای ، مذهب ، قومیتفرهنگی مشتری: 

روانشناختی مشتری: انگیزش، نگرش،یادگیری و ادراک بعنوان 
بندی عوامل زمینه ای قضیه چهارم محصولات فروشگاهی: طبقه

 اصولی وچیدن محصولات ، قیمتهای عادلانه، نواوری درارائه
محصولات، کیفیت درک شده محصولات، نام تجاری محصولات 
وطرح بسته بندی عوامل مدیریتی:  چشم انداز فروشگاه  ، تحقق 
اهداف ، استراتژی فروشگاهی ،مدیریت ارتباط با مشتری ،مدیریت 
منابع انسانی،ارتقا عملکرد فروشگاه و ارائه خدمات مکانیزه. 

ائه خدمات درزمان مناسب.قضیه فعالیتهای پشتیبانی: ارتقا فروش،ار
پنجم شرایط تسهیل کننده: قابلیت اطمینان ،تعهد وتضمین، همدلی، 
آراستگی ظاهری و رفتار دوستانه کارکنان شرایط بازدارنده 
:ریسک ادراک شده مشتری  و شلوغی ادراک شده مشتری ومطابق 

 ،خریداوم تدبا قضیه ششم،پیامدهای مشتری: انتخاب فروشگاه و 
یغات توصیه ای ، جلب رضایت مشتری ، جلب وفاداری مشتری  تبل

ولذت از خرید و پیامدهای فروشگاه: کسب سهم بازار ، مزیت 
رقابتی ، سوداوری و افزایش فروش بعنوان عوامل پیامدی سبک 
طراحی الگوی محیط داخلی فروشگاههای خرده فروشی ازمنظر 

 فرهنگی انتخاب شدند.
 

4 Smart PLS R 
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 سبک طراحی الگوی محیط داخلی فروشگاههای خرده فروشی ازمنظر فرهنگیمدل پارادایمی . 1 شکل

 مدل کلی ساختار قسمت، این :در 1های ساختاریآزمون مدل

 که شود مشخص تا گیرد،می قرار آزمون پژوهش مورد مفهومی

چارچوب  تدوین مرحلة در متغیرها بین که تئوریکی روابط آیا
 گردیده تأیید داده ها به وسیلة بوده است، محقق مدنظر مفهومی

  نه. یا
به بررسی میزان تأثیر هریک از متغیرهای  :2الف(ضریب مسیر

 -1پردازد و مقدار ضریب مسیر در بازه مستقل بر متغیر وابسته می
نشان دهنده تأثیرگذاری بیشتر متغیر مستقل  1قرار دارد که عدد  1و 

های تایید روابط در مدل ( یکی از شاخص36. )بر متغیر وابسته است
است. معناداری ضرایب مسیر, ساختاری معنادار بودن ضرایب مسیر 

باشد. چنانچه مکمل بزرگی و جهت علامت ضریب بتای مدل می
مقدار بدست آمده بالای حداقل آماره در سطح مورد اطمینان در 

_________________________________ 
1.Test of structural models 
2 Path coefficient 

ح شود. در سطنظر گرفته شده باشد، آن رابطه یا فرضیه تایید می
درصد این مقدار به ترتیب با  99درصد و  95درصد،  90معناداری 

 (37شود. )مقایسه می 2,58و  t 1,64 ،1,96قل آماره حدا

توسط متغیر وابسته میزان تبیین واریانس :  3ضریب تعیین ب(
این ضریب تعیین  دهد. از مشکلاترا نشان میمتغیرهای مستقل 

کند از این است که میزان موفقیت مدل را بیش از اندازه برآورد می
دهند از شاخص دیگری تحت عنوان رو بعضی از محققان ترجیح می

 .استفاده کنند  4تعدیل شدهضریب تعیین 

از  % 57کند که بیش از بیان می:شده  تعدیل تعیین ضریبج( 
مطالعه در پژوهش تغییرات پیامدها تحت تأثیر متغیرهای مورد 

است و مابقی عواملی هستند که در مدل درنظر گرفته نشده است. 
 آورده شده است.1-4نتایج ضرایب تعیین در جدول 

3.R Square 
4.R Square Adjusted 
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محیط داخلی :پاکیزگی محیط داخلی 
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ملایم، ایجاد فضای معطر و دل انگیز، 
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 علی عوامل

 

 عوامل محوری 

ویژگیهای دموگرافی مشتری: سن، 

آمد، وضعیت در ،، تحصیلاتجنسیت

 تاهل، شغل

های فردی مشتری : سبک وشیوه  ویژگی

 ،خودپنداره، توانائی بیان شکایاتزندگی، 

 مصرف گرائی

روانشناختی مشتری:  های ویژگی

 یادگیری ،انگیزش، نگرش، ادراک

ه فرهنگ گروویژگیهای فرهنگی مشتری: 

 ، مذهبقومیت، مرجع

 ایعوامل زمینه
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 عوامل راهبردها و اقدامات 

 
 عوامل پیامدی  

 

شرایط بازدارنده :شلوغی ادراک شده ، 

 مشتریریسک ادراک شده 

شرایط تسهیل کننده: قابلیت اطمینان ،  

همدلی ،  تعهد و تضمین ، آراستگی 

 ظاهری و رفتار دوستانه کارکنان

 عوامل مداخله گر
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 1401، تابستان 6 دوره  پژوهشی سبک زندگی اسلامی با محوریت سلامت-فصلنامه علمی

 
 نمودار ضرایب مسیر و ضرایب تعیین. 1 نمودار

 

 ضریب تعیین. 1 جدول
 ضریب تعیین تعدیل شده ضریب تعیین 

 0.682 0.684 راهبردها

 0.492 0.492 پدیده محوری

 0.572 0.572 پیامدها
باشد : معیار دیگر بررسی مدل ساختاری, اندازه اثر کوهن می1د(اندازه اثر

به ترتیب مقادیر ضعیف، متوسط و  1و بیشتر از  0,15؛ 0,02که مقادیر 

 (36قوی می باشد. )

 

_________________________________ 
1.Effect size 

 اندازه اثر. 2 جدول

 پیامدها محوریپدیده  راهبردها 

 1.338   راهبردها

  0.970  شرایط علیّ

   0.339 ایعوامل زمینه

   0.159 مداخله گرها

   0.011 پدیده محوری
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معناداری ضرایب مسیر. 2 نمودار

: هدف این شاخص 1بینی مدل یا اشتراک افزونگیو(قدرت پیش
-بینی کردن به روش چشمتوانایی مدل ساختاری در پیشبررسی 

این  گیریترین معیار اندازهشدهباشد. معروفترین و شناختهمی 2پوشی
بینی مدل در متغیرهای پنهان و قدرت پیش است 2Qتوانایی، شاخص

است که به ترتیب به عنوان  0,35و  0,15، 0,02درونزا سه مقدار 
 (36اند )برای این شاخص معرفی شدهمقادیر ضعیف، متوسط و قوی 

بینی مدل بالاتر از پیش نشان می دهد که توان 3-4جدول  و نتایج
 حد متوسط است.

 
 اشتراک افزونگی. 3 نمودار

_________________________________ 
1.Model predictive power or redundancy sharing  2.Blindfolding 
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 1401، تابستان 6 دوره  پژوهشی سبک زندگی اسلامی با محوریت سلامت-فصلنامه علمی

 بینی مدلپیش توان. 3 جدول

 Q² (=1-SSE/SSO) 
 0.327 راهبردها

 0.416 پدیده محوری

 0.330 پیامدها

                                                                  
 شاخص برازش کلی مدل. 4 جدول
 برازشمقدار  

ریشه دوم میانگین مربعات باقیمانده 
 (SRMRاستاندارد شده )

0,074 

شاخص ریشه    SRMR: 1ریشه میانگین مربعات باقیماندهر( 
میانگین مربعات باقیمانده بین صفر تا یک متغیر است و هرچه 

 و نشان دهنده برازش بهتر مدل است، مقدار شاخص کوچکتر باشد
است. نتایج بدست  0,08مقدار مطلوب برای این شاخص حداکثر 

است  0,074آمده از این شاخص نشان داد که مقدار آن برابر با 
 شود. مدل کلی تأیید می برازش مناسب بنابراین

. عوامل علی بر مقولات محوری تأثیر 1(فرضیه های پژوهش:4-2
ین ا مسیرمقدار ضریب دارند: نتایج آزمون این فرضیه نشان داد که 

در سطح اطمینان  ارتباط این t. آماره باشدمی 0,702برابر با  رابطه
 مقوله بر علی به این معنا که عوامل درصد معنادار گزارش شد 95

. مقولات محوری بر عوامل 2.مثبت و معناداری دارند محوری تأثیر
 مقدارراهبردی تأثیر دارند: نتایج آزمون این فرضیه نشان داد که 

 ارتباط این t. آماره باشدمی 0,193برابر با  این رابطه مسیرضریب 
درصد معنادار گزارش شد به این معنا که  95در سطح اطمینان 

. 3.مثبت و معناداری دارند تأثیر راهبردی عوامل بر یمحور مقولات
عوامل زمینه ای بر عوامل راهبردی تأثیر دارند : نتایج آزمون این 

 0,600برابر با  این رابطه مسیرمقدار ضریب فرضیه نشان داد که 
درصد معنادار  95در سطح اطمینان  ارتباط این t. آماره باشدمی

 یرتأث راهبردی عوامل بر زمینه ای املبه این معنا که عو گزارش شد
گر بر عوامل راهبردی . عوامل مداخله4.مثبت و معناداری دارند

 سیرممقدار ضریب تأثیر دارند: نتایج آزمون این فرضیه نشان داد که 
در سطح  ارتباط این t. آماره باشدمی 0,310برابر با  این رابطه
 معنا که عوامل به این درصد معنادار گزارش شد 95اطمینان 
. 5.مثبت و معناداری دارند تأثیر راهبردی عوامل بر گرمداخله

عوامل راهبردی بر پیامدها تأثیر دارند: نتایج آزمون این فرضیه نشان 
. آماره باشدمی 0,756برابر با  این رابطه مسیرمقدار ضریب داد که 

t این  درصد معنادار گزارش شد به 95در سطح اطمینان  ارتباط این
 .مثبت و معناداری دارند تأثیر پیامدها بر راهبردی معنا که عوامل

       

 

 هانتایج فرضیه.5 جدول

 نتیجه t P Valuesآماره  ضریب مسیر فرضیات فرضیه

 تأیید 0.000 23.870 0.702 پدیده محوری <شرایط علّی  1

 تأیید 0.031 1.997 0.193 راهبردها <پدیده محوری  2

 تأیید 0.000 8.561 0.600 راهبردها <ای عوامل زمینه 3

 تأیید 0.000 5.772 0.310 راهبردها <مداخله گرها  4

 تأیید 0.000 34.340 0.756 پیامدها <راهبردها  5

 
 مدل نهائی پژوهش. 2 شکل

_________________________________ 
1. Root Mean Square Residual 

عوامل 

 زمینه ای

عوامل 

 مداخله گر

گر

 عوامل علی
راهبردها 

 واقدامات

عوامل 

 محوری

 پیامدها
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 گیری نتیجه
سبک طراحی الگوی محیط داخلی هدف از انجام پژوهش حاضر، 

 این راستافروشگاههای خرده فروشی ازمنظر فرهنگی است که در 
عامل اصلی شامل)طراحی محوطه خارجی، محیط داخلی،  عوامل 13

گیهای) ژمحصولات فروشگاهی، فعالیتهای پشتیبانی، ویمدیریتی ، 
دموگرافی ، فردی ، روانشناختی و فرهنگی( مشتری ، عوامل مداخله 
گر)تسهیل کننده  و بازدارنده( و پیامدها شامل پیامدهای مشتریان 
وپیامدهای فروشگاه که بر محیط فروشگاه تاثیر گذار بودند ، 

 شناسایی شدند.            

 روریض متمایز یابی موقعیت و مناسب مکان ضیه اول: انتخابطبق ق
های هنگفت، یابی نامناسب علاوه بر تحمیل هزینهمکان  زیرا است

رای انتخاب یک مکان بو  شودمنجر به شکست در فروش می
ها  ، هزینهفروشگاه مجموعه ای از عوامل چون اندازهباید مشخص 

مکان و محدوده تجاری  بودندردسترس ، ترافیک انسانی و ماشینی، 
 و ، استااس(22) همکاران واوگروک  که در نظر گرفتباید را 

( نیز آنرا تائید نموده اند.طبق 12) همکاران و زنتس (،15) سیدل
ری ای باشد که مشتطراحی فضای فروشگاه باید به گونهقضیه دوم: 

همچنین کل فروشگاه را طی کند و به محصولات دسترسی یابد 
 نامناسب دمای و روشنایی یا آرام حد از بیش و ناخوشایند موسیقی

 مشتریان ناراحتی ، موجب نامطبوع و قوی های رایحه از استفاده و
 ار فضا استفاده شود تا روشن هایو در طراحی باید از رنگ شود می

 اتسبزیج و غذایی مواد بندی بسته در و دهد جلوه پاکیزه و جادارتر
 و بودن فاسد زیرا نشود استفاده آبی و سبز های رنگ ها از میوه و

 محصول بندی بسته در و کندمی تداعی را غذا بودن سمی
 که مواردی در و شود استفاده آبی هایرنگ از آقایان،ترجیحا

 آبی-سبز رنگ از شودمی تولید زنان هم و مردان برای هم کالایی
 ای قهوه نارنجی خاکستری هایعموما رنگ نیز زنان شود و استفاده

ش بنف زنان ترجیحا رنگ بسته بندی میکنند و انتخاب را زرد و
 و دهد می جلوه تر مرغوب و تر لوکس را کالا زیرا انتخاب شود،

ود ش استفاده قرمز و زرد نارنجی های رنگ از کودکان نیز باید برای
ایمیرو ،( 30هنایشا) ، (22) همکاران و ککه  محققینی چون اوگرو

 داابت فروشان( نیز آنرا تائید نموده اند. طبق قضیه سوم: خرده 18)
 هپایگا کنند و با ایجاد کسب هدف بازار از کاملی اطلاعات باید
 ریانمشت انتظارات مداوم فاکتورهای محیطی و طور به مشتریان داده

 فضای و فرهنگی خرده و فرهنگی معیارهای و کنند روز به را
بگیرندکه این امر مطابق با تحقیقات  نظر رادر مکان جغرافیایی

 (،19(، گبداموسی )12زنتس و همکاران ) ،(23)بدرینارایانان و بسرا 
( است.طبق قضیه 18) رویمیا (،21ساربجیت ) ، (15سیدل) و استااس

فروشان باید فرصت ها، قوتها ،تهدیدها و ضعف ها  خردهچهارم: 
را مشخص کنند و چشم انداز شرکت باید با توجه به اندازه و تعداد 
مشتریان، میزان وفاداری، کسب سهم بازار، تخصیص منابع و برآورد 

ه ادراکی باید نقشو بنگاه  حاشیه سود قابل کسب در نظر گرفته شود 
 ذاریگ و سرمایه ازاریابی بپردازدترسیم کند و به توسعه اهداف ب

ب ترکیوانجام پذیرد  فیزیکی های دارایی و ها زیرساخت در مناسب
 رد و کالاها باید با انتظارات خریداران بازار هدف سازگاری داشته

در و شوند  تنظیم مجدداً هاقیمت بازار، نوسانات بروز صورت
 یکدیگر کنار در مکمل کالاهای تا شود محصولات دقت چیدمان

کنندگان دوست دارند به خاطرات  از آنجا که مصرفگیرند. قرار
خوش گذشته برگردند به همین دلیل شرکتها باید نوستالژی را در 

رای و پیشبرد فروش بواز فعالیتهای ترفیعی  تبلیغات خود جای دهند
 (12همکاران) زنتس و ،(27ی )مانشکه   تغییر نگرش استفاده کنند

 دلیس و سااستا(،5) انگی و گچن (،6) انیاحمد و یعبدالملک ،
 و رومبااک، (3) یومنصور هو، (1) ستاهاپر و ینریایستیولی (،15)

نیز آنرا تائید نموده اند.طبق  (30هنایشا) ( و18) رویمیا ،(28) یگینگ
قضیه پنجم : کارکنان باید از تند خویی ورفتار تهاجمی خودداری 

 رفتار و احترام با همراه شده داده های وعده کنند و با اجرای
اه بنگ وشوند  خرید رفتار وتکرار رضایت ایجاد دوستانه، موجب

 با پرداخت حقوق و مزایای مناسب و حمایت و پشتیبانی ،باید 
بتواند ا دهد ت افزایشیهای کارکنان را قابلیتها و توانمند شایستگیها ،

 اه،فروشگ قیقد طراحی همچنین کند ایجادموقعیتی قوی تر از رقبا 
 تجهیزات و فناوری کارگیری به خدمات، و محصولات کیفیت

 و محصول عمر چرخه به توجه مناسب، هایقیمت پیشرفته،
 را خریداران سردرگمی مشتریان، توقعات سطح کردن برآورده
 دنوودرلدهد که مطابق با تحقیقات س افزایش را رضایت و کاهش

هو و  ، (22وهمکاران) (، اوگراک12( ،زنتس و همکاران )29)
شرکت ( است.طبق قضیه ششم: 15(واستااس و سیدل )3)منصوری 

 ارآشک و پنهان نیازهای با محصولات انطباق و هدف بازار بهها باید 
 داده افزایش را در درازمدت توجه کنند زیرا این امرفروش مشتری

 کند.که محققینی چون می تضمین درازمدت در را بنگاه موفقیت ،
استااس ،(19گبداموسی )، یمنصور و هو(، 9)ابیر و همکاران 

 (22اوگراک و همکاران ) ( و28نگیگی ) و ، کارومبا(15وسیدل)
 نیز آنرا تائید نموده اند.

(محدودیتها: جهت انجام مصاحبه کیفی ، دسترسی به مدیران 6
 وناکر یماریب و جامعه ریاخ مشکلات به توجه با دانشگاهی خبره ،

 تندداش اظهار انیمشتر از یاریبس.از طرفی  گرفت انجام یدشوار به
 لیتما و دهند انجام ها یبقال از را خود دیخر دارند عادت که

 رفتند یم طفره دادن پاسخ از و نداشتند تکمیل پرسشنامه به یچندان
 حذف راپرسشنامه ها  ی ازبرخ ند،شد مجبور انمحقق نیبرا ، بنا

 یهماهنگ و ساعته چند وانتظار یینها پرسشنامه یآور جمعو  دنکن
 دآور وجود به پژوهشگر یبرا را یادیز مشکلات،  فروشانخرده با
 یمحل انیمشتر شامل کهشد انجام محدود صورت به ینظرسنجو

ل به ک میتعم قابل نمونه اندازه نیبنابرامناطق مورد مطالعه بوده، 
 و ییروستا دارانیخر نیب درآمد اختلافکشور نمی باشد. همچنین 

 قصدانگیزه و  وافزایش قیمتها، ارز نرخ مداوم راتییتغ و یشهر
 . نموده است محدود را دیخر
 های ، گروه تیمل ،نژاد متغیرهایی مانند به توجه آینده مطالعات   

 و هوایی و آب تغییرات و اقتصادی ، عوامل اجتماعی ، طبقه مرجع
 گردد. این تریدقیق هاییافته به منجر است ممکن فصلی، خرید

 لازم و دارد تاکید غذایی مواد فروشی خرده صنعت بر تنها مطالعه
،  خانگی لوازم ،مانند ها فروشی خرده سایر در محیط تا است

 امانج پژوهش نیز و هتل رستوران ، دکوراسیون ، پوشاک ، مبلمان
 هرچه درک کیفی برای های گیرد. همچنین می توان از سایر روش

 استفاده نمود. خرید دررفتار مشتریان نقش بیشتر
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