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 یفروش خردهدر صنعت ابزاری نوین  (POP-UP STORE) پآ پاپ یها فروشگاه

 

 ۱*نسا محمدی

 ۲ سارا محمدی

 30/30/9011تاریخ چاپ:  56/35/9011تاریخ دریافت: 

 چکیده

 ترین مهم ازجملهاست و  یدیو تول یهر شرکت صنعت تأمین رهیبر زنج تأثیرگذار عیصنا ترین مهم ازجمله یفروش خردهصنعت 

صنعت  نیدر ا دیجد یو توسعه رقبا شیدایبا پ هرروزاست که  یا ندهایرقابت فز زین یفروش صنعت خرده یکنون طیمح یها یژگیو

 یتمندیدر حفظ و ارتقاء رضا مؤثر یسازوکارها یریکارگ بهدر  یضرورت و توجه جد ت،یضعو نیا میمستق جهی. نتگردد یمشاهده م

مفهوم ساده  کیپاپ آپ  .باشد یم انیمشتر یبرا شتریب ینیآفر ارزشبه خدمات و  یبخش تیفیک قیآن، فروش از طر تبع بهو  انیمشتر

هوشمند،  انیرشد مشتر شیافزا با آنان شود، یو تکرار رفتار معاملات انیمشتر زیمتما ی تجربه ادراکمسبب  تواند یماست که 

به اهداف  یابیدست ریمس تنها نهباشند که  یابزار یساز ادهیپو  یزیر برنامه درصدد یستیبا زین یفروش خردهواقع در صنعت  یها شرکت

 ،ییسازد، بلکه منجر به آوازه جو لیرا تسه شانیبرندهادانش و عملکرد  ر،یتصو ،یبازار، عناصر برجستگ یساز هیشبو  شیآزما

خلق  یابزار قدرتمند در راستا کی عنوان بهپاپ آپ  یفروش خردهگردد،  انشانیمشتر یبرا ینیآفر ارزش تیو در نها یخبرساز
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 مقدمه

 ترین مهم ازجملهو  است یدیو تول یهر شرکت صنعت تأمین رهیبر زنج تأثیرگذار عیصنا ترین مهم ازجمله یفروش خردهصنعت 

 نیدر ا دیجد یو توسعه رقبا شیدایاست که هر روز با پ یا ندهایرقابت فز زین یفروش صنعت خرده یکنون طیمح یها یژگیو

در حفظ و  مؤثر سازوکارهای کارگیری بهدر  یضرورت و توجه جد ت،یضعو نیا میمستق جهی. نتگردد یصنعت مشاهده م

 انیمشتر یبرا شتریب ینیآفر ارزشبه خدمات و  یبخش تیفیک قیآن، فروش از طر تبع بهو  انیمشتر یمند تیرضاارتقاء 

 یدرصد 59 رشد داشته است. یا ملاحظه قابلرشد  توسعه درحالفروشی در کشورهای سال اخیر، خرده 96. طی باشد یم

از  یمیاز ن شبی توسعه رحالد یدر بازارها ها یفروش خردهفروش  یدرصد 063جهان در کنار رشد  توسعه درحال تیجمع

فراتر از  یابزار ازمندین یفروش خرده صنعت قرار داده است. توسعه درحال یکشورها اریدر اخترا جهان  یفروش خردهفروش 

 اتیآن تجرب یگردد و اجرا یخلاقانه طراح اریکه بس ی، ابزارباشد یمو مرسوم  یسنت یها کیتاکتو  ها جاذبه ،غاتیتبل

بزرگ در  یکارفرما نیدوم یفروش خرده، بخش متحده الاتیا دربه ارمغان آورد،  کنندگان مصرف یا برار یفرد منحصربه

رقم در مورد  نیبخش است. ا نیمتعلق به ا ها استخدامدرصد کل  98به  کیو نزد شود یممختلف محسوب  یها بخش انیم

 90و  95 بیقرار دارند و سهم آنها به ترت یبعد یها ردهدر  یدیو تول یدولت یها بخشاست.  درصد 09بخش خدمات 

بخش  نیکل کارکنان، در ا درصد 06و  رود میکارفرما به شمار  ترین بزرگ فروشی خردهدرصد است. در انگلستان، بخش 

 .(5398 ،و همکاران 9وارنابای)مشغول به کار هستند 

سهم اشتغال در بخش  نیبالاتر متحده الاتیاادا، و کان انهمچون آلمان، انگلست فروشی خرده یبازارها گریبا د سهیدر مقا

 قیرا تلف فروشی عمدهآمار خرده و  کیهمچون ژاپن و مکز فروشی خردهبزرگ  یاز بازارها یرا دارا است. برخ فروشی خرده

و  5چن) دان کرده علامخود را ا فروشی خردهکرد که فقط آمار بخش  سهیمقا ییآنها را با کشورها توان نمی نیکرده و بنابرا

 .(5397 ،همکاران
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صورت نگرفته است  طورجدی بهپاپ آپ  فروشی خرده ی حوزهدر  یعلم های پژوهشو  قاتیتاکنون تحق متأسفانه رانیا در

و پردازش اطلاعات در  آوری جمع. ستندیمفهوم برخوردار ن نیبا ا یو اطلاعات چندان ییاز آشنا یابیو کارشناسان بازار

 بندی تقسیمپاپ آپ،  های ویژگیو  کاربردهاپاپ آپ،  کیپاپ آپ، اهداف استراتژ های فروشگاه خصوص انواع ساختار

پاپ آپ،  یابی مکان یاتخاذ استراتژ ی نحوهپاپ آپ،  یمراحل قبل و بعد از اجرا ریزی برنامهپاپ آپ،  های فعالیت

در  شده عرضهمحصولات  ی آمیختهوع و عمق، تن ،بندی دستهاتمسفر و جو حاکم بر فروشگاه پاپ آپ،  یطراح یچگونگ

و  ها مشخصه یپاپ آپ، بررس یارزبرگ جیو نتا یخروج یابیپاپ آپ، سنجش و ارز شینما بندی زمانپاپ آپ، جدول 

و  ها شکاف ترین مهمپاپ آپ، از  روانیو پ انیحام یو اجتماع یفرهنگ ،یرفتار ،یروان نگاشت ،یکدموگراف یرهایمتغ

 .گیرد میقرار  قیدق یو واکاو یتخصص ی موردمطالعه در این تحقیقه هستند ک ینظر یخلأها

 مبانی نظری تحقیق

آنان شود،  یو تکرار رفتار معاملات انیمشتر زیمتما ی تجربه ادراکمسبب  تواند میمفهوم ساده است که  کیآپ  پاپ

 یگزارش مال نیآخر طبق واهند داشت.اجرا خ تیقابل زین ها رستورانو  ها گالری، سینماهادر  POP-UP های فروشی خرده

است که  شده زده نیدلار تخم ونیلیاز دو ب شیب فروشی خردهدر صنعت  پانگلستان، سهم فروش پاپ آ فروشی خردهصنعت 

. باشد می فروشی خردهو درآمد ناخالص صنعت  فروشی خردهو سهم فروش از کل  یاز گردش مال 75۷معادل  تقریباًمبلغ  نیا

نشانگر نقش و  قتیحق نیا وپاپ آپ بوده  های فروشگاهانگلستان متعلق به  فروشی خردهاز کل درآمد صنعت  75۷ یبه عبارت

 .(5391 ،و همکاران 0زجاج) باشد می یسبک فروشگاه نیضرورت ا

 برخوردار باشد یتفنن دیخر های انگیزهو  ندیخوشا یخاص، اتمسفر فروشگاه یکه از طراح POP-UP فروشی خرده جادیا

 درصدد یستیبا زین فروشی خردهواقع در صنعت  های شرکتهوشمند،  انیرشد مشتر شی. با افزاشود می یالزام تلق کی

 ،یبازار، عناصر برجستگ سازی شبیهو  شیبه اهداف آزما یابیدست ریمس تنها نهباشند که  یابزار سازی پیادهو  ریزی برنامه

 یبرا آفرینی ارزش تیو در نها خبرسازی ،ییسازد، بلکه منجر به آوازه جو لیرا تسه برندهایشاندانش و عملکرد  ر،یتصو

 .(5398 ،و همکاران 0وارنابای) گردد انشانیمشتر

 یبرا یاطلاعاتی و ارتباط م،یارزش مستق یخلق گزاره ها یابزار قدرتمند در راستا کبه عنوان یپاپ آپ  فروشی خرده

 های فروشگاهمانند  ینیعناو (. پاپ آپ تحت5395 ،و همکاران 6اکلینشود )اقع اثر گذار و تواند می شود می یتلق انیمشتر

 .(5398 ،وارنابای و همکاران) گردد یمطرح م زین یزانیپارت موقتی و
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همچنان  ر،یدرچند سال اخ یا رهیزنج یها با وجود توسعه فروشگاه یحت رانیمدرن در ا یفروش سهم اندک صنعت خرده

سه  یط دیجد یا رهیزنج یها فروشگاه یانداز با وجود راه رانیمدرن در ا یفروش مارها، سهم خردهمحسوس است. مطابق آ

 .(9018 ،اتاق بازرگانی ایراناست ) دهیرس یفروش درصد صنعت خرده 7سال گذشته تنها به حدود 

 نیکل است. با ا یفروش هدرصد خرد 73معادل  یمدرن در مالز یفروش عنوان مثال سهم صنعت خرده است که به یدرحال نیا

شده  یگذار هدف یفروش درصد از کل صنعت خرده 96مدرن  یفروش برنامه ششم توسعه، سهم صنعت خرده انیحال در پا

 لیدرخصوص دلا سهم مدرن صنعت بوده است. شیدر افزا تحرک یکند یایاست که البته روند رشدچهار سال گذشته گو

و  یمناسب شهر یها رساختیتوان به نبود ز یم ایدن افتهی توسعه یا کشورهاب رانیمدرن ا یفروش فاصله صنعت خرده

 یور با بهره عیتوز یها رساختیمتوسط، ضعف ز یبزرگ و حت اسیمق یها توسعه فروشگاه یبرا یمناسب اقتصاد یها مکان

در صنعت توسعه  یکند لیدلا ترین مهمکنندگان  حوزه و فرهنگ مصرف نیمتخصص در ا یرویکمبود ن مناسب،

است. در  یفروش رشد صنعت خرده یبرا یامر مانع نیو هم افتد یساختارها به سرعت اتفاق نم رییمدرن است. تغ یفروش خرده

 بر است که به سرعت محقق نخواهد شد. زمان یندیمتخصص فرآ یروین تیترب زیو ن یشهر یها در مدل رییواقع تغ
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و  یا رهیزنج یها در فروشگاه یفروش خرده یوکارها به کسب یبخش تنوع ،یشفرو در خرده دیجد یتجار یها از مدل استفاده

دهد. با  شیمدرن را افزا یفروش سهم خرده تواند یدانست که م یرا از موارد یکیالکترون یها رساختیاز ز شتریاستفاده ب

امر سرعت  نیشده و هم یصنعت خصوص نیا های شرکتاغلب  فروشی خردهدر صنعت  دیجد گذاران هیورود سرما

در سطوح مختلف شرکت با سرعت دنبال  دیجد یها و برنامه ها یخواهد دادو استراتژ شیرا در شرکت افزا یریگ میتصم

 های شرکت یفعل تیوضع سهیمقا کند، یم جادیا یاریبس یها فرصت یاقتصاد یها در بنگاه یساز یخواهد شد. منافع خصوص

در  فروشی خرده های شرکت عیکه آهنگ رشد سر یا است به گونه ادیز اری، بسبودن یبا دوران دولت یخصوص فروشی خرده

 (.5398 ،وارنابای و همکاران) است تیمز نیقبل گواه ا یها با سال اسیق

 ،یخصوص به بخش یواگذار طیو فراهم آمدن شرا ها رساختیز یدوره بازساز کیبعد از  فروشی خرده یها فروشگاه در

شد.  میخواه دیجد یوکارها و هم در توسعه کسب یحوزه فروش و توسعه فروشگاهسبب رشد شتابان هم در 

 ریحرکت در مس ی. براشود میران محسوب یموفق در ا اریبس یها از تجربه یکی فروشی خرده های شرکت یساز یخصوص

 ادمانیفراهم شود. و مقدمات لازم  ها نهیاقتصاد است، لازم است زم یالزام برا کیکه  یدولت یها شرکت یساز یخصوص

اقتصاد ما  نکهیا یعنیدرصد است و  3/ 5کمتر از  تیبا درصد رشد جمع سهیسال گذشته در مقا 03در  یباشد رشد اقتصاد

 یافق روشن چیه م،یکن «یدار شرکت» ،یدولت یدر فضا میکه بخواه ینداشته مادام یها رشد سال نیبودن در ا یولتد لیدل به

 (.9018 ،اتاق اصناف ایران)واهد آمد اقتصاد به وجود نخ یبرا

 یساز نهیبه قیفروش از طر تیو تقو تیجذاب شیافزا ،یگردش مال شیارزش برند خرده فروش، افزا یرشد سهم بازار، ارتقا

 کینفر  08هر  یبه ازا رانیا در محقق خواهد شد. دیجد های فروشگاهتوسعه  زیو بهره ورتر کردن شبکه فروش موجود و ن

 ینظر کشور ما رتبه نخست را در جهان داراست و البته از نظر تعداد واحدها نیوجود دارد و از ا یفروش دهواحد خر

 (.9018 ،همان منبع) در رتبه سوم قرار دارد یفروش خرده

 شنیفروش بازار، قبل از گز لیبالقوه و پتانس تیو تست بازار، آزمون ظرف شیآزما ندیدر فرآ یجهان فروشی خرده یغول ها

 Warnaby et) ندینما یم لیبازار را تعد تیو حساس سکیر زانیپاپ آپ م قیهدف خود از طر یبازار ها یینها

al,2018.) آنها  ی در حال گسترش هستند و همه زین رانیبزرگ در ا ای رهیزنج هایو فروشگاه دیمراکز خر نه،یزم نیا در

 یم انیدر مشتر ندیتجربه خوشا جادیا یبرا د،یمراکز خر ادیعداد زبه ت از بازار هستند. با توجه یشتریخواهان کسب سهم ب

 را به دست آورد. یشتریداد و سود ب شیداران، فروش محصولات را افزایخر های قهیمناسب و شناخت سل یکردیتوان با رو

 ی آمیختهصر ها و عنا یو استراتژ یتجار های فعالیتجهت پوشش  یپاپ آپ به اماکن متداول و مرسوم های فروشگاه

 غاتیتبل شیو گرا یژگیو ت،یخاص ازجمله یعمده ا لیپاپ آپ بنا به دلا های فروشی خردهگشته اند.  لیتبد یابیبازار
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و  یدیتول های شرکتفصول توسط  انیپا یحراج ها مختلف،مربوط به فصول  دیجد یحول لانچ ها غاتیمحورانه، تبل

 (.5398 ،ای و همکارانوارنابشوند ) یمورد استفاده واقع م یخدمات

در  یابیمختلف بازار یالمان ها یاجرا یبرا داریپا یتوسعه  راهبرد کیو اروپا به مانند  کایپاپ آپ در آمر های فروشگاه

 ،یو محور اصل ریمس کی یکشورها به مثابه  نگونهیشده اند. پاپ آپ در ا یساز نهینهاد فروشی خرده یکسب و کارها

داشته  یا ندهیآن رشد فزا یبیترک یکاربردهاشده و  ییمتعارف و معمول جانما یب و استراتژن غالیاعمده، جر شیگرا

و  شیآزما ی نهیزم تنها نهبدل شده اند که  ییها نهیبه ابزار و گز افتهیتوسعه  یپاپ آپ در کشور ها های فروشی خردهاست. 

 های فعالیت یبستر انجام تمام نیلاو آن یدر دو قالب سنتتوانند با ظهور  یسازند بلکه م یرا فراهم م دیمحصولات جدآزمون 

 (.5398 ،وارنابای و همکارانسازند )هموار و مرتفع  زیرا ن فروشی خرده یکسب و کارها یتجار

فروش هر  یبرا POP-UP یها فروشگاه ورک،یویآنجلس و ن لس دن،لن و،یمانند توک یی، در حومه شهرها13دهه  لیدر اوا

 گونه نیازا دی. خرییمواد غذا یو حت IT ی حوزه یو ابزارها زاتیتا مد، تجه یهنر یشد. از کالاها ادجیا یینوع کالا

و تنها در آن فروشگاه  یمعمولاً انحصار ،ها نوع فروشگاه نیا یمحصولات و خدمات رایاست، ز زیانگ جانیه اریها بس فروشگاه

 (.5395 ،کلین و همکارانگردد ) یعرضه م

 جالب و مناسب در جهت اهداف اریبس یابزار و گردد یوضوح مشاهده م وکار به نوع کسب نیدر ا نیرآفرتفکر کا عناصر

تعداد  انیعدم توازن م لیبه دل شیپ یچند .(5395 ،و همکاران 5جونزاست ) زیبزرگ ن یبرندها یبرا نگیو برند یابیبازار

آور  کسالت یتیکردن فعال دیقدرت انتخاب، خر تیحدودکنندگان و م و تعداد اندک عرضه یکنندگان و تعداد مشتر عرضه

در تنوع و تعداد  ندهیکنندگان و رشد فزا و ذائقه مصرف یسبک زندگ رییاما امروزه با تغ؛ رفت یو از سر اجبار به شمار م

 شده است. لیآور و بعضا آموزنده تبد لذت یبه کار دیخر ها، شگاهفرو

رواج  EBay ازجملهفروشان مطرح جهان  خرده یبرخ انیاست که در م یمدت ،POP-UP یها یفروش خرده ایها  فروشگاه

مطرح  9111را در سال  POP-UP یها بود که مفهوم فروشگاه وکنت ییکایآمر یفروش شرکت خرده بار نی. نخستاند افتهی

 شده بودند. ویبه شهر توک یکار یکه آنها رهسپار سفر دیشرکت رس نیا کاراناندر به ذهن دست یکار زمان نیا دهیا ساخت.

اصطلاحا در گوشه دنج بازار فعال بودند و  ای ژهیمکان و یابیبازار نهیرو شدند که در زم روبه یفروشان با خرده ویدر توک آنها

 یا ها به گونه فروشگاه لیقب نیکنند. روال کار در ا دیخر نشانییپا راژیتا از محصولات ت ستادندیا یدر صف م یاریبس انیمشتر

 دیمحصولات جد افتیبود که به محض فروش رفتن همه محصولات آن هم معمولا ظرف تنها چند ساعت، فروشگاه تا در
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مختلف  یبرندها یرا برا یاریبس POP-UP یفروش خرده یها پروژه ،یمدل نیبر چن ی. وکنت امروزه مبتنشد یبسته م

 (.5398و همکاران  7الکساندراند ) کارآمد بوده اریرکود بسدر دوران  ژهیبه و ها یاستراتژ لیقب نیا .ستکرده ا ییاجرا

 ازین یکه به خوب رود یبه شمار م ییها شرکت ازجمله ،یکیفروش الکترون نهیمطرح در زم یها شرکت از ،EBayمثال  یبرا

 دیبه خر یلیاز مردم تما یاریموجود آن است که بس تی. واقعکند یرا درک کرده است و برحسب آن عمل م یکنون انیمشتر

شد که از آن به  یدیمفهوم جد شیدایموضوع موجب پ نی. اخرند یچه م دانند یندارند، چرا که نم نیآنلا یها یاز حراج

ترکیبی یا به عبارتی یک ساختار تلفیقی کسب و کار متشکل از دو  ی( فروشگاههاClick&Mortar) یعنوان استراتژ

 یدر فضا زی( و نینترنتی)فروشگاه ا یمجاز یهمزمان در فضا تیفعال ید به معناراهبر نیا شود؛ یم ادی قالب سنتی و مدرن

 (.5398 ،وارنابای و همکاران) ( استیکیزی)فروشگاه ف یواقع

 گونه نیا جادیشروع به ا ش،یخو یابیبازار یها برنامه تیبا برند و تقو یه مشترهح مواجوسط زانیم شیافزا جهت برندها

داشتند،  تیفعال محصولات و خدمات ملموس یایکه در دن ییقبل، تنها برندها یچند تا اند. ودهنم POP-UP یها فروشگاه

 (.5398الکساندر و همکاران ) نمودند یم استفادهو حضور در عرصه رقابت  یمعرف یابزار برا نیاز ا

الا در ذهن مخاطب ک ایمحصول  کی گاهیجا تیبر تقو ی، سعPOP-UP ینصب و راه اندار ای POP-UP دمانیچ مفهوم

 ،وارنابای و همکاران) اند ابزار نشان داده نیا یریکارگ خود را در به لیتما زیمعروف و معتبر ن یبرندها یتازگ به خود دارد.

5398.) 

 یاند. برند آورده یابزار رو نیبه استفاده از ا زیاند ن حضورداشته یمجاز یایکه تاکنون تنها در دن ییبرندها گر،ید یسو از

 (.ییکایآمر کی)شرکت تجارت الکترون Amazon.com ای( ییکایآمر ینترنتیا دهیمزا تیسا )وب EBay رینظ

کند،  یم بیو ترک قیرا توامان تلف یو تجرب یحس ،ییعقلا یکل یسه جنبه  یابیابزار بازار کی گاهیآپ در نقش و جا پاپ

و اطلاعات مورد انتظار  ییون داد شرکت، جنبه عقلابر یواقع یعرضه  ی لهیپاپ آپ به وس ،ییعقلا یدر خصوص جنبه 

ها و  شگریو نما یبصر یها تیپاپ آپ با استفاده از جذاب ،یو عاطف یحس یکند، در خصوص جنبه ها یم تأمینرا  انیمشتر

 ،همان منبع) دینما یمحور را مرتفع م تینوآور و خلاق انیمشتر یو عاطف یحس لاتیخاص انتظارات و تما یها یطراح

5398.) 

 پاپ آپ فواید نظری و عملی

 تیو برند ها هو غاتیتبل یایدر دن نی. همچنکنند یم یجهان باز فروشی خردهدر صنعت  یامروزه پاپ آپ ها نقش مهم 

برند و  تیتثب نهیدر زم یاریبس نهیهز ایمطرح دن یبرند ها انهیاست. سال بی شماری تیاهمدارای درجه ی برند  کی یبصر

استفاده از پاپ آپ ها در مراکز  یبصر تیهو تیتثب یروش ها نیاز پر بازده تر یکیو  کنند یآن به عموم مدرست  یمعرف
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برند  یبصر تیتا هو کنند یاستفاده م دیفضا در مراکز خر نیاز ا زیدر صنعت ن لیبقه طوابرند ها با س نیاست. بهتر دیخر

 .(5398 ،مکارانوارنابای و ه) در ذهن ها ثبت کنند ایو  یخود را معرف

های های زمانی مختلف، فعالیتآپ است که برای دورههای پاپفروشی خردههای اصلی موقتی بودن، یکی از مشخصه

(، از یک آخر هفته تا حدود یک سال، با دوره 5390کنند؛ این دوره زمانی، مطابق با مطالعات پومودرو )خاصی را ایجاد می

های ( نیز تصریح کردند که وجود فروشگاه5390بوئر )(. بیکمنز و دی5390 ،8ومودروپمیانگین در حدود یک ماه است )

«POP-UP»دنبال تغییر روزانه مفهوم محصولات و برند خاص خود هستند. این ، همانطورکه از نام آنها پیداست، به

 های یک روزه در آمستردام هستند.ها، برگرفته از نمونه مغازهفروشگاه

شوند. رویدادهایی که به صورت عنوان یک رویداد توسط مشتریان بررسی و تجربه میآپ، بههای پاپفروشیدهخر بنابراین،

یش پاین رویدادها از طریق دوره محدود و برنامه از .اندآوری مردم ایجاد شدهموقتی جهت تحقق هدف خاصی برای گرد هم

رویداد می شوند. این امر، در  این شیوه سبب معرفیرا اشغال و به صورت موقت، فضاییشوند که بهتعیین شده ای شناخته می

گذارد که ( بر روی این ادعا صحه می5390کند. مطالعات دونلان و کروتر )آپ نیز صدق میفروشی پاپمورد مفهوم خرده

ار هستند و معمولا تعاملات گیری بازکنند که مبتنی بر جهتاندازی میای، رویدادهایی را راههای مشابهفروشیچنین خرده

 دهند.کنندگان و برندها را توسعه میسطح بالا بین مصرف

کند. این موضوع توسط آپ است، نیز صدق میفروشی پاپدهنده ویژگی خردهگیری تجربی که نشانهمین مورد در جهت 

و  ی)وارنابا دهدبیشتر مورد بحث قرار میاست و در واقع موارد زیر را با جزئیات (، بررسی شده5396ی و همکاران )وارنابا

 .(5396همکاران، 

ای در نظر گرفتند: پیش از تجربه، تجربه مشتری و عنوان یک چهارچوب سه مرحله( تجربه را به5331تینان و مک کچین )

 از کنند.ربه تاکید می( بر روی سه مراحل پس از تجربه، تجربه و نتایج تج5390پس از تجربه؛ و همچنین، انتبلیان و همکاران )

-تواند در یک زمینه خاص از خردهگیری مشتری است، این رویکرد فرآیندی میدیدگاه مدیریتی که برخلاف دیدگاه جهت

 صورت زیر اعمال شود:آپ و بهفروشی پاپ

های اجرایی، رویه فروشی مانند محل فروشگاه،های ترکیبی استراتژی خردهگیریآپ: یعنی تلفیق تصمیممرحله پیش از پاپ

که در این مورد اغلب به  شود، فضای فروشگاه، خدمات مشتری و شیوه تبلیغاتی پیش از رویدادکالا/ خدماتی که ارائه می

 شود؛های اجتماعی استفاده میطور گسترده از شبکه
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تا تجربه رویداد را تولید کند  ردای که باید گرفته شود و اقداماتی که باید صورت بگیآپ: یعنی تصمیمات روزانهتجربه پاپ

تعامل با کارکنان/ نمایندگان برند،  ازجملهبه طور خاص بر روی تقویت تعامل، اجتماعی شدن و ارتباطات،  تواندکه می

 تمرکز کرده باشد؛

ی برای تجربه، و همچنین ایجاد دوام طولان معیارهایی برای ارزیابی رویداد کارگیری بهآپ: یعنی مرحله پس از برگزاری پاپ

 های اجتماعی پس از رویداد.برای نمونه از طریق استفاده از تفسیر شبکه

-های دخیل در برنامهگیریعنوان یک چهارچوب ساختاری برای بررسی بیشتر فرآیندهای مدیریتی و تصمیماین سه مرحله به

 اند.آپ، استفاده شدههای پاپریزی و بکارگیری فعالیت

هایی از چهارچوب« پسین»و  «تجربه»، «پیشین»گیری تجربی آن است. مراحل فرآیندی آپ، جهتپاپ دومین ویژگی مهم

مورد دیدگاه موجود  در (.5390 1آنتیبلیاناند )دیدگاه بازاریابی، برگرفته شده کارگیری بهو  سازی تجربه مشتریبرای مفهوم

کنند که تجربه، امری فرآیندی ، بر روی این امر تاکید میفروشی خاصدر زمینه ادبیات تجربی مشتری در یک فضای خرده

مرور زمان تکامل توسط ترکیبی از تجاربی که به»شود، اما تعامل در فروشگاه محدود نمیعبارت دیگر تنها بهو پویا است؛ به

 «.گیردتاثیر قرار میکنند، تحتپیدا می

های تجاری، دیگر یک ن امروزی، در مورد معاملات خود با شرکتکنندگااست که مصرفگونه استدلال شده در واقع، این

توسعه میزان زیادی در روند تولید ارزش دخیل هستندعلاوه بر این، با توجه بهکننده منفعل ساده نیستند؛ در عوض، بهدریافت

آن دسته از  ( امل5330 93پراهالند) هستندقبل، از اختیار بیشتری برخوردار های اجتماعی، مشتریان نسبت بهاخیر در زمینه شبکه

شوند و به های تجاری و با هدف تقویت و یا ترویج ارزش برند خود، ایجاد و بسط داده میجوامعی هستند که توسط شرکت

ها، شرکتدهند و از این طریق به طور بالقوه بهکنشی، ماهیت خود را تشکیل میشکل گسترده با استفاده از تجارت هم

 (.5398و همکاران  99راماسومای)دهند خاصی را برای نوآوری و ایجاد ارزش پیشنهاد میهای فرصت

آپ، توسط فروشی پاپهای مختلف خردهفروشان در زمینهآفرینی فعال از تجارب توسط مشتریان و خردهاین شیوه از هم

-فروشان را قادر بهای دیجیتال پیشرفته، خردهه( مورد توجه قرار گرفته است و استفاده از تکنولوژی5395اسپانا و همکاران )

و همکاران  95دی لاسوس)آپ کرده است های پاپجانبه ناشی از فروشگاهتر و خلق تجربه همهایجاد یک محیط مشارکتی

5398.) 
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توانند میاند که در آن مشتریان ایجاد کرده مؤثرآپ یک فضای شناختی و های پاپبنابراین از یک دیدگاه تجربی، فروشگاه

اشتراک بگذارند و در توانند دانش خود در مورد برند را بهفروشان همکاری و تعامل داشته باشند؛ نمایندگان برند میبا خرده

 دیدگاه آنها به دست آورند. همین حین، اطلاعاتی در مورد مشتری و

آپ به اذهان مشتریان ت درون فضای پاپتوانند توسط این تعاملاهر دو عنصر هویت برند و ماهیت محصولات بالفعل می

توان از طریق تعامل و مشارکت فعال در سادگی قابل عرضه نمی باشند، اما میمتبادر شوند. در این روند، گزاره های ارزش به

 (.5393و همکاران  90کیم)آفرینی ایجاد کرد فضای فیزیکی هم

د برانگیختگی مشتری، تحریک یک واکنش احساسی، ، در دوره فعالیت کوتاه مدت خود، قصPOP-UPفروشگاه  یک

 .شود میمغتنم شمرده  انگیزشی و غنی سازی ترکیبی از ارزشهای ناشی از برند را دارد که درنحوه ادراک مصرف کنندگان

تحریک مشارکت مشتری و افزایش رویکردهای تجربی به تواند منجر بهدر اینجا، محیط فیزیکی و طراحی فروشگاه می

ی تجربی، ها مشخصهاز نظر تقویت ارزش برند و افزایش آگاهی از برند شود. همانطورکه در بالا ذکر شد، چنین  خصوص

 یوارنابادارند )آپ هستندکه بر روی تسهیل خدمات تاکید خاصی فروشی پاپعاملی جهت نشان دادن مشخصه متمایزخرده

 (.5398و همکاران، 

عنوان یک پاسخ داخلی و فکری مشتری )برای نمونه احساسات، افکار، برند، بهسازی تجربه در واقع، در مورد مفهوم

-( صریحا به5331شود، براکوس و همکاران )برند تداعی میکه توسط محرک مربوط به های رفتاریها( و پاسخشناخت

موضوع در پیشنهاد پاین و  نیا بعد مهم تجربی اشاره کردند. فروشگاه برند به عنوان عامل شکل گیری یِکیزیفهای محیط

یوندد که شرکت قصد استفاده از سرویس را پتجربه، زمانی به وقوع می »دهند که شود. آنها پیشنهاد میگیلمور نیز دیده می

فرض در راستای مشارکت فردی مشتریان جهت ایجاد یک عنوان یک پیشعنوان یک مرحله و قصد استفاده از کالا را بهبه

 «.ماندنی در حافظه بلند مدت مشتریان داشته باشدیاد رویداد به

کنند که ( تصریح می07، ص 5331فروشی، ورهوف و همکاران )در بازبینی رویکرد مدیریت تجربه مشتری در محیط خرده

 فروشی چندگانه باشد و وجوههای توزیع خردهتواند ناشی از بهینه سازی نحوه عملکرد کانالمی»رویکرد تکاملی تجربه 

تواند فقط آپ نمیتوان استدلال کرد که تجربه پاپبنابراین می؛ «تجربه در خلال فعالیتهای توزیع نیز تکرار و تقویت گردد

ای هر رویداد تواند در ساختار تجربه دیجیتال مرتبط به منظور گسترش اثر هالهفضای فیزیکی محدود شود، بلکه میبه

 (.5398راماسومای و همکاران ) ابدیضایی فروشگاه فیزیکی تسری موردنظر تا فراسوی مرزهای زمانی و ف
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های فضایی و جغرافیایی سابق، چنین روندهای تجربی را با موانع جدی مواجه می کردند که اکنون در واقع، محدودیت

ا برای مشتریان ر« جوامع مجازی»های اجتماعی که شرایط مشارکت در ای و شبکهاند، مانند کامپیوترهای شبکهتسهیل شده

 آپ خاصی مربوط شوند.های پاپفعالیت تواند بهو می سازندفراهم می

باشد با این حال، هدف اصلی یک فروشگاه خاص پاپ آپ ممکن است به سمت تبلیغاتی یا معاملاتی گرایش داشته 

شود. برند  ر شده نشان داده میعد عمودی، سازمان نام گذاری شده توسط دیالکتیک پدیداب (.5398و همکاران،  یوارنابا)

 کنند.شوند که محصولاتی را با نام خاصی تولید میشناخته شده دیرینه تعریف می های شرکتهای تأسیس شده به عنوان 

و در اولین مراحل  اندازی کرده اند نوظهور به عنوان دسته های کنترل شده توسط کارآفرینانی که مشاغل خود را راه یبرندها

 شکل، چهار نوع مختلف فعالیت پاپ آپ و مثالها قابل تشخیص است: از شوند.خود قرار دارند، تعریف می چرخه رشد

 شناخته شده() یرسمبرند 

 

 

 

 معاملاتی                                                                                   تبلیغاتی

 

 

 

 برندهای نوظهور

 

 (۲1۱2و همکاران،  یوارنابا) آپ پاپ بندی از طبقه یدجد طرح یک-۱شکل 

 

ی خاصِ  زمینه در های مشتریان مربوط به برند مورد بررسی تأثیر بگذارد. تواند بر انجمن میپاپ آپ همچنین فروشگاه 

را به عنوان  پاپ آپهای  توان استفاده از فروشگاه کنند که می ( اشاره می5390برندهای لوکس، دولاسوس و آنیدو فریره )

ای از احساسات به اشتراک  لوکس، در زمینه پاپ آپهای  فروشگاه "فروشی معمولی مدنظر قرار داد که در آن  مکملِ خرده

کنند مانند غیر رسمی بودن، صمیمیت، شفافیت و در دسترس بودن )کالاهای  های جدیدی را اضافه می گذاشته شده، ویژگی

 ."لوکس(
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 پاپ آپ فروشی خردهانتخاب مکان و محل استقرار  ندیرآگذار بر ف ریتاث عوامل

 ،ییدرآمد زا تیظرف ،یمعاملات یمکان جهت عقد قرارداد ها یریکشش پذ تیخاص ،ی/ مبادلاتیمعاملات لیو پتانس تیقابل

معاملات، فرصت  یامکان سنج ،یمعاملات یو سوق دهنده  زیبرانگ تیجذاب یاز شاخص ها یبرخوردار ز،یتامل برانگ

 دیبازد یدر مصرف کنندگان به سمت و سو شیجاد کشش و گرایپاخور، توان ا انیجر شیافزا ،یسهولت دسترس انه،یگرا

در  فروشی خردهبرند  ییو جانما یابیگذار، امکان موضع  ریتاث ا،یفعال و پو ز،یبرانگ اقیاشت انه،یکنشگرا اریاز پاپ آپ، مع

داده  ل،یتحل تیبلقا ،فروشی خردهار پاپ آپ در مجاورت و جوار شرکت اذهان مصرف کنندگان، استقر یادراک ینقشه 

و واکنش  دیرفتار خر یو مطالعه  یمصرف کنندگان، بررس ینوع شناس یپاپ آپ برا یهوشمندانه  یکاو دهیو عق یکاو

 (.5398 ،الکساندر و همکارانکنندگان )متعدد مصرف  یگروه ها یها

 پاپ آپ یارزاماکن استقرار و برگ نشیت گزداده ها جه یو طبقه بند یبند جمع

در اماکن و  یریگیگردد، جا یشفاه غاتیو تبل دادیارتباطات، اشاعه و نشر رو تیکه منجر به تقو ییدر محل ها حضور

 یریتحرک پذ تیپاپ آپ باشد، قابل یشده  ینیب شیدستاورد ها و ماحصل پ یگر و شتاب دهنده  لیکه تسه یمناطق

 یو اطلاعات یآگاه زانیم یبه معنا یشهود کردیرو) یزنحدس و گمانه  ایشهود  ،یچند قالب یمکان هامصرف کنندگان، 

 تیپردازند و در نها یم فروشی خردهاز محل  دیو بازد یابیپاپ آپ بر اساس آن به ارز ییو مسئولان اجرا ابانیاست که بازار

 .(5398 ،)همان منبعکنند( یپاپ آپ را انتخاب م یارزبرگ ی ستهیمکان و محل شا

 پاپ آپ ینگرانه  ندهیو رسالت آ تیانداز، مامور چشم

 یتوسعه ا یابیبازار ،یپرورش یابیبازار ،ییایاح یابیمجدد، بازار یتوان به منظور تحقق اهداف برندساز یابزار پاپ آپ م از

 (.5398 ،الکساندر و همکاران) دیردگبهره مند  فروشی خرده های شرکت یآت های فعالیت انیدر جر یزشیانگ یابیو بازار

 یمتمرکز م یطیمح ،یحقوق ،یاقتصاد ،یمال ،یتجار یها سکیانواع ر یکاهنده  یپاپ آپ بر راهکارها یآت یها کارکرد

 گاهیهدف و جا یانتخاب بازارها ،یبخش بند ندیدر فرآ یدیو کل یکاربرد اریجعبه ابزار بس کیشوند، پاپ آپ همانند 

 یکننده توام با اهداف و استراتژ رهیمنسجم و خ یجعبه ابزار د،کن یعمل م فروشی خرده های شرکت یهامجدد برند یابی

 یوارناباسازد ) یو مقدور م سریرا م فروشی خرده یکسب و کار ها یساز یو جهان یساز یالملل نیب رینظام مند که مس یها

 (.5398و همکاران، 

 ی، شبکه هاتالیجیپاپ آپ د های فروشگاه نیو تکو یبرقرار ،جادیجهت ا یربیفروشان قصد دارند تا از بستر سا خرده

 یساز یو شخص یخدمات تخصص یآور پاپ آپ را ارتقا دهند. هوشمند ساز جانیو ه جیپر مخاطب، ابعاد مه یاجتماع

با کمک پاپ  گردد. خرده فروشان یم یپاپ آپ تلق ی مردهو برش دهیبرگز یرسالت ها ازجمله زین فروشی خرده یشده 

موجود در روند رشد و توسعه  یعوامل، موانع و اختلالات بازدارنده و مسدود کننده  ی هیکل لیکاهش و تعد درصددآپ 
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 یارزشمند یپاپ آپ اقدامات و گام ها یرقابت یایها و مزا یستگیو انتفاع از شا یهستند و با بهره بردار یجهان یبازارها ی

شوند  یموجب م یالملل نیب یورود به بازارها ندیفرآ نیح یمقابله( مشکلات مواجهه ادن )کررا در ساقط کردن و محذوف 

 (.5398 ،الکساندر و همکاران)

 پاپ آپ های فروشگاهو جو  طیمربوط به مح یها ریمتغ بندی دسته

 رانیمد ینقد و بررسمورد توجه،  یستیبا لیموارد ذ یالملل نیب یو استقرار پاپ آپ در سطوح بازارها ییمنظور برپا به

 .ردیقرار گ فروشی خردهصنعت  یابیبازار

 پاپ آپ ندیفرآ یو برگزار ریزی برنامه یدر راستا یبر اصول علم یو مبتن یالزام یشرط ها شیو پ ندهایآ شیپ

 حاکم بر فروشگاه پاپ آپ طیو مح جو

 یطراح یمهم برا ماتیو اتخاذ تصم ریزی برنامهو استقرار فروشگاه پاپ آپ،  یطراح ندیدر فرآ یدیاز عناصر کل یکی 

ملموس و ناملموس  یاز عوامل و نشانه ها یتوان تحت عنوان مجموعه ا یو جو حاکم بر فروشگاه است. اتمسفر را م یطیمح

برخوردار هستند که همانند  یستگیشا نیاز ا حیصح یریو قرارگ یابیکه در صورت موضع  یینشانه ها ،در نظر گرفت

آنان را نسبت به اتمسفر داخل  شنهاداتیو بستر بروز نقطه نظرات و پ کیمصرف کنندگان را تحر یهامحرک واکنش 

 (.5398 ،الکساندر و همکاران) ندینمافروشگاه فراهم 

 انیارتباطات و تعاملات م تیماه یریرا در روند شکل گ یاساس راتیثتا ینشانه ها و علائم ملموس و ناملموس فروشگاه 

 انیکنند. مشتر یم جادیومصرف ا دیخر ندیفرآ یانیو پا یدر مراحل مقدمات انیمشتر شیو پا یابیارز قیو برند از طر انیمشتر

 یفروشگاه م طیرفته در مح کارو نقد نشانه ها و علائم به  یابیو مصرف خود به ارز دیمعمولا در مراحل قبل و پس از خر

 انیفروشگاه آغازگر باب تعاملات و ارتباطات م طیدر خصوص اتمسفر و مح انیمشتر لیو تحل هیروند تجز نیپردازند و هم

خود  انیهمتا ریگفتگو و انتشار اطلاعات راجع به پاپ آپ با سا یبه واسطه  انیاست. مشتر انیو مشتر فروشی خرده یبرندها

 ی نهیشان بستر و زم دیس از رفتار خردر سرتاسر قبل و پ ابانیمختلف به کارشناسان و بازار یبازخوردها یارائه  تیو در نها

آل خرده فروشان است که  دهیو برندها همان آرمان ا انیمشتر انیم زیبستر تعامل برانگ نیسازند و ا یتعامل با برند را م جادیا

 (.Ramasoami et al,2018گردد ) میسر تواند می طریق نیاز ا

 طیمح دارد. داریخر یبر رفتار حال و هوا یگذار ریو تاث یدر شکل ده یاتیح یفروشگاه نقش طیمح ،یلحاظ طراح از

را ارتقا  یمشتر ی تجربهو  رندیرا به کار بگ یکند تا اقدامات روانشناخت یم یرا به خرده فروش ها معرف ییفروش فرصت ها

به خرده  یو وفادارتعهد  جادیا تیو در نها دیکالاها و خر یبه بررس هاآن قیتشو داران،یجذب خر ینبرد برا دانیدهند. م

 یعمل م یفروش هم به صورت شکل نهفته ارتباطات داخل فروشگاه یفروش دارد. فضا طیدر مح شهیفروش به شدت ر

استفاده  دارانیربرند خود و گزاره ارزشش در اذهان خ تیهو تیتقو یبرا یمختلف یاز نشانه ها تواند میکند. خرده فروش 
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 دیاز شکل دادن به تجربه خر داریپا یکنند ممکن است نشانه ا یم فایا دمانیرکنان و چکا ،یبصر یکه کالاپرداز یکند. نقش

و همکاران،  یوارناباکنند ) یبرند خرده فروش را منتقل م تیاگر عناصر فوق درست به کار گرفته شوند، هو نیباشد. همچن

5398.) 

جهت کشش و رانش مصرف کنندگان به سمت و  تیمجذوب جادیدر جلب توجه و ا یخارج یرهای: متغیخارج یرهایمتغ .9

 یبه کار رفته، درب ها یها بانیسا ن،یترینوع و لیاز قب یکنند، عوامل یم فایرا ا یپاپ آپ نقش موثر یفروشگاه  یسو

 یاستقرار پاپ آپ، منطقه  ی رندهیدربرگ یو منطقه  هیاحن ،یساختار و نوع تم معمار شگر،ینما یپنجره ها ،یورود

با  فروشی خرده ابانیتوسط بازار ستیبا یمضاعف م تیاز اهم یبرخوردار لیبه دل نگیپارک لاتیپاپ آپ، تسهگرداگرد 

 (.5398، همان منبعشوند ) یابیو ارز ینیب شی، پریزی برنامهبه طور جامع  یو کم یفیک یقاتیتحق یاتخاذ متدها

صنعت  ابانیطراحان و بازار ی ژهیاست در خور توجه ومربوط به جو فروشگاه که لازم  یداخل یها ری: متغیداخل طی. مح5

نمودن  نیگآمطلوب و عطر ی حهیدلنواز، پخش را یقیپخش موس ،یکف فروشگاه، نورپرداز یشامل طراح فروشی خرده

 (.5398، )همان منبع باشند یچشم نواز م یزیو رنگ آم وارید یطراح ،یزگیحرارت و دما، پاک یدرجه  میفضا، تنظ

حرکت  ریبه مس نهیمناسب و به یمربوط به نصب لوازم، اختصاص فضا اعمال :دمانیچ یو الگو یمربوط به طراح. عوامل 0

 کیتراف انیمختلف محصولات، کنترل جر یها و عمق رده ها بندی دستهکف فروشگاه،  یاز فضا نهیبه یاستفاده  ان،یمشتر

اصول  تیو رعا مینظت ،یادار یدپارتمان ها و واحدها دمانیچ کردیمناسب جهت رو یابی مکانو تردد درون فروشگاه، 

 (.5398، )همان منبع انیارتباط با مشتر تیریمربوط به مد یاستقرار دپارتمان ها یفضا صیتخص

و دکور در نقاط  یو فروش درون فروشگاه پاپ آپ: عوامل مربوط به طراح دیدر نقاط خر ونیدکوراس یطراح ی. چگونگ0

 تیو موقع ییجانما ،یغاتیتبل یپوسترها و بنرها یمحصولات، طراح یو خلاقانه  زیانگ الیخ شیاز نما و فروش عبارتند دیخر

 دیلبه قفسه ها، سبد خر یهر متر مربع فروش، بنرها، برچسب ها یکالاها، مکان خاص قفسه، بازده به ازا یقفسه ها یابی

 (.5398، )همان منبع سخنگو، علائم و نوشته ها

و  ریزی برنامهو عملکرد کارکنان(:  یالزامات رفتار  انیکارکنان با مشتر یرفتار ی)مربوط به جنبه ها یانسان یها ری. متغ6

 یو استانداردها ها مشخصه ان،یمشتر یتیشخص های ویژگیو  ها مشخصه ان،یو تراکم مشتر تیمربوط به جمع ماتیاتخاذ تصم

 (.5398، )همان منبع فرم کارکنان یکل بودن البسه و متحدالش فرمیونیمربوط به  اتیعملکرد پرسنل، ضرور

شدن با  ریدرگ یکه خرده فروش ها برا ییفروشگاه پاپ آپ: فضا طیاز مح یناش یمربوط به خدمات رسان یها ری. متغ5

 یتیرا به صورت موقع یخدمات رسان ی. فضاشود می فیتوص یخدمات رسان یکنند تحت عنوان فضا یخربداران استفاده م

 یو مصرف م ابندی ی، خدمات انتقال مشود میانجام  یخدمات انکنند که در آن تبادل بازار درون سازم یم ریتعب یکیزیف

 (.5398، همان منبعشوند )
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 شده اند: ییشناسا یخدمات رسان یفضا یبرا لیذ عناصر

 گاه پاپ آپفروش یو احاطه کننده  رامونیپ طیفروشگاه(: عوامل مربوط به مح طیمح) یطیمح طی. شرا9

 انیبه مشتر یو انتقال دانش و آگاه یاز اطلاع رسان یناش خدمات

 مطلوب در فضا یو عطر و بو حهیهوا، را دیو تجد هیتهو ستمیفروشگاه، س یهوا و درجه دما تیفیاز ک ی. خدمات ناش5

 نکهیروند و ا یند به کار مبر تیشخص تیریو مد جادیا یعلائم، نشانه ها و سازه ها که برا ،یمربوط به طراح عوامل .0

و اطلاعات  یآگاه شیکه سبب افزا طیدر مح ییمحرک ها یریکنند، به کار گ یچگونه آنها را درک م دارانیخر

 گردد. انیروزافزون مشتر

 دمانیفروشگاه و چ طیمح یطراح ،یفناور تیری: مدیکیزیاز بعد ف ی. خدمات ناش0

 .کند یو کارمندان در فروشگاه اشاره م یمشتر انیدر قالب تعامل م یاجتماع یاجنبه ه به :یاز بعد اجتماع ی. خدمات ناش6

فروشگاه، عوامل مربوط به نوع رفتار  طیحضور مصرف کنندگان در مح زانیو م ییگردهما یساز نهیعوامل مربوط به زم

ه هنگام کارکنان جهت و ب ریحضور فراگ از،یانواع هوش مورد ن ازپرسنل فروشگاه  یبرخوردار ان،یپرسنل با مشتر

 .انیمشتر یو خواسته ها ازهایبه ن ییپاسخگو

گردد که خرده  یبر م ییبعد به صورت گسترده به علائم، نمادها و لوگوها نی: ایاجتماع نیاز بعد نماد ی. خدمات ناش6

ممکن است  یینمادگرا گونه نیبرند. ا یبرند فروشگاه به کار م تیشخص تیو تقو دارانیها به خر امیانتقال پ یفروش برا

 .نجامدیدر آن فروشگاه خاص ب ییدهایکند و به خر کیتحرو مثبت را  یپرست هنیم ،ینوستالژ یاحساس ها

فروشگاه پاپ آپ  دمانیو چ یسبز درون طراح طی: به استفاده خرده فروش ها از عناصر محیعیاز بعد طب یناش خدمات .5

 کند. یم دیتاک

 الیو متر اسیاصول رنگ، مق یفروشگاه، روانشناس یابعاد مربوط به معمار ،یشناخت ییبایاز ابعاد ز یناش خدمات .7

و  یوارنابا) دباشن یفروشگاه م یو جانب یدکیبه لوازم  یکارآمد کالا، دسترس یفروشگاه، سبک فروشگاه، موجود

 (.5398همکاران، 

 فروشی خرده تیتحت مالک نیقلمرو و سرزم یپاپ آپ به مثابه  های فروشگاه

و قلمرو فرمان  نیشده اند. سرزم فروشی خرده یبرندها یانحصار نیبه قلمرو و سرزم لیپاپ آپ امروزه تبد های فروشگاه

 ان،یکالا و خدمات، حفظ مشتر دیتول ندیفرآ یساز نهیمنجر به به انیمشتر میمستق ینظرسنج قیاز طر تواند میکه  ییروا

شود. قلمرو و  فروشی خرده یآت یبقا و سودآور نیتضم تیروابط و در نها میتحک ان،یمشتر شیو سا زشیکاهش نرخ ر

و  یو تحولات اساس راتییو با اکتساب اطلاعات از آنها تغ جادیرا ا انیتعامل و مشارکت مشتر یریکه که امکان پذ ینیسرزم
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قلمرو در جوامع مختلف به  لیبق نیا رقم خواهد زد. استقرار یابیبازار ی آمیختهعناصر  یاصلاح یرا در روند چرخه  نیادیبن

 یو الگوها نینماد یمانند طراح ییالمان ها یهوشمندانه و مدبرانه  کارگیری بهکه با  ییاست. قلمروها ریامکان پذ یسادگ

 .(5390 90بریگنتیکنند ) یم تیتکرار و تقو ،یتداع انیرا در ذهن مشتر فروشی خرده یبرندها تیبرتر، هو دمانیچ

ارائه  تیاز قابل فروشی خرده یچارچوب و گونه هستند. قلمرو ها کره،یشبکه، پ یمتشکل از قالب ها فروشی خرده یها قلمرو

 .میپرداز یاز آنها م یکه در ادامه به شرح مختصر چندگانه برخوردار هستند یشدن در قالب ها انیو نما

 فروشی خردهقلمرو  یشبکه -9

برندها  ندگانیمصرف کنندگان و نما انیها و تعاملات م واکنش کنش ها، یه به واسط فروشی خردهقلمرو  کیکه  یمکان

 نیبهتر یدر تلاش و تقلا هستند با ارائه  فروشی خردهکه در آن کنشگران و فعالان  ی. شبکه ها و اجتماعاتشود می تیتثب

 شینما یظهور خود را به عرصه نو  یها یبر تکنولوژ یافراد را جذب کنند و کالاها و خدمات مبتن اتخدم تیسطوح فعال

 یرا به تماشا انیکنند که مشتر لیتبد یتئاتر یپاپ آپ را به صحنه  یکوشند تا قلمرو یم فروشی خردهبگذارند، کنشگران 

و مصرف آنان  دیرفتار خر یرا در بهساز اقیو اشت جانیآنها امواج ه یحس یها رندهیکردن گ ریدعوت و با درگ شیآن نما

 یها رندهیگ کیتحر یمصرف کننده به واسطه  دیخر الیام دیت و تشدیتقو د،یرفتار خر یورند. مراد از بهسازدرآ انیبه جر

 (.5398و همکاران،  یوارنابااست )پاپ آپ  یطیمح یآنها در فضا یحس

 قیطر توانند از یمطلوب مصرف کنندگان م ی تجربهابعاد و وجوه  ییو شناسا یپس از بررس فروشی خرده های فروشگاه

 یایابزار پو یانتقال دهند. پاپ آپ به مثابه  انیبه مصرف کنندگان و مشتر یپاپ آپ تجارب را به خوب یشبکه ها

را در سلسله مراحل  انیآل مشتر دهیا یتجارب خلق شده  انتو یو مساعدت آن م یاریکه به  شود می یتلق فروشی خرده

 .(5398، )همان منبع انتقال داد یپاپ آپ به سادگ های فروشی خردهو مراجعات شان به  دیخر ندیفرآ

 پاپ آپ فروشی خردهقلمرو  ی کرهی. پ5

خود برقرار کنند.  انیرا با مشتر یتر و گسترده تر قیکنند تا ارتباطات عم یتلاش م فروشی خردهقلمرو  ی کرهیدر پ ابانیبازار

مانند شور و  یهای ویژگی ادآوریکننده و  یتداع یفروشگاه الیغالبا ملزومات و متر یو معمول یسنت های فروشگاهدر ساختار 

 یصفات یمعادل و بر مبنا یسنت های فروشگاهساختار  اتیاز کل انیو عموما استنباط مشتر ستندین یتازگ ،ینشاط، شاداب جان،یه

 کی یو معمول ینتس های فروشگاه یاستوار است. به طور کل ییستایو همراه با سکون و ا ییایمانند عدم تحرک، عدم پو

 (.5398و همکاران،  یوارناباکنند ) یمتبادر م انیرا به اذهان مشتر یو خمودگ یتحرک یحالت توام با ب

 دمانیچ ن،ینو یطراح یسبک ها یکه از اصول و الگوها ابندی یپاپ آپ ظهور م های فروشگاه ،یدئولوژیا نیدر مقابل ا

 ت،یخلاق ،ییایمانند پو یهای ویژگی ادآوریکننده و  یپاپ آپ تداع یمرو هابرخوردار هستند، قل زیمتما ونیبرتر، دکوراس

                                                
14

 Brighenti 
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فروشگاه پاپ آپ به  تیرا حول کل کتایمنحصر به فرد و  یمشخصه  کیو  دباشن یم انهیلذت جو ،ییابتکار عمل، نوگرا

 نیمخاطب دگانیاجرا گردند که د به گونه مبتکرانه یستیپاپ آپ با یکنند. المان ها و عناصر طراح یمتبادر م انیاذهان مشتر

 .(5398و همکاران،  یوارنابا) زانندیافراد را برانگ شیو ستا نیو تحس رهیرا به خود خ

 پاپ آپ فروشی خرده ی. چارچوب قلمرو0

 یگردد و به عبارت یاست که پاپ آپ درون چارچوب آن مستقر م ییو فضا طیپاپ آپ مح یاز چارچوب قلمرو مراد

 یخود به تعامل م نیبا مخاطب طیمح نیا قیگردد. پاپ آپ از طر یپاپ آپ قلمداد م یو احاطه کننده  هرندیدربرگ طیمح

 یو پرتردد شهر یاصل یها  ابانیخ د،یمال ها و مراکز خر درونگوناگون مانند  یدر قالب ها  تواند میفضا  نیپردازد و ا

 (.5398همکاران، و  یوارناباشود ) انیپاپ آپ ظاهر و نما تیدوران فعال نیح

 پاپ آپ: فروشی خرده یقلمرو یانواع و گونه ها .0

پاپ آپ  های فروشگاهبر دو المان مشخصه و جو پاپ آپ است. انواع  دیپاپ آپ اشاره و تاک یاز انواع و گونه ها مقصود

برند،  ی ادوارهی های فروشگاه ،یاجتماع های فروشگاهمتحرک، کانسپت استور،  ال،یس ،یزانیپارت های فروشگاهکه شامل 

در رابطه با  ابانیبازار یریگ میتصم ندیباشند. فرآ یم یا لهیقب های فروشگاه وتست و آزمون محصولات  های فروشگاه

 یو تفکر خلاقانه  ریزی برنامه یها کیبر اصول و تاکت یپاپ آپ مستلزم و مبتن یاز انواع فروشگاه کیهر  نشیگز

 غات،یتبل فیپاپ آپ که مشتمل بر وظا های فعالیتبر نوع کارکردها و  زیآپ ن پاپ یها مشخصهاست.  کیاستراتژ

حول محور پاپ آپ است،  خبرسازیو  ییآوازه جو اهو،یه جادیا د،یجد دیمحصولات و خطوط تول یمعرف نگ،یبرند

 (.5396و همکاران،  یوارنابا) شود میمتمرکز 

 فروشی هخرد یآت یابیبرنامه بازار یپاپ آپ ط یظاهر اشکال

 یخدمات و هوشمند ساز زیتجه ی( در راستاشنیکیفیمیگ یها ینوآور) یتعاملات یها یاز فناور کارگیری بهو  استفاده-

 پاپ آپ فروشی خرده

و ارتباط  تیریمد یندهایفرآ)پاپ آپ  های فروشی خردهاماکن  انیم یاتیعمل یندهایو انسجام فرآ یساز کپارچهی شیافزا-

 (محصولات ینوآور تیریمد یندهایفرآ ات،یعمل تیریمد یندهایفرآ نه،یهز تیریمد ،یابیبازار اتقیتحق ان،یبا مشتر

 (.5398و همکاران،  یوارنابا) یبعدپاپ آپ در قالب اشکال سه  یطراح یمدل ها و الگوها یارتقا-

 باشند: یم لیپاپ آپ به شرح ذ لیتشک یاز اهداف اساس یبرخ

و  تیبر تقو یگذار ریاهداف تاث ،یدهنده و اطلاع رسان یآگاه شیافزا ،ی، اهداف معاملاتیاهداف تجربه ا ،یارتباط اهداف

 یلانچ ها یبازار، اهداف معرف یمحصول، اهداف توسعه  یاهداف توسعه  ،یغاتیبرند، اهداف تبل اتیتداع یبه خاطر آور
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 یدر بازارها STP یاستراتژ یاجرا لیتسه ،فروشی خردهکسب و کار  یزسا یالملل نیمربوط به فصول، اهداف ب دیجد

 .(5398و همکاران،  یوارنابا) کسب و کار یها سکیاهداف کنترل و کاهش انواع ر ،یخارج

از  افتنیپاپ آپ و واقف گشتن و اطلاع  فروشی خرده یقیتلف یکاربردهاو  فیاهداف، رسالت، وظا اتیکل یاز بررس پس

 نیاز ا شیب دیصنعت مزبور نبا ابانیو بازار رانیرود که مد یآپ، انتظار مپاپ  فروشی خردهمطلوب  یو دستاوردها جینتا

و  ریزی برنامهاهمال و غفلت کنند و در اسرع وقت نسبت به  یابیابزار هدفمند بازار نیاز ا یو الگو بردار یریادگینسبت به 

 (.5398، همان منبعورزند )پاپ آپ مبادرت  ی دهیپد یو اجرا یمقدمات طراح

 آپ پاپ های فروشگاه کلی بندی طبقه

 استور، کانسپت های فروشگاه ،POP-UP آنلاین های فروشگاه ،POP-UP های سایت پارتیزانی، های فروشگاه

 دار، پرچم های فروشگاه

 فروشگاه نوع این کلان رسالت .باشد می برند شخصیت و هویت عناصر ارتقای و آگاهی افزایش فروشگاه این کلیه از هدف

 .باشد می مشتریان ذهن ادراکی ی نقشه در برند خصوص در پایدار و لذت با توام ی تجربه یک خلق ها

 .باشد می برند و مشتریان میان رابطه توسعه و هاتقویت آن کلی هدف که انجمن های فروشگاه-9

 .باشد می جدید کالاپردازی های مدل انواع و ها ایده آزمودن ها آن کلی هدف که آزمایشی های فروشگاه-5

 .باشد می محصولات منافع و مزایا عملکرد، چگونگی کشاندن تصویر به ها آن کلی هدف که نمایشگر های فروشگاه-0

 قدردانی و بزرگداشت و ستایش تمجید، ها، فروشگاه نوع این کلی هدف که برند ی واره جشن یا برند معبد های فروشگاه-0

 مراودات و تعاملات ایجاد بر زیادی بسیار تاکید ها فروشگاه نوع این ،باشد یم برند به مربوط های پروموشن و ها مشوق از

 توزیع های کانال به واگذاری جای به را امتیازات و ها مشوق ی عرضه و ی ارائه دهند می ترجیح و دارند مشتریان با مستقیم

 (.5396و همکاران،  یوارنابا) ندینما اختصاص و معطوف مشتریان به مستقیم طور به

 نتیجه گیری و پیشنهادات

کنندگان و تقاضاکنندگان   عرضه انیم یو پل شود یهر کشور محسوب م یمهم اقتصاد مل یها از بخش یفروش  صنعت خرده

به  یقیعم یصنعت وابستگ نی. اکند یم فایکالاها و خدمات ا متیق نییدر تع یکالاها و خدمات است که نقش اساس

درآمد  شیافزا ،یناخالص داخل دیتول شیافزا ت،ی. رشد جمعرهاستیمتغ نیمتأثر از ا اریو بس اقتصاد کلان دارد یرهایمتغ

عدم ثبات  ،یکاریتورم، بهره و ب یها  صنعت دارد و نرخ نیبر ا یاثر مثبت یشهر یها رساختیتصرف و توسعه ز  قابل

 یمصرف یها و عادت یشناس  تیجمع عوامل بیترک ن،یصنعت دارد. همچن نیبر ا یمنف یدولت و ... اثر یها استیس

جوامع و مناطق  نیدر ب یمصرف یها است. هرچند عادت تأثیرگذارصنعت  نیا ییایبر پو یتوجه  طور قابل به داران،یخر

 نینو یها یمحصولات با فناور یقبل متفاوت است، اما تقاضا برا یها با نسل دینسل جد حاتیترج یمتفاوت است و حت
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 یرییدر معرض تغ یفروش  است. بدون شک صنعت خرده شیدر حال افزا (IOT) ایاش نترنتیا ( وAI) یهوش مصنوع

 یدر پ نینو یارتباط یها یصنعت است که با استفاده از فناور نیدر حال ورود به ا یدیجد گرانیشگرف قرار دارد و باز

 یها یاز فناور یریگ بهرهظهور است. البته،  از قبل در حال دتریبه مراتب شد یاز بازار هستند و رقابت یشتریسهم ب ریتسخ

 خواهد داشت. یصنعت در پ نیرا در ا یشتریو قدرت رقابت ب یآور  سود شیباشد، افزا یاگر همراه با نوآور ن،ینو

 یابزار برا ترین مهمفروشگاه خود به عنوان  یبزرگ فعال هستند، از فضا های فروشگاه اسیکه در مق یروشانامروزه خرده ف

و  یاحساس منف ایکه با نگرش  یانیاستنباط مثبت در ذهن مشتر نینخست جادیکنند. ا یاستفاده م دیبه خر انیمشتر ختنیانگبر

در  یفناور یبرخوردار است. با توسعه  یادیز اریبس تیشوند از اهم یم فروشی خرده های فروشگاهوارد ابر  یخنث یحت ای

 فروشی خرده یایدر دن یانقلاب واقع کیتر،  قیدق انیدگرگون شده اند. به بو فروش کاملا  دیخر یسنت یها وهیجهان، ش

و شبکه  تالیجید یایبر دن یفروش مبتن یابزارها ریداده و سا رییتغ یو فروش مکان محور را به کل دیرخ داده است که خر

 کرده است. فروشی خرده یرا وارد عرصه  یمجاز یها

 رهیزنج های فروشگاهشده است. قدمت  ینیوارد عصر نو فروشی خرده یاید شدن آنها دنهمراه و هوشمن یبا گسترش تلفن ها 

 نیادیتحولات بن دستخوش فروشی خرده های فروشگاهاز  یاریرسد. در حال حاضر بس یقرن نم کیبه  رانیبزرگ در ا یا

همچون اتکا، رفاه، شهروند،  یبزرگ های فروشگاهرا به خود اختصاص داده اند.  یگشته و سهم بازار قابل ملاحظه ا یاساس

باشند،  یو بعضا تحول و توسعه م تیمتنوع در حال فعال یها تیمتفاوت و مامور یها یاستراتژ کارگیری بهکوروش با 

 یو م یاتیح اریاقتصاد متعادل، بس کیدر چرخه اقتصاد کلان  یا رهیبزرگ زنج های فروشگاه نقش میدان یهمانطور که م

که بروز ضعف در هر باشد میاقتصاد  کی یو مصرف سه بخش اساس عیتوز د،یآن دانست. تول یستون اصل از سه یکیتوان 

 خواهد داد. شیاقتصاد خواهد شد و شدت آن را افزا کی یماریعامل ب زانیبخش به همان م

مدرن و متناسب با  کاملا یبه شکل فروشی خرده های فروشگاه یمهم توسعه علم نیبه ا یابیدست یعمل یاز راهکارها یکی

 یمهندس ،یپژوهش ،یمناسب علم یساخت ها و بسترها ریز جادیتوسعه ا نیدرآمد ا شیپاست.  انیمشتر یو آت یفعل یازهاین

 .باشد میآن  یو فرهنگ

خلاء به وضوح قابل  نیو ا میچند منظوره هست یابیابزار بازار کی یریبه ندرت شاهد به کار گ رانیا فروشی خردهصنعت  در

برندها،  شیبه علت افزا دارانیدارند. خر دیجد انیحفظ و جذب مشتر یبرا یادزی مشکلات ها. امروزه شرکتباشد میدرک 

 ینوآور برا هایکم هستند. شرکت نهیزمان و با هز نیانتخاب در کمتر نیرتقلبات و تنوع محصولات همواره خواهان بهت

بخش  اندازی در حال راه ،یابزار رقابت کیدر نقش  انیمشتر دیمن تیسطح رضا شیو افزا یتوسعه محصول، گروه رهبر

سبک و  نیهستند. لذا ا انیفروش و خدمات به مشتر ،یابیدر سراسر سازمان از بازار یواقع رییتغ جادیا یبرا یتجربه مشتر

 یغول ها ،فروشی خردهگردد. در صنعت  سازی پیادهو  یساز یبوم زین رانیدر صنعت مشابه در ا تواند می فروشی خرده اقیس
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ارتباطات  یدر راستا یابیبازار یابزار حرفه ا کیزارا از پاپ آپ به مثابه  ا،یکیجهان مانند والمارت، کارفور، ا فروشی خرده

 شوند. یبهره مند م یبالقوه و احتمال انیشرکت ها و برند ها با مشتر تو تعاملا

مثبت  یامدهای، پباشد می یهیبد داریپا یاقتصاد یتوسعه بر روند رشد و  فروشی خردهصنعت  راتیبدون شک تاث

ناخالص  دیتول شیدرآمد سرانه، افزا شیافزا ،ییزااستخدام، جذب، اشتغال  یدر حوزه ها FMCG عیدر صنا فروشی خرده

 ی دهیپد شاهد رشد و بسط روز افزون ،یالملل نیب فروشی خردهبازار پر رقابت  یکند. در فضا یم داینمود پ یو مل یداخل

د ی. امروزه از انواع و اشکال مختلف و مفمیکالا و خدمات هست فروشی خردهپاپ آپ در صنعت  فروشی خرده

 یو خدمات یبازرگان ،یتجار های شرکت یابیبازار های فعالیتاز  یعیوس فیط یاجرا یپاپ آپ برا های فروشی خرده

 .شود میاستفاده 

 تیقادر هستند تا از ظرف FMCGمختلف بالاخص صنعت  عیدر صنا یدیتول یها شرکت یتوان گفت تمام یم یبه طور کل

کارشناسان  یقالب عمده  صورخود بهره مند گردند. در ت یابیبه مقاصد بازار یابیپاپ آپ در جهت دست یبالقوه  یها

وجود  فروشی خرده یراجع به مفهوم واقع یو شفاف حیصح نشیمتاسفانه درک و ب رانیدر ا فروشی خردهصنعت  یابیبازار

 یا رهیزنج های فروشگاهرا صرفا در اشکال  فروشی خرده یحوزه به اشتباه مفهوم و معنا نیصاحب نظران ا تیندارد و اکثر

 ندیبه هر فرآ تواند می فروشی خردهمضمون  کهیدر حال .کنند یم ریکوروش، شهروند، اتکا، رفاه و ... تعب ،استار پریمشابه ها

 اطلاق گردد. یو استقرار چارچوب فروشگاه سیتاس قیاز طر یو خدمات یدیتول های شرکتط و فروش توس عیتوز

 نیکه ا شود می یو فروش با ابزار فروشگاه عیتوز یطه یمربوط به ح یاقدامات و برنامه ها هیشامل کل فروشی خرده نیبنابرا

مانند  FMCGفعال در بخش  یدیتول های شرکتز ا یاری. بس ابدی میتعم زین یدیتول های شرکتبه انواع  تواند میمفهوم 

 نان آوران نو، سه نان، یگلرنگ، نام ژن،ی، بدلوسه سحر، مهرام، ه،ی، سمتبرک کاله، دامداران، پگاه، رامک، چوپان، پاک،

ابزار  نیاارزشمند  جیتوانند از دستاوردها و نتا یپاپ آپ م یو منافع کاربرد ایمزا رامونیدر صورت اکتساب اطلاعات پ و...

 برخوردار گردند. یابیبازار یو استراتژ

و فروش کسب و  یابیبازار یرا در روند تحقق اهداف چندگانه  یدیکل یپاپ آپ نقش ها های فروشی خردهمجموع  در

رشد و  شیارتباطات مصرف کنندگان با برندها، افزا یو توسعه  تیکنند. اهداف تقو یم فایکارها با تم و مضمون مختلف ا

 د،یجد یایو ورود به بخش ها و مناطق جغراف یفعل یبازار ها یمحصولات، توسعه  یتوسعه  ،یهنگ فروش و سودآورآ

و  فیوظا ترین مهم ی دهیاز گز یبرخ ،یابیبازار قاتیکسب و کار و تحق یساز یالملل نیب ،یتجار یگستره  شیافزا

 گردند. یپاپ آپ محسوب م فروشی خردهرسالت 

و  یفروش و مشوق ها، اهداف معرف شبردیاهداف پ م،ینیگز یپاپ آپ را بر م جادیجهت ا یضرور لیدلا رینت مهمدر ادامه 

و مکان استقرار  شنیآزمون لوک ،یدانش در خصوص عناصر برند، اهداف خلق تجربه مشتر جادیو ا یبرجسته ساز
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 اسیدر مق فروشی خردهبرنامه  یاجرا میجهت تنظ یتصاداق ی نهیفرصت و گز کیاز  یبهره مند ،یکیزیف های فروشگاه

خارج از مد مثلا در صنعت پوشاک از  ایو  یاضاف یکالاها و فروش، یحضور برند در بازار، پاکساز زانیم شیبزرگتر، افزا

از  یفیو ک یکم قاتیتحق یاجرا ان،یروابط و اکتساب ارزش از مشتر یو توسعه  میپاپ آپ، امکان ملاقات مستق قیطر

گردد  یادیز انیمنجر به جذب مشتر تواند میخاص که  دادیرو کیاز  پیاسپانسرش ایو  تیآپ، حماپاپ  قیطر

(Alexander et al,2018.) 

مطلوب  یها دادیپاپ آپ به فراخور مناسبت ها و رو یپلن اجرا یو هماهنگ قیپاپ آپ عبارتند از تطب یایمزا ریسا

با  یو بشر دوستانه در صورت هم پوشان رخواهانهیخ یابیو بازار یعاجتما تیولیمس یابیو پوشش اهداف بازار یاجتماع

کردن  ریو درگ یپاپ آپ، غوطه ور ساز قیاز طر یروسیو و اهویه یابیبازار جادیپاپ آپ ا دادیرو یو محتوا تیماه

 یها و علائم بصر تئاتر و چشم اندازها و نشانه کی یاجرا ش،ینما کیبا ابعاد، نشانه گرها و مراجع برند، خلق  انیمشتر

سهم  شیو افزا ییابر فروش، درآمد ز یپاپ آپ، ابعاد اقتصاد محور مبتن قیاز طر یدر خصوص برند، اهداف معاملات زیمتما

و بدون مانع رفتار  میمستق یو مشاهده  یمردم نگار کردیبا رو قاتیو مقرون به صرفه جهت تحق نهیابزار کم هز کیبازار، 

 یمجذوب کننده  یپاپ آپ، طراح ییدر خصوص برپا دیجد یها یها و فناور یتکنولوژ یریگ مصرف کنندگان، به کار

 (.Warnaby et al,2018آپ )پاپ  قیفروشگاه از طر ریتصو

 کی ی آپ به مثابه اپکرد که پ انیتوان با صراحت ب یپاپ آپ م فروشی خردهو منافع استفاده از  ایدر خصوص مزا

 ابانیگردد. بازار یم یتلق فروشی خردهصنعت  یتجار های فعالیت شبردیابگر در جهت پکننده و شت لیتسه یاستراتژ

فروشگاه پاپ آپ، جو و اتمسفر  یطیمح یطراح یها نهیدر زم قیملزم به مطالعه و تحق رانیدر ا فروشی خرده های شرکت

هستند بطه با پاپ آپ مصرف کنندگان در را یبرا یحاکم بر فروشگاه پاپ آپ، خلق و انتقال تجارب چندوجه

(Ramasoami et al,2018)، از آثار،  یبه برخوردار لیدر صورت تما فروشی خرده یمتصل به کانال ها های شرکت

 یدر دست اقدام ابر رقبا یها یتحولات و نوآور رات،ییلازم است که تغ فروشی خرده نینو کردیرو یعلائم و نشانه ها

سازند  ایآنها را مه ی انهینوگرا یها یاستراتژ سازی پیادهاجرا و  طیو شرا ندینما یریگیتمام پ تیبا جد را فروشی خرده

(Alexander et al,2018). 
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Abstract 

The retail industry is one of the most important industries affecting the supply chain of any 

industrial and manufacturing company and one of the most important features of the current 

environment of the retail industry is the increasing competition that is observed every day 

with the emergence and development of new competitors in this industry. The direct result of 

this situation is the need and serious attention to the use of effective mechanisms in 

maintaining and improving customer satisfaction and, consequently, sales through quality of 

service and greater value creation for customers. Pop-ups are a simple concept that can lead to 

a distinct perception of customers and the repetition of their trading behavior. As smart 

customers grow, companies in the retail industry should also plan and implement tools that 

are not just the way to go. Achieving the goals of market testing and simulation will facilitate 

the prominence, image, knowledge and performance of their brands, but also lead to 

reputation, newsworthiness and ultimately value for their customers, pop-up retailing as a 

powerful tool in Creating direct value, communicative, and informational value propositions 

for customers can be effective. 
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