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  ،كه هميشه يارو ياور بودمهربانم به همسر :تقديم 
  .به پاس تعبير عظيم و انساني اش از كلمه ايثار و از خود گذشتگي 

  .اين سردترين روزگاران بهترين پشتيبانم بود به پاس عاطفه سرشار و گرماي اميد بخش وجودش كه در 

  .به پاس قلب پاك و بزرگش كه فريادرس است و سرگرداني و ترس در پناهش به شجاعت مي گرايد 

و به پاس محبت هاي بي دريغش كه هرگز فروكش نمي كند ، باشد كه تقديم اين رساله كه حاصل تلاش 

از جانم كه لحظه هايي  و فرزندان عزيزتر .ري و مهربانيش بنده در طول تحصيلات بوده، نثار تمام فداكا

  .از آنان دريغ كردم 
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  :سپاسگزاري 
  

  .معلما مقامت زعرش برتر باد هميشه توسن انديشه ات مظفر باد...
  

شايسته ميدانم از زحمات و حمايت هاي استاد ارجمند و فرزانه جناب آقاي دكتر حسنعلي سيناي 

سپاسگزاري نمايم ، كه در كمال سعه صدر ، حسن خلق و فروتني وبدون راهنمائي هاي ايشان انجام اين 

  . رساله بسيار مشكل مي نمود

نمايم ، كه با مشاورت  گزاريادريس محمودي تشكر و سپاس دكتر از استاد ارجمند و انديشمند جناب آقاي

  .اين رساله گرديد  انجام  نتيجه مطلوب و مساعدت مجدانه ايشان موجب ، هدايت 

استاد رحيمي و فرج اله عزيزي ، دكتر عبدالهادي درزيان دكتر  آقايانجناب از اساتيد محترم و فرهيخته 

سپاسگزاري نمايم ،كه با حسن نيت ، صبورانه و صادقانه در نيسي تشگر و عبدالحسين آقاي  ناظرجناب

 .و بنده را ياري نمودند  ارزيابي علمي و داوري اين رساله قبول زحمت
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  چكيده

 

  عبدالامير :نام          روانشاد: نام خانوادگي 
 

9155530325:شماره دانشجويي   
 

  عملكرد فروش سوپرماركت هاي مركز شهر اهوازبررسي تأثير استراتژي هاي تمايز بر :عنوان پايان نامه 
  

  دكتر حسنعلي سينايي     :اساتيدراهنما/ استاد
 يس محمودي ادر دكتر :  اساتيد مشاور/ استاد

  مالي:گرايش  مديريت بازرگاني:رشته كارشناسي ارشد  :درجه تحصيلي
  :دانشگاه 

  پرديس شهيد چمران اهواز  
 :دانشكده

  اقتصاد و علوم اجتماعي  
  بازرگانيمديريت  :گروه 

   :تعداد صفحه                                                          1393:    تاريخ فارغ التحصيلي 
, عملكرد فروش , تمايز خدمات , تمايز فيزيكي , تمايز محصولي ,  استراتژي تمايز : كليد واژه ها 

  سوپرماركت ها
 

  :چكيده 
مديران بنگاه هاي اقتصادي بدنبال تدوين وكاربست استراتژي هايي براي بيشينه كردن عملكرد بنگاه و 

. يكي از  اين استراتژي ها ، استراتژي هاي بازاريابي و بويژه استراتژي تمايز است . سود حاصله هستند 

، تمايز فيزيكي و تمايز خدمات بر هدف از انجام پژوهش حاضر بررسي تاثير استراتژي هاي تمايز محصول

هاي سوپرماركت از بين سوپرماركت 17بدين منظور .  عملكرد فروش سوپرماركت هاي شهر اهواز بود

نفر از كاركنان و مديران سوپرماركت هاي مذكوركه  101و  .فعال شهر اهواز مورد مطالعه قرار گرفت 

. استراتژي تمايز و عملكرد فروش پاسخ دادند بصورت سر شماري انتخاب شدند ، به پرسشنامه هاي 

تحليل هاي همبستگي و رگرسيون نشان داد كه سه استراتژي تمايز شامل تمايز محصولي، تمايز 

علاوه بر اين از بين استراتژي . فيزيكي ، تمايز خدمات بر عملكرد فروش سوپرماركتها تأثير مثبت دارند 

در پايان . و استراتژي ديگر بر عملكرد فروش تاثير داشته است هاي تمايز ، استراتژي خدمات بيش از د

  .در خصوص نحوه ارتباط استراتژي تمايز با عملكرد فروش سوپرماركت ها بحث شده است 
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   كليات تحقيق
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 :ه مقدم 1-1

يط به شدت رقابتي به حيات اقتصادي خود ادامه حدر م امروزه سازمان ها در تلاش هستند كه

افزايش و  حفظ بقاءبه تدوين استراتژي هاي جديد ي جهت و به همين دليل نيازمند  دهند 

كه يكي از اين استراتژي . ازاريابي استاز جمله اين ابزارها استراتژي ب. د ندارش خود وعملكرد فر

  .هاي موثر، استراتژي تمايز مي باشد

تجارت به هنر بازاريابي يك محصول يا خدمت خاص اشاره دارد به گونه اي كه از  تمايز در

اين فرآيند شامل متمايز سازي آن از محصولات رقيبان . باشد محصولات يا خدمات ديگر چشمگيرتر

مفهوم مذكور توسط ادوارد چمبرلين در . خدمت خود شركت است/ ادات محصولي يا حتي پيشنه

 2002(  2جانسون و شولز)  1989(  1والترز وكني. مطرح شد  1933انحصاري سال تئوري رقابت 

كه  ،دريافتند كه مهارت هاي بازاريابي متمايز مهارت هايي هستند، آنان تحقيقي انجام دادند)

تجارت ها مي توانند براي خلق مبنايي جهت مزايايي رقابتي خود نسبت به رقيبان از آنها استفاده 

لق مزاياي رقابتي براي يك شركت را دارد كه به رت ديگر استراتژي تمايز پتانسيل خبابه ع. كنند

  .بهبود عملكرد فروش منجر مي شوند

مبناهاي ارزشمند اقتصادي تمايز محصولي مي توانند شركت را قادر سازند تا درآمدهايش را افزايش 

بازاريان دائما بدنبال تمايز . مايند كرده و از فرصت ها بهره برداري لازم ن داده تهديدات را خنثي

اگر شركتي يك مزيت علمي يا تكنولوژيكي واقعي داشته باشد كه بتوان آن را با حقوق . هستند 

در يك مقياس زماني دائما در  اي فزاينده  انحصاري حفاظت كنند ، رقيبان نمي توانند هيچ تغييري

  ) 2006،  3كارپينتر ومور(  .حال كاهش ايجاد نمايند 

شركت هاي متمايز مي توانند به مزيت رقابتي دست )  2006( اردكن  –طبق نظر آكوا و ياساي 

عنوان كرد كه )  1980 4،پورتر  ( .يابند كه محصولات و خدمات آنها منحصر بفرد قلمداد مي شوند

                                                           
1 - Walters& Knee 
2 - Johnson & Scholds 
3 - Carpenter & Moore 
4 - Porter 
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مي كشند،  استراتژ يهاي رقابتي با توسعه ي ويژگي هايي سرو كار دارند كه يك شركت را به تصوير

. وتوسط ارزش خلق شده،  آن را متمايز مي سازند و آن را در مقايسه با رقيبان توصيه مي كنند

ونه مي تواند در بازار يك شركت چك ين مسئله مربوط است كهعلاوه بر اين ايده ي محوري به ا

  ) . 1994 ، پيرس و رابينسون( . رقابت كند 

تصريح كردند، مسئله درست است كه اصل استراتژي تمايز تكامل )  2008( گري ، كوان و ريچاد 

يافته  براي صنايع خدماتي و توليدي يك موقعيت بازاري خلق مي كند ، و در كل براي  صنعت ، 

  . منحصر بفرد محسوب مي شود و در بلند مدت پايدار است 

به خصوص شركت هاي متمايز . تصوير از برند يا طرح باشد چنين تمايزي مي توان بر مبناي توزيع 

كننده با ارائه ي محصولات با كيفيت همراه با خدمات خوب و قيمت بيشتر باعث ارزش مشتريان 

برخي از اين استراتژي هاي تمايز اتخاذ شده توسط شركت ها )  .1987،والكر و راكرتس (.مي شوند

  :شامل موارد زير هستند 

كيفيت ، انتخاب ، دسته بندي ، موقعيت يابي و تنوع را پوشش مي دهد ، تمايز  :ولي تمايز محص 

كه شامل  را پوشش مي دهد ، و تمايز خدمات فيزيكي ؛ مكان ، فضا ، طرح ، ظاهر و جو فروشگاه ها

برنامه هاي بسته بندي و  خدمات پس از فروش ، برندهاي خود فروشنده ، كيفيت خدمات ، 

استراتژي ها به افزايش فروش و سودهاي حاصل از  استفاده از اين.ات كار هستندترغيبي و ساع

 )   1990 ،پورتر .( طريق مزيت رقابتي پايدار منجر مي شود 

  :له بيان مسأ    2 - 1

سوپر ماركت هاي خرده فروش تاسيس  افزايش سريعي در 1391 – 1389در فاصله سالهاي 

خريد يك  بوقوع پيوست، بطوريكه  به سرعت موجبات تبديل شهر بزرگ اهواز مناطق مختلفدر

شد سريع رشد جمعيت و توسعه شهرها و نيز ر، درپي  نمودندفراهم  براي مشتريان  مرحله اي را

 زتكنولوژي و روند جهاني سازي بازار و شهر سازي، افزايش اين سوپر ماركت ها در مركز شهر اهوا

ويژگي  ،را در جهت سرمايه گذاري روي ارزش برتر قطعي و غير قابل اجتناب شد، و فروشندگان 
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عملكرد فروش  تامحصولات و خدمات به خود را از رقيبان متمايز ساخته  هاي فيزيكي منحصر بفرد

خدمات و  است، متعددي بزرگهاي  سوپرماركت دارايه كاهواز  بزرگ شهر. خود را افزايش دهند

سوپر واحد  17از جمله  .ان به مشتريان ارائه مي دهندصولات مشابهي را با قيمت هاي يكسمح

هستند كه بطور مستمر مشغول فعاليت مي  در مناطق مختلف شهر اهوازو نمونه ماركت فعال 

جه هستند حفظ حيات در بازار ه اين بنگاه هاي اقتصادي با آن موايكي از چالش هايي ك باشند،

مشتريان اين بنگاه ها هر يك در تلاش هستند كه مشتريان قديمي خود را حفط و  .استرقابتي 

عملكرد فروش  با اتخاذ استراتژي هاي تمايز براي به حداكثر رساندن لذا. جديدي را جذب نمايند

برخي از استراتژي هاي تمايزاتخاذ شده در سازمان ها براي افزايش . ي قابل ملاحظه دارندخود تلاش

: اين موارد شامل . يابند مي كرد فروش، حول محور تركيب عناصر مختلف خرده فروشي، تكاملعمل

ارائه ي محصولات با كيفيت، انتخاب وسيع ، دسته بندي ، موقعيت يابي استراتژيكي ، خدمات پس 

ذاب ، اي پارك كردن ، طراحي جذاب ، جو جاز فروش ، خدمات كيفي ، مكان يابي راحت ، فض

افزوده به كالا و يك خريد تك مرحله /  ي فروش ، ساعات كار راحت ، برند سازي خود تشويق ها

  .اي مي باشدند 

اين استراتژي ها تاثيري برعملكرد فروش آنان از نظر درآمد سالانه  معلوم نيست آيا در نتيجه

پرماركت وهدف تحقيق حاضر بررسي تأثير استراتژي هاي تمايز بر عملكرد فروش س.؟يا خير ،دارند

براي تعيين تاثير اين استراتژي ها بر عملكرد فروش  نظر به اينكه تا كنون   ها ي شهر اهواز است

هيچ تحقيقي در ايران انجام نشده است، بنابر اين يك شكاف اطلاعاتي وجود دارد كه بدون تحقيق 

  .نمي توان اثر اين استراتژي ها را بر عملكرد فروش آنان تعيين كرد 

ي روش يا طرحي كه براي رسيدن به يك آينده ي مطلوب انتخاب مي شود مانند دستيابي استراتژ

از ديدگاه پورتر استراتژي ها اين امكان را به سازمان مي دهند كه  .به يك هدف يا حل يك مشكل

رهبري در هزينه ها، متفاوت يا : عبارتند از  . مزيت هاي رقابتي بهره گيرداز سه مبناي متفاوت از 

تمايز ساختن محصولات و خدمات، و در نهايت متمركز كردن توجه بر محصولات و خدماتي م
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در رهبري هزينه ها شركت اقدام به . اين سه مبنا استراتژي هاي ژنريك يا عمومي نام دارند. خاص

كه كسي َ(توليد و عرضه محصولات استاندارد مي كند كه بهاي تمام شده هر واحد براي مشتري 

تمايز  هنر بازاريابي يك محصول يا خدمت خاص . كاهش مي يابد  )قيمت حساسيت داردنسبت به 

  ) 1995 1استوارت(  به روشي كه از خدمات يا محصولات ديگر چشمكيرتر باشد

اين است كه محصولات يا خدماتي ارائه شوند كه در   ،خدمات /  محصول تمايز منظور از استراتزي.

مشترياني عرضه  رايو ب تلقي شده صنعت مورد نظر به عنوان محصول يا خدمتي منحصر بفرد 

مقصود از متمركز كردن توجه بر محصولات . شوند كه به قيمت حساسيت چنداني نشان نمي دهند

پورتر  (  .از مصرف كنندگان تأمين شودو خدمات خاص اين است كه نيازهاي گروه هاي كوچكي 

1987 (  

اين استراتژي يك استراتژي . يكي از مهمترين استراتژي هاي بازار يابي ، استراتژي تمايز  است 

محصولات رقيب / خدمات يك شركت درمقايسه با خدمات / تجاري براي افزايش ارزش محصولات 

 .نشان دادن آن است و جذب مشتري به سوي محصولات يا خدمات يا متمايز

استراتژي هاي تمايز به سه بخش  شامل  تمايز محصول ، تمايز فيزيكي و تمايز خدمات تقسيم مي 

تمايز محصول  يك فرآيند بازاريابي كه تفاوت هاي بين محصولات را نشان مي دهد تا در .شود 

يحه يك مزيت رقابتي مقايسه با محصولات رقيب ، از نظر ويژگي هاي خاص جذاب تر باشند و در نت

استراتژي .را منحصر بفرد يا برتر مي بينند براي فروشنده خلق نمايد ،  زيرا مشتريان اين محصولات 

 .مكان ، فضا ، طراحي ، ظاهر و جو فروشگاه ها را در بر مي گيرد  در خصوصتمايز فيزيكي 

شنده ، كيفيت خدمات ، كه شامل خدمات پس از فروش ، برندهاي خود فرواستراتژي تمايز خدمات 

  ) 1383پورتر (  .مي توان بيان كرد   .برنامه هاي تشويقي و ساعات عملكرد است

عملكرد  بر بعنوان متغيرهاي مستقل چگونه  كه  استراتژي هاي تمايزچالشي كه مطرح است اين

امروزه مشتريان بر اساس سليقه و ذائقه خود  براي  .گذار استتأثير  غير وابستهتبعنوان م فروش

                                                           
1- Stewart 
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انتخاب و خريد محصول و يا دريافت خدمات بدنبال تمايز منحصر بفرد محصولات و خدمات هستند 

را براي و مشتريان شد خواهد هر چه اين امر كيفي تر ارائه شوند بر ميزان رضايت مشتريان افزوده 

   . خريد بيشتر ترغيب و تشويق ميكنند 

استدلال كرد كه هر سه نوع استراتژي تمايز بر عملكرد  بر اساس شاخص هاي ذيل  مي توانآيا 

ارائه محصولات با در خصوص استراتژي تمايز محصول ، .  پرماركت ها تاثير گذار باشندفروش سو

اساس تقاضا محصول  بر و  ،   دقت در انتخاب تامين كنندگان  با برند تجاري شناخته شده كيفيت

چيدمان  ، سبك گروه بندي محصولات نسبت به رقيبان  متفاوت بودن و ويژگي هاي مشتريان ، 

  .باشند ديد راحت  سترس ودقابل  محصولات بطوري كه

 و تجهيزات طراحي و  فروشگاه انتخاب مكان ،چگونه مي توان بادر خصوص استراتژي تمايز فيزيكي 

در معرض  ديد و تردد  اولا  كه بتوانند،.كردد را ايجا رقابتي ر مزيتبراي خريد بيشت رفاهي امكانات 

فضاي داخلي فروشكاه براي تردد طراحي  پيش بيني لازم را دراينكه  :دوم.  عموم مشتريان  باشند

در محيط  جذابيت امكانات رفاهي و نيز  :سوم  ،  مد نظرقرار داد مشتريان تر خريد راحت

 استفاده از وسايلو  تهويه مطبوع سوپرماركت با بكارگيري تجيهزات شامل پله برقي ، آسانسور،

   .جلب رضايت مشتريان باشند عملكردوحذب و فزايشا باعثكه  سمعي و بصري

 .تاثير گذار باشندعملكرد فروش آيا استراتژي تمايز خدمات مي تواند بااستفاده از معيار هاي ذيل بر 

سوپرماركتها با اين ابزار  .د براي مزيت رقابتي استمنحصر بفر تمايز در ارائه خدمات يك ويژگي

مي شوند و با  تريان  جديد و حفظ مشتريان قديميموجب ارزش افزوده محصولات و  جذب مش

 دد محصولبسته بندي مج،  خدمات حمل ونقل  به مشتريان از قبيلارائه خدمات و سرويس دهي 

مهيا نمودن .  ، كه موجب ارزش افروده بر محصولات خواهد داشت  فاده از رنگ هاي متنوعبا است

براي خريد بيشتر و در نتيجه تأثير مثبتي بر عملكرد  زيادتري امكانات موجب ترغيب  مشترياناين 

  ). 2005(پيرس و رابينسون  .فروش سوپرماركت ها خواهند داشت 
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 : تحقيق  ضرورت و اهميت 1- 1
  

مطالعه و دستيابي به يافته هاي اين تحقيق با هدف استفاده بهينه مديران سوپر ماركت ها ، 

كاربردي تهيه كنندگان، توليد كنندگان محصولات، كارآفرينان و غيره سودمند بوده زيرا اطلاعات 

بهبود ، و مي توانند از آنها براي  در مورد توسعه مؤثر استراتژيهاي تمايز بدست مي آورند موثري

، همچنين فرصت درك بهتر از مفاهيم استراتژي و  استفاده كنند سوپرماركت هاعملكرد فروش 

- ميعملكرد فروش در اختيار مالكان سوپر ماركت هاي قرار افزايشهاي موجود به منظور تكنيك

براساس .  عنوان مرجعي براي مطالعات آينده هم استفاده كردهمچنين از اين يافته ها به. دهد 

ير استراتژي تمايز   ثكه در خصوص تأ اطلاعات بدست آمده تاكنون تحقيقي مشابه با تحقيق حاضر

گرچه تحقيقات .  وجود نداشته مطالعه شود ،عملكرد فروش سوپر ماركت ها در ايران بررسي و بر 

فروش حمايت انجام شده در ساير كشورها از وجود رابطه بين نوع استراتژي استفاده شده و عملكرد 

 . ،  بهتر است اين موضوع در مكان هاي مختلف بررسي شودشناختي مي كند، ليكن به لحاظ روش 

  : تحقيق اهداف  1-4

   : هدف كلي   4-1- 1

استراتژي هاي تمايز بر عملكرد فروش سوپر ماركت ها در مركز  بررسي تأثير هدف كلي اين تحقيق

  .است  از ديدگاه مبتني بر منابع شهر اهواز

  : اهداف جزئي  2- 4- 1

  :اهداف جزئي شامل موارد ذيل مي باشد 

  .ر استراتژي  تمايز محصولي  بر عملكرد فروش  سوپر ماركت هاي شهر اهواز يثبررسي تأ –الف 

  .استراتژي تمايز فيزيكي بر عملكرد فروش سوپرماركت هاي شهر اهواز بررسي تأثير  –ب 

  .تمايز خدمات برعملكرد فروش سوپرماركت هاي شهر اهواز استراتژي بررسي تأثير  –ج 
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  :تحقيق  يه هايفرض  1-5

  فرضيه اصلي 

مثبتي وجود تاثير بين  استراتژي هاي تمايز بر عملكرد فروش سوپر ماركت ها در مركز شهر اهواز 

  دارد

هاي سه گانه  با توجه به مطالعات انجام گرفته و به منظور پاسخگويي به سئوالات تحقيق، فرضيه

  .اين تحقيق بصورت مستقل بشرح ذيل مورد آزمون قرار گرفت 

 سوپرماركت ها وعملكرد فروش تاثير بين استراتژي تمايز محصول اتخاذ شده توسط:  فرضيه اول 

  .مثبت وجود دارد 

 تاثيربين استراتژي تمايز فيزيكي اتخاذ شده توسط سوپرماركت ها و عملكرد فروش :  فرضيه دوم 

  .مثبت وجود دارد 

 تاثيربين استراتژي تمايز خدمات اتخاذ شده توسظ سوپر ماركت ها و عملكرد فروش :  فرضيه سوم 

  .دارد  مثبت وجود

  : روش شناسي تحقيق 1-6

 لحاظ از و است ،همبستگي  نوع از و توصيفي تحقيقات بندي طبقه در حاضر مطالعه تحقيق روش

مواد ( سوپرماركت و فروشگاه هاي  17  را تحقيق اين آماري جامعه  .دارد كاربردي ماهيتي هدف

 مديران كليهسوپرماركت هاي بزرگ  اين در .دهند مي تشكيل شهر بزرگ اهواز ) غذايي و خانگي 

 اين در كه آنجايي از .اند گرفته قرار بررسي مورد فرن 101  تعداد بهو كاركنان آنان  ،فروشگاه 

 جامعه با برابر تحقيق اين در نظر مورد نمونه ، است گرديده استفاده سرشماري روش از تحقيق

 ابزار از اطلاعات گردآوري جهت تحقيق، اين ماهيت به توجه با .بود خواهد مطالعه اين آماري

 روايي از تحقيق نامه پرسش روايي سنجش جهت تحقيق اين در  .است شده استفاده نامه پرسش

 پايايي و سنجش بررسي جهت  .است شده استفاده نامه پرسش روايي سنجش درجهت ظاهري

 .است  شده استفاده كرونباخ آلفاي روش از تحقيق نامه پرسش



 
 

١٩ 
 

 :تعريف متغيرها ، واژه ها و اصطلاحات  1-7

اين استراتژي به هنر بازاريابي محصول خاص و يا خدمات به شيو :  تعريف مفهومي استراتژي تمايز

خدمت در مقايسه با محصولات يا خدمات متمايز تر و برجسته تر اشاره دارد هاي كه آن محصول يا 

  ).2005و همكاران،  1پيرس(

اقتباس مي ) 2013( 2مقياس سنجش استراتژي تمايز از كامائو:   تعريف عملياتي استراتژي تمايز

ي تمايز مورد استراتژ 6مورد آن استراتژي تمايز خدمات،  9مورد دارد كه  25اين مقياس . شود

  .محصول را اندازه گيري مي كندمورد ارزيابي فروش ،  4و مورد استراتژي تمايز  6مكان و 

به معناي حجم فروش يك بنگاه اقتصادي در يك بازه زماني :   تعريف مفهومي عملكرد فروش

  .مشخص در قياس با يك معيار يا بنچمارك از قبل تعيين شده است

- 1391( سال  3از برآورد عملكرد فروش سوپرماركت ها براي : تعريف عملياتي عملكرد فروش 

 .اندازه گيري ميگردد )  1389

روش يا طرحي كه براي رسيدن به يك آينده ي مطلوب انتخاب مي شود مانند :  استراتژي 

  .دستيابي به يك هدف يا حل يك مشكل 

هنر بازاريابي يك محصول يا خدمت خاص به روشي كه از خدمات يا محصولات ديگر :   تمايز

  .چشمكيرتر باشد 

خدمات يك شدكت / يك استراتژي تجاري براي افزايش ارزش محصولات :   استراتژي تمايز

محصولات رقيب و جذب مشتري به سوي محصولات يا خدمات يا متمايز / درمقايسه با خدمات 

  .آن نشان دادن 

يك فرآيند بازاريابي كه تفاوت هاي بين محصولات را نشان مي دهد تا در مقايسه :  تمايز محصول 

با محصولات رقيب ، از نظر ويژگي هاي خاص جذاب تر باشند و در نتيحه يك مزيت رقابتي براي 

   .فروشنده خلق نمايد ،  زيرا مشتريان اين محصولات را منحصر بفرد يا برتر مي بينند 

                                                           
1 -Pearce, 
2 -Kamau 
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يك استراتژي تمايز كه مكان ، فضا ، طراحي ، ظاهر و جو فروشگاه ها را در بر مي :  تمايز فيزيكي 

  .گيرد 

يك استراتژي تمايزي كه شامل خدمات پس از فروش ، برندهاي خود فروشنده ، :  تمايز خدمات 

  ) 1990ورتر پ ( .مي توان بيان كرد  كيفيت خدمات ، برنامه هاي تشويقي و ساعات عملكرد است 

  يك حجم قياسي از فروش ها بر مبناي سالانه :  عملكرد فروش 

 غذايي ، آرايشي و خانگي ،  را براي يك فروشگاه بزرگ كه گروهي از آيتم هاي:  سوپر ماركت ها 

  . يان قرار ميدهد در معرض ديد مشترفروش 

  

  :خلاصه فصل  1-8

با استفاده از تكنيكها و با كمك تكنولوژي استراتژي تمايز يكي از استراتژي هاي مؤثر بازاريابي 

از  .آمده است مايه سر صاحبان جهت كسب مزيت رقابتي به كمك سازمانها و مالكان فروشگاه ها و

 رقابتي عملكردمديران و مالكان فروشگاهها در تلاش هستند كه در يك بازار سازمانها و  آنچايي كه 

در اين  محقق. به حداكثر برسانند محكوم به بگارگيري از اين استراتژي ها مي باشند خود را 

بكارگيري اين استراتژي ها برعملكرد فروش سالانه   با  مطالعه و بررسي بدنبال اينكه چگونه تحقيق

ر مصرف بلقوه و نياز مبرم با رشد جمعيت و توسعه شهر اهواز و وجود يك بازا.  .جاد مي شودايتغيير

تاسيس  ، مصرف كنندگان به خريد يك مرحله اي به منظور استفاده بهينه از پتانسيل هاي موجود

مديران  .امري اجتناب ناپذير شد در شهر اهواز آنان  تعداد و راه اندازي سوپرماركت ها و افزايش

كسب  و ندن عملكرد فروش خودبه منظور به حداكثر رسافروشگاهها با توجه به  منابع موچود 

از جمله استراتژي هاي تمايز محصول ، مزيت رقابتي بيشتر از تكنيكهاي استراتژي هاي مختلفي 

با بررسي اين فروشگاه ها و بر اساس فرضيات اصلي و  محقق .فيزيكي و خدماتي بكار گيري نمودند

كي و خدمات بعنوان متغيرهاي تمايز محصول ، فيزي فرعي تحقبق بدنبال تاثير اين استراتژي ها

ي روش شناخت ستفاده ازبر ا مستقل  بر عملكرد فروش ، سوپر ماركت ها بعنوان متغير وابسته ،
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تا ميزان هر يك از اين استراتژي ها را بر عملكرد فروش سوپر ماكت هاب  تلاش است تحقبق  در

گاه ها و ساير محققين قرار دهد از شهر اهواز بدست آورد و نتابيج در اختبار مالكان و مديران فروش

 مبنايانجايي كه تاكنون تحقيقاتي در اين امر در ايران صورت نگرفته است نتايج آن نيز مي تواند 

  . مناسبي براي ادامه تحقيق ، پژوهشگران ديگر شود

  
  
  
  
  
  
 
 
 
 
 
 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 
 
 
 
 
 
 


