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 چکیده

هاای تجااری    امروزه با افزایش رقابت و کاهش امکان به معرض دید قرار گرفتن کالاها، امکاان ضواور در نمایشاگاه   

باه منیاور ارایاه    هاا   دارای اهمیت صد چندان شاده اساتب برگازاری نمایشاگاه یات فرصات بسایار عیایم بارای شارکت          

های طاولانی مادت اسات و     کالاهایشان استب ضوور در نمایشگاه نیازمند تعیین اهداف از پیش تعیین شده و برنامه ریزی

هاای،   ها از منابع خود در تعیین اهداف به عنوان یت اصل اساسای در شارکت   برای دستیابی به این اهداف شناخت سازمان

مناابع شارکت کننادگان در نمایشاگاه     بررسی میزان اهمیات   پژوهشاز انجام این  شرکت کننده در نمایشگاه استب هدف

این پژوهش از نیر هادف   داشت؛ استب ها خواهدتجاری و تأثیری که این منابع بر دستیابی به اهداف ضوور در نمایشگاه

شاامل   پاژوهش مااری ایان   جامعاه آ پیمایشی و از نوع همبستگی اساتب   ˚ها، توصیفی  کاربردی و از نیر جمع آوری داده

شارکت هساتنندب نموناه ایان پاژوهش باا        812های شرکت کننده در نمایشگاه بین المللی بوشهر است که باال  بار    شرکت

های این پاژوهش پرسشانامه اساتب روایای      شرکت در نیر گرفته شدب ابزار گردآوری داده 802استفاده از جدول مورگان 

هاا نیاز مادل     ب روش تجزیاه تحلیال داده  شاد  تأییاد یاایی آن از طریاق آلفاای کرونباا      پرسشنامه از طریق اعتبار محتوا و پا

معادلات ساختاری استب نتایج به دست آمده گویای این مطلب است که مناابع پرسانلی فرفاه، مناابع برپاایی نمایشاگاه و       

قابلیات ارتبااب باا مشاتری نیاز بار        و ی مدیریتی بر اهداف فروش تاثیر معنادار دارندب همچنین منابع پرسنلی فرفاه ها قابلیت

ی شاراکت کاه بار    ها قابلیتتوان بیان نمود، که بجز های پژوهش میاهداف فیر فروش تاثیر معنادار دارندب با توجه به یافته

ی موجاود در مادل، موجاب دساتیابی     هاا  قابلیات اهداف فروش و فیر فروش تأثیری نداشتند، بهبود هریت از ابعاد منابع و 

 گان به اهداف فروش و فیر فروش خود خواهد شدبکنندشرکت

 بی شرکت، اهداف ضوور در نمایشگاهها قابلیتنمایشگاه تجاری، منابع شرکت،  :های کلیدی واژه
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 مقدمه

نمایشگاه تجاری یت رویداد بازاریابی مهمی اسات  

و بااه عنااوان اسااتراتژی    (0288و همکاااران،  8)کاتلااب

ر کساب و کاار   فروش و ترفیع، اهمیات روباه رشادی د   

(ب 0288، 0اماااااروزی دارد )تافیساااااا و کورنیلیوسااااان 

هایی هساتند کاه خریادار و    های تجاری پدیده نمایشگاه

عرضه کننده را در یت موقعیات و مکاان مناساب گارد     

کننادگان، عرضاه    آورند و یت گاروه از عرضاه   هم می

فیزیکی محصولات و خدمات خود را از یت صنعت یاا  

؛ 8331و همکاااران،  9ربیاا دهنااد )هرشااته انجااام ماای 

(ب در واقاع عملکارد اصالی    8913صادقی و عاقل فدیهه، 

 هاا، امار بازاریاابی یات صانعت خاا  اسات       نمایشگاه

( و یاات اباازار مهاام   8913)صااادقی و عاقاال فدیهااه،   

(ب 8333، 1شاود )بییات  ارتباطات بازاریابی محسوب می

ادعا شده است که نمایشگاه تجاری رتباه دوم را بعاد از   

خریاد مخصوصاا    ش شخصی در تأثیر بر تصامیمات  فرو

(ب 8331)هربی  و همکاران، خریدهای صنعتی داراست

خاطر اهداف تجاری و ه ها صرفا  ببه طور کلی نمایشگاه

کنناادگان نهااایی برگاازار دسترساای مسااتقیم بااه مصاارف

، بلکااه رسااالتی فراتاار از ایاان یعناای، اصاای ، شااود نماای

یل ارتباطاات تجااری   تقویت و بهبود سیستم توزیع، تسه

)نااممی و میارزاده،    دار اسات و رونق مبادلات را عهاده 

کنناادگان بیشااتر در (ب در اقتصاااد امااروز مصاارف 8911

هایشان هساتند تاا   صدد برطرف کردن و ارضای خواسته

هاا بارای جلاب    نیازهایشانب این امر سبب شده تا شرکت

 هاای ترفیعای مناساب تهیاه و اجارا     مشتریان بیشتر، برنامه

المللای جنباه    هاای باین  کنناد؛ کاه شارکت در نمایشاگاه    

هاا   هاساتب از طارف دیگار پاژوهش     مهمی از این برنامه

                                                           
1. Gottlie 

2. Tafessa & Korneliussen 

3. Herbig 

4. Blythe 

ی شارکت نیاز روز باه    ها قابلیتدهد که منابع و نشان می

، 1روز در ضااال قدرتمناادتر شاادن هسااتند )لیناا  یاای   

هاای  (ب معمولا سه گروه ویژه باا اهاداف و برناماه   0221

خورناد  ایشگاه باه چشام مای   عملی متفاوت در محیط نم

کااه عبارتنااداز مساا ولان و دساات اناادرکاران برپااایی     

هااای اقتصااادی نمایشااگاه، ماادیران و نمایناادگان بنگاااه 

هاااا )فرفاااه داران( و  شااارکت کنناااده در نمایشاااگاه  

ها برای دستیابی به بازدیدکنندگانب هر یت از این گروه

گذارند و عیوه اهداف خاصی پا به محیط نمایشگاه می

هاا  بر صرف هزینه، زمانی را بارای ضواور در نمایشاگاه   

ها نتوانناد در دوره  دهندب چنانچه این گروهاختصا  می

برپایی نمایشاگاه باه اهاداف از پایش تعیاین شاده خاود        

هاای  توان نتیجه گرفت که زمان و هزیناه دست یابند، می

صرف شده بارای برپاایی نمایشاگاه باه هادر رفتاه و در       

)ضقیقای، بیاورانی و    فاق نشاده اسات   عمل نمایشاگاه مو 

اناد کاه باه منیاور     (ب مطالعاات نشاان داده  8913قارلقی، 

هااا، فرفااه داران و ضوااور موفقیاات آمیااز در نمایشااگاه 

برگزارکنندگان نمایشگاه برای اینکه به اهداف خاویش  

دست یابند باید بکوشند تا اهاداف بازدیاد کننادگان را    

هداف هار یات در   تأمین نمایندب به عبارتی محقق شدن ا

)نااممی و میارزاده،    گرو تحقاق اهاداف ساایرین اسات    

(ب به دلیل اینکه رفتار بازدیدکنندگان قبل، ضاین و  8911

بعد از نمایشگاه تجاری مختلا  اسات و در هار مرضلاه     

داران (ب فرفاه 0221، 6نیازهای متفاوتی دارند )لی و کایم 

به منیور برآوردن نیازهاای بازدیدکننادگان لازم اسات    

های را انجام دهندب به هر ضال  ها و فعالیتیکسری برنامه

یی هاا  قابلیتاین فعالیت یکسری منابع و  برای انجام مؤثر

ای که در این پاژوهش باه آن   مهمترین مس لهلازم استب 

مناابع شارکت   بررسی میزان اهمیات  پرداخته خواهد شد 

                                                           
5. Ling- yee 

6. Lee & Kim 



 
 

 869/   یتجار شگاهینما در ضوور اهداف به یابیدست بر یدیتول یها شرکت منابع ریتأث یبررس

 

های فرفه دار( در نمایشگاه تجااری و   کنندگان )شرکت

هاا  که این منابع بر اهاداف ضواور در نمایشاگاه    تأثیری

در این پژوهش ما بر آنیم که تااثیر مناابع    .داشت خواهد

ی شرکت را بر دستیابی باه اهاداف فاروش و    ها قابلیتو 

 فیرفروش در نمایشگاه تجاری بررسی نماییمب 

 

 مروری بر ادبیات نظری و پیشینه پژوهش

 نمایشگاه تجاری

اسااتب  یشو مکااان نمااا محاال یبااه معنااا یشااگاهنما

 یصانعت  ی،مختلا  بازرگاان   یهاا  یناه هاا در زم  یشگاهنما

گردنااادب  مااای یلتشاااگ یو علمااا یاجتمااااع ی،فرهنگااا

فااروش  یشاابردپ یااجشااکل را یبازرگااان یهااا یشااگاهنما

 یبازرگاان  یتفعال ازرگانیب یها یشگاههستندب نما یصنعت

هساتندب   یالمللا  ینو هم در صحنه ب یهم در صحنه داخل

تااوان گفاات کااه    مااذکور ماای  ی ه تعاااربااا توجااه باا 

 یاا هساتند بازر     ییهاا  محال  یبازرگاان  یهاا  یشگاهنما

،  یکالاهااا و خاادمات عمااوم  یشنمااا یکوچاات باارا 

کاه در   یاد جد یها یدهو عرضه ا یمصرف و بعوا  یصنعت

خا  و عموماا   یدر مکان یالملل ینو ب لیدو سطح داخ

 ینمعاا یاهااداف یلباازر  بااه منیااور تحصاا یدر شااهرها

هاا،   یشاگاه ب نما(8931)ایزدی سرشات،   یگردندم یلتشک

 یاا  ی،علما  ی،ای از آثاار هنار   یافتاه ساازمان   یها شینما

یزانناد،  انگ ماردم را بار مای    یهساتند کاه عیقاه     یصنعت

 یاا دهناد،   و تجارت را گساترش مای   یشافزا را تولیدات

را نشاان   مولّاد  یهاا  یات از فعال یانجام متناوعع  یا یشرفتپ

 (ب 8333، 8و بابافیمی )اوگانرومبی دهند می

 

 اهداف تشکیل و مشارکت در نمایشگاه 
های تجاری پال ارتبااطی باین بازرگاناان،      نمایشگاه 

کارشناسان، صنعتگران و محققین کشاورهای گونااگون   

                                                           
1. Ogunrombi & Babafemi 

های بین المللی تنها برای نمایش کالاها  هستندب نمایشگاه

و انجاااام ماااذاکرات تجااااری پیراماااون آنهاااا برگااازار  

هاای   که اطیعات گوناگون در زمینه قیمتشوند، بل نمی

رقابتی در سطح جهاانی، آخارین اساتانداردهای کیفای،     

هاای   های صنعتی، دستاوردهای پژوهش آخرین پیشرفت

های اقتصاادی تکنولاوکیکی نیاز در خایل      علمی و ایده

گیرنادب باه    هاا ماورد تباادل قارار مای      برگزاری نمایشگاه

هاای   میقاات  وجود آوردن زمیناه مسااعد جهات انجاام    

سیاسی و اقتصادی بین بلندپایگان کشورها، بارای ایجااد   

ضسان تفااهم میاان آنهااا، بیاانگر بعاد دیگاری از فلساافه       

های بین المللای اسات، تاا جاایی کاه       وجودی نمایشگاه

هاای باین المللای باه صاورت یکای از        امروزه نمایشاگاه 

کارآمدترین ابزارها جهت گساترش و تعمیاق مناسابات    

اندب به طور کلی کشاورها و یاا    نگی درآمدهسیاسی، فره

هااا  هااا بااا برگاازاری و یااا شاارکت در نمایشااگاه  شاارکت

کننادب باه هار     مشابهی را دنباال مای   اهداف عمومی نسبتا 

ضال هر کشاور و یاا شارکتی در کناار اهاداف عماومی       

اهداف خا  خود را نیز مد نیر دارد، کاه ایان اهاداف    

، قابال دساترس و   باید کامی روشن، تبیین شاده، منطقای  

(ب 8911)اضمااادی و نعیمااای،  کمااای اقتصاااادی باشاااند

برگزارکنناده نمایشااگاه، فرفاه دار و بازدیااد کنناده هاار    

کدام نقشی اصلی و ضیاتی در این فعالیت بازایابی دارند 

و محقق شدن اهداف هار یات در گارو تحقاق اهاداف      

 سایرین استب

 اهداف برگزاری نمایشگاه )اهاداف برگزارکنناده(:  

واسطه خدماتی برای هریت از طرفین فرآینادی را   یت

توانناد باه تنهاایی انجاام دهنادب       کناد کاه نمای    فراهم می

برگزارکننده نمایشاگاه یات واساطه تلاویحی اسات تاا       

های فرفه دار را در فوای نمایشگاهی به بازدیاد   گرایش

هااای بازدیدکننااده را در کننااده ابااید کنااد و گاارایش 

داران و یاا   صحیحی از فرفاه  فوای نمایشگاهی به آمیزه
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به عبارتی به کسانی که آماده هستند تا کالاها، خادمات  

و اطیعات مورد نیاز بازدیدکننده را به نمایش بگذارند، 

گاری  تر از نقاش واساطه   انتقال دهدب در دیدگاهی کامل

باارای برگزارکننااده نمایشااگاه، ایجاااد ارزش افاازوده بااه 

، هادف اصالی اساات   دار و بازدیدکنناادهتعاامیت فرفاه  

(ب برگزار کننده نمایشگاه در کشور ماا  0229، 8)فریدمن

منحصر به فرد و مانند بسیاری از کشاورها یات ساازمان    

دولتی است که عیوه بار دنباال کاردن اهاداف دولات،      

زمینه را برای تحقق اهداف موسسات خرد اقتصادی نیاز  

هااای  سااازدب اهااداف برگاازاری نمایشااگاه   فااراهم ماای 

 آخارین  ارایاه  برای مساعد زمینه ایجاد لی شاملالمل بین

 لازم تسهییت ایجاد ،تکنولوکیکی و صنعتی یها پدیده

 طریاق  از اقتصاادی  مختلا   هاای  بخاش  رشد جهت در

 مسااعد  زمیناه  ایجااد  ،المللای  باین  و ملی یها همکاری

 و رشد جهت نفتی فیر صادراتی کالاهای نمایش برای

 بازدیااد شااناییآ ،کالاهااا اینگونااه صااادرات توسااعه

 انتخااب  و خارجی تکنولوکی و کالا با ایرانی کنندگان

)مرکز توساعه صاادرات    است آنها میان از گزینه بهترین

  (ب8931ایران، 

هاای   )اهاداف شارکت   اهداف شرکت در نمایشاگاه 

شرکت کننده(: کارشناسان هماواره بار تادوین اهاداف     

دب در کننا  کید میأبازاریابی قبل از شرکت در نمایشگاه ت

تااوان گفاات کااه اهااداف شاارکت در  ایاان صااورت ماای

د که آن خاود  شو نمایشگاه از اهداف بازاریابی مشتق می

شودب شرکت  توسط اهداف میان مدت شرکت تعیین می

تواند نمایشگاهی را انتخاب نماید کاه   شرکت کننده می

(ب در 0220، 0با اهداف او همخوانی داشته باشد )دوکات

های تولید کننده برای  ف شرکتیت تقسیم بندی، اهدا

                                                           
1. Feriedman 

2. Dukate 

ضوور در نمایشگاه شامل اهداف فروش و فیار فاروش   

 استب

 یتجاار  یشاگاه اهداف فروش در نما اهداف فروش:

 (8333، 9)هانسن بر دستاورد اشاره دارد یبه اهداف مبتن

محصاولات موجاود،    یجکه اهاداف فاروش شاامل تارو    

و  یاد محصاولات جد  یجتارو  یاد، جد یانتماس با مشاتر 

اهداف فاروش   ینسفارشات فروش استب همچن یشاافز

 ریانفرفه داران شامل ضفظ ارتبااب باا مشات    یرف یاز سو

ضفظ ارتبااب   ید،کنندگان جد یعموجود، میقات با توز

 (ب0221)لیناا  یاای،  اساات یکنناادگان فعلاا یااعبااا توز

( در پژوهشای اهاداف فاروش در    8910همچنین نیازی )

، دسترسی به 1ن بالقوهنمایشگاه را شامل: شناسایی مشتریا

پخاش   فاروش محصاولات،   تصمیم گیرندگان کلیادی، 

ضقایق مربوب به محصولات خدمات و پرسنل،رسیدگی 

 به مشکیت مشتریان کنونیب  

اهداف فیر فاروش درنمایشاگاه    اهداف فیر فروش:

تجاری به دساتاوردهای مبتنای بار رفتاار اشااره داردکاه       

 شاااامل جماااع آوری اطیعاااات، تصاااویر ساااازی و    

(ب 8333هااای افاازایش انگیاازه اساات )هانساان،    فعالیاات

باازار، دساتیابی باه     هاای  پاژوهش همچنین شاامل انجاام   

هااوش رقااابتی، تحقااق رونااد محصااول جدیااد، افاازایش 

تجربااه کارکنااان نمایشااگاه تجاااری و ارتقااا  تصااویر     

( در 8910نیااازی) (ب0221شاارکت اساات )لیناا  یاای،  

پااژوهش خااود اهااداف فیاار فااروش را شااامل ضفااظ و   

شرکت برای رقبا، مشاتریان، صانعت و    1نگهداری چهره

ضفظ  مطبوعات، جمع آوری اطیعات با ارزش و مفید،

 یو تقویت روضیه شارکت، آزماایش محصاول و ارتقاا    

و  6هاایفن فااو کناادب نماااد و شااهرت شاارکت معرفاای ماای

                                                           
3. Hansen 

4. Prospect 

5. Image 
6. Huifen Fu 



 
 

 861/   یتجار شگاهینما در ضوور اهداف به یابیدست بر یدیتول یها شرکت منابع ریتأث یبررس

 

های فیرفاروش  ( در پژوهشی شاخص0223همکارانش )

یی را کسااب مشااتریان جدیااد، اخااذ ساافارش، شناسااا    

ترجیحات مشتریان برای بهبود محصول، بحث در ماورد  

مشتریان جدیاد، جماع آوری اطیعاات در ماورد رقباا،      

آوری، جساتجوی  بررسی پویاایی صانعت و توساعه فان    

توزیع کننادگان، خارده فروشاان و نماینادگان فاروش،      

 اندب ایجاد تصویر مثبت و قوی در مورد محصول نام برده

 )اهداف بازدیاد کنناده(:   اهداف بازدید از نمایشگاه

های تجااری، اعام از اینکاه باا      بازدید کننده از نمایشگاه

انگیزه شخصی یا به نمایندگی از یت شخص ضقوقی از 

نمایشگاه بازدید نماید ترکیبی از اهداف گوناگون را در 

ای که بارای بازدیاد خاود     گیردب او به مدد برنامه نیر می

ز را جماع آوری  تهیه کارده اسات، اطیعاات ماورد نیاا     

یابدب  کرده، پاسخ سوالات از پیش طر  شده خود را می

اگرچه اهداف بازدید بسته به نوع نمایشگاه، و از فاردی  

توان ماوارد زیار را    کند، مع هذا می به فرد دیگر فرق می

به طور کلی در دایره شمول اهداف بازدید از نمایشاگاه  

ی در یابی بااه دیاادگاه(: دساات0220جااای داد )دوکااات، 

مقایساه  ، ، ارزیابی موقعیت و روند اقتصادیمورد بازارها

هااا و شاارایط، یااافتن عرضااه کنناادگان بیشااتر،     قیماات

جستجوی کالاهای ماورد نیااز، آشانایی باا محصاولات      

جدید و کاربرد آنهاا، جماع آوری اطیعااتی در ماورد     

هاای ناو،    کاربرد فنی و کیفیات محصاول، گارفتن ایاده    

رار داد، مطالعاااه تطبیقااای  دادن سااافارش و انعقااااد قااا 

های مختلا ، مطالعاه دربااره امکاناات و کام و       شرکت

 کی  شرکت در نمایشگاه در نوبت بعدیب

 

 ها قابلیت و منابع

 و مناابع  باین  تاا  شاده  تایش  ادبیاات  و متاون  در

 ورودی عوامال  را منابع آنها بدنشو لیقا تمایز ها قابلیت

 و شاده  تارل کن شرکت وسیله به که دانند می انتقال قابل

 از وسایع  دامناه  از کاه  شاود،  می تبدیل ییها خروجی به

 کارده  اساتفاده  برتر یها مکانیسم و شرکت یها دارایی

 رویت فیرقابل یها دارایی عنوان به را ها قابلیت و است

 تعاامیت  طریق از زمان طول در که شرکت مخصو 

 تعریا   شاده،  گساترده  شارکت  مناابع  میان در پیچیده

 مهاارت  و ساازمان  داناش  از ترکیبی ها لیتقاب بکنند می

 (ب منابع در جایی دیگر باه 0226و فورد،  8)جانسن است

 فرآینادهای  و ها قابلیت ،ها دارایی از ای مجموعه عنوان

 تعریا   شارکت  داناش  و اطیعاات  شدگار  سازمانی،

 یکسانی اهمیت دارای منابع همه که چند هر است شده

 ذکر قابل(ب 8338، 0رنی)با نیستند رقابتی مزیت ایجاد در

 و منابع خاطر به اساسا  بازار عملکرد در تفاوت که است

 کمیااب،  ارزشامند،  کاه  اسات  متماایزی  یهاا  قابلیات 

و  9ت )وواساا جانشااین فیرقاباال و تقلیااد فیرقاباال

 همکاران(ب

  بااه تواننااد ماای منااابع دیگاار بناادی تقساایمی در

 منابعب دنشو تقسیم نامحسوس و محسوس یها موجودی

 خاام،  ماواد  امکاناات،  مانناد  اقیمای  تواناد  می وسمحس

 کاه  ضالی در ؛باشد آن مانند و نقدی ذخیره تجهیزات،

 داناش  کارکناان،  داناش  ،هاا  مهارت فیرمحسوس منابع

ت )هانات و  اسا  ... و کننادگان  عرضاه  رقباا،  مشاتریان، 

 تنها منابع ،تجاری نمایشگاه مفهوم در(ب 8331، 1مورگان

 و نمایشگاه منابع) شرکت هشد کنترل دارایی موجودی

 مانناد  کنترلای  فیرقابل منابع بلکه ،نیست ی(پرسنل منابع

 شاامل  نیاز  را فیاره  و شارکت  شاهرت  مشتری، جایگاه

 بازاریابی یها فعالیت برای موجود خام مواد که شود می

)لینا  یای،    آید می ضساب به شرکت تجاری نمایشگاه

 نامحساوس  یذاتا  طاور  به ها توانایی و ها قابلیت(ب 0221

                                                           
1. Johnsen & Ford 

2. Barney 
3. Wu 
4. Hunt & Morgan 
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 طور به منابع پخش برای شرکت سرمایه شامل و هستند

 آنهاا ب اسات  باازار -محصاول  استراتژی طریق از سودمند

 جماع  یهاا  داناش  و هاا  مهاارت  از ای پیچیاده  مجموعاه 

 قاادر  را شارکت  که است شرکت وسیله به شده آوری

 رقابتی مزیت و ارزش ایجاد برای منابعش از تا سازد می

 در (ب8333، 8گیس و مورگااااان)هااااا کنااااد اسااااتفاده

 جاای  به که است این بینیم می ما که چه آن ها نمایشگاه

 اصلی یها قابلیت کنندگان شرکت محصول، بر تمرکز

 بوده مفید که ییها قابلیت. دهند می ارایه را محصول این

 شاود  می اضافه مشتریان فرآیندهای ارزش به آینده در و

و  مناابع  پاژوهش  ایان  در (ب0226، 0)گلفیتاو و گیبارت  

 پانج  تجااری  نمایشگاه در کنندگان شرکتی ها قابلیت

 مارور  باه  زیار  در کاه  اسات  شاده  گرفتاه  نیر در مورد

 .پردازیم می کدام هر ادبیات

 مناابع  کاارآیی  تخصایص  :نمایشاگاه  برپاایی  مناابع 

 انادازه  از تار  رقاابتی  اشاکال  اتخااذ  تواناد  می نمایشگاه

 کنناده  جلب یها روش و طراضی فرفه، موقعیت فرفه،

 جذب فرفه از بازدید سمت به را هدف ضوار که باشد

 نمایشاگاه  بودجاه  باا  مارتبط  منابع به منابع اینب کند می

 و موقعیات  فرفه، اندازه شامل متغیرهایی کهد دار اشاره

 ابازار  و ماواد  نمایشاگاه  برپاایی  منابع باست آن طراضی

 همفرا نمایشگاه در پیشبردی یها فعالیت جهت موردنیاز

 جذاب طراضی بزر ، فرفه آن موجب به که کند، می

 در ترویجای  ابزارهاای  عناوان  باه  مناساب  موقعیات  و

 ایجااد  عیقاه،  تحریات  توجاه،  جلاب  بارای  نمایشاگاه 

 دشو می فرفه از کنندگان بازدید تعداد افزایش و انگیزه

 انتخاااااب در مهاااام مااااوارد (ب0221)لیناااا  و یاااای، 

 :کارد  بیاان  تاوان  مای ه گون این را تجاری ییها نمایشگاه

 گفتگو، برای توانایی نمایشگاه، سطح در فرفه موقعیت

                                                           
1. Hughes & Morgan 

2. Golfetto & Gibbert 

 آساانی  ،هاا  فرفه ترافیت تراکم فرفه، موقعیت و اندازه

 خاار،  و داخال  تحار   خاار،،  و داخال  در تحار  

 و نمایشاگاه  بنادی  برناماه  پارکینا ،  وجاود  امکانات،

 نیاز  نمایشگاه منابع عوامل این میان در که زمان، عوامل

 (ب8331و همکاران،  9)هربی  خورد می چشم به

 فرفاه  پرسنل کارآیی عامل :نمایشگاه پرسنلی منابع

 نمایشاگاه  هنگاام  در شخصی فروش به دیگر عبارتی به

تب اس فرفه پرسنل آموزش و تعداد شامل و گردد می بر

 و رفتاار  ارزیاابی  عناوان  باه  نیاروی فاروش   عملکارد 

ساازمانی   فاهادا ی راساتا  در کارمناد  یات  یها عالیتف

 اسات  عبارت فروش نیروی تعری  شده استب عملکرد

 جهات  در سازمان به کمت در فروش نیروی ارزیابی از

(ب 8939ساازمانی)عزیزی و خراساانی،    اهاداف  باه  نیال 

 با ارتباب در را کارآیی تواند می فرفه کارکنان آموزش

 و دهاد  افازایش  کنناد،  می بازدید فرفه از که مشتریانی

 ایجااد  در را کاارآیی  تواند می فرفه در نکارکنا تعداد

 اناد  کرده برقرار ارتباب فروشنده با که مشتریانی فروش

( 0281) 1ادی کاری(ب 0223د )لین  یی، ده افزایش را

کند که منابع پرسنل سازمان نقاش مساتقیمی بار     بیان می

رسیدن به اهداف مالی شرکت دارندب این افراد باا نقاش   

توانند چشم اناداز ساازمان    ند، میکن پر رنگی که ایفا می

 نمایشاگاه  کارکناان  آماوزش  و تجرباه را ارتقاا دهنادب   

 مطالعاه  مورد (8331) رانهمکا و 1تانر وسیله به تجاری

 و کننادگان  شارکت  اهداف بر ها آن باست گرفته قرار

 بتوانناد  کاه  لایقای  کارکناان  بارای  هاا  آن الزاماات 

 تمرکز ند،کن کنترل را نمایشگاه ضین زیادی یها تماس

 انادازه  باه  کاه  کارکناانی  است شده ثابت این باند کرده

 باا  ارتبااب  در توانناد  مای  ،باشاند  دیاده  آماوزش  کاافی 

 کافی فرفه پرسنلی نیروی که ضالی در مشتری، توقعات

                                                           
3. Herbig 

4. Adhikary 

5. Tanner 
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 از بیشاتری  تعاداد  کارآماد  روش یت با توانند می باشد

 نشاان  ب پژوهشاگران کنناد  منجار  فاروش  باه  را ها تماس

 یت که است دسترسی قابل وقتی بهتر نتایج هک اند داده

 و فرفه کارکنان مهارت و دانش بین نزدیت هماهنگی

 هاا  آن اطیعاتی نیازهای و بازدیدکنندگان یها ویژگی

 رسامی  طاور  باه  کاه ای  فرفاه  کارکناان ب دارد وجاود 

 کنناد،  مای  اداره بهتر را فرفه ترافیت اند، دیده آموزش

 با شنود و گفت سیمحسو طور به که است فرصتی این

 شارایط  واجاد  یهاا  فاروش  بارای  را بازدیدکننادگان 

 (ب0223، 8)هانکت دهد ش میافزای

 باا  مارتبط  یها قابلیت :مشتریان با مرتبط یها قابلیت

 شاامل  کاه  اسات  داخال  باه  خار، یها قابلیت مشتریان

 یهاا  نیازمنادی  و هاا  خواساته  شناساایی  بارای  تواناایی 

 ایان  باا  مناساب  طروابا  سااخت  و ایجااد  و مشاتریان، 

 از بسایاری  مشتریان با مرتبط یها قابلیتب است مشتریان

 هاا  قابلیت این بدارد را رقابتی مزایای ایجاد یها ویژگی

 برخوردهاای  بار  و دارناد  زماان  باه  نیااز  گساترش  برای

 بار  هاا  ایان ب دارد تکیاه  کنناده  ضمایات  مناابع  پیچیاده 

 باه  و اسات  مبتنای  ضامنی  دانش و شخصی یها مهارت

 ایان ب اسات  مشاکل  رقباا  بارای  ها آن از تقلید ذاتی طور

و  0)هاالی  است سازمان هر عامل ارزشمندترین ها قابلیت

 یها قابلیت تجاری نمایشگاه زمینه در(ب 0221همکاران، 

 شاکل  باه  را نمایشاگاهی  یهاا  فاروش  مشتری با مرتبط

 دبکنا  مای  تساهیل  نمایشاگاه  در تاوافقی  شخصی فروش

 فروشاندگان  مشاتری  باا  مارتبط  یهاا  قابلیات  همچناین 

 نمایشاگاه  از بعاد  کاه  ساازند  مای  قاادر  را نمایشاگاه 

 بهباود  باعاث  آیاا  که نمایند پیگیری را خود یها تیش

 در گاذاری  سارمایه  بازگشات  و مشاتری  خریاد  قصاد 

 (ب0221و همکاران،  9)اسمیت است شده نمایشگاه

                                                           
1. Hanchett 

2. Hooley 
3. Smith 

 ماادیریتی، یهااا قابلیاات :ماادیریتی یهااا قابلیاات

 در ماوثری  طور به که است ونیبیر -درونی یها قابلیت

 باسات  شاده  بندی طبقه سنتی عملکردی خطوب امتداد

 افاراد  بهباود  با که است انسانی منابع مدیریت شامل که

 سازمانی اهداف آوردن دست به سمت به سازمان درون

 تحویال  و تولیاد  شاامل  عملیاتی مدیریت باست متمایل

 باه  خاام  یهاا  داده انتقاال  باا  و اسات  خادمات  و کالاها

 مارتبط  دارد، ارزش مشاتریان  بارای  کاه  ییهاا  خروجی

 مساتحکم  ساازمان  در عمیقای  طاور  باه  منابع اینب است

 اسات  ساخت  آن از تقلیاد  ذاتای  طاور  باه  و اسات  شده

 متون تأکید شامل مدیریتی یها قابلیت(ب 0229، 1)هولی

 و افاراد  مادیریت  اهمیات  بار  انساانی  مناابع  مادیریت 

 ولی بشود ضفظ قابتیر مزیت تا است کارکنان آموزش

 یهاا  قابلیات  ضیااتی  نقاش  بار  محصاول  بهباود  ادبیاات 

 تمرکاز  رقابتی مزیت اساس عنوان به محصول نوآوری

( انجاام  0281)1پژوهشی که توسط میتیننا و پتوورا ب دارد

شده است، ضاکی از آن است که بارای ارتبااب باا باازار     

 انجاماد، بایاد مادیریت مناابع     که نتیجتاا  باه افازایش مای    

هاای   انسانی را در خود تقویت کنادب افازایش توانمنادی   

 شودب مدیریت منابع انسانی منجر به فروش سازمان می

ی شراکت باه تواناایی   ها قابلیت ی شراکت:ها قابلیت

هاای محساوس اشااره دارد کاه      برای دسترسی به دارایی

شرکت از طریق ارتباب با شارکای اساتراتژیت و شابکه    

یتی، دانش بازار محلای و شابکه   روابط مانند دانش مدیر

ی هاا  قابلیات کندب چنین  ضامی خدمات ارتباب برقرار می

مبتناای باار شااراکت بااه نامحسااوس شاادن گاارایش دارد  

های تجااری   (ب نمایشگاه8331و همکاران،  6)سریواستاوا

یت محل برگزاری خاوب بارای کاارکردن بار رواباط      

آورد و ایان باه خااطر ایان اسات کاه        شراکت فراهم می

                                                           
4. Hooly 

5. Miettinena& Poutvaara 

6. Seringhaus  
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هااای تجاااری،  کت کننااده تااازه وارد در نمایشااگاه شاار

ساخت و گسترش موقعیات شابکه را از طریاق جساتجو     

برای مشتریان جدیاد و ارتبااب باا عرضاه کنناده جدیاد       

(ب 8331، 8دهااد )ساارینگاوس و روسااون  گسااترش ماای 

(، با انجام پژوهشی به بررسی ارتباب یت 0223) 0پیرسی

ه تاامین باه   شرکت )در تماامی ابعااد( باا اعواای زنجیار     

ترین شرکای تجاری شرکت پرداخته استب  عنوان اصلی

نتایج این پژوهش ضاکی از آن است که هماهنگی میاان  

گروه بازاریاابی، فاروش و واضاد اساتراتژیت در درون     

 ساازمان و ماادیریت ارتباااب بااا اعوااای زنجیااره تااامین 

)مشتریان، تامین کنندگان و شرکای تجاری( در نهایات  

شاارکت بااه اهااداف مااورد نیاار خااود  منجاار بااه رساایدن

کند بارای تقویات ایان قابلیات      شودب وی پیشنهاد می می

توانااایی خااود را در فرآینااد  بایاادتوسااط ماادیران، آنهااا 

مااادیریت، اساااتراتژی ارتبااااب باااا شااارکای داخلااای و 

شبکه رواباط   های بازاریابی داخلی افزایش دهندب فعالیت

کت ی شارا ها قابلیتهای اصلی سنجش  یکی از شاخص

هاای مختلا     استب این شاخص به معنای تشکیل شابکه 

برای ایجاد ارزش برای سازمان استب شبکه روابط یات  

شرکت ممکن است بسیار گساترده یاا محادود باه چناد      

 شرکت باشدب

 

 پیشینه تجربی پژوهش

هاای مختلفاای   در زمیناه موضاوع پاژوهش، پاژوهش    

صااورت گرفتااه اساات کااه بااه تعاادادی از آنهااا اشاااره    

(، در پژوهشاای بااه 8911ب ناااممی و میاارزاده )گااردد ماای

هااای تولیاادی در   بررساای میاازان اثاار ضوااور شاارکت  

المللی بازرگاانی خراساان بار موفقیات      های بیننمایشگاه

اندب آنها از انجام این مطالعه باه ایان    تجاری آنها پرداخته

                                                           
1. Seringhaus & Rosson 

2. Piercy 

المللاای نتیجااه رساایدند کااه شاارکت در نمایشااگاه بااین  

دگان را باه دنباال   خراسان افزایش فاروش شارکت کننا   

داشته و به ایجاد نماد و شاهرت بارای محصاولات آناان     

شده استب همچنین ایان ضواور موجاب افازایش     منجر 

کنناادگان در مااورد رقبااا، مشااتریان و اطیعااات شاارکت

امااا نتااایج ضاصاال از   ،محصااولات جدیااد شااده اساات 

تحقیق، این فرضیه را که ضوور در نمایشگاه باه جاذب   

شرکت تولیدی منجار شاده اسات،    مشتریان جدید برای 

ه طور کلی ایان نتیجاه با   ه قرار نگرفته استب ب تأییدمورد 

دساات زا بااه دساات آوردنااد کااه ضوااور در نمایشااگاه  

المللی بازرگانی خراسان بار در  موفقیات تجااری     بین

کنناده ماؤثر باوده اساتب ایرانای      واضد تولیادی شارکت  

ت اثربخشی مشاارک  "(، در پژوهشی که با عنوان 8918)

ها وموسسات تجاری و  ها از دیدگاه شرکت در نمایشگاه

انجام داد، ارتبااب   "تولیدی در فرآیند آمیخته بازاریابی 

ها و عناصر آمیخته بازاریابی مورد بررسی قارار   نمایشگاه

داده استب او به این نتیجه رسید کاه هار موسساه قبال از     

گیری درباره شرکت در یت نمایشگاه بازرگانی  تصمیم

اید اهداف خود را مشخص کنادب تعیاین هادف شاامل     ب

هایی است که بایاد بارای رسایدن     ای از فعالیت مجموعه

به مقصود انجاام شاودب بناابراین پاس از مشاخص شادن       

گیاارد و  هاادف تخصاایص منااابع بااه سااادگی انجااام ماای 

ارزیابی نتایج ضاصال از نمایشاگاه امکاان پاذیر خواهاد      

 بودب 

(، در مقاله خود باا  0282و همکاران ) 9گوپالاکریشنا

کننادگان  های شرکتمطالعه اکتشافی از فعالیت"عنوان 

دارناد کاه بارای مادیریت     بیان می "در نمایشگاه تجاری

موفاااق نمایشاااگاه تجااااری، در  دقیقااای از رفتاااار     

کنناادگان در نمایشااگاه تجاااری لازم اساات و    مصاارف

هاای جاالبی   ها و تفاوتهمچنین بیان نمودند که شباهت

                                                           
3. Gopalakrishna 
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ه فروشان و خریاداران ساازمانی وجاود دارنادب     بین خرد

آنهاا از انجاام ایان پاژوهش باه ایان نتیجاه رسایدند کاه          

اطیعااات مربااوب بااه اناادازه و مکااان فرفااه در تاارجیح  

بازدیدکنناادگان بااه بازدیااد از فرفااه اثاار دارد و اهااداف 

و  8یااون دهاادبفااروش شاارکت را تحاات تااأثیر قاارار ماای

تاأثیر کیفیات   "عنوان ای با (، در مطالعه0280همکاران )

داران در نمایشااگاه تجاااری  فرفااه باار عملکاارد فرفااه   

به این موضوع پرداختند که چگوناه کیفیات    "المللی بین

فرفه بر مشاارکت فرفاه داران در نمایشاگاه تجااری در     

هاایی باه   گذاردب آنها اساتراتژی خار، از کشور تأثیر می

طاور  ه ستاد برگازاری نمایشاگاه پیشانهاد کردناد کاه با      

مؤثری باعث افزایش نتایج مثبت نمایشگاه خواهاد شادب   

از انجااام ایاان پااژوهش بااه ایاان نتیجااه  پژوهشااگرانایاان 

رسیدند که تنها دو عامل بر کیفیت فرفه نمایشگاه ماؤثر  

است که عبارتنداز: شرایط فرفاه نمایشاگاه، ضمایات از    

ها توسط برگزارکنندگان نمایشگاهب این دو عامل فعالیت

کننده و پیش بینی داران شرکتبر نتایج فرفهتأثیر مثبتی 

نتایج رفتار آینده آناان داردب برگزارکننادگان نمایشاگاه    

هااای دیگااری جهاات افاازایش نتااایج مثباات   بایااد روش

هاای ترفیعای،   داران مانند تبلیغاات محلای، فعالیات    فرفه

هاایی  های تبلیغااتی بارای نمایشاگاه و فعالیات    کاتالو 

 وه انجام دهندببرای جذب خریداران بالق

ای باا عناوان   ، در مقاله)0282(کیرکویچ و همکاران 

 "اهدافی بارای مشاارکت موفاق در نمایشاگاه تجااری     "

کننااد کااه نمایشااگاه تجاااری نقااش مهماای در  بیااان ماای

هاای زیاادی باازی    ترکیب ارتباطات شرکت برای ساال 

هااا از ارتباطااات چندجانبااه باارای کاارده اسااتب شاارکت

کنندب هدف آنهاا  فاوتی استفاده میدستیابی به اهداف مت

از این مقاله، بررسی ضدی اسات کاه نمایشاگاه تجااری     

به عنوان یات ابازار ارتبااطی بارای رسایدن باه اهاداف        

                                                           
1. Yoon 

ارتباطی خاا  در طای چرخاه ارتبااب مشاتری مناساب       

ب به عبارت دیگر بررسی روشی که این اهاداف باه   است

د کاه  یکدیگر وابسته هستندب آنهاا باه ایان نتیجاه رسایدن     

نمایشگاه تجاری در درجاه اول باه عناوان ابازاری بارای      

افزایش اعتماد به یت ماار  و ضفاظ مشاتریان وفاادار     

ای بارای افازایش ساطح    اماا کمتار وسایله    است،مناسب 

همچنااین بااه منیااور بهبااود اثربخشاای    اسااتب آگاااهی 

طاور همزماان   ه نمایشگاه تجاری، اهداف مکمل بایاد با  

ای باا  (، در مطالعاه 0223ب فاو و همکااران )  باشاند هدف 

عوامل مؤثر بر اثربخشی نمایشگاه تجااری بارای   "عنوان 

بااه  "شاارکتهای صااادراتی کوچاات و متوسااط چیناای   

هااای  ل مربااوب بااه شاارکت  یشناسااایی برخاای از مسااا  

هاای  صادرکننده کوچت و متوسط چینای در نمایشاگاه  

هاای قبال از    پردازدب باا تمرکاز بار فعالیات    المللی میبین

داران را از اهاداف فیرفاروش و   ففلات فرفاه  نمایشگاه، 

شاااخص فیرفااروش باارای ارزیااابی عملکردشااان نشااان  

هااای در ایاان مقالااه شاااخص   پژوهشااگراندهاادب  ماای

اناد کاه عبارتسات از:    فیرفروش را به شر  ذیل نام برده

کساااب مشاااتریان جدیاااد، اخاااذ سااافارش، شناساااایی  

ترجیحات مشتریان برای بهبود محصول، بحث در ماورد  

یان جدیاد، جماع آوری اطیعاات در ماورد رقباا،      مشتر

آوری، جساتجوی  بررسی پویاایی صانعت و توساعه فان    

توزیع کننادگان، خارده فروشاان و نماینادگان فاروش،      

ایجاد تصویر مثبت و قوی در مورد محصولب لینا  یای   

تاأثیر مناابع شارکت بار     "ای باا عناوان   (، در مقاله0221)

تاثیر منابع شارکت  به بررسی  "عملکرد نمایشگاه تجاری

بر اهداف و عملکرد نمایشگاه تجااری پرداخات وی باه    

این نتیجه رسید که منابع شارکت عایوه بار اینکاه تاأثیر      

بلکاه بطاور    ،مستقیم بر عملکرد نمایشگاه تجاری دارناد 

فیرمسااتقیم از طریااق تااأثیر باار فرآیناادهای بازاریااابی     

هاااای پیشااابردی قبااال از )فعالیااات نمایشاااگاه تجااااری
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گاه، فااروش در ضااین نمایشااگاه، پیگیااری بعااد از نمایشاا

نمایشااگاه( باار اهااداف و عملکاارد نمایشااگاه تجاااری    

 مؤثرندب

 

 های پژوهش  مدل مفهومی و فرضیه

با مطالعات صورت گرفتاه در زمیناه مباانی نیاری و     

تجربای موضااوع پااژوهش، متغیرهااای مااورد بررساای در  

(، مادل  0221) و با استفاده از مادل لیینا  یای    پژوهش

 ( طراضی شده استب8)نمودار  مفهومی پژوهش

 

     

                     

                 

         

                          

                  

                

                      

          
    

          

 
 مدل مفهومی پژوهش (1) نمودار

   

با توجه به ادبیات تجربی و مدل مفهومی، دو فرضایه  

اصلی و ده فرضیه فرعی برای پژوهش ضاضار باه شار     

 زیر تدوین شد:

منابع شرکت بردستیابی به اهاداف   - 8فرضیه اصلی 

 ی داردبمعنادارتأثیر مثبت و  در نمایشگاه ضوور

ی شارکت بردساتیابی باه    هاا  قابلیت -0فرضیه اصلی 

ی معنااادارتاااثیر مثباات و  اهااداف ضوااور در نمایشااگاه

 تجاری داردب

منابع برپاایی نمایشاگاه بار دساتیابی باه       -8-8فرضیه 

 ی داردب معنادارتاثیر مثبت و  اهداف فروش در نمایشگاه

ابع برپاایی نمایشاگاه بار دساتیابی باه      من -0-8فرضیه 

ی معناادار تاثیر مثبات و   اهداف فیر فروش در نمایشگاه

 داردب

منابع پرسنلی فرفه بردستیابی به اهاداف   -9-8فرضیه

 ی داردب  معنادارفروش در نمایشگاه تاثیر مثبت و 

منابع پرسنلی فرفه بردستیابی به اهداف  -1-8فرضیه 

 ی داردب معنادارتاثیر مثبت و  فیر فروش در نمایشگاه

ی مادیریتی بار دساتیابی باه     هاا  قابلیات  -8-0فرضیه 

 ی داردب معنادارتاثیر مثبت و  اهداف فروش در نمایشگاه

ی مادیریتی بار دساتیابی باه     هاا  قابلیات  -0-0فرضیه 

ی معناادار تاثیر مثبات و   اهداف فیر فروش در نمایشگاه

 داردب 

با مشتری بر دستیابی  ی ارتبابها قابلیت -9-0فرضیه 

ی معناادار تااثیر مثبات و    به اهداف فروش در نمایشاگاه 

 داردب 
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ی ارتباب با مشتری بر دستیابی ها قابلیت -1-0فرضیه 

تاااثیر مثباات و   بااه اهااداف فیاار فااروش در نمایشااگاه   

 ی داردب  معنادار

ی شااراکت باار دسااتیابی بااه هااا قابلیاات -1-0فرضاایه 

 ی داردب معنادارر مثبت و تاثی اهداف فروش در نمایشگاه

ی شااراکت باار دسااتیابی بااه هااا قابلیاات -6-0فرضاایه 

ی معناادار تااثیر مثبات و    اهداف فیرفروش در نمایشگاه

 .دارد

 

 روش پژوهش
این پژوهش از نیر هدف کااربردی و از نیار جماع    

پیمایشی و از ناوع همبساتگی    ˚ها، توصیفی  آوری داده

عتی و تولیدی های صنجامعه آماری شامل شرکتاستب 

 ازتجااری بوشاهر    که محصولات خاود را باه نمایشاگاه   

ب تعاداد ایان   اند، اسات  عرضه کرده 8939بهار تا زمستان 

در ایان پاژوهش    شارکت اساتب   812ها بال  بار   شرکت

برای تعیین ضجم نمونه از فرمول جامعه محدود کوکران 

درصد استفاده شادب باا مشاخص شادن      1با سطح خطای 

شرکت، ضجام نموناه    812ری به تعداد ضجم جامعه آما

شارکت در نیار گرفتاه شاده      800براساس ایان جادول   

استب واضد تحلیل نمونه در این پژوهش مدیران فاروش  

پرسشنامه باین اعواای   812شرکتها هستندب بعد از توزیع 

پرسشنامه برگشت داده شادکه   819نمونه آماری، تعداد 

ودن ورود پرسشانامه باه علات نااقص با      81از این تعداد 

 801هااا، از تحلیاال کنااار گذاشااته شاادند و نهایتااا     داده

پرسشنامه مورد تجزیه و تحلیل قرار گرفتب از آنجائیکه 

هاا در ایان پاژوهش از مادل      برای تجزیاه و تحلیال داده  

شود و براساس ایان مادل    معادلات ساختاری استفاده می

نموناه   82ها بایستی بارای هار متغیار ضاداقل      تعداد نمونه

شااد و بااا توجااه بااه تعااداد متغیرهااای ایاان پااژوهش،    با

ها تقریبا  دو برابر ضداقل مورد نیااز اساتب در    تعدادنمونه

این پژوهش از روش نمونه گیری تصادفی ساده اساتفاده  

، پااژوهش هااای ایاان گااردآوری دادهابزارشااده اسااتب 

پرسشنامه استب پرسشنامه این پژوهش، از طریاق پیشاینه   

ژوهش و بااا اسااتفاده از  نیااری و تجرباای موضااوع پاا   

هااای تعاادادی از پژوهشااگران کااه در مطالعااه پرسشاانامه

های موضوع پژوهش را مورد استفاده  خود ابعاد و ضوزه

قرار داده بودند، طراضای گردیادب ایان پرسشانامه دارای     

پرسشاانامه )اعتبااار(  باارای تعیاین روایاای  سا وال بااودب  92

رای از روش اعتبار صوری اساتفاده گردیادب با    پژوهش،

از  یپرسشنامه طراضی شده در اختیار تعاداد این منیور، 

و  ماادیریت و بازاریااابین ادانشااگاه و متخصصاااساااتید 

هااای صاانعتی و تولیااده   ماادیران و کارشناسااان شاارکت 

از هر یت از  شرکت کننده در نمایشگاه قرار داده شد و

 روایی پرسشنامهآنها خواسته شد تا نیر خود را در مورد 

، پرسشاانامه پااس از جمااع آوری نیااراتب دبیااان فرمایناا

ی پرسشانامه  یبارای سانجش پایاا   نهایی طراضی گردیادب  

ارزیابی پایایی پرسشانامه  روش متداول ترین از  پژوهش

ثبات درونی یا آلفای کرونبا  استفاده شده اساتب  یعنی 

محاسبه شده برای کل پرسشنامه ضریب آلفای کرونبا  

ضریب مناسابی اسات و   % بوده که 19این تحقیق برابر با 

ضاکی از آن است کاه پایاایی ابازار پاژوهش در ساطح      

مناسبی قرار داردب نتایج پایایی پرسشنامه از طریق آلفاای  

 آمده استب 8کرونبا  در جدول 
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 های پرسشنامه بررسی پایایی مؤلفه (1)جدول 

 متغیر ردیف
تعداد 

 گویه
 منبع

ضریب آلفای 

 کرونباخ

 390/2 (0221)لین  و یی،  ( و8331و همکاران،  )هربی  9 گاهمنابع برپایی نمایش 8

 311/2 (0221)لین  و یی،  و (8331، رانهمکا و تانر) 1 منابع پرسنلی فرفه 0

 361/2 (0221( و )هالیو همکاران، 0221)اسمیت و همکاران،  9 ی ارتباب با مشتریها قابلیت 9

 369/2 (0281تیننا و پتوورا، )میو  (0229)هولی،  1 ی مدیریتیها قابلیت 1

 311/2 (0223پیرسی، ( و 8331)سرینگاوس و روسون،  9 ی شراکتها قابلیت 1

 32/2 (0221)لین  یی،  3 اهداف فروش 6

 393/2 (0221)لین  یی،  1 اهداف فیر فروش 3

 191/2  92 کل پرسشنامه 1
 

 باه  توجاه  دهاد، باا   نشاان مای   8همانگونه که جدول 

تمااامی  باارای آلفااای کرونبااا   ر ضااریبمقاادا اینکااه

 پایاایی  بناابراین  اسات،  3/2 از بیشاتر  متغیرهای پاژوهش 

 قابال  ضاد  در در پرسشانامه  موجود های متغیرهای س وال

های پژوهش نیاز از   مدل مفهومی و فرضیهپذیرش استب 

افزار لیزرل،  روش مدل معادلات ساختاری به کمت نرم

 مورد آزمون قرار گرفتب

 ها ها و یافته لیل دادهتجزیه و تح

 بارای های پژوهش از آمار توصیفی  برای تحلیل داده

 0تحلیل متغیرهای جمعیت شناختی استفاده شدب جادول  

مربوب به متغیرهای جمعیت شناختی پژوهش اسات کاه   

 شاده پرسشنامه تجزیه و تحلیل  801از طریق گردآوری 

 استب

 

 شناختی پاسخگویان های جمعیت ویژگی (2) جدول
 درصد فراوانی سطوح شناختی نام متغیر جمعیت

 جنسیت
 مرد
 زن

0/31 
1/01 

 تحصیلات

 دیپلم
 فوق دیپلم
 کارشناسی

 کارشناسی ارشد و بالاتر

1/81 
1/83 
1/11 
1/02 

 سن

 سال 92تا  02
 سال 12تا  92
 سال 12تا  12

 سال 12بالاتر از 

6/3 
10 
1/02 
6/83 

 نوع صنعت

 لوازم خانگی و مبلمان
 شینی و موکتفرش ما

 ساختمان سازی و پیمانکاری
 نفت، گاز و پتروشیمی
 فناوری اطیعات

6/08 
6/01 
1/02 
80 
02 

 
 

 



 
 

 839/   یتجار شگاهینما در ضوور اهداف به یابیدست بر یدیتول یها شرکت منابع ریتأث یبررس

 
 

هاای پاژوهش از روش مادل     مدل مفهومی و فرضایه 

، آزماون  لیازرل معادلات ساختاری به کمت نارم افازار   

ی، نشاان  تأییاد  عااملی  اجرای آزمون تحلیال ب شده است

مادل مفهاومی    مختلا   یهاا  لایه عناصر دهد که بین می

های  پژوهش رابطه مثبت و معناداری وجود داردب نمودار

ی را نشاان  تأیید عاملی نتایج اجرای آزمون تحلیل 9و  0

 بدهد می

 
 

  (t-value) ضرایب معناداری مقادیر همراه به گیری اندازه مدل ی،تأیید عاملی تحلیل (2)نمودار 

 

 
 

 شده استاندارد به همراه مقادیر ضرایب گیری اندازه مدل ،یتأیید عاملی تحلیل (3)نمودار 

 

های برازش مدل یکای از مهمتارین مراضال     شاخص

سااازی معااادلات ساااختاری اسااتب ایاان  در تحلیاال ماادل

ها برای پاسخ بدین پرسش اسات کاه آیاا مادل      شاخص

گیاری پاژوهش    ها، مدل اندازه بازنمایی شده توسط داده

 مدل های کفایت شاخص زیابیار کند؟ نتایج می تأییدرا 

مدل  مختل  عوامل بین روابط ارزیابی و( بودن مناسب)

 نشان داده شده استب 9در جدول 
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 یتأییددر اجرای تحلیل عاملی  های برازش مدل مفهومی پژوهش شاخص (3)جدول 

 مقدار حاصل شده مقدار مطلوب های برازش شاخص

 
 مربع بر درجه آزادی -تقسیم کای

 
319/8 

RMSEA ریشه میانگین مربعات خطای تقریب 
 

212/2 

AGFI شاخص نیکویی برازش تعدیل شده 
 

386/2 

NFI شاخص برازش نرم 
 

321/2 

NNFI نرمشاخص برازش فیر 
 

301/2 

CFI ایشاخص برازش مقایسه 
 

303/2 

IFI شاخص برازش افزایشی 
 

386/2 

GFI شاخص نیکویی برازش 
 

396/2 

Degree of Freedom درجه آزادی 
 

16 

 

هاای اساتخرا، شاده ضاصال از      نتاایج داده  اساس بر

ماادل مفهااومی  ساااختار ی،تأییااداجاارای تحلیاال عاااملی 

 ارزیااابی نتااایجب قاارار گرفاات  تأییاادپااژوهش مااورد  

 ارزیااابی و( بااودن مناسااب) ماادل هااای کفایاات شااخص 

مادل گویاای ایان ضقیقات      مختلا   عوامال  باین  روابط

هااای تحلیاال عاااملی  ز اسااتخرا، دادهاسااتب ضااال پااس ا

هااای اصاالی  تااوانیم بااه آزمااون فرضاایه ی، مااا ماایتأییااد

هااای اصاالی  پااژوهش بپااردازیمب نتااایج آزمااون فرضاایه  

 آمده استب 1پژوهش در جدول 

 

 های اصلی پژوهش آزمون فرضیه (4)جدول 

 فرضیه
محاسبه  tمقدار 

 شده

ضریب مسیر 

 استاندارد
P-value 

نتیجه 

 آزمون

 تأیید >21/2 39/2 23/89 دستیابی به اهداف ضوور رکت منابع ش

 تأیید >21/2 90/2 12/1 دستیابی به اهداف ضوور   ی شرکتها قابلیت

 

برای پاسخ گویی به فرضیات فرعی، از تحلیل مسایر  

در مدل ساازی معاادلات سااختاری اساتفاده شادب مادل       

دهااد کااه معااادلات ساااختاری ایاان امکااان را بااه مااا ماای

گیاری  یرهای مکنون را با ضداقل خطای ممکن اندازهمتغ

کنیمب همچنین با این روش میزان اهمیت وزنی هار یات   

تاوان نقاش هار متغیار     شود و میهای آشکار میاز متغیر

)متغیار مکناون( مربوطاه را باه تنهاایی       آشکار در عامال 

 نتایج اجرای آزمون تحلیل 1و  1های  نمودارتعیین کردب 

نشاان  هاای فرعای پاژوهش     زمون فرضایه برای آمسیر را 

 بدهد می

 



 
 

 831/   یتجار شگاهینما در ضوور اهداف به یابیدست بر یدیتول یها شرکت منابع ریتأث یبررس

 

 
 

 (t-value) ضرایب معناداری مقادیر همراه به اندازه گیری مدل مسیر تحلیل (4)نمودار 

 

 
 

 شده استاندارد به همراه مقادیر ضرایب گیری اندازه مدل ی،تأیید عاملی تحلیل تحلیل (5)نمودار 

 

 دلما  هاای کفایات   شااخص  ارزیاابی  همچنین، نتایج

مدل  مختل  عوامل بین روابط ارزیابی و( بودن مناسب)

 نشان داده شده استب 1در جدول 
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  های برازش مدل مفهومی پژوهش در حالت تحلیل مسیر شاخص (5)جدول 

 مقدار ضاصل شده مقدار مطلوب شاخص برازش

 
 مربع بر درجه آزادی -تقسیم کای

 
123/8 

RMSEA  تقریبریشه میانگین مربعات خطای 
 

280/2 

AGFI شاخص نیکویی برازش تعدیل شده 
 

303/2 

NFI شاخص برازش نرم 
 

388/2 

NNFI نرمشاخص برازش فیر 
 

391/2 

CFI ایشاخص برازش مقایسه 
 

391/2 

IFI شاخص برازش افزایشی 
 

321/2 

GFI شاخص نیکویی برازش 
 

308/2 

Degree of Freedom درجه آزادی 
 

11 

 

مادل   بارازش مادل،   هاای  شااخص  مقادیر به وجهت با

 یافتاه  دست برازش از مطلوبی سطح به مفهومی پژوهش

کلای مادل مفهاومی پاژوهش و      استب بناابراین سااختار  

 مادل  بارای  لایاه  چند یتأیید عاملی تحلیل کفایت مدل

شدندب ضال پاس از   تأیید مطلوبی سطح در بررسی مورد

تاوانیم باه آزماون     های تحلیل مسیر، ما می استخرا، داده

هااای فرعاای پااژوهش بپااردازیمب نتااایج آزمااون    فرضاایه

 آمده استب 1های فرعی پژوهش در جدول  فرضیه

 

 پژوهش های فرعی آزمون فرضیه. 5جدول 

 P-value نتیجه آزمون
ضریب 

 مسیر

 tمقدار 

 محاسبه شده
 فرضیه

  فروش به اهداف دستیابی  منابع برپایی نمایشگاه 68/1 99/2 >21/2 تأیید

 فروش فیر به اهداف دستیابی  منابع برپایی نمایشگاه -30/8 -01/2 <21/2 عدم پذیرش

 به اهداف فروش دستیابی  نمایشگاه پرسنلیمنابع  26/6 11/2 >21/2 تأیید

 فروش فیر به اهداف دستیابی  نمایشگاه پرسنلیمنابع  11/1 61/2 >21/2 تأیید

 به اهداف فروش دستیابی  ی ارتباب با مشتریها ابلیتق 12/8 89/2 <21/2 عدم پذیرش

 فروش فیر به اهداف دستیابی  ی ارتباب با مشتریها قابلیت 29/9 12/2 >21/2 تأیید

 شفرو به اهداف دستیابی  ی مدیریتیها قابلیت 88/1 19/2 >21/2 تأیید

 فروشفیر  افبه اهد دستیابی  ی مدیریتیها قابلیت 12/2 82/2 <21/2 عدم پذیرش

 شفرو به اهداف دستیابی  ی شراکتها قابلیت -01/9 -98/2 >21/2 عدم پذیرش

 شفروفیر  به اهداف دستیابی  ی شراکتها قابلیت -28/2 -22/2 <21/2 عدم پذیرش

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 833/   یتجار شگاهینما در ضوور اهداف به یابیدست بر یدیتول یها شرکت منابع ریتأث یبررس

 

 گیری نتیجه

بررسای میازان اهمیات    ، پاژوهش هدف از انجام این 

تأثیری که  منابع شرکت کنندگان در نمایشگاه تجاری و

هاا  این منابع بر دستیابی به اهاداف ضواور در نمایشاگاه   

پس از مطالعه ادبیات نیری و پیشینه داشت؛ بودب  خواهد

تحقیقااات انجااام شااده در ایاان زمینااه، فرضاایات و ماادل 

نشان  1مفهومی طراضی گردیدب همانگونه که در جدول 

 باه  دساتیابی  ومنابع برپایی نمایشگاه داده شده است، بین 

ارتباااب مثباات و  اهااداف فااروش در نمایشااگاه تجاااری 

هاای  های این پاژوهش، یافتاه   معناداری وجود داردب یافته

(، گاپالاکریشاانا 0221محققاان دیگاار نییاار لیناا  یاای ) 

دهادب   قارار مای   تأیید( را مورد 8331( و هرب  )0282)

این امر بدین معناست که یکای از ملزوماات رسایدن باه     

 بع برپایی نمایشگاه استب اهداف فروش داشتن منا

رساد تقویات    های این پژوهش، به نیر مای  بنابر یافته

منابع برپایی نمایشگاه به دستیابی به اهداف فاروش یات   

هاای ایان پاژوهش هایچ      یافتاه خواهد شدب منجر شرکت 

نوع ضمایتی از وجود رابطه میان منابع برپایی نمایشگاه و 

ن باادان اهااداف فیاار فااروش ارایااه نخواهااد کاارد و ایاا  

رابطاه فاوق مناساب     تأییاد ها بارای   معناست که این داده

نمی باشدب همانگونه که از تعریا  اهاداف فیار فاروش     

، دساتیابی باه ایان اهاداف     اسات سازمان قابال برداشات   

ارتباب مستقیمی با طراضی فرفه، اندازه آن و ببب که منابع 

 دهند، نداردب  برپایی نمایشگاه را تشکیل می

مناابع  میاان  ، 1در جادول  دسات آماده    طبق نتایج باه 

بااه اهااداف فااروش در    دسااتیابی ونمایشااگاه  پرساانلی

ارتباب معناداری وجود داردب همچناین   نمایشگاه تجاری

باه   دستیابی ونمایشگاه  پرسنلیمنابع ارتباب معنادار میان 

شاودب   مای  تأییاد  فروش در نمایشگاه تجاریفیر اهداف 

اد، مهاارت و داناش و   منابع پرسنلی نمایشگاه شامل تعاد 

هاای فاوق    آموزش کارکنان استب نتیجه بررسی فرضایه 

( و 0281) (، ادی کااری 0223های هنچات )  توسط یافته

اساتب   باوده و تاکید  تأیید( مورد 8331) تانر و همکاران

تاوان چناین نتیجاه گرفات کاه مناابع        ها می بنابر این یافته

کت پرسنلی نمایشگاه بر اهداف فروش و فیر فروش شر

تاثیر مثبت و معنادار داردب این بدان معناست که شارکت  

با تقویت منابع پرسنلی خود از طریاق تقویات آماوزش،    

تواند امکاان دساتیابی باه     تعداد، دانش و مهارت آنها می

 اهداف فروش و فیر فروش را افزایش دهدب 

های این پژوهش نشان دهنده عدم وجود ارتباب یافته

باه   دساتیابی  و ی ارتباب باا مشاتری  ها قابلیتمعنادار میان 

هاا  ب ایان یافتاه  اسات  اهداف فروش در نمایشگاه تجاری

ی ارتباب با مشاتری  ها قابلیتی بر وجود رابطه میان تأیید

هاای   ها باا یافتاه   کندب این یافته و اهداف فروش ارایه نمی

( در تواااد اسااتب مطااابق بااا  0221هااولی و همکاااران )

ی ارتباب با مشتری با اهاداف  اه قابلیتهای پژوهش  یافته

فیار فاروش رابطاه مساتقیم و معنااداری دارد، مطاابق بااا       

(، کاه وجاود رابطاه    0221های اسمیت و همکاران ) یافته

ی ارتباب با مشتری و اهاداف فیار   ها قابلیتمعنادار میان 

ی هاا  قابلیات کندب بناابراین باا تقویات     می تأییدفروش را 

تیابی باه اهاداف فیار    تاوان بار دسا    ارتباب با مشاتری مای  

 فروش تاکید کردب 

ی هاا  قابلیات هاای ایان پاژوهش، باین     بر اساس یافتاه 

بااه اهااداف فااروش در نمایشااگاه   دسااتیابی و ماادیریتی

ارتباب مثبت و معنااداری وجاود داردب مطاابق باا      تجاری

ی هاا  قابلیات (، باا افازایش   0281های متییناو پتوورا) یافته

نابع انساانی اضتماال   مدیریتی از طریق تقویت مدیریت م

هاای   دستیابی به اهداف فروش بیشتر خواهاد شادب یافتاه   

هااای پتااوورا و   پاازوهش ضاضاار نیااز در تکمیاال یافتااه   

( ایاان رابطااه را مااورد 0229( و هااولی )0281همکاااران)

ی مدیرتی ها قابلیتدهدب بنابراین با افزایش  قرار می تأیید

ساانی  در ابعادی همچون مدیریت مالی، مدیریت منابع ان
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و مدیریت عملیاتی منجر به دساتیابی باه اهاداف فاروش     

بین خواهد شدب طبق نتایج به دست آمده از این پژوهش 

فاروش در  فیر به اهداف  دستیابی و ی مدیریتیها قابلیت

ارتباب مثبت و معناداری وجود ناداردب   نمایشگاه تجاری

های پژوهش فوق هیچ نوع ضمایتی از وجود رابطاه   یافته

ی مادیریتی و اهاداف فیار فاروش ارایاه      هاا  ابلیتقمیان 

هاا بارای    نخواهد کرد و این بدان معناست کاه ایان داده  

 ب نیسترابطه فوق مناسب  تأیید

ی هاا  قابلیت، میان 1جدول طبق نتایج به دست آمده 

بااه اهااداف فااروش در نمایشااگاه    دسااتیابی و شااراکت

ارتباب مثبت و معنادراری وجود نداردب همچناین   تجاری

عدم وجود ارتباب معنادار های پژوهش نشان دهنده یافته

به اهداف فاروش در   دستیابی و ی شراکتها قابلیتمیان 

های پاژوهش سیرواساتاوا و    ب یافتهاست نمایشگاه تجاری

( و پیرسی 8331(، سرینگوس و روزان)8331همکاران )

( بااه وجااود رابطااه میااان شاارکای اسااتراتژیت و  0223)

فروش اشاره داردب ولای هماان گوناه    دستیابی به اهداف 

قابل برداشت است، هار دو فرضایه فاوق     1که از جدول 

نمای باشادب باه     تأییاد های این پژوهش مورد  توسط یافته

ایان دو فرضایه    تأییاد های فاوق بارای    عبارت دیگر داده

 دارای کفایت لازم نمی باشدب 

 

هننای  پیشنننهادهای کنناربردی براسنناه یافتننه 

 پژوهش

هااای ضاصاال از ایاان پااژوهش،    یافتااهبااا توجااه بااه  

های شرکت کنناده   کاربردی زیر به شرکت هایپیشنهاد

 شود: در نمایشگاههای تجاری ارایه داده می

هاای ایان پاژوهش ضااکی از آن اسات کاه        یافته -8

منااابع برپااایی نمایشااگاه باار اهااداف فااروش تااأثیر داردب  

هاایی کاه قصاد ضواور در     توان باه شارکت  بنابراین می

هاای تجااری دارناد، پیشانهاد کارد کاه باارای       هنمایشاگا 

دستیابی به اهداف فروش بر تقویات مناابع برپاایی خاود     

تأکیاد کننادب باه عبااارت دیگار، بارای افازایش اضتمااال       

بیناای شااده توسااط  موفقیاات در اهااداف فااروش پاایش  

مدیریت ارشد سازمان، باید بار طراضای فرفاه، انادازه و     

 مکان آن توجه زیادی شودب

ی ایان پاژوهش ضااکی از آن اسات کاه      هاا  یافته -0

منابع پرسنلی فرفه بر دساتیابی باه اهاداف فاروش تاأثیر      

هایی کاه قصاد ضواور    توان به شرکتداردب بنابراین می

های تجاری دارند، پیشنهاد کارد کاه بارای    در نمایشگاه

دستیابی به اهداف فروش خود بر تقویات مناابع پرسانلی    

رای افزایش اضتماال  خود تأکید کنندب به عبارت دیگر، ب

بیناای شااده توسااط  موفقیاات در اهااداف فااروش پاایش  

مدیریت ارشد سازمان، باید بر آموزش، داناش، مهاارت   

 و تعداد کارکنان فرفه توجه زیادی شودب

هاای ایان پاژوهش ضااکی از آن اسات کاه        یافته -9

منابع پرسنلی فرفه بر دستیابی به اهداف فیر فروش تأثیر 

هایی کاه قصاد ضواور    ن به شرکتتواداردب بنابراین می

های تجاری دارند، پیشنهاد کارد کاه بارای    در نمایشگاه

دستیابی به اهاداف فیار فاروش خاود بار تقویات مناابع        

پرسنلی خود تأکیاد کننادب باه عباارت دیگار، کارکناان       

اخاذ   بارای توانناد   آموزش دیاده و باا مهاارت بهتار مای     

آوری ساافارش، شناسااایی ترجیحااات مشااتریان و جمااع 

طیعااات و ضفااظ چهااره شاارکت میااان مشااتریان عماال ا

 کنندب

هاای ایان پاژوهش ضااکی از آن اسات کاه        یافته -1

قابلیت ارتباب با مشتری بر دستیابی به اهداف فیر فروش 

هاایی کاه قصاد    تاوان باه شارکت    تأثیر داردب بنابراین می

های تجاری دارند، پیشنهاد کرد کاه  ضوور در نمایشگاه

اف فیاار فااروش باار تقویاات    باارای دسااتیابی بااه اهااد   

ی ارتبااب باا مشاتری تأکیاد کننادب باه عباارت        ها قابلیت

دیگر، بارای افازایش اضتماال موفقیات در اهاداف فیار       



 
 

 833/   یتجار شگاهینما در ضوور اهداف به یابیدست بر یدیتول یها شرکت منابع ریتأث یبررس

 

فروش پیش بینی شاده توساط مادیریت ارشاد ساازمان،      

باید از طریق ایجاد روابط با مشتریان به شناسایی نیازها و 

رواباط   های مشتریان بپردازندب همچنین از طریاق خواسته

تواننااد بعااد از برپااایی نمایشااگاه نیااز    بااا مشااتریان ماای 

 های خود را پیگیری کنندب تیش

هاای ایان پاژوهش ضااکی از آن اسات کاه        یافته -1

ی مدیریتی بر دستیابی به اهاداف فاروش تاأثیر    ها قابلیت

هایی کاه قصاد ضواور    توان به شرکتداردب بنابراین می

هاد کاارد باارای هااای تجاااری دارنااد، پیشااندر نمایشااگاه

ی هاا  قابلیات دستیابی به اهداف فروش خاود بار تقویات    

ماادیریتی خااود تأکیااد کنناادب بااه عبااارت دیگاار، باارای  

بینای  افزایش اضتماال موفقیات در اهاداف فاروش پایش     

شده توسط مادیریت ارشاد ساازمان، بایاد باه مادیریت       

صحیح مالی، مدیریت منابع انسانی و مادیریت عملیااتی   

 توجه زیادی شودب

 پاژوهش،  ایان  یهاا  توسعه وگسترش یافتاه  منیور هب

گاران   پاژوهش  بارای  زیار  شار   به پیشنهادهایی توان می

 داد: آتی ارایه

با توجه به اینکه این پژوهش در نمایشگاه بین المللی 

گاردد پاژوهش    بوشهر صورت گرفته است، پیشنهاد مای 

هااای کشااور صااورت پااذیردب   مشااابهی در سااایر اسااتان 

یان پاژوهش را باا ابازار گاردآوری      تاوان ا  همچنین مای 

 های عمیق انجام دادب  ها از طریق مصاضبه داده

 هماراه  ییهاا  محادودیت  پژوهشای باا   کار انجام هر

 نباوده  امساتثن  آنهاا  از نیاز  پاژوهش  این بالطبع که است

هااای ایاان پااژوهش اباازار     اسااتب یکاای از محاادویت  

های آن استب به هار ضاال پرسشانامه باه      گردآوری داده

هاای   یکی از متداولترین ابزارهای گردآوری دادهعنوان 

پااژوهش در ضااوزه علااوم اجتماااعی و رفتاااری دارای    

هاای   های ذاتی خود استب همچنین تعداد نمونه مدودیت

شاود کاه در    هاایی مای   این پژوهش محادود باه شارکت   

نمایشگاه بین المللی بوشهر شرکت کارده اناد و لاذا در    

 ی قدری تعمل کردبهای این پژوهش بایست تعمیم یافته

در پایان نیز بایساتی یاادآوری کنایم کاه ایان مقالاه       

مستخر، از پایاان ناماه کارشناسای ارشاد سارکار خاانم       

 بوشهر استب -محدثه زندوی در دانشگاه خلیج فارس

 

 منابع
(ب اثار ضواور   8911) بنعیمی، سمیه ؛اضمدی، پرویز -8

هااای  هااای تولیاادی داخلاای در نمایشااگاه  شاارکت

ین المللی تهران بر موفقیت تجااری آنهاا   بازرگانی ب

مطالعااه مااوردی: نمایشااگاه مبلمااان مناازل و اداریب 

 پایان نامه کارشناسی ارشدب

ررسااای اثربخشااای (ب ب8918) باریاااوشد ،ایرانااای -0

هااا و  یشااگاه از دیاادگاه شاارکت مشااارکت در نما

موسسااات تجاااری و تولیاادی در فرآینااد آمیختااه   

ارشااد، دانشااگاه  پایااان ناماه کارشناساای  ببازاریاابی 

 .تهران

(ب نقااش نمایشااگاه  8931) بایاازدی سرشاات، داود  -9

المللی بازرگانی تهران در بازاریابی محصاولات   بین

های ایرانایب پایاان ناماه کارشناسای ارشاد،       شرکت

 دانشگاه امام صادقب

 بقاارلقی، اباراهیم   ؛ضقیقی، محمد؛ بیاورانی، ضساین   -1

دهای (ب بررسی عوامل موثر بار جاذب واضا   8913)

هااای ایااران و اثاارات آن باار   صاانعتی در نمایشااگاه

، 19هاای بازرگاانی،    های مالی آنب بررسای  شاخص

 ب86-06

(ب روش تحقیااااق بااااا 8931) بخااااکی، فیمرضااااا  -1

نامااه نویساایب تهااران: مرکااز    رویکااردی بااه پایااان 

تحقیقات علمی کشور با همکاری کاانون فرهنگای   

 انتشاراتی درایتب
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