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Strategic modeling the quality of relationship between exhibitors 

and organizers of  trade shows with mixed approach 

   
Abstract: 

The purpose of the Artical is to stategic model the quality of relationship between exhibitors 

and organizers of trade shows. In this study, it is tried to investigate the predictive indicators 

for enhancing the quality of the exhibition relationship, as well as to provide a comprehensive 

and integrated conceptual model for the measures needed to achieve the desired quality of the 

relationship between the trade exhibitors and organizers.Research is divided into qualitative 

and quantitative sections. In the qualitative phase, in terms of approach, it is the data base or 

the underlying theory and it is fundamental in terms of purpose. The method of analysis in the 

qualitative section is also the method of content analysis. In the quantitative part, the purpose 

of a research is applied and is a descriptive survey because of the method of a research. The 

method of collecting in the quantitative section will be collecting through a questionnaire 

whose indicators will be obtained from the qualitative section.The cross-sectional nature of 

the current research and the non-risk-taking of respondents voluntarily in terms of 

maintaining confidential company information made the research more restrictive in using 

more diverse samples.The results showed that the underlying factors have the most direct and 

significant effect on the quality of the relationship between exhibitors and organizers.The 

result of this research was to conduct a combined research and develop a conceptual model in 

the field of quality relationship between exhibitors and organizers for the first time in order to 

provide optimal policy-making to business executives which are made marketing science to 

be an important step in expanding and improving exhibition performance. 

Keywords: quality of relationship, Mix Method ,Granded theory, exhibitors, organizers of 

trade shows,Strategic Model 
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 "  یبی کترتجاری با رویکرد   یهانمایشگاهگزارکنندگان کیفیت رابطه بین غرفه داران و بر مدل راهبردی "

 1الهام هدایت

 2(ل نویسنده مسئو) حسن اسماعیل پور 

 3علی بدیع زاده 

 4سعید باقرسلیمی

 چکیده 

می باشد. در ایننپ ونن وه   تجاری نمایشگاهای برگزارکنندگان و داران غرفه  میان  رابطه  مدلسازی راهبردی کیفیت هدف مقاله  

به شاخص های وی  بیپ در ارتقای کیفیت رابطه نمایشگاهی و تبییپ مدل راهبردی جامع و یکپارچننه در خصننقد ااننداما  

نمایشگاه های تجاری ورداخته شد.و وه  به دو لازم جهت دستیابی به کیفیت مطلقب و رابطه بیپ برنامه ریزان و غرفه داران  

بخ  کیفی و کمی تقسیم بندی می شقد. در مرحله کیفی، از لحاظ رهیافت از نقع داده بنیاد می باشد و از نظر هنندف بنیننادی 

می باشد.روش تحلیل در بخ  کیفی نیز روش تحلیل محتقی می باشد. در بخ  کمی به لحاظ هدف یک و وه  کنناربردی 

به دلیل روش یک و وه  تقصیفی از نقع ویمایشی است. روش گردآوری در بخنن  کمننی از  ریننن ورسشنننامه کننه   است و

. نتایج و وه  نشان داد عقامننل زمینننه ای بننه عنننقان شاخص های آن از بخ  کیفی بدست خقاهد آمد جمع آوری می شقد

یپ تاثیرمستقیم و معنی دار را دارد.کیفیت رابطه دو گننروه وی  بیپ بر کیفیت رابطه برگزارکننده و غرفه داران نمایشگاهی بیشتر

نمایشگاهی بر ویامدهای نمایشگاهی تاثیر مستقیم و معنی داری دارد.اجرایی کننردن بازاریننابی کننل نگننر و تقجننه بننه منندیریت 

 یکپارچه در جهت راهبرد و عملکرد مطلقب در نمایشگاه تقسط برگزارکننده ویشنهاد می شقد.

غرفههه     ؛نظریه داده بنیاد  ؛  کیفیت رابطه نمایشگاهی  ؛روش شناسی ترکیبی  ؛گزارکنندگان نمایشگاهیبر   :دیواژه های کلی

 مدل راهبردی ؛داران
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 مقدمه:.1

 است  یصادرات یتخصص  شگاههایینما  در  حضقر  جهان  امروز  ااتصاد  در  و  ایدن  در  هدف  بازارهای  به  یابیدست  مهم  ابزارهای  از

 برنامننه 300 از متجنناوز  سننالانه  شننرفتهیو  کشننقرهای  در  لحنناظ  پیهمنن   بننه  و  دارد  یرنفتیغ  صادرا   تقسعه  در  مقثری  نق   که

 عیترف ابزار کی عنقان به یتجار  ینما. باشد یم یالملل پیب یتخصص آنها  %95  بر  بالغ  که  ندینما  یم  اجرا  و  اعلام  یشگاهینما

 اننقی  روابننط  ایجاد  و  ای  رابطه  بازاریابی  است،  وی گی  سه  دارای  نمایشگاه  بخشهای  اینکه  به  تقجه  با  .  دارد  یروزافزون  ت یاهم

 بننه نمایشگاه شرکت  تقسط که است   ا لاعا   تبادل  و  تجربه  یک  "محصقل  نمایشگاه"  باشد. اولا  مقثر  بسیار  زمینه  ایپ  در  باید

 نمایشننگاهی،  برگزارکنننندگان  یننا  نمایشننگاهی  شرکت هننای  دهد. برای  می  خدما   تجاری  بازارهای  در  خقد  تجاری  مشتریان

 در  معنناملا   همننه  اسننت. دوم،  ضننروری  امری  بعدی،  های  نمایشگاه  حفظ  برای  خقد  تجاری  مشتریان  با  اقی  روابط  براراری

 نننه  هسننتند،  "تجنناری  های  نهاد"  نمایشگاهی،  های  شرکت   مشتریان  عنقان  به  کنندگان  شرکت .  شقد  می  انجام  تجاری  بازارهای

 بازدینند میان ارتباط از تر داران، ماهیت بازایابی شرکتی غرفه و نمایشگاهی برگزارکنندگان میان  ارتباط فردی.بنابرایپ، مشتریان

 های  اتحادیه  بازرگانی،  اتاق  نمایندگان،  مثلا)  کانال  چندیپ   رین  از  "تجربه  محصقل"تقزیع  است. سقم،  داران  غرفه  و  کنندگان

 از ای گسننترده دخالننت  بننه منجر  مختلف  عملیاتی  های  مدل  .کند  می  ایفا  مهمی  نق   نمایشگاه  برگزارکنندگان  تقسط  ،(صنفی

) کنننند مننی حمایننت  کنننندگان تقزیننع زیاد ازدخالت   مفسران  از  برخی  که  حالی  در  .شقد  می  فروش  روند  در  سازمانی  نهادهای

 دو هننر با مستقیم ارتباط در باید نمایشگاه برگزارکنندگان که باورند ایپ  بر  دیگر  برخی  ،(۲005  ،۲شا   ویسمرو  ؛۲00۷  ،1وانگ

 (.۲005 ،3چان)کنننند ایجنناد بخنن  دو در کلینندی هننای حسنناب با ای  ورابطه  کنند،  شرکت   کنندگان  بازدید  و  کنندگان  شرکت 

 که،برگزارکنندگان  هستند  نمایشگاهی  ازمحصقلا   خریداران  عنقان  به  کنندگان،  بازدید  و  کنندگان  شرکت   که  است   ایپ  وااعیت 

 و  نمایشننگاه،  برگزارکنننندگان  میان  ای  ویچیده  فروش  خرید  رابطه  "محصقل"  ایپ  اصلی  اجزای  رسانند،  می  فروش  به  نمایشگاه

وظیفننه . گیرد می ارار مشتری بخ  دو بیپ رابطه تأثیر تحت  فروش و خرید رابطه  .  میکند  ایجاد  کنندگان  بازدید  و  داران  غرفه

 ونن   و  محننل  در  رویننداد،  از  وننی   :اسننت   رویداد  یک  از  مختلف  مراحل  در  بخ   دو  بیپ  ارتباط  ایجاد  تسهیل  برگزارکنندگان

 زمینننه در را تلاشننی ریزی برنامه شرکت  .گیرد می بر در  داران  غرفه  منظر  از  را  برگزارکنندگان  ،روابط  ارتباط  ازرویداد. کیفیت 

 مننی  برگزار  آینده  های  نمایشگاه  حضقر  در  را  آنها  خقد  نقبه  به  آغاز،و  داران  غرفه  با  خقد  روابط  تققیت   امید  با  رابطه،  بازاریابی

 .میدهد ادامه  نمایشگاه ریز  برنامه با را  خقد ارتباط  و کند

 بیان مساله:.1-1

نمایشننگاه تجنناری میپردازیم،سننپ  بننا  زمینننه در ارتباط ابعاد کیفیت  اگر بخقاهیم به مساله اصلی تحقین برسیم،ابتدا به بررسی

کیفیت ارتباط برگزارکنندگان با غرفننه داران نمایشننگاههای   راهبردی  استفاده از روش کیفی ، شاخصه ها و در نهایت به الگقی

 پاینن  تحننت  رابطه فعالیت های نمایشگاه های تجاری تحت وارادایم بازاریابی رابطه ارار دارد. بازاریابی تجاری دست می یابیم:

 هنندایت  ای رابطه آمیز مقفقیت  مبادلا  حفظ و تقسعه  ایجاد،  منظقر  به  بازاریابی  های  فعالیت   همه":    است   شده  تعریف  عنقان

 نتایج  به  خاصی  شرایط  در  ای  رابطه  بازاریابی  که  اند  رسیده  نتیجه  ایپ  به  . محققان(۲۲  د  ،199۴  هانت،  و  مقرگان)  ".اند  شده

 زمینننه در وینن ه بننه  امننر  ایننپ  که  استدلال  ایپ  با( :  ۲00۶)  همکاران  و  والماتیر(  1991  ناروس  و  اندرسقن)یابند  می  دست   مثبتی

  ننقر به شقد، انجام کانال  چندیپ   رین  از  معاملا   که  صقرتی  ،در  تجاری  کار  و  کسب   بازارهای  در  برخدما   مبتنی  مبادلا 

 در باینند اقی روابط ایجاد و ای رابطه بازاریابی است، وی گی سه دارای نمایشگاه بخشهای اینکه به  تقجه  است. با  مقثر  خاصی
 

1 -vang 

2 -wismer and shot 

3- chan 
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 مشتریان به نمایشگاه شرکت  تقسط که  است   ا لاعا   تبادل  و  تجربه  یک  "محصقل  نمایشگاه"  باشد. اولا  مقثر  بسیار  زمینه  ایپ

 براننراری  نمایشننگاهی،  برگزارکنننندگان  یننا  نمایشننگاهی  شرکت های  دهد. برای  می  خدما   تجاری  بازارهای  در  خقد  تجاری

 بازارهننای در معنناملا  همننه اسننت. دوم، ضروری امری بعدی، های نمایشگاه حفظ برای خقد تجاری مشتریان با  اقی  روابط

 مشننتریان نننه هسننتند، "تجنناری های نهاد" نمایشگاهی، های شرکت  مشتریان عنقان به کنندگان شرکت .  شقد  می  انجام  تجاری

 فردی.

 غرفه و کنندگان بازدید میان ارتباط از تر داران، ماهیت بازایابی شرکتی غرفه و نمایشگاهی برگزارکنندگان میان ارتباط بنابرایپ،

 تقسننط  ،(صنفی  های  اتحادیه  بازرگانی،  اتاق  نمایندگان،  مثلا)  کانال  چندیپ   رین  از  "تجربه  محصقل"تقزیع  است. سقم،  داران

 سننازمانی نهادهای از ای گسترده دخالت  به منجر  مختلف عملیاتی های مدل .کند می ایفا مهمی  ق ن  نمایشگاه  برگزارکنندگان

 وانننگ، مثننال، عنقان به)کنند می حمایت   کنندگان  تقزیع  زیاد  ازدخالت   مفسران  از  برخی  که  حالی  در  .شقد  می  فروش  روند  در

 شننرکت  دو هننر با مستقیم ارتباط در باید نمایشگاه  برگزارکنندگان  که  باورند  ایپ  بر  دیگر  برخی  ،(۲005  شا ،  ویسمرو  ؛۲00۷

 چننان، ، مثننال عنننقان بننه)کنند ایجنناد بخنن  دو در کلینندی  های  حساب  با  ای  ورابطه  کنند،  شرکت   کنندگان  بازدید  و  کنندگان

 هسننتند  نمایشننگاهی  ازمحصننقلا   خریننداران  عنننقان  بننه  کنننندگان،  بازدینند  و  کنننندگان  شرکت   که  است   ایپ  وااعیت   (.۲005

 میننان ای ویچیننده  فننروش  خرینند  رابطننه  "محصننقل"  ایننپ  اصننلی  اجننزای  رسننانند،  مننی  فروش  به  نمایشگاه  که،برگزارکنندگان

 بخنن   دو  بننیپ  رابطه  تأثیر  تحت   فروش  و  خرید  رابطه  .  میکند  ایجاد  کنندگان  بازدید  و  داران  غرفه  و  نمایشگاه،  برگزارکنندگان

 از  وی   :است   رویداد  یک  از  مختلف  مراحل  در  بخ   دو  بیپ  ارتباط  ایجاد  تسهیل  وظیفه برگزارکنندگان.  گیرد  می  ارار  مشتری

 برنامننه شننرکت  .گیننرد می بر  در   داران  غرفه  منظر  از  را  برگزارکنندگان  ،روابط  ارتباط  ازرویداد. کیفیت   و   و  محل  در  رویداد،

 حضننقر  در  را  آنهننا  خننقد  نقبننه  بننه  آغنناز،و  داران  غرفننه  با  خقد  روابط  تققیت   امید  با  رابطه،  بازاریابی  زمینه  در  را  تلاشی  ریزی

 مشهقد،  ارتباط  کیفیت   اهمیت   ها  یافته.  میدهد  ادامه  نمایشگاه  ریز  برنامه  با  را  خقد  ارتباط  و  کند  می  برگزار  آینده  های  نمایشگاه

 هنگننام  .کردننند  می  وشتیبانی  ادبیا   در  ابلا  ارتبا ا   کیفیت   مختلف  ابعاد  از  همچنیپ  آنها  .کنند  می  تایید  را  نمایشگاه  زمینه  در

بنندیپ ترتیننب   .گرفننت   ارار  تقجه  مقرد  داران  غرفه  تقسط  وی ه  بعد  ونج  نمایشگاه،  برگزارکنندگان  با  آنها  ارتباط  کیفیت   ارزیابی

ی تجننار  یشگاهاینما  ننامه ریزابر  و  داران  غرفه  انیم  رابطه  ت یفیک   اهداف و وه  به اینصقر  میباشد: شناسایی شاخصه های

حال سقال اصلی ی ایران.تجار یشگاهاینما ننامه ریزابر  و  داران  غرفه  انیمو چگقنگی تاثیر عقامل مقثر بر کیفیت رابطه     رانیا

چگقنننه   رانینن ا  عیصنا  یتجار  یشگاهاینما  برگزارکنندگان  و  داران  غرفه  انیم  رابطه  ت یفیک   راهبردی  یالگق تحقین ایپ است که:

 است؟

 و پیشینه تحقیق مبانی نظری.2

 اعتماد. 2-1

 و خیرخننقاهی شننامل و کنننند می تعریف "مبادله شریک  یکپارچگی  و  صمیمیت "  را  اعتماد(  ۲3  د  ،199۴)  1هانت   و  مقرگان

 اعتقنناد، از اعتمادمتشننکل"کردننند بیان و دادند  گسترش  را  اعتماد  دامنه(  1۶1  د  ،۲003)۲  همکاران  و  والتر  .شقند  می  صداات 

 کننه کردننند اسننتدلال آنها."است  مهم گروه شخصی نفع برای آن مشتریان یا و شریک  رفتار  که  است   گروه  یک  انتظار  یا  نگرش

 بننا مقفننن ارتبنناط گقنننه هننر هسننته اعتماد، تقسعه .شرکا صداات  و صلاحیت  نیت، حسپ: است  اساسی جزء  سه  دارای  اعتماد

 د.دار   لبانه  فرصت  غیر  رفتارهای  و ارتبا ا   مشترک،  های ارزش به  بستگی که  است   مشتریان

 
1-morgan and hunt  

2- valtar 
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 تعهد . 2-2

 بننه   تعهنند  تجاری،  رابطه  یک  در.  شقد  می  تعریف  "رابطه  ثبا   به  اعتماد"  و  "وایدار  رابطه  یک  ایجاد  به  تمایل"  عنقان  به  تعهد

 بننه  را  تعهنندی  محققان  بعضی  (1،1998)ورتز و همکاراندارد  اشاره  تجاری  شریک  یک  با  رابطه  ادامه  مقرد  در  اقی  نگرش  یک

)اسننتانکق کنند  مننی  عمننل  تعهنند  از  مستقل  محققان  سایر  حالیکه  در،  گیرند  می  نظر  در  جهانی  ارتبا ا   کیفیت   از  ابعادی  عنقان

 یننک  بننه  اعتماد  از  و   بلافاصله  ارتبا ا ،  کیفیت   مهم  ابعاد  عنقان  به  را  تعهد  داران  غرفه  ،  AWFRP  در  (.۲،۲00۷وهمکاران

 بننه  تمایل   رف  یک  از  داران  غرفه  تعهد،  مختلف  مصاحبه  دو  از  که  است   تقجه  جالب   .کردند  مشخص  نمایشگاه،  کننده  برگزار

 بگیرننند،بنابرایپ نظننر در مشننارکت  عنننقان به را خقد  رابطه  برگزارکنندگان  دارند  دوست   آنها  زیرا  کنند،  می  ابراز  را  رابطه  حفظ

 (۴،۲00۷:رایان و میلر۲009، 3)کاتر و زیکار.دارند تعلن  و  وفاداری  احساس

 ارتباطات. 2-3

 و اندرسقن) شقد می تعریف مبادله  شرکای  بیپ  دار  معنی  و  اعتماد  اابل  ا لاعا   رسمی  و  رسمی  غیر  تبادل  عنقان  به  ارتبا ا 

)مننقر و  اسننت  تجنناری روابننط خصقصننیا  مهمتننریپ از یکننی ا لاعننا  تبننادل و ارتبنناط کیفیننت  (.1991 ،5ننناروس

 بر  که  چیزی  است؛  ضروری  رابطه  یک  مقفقیت   برای  ا لاعا   فعالانه  انتقال  که  است   معتقد(  19۷8)  ۷مکانیل(.۶،199۶همکاران

 بننرای ابعنناد از  یکننی  عنننقان  بننه  همچنننیپ  .میدارد  نگه  یکدیگر  درکنار  را  B2B  بازاریابی  روابط(  199۴)  8اسپمپ  و  مقر  اساس

 تقجننه مننقرد نمایشگاه زمینه در ارتباط کیفیت  حیاتی ابعاد عنقان به همچنیپ ارتبا ا شد. شناخته «ارتباط کیفیت »  دوم  ساختار

 و  داننت   حساسننیت،  لحنناظ  از  نمایشگاه  ازبرگزارکنندگان  که  ا لاعاتی  کیفیت   اهمیت   بر  تاکید  با  کنندگان  شرکت   و  گرفت   ارار

  .دارند تأکید  کنند، می  دریافت   اعتبار

 

 خدمات کیفیت. 2-4

 ایننپ .اسننت  ارتبا ننا  و معنناملا  خدما  بازاریابی به  مربقط  خدما   کیفیت   که  داشتند  اظهار(  1990)  9همکاران  و  کروسبی

 10همکنناران و واراشننرمپ براسنناس را خدما  کیفیت  متعدد مطالعا  .است  ضروری ارتباط،  کیفیت   برای  خقد  خقدی  به  شرط

 مننی گیننری اننندازه اسننت،  همدلی  و  واسخگقیی،تعهد  ا مینان،  اابلیت   مادی،  یعنی  اصلی  بعد  ونج  دارای  که  سروکقال،(  1985)

 و  محننل  در  ابننل،  در  نمایشگاه  برگزارکنندگان  خدما   عملکردی  های  جنبه  به  مربقط  ،  نمایشگاه  زمینه  در  خدما   کیفیت .کند

 ای وینن ه اهمیننت  شننده مصاحبه آنها با که کنندگانی شرکت  برای محل در شده ارائه خدما  کیفیت  .باشد می نمایشگاه از  بعد

 در کننه بازدیدکنننندگانی درمقابننل داران  غرفننه  واز  کنننند  حننل  سننرعت   به  را  ویچیده  انتظارداشتندمشکلا   برگزارکنندگان  دارد،

 .کنند  هامیگرفتند،حفاظت  نمقنه از مجاز  غیر های  عک  و حضقرداشتند محصقلا  کپی  برای  نمایشگاه

 کیفیت ارتباطات درزمینه نمایشگاه. 2-5

  هایبخ  به تقجه  بسیار بااهمیت است. با  تجاری،  وکارکسب   بازارهای  در  بر خدما   مبتنی  مبادلا   کیفیت ارتبا ا  درزمینه

 تبننادل  و  تجربننه  یننک  "  نمایشننگاه  "اسننت.    مؤثر  بسیار  زمینه  ایپ  در  اقی  روابط  ایجاد  و  ایرابطه  بازاریابی  مختلف نمایشگاه،

 
1 vetzel at al 

2- estanko and at al 

3- cuter and zikar 

4-rayan and miller 

5- Anderson and narous 

6- mour 

7- mekanil 

8- Mour and esmin 

9- kerosbi 

10- yarasherman 
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)نقی  و دهنندمی  خنندما   تجنناری  بازارهننای  در  تجنناری  مشتریان  به  برگزارکننده نمایشگاه    شرکت   تقسط  که  است   ا لاعا 

 عنقانبننه  کنندگانی کننهشننرکت   شننقد ومی  انجننام  تجاری  بازارهای  در  معاملا   همه  . همچنیپ باید اشاره کرد که(1،۲008مانی

 برنامننه  میننان   ارتبنناط  فننردی. بنننابرایپ،  مشتریان  نه  هستند،  "تجاری  نهادهای"  نمایشگاهی حضقر دارند،  هایشرکت   مشتریان

وظیفننه . ۲،۲01۲)سننیلقا وهمکنناراناست  داران غرفننه و بازدیدکنننندگان میان ارتباط از تر  B2Bداران غرفه و نمایشگاهی ریزان

از   ونن   و  محننل  در  رویننداد،  از  است.  وننی   رویداد  یک  از  مختلف  مراحل  در  بخ   دو  بیپ  ارتباط  ایجاد  تسهیل  برنامه ریزان

   (۲01۷)کریمی،شقدشامل می  داران غرفه منظر از را  ریزان نمایشگاهی  برنامه  ارتباط، روابط  یفیت ک رویداد. 

 پیشینه تحقیق. 3

عقامل مؤثر  میان روابط  نمایشگاهی در  فرآیندهای  گریمیانجی  نق   آزمقن  و وهششان،  (هدف139۶اربانی، )علیپقر، جلالیان،  

با تقجه به کاربردی بقدن از نظر هدف تقصننیفی و از   و وه   ایپ  در.  است   تجاری  نمایشگاه  اهداف  به  دستیابی  ها وبر فرآیند

  نشان داد که آمقزش ورسنل و اابلیت های مدیریتی بننه عنننقان باشد. نتایج و وههمبستگی می-نظر روش و وه ، ویمایشی

تریپ وارامترهای تاثیرگذار بر فرآیندهای نمایشگاهی به شمار می روند. همچنیپ فرآیندهای حیپ نمایشگاه تاثیر مسننتقیم و مهم

مناسب در خصقد استفاده   هایارائه راهکار  و وه   ایپ  دستاورد  داری بر اهداف غیرفروش و فروش نمایشگاهی دارد.معنی

 و کار می باشد.  در کسب  مؤثر و بهینه از عقامل مؤثر بر فرآیندها و تاثیر آن در دستیابی به اهداف نمایشگاه تجاری

ای ای در زمینه بررسی تأثیر رهبری راهبردی بر نقآوری با تأکید بر رویکرد ارتبا ا  شبکه(، مطالعه139۶سنجقی و همکاران )

.نتایج ایپ تحقیننن، است دفاعی مقرد واکاوی علمی ارار گرفته  –اندند. ایپ و وه ، در عرصه یک سازمان صنعتی  به انجام رس

ای بننر صقر  غیرمستقیم از  ریننن ارتبا ننا  شننبکهصقر  مستقیم و هم بهحاکی از آن بقده است که رهبری راهبردی هم به

تر است، بر مراتب از اثرا  مستقیم، بی دامنه اثرا  غیرمستقیم به  کهارتقای سطح نقآوری جامعه هدف، تأثیرگذار است و ایپ

 .نهدای صحه میکارآمد بقدن نق  وافر ارتبا ا  شبکه

ای )مطالعننه های زنجیننره(، و وهشی با عنقان تأثیر تجربیا  مشننتریان در اصنند خرینند از فروشننگاه139۶عابدی و همکاران )

 بننر شننده ادارک  ارزش و تجربیننا  مشننتری تنناثیر مقاله ایپ ازویپ(، را انجام دادند. درای استان های زنجیرهمقردی: فروشگاه

 اننرار بررسی مقرد ای زنجیره های فروشگاه در شد خقاهد مجدد مشتریان خرید افزای  به منجر نهایت  در که مشتری رضایت 

 رضننایت  و داشننته فروشگاه ایپ در مشتری رضایت  بر داری معنی تاثیر تجربیا  مشتریان، عامل که داد نشاناست.نتایج  گرفته

 دارد. مجدد خرید به مشتریان تمایل افزای  بر داری معنی و مثبت  نیز تاثیر مشتری

 خدما  ارائه برای مهم وسیله یک  عنقان  به  تجاری  نمایشگاههای  وسیع  شناخت   (علیرغم۲018، )3جا، بالاجی، رانجان و شارما

 مبتنننی دینندگاه اساس بر. است  برخقردار ای وی ه اهمیت  از زمینه  ایپ  در  تحقیقا   کمبقد  داران،  غرفه  تقسط  بازدیدکنندگان  به

 مننی  ایجنناد  بازدیدکنننندگان  واسنن   و  غرفننه  ورسنننل  نگننرش  به  خدما   به  مربقط  منابع  اثرا   بررسی  برای  چارچقبی  منابع،  بر

 مقابننل، در. کننند مننی تنظننیم مشننتری گننرای  بننر را خنندما  فناوری تاثیر مثبت، خدما  رهبری که دادند  نشانکردند.سپ   

 به  را  یکدیگر  یکپارچه  منابع  که  دهد  می  نشان  ایپ.  دهد  می  کاه   مشتری  گرای   بر  را  تقانمندی  تاثیر  منفی  خدما   مدیریت 

 جهننت  روی بننر تنهننا نننه خنندما  با  مرتبط  منابع  کهیافتند    نهایت،  در.  هستند  تعقیض  اابل  آنها  زیرا  کنند،  نمی  اضافه  یکدیگر

تریپ ایننپ منننابع مهم گذارند، می تأثیر نیز دهندگان واس  و غرفه کارکنان شغلی رضایت  بر بلکه گذارد، می تأثیر  مشتری  گیری

 .گفتپ سخپ اصد و  رضایتمندی تعامل،  عبارتند از: کیفیت 

 
1- novins and mony 

2- silva 
3 Ja,balaji,ranjan,sharma 
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غرفه نمایشگاه در زمینه تقسعه تجربیا  مشتریان و تمننایلا  خرینند های  (، تحقیقی در زمینه نق  وی گی۲01۷)  1وو و جقن

ایشان را به انجام رساندند. هدف از ایپ مطالعه ارائه چارچقبی در زمینه محیط غرفه نمایشگاهی مطلقب و مناسب بننه منظننقر 

. نتننایج شنندبااز بازدینند مننیاثرگذاری بر تجربیا  بازدیدکنندگان در حیپ بازدید و نیز اثرگذاری بر تمایلا  خریدشننان ونن   

حاصل از مطالعه نشان دادند که  راحی غرفه، تنقع محصقلا  مقجننقد در غرفننه و میننزان سننرگرم کننننده بننقده غرفننه دارای 

باشند. همچنیپ، رفتننار ورسنننل غرفننه صننرفات دارای تننأثیری تأثیرا  معناداری بر تجربیا  عا فی و شناختی بازدیدکنندگان می

ه شناختی بازدیدکنندگان دارد. از سقیی، هر دو بعد تجربیا  شناختی و تجربیا  عا فی دارای تأثیراتی معنادار معنادار بر تجرب

 بر تمایل به خرید در آینده شناسایی شدند. 

 بننالا اهمیتننی از اسننپانیا ااتصنناد در  اهمیننت،  وننر  صنعت   یک  عنقان  به  تجاری  های  (نمایشگاه۲015  )۲اولیقر، اورمندیا، استبان، 

 هننای تفنناو  برگننزاری  ننقل در کننه میدهد نشان  نتایج.  شقدمی  ای  منطقه  های  همکاری  گسترش  مقجب   که  است   برخقردار

 در را  آشننکاری  هننای   وتفننا  وارامتریننک  غیننر  آزمننقن.  است   شده  مشاهده  داران  نمایشگاه  وری  بهره  خصقد  در  چشمگیری

 میگزارد. نمای  به را آینده تحقلا  و مدیریتی جدید مفاهیم شقاهد، همچنیپ. داد نشان  وری  بهره سطقح

های اجتمنناعی بننا عملکننرد شننغلی: نقنن  ای را در زمینه ارتباط ابعاد استفاده از رسانه(، مطالعه۲015و همکاران )  3علی حسپ

نظر تجربی،  تأثیری های اجتماعی و شناختی فناوری از  نتایج حاکی از آن است که استفادهاند.سرمایه اجتماعی به انجام رسانده

جقیانه از فننناوری چنیپ استفاده لذ است؛ هممثبت، اگرچه غیرمستقیم بر روی عملکرد شغلی نقآورانه و عادی کارکنان داشته

ضمپ داشتپ یک تأثیر مستقیم منفی بر عملکرد عادی کارکنان، نق  مثبتی نیز در تقسعه ویقندهای اجتماعی داشته و منجر بننه 

 .شقدی بر روی عملکرد نقآورانه میاثر مثبت کاهش

 از خننقد اهداف به یابیدست جهت  ها شرکت   که  است   ییابزارها  پیمهمتر  از  یکی  یتجار  یها  شگاهینما  باتقجه به مرور ویشینه،

 انینن م رابطننه یبررسنن  بننه  ،  شننده  انجننام  شننگاهینما  حننقزه  در  کننه  ییها  و وه   اکثر  خلاف  بر  و وه   پیا  در.  برندیم  بهره  آن

 برگزارکنننندگان  دگاهینن د  از  هننا  شننگاهینما  یبررسنن   خصننقد  درهمینطقر    .میبپردازم  داران  غرفه  و  ها  شگاهینما  برگزارکنندگان

 غرفننه  و  شگاههاینما  برگزارکنندگان  انیم  رابطه  مطالعه  با  را  شکاف  پیا،  و وه   پیا  در  و  شده  انجام  یمحدود  اریبس  یمطالعات

 .میکن ور داران

 تحقیقروش شناسی .4

.و وه  بصقر  ترکیبی به دو بخ  کیفی و کمی تقسیم می شننقد. های اکتشافی است روش مقرد استفاده در ایپ تحقین  رح

دربخ  کیفی، ازنظر رهیافت از نقع داده بنیاد )نظریه زمینه ای (می باشد و از نظر هدف بنیادی می باشد. از ایپ حیث کننه بننه 

یی مقثر بر کیفیت رابطه بیپ دو گروه نمایشگاه می باشیم و در ایپ راه به دلیل اینکه فرضیه هایی بننرای دنبال شناسایی مقلفه ها

خقد در نظر نگرفته ایم، و وه  بنیادی می باشد. روش تحلیل در بخ  کیفی نیز روش تحلیل محتننقا مننی باشنند. در بخنن  

قصننیفی ، ویمایشننی اسننت. همینطننقر برمبنننای   رف کمی به لحاظ هدف ،تحقین  کاربردی است و به دلیل روش ونن وه  ت

نگری، و وه  مقطعی می باشد. روش گردآوری در بخ  کمی از  رین ورسشنامه که شاخص های آن از بخ  کیفی بدست 

 نینن تحق  پینن ا  در  نظننر  مننقرد  جامعننهاز انجننایی کننه  .خقاهد آمد جمع آوری و سپ  با نننرم افننزار ایمننقس تحلیننل مننی شننقد

 انتخاب مناسب  مقرد کی عنقان  به  رانیا  عیصنا  یالملل  پیب  شگاهینما  .هستند  یتجار  یشگاههاینما  داران  غرفه  و  برگزارکنندگان

 و  باشننند  مننی  نمایشننگاههای تجنناری  حقزه  در  متخصص  دانشگاهیان  و  مدیران  خبرگان،  کلیه  شامل  کیفی  آماری  جامعه.دیگرد

 انتخنناب  نظننری  گیننری  نمقنننه  حاضننر،  کیفننی   رح  در  گیری  نمقنه  روش  .بقد  خقاهد  هدفمند  صقرر   به  نمقنه گیری  روش

 
1 . Wu and Jun 

2 Oliver ormandia estian 

3. Ali-Hassan  
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 صنناحب   از  گیننری  نمقنننه.  بننقد  خقاهنند  دارند  و وه   مقضقع  از  که  خاصی  ا لاعا   اساس  بر  کلیدی  رسانان  ا لاع  هدفمند

 های نمقنه تعداد. برسد  نظری اشباع نقطه به تحلیل و تجزیه و اکتشاف فرایند  که  کرد  ویدا  ادامه  تازمانی  و وه   ایپ  در  نظران

 و  زمننان  به  تقجه  با  باشد،  شقندگان  مصاحبه  هاینگرش  و  عقاید  تقصیف  و  اکتشاف  مصاحبه،  از  هدف  که  نیاز از آنجایی  مقرد

نمایشننگاههای تجنناری بننا سننابقه  حقزه متخصص در دانشگاهیان و مدیران خبرگان، از نفر  10  تعداد  دسترس،شامل  اابل  منابع

شامل غرفه داران نمایشگاههای نخصصننی تهننران ونمقنننه شننامل بقدند .جامعه در بخ  کمی   سال،  5علمی و اجرایی حداال  

 1اسننتراوس  و  گلیننزر  بننر  مبتنننی  که  حاضر  تحقین  داده هادر  گردآوری  نفر با روش نمقنه گیری تصادفی ساده میباشد.ابزار  353

 صننقر  به هامصاحبه شد. استفاده ساختاریافته در حیپ رویداد و و  از رویداد-نیمه  و  اکتشافی  مصاحبه  ابزار  از  بقد،(  19۶۷)

 در  نظننری  اشننباع  بننه  رسننیدن  و  ها  مصاحبه  اتمام  از  بعد.  گیرد  می  صقر   نظر  صاحب   افراد  با  فردی  و  رو  در  رو   و  حضقری

 اننرار تحلیل و بررسی مقرد تا شدند تایپ  و سازی ویاده ها مصاحبه بررسی، مقرد نمقنه ی در و وه  های  معرف  و  ها  مققله

 .ورسشنامه استفاده شدبگیرند و در بخ  کمی هم از ابزار 

 تقسننط بننازبینی و هنناداده منننابع سننازیمثلث   اعضنناء،  تقسننط  بررسننی  هایروش  بخ  کیفی و وه ، از  رواییبرای سنج   

 واینناییاستفاده گردید. سننپ  بننه ۲قری،روایی محتقایی و روایی صبرای سنج  روایی بخ  کمی.استفاده شده است   همکاران

 و بننازآزمقن وایننایی از کنننقنی تحقین  در.  شقد  می  های و وه  تلقی  یافته  سازگاری  در وااع وایایی،.می وردازیم  و وه   ابزار

 سنننج  و بننرای شننقدمی اسننتفاده در بخ  کیفی گرفته  انجام  های  مصاحبه  وایایی  محاسبه  برای  مقضقعی  درون  تقافن  روش

 بخ  کمی،از آلفای کرونباخ استفاده می کنیم.وایایی  

 

 تحلیل داده ها و یافته ها.5

در بخ  کیفی با استفاده از استرات ی تئقری داده بنیاد، کدگذاری و جداول مربقط به آن آورده شننده اسننت بننه گقنننه ای کننه 

که آن را با کدگذاری باز مننی شناسننیم، در   از مصاحبه ها  و  از استخراج کد های اولیهفرآیند تدویپ مدل کیفی گزارش شقد.

 مرحله ی بعدی فرآیند استخراج کد های ثانقیه، و کد گذاری گزینشی ارائه می گردد.

 

 ( :کد گذاری محوری و گزینشی1جدول)

عوامههل بافههت و  شرایط علی

 بستر

عوامههل مداخلههه  مقوله اصلی

 گر

 پیامدها راهبردها

 
1- Gleiser and strouos 

2 - Content validity 
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 عوامل رفتاری-

ارتبننننناط مناسنننننب  .1

با  ریز  برنامه  واحدهای 

 شرکت ها

آگاه سننازی از اهننداف  .2

 حضقر در نمایشگاه  

تجربننه حضننقر  .3 داشتپ 

سالیان  در  نمایشگاه  در 

  گذشته

درک متقابنننننننننل از  .4

مشنننکلا  و تقاننننایی 

برنامننه ریننزان جهننت 

 ارائه درخقاست 

وجقد ح  همنندلی و  .5

 تعهد 

انظبننناط ظننناهری در  .6

 ورسنل

ایجاد تیم واسننخگق بننه  .7

 نیازها

 عوامل ساختاری-

سنناختار منسننجم و  -1

منننننظم شننننرکتها و 

 برنامه ریزان

برنامنننه رینننزی  -2

برای حضقر  هدفمند 

 در نمایشگاه

واحد  -3 بقدن  دارا 

بازارینننابی انننقی و 

متخصص  در هر دو 

 گروه

آمننقزش  -4 ورسنل 

دینننننده حننننننقزه 

 نمایشگاهی  

وجنننقد مننننابع  -5

وضعیت رونههق   -

 اقتصاد

. ثبا  در ایمننت 1

 ها

انندر  ۲ افزای    .

 خرید مردم

. سننننننننهقلت 3

 معاملا  در بازار

. وفنننننننننننقر ۴

تقلینند  محصقلا  

 شده در بازار

سههطر روابههط  -

تجهههاری بهههین 

کشههورها جهههت 

 برپایی نمایشگاه

. تبادل ا لاعننا  1

 و دان 

. سنننننهقلت در ۲

تبادل وقل و وجقد 

 تجاریارتباط 

ااتصادی 3 امنیت   .

مقجنننقد در بنننیپ 

 کشقرها

. سننطح شننباهت ۴

 ماهیت بازارها

 

حمایههت هههای -

دولتههی و رسههانه 

ههههای ملهههی از 

برپههایی  و  صنعت 

 نمایشگاه

 

تسننهیلا  1 ارائه   .

 داران مقفنبه غرفه

کیفیت رابطه میههان 

غرفه دار و برنامههه 

 ریز 

 

 

 اعتماد  رفیپ -1

 تعهننننننننننند -۲

 ارتبا ا  -3

 کیفیت خنندما -۴ 

رضنننننایتمندی  -5

 رابطه

 

سههههههههطر -

تکنولههههههوژی 

موجههههههود در 

صههههههنعت و 

 نمایشگاه

نمننننننننای  . 1

جدیننننننندتریپ 

 دستاوردها

. بهره برداری از ۲

جننننننننندیتریپ 

 تکنقلق ی ها

. میزان تبننادل و 3

 مقایسه تکنقلق ی

 

فاصههههههههله -

میههان  جغرافیایی 

ریزههها و برنامههه

 دارانغرفههههههه

. سنننننننهقلت 1

 دسترسی

دفعننا  ۲ تعداد   .

 مذاکره

. بازدید از محل 3

غرفه  و  نمایشگاه 

برگننزاری  از  ابل 

 ها

. سننننهقلت در ۴

 دعقد اراردا

. انعطننننننناف 5

بیشننتر در  وذیری 

 مذاکره

. سننننهقلت در ۶

 ارتباط

. کیفیننت بننالاتر ۷

 اطمینان سازی -

. ارائننه تقضننیحا  1

 دارانمکتقب به غرفه

. جمنننننننع آوری ۲

تجننننار  حضننننقر 

شننرکت هننای مقفننن 

 گذشته

. شنننفاف کنننردن 3

اننننرارداد و امننننقر 

 بروکراسی

بخشننیدن ۴ ا مینان   .

بابنننننت حضنننننقر 

 بازردیدکنندگان

توانم-  و  د نآموزش 

 سازی

. ارائه مطالب مفینند 1

داران در بنننه غرفنننه

تقانمنند شنندن  جهت 

 در مدیریت 

. آمقزش به ورسنننل ۲

 برگزاری

 

 تیم مذاکره کننده-

. سننننننننهقلت در 1

براننننراری ارتبنننناط 

برنامه ریزان با غرفننه 

 داران

. فننننننراهم آوردن ۲

 شرایط عقد ارارداد

. دفننناع از مننننافع 3

 هاحداکثری شرکت 

 شفافیت قرارداد -

. بررسننننی ابعنننناد 1

 مختلف نمایشگاه

مهم   - شناخت عوامل 

-ارتباطی میههان غرفههه

 ریزانداران و برنامه

هننای . درک خقاسننته1

برنامننه ریننزان و غرفننه 

 داران

. تحلیل عقامل مهم و ۲

تاثیرگننذار بنننر رفتنننار 

 هاگیری آنتصمیم

-. اولقیت بندی مهننم3

 هننناتنننریپ شننناخص

توسهههعه صهههنعت  -

 نمایشگاهی

بهبقد حضننقر همننه 1  .

 کنندگانساله شرکت 

. جست و جننق بننرای ۲

بازارهننای فرامننرزی در 

 هنننننننانمایشننننننگاه

 افزایش اشتغال -

کا-1 داو لبیپ  ر جذب 

 در نمایشگاه

تبلیغا  شرکت هننا   -۲

 جهنننننت اسنننننتخدام

 توسعه کسب و کار -

 . افزای  فروش1

 . افزای  تقلید۲

. همکاری بننا شننرکت 3

هنننای هنننم صننننعت 

 خارجی

 . تبادل ا لاعا  ۴

 . تبادل تکنقلق ی5

. وینندای  بازارهننای ۶

 جهانی

. کسننب درآمنندهای ۷
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 مالی کافی  

 عوامل زمینه ای

ایجاد بستر صننادرا   -1

اتنناق هننای با کمننک  

 بازرگانی

دعنننق  از شنننرکت  -2

هننای بننزرت جهننت 

جذب بازدیدکننده به 

 نمایشگاه

ایجاد بستر همکنناری  -3

بلنننند مننند  بنننا 

 نمایشگاه

جلنننننننننقگیری از  -4

غرفننه  بیپ  تعارضا  

داران از  رین شفاف 

سننازی نسننبت بننه 

انننقانیپ حضنننقر در 

 نمایشگاه

معافیت های مالینناتی  -5

جهننت تشننقین بننه 

 حضقر در نمایشگاه

  بننه ارایننه تسننهیلا -6

 غرفه دار

. ارائنننه فضنننای ۲

مناسنننب جهنننت 

 بروایی نمایشگاه

. حضننقر افننراد 3

شنناخص ااتصنناد 

کشننننقر جهننننت 

 بازدیننند از غرفنننه

 داران

. وقشنن  رسننانه ۴

 ای نمایشگاه

. تخصنننننننیص 5

بقدجنننه جهنننت 

کمننک بننه رشنند 

نمایشنننگاه هنننا و 

 تجار  بیپ الملل

 

 

 ارتباط

 

. وی  بینی شننرایط ۲

بنننر هنننم خنننقردن 

 ارارداد

. منننقرد ونننذیرش 3

بننقدن بننرای هننر دو 

  رف ارارداد

. انعطاف وذیر بقدن ۴

 شرایط ارارداد 

 صادراتی 

 برنامه ریزی دقیق -

-. افزای  تقان وننی 1

 بینی  

برنامننه ۲ تقان  افزای    .

 ریزی

 . هدف گزاری داین3

. مطالبه گری بر مبنای ۴

 هدف

. برنامه ریزی از مسیر 5

 تجربه

 برندینگ -

 . فروش و تبلیغا 1

. برنامننه ریننزی بننرای ۲

 تقسعه نام تجاری
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 پژوهش از نتایج کیفی راهبردی  مدل -(1شکل)

 آزمننقنبعد از بدست اوردن مدل و وه  از بخ  تحلیل محتقای کیفی ،به تحلیل داده ها در بخنن  کمننی میپردازیم،ابتنندا از 

 ییفرض ها ی است و یک، نیازوارامتر هایآزمقناستفاده از   برایاستفاده میکنیم.به ایپ دلیل که    و وه   یرهایمتغ  بقدن  نرمال

از آزمننقن  بدیپ جهت،. است  یرهای تحقیننرمال بقدن متغ سنجیدن وضعیت ،  هااز آن   یکی.  ی شقدآزمقن، بررسانجام  ابل از  

هننای مخنندوش دادهاز حننذف  بعنند ونن وه  یرهننایمتغهمه که  حاکی از ایپ بقد  یجاستفاده شد. نتا  یرنقفاسم  -کلمقگروف  

 ونن ،  اسننت؛  0/ 05ر از  بیشننت  یرنقفآمنناره کلمننقگروف اسننم  یدار  یسطح معن  با تقجه به اینکهباشند.    ینرمال م  یعتقز  یدارا

 .گردد می تأییدو وه    یرهایبر نرمال بقدن متغ یصفر مبن  یهخا ر فرض یپرد کرد. به هم تقاننمی را صفر  فرضیه

 

 

شرایط 

 علی:

عوام-

ل 

 محوری:مقوله 
کیفیت رابطه 

ریزان میان  برنامه

 دارو غرفه
 اعتماد طرفین -

 تعهد -

 پیامدها

شناخت عوامل  -

مهم ارتباطی میان 

داران و غرفه

 ریزانبرنامه

راهبردها

: 

اطمینان  -

 سازی

آموزش و - 

 زمینه:
 میزان رونق اقتصاد -

سطح روابط تجاری بین  -

 کشورها

 شرایط مداخله گر:

 سطح تکنولوژی موجود در صنعت - 
ریزها و فاصله جغرافیایی میان برنامه -
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 مدل تحلیل عاملی تاییدی-(2شکل)

 

 ماهیننت   چرا کننه  .اسننت   متغیره  چند  تحلیل  و  تجزیه  انسانی  علقم  و وهشهای  در  تحلیل  و  تجزیه  هایبهتریپ روش  از  یکی

 متغیننر  یننک  بننا  مسننتقل  متغیر  یک  تنها  بار  هر  که)  متغیری  دو  شیقه  با  را  هاآن  تقان  نمی  و  بقده  متغیره  چند  مقضقعا   نقع  ایپ

 سنناختاری معننادلا  مدل از تایید فرضیا  عدم یا تایید برای و وه  ایپ در بنابرایپ،.  نمقد  حل(  شقد  می  درنظرگرفته  وابسته

 از  هنندف.  دهنند  مننی  نشننان  همزمننان   قربه  را  و وه   متغیرهای  بیپ  روابط  که  است   تکنیکی  مسیر  تحلیل.  است   شده  استفاده

 .است   شده داده نشان  شکل مطابن  اولیه ساختاری مدل.  است  مفهقمی تحقین مدل متغیرهای  بیپ اثر  شناسایی  مسیر، تحلیل
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 معادلات ساختاری پژوهشمدل سازی -(3شکل)

 

 

کلیه فرضیه های تدویپ شده که حاصل نتایج تحلیل کیفی می باشد در ایپ بخ  براساس واس  هننای جامعننه نمایشننگاهی و  

 براساس نتایج کمی تایید شدند.

 پژوهش  های فرضیه نتایج -(2جدول)

 معنهههی سهههطر بحرانی نسبت وابسته متغیر مستقل متغیر

 داری

 نتیجه تأثیر  ضریب

 تایید فرضیه 0.30۲ **** 5.35۷ کیفیت رابطه عقامل ساختاری

 تایید فرضیه 0.۲10 **** 5.۴۲۲ کیفیت رابطه عقامل رفتاری

 تایید فرضیه 0.۷11 **** 5.39۶ کیفیت رابطه عقامل زمینه ای

 تایید فرضیه 0.90۴ **** 3.۲۴3 ویامدها کیفیت رابطه
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کلیه مفروضا  و وه  تایید شدند و نشان می دهد که منندل مفهننقمی ونن وه  نمایشننگاهی بننه  آمده، دست به  نتایج  براساس

درستی فرضیا  خقد را تبییپ کرده است. در ادامه ضریب تعییپ متغیرهای وابسته نمای  داده شده است. ضریب تعییپ نشننان 

ان  اش تبیننیپ شننقد. همننانطقر کننه جنندول می دهد که هر متغیر وابسته تا چه حد تقسط متغیرهای مستقل تقانسته شده واری

برخقردار بقده که ایننپ نشننان دهنننده شناسننایی عقامننل درسننت در جهننت   %80نشان می دهد کلیه متغیرها از واریان  بالای  

 تشخیص و تبییپ واریان  متغیرهای وابسته است. 

 وابسته متغیرهای تعیین ضریب- (3)جدول

 تعیین  ضریب وابسته متغیر

 %9۶ رابطهکیفیت  

 %80 ویامدها

 نتیجه گیری و پیشنهادات .6

(، تحقیقننی در زمینننه تجربیننا  عننا فی بازدیدکنننندگان، ۲011و همکاران )  1با مشاهده نتایج میتقان دریافت که و وه  یانگ

انجننام رسنناندند. در ایننپ های گردشگری را بننه  های درک شده و تمایلا  رفتاری را در میان بازدیدکندگان از نمایشگاهارزش

های محیطی و فیزیکی نمایشگاه نیز مقرد بررسی ارار گرفت. که هدف از ایپ مطالعه بررسننی گری وی گیمطالعه نق  تعدیل

های درک شده و تمننایلا  رفتنناری بننقد ونتننایج نشننان دادننند کننه و آزمقن روابط بیپ تجربیا  عا فی بازدیدکنندگان، ارزش

باشنند. همچنننیپ، های درک شده و تمایلا  رفتاری میکنندگان دارای رابطه مثبت و معناداری با ارزشتجربیا  عا فی بازدید

هننای محیطننی و فیزیکننی نمایشننگاه های درک شده دارای رابطه معنادار و مثبتی با تمایلا  رفتاری بقده و متغیر وی گیارزش

-تجربیا  عا فی بازدیدکنندگان با تمایلا  رفتاری ایشان می های درک شده وگر معناداری در زمینه روابط میان ارزشتعدیل

(، تحقیقی در زمینه تأثیرا  محیط نمایشگاه و تجربیننا  عننا فی و شننناختی درک شننده ۲010)  ۲باشد .همچنیپ لیپ و چیانگ

مننل محننیط و نیننز مشتریان بر تمایلا  رفتاری ایشان را به انجام رساندند. هدف از ایپ مطالعه بررسی نقشی اسننت کننه دو عا

-های فصلی وقشاک در کشقر چیپ بازی نمایننند. در ایننپ زمینننه و بننهتقانند در زمینه تمایلا  خرید از نمایشگاهتجربیا  می

تپ از بازدیدکنندگان در دو نمایشگاه مختلف استفاده نمقد و نتننایج   38۴های مقرد نیاز، و وهشگر از نظر  منظقر گردآوری داده

های  راحی از یننک سننق های ویرامقنی و نشانههای اجتماعی، نشانهکه سه مشخصه فروشگاهی یعنی نشانهحاصله نشان دادند  

دارای تأثیرا  معناداری بر دو بعد تجربیا  عا فی و تجربیا  شناختی بقده و از سقی دیگر دارای تأثیراتی معنادار بر کیفیننت 

علاوه دو بعد تجربیا  مشتری و نیز دو بعنند کیفیننت و ایمننت باشند. به خدما  درک شده و ایمت درک شده محصقلا  می

باشند که هم راستا با بخشی از یافتننه درک شده نیز دارای تأثیرا  معناداری بر تمایلا  رفتاری به منظقر خرید از نمایشگاه می

ران نمایشننگاهی میباشنند های تحقین که تاثیر عقامل رفتاری همچقن کیفیت رابطه و خدما  میننان برگزارکنننندگان و غرفننه دا

هننای نمایشننگاه (، تحقیقی در زمینه تأثیر کیفیت خدما  ارائه شده در نمایشگاه و اثربخشی فعالیت ۲011.گقتلیب و همکاران )

بر تمایلا  بازدیدکنندگان به خرید و  از نمایشگاه را به انجام رساندند. هدف از ایپ مطالعه تقسعه و آزمننقن چننارچقبی در 

هننای حاصننل از های نمایشگاهی بر تمایلا  خرید آنی بازدیدکنندگان بقد. یافتهیفیت خدما  و اثربخشی فعالیت زمینه نق  ک 

ایپ مطالعه نشان دادند که تققیت و تقسعه ادراکا  مثبت بازدیدکنندگان در زمینه کیفیت خدما  نمایشگاهی ارائه شده دارای 

باشد. همچنیپ، هر دو عامل اثربخشننی درک شننده و های نمایشگاهی میفعالیت تأثیر مثبت و معناداری بر ادراکا  از اثربخشی 

 
1 . Yang 

2 . Lin and Chiang 
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نیز کیفیت خدما  نمایشگاهی درک شده از سقی بازدیدکنندگان دارای تأثیرا  معناداری بر تمایلا  خرینند ایشننان در آینننده 

 میباشد،که نتایج ایپ تحقین نیز با نتایج و وه  حاضر هم راستا بقده است.  

ثابت شده در و وه  که تقسننط منندیران نمایشننگاهی  خقاهیم به نتایج و وه  اشاره کنیم،یکی از مقارد بسیار مهمحال اگر ب

ارتبنناط مناسننب واحنندهای برنامننه ریننز بننا تحت عنقان عقامل راهبردی رفتاری، ساختاری و زمینه ای مقرد تقجه ارار گرفت.

، درک متقابننل از  پ تجربه حضقر در نمایشگاه در سننالیان گذشننتهشرکت ها، آگاه سازی از اهداف حضقر در نمایشگاه ، داشت

مشکلا  و تقانایی برنامه ریزان جهت ارائه درخقاست،و جقد ح  همدلی و تعهد ، انضننباط ظنناهری در ورسنننل،ایجاد تننیم 

برنامه ریزان،برنامه ریزی هدفمننند واسخگق به نیازها از مقارد تاثیرگذارعقامل رفتاری میباشد.ساختار منسجم و منظم شرکتها و  

برای حضقر در نمایشگاه،دارا بقدن واحد بازاریابی اقی و متخصص  در هر دو گروه،ورسنل آمقزش دیده حننقزه نمایشننگاهی 

،وجقد منابع مالی کافی از عقامل ساختاری میباشد.ایجاد بستر صادرا  با کمک اتنناق هننای بازرگننانی،دعق  از شننرکت هننای 

بازدیدکننده به نمایشگاه،ایجاد بستر همکاری بلند مد  با نمایشگاه،جلقگیری از تعارضا  بیپ غرفه داران   بزرت جهت جذب

از  رین شفاف سازی نسبت به اقانیپ حضقر در نمایشگاه،معافیت های مالیاتی جهت تشقین به حضقر در نمایشننگاه و ارایننه 

قد بستر و بافت لازم جهت ایجاد کیفیت رابطه مطلقب بیپ برنامننه در خصعقامل زمینه ای میباشد .از    تسهیلا  به غرفه دار

وضعیت رونن ااتصاد شامل ثبا  در ایمننت هننا، افننزای  انندر  خرینند مننردم، سننهقلت   ریز و غرفه داران نمایشگاهی مانند

مایشننگاه شننامل معاملا  در بازار، وفقر محصقلا  تقلید شده در بازارمیباشد.سطح روابط تجاری بیپ کشقرها جهت بروایی ن

تبادل ا لاعا  و دان ، سهقلت در تبادل وقل و وجقد ارتباط تجاری، امنیت ااتصادی مقجقد در بیپ کشقرها، سطح شننباهت 

 ماهیت بازارها میباشد.

داران مقفن،ارائننه فضننای حمایت های دولتی و رسانه های ملی از صنعت و بروایی نمایشگاه شامل ارائننه تسننهیلا  بننه غرفننه

هت بروایی نمایشگاه، حضقر افراد شاخص ااتصاد کشقر جهت بازدید از غرفننه داران،وقشنن  رسننانه ای نمایشننگاه، مناسب ج

یافته ی دیگر ایپ و وه  کیفی در خصقد مننقاردی   تخصیص بقدجه جهت کمک به رشد نمایشگاه ها و تجار  بیپ الملل

ابطه بیپ برنامه ریز و غرفه دار عنقان کردند و تاکید بر ایپ است که مدیران نمایشگاهی به عنقان عقامل مداخله کننده کیفیت ر

داران،ا مینننان ریزها و غرفههمانند سطح تکنقلق ی مقجقد در صنعت و نمایشگاه،فاصله جغرافیایی میان برنامهمقازیپ داشتند:  

اد بهبننقد کیفیننت رابطننه اشنناره راهبردهای لازم جهت ایجسازی،آمقزش و تقانمند سازی،تیم مذاکره کننده، شفافیت ارارداد از

 شده که به عنقان معیار مهمی برای ایجاد رابطه وایدار نیز کاربرد دارد.

داران و شناخت عقامل مهم ارتبننا ی میننان غرفننه ازویامدهای ناشی از کیفیت رابطه مطلقب بیپ برنامه ریز و غرفه دار را میتقان

بعد از بحننث و نتیجننه گیننری از غال، برنامه ریزی داین و برندینگ نام برد.ریزان، تقسعه صنعت نمایشگاهی، افزای  اشتبرنامه

یافته های و وه  میتقان ویشنهادا  کاربردی همانند برگزاری جلسا  آمادگی حضقر در نمایشگاه برای غرفننه داران ابننل از 

بهننره وری و خلاایننت، ایجنناد شروع ، ارایه خدما  مشاوره و آمقزش در حقزه های بازاریابی و برندینگ با هنندف افننزای   

سیستم مدیریت ارتباط با مشتریان به جهت ارایه خدما  مستمر و واسخگقیی منسجم به شرکت ها، ایجنناد سیسننتم ثبننت نننام 

نمایشگاهی مبتنی بر عملکرد شرکت ها براساس سال های گذشته به جهت افزای  راابت وذیری سالم و عدالت محقر، انجننام 

نی تقسط برگزارکننده به رسانه ها به جهت وقش  خبری و دعق  از دولت مننردان بننرای حضننقر در فعالیت های ا لاع رسا

نمایشگاه، ایجاد سیستم و نظام ویشنهادا  جهت شناسایی نقاط ضعف و استخراج فرصت ها، بکننارگیری از تکنقلننق ی هننای 

  خننام و تحلیننل شننده بننه شننرکت هننا، ارایننه نقیپ مانند تشخیص چهره به جهت تحلیل رفتار بازدیدکنندگان و ارایه ا لاعا

خدما  وی ه به مهمانان از  رین مهمان نقازی در هتل و ااامتگاه های شهرها به جهت تقسعه روابط بیپ الملل و بهننره مننندی 

شرکت ها از فرصت صادراتی، بروایی نشست های تخصصننی در خصننقد مقضننقعا  نمایشننگاه بننرای شننرکت هننا و هننم 
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اد هیاهقی خیابانی برای افزای  واخقر، افزای  سطح آگاهی و دان  روز در حننقزه هننای بروننا شننده در بازدیدکنندگان و ایج

نمایشگاه از  رین دعق  از اساتید و فعالان برتر با هدف بازاریابی ارجاعی در زمان بروایی نمایشگاه، تفننقیض اختیننار برخننی 

لیا  اجرا و شخصی سازی تقسط هر غرفننه دار، مانننند تفننقیض فعالیت ها در نمایشگاه به غرفه داران به جهت تسریع در عم

با تقجه بننه مننقاردی اختیار در خصقد جذب اسپانسر برای فضاهای نمایشگاهی که غرفه داران در آنجا فعالیت خقاهند کرد.

قرها و که در و وه  رسیدگی شد،بررسی تطبیقی میزان مقفقیت های نمایشگاه های تخصصی بیپ المللی کشقر با سننایر کشنن 

 به محقیقیپ اتی ویشنهاد میشقد.  رتبه بندی عقامل تاثیرگذار بر بهبقد و راهبردی عمل کردن و ارتباط عقامل نمایشگاهی

 

 منابع

وکننار بنگنناهی در شننبکه کسننب ای بننیپ(.  راحی مدل بازاریننابی رابطننه139۶اسفیدانی، م؛ نظری، م؛ آاایی، م؛ عبدالعلی، ح. )

(. ۲۷و وهشی تحقیقا  بازاریابی نقیپ. سال هفننتم. شننماره چهننارم. شننماره وینناوی )-وارسیان. فصلنامه علمیگردشگری  

 ۲3-۴0صص: 

های اجتماعی در تقسعه ارزش وی ه مشتری. مجلننه منندیریت های بازاریابی رسانه(. نق  فعالیت 1395آرمان، م؛ جاویدفر، م. )

 .191-۲0۲تقسعه و تحقل. صص: 

و وهشننی مطالعننا  منندیریت -سازی. فصلنامه علمی(. تبییپ نق  ابعاد شخصیت بر رفتار شبکه139۴ربانی، م. )حدادیان، ع؛ ا

 .119-1۴۴. د ۷9)بهبقد و تحقل(. سال بیست و چهارم. شماره  

. 1(. نق  فناوری شبکه اجتماعی آنلایپ بر مشارکت مشتری. مجله ونن وه  و فننناوری. شننماره  139۴حسینی، م؛ امینیان، م. )

 .۶۷-8۴صص: 

-هننای بننیپهننای نمایشننگاه(. بررسی عقامل مؤثر بر برندسازی سالپ1390حقیقی، محمد؛ اارلقی، ابراهیم و نیکبخت، فا مه )

 . 90-۷1، د. 9، شماره  3المللی. مدیریت بازرگانی، دوره  

شننبکه ارتبا ننا  در معاونننت (. رابطننه وضننعیت کننارآفرینی سننازمانی و 139۶خدایاری، ر؛ رواای، ح؛ فدایی، ن؛ سندگل، آ. )

 .۴8-39، د. 1های سلامت محقر، شماره  بهداشتی دانشگاه علقم وزشکی اهقاز. فصلنامه و وه 

 هننایعملکننرد شننرکت  بننا صننادراتی بننازار تقسعة راهبردهای ارتباط برای (. مدلی138۶سرشت، ح.، و کریمی، غ.ر. ) رحمان

 .۷5-101(:  8)۲مدیریت ایران،  علقم امهایران. فصلن در غذایی محصقلا  صادرکننده تقلیدی

هننای منندیریت منننابع انسننانی دانشننگاه جننامع امننام (. فصننلنامه ونن وه 139۶سنجقی، م؛ فرهی،ع؛ امیراحمدی،ف؛ دلیری،ا. )

 .181-۲05(.  30)شماره ویاوی  3حسیپ)ع(. سال نهم. شماره  

(، »الگننقیی مبتنننی بننر مهندسننی همزمننان بننرای 139۲کزازی، الننف، )آبادی، س.م، بامداد صقفی، ج،  فیروزشهبازی، م، خاتمی

-85، صفحا  ۴، شماره 11مدیریت تنقع در محصقل در زنجیره تامیپ صنعت وقشاک«، مدیریت فرهنگ سازمانی، دوره 

109. 

العننه مننقردی: ای )مطهای زنجیننره(، تأثیر تجربیا  مشتریان در اصد خرینند از فروشننگاه139۶عابدی، م؛ معمارمنتظریپ، س )

 .۴، شماره  11ای استان ازویپ(، مدیریت فرهنگ سازمانی، دوره  های زنجیرهفروشگاه
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