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Abstract:  The purpose of the present research is to investigate the effectiveness of home business product supply 

exhibitions in improving the marketing and sales capabilities of products in East Azarbaijan province. The current 

research is descriptive in terms of method, field type in terms of data collection method, and applied research in 

terms of purpose. The statistical population of the research includes the owners of home businesses at the level of 

East Azarbaijan province, and due to the uncertainty of the number of employees at the level of the province, the 

number of the statistical population was assumed to be unlimited. For sampling, simple random sampling method 

was used, and the statistical sample size was 384 people using Morgan's table. And in order to collect data, Morgan 

et al.'s (2012) marketing and sales capabilities questionnaire and Nazmi and Mirzadeh's (2015) home business 

exhibition effectiveness questionnaire was used. To analyze the data, structural equation modeling and especially 

the path analysis technique was done using SmartPLS software. The research results showed that participating in 

home business product supply exhibitions improves the marketing and sales capabilities of East Azerbaijan 

province. It has a positive effect. 
 Keywords: home business product supply exhibitions, marketing and sales capabilities, product development 

capabilities, pricing capabilities, distribution capabilities, customer communication capabilities 
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 1403 خرداد 19 تاریخ پذیرش: 1402 آذر 6تاریخ دریافت: 
 

  و   بازاریابی  توانمندیهای  ارتقاء  در  کارهای خانگی   و  کسب  محصولات  عرضه  نمایشگاههای  اثربخشی   بررسی   حاضر  تحقیق  هدف   : چکیده

  میدانی،   نوع  از  داده  آوریجمع  روش  لحاظ  از  توصیفی،  نوع  از  روش  لحاظ   از  حاضر  تحقیق.  باشدمی  شرقی  آذربایجان  استان  محصولات    فروش
  آذربایجان  استان  سطح  در  کارهای خانگی  و  کسب  صاحبان   شامل  تحقیق  آماری  جامعه.  باشدمی  کاربردی  تحقیقات  نوع  هدف از  لحاظ  از

  از   گیری  نمونه  برای.  گردید  فرض  نامحدود  آماری  جامعه  تعداد  استان،  سطح   در  شاغلین  نامشخص بودن تعداد  جهت  به  که  باشندمی   شرقی
به  آمد.  بدست  نفر  384  مورگان  جدول  از  استفاده  با  آماری  نمونه  حجم  و  ساده،  تصادفی  گیرینمونه   روش دادهجمع  منظور  و  از  آوری  ها 

  و   ناظمی  خانگی  مشاغل  نمایشگاههای  اثربخشی  و پرسشنامه  (  2012)   همکاران  و  مورگان  های توانمندیهای بازاریابی و فروشپرسشنامه
  نرم   از  استفاده  با  مسیر  تحلیل  تکنیک اخص  بطور  و  ساختاری  معادلات  سازیمدل  ها ازبرای تجزیه و تحلیل داده  استفاده شد.(  1385)میرزاده

.نتایج تحقیق نشان داد  انجام  اس   ال  پی   اسمارت  افزار   ارتقاء   در  کارهای خانگی  و  کسب  محصولات  عرضه  در نمایشگاههایشرکت    شد 
 شرقی تاثیر مثبت دارد.  آذربایجان استان  محصولات فروش و بازاریابی توانمندیهای

  محصولات،   توسعه  توانمندی  فروش،  بازاریابی و  توانمندیهای  کارهای خانگی،  و  کسب  محصولات  عرضه  نمایشگاههای  :کلیدی  کلمات 

 مشتری با  ارتباط برقراری توزیع، توانمندی گذاری،توانمندیقیمت توانمندی
  

 مقدمه 
 ی ار یبس یدر رشد و توسعة اقتصاد یااست و نقش عمده  یخانگ یوکارهاثروت و اشتغال کسب جادیعوامل ا نیتراز مهم یکیامروز 

کشورها کسب  یاز  عواملبه   یخانگ  یوکارهادارند.  رشد  پ  یواسطة  جابه  شرفتیچون  سهولت  خدمات،  ارائة    ،یکار  یروهاین  جایی  ­  در 
 .(1396)آذرگون،اندتوسعه و گسترش  شدن بازارها در حالیو جهان کیتکنولوژ یهاشرفتیپ

به سود اقتصاد  یاریبس هایاز جنبه تواندی م یوکار خانگاست. کسب یتجار ی زندگ یاستفاده از خانه برا یبه معنا یوکار خانگکسب
 دار یو توسعة پا  ییاست که باعث کاهش فقر در مناطق روستا  یدر بخش گردشگر   یوکار خانگنوع کسب  کیسوغات در خانه    دیباشد. تول
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  هاآپاستارت یهامکان نیاز بهتر  یکی  خانه خصوصو ب یخانگ ی وکارها امروز کسب دهدینشان م جی(. نتا2012 ،1و گروئن  ای)سور شود­یم
 لیتما  شتریوکارها بنوع کسب  نیمالک ا  ای  ریو مد  هستندوکار  نوع کسب  نیترکوچک  ،(. این نوع مشاغل2011  همکاران،  و   ماسون)  است   شده

  ی هنگفت   ةیوکار به سرما  نوع کسب  نیا  یاندازراه  کهنی(. با ا1390  ،ی و همکاران اداره کنند )گلاب  یوکار خود را بصورت فرددارند که کسب 
تر از  و مهم  یفرد  تیریمد  ،یمجموعة کار  کی  یدهزمان، سازمان   تیریمد  ،یمال  تیریمد  یها چون مهارت  ییهامهارت   ازمندیندارد؛ ن  ازین

را لنگ کرده و سبب توسعه    یکه چرخ حرکت توسعه مشاغل خانگ  یاز مشکلات  یک ی  . (2006،  2است )ادوارد و همکاران  ی ابیهمه مهارت بازار
  ی توسعه مشاغل خانگ  ،ینیاشکال مختلف کارآفر انیم .است دکنندگانیعرضه و فروش محصولات تول ی برا یشود، نبود بازاریآن م یافتگین

 نیترآن را مهم  ی که برخ  یااست، به گونه فرد، با استقبال متخصصان توسعه روبه رو شده  منحصر به   یا یو مزا  تیاز ماه  یعلت برخورداربه 
 (.1390 ، ی و همکاران)گلابرندگیی جهان سوم در نظر م یراهکار توسعه در کشورها

کسب و    انیمتقاض  یبرا  متیقارزان  لاتیاست که با استفاده از تسه   یخوب  یها و فرصت  هاتیاز ظرف  یکی  یخانگ  کارهای   و  کسب
  یزیر هیکم درآمد پا یخانوارها یو استقلال اقتصاد یشده و باهدف کمک به توانمند یو کارشناس یصورت علمبه  ند، یفرآ کی قیکار، از طر
 (. 1390 ،کمرئی باقریان وگردد)محسوب می  یتوسعه مشاغل خانگ یبرا یو فروش محصولات امر مهم  یابیبازار شده است. 

 ع یصنا  به   مداوم دارند، اما توسعه آنها نسبت  یرشد اقتصاد  جادیا  یبرابالایی  توان    یخانگ  کارهای  و   کسبآنکه    رغمیعلاز طرفی  
  ن یمشکل ا  نیتر  ی و اصل  نیمهمتر  و فروش به عنوان   ی ابیت بازارلا . مشکبرندی رنج م  یادیزمشکلات  شرکتها از    نیتر است. ابزرگ مشکل 

 نهیزم نیدر ا هی. مطالعات اولشودیمحسوب م کوچک و  یبقا و رشد مشاغل خانگ یبرا تیفعال نیبه عنوان مهمتر و  عنوان شده است مشاغل
همانند    بالاسطح    یابیبازاری  ها یبر توانمند  دی تاک  ریاخ  یو در مطالعات سالها  دادندی م  را مدنظر قرار  عیو توز  غاتیهمچون تبل  یابیبازار  یتها یقابل

ی  ابیدارند، بازار  یفرصت محدودتر  یرسم  یزیربرنامه ی  کوچک برا  یوکارها در حال نوسان که کسب  یها ط یمح  است. در  یو برندساز  ینوآور
کارهای  و  فعال در بخش کسب  راهم کردن بستر توانمندسازی افراد(. ف3،2014اموکان   و  زوگبوینو)  رودیبه شمار م  یموثرتر  کردیرو  نانهیکارآفر
کارآفرینی و کسب و کارهایی خانگی به عنوان عامل مؤثر در تأمین    امری حیاتی است تا استعدادها و خلاقیتهای آنها در جهت توسعه  خانگی

پذیرش    های بالا سبب ایجاد کسب و کار، خود اشتغالی، افزایش ظرفیت تولید، نوآوری وپرورش افرادی با توانایی   اشتغال عمل کند. حضور و
  کسب و کارهای) مشاغل( خانگی می گردند   مخاطرات، تأمین نیازها، افزایش ظرفیت اشتغال و حجم فعالیت برای دیگران و در نهایت توسعه 

ترین این توانمندی یکی از شناخته باشد.  در این بین یکی از توانمندیهای لازم برای کسب و کارها، توانمندی بازاریابی و فروش می.(1397)فلاح،
های بازاریابی  (. توانمندی2011، 4باشد)اورر و همکاران نفعان خارجی می کلیدی شرکت برای ایجاد و ارائه ارزش به مشتریان و ذیهای قابلیت

ها پیش تر نسبت به فرصت بینی نیازهای بازار، نیازهای مشتریان، واکنش سریعو فروش کسب و کارها را قادر به رقابت با رقبا از طریق پیش 
های نماید.توانمندیها و در نتیجه کسب سود و دآمد بیشتر میاز سایر رقبا، ایجاد روابط مداوم با مشتریان، توزیع کنندگان و تامین کنندگان نهاده

ها تر نسبت به فرصت بینی نیازهای بازار، نیازهای مشتریان، واکنش سریع بازاریابی و فروش کسب و کارها را قادر به رقابت با رقبا از طریق پیش 
نماید ها و در نتیجه کسب سود و درآمد بیشتر میکنندگان نهادهپیش از سایر رقبا، ایجاد روابط مداوم با مشتریان، توزیع کنندگان و تامین

ها بالاتر باشد، آنها را قادر خواهد ساخت تا اطلاعاتی را در مورد  هر چه توانمندی بازاریابی و فروش در شرکت  (.2010،  5)اوکاس و ورراواردینا
های رقبا کسب نموده، ارزش خاصی را برای مشتریان شان ایجادکرده و موانعی را برای ورود رقبا ایجاد و از تهدیدهای اعمال و عکس العمل

هایی که به (. شرکت2009،  6دهد )مورگان و همکارانآنان جلوگیری نمایند . این فرآیند مبنایی را برای رسیدن به سود رقابتی گسترش می

 

1 Suriya & Gruen 
2 Edwards et al 
3 Nwaizugbo & Anukam 
4 Orr et al 
5 O'Cass & Weerawardena 
6 Morgan et al 
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اند انتظار دارند تا از مزیت رقابتی بالاتر و سودآوری بلندمدت  الزامات بازار و پیش بینی شرایط متغیر برای پاسخ دادن به بهتری نحو مجهز شده 
 (.2009، 1برخوردار شوند )وریس و همکاران 

که  باشدمی هاشگاهی در نما ی و فروشابیبازار فعالیت ی و فروش، انجام ابیبازار ی ارتقایهاروش نیو مؤثرتر نیترشده از شناخته یکی
در  (.1396باشد)فرجی و حمیدی،می فروش    ش یافزا  یبرا  یخوب  اریبس  یها  کیاز تکن  ی کو یکسب و کارها دارد.    یبرا  یمثبت  یمعمولاً بازخوردها

که در آن    یاند و افرادجا جمع شده   کیباشند، همه در    توانندی هم م  گر یکدی   یمشابه که رقبا  یهاتیبا حوزه فعالکسب و کارها    شگاهینما
  دکنندگانیباشد قطعاً بازد  یدر حال برگزار  یمر یپل  یهادر حوزه لوله  یشگاهیعنوان نمونه اگر نمامخاطبان هدف خواهند بود. به   ابندییم  حضور
 مک ک  تواندیدر آن م  حیو حضور صح  شگاهیاز نما  یبه آن دارند. پس استفاده حداکثر  ازیمحصولات بوده و ن  نیهستند که در ارتباط با ا  یافراد

 ی اصل برا  نیترشناخته شدن محصول و خدمات مهم  . (1393)بلوریان،    گردد  عیکسب و کارها و صنا  شتریبه رونق گرفتن هر چه ب  یادیز
روز به روز در حال    ز یو حضور محصولات متنوع و ناشناخته در بازار ن  ادیامروز ز  یایاست. در هر صورت رقابت در دن  شتریفروش هر چه ب

  و کارها دارد کسب  یبرا  یادیز   تیمانجام آنست و حضور در آن اه  یبرا  یراه  شگاهیدارند. نما  یبه معرف  ازین  داتیاست. پس تول  شیافزا
مکان و  از نظر زمان    خاص  محـدوده  ـکیرا در    یاقتصـاد  یهـاـت یآن است کـه فعال  هاشگاهینما  یژگیو  نی. مهمتر(1399)میرظفرجویان،  

کند  ی م  فایرسانه را ا  کینقش    شگاهینما  (.1390،  یو کمرئـ  ـانیباقر)را ببرند  بهره  حـداکثر  کالاکننـدگان  که عرضه  یابه گونه   سازدیمتمرکز م
  رنده یگ  حکم  زین  دکنندهیمحصول خود به عنوان فرستنده وارد عمل شده و بازد  شیگرفتن غرفه و با نما  اریاخت  که در آن شرکت کننده با در

 . (1397)محرم زاده و همکاران، ستین یچند بعد کارکردی دارا شگاهیهمانند نما یارتباط جمع لیاز وسا کی چیکند. ه یم دایرا پ اطلاعات
شود، شرکت ها  یو فروش تلق دیمرکز خر کی فراتر از آن است که بـه عنـوان اریبس دینمایم عیتوز ستمیبه س شگاهیکه نما یخدمت

  خوب محصولات  و ارائـه    یـابیبازار  یبـه عبـارت  ازمندندین  اطلاعاتبه    یا  نهیدر هر زم  انی مشتر  تیرضـا  نیوتـام  بالاتر  ی ارائـه ارزشـ  یبرا
واسطه ها،    ب،یرق  یاز شرکتها  یادیز  اریبس  اطلاعات   ـدیشـوند آنهـا با  ی شـروع مـ  انیمشـتر  یها  ازیخواسته ها و ن  قیدرک عم  ق یاز طر

  آرمسترانگ،   کـاتلر و)  رنـدیبگ  یبهتـر  ماتیهسـتند داشـته باشـند تـا بـا اسـتفاده از آنهـا تصـم  فعال  کـه در بـازار   یو عـوامل  روهـاین  ریسا
داران توانسته  و غرفه   افتهیدر طول چند سال گذشته، بازدیدکنندگان نمایشگاه تبدیل به خریداران جدی تری شده اند. کیفیت کار ارتقاء    (.1394

(. اکنون زمان آن است که از نمایشگاهها به  1399  یرظفرجویان،م)   فروش دست یابند   اند با اعتماد به نفس و فعالیت صحیح به نتایج بهتر در 
ای موثر و کارآمد، به نحوی که مدیریت ارشد مسئول هدایت و پشتیبانی این تلاشها باشد، عنوان ابزاری برای افزایش فروش محصول به شیوه

  و بازاریابی    ی برای رسیدن به اهداف فرصتی مناسببرای مشاغل و شرکتها    هااز این رو نمایشگاه  (.2001،  2استفاده شود)گولدبرگ و لوریمر
بازار  تثبیت     (. 1391پرورانده،قراردادن مشتری در مسیر چرخه فروش از دستاوردهای حضور در نمایشگاه می باشد)  هستند.موقعیت خود در 

بهترین و موثرترین راه برای آگاهی از وضعیت رقبا، مشتریان و محصولات جدید است و به عبارتی مجموعه اطلاعات بازاریابی در    هانمایشگاه
مورد مشتریان و رقبا و به طور کل سایر محصولات.  از این رو می توان گفت اطلاعات جمع آوری شده در نمایشگاه برای تصمیمات بازاریابی  

از وجود شرکت و کسب   مشتریانعلاوه بر این یک نمایشگاه بهترین مکان برای آگاه ساختن    (.2002،  3)دوکیتشوندمی  بسیار مفید واقع
 (. 1381 ایرانی،است ) و شهرت برای شرکت موقعیت 

حوزه داشته باشد و    ن یفعالان ا  یها  یتوانمند  یدر معرف  ییبه سزا  ر یتواند تاثی م  یخانگ  کارهای  و  کسب  یها  شگاهینما  یبرگزار 
  یهاکننده مهارت تیتقو، حس خودباوری، اعتماد به نفس  شیدر افزا یفروش محصولات آنها شود.  و نقش موثر شیو افزا یابیموجب بازار

ها محسوب  شگاهینما  دیگر  از نقاط قوت  یابیبازار  یهابا بازار و روش   یخانگ  کارهای  و  کسبصاحبان    ییآشنا.  کند  فایا  یو اجتماع  یفرد

 

1 Vorhies et al  
2 Goldberg & Lorimer 
3 Dukate 
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 ان یشود که خود توسط اهداف م  ی م  مشتق  ی و فروشابیاز اهداف بازار  شگاهیاهداف شرکت در نما    (.1389و همکاران،    فردیشگاهی پگردد)می
   (. 1،2003تیدوک)داشته باشد   یوانخکه با اهداف او هم دینماب اخرا انت  یشگاهیتواند نمایم شگاهیکننده در نما شرکت .گرددیم نیمدت تام

  کسبعرضه محصولات    یشگاههاینما  یاثربخش  ایآبر اساس آنچه که بیان شد هدف تحقیق حاضر پاسخگویی به این سوال است که  
 هستند؟ رگذاریو فروش محصولات تاث یابیبازار یهایدر ارتقاء توانمند یخانگ کارهای و

بررسی تحقیق حاضر  اینکه موضوع  به  توجه  بررسی  می  خدمات  و  محصولات  فروش  و  بازاریابی  هایتوانمندی   با  لذا جهت  باشد. 
ها را برای شرکت   بازاریابی موردنیاز  جوین صلاحیت یا توانمندیهای( استفاده شد. ان 2012)2جوینفروش از مدل ان  و  بازاریابی  هایتوانمندی

   در چهار دسته مورد مطالعه قرار داد که عبارتند از:
 گذاریقیمتتوانمندی -1
 محصولاتتوسعه  توانمندی-2
 مدیریت کانالهای توزیع توانمندی-3
 (.2012جوین،بازاریابی )ان  ارتباطات توانمندی-4

 باشد. می  1بر اساس آنچه که بیان شد. مدل مفهومی تحقیق حاضر بصورت نمودار 
 
 

  
 
 
 

 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 (.2012: مدل تحلیلی تحقیق )ان جوین،1نمودار 
 باشد: متغیرهای تحقیق حاضر بشرح ذیل می

نتایجِ  شده   انجام  هایتلاش   از   میزان  چه  تا  که  دهدمی  نمایشگاه نشان  اثربخشی  اثربخشی نمایشگاه:   نظر   مورد  در نمایشگاه 

 (.1394 کمرئی،  و باقریان )استشده حاصل

  و  محسوس  منابع  آن شرکتها  در  کـه  اسـت  اییکپارچـه  فروش فرآینـد  و  بازاریابی  توانمندیتوانمندی بازاریابی و فروش:  

  دستیابی  نهایت در و رقابتی برتری برای محصولات نسبی تمایز یک به  مشتریان، دستیابی خاص نیازهای پیچیدگی درک برای را نامحسوس
 (2013، 3برنـد )انگ و جونز مـی بـکـار  و فروش مناسب    برند  یک کیفیت به

 

1 Dukate 
2 Nguyen 
3 Nguyen & Waring 

 قیمت گذاری توانمندی

 توسعه محصولتوانمندی 

 کانالهای توزیعمدیریت توانمندی 

 توانمندي

 بازاريابي

  فروش و 
 ارتباطات بازاریابی توانمندی

برگزاري 

نمايشگاههاي 

کسب و کار  

 خانگي اثربخش
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ن راستای پاسخگویی به نیاز مشتریا  در  جدید بـه بازارهـا  محصولاتجهت معرفی  شرکت    کفایت: محصولاتتوسعه  توانمندی  

 (. 2012،و وارینگ نی)ان جوباشدمی

)ان  شودی مصرف گفته م  ایاستفاده    یبرا  انیخدمات به دست مشتر  ایرساندن کالا    ندیبه فرا  عیتوز  :محصول  ع یتوزتوانمندی  

 (. 2012، نگیو وار نیجو
راهبردهای  بصورتشرکت    آن  بواسطه  توانایی که  :گذاریقیمت توانمندی   تطبیق   منظور  به  را  گـذاریقیمت  مؤثر  و  مواجهه 

 (.2012،  نگیو وار نیگیرد)ان جوهای رقبا و تغییر مشتریان بکار میباچالش

ف مشتریان تعری  بکارگیری شیوه درست جهـت برقـراری ارتبـاط بازاریـابی بـا  مدیریت و  :با مشتری  برقراری ارتباط توانمندی  

 (. 2012، نگیو وار نیگردد)ان جومی
 برخی تحقیقت انجام شده در این زمینه عبارتند از: 

 ی توانمند  شگاهی)مورد مطالعه: نما  یمل  دیاز تول  تیدر حما  یمل   یها  شگاهینما  تیظرف  ی بررس(، در تحقیقی به  1400نوروزی و همکاران)
  ر،یو عشا انییروستا یها یتوانمند شگاهی از کارکردها در نما یمیدهد که متاسفانه حدود ن ینشان م جی. نتا پرداختند  (ریو عشا انییروستا یها

 شگاهینما نیا تیعدم استفاده مناسب از ظرف ییچرا یپژوهش حاضر به علت کاو یانیدرصد را کسب کرده اند. بخش پا 50کمتر از  ینمره ا
 .دیآنها اقدام گرد یمورد( به رتبه بند 19عوامل )در  نیا ییها پرداخته شده است که پس از شناسا

. پرداختنددر تهران    یکشاورز   یتخصص  یها   شگاهینما  یبرندساز  یتوانمند  زانیم  یبررسدر تحقیقی به    (،1398مولادوست و همکاران)
برند    کیتواند به    یمناسب و ثابت، م  یبازه زمان  کیآن در    یو برگزار  یکشاورز  رگروهیز  یها  شگاهینما  عیتجم  نشان دادحاصل    یها  افتهی

 یکم یتهران، علاوه بر ارتقا یکشاورز شگاهینما یگردد. برندساز  ل یمحور و اقتصادگرا تبد تیآموزش محور، تخصص گرا، هو اتیبا خصوص
 خواهد شد.  رانیکشور ا یکشاورزآن باعث رونق بخش  یفیو ک

  موضوع  نیا  ی بررس  ی باشد. برا  یصنعت ساختمان م  شگاهیدر نما  یتعامل مشتر  تیریمد  یبررس  زین  قیتحق  نیهدف ا  (،1398موسوی)
نتایج شود.  یرا شامل م  یکل  ت یعملکرد درک شده و رضا  دکنندگان،یبازد  یهاخواسته   ریاستفاده شد که سه متغ  یماکو  -از مدل اسپرنگ

داد  نشان  ا  شگاهینما  تحقیق  وجود  با  ساختمان  حوزه    یسنت   یصنعت  نکه یصنعت  ترو  غاتیتبلدر  م  ج یو  قلمداد  کارها  و  اما    یکسب  شود 
 غرفه ها بود.  ریاز سا شتریب   دشانیداشتند و قصد خر یشتریب تیدر راس امورشان بود رضا یکه تعامل مشتر ییاز غرفه ها دکنندگانیبازد

(،در تحقیقی به بررسی نقش نمایشگاهها در بهبود بازاریابی محصولات با تاکید بر آمیخته بازاریابی قیمت  1397محرم زاده و همکاران)
و میزان انعقاد قراردادهای تجاری رابطه مثبت و معناداری  محصولات  با  فروش مناسبگـذاری  مـتیق نینشان داد کـه بـ جینتاانجام دادند 
 وجود دارد.

داران  های تجاری از دید غرفه(،در تحقیقی به بررسی عوامل موثر بر فرایند و میزان تحقق اهداف نمایشگاه1397پور و همکاران)علی
هداف غیر فروش و فروش نمایشگاهی و دستیابی به اهداف نمایشگاه تجاری  پرداختند. نتایج تحقیق نشان داد که فرایندهای نمایشگاهی بر ا

 در کسب و کار تاثیر مستقیم و معنا داری دارد. 
  برگزاری نشان داد    جی نتاشرکتها پرداختند.    غرفه داران بر عملکرد بازار  یتجار  شگاهیاثرات مشارکت در نما(،2020)1کیم و همکاران

از   یتربا ارائه درک به   تحقیق  نی. ادهدیقرار م  ریتحت تأث  یتجار شگاه ینما  انیعملکرد بازار را در طول زمان پس از پا  ی،تجار  های شگاهینما
 کند.ی م یرا غن یتجار شگاهیدر مورد مسائل نما قاتی، تحقیتجار  شگاهینما نهیعملکرد بازار در زم

 

1 Kim et al 
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نشان داد  تحقیق   جی. نتا پرداختنده  غرفـ  ی شـرکتها بـرای طراحـ های  ـزییر  برنامـه(،در تحقیقی به بررسی  2019)1انـگ یوانـگ و ل
را بتوانند توسعه و اجرای طراحی و    ی مثبت  عملکردها وجود دارد تا  غرفه   ـدمانیو چ  یکارکنان شرکتها بـرای طراحـ  نیدر ب  یتعاملکه ارتباط  

 مدیریت نمایشگاه داشته باشند. 
 ک یستماتیس  اتیبر ادب  یدر تجارت: مرور  یتجار  یهاشگاهینقش در حال تحول نمادر تحقیقی به بررسی    (،2018)2سارمینتو و سیمویز 

 کنند.  ی پرداختند. نتایج تحقیق حاکی از آنست که نمایشگاههای تجاری نقش مثبت در تجارت شرکتها ایفا میقاتیو دستور کار تحق
کرده است.    یرا بررس  ی جنوب  یقایکوچک در آفر  اریبس  وکارهای  کسب  اتیو  ادامة ح  تیدر موفق  یابی( نقش بازار2017)3م دویاسترا

 ن تری­بازار هدف، مهم  یازهایاز ن  قیو داشتن اطلاعات دق  یابیبازار  یاز رقبا با استفاده از نوآور  زیدهد دو عامل تما  ینشان م  یو  ق یتحق  جینتا
 کوچک است.  اریبس یکسب وکارها یبقا  ظعامل حف

شهر منتخب در    یشرکتها  لی)تحل  یسازمان  یابیها به عنوان ابزار بازار  شگاهینما  یاثربخش(، در تحقیقی به برررسی  2015)4تومایس
 نمایشگاهها در توانمند کردن و بهبود بازاریابی شرکتها تاثیر مثبت دارند.  این تحقیق نشان داد جینتا پرداختند. مومباسا(

 ش تحقیق ور
آن بر    دیاست و تأک  یهدف علم  کیبه    یابیدست   یدر جستجو  یکاربرد  قی است. تحق  یکاربرد  ی قیحاضر از نظر هدف تحق  ق یتحق

 نی در ا نی. همچندهدی را به دست م ییاجرا یهاتیفعال یعلم یهاوه یاست و توسعه ش تیسعادت و رفاه توده مردم و مطلوب بودن فعال ریتاث
سازمان    کی  یواقع  ی زندگ  طی چون محقق در شرا  یی است. از سو  یف یتوص  ق ی. پس تحقمیپردازیو مطالعه آنچه که هست م  فیپژوهش به توص

 قرار دارد. یدانیپژوهش در زمره مطالعات م نیکرده است در واقع ا دایحضور پ
که به جهت تعداد بالای شاغلین در    باشنددر سطح استان آذربایجان شرقی می صاحبان مشاغل خانگی    شامل    قیتحقجامعه آماری  

و حجم  استفاده شد گیری تصادفی سادهنمونه برای نمونه گیری از روش   این حوزه در سطح استان، تعداد جامعه آماری نامحدود فرض گردید.
   آمد.   بدست   نفر   384  مورگان   جدول   از نمونه آماری با استفاده 

 مرحله به شرح ذیل انجام شده است: دو وهش درژین پها  در اداده آوریجمع
مقالات داخلی وخارجی    مجلات و  ای است که برای بررسی ادبیات موضوعی پژوهش بطورعمده ازکتب،مرحله اول مطالعات کتابخانه

 شد.   ای استفادهپایگاه های اینترنتی وکتابخانه در لاتین موجود منابع فارسی و و
استفاده   سشنامهرپ  از   سنجش متغیرهای پژوهش، و  نظر  مورد  هایدادهآوری  جمع  باشد که به منظور مرحله دوم تحقیقات میدانی می 

گویه و برای ارزیابی میزان اثربخشی    44( با  2012)  5از پرسشنامه استاندارد توانمندی بازاریابی و فروش مورگان و همکاران در این تحقیق    شد.
که هر دو پرسشنامه روایی و پایایی آنها  گویه استفاده شد.  18با  (1385)میرزاده  و  نمایشگاههای کسب و کارهای خانگی از پرسشنامه ناظمی

 بعد از ارزیابی مورد تایید قرار گرفت.  
( و بطور اخص  SEM) یمعادلات ساختار  یسازاز مدل ق یتحق هایشده توسط پرسشنامه یآورجمع یهاداده لیو تحل هیتجز یبرا

 . شد  انجام  (Smart Pls)اسمارت پی ال اسبا استفاده از نرم افزار  ریمس لیتحل کیتکن
 

 

 

 

 

1 Wang & Liang 
2 Sarmento & Simões 
3 Strydom 
4 Situma 
5 Morgan et al 
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 ها داده تحلیل و تجزیه

   شد.های آماری مرتبط استفاده از تکنیک هادر این بخش به توجه نرمال یا غیر نرمال بودن توزیع داده
 : نتایج مربوط به آزمون نوع توزیع داده ها 1جدول 

 متغیرها
 کلموگروف اسمیرنف آزمون 

 نتیجه آزمون
 سطح معنی داری مقدار آماره

 غیر نرمال 0.00 0.123 نمایشگاه کسب و کارهای خانگی اثربخش

 غیر نرمال 0.00 0.072 خدمات  و محصولات توسعه توانمندی

 غیر نرمال 0.00 0.099 محصول گذاری توانمندی قیمت

 نرمالغیر  0.00 0.115 محصول توانمندی توسعه

 غیر نرمال 0.00 0.054 توزیع هایکانال مدیریت توانمندی

 

اسـمیرنف برای همه متغیرها کمتر از سـطح خطای  -آزمون کلموگروفمشـخص اسـت، سـطح معنی داری  1همانطورکه در جدول 
های ناپارامتریک نرمال بوده و باید از روشتوان اینگونه اسـتنباط نمود که توزیع داده های همه متغیرها غیر بدسـت آمده اسـت. لذا می  0.05

 استفاده کرد. در این بخش از تحقیق به بررسی فرضیات با تکنیک تحلیل مسیر پرداخته شده است. 

  محصولات فروش و بازاریابی توانمندیهای بر  خانگی اثربخش کار و کسب محصولات عرضه نمایشگاههای  آزمون فرضیه اصلی: برگزاری
 . است تاثیرگذار

 
  و بازاریابی توانمندیهای بر خانگی اثربخش  : نتایج براورد ضرایب معناداری تی و ضریب مسیر استاندارد شده نمایشگاه کسب و کار2جدول

 محصولات فروش

 مسیر مستقیم 
 ضریب مسیر 

(B) 

 مقدار تی

(t-value) 

سطح  

 نتیجه معناداری 

 توانمندیهای   خانگی اثربخش نمایشگاه کسب و کار
 محصولات  فروش و بازاریابی

 تایید 0.00 40.667 0.802

 

نمایان اسـت، مقدار آماره تی و سـطح معناداری  2همانطور که در جدول   .اسـت آمده 2 جدول در  تحقیق اصـلی  فرضـیه  به  مربوط نتایج
در   .بدسـت آمده اسـت 0.802و   40.667بترتیب برابر   محصـولات  فروش و  بازاریابی  توانمندیهای  و  خانگی اثربخش  کار  و کسـب نمایشـگاهبین 

ــتر  از t-valueواقع با توجه به اینکه مقدار عدد معناداری ) ــطح معناداری)  1.96( بیش ــت آمده؛ می 0.05( کمتر از  0.00و س توان نتیجه  بدس
 و  بازاریابی توانمندیهای  اثربخش بر  خانگی  کارهای و کسـب  نمایشـگاهدار اسـت؛ یعنی معنا 05/0گرفت که این ضـریب مسـیر در سـطح خطای  

، شـاهد خانگی اثربخش  کار  و  کسـب نمایشـگاهتأثیر مثبت و معناداری دارد. یعنی با افزایش یک انحراف اسـتاندارد در نمرات   محصـولات فروش
انحراف اســتاندارد خواهیم بود. بنابراین فرضــیه اصــلی تحقیق    0.802به اندازه    محصــولات  فروش و  بازاریابی توانمندیهایافزایش در نمرات 

 تایید می شود.
 آزمون فرضیه های فرعی

جهت بررسـی فرضـیات فرعی مطرح شده، بار دیگر مدلسازی در فضای نرم افزار ایجاد شد و هر چهار مولفه بعنوان متغیرهای مستقل 
 است.آورده شده  3های مهم این مدل نیز در جدول وارد تحلیل شده است. شاخص
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 های مربوط به مدل فرعی : شاخص 3جدول 

 𝛃 T_value مسیر
سطح  

 معناداری 

𝐑𝟐 
متغیر 
 وابسته

𝐐𝟐 
متغیر 
 وابسته

VIF 𝐟𝟐 

 0.129 1.620 0.420 0.655 0.00 9.998 0.571 توانمندی توسعه محصول    اثربخش برگزاری نمایشگاههای

 0.105 1.758 0.420 0.655 0.00 6.639 0.360 توانمندی قیمت گذاری    اثربخش برگزاری نمایشگاههای

 0.051 1.542 0.420 0.655 0.00 11.159 0.463 توزیع  توانمندی بهبود   اثربخش برگزاری نمایشگاههای

توانمندی برقراری ارتباط با      اثربخش برگزاری نمایشگاههای
 مشتری 

0.590 12.871 0.003 0.655 0.420 1.727 0.022 

GOF = √Communalities̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ × R2̅̅ ̅ = √0.420 × 0.655 = 0.524 

 
ود، مقدار   3همانطور که در جدول  ده اسـت. همچنین مقدار ضـریب   0.524مدل قابل قبول و برابر    GOFملاحظه می شـ به شـ محاسـ

اثربخش در مجموع توانسـته اند    کارهای خانگی و کسـب  ( نشـان می دهد که برگزاری نمایشـگاه0.655تعیین توانمندی بازاریابی و فروش )
برآورد   5برای متغیرهای مســتقل کمتر از حد مرزی   VIFدرصــد از تغییرات توانمندی بازاریابی و فروش را پیش بینی نمایند. مقدار   65.5

اخص   ت. در حقیقت نتایج شـ ده اسـ اهده نشـ ان می دهد هیچ مشـکل هم خطی بین داده ها مشـ ده که نشـ کل    VIFشـ فوق حکایت از نبود مشـ
 هم خطی دارد. 

 

  توسعه  توانمندیبر   اثربخش کارهای خانگی و کسب :  نتایج براورد ضرایب معناداری تی و ضریب مسیر استاندارد شده نمایشگاه4جدول 
 خدمات و محصولات

 مسیر مستقیم  شماره فرضیه 
 ضریب مسیر 

(B) 

 مقدار تی

(t-value) 

سطح  

 نتیجه معناداری 

 تایید 0.00 9.998 0.571 خدمات  و محصولات توسعه توانمندی   اثربخشی نمایشگاه فرضیه اول

 تایید 0.00 6.639 0.360 گذاری قیمت توانمندی   نمایشگاه اثربخشی فرضیه دوم

 تایید 0.00 11.159 0.463 توزیع توانمندی   نمایشگاه اثربخشی فرضیه سوم 

 تایید 0.003 12.871 0.590 مشتریان با ارتباط برقراری توانمندی   نمایشگاه اثربخشی فچهارمرضیه  

 

بدسـت    0.05( کمتر از 0.00و سـطح معناداری)  1.96( بیشـتر  از t-valueمقدار عدد معناداری )نمایان اسـت   4همانطور که در جدول 
طح خطای  آمده؛ می یر در سـ ریب مسـ گاهمعنا 05/0توان نتیجه گرفت که این ضـ ت؛ یعنی نمایشـ ب  دار اسـ   توانمندی بر    کارهای خانگی و  کسـ

مشتریان  مثبت و معناداری دارد. بنابراین    با ارتباط  برقراری  توزیع و توانمندی گذاری، توانمندی قیمت  خدمات، توانمندی  و محصولات  توسعه
 توان کلیه فرضیات فرعی تحقیق مورد تایید است.با توجه به داده های گرد آوری شده می
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 گیری و پیشنهادات نتیجه

 نتیجه آزمون فرضیه اصلی

( 0.00و سطح معناداری)  1.96( بیشتر  از  t-valueاینکه مقدار عدد معناداری )با توجه به    دهدمی  نشان  فرضیه اصلی  آزمون  نتایج
کارهای    و   کسب  نمایشگاهدار است؛ یعنی  معنا   05/0توان نتیجه گرفت که این ضریب مسیر در سطح خطای  بدست آمده؛ می   0.05کمتر از  

نتیجه    شود.معناداری دارد. بنابراین فرضیه اصلی تحقیق تایید می تأثیر مثبت و    محصولات  فروش  و   بازاریابی  توانمندیهای اثربخش بر  خانگی
کیم و همکاران    (،1398موسوی)  (، 1398(، مولادوست و همکاران )1400نوروزی و همکاران)این تحقیق نشان داد همچون نتایج تحقیقات  

ل  (،  2020) نمایشگاههای کسب2018(، سارمینتو و سیمویز )2019)  انـگیوانـگ و  ارتقای توانمندی   و  ( شرکت در  کارهای خانگی باعث 
خواهد   انی ارتباط با مشتر  یبرقرار و    ی، توزیعگذار  متیق یتوانمند،  توسعه محصولات و خدمات کارها در زمینه  و  بازاریابی و فروش این کسب

  گذاری،قیمت  محصولات و خدمات،  توسعهکارهای خانگی باعث توانمندی مشاغل در زمینه    و  شد. در واقع حضور در نمایشگاههای کسب
   کارهای خانگی در بر خواهد داشت. و مشتریان و نهایت توانمندی در زمینه بازاریابی و فروش کسب با ارتباط  برقراری و توزیع

 نتیجه آزمون فرضیه فرعی اول
( 0.00و سطح معناداری)  1.96( بیشتر  از  t-valueمعناداری )با توجه به اینکه مقدار عدد    دهدمی  نشان  فرضیه فرعی اول  آزمون  نتایج

کارهای    و   کسب  نمایشگاهدار است؛ یعنی  معنا   05/0توان نتیجه گرفت که این ضریب مسیر در سطح خطای  بدست آمده؛ می   0.05کمتر از  
نتیجه   شود.تأثیر مثبت و معناداری دارد. بنابراین فرضیه فرعی اول تحقیق تایید می خدمات و محصولات توسعه توانمندی اثربخش بر خانگی

کیم و همکاران    (،1398موسوی)  (، 1398(، مولادوست و همکاران )1400نوروزی و همکاران)این تحقیق نشان داد همچون نتایج تحقیقات  
ل  (،  2020) نمایشگاههای کسب2018(، سارمینتو و سیمویز )2019)  انـگیوانـگ و  ارتقای توانمندی   و  ( شرکت در  کارهای خانگی باعث 

کارهای خانگی باعث    و  خواهد شد. در واقع حضور در نمایشگاههای کسبتوسعه محصولات و خدمات   بازاریابی و فروش این مشاغل در زمینه
  بازارهــای باعث یــافتن رقبا، به نسبت بالا رقابتی مزیت با بفرد،  منحصر  محصولات ارائه زمینه در لازم گذاریسرمایه و مدیریت در توانایی
  عمل   سرعت   و  قوی  کاری  تیم  مشخص،   کاری  روند  قوی،  توسعه   و   تحقیق   بخش  جدید،   محصولات  بازار  زمینه   در  کافی  کسب تجربه   بالقوه،

کارهای خانگی را در خواهد    و   توانمندی در زمینه توسعه محصولات و خدمات در کسبخواهد شد و نهایت    جدید  محصولات  تولید  زمینه  در
 داشت. 

 نتیجه آزمون فرضیه فرعی دوم

(  0.00و سطح معناداری)  1.96( بیشتر  از  t-valueبا توجه به اینکه مقدار عدد معناداری )  دهدمی  نشان  فرضیه فرعی دوم  آزمون  نتایج
کارهای    و   کسب  نمایشگاهدار است؛ یعنی  معنا   05/0توان نتیجه گرفت که این ضریب مسیر در سطح خطای  بدست آمده؛ می   0.05کمتر از  

نتیجه این تحقیق    شود.تأثیر مثبت و معناداری دارد. بنابراین فرضیه فرعی دوم تحقیق تایید می  قیمت گذاری  توانمندی  اثربخش بر   خانگی
تحقیقات   نتایج  داد همچون  و همکاران)نشان  )1400نوروزی  و همکاران  مولادوست  )  (،1398موسوی)  (،1398(،  و همکاران    (، 2020کیم 

کارهای خانگی باعث ارتقای توانمندی بازاریابی و    و  ( شرکت در نمایشگاههای کسب2018(، سارمینتو و سیمویز )2019)  انـگ یوانـگ و ل
  به   واکنش سریعکارهای خانگی باعث  و ی خواهد شد. در واقع حضور در نمایشگاههای کسبگذار متیق   کارها در زمینه و  فروش این کسب

  مبنای   بر  گذاریقیمت  روش   از   گذاری، استفادهقیمت  هایازمهارت  استفاده  با   مشتریان  تغییرات بازار و تغییر   رقبا،  گذاریقیمت  هایتاکتیک
 رقبا   و  بازار  عوامل  به  مناسب، توجه  قیمت  با  محصول  یابی  رقبا،جایگاه  قیمتهای  کنترل  و  گذاری  قیمت  تاکتیکهای  یادگیری  مشتریان،  نیازهای

و نهایت توانمندی در زمینه توسعه محصولات   گذاری خواهد شدقیمت  استراتژی تدوین در بازاریابی کارشناسان از استفادهگذاری و  قیمت در
 کارهای خانگی در بر خواهد داشت.  و و خدمات در کسب

 نتیجه آزمون فرضیه فرعی سوم

( 0.00و سطح معناداری)  1.96( بیشتر  از  t-valueمعناداری )با توجه به اینکه مقدار عدد    دهدمی  نشان  فرضیه فرعی سوم  آزمون  نتایج
کارهای    و   کسب  نمایشگاهدار است؛ یعنی  معنا   05/0توان نتیجه گرفت که این ضریب مسیر در سطح خطای  بدست آمده؛ می   0.05کمتر از  
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نتیجه این تحقیق نشان داد   شود.سوم تحقیق تایید می تأثیر مثبت و معناداری دارد. بنابراین فرضیه فرعی  توزیع توانمندی  اثربخش بر خانگی
نتایج تحقیقات   وانـگ و    (،  2020کیم و همکاران )  (،1398موسوی)  (،1398(، مولادوست و همکاران )1400نوروزی و همکاران)همچون 

کارهای خانگی باعث ارتقای توانمندی بازاریابی و فروش این    و  ( شرکت در نمایشگاههای کسب2018(، سارمینتو و سیمویز )2019)  انـگیل
  جلب کارهای خانگی باعث    و کارهای خانگی را در برخواهد داشت. در واقع حضور در نمایشگاههای کسب  و  در کسب    توزیع مشاغل در زمینه

  کانالهای  و  کنندگان  توزیع   با  بلندمدت  روابط  دهیشکل   فروش،  کانالهای  از   پشتیبانی  و  مناسب  دهیسرویس  بازارها،  در  کنندگان  توزیع  رضایت
  کنندهتوزیع  با  نزدیک  فعالیت شده،  گذاریسرمایه  بازار  در  کنندگانتوزیع   بهترین  حفظ   و   جذب  بازار،  کنندگانتوزیع   بهترین  با  همکاری  فروش،

  خدمات   به  سریع  پاسخگویی  و  فروش  از  پس  خدمات  باکیفیت  ارائه  تحویل،  تعهدات  به  عمل  محصول،  سریع  تحویل  تحویل،  مدیریت  بازار،
 کارهای خانگی را در برخواهد داشت. و و نهایت توانمندی در زمینه توزیع در کسب خواهد شد مشتریان درخواستی

 

 نتیجه آزمون فرضیه فرعی چهارم

چهارم  آزمون  نتایج فرعی  )  دهدمی  نشان  فرضیه  معناداری  عدد  مقدار  اینکه  به  توجه  از  t-valueبا  بیشتر   سطح    1.96(  و 
 نمایشگاهدار است؛ یعنی  معنا  05/0توان نتیجه گرفت که این ضریب مسیر در سطح خطای  بدست آمده؛ می  0.05( کمتر از  0.00معناداری)

تأثیر مثبت و معناداری دارد. بنابراین فرضیه فرعی چهارم تحقیق    مشتریان  با   ارتباط  برقراری   توانمندی  اثربخش بر   کارهای خانگی  و  کسب
  (، 1398موسوی)  (،1398(، مولادوست و همکاران )1400نوروزی و همکاران)نتیجه این تحقیق نشان داد همچون نتایج تحقیقات    شود.تایید می

 کارهای خانگی باعث ارتقای  و  ( شرکت در نمایشگاههای کسب2018(، سارمینتو و سیمویز )2019)  انـگیوانـگ و ل  (،  2020کیم و همکاران )

 های برنامه  اثربخش  گسترشکارهای باعث    و  را در برخواهد داشت. در واقع حضور در نمایشگاههای مشاغل کسب  انیارتباط با مشتر  یبرقرار
ارائه  و  ترفیعات  ارائه  در  بازارها، خلاقیت  به  محصولات  ورود  تبلیغی،تسریع  و  ترفیعی  کلیدی، وجود  مشتریان  به  سفارشی  خدمات  تبلیغات، 
  هایخواسته   و  نیازها  مشتریان، رفع  با  مدت  بلند  روابط  مشتریان، ایجاد  با  روابط  سازیشخصی  هایاستراتژی   مشتری مدار،توسعه  سازمانی  فرهنگ

  با   برخورد    نحوه  خصوص  در  شاغلین  مشتری، آموزش  با   یکسان  برخود  برای  مشخص  روال  و   رویه  رقبا،تعریف  از   فراتر  ای  گونه   به  مشتریان
  مشتریان و انجام   از  بیشتر  اطلاعات  کسب  و  مشتریان، آشنایی  مورد  در  دانش   بکارگیری  و  سازی  ذخیره  ،  نشو  ،  ایجاد  مشتریان، فرآیندهای

کارهایخانگی    و   مشتریان در کسب  با   ارتباط  و نهایت توانمندی در زمینه برقراری  خواهد شد   و   رضایت  اهمیت،  میزان   زمینه   در  بازاریابی   تحقیقات
 را در برخواهد داشت. 

 پیشنهاد بر اساس نتایج آزمون فرضیات تحقیق 
محصولات و خدمات این توانمندی توسعه    ارتقاء  بر  کارهای خانگی  و  کسب  محصولات  عرضه  نمایشگاههای  با توجه به اثربخشی

 شود:مشاغل پیشنهاد می
 باشد.  بفرد منحصر ارائه شده در نمایشگاهها سعی شود محصولات -1
 استفاده از تجربیات دیگر فعالان برای ارائه محصولات بهتر   -2
  مشتریان و ارائه محصولات مد نظر مشتریان سلیقه  و ذائقه  ارزیابی -3

 بازدیدکنندگان نمایشگاهها برای دریافت نظرات و پیشنهادات آنها انجام مصاحبه از -4
  جدید محصول برای بالقوه بازارهــای جستجو برای یــافتن-5

توانمندی قیمت گذاری محصولات و خدمات این   ارتقاء  بر  کارهای خانگی  و  کسب  محصولات  عرضه  نمایشگاههای  با توجه به اثربخشی
 شود:مشاغل پیشنهاد می

 استفاده از استراتژی قیمت برای افزایش فروش  -1
 همسان سازی آن با بازار  ارزیابی قیمت محصولات ارائه شده و -2

 رقبا  گذاری قیمت هایتاکتیک آگاهی از -3
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 مناسب قیمت با محصول یابیجایگاه-4

 گذاریقیمت در رقبا و بازار  عوامل به  توجه-5

 گذاریقیمت استراتژی تدوین در بازاریابی نظر کارشناسان  از استفاده -6
توانمندی توزیع محصولات و خدمات این   ارتقاء  بر  کارهای خانگی  و  کسب  محصولات  عرضه  نمایشگاههای  با توجه به اثربخشی

 شود:مشاغل پیشنهاد می
 فروش کانالهای و کنندگان توزیع با بلندمدت روابط ایجاد ارتباط تنگاتنگ و  -1

 بازار کنندگانتوزیع بهترین  انتخاب و همکاری با -2

 شده گذاریسرمایه   بازار در گان کننده توزیع بهترین  حفظ و جذب -3

 مشتریان درخواستی خدمات به  سریع پاسخگویی -4
این    مشتریان  با  ارتباط  توانمندی برقراری  ارتقاء  بر  کارهای خانگی  و  کسب  محصولات  عرضه  نمایشگاههای  با توجه به اثربخشی

 شود:مشاغل پیشنهاد می
 تبلیغی برای معرفی محصولات  و ترفیعی هایاستفاده از برنامه -1

 تبلیغات و ترفیعات ارائه های جدید دراستفاده از روش -2

 کلیدی   مشتریان به  سفارشی خدمات ارائه-3

 مشتریان  با روابط شخصی، بلند مدت و دوستانه ایجاد-4

 رقبا از  فراتر ای گونه  به مشتریان های خواسته و نیازها رفع-5

 مشتری مداری  آموزش-6
 

  منابع:
بررسی اثربخشی مشارکت در نمایشگاهها از دیدگاه شرکتها و موسسات تجاری و تولیدی در فرآیند آمیخته بازاریابی ،  (.  1381)داریوش  ، ایرانی

 .پایان نامه کارشناسی ارشد، دانشگاه تهران
 ، انتشارات حرف نو، چاپ اول ساده(  یلیبه زبان خ ینیکوچک )کارآفر یو کسب و کارها یمشاغل خانگ یراهنما(.1396داود)آذرگون، 

 ی، چاپ اول  : کارگزار روابط عمومیشگاه، ناشرنما یریتمد(. 1391باقریان، مهدی و هادی کمرئی)
 یت، چاپ اول خلاق یده: ایریت،تهران، ناشرمد هاییوه: اصول و شیتجار هاییشگاهنما(.1393بلوریان تهرانی، محمد)

  یریت ارشد، سازمان مد یان نامه کارشناسیپا  یران، مد  یدگاهفروش از د  یشبرددر پ  یتخصص  یشگاههاینما  یرتأث یزان (؛ م1391)  ، فریدون پرورنده
 یزی، دانشگاه تهران رو برنامه 

ام هراز  فرد،یشگاهیپ و  فردپ  ینالبن.  زنان در منطقه خاورم  یتوضع  یپژوه  ینده(. آ1389)یشگاهی  تأک  یانه اشتغال  مجله    یران، ا  یگاه بر جا  یدبا 
 .203-231:( 9) 1پژوهش زنان، 

  یدگاه آمیخته از د  محصولات  ینورزشی در توسعه ی بازاریابی ا  یزاتو تجه   کالا  یالملل  یننمایشگاه ب (.نقش1396فرجی،رضا و مهرزاد حمیدی)
 ی بهشت یددانشگاه شه  یعلوم ورزش ییدانشجو یمل یشهما ینسوم ی(،ورزش یابیبازار

یی، فصلنامه روستا  یکوچک در بخصوص مشاغل خانگ  یاربس  یمؤثر در توسعة کسب وکارها  هاییشرانپ  ییشناسا  (.1397فلاح، محمدرضا)
 119-140، صص 30تحقیقات بازاریابی نوین، سال هشتم، شماره سوم، پیاپی 

 اصول بازاریابی، ترجمه پارسائیان علی، تهران، جهان نو  (.1394)فیلیپ، آرمسترانگ گری ،کاتلر
 یخانگ کاردانشنامه کسب و ی،در کسب و کار خانگ یابیبازار یخته(، آم1392محمد،) یرام  یگلاب
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  یریت محور«. مد  یخانگ  یوکارهاکسب  یابیدر بازار  یننقش فرد کارآفر  یپرداز(. »مفهوم 1390)  یدحم  یدس ینی،و خداداد حس  یرمحمدام  ی، گلاب
 . 84 - 63(، 11)6. یابیبازار

  با   ورزشی  محصولات  بازاریابی  بهبود  در  المللی  بین  های  نمایشگاه  (. ،نقش 1397اردلان)  آقایی،  و  عباس  باقی،  زاده  نقی  و  مهرداد  زاده،  محرم
 اردبیل،اردبیل،  استان  همگانی های ورزش  توسعه و ارتقاء ملی همایش قیمت،دومین بازاریابی آمیخته بر تاکید

رضا  ن،ینسر  ،یمنگل  الله  بررس1395صفا)  لایل  ، ییروح  کارها  یابیبازار  یهاتیقابل  ریتأث  ی(.  و  عملکرد کسب  مجله    یبر  متوسط،  و  کوچک 
 16-1، صفحه  12 یاپیپ 4، شماره 3دوره  ،یدر کشاورز ینیکارآفر

(، پایان  97صنعت ساختمان تهران سال  یشگاه)مورد مطالعه: نما یتجار یشگاهدر نما یتعامل مشتر یریتمد ی بررس(.1398موسوی، سید محمد)
 البرز یسپرد - یامنطقه هاییسدانشگاه تهران، پرد یابی،بازار –کسب و کار  یریتمدنامه کارشناسی ارشد، 

  یشگاه )مورد مطالعه: نما  یکشاورز  یتخصص  یهایشگاهنما  یبرندساز  یتوانمند(.  1398)مهنا و پاسبان، فاطمه  ی،و شاهمراد  یومرثمولادوست، ک
 ی،قزوینمل یدرونق تول یکردبا رو یابیکسب و کار و بازار یننو  یبازرگان یریتتهران(،کنفرانس مد یالملل ینب یها

 اولیاد، چاپ : فرهنگ مهر، تهران، ناشرها یشگاهنما یاصول و فنون برگزار (.1399یدحسین)س  یرظفرجویان،م
  ، پایان نامه کارشناسی ارشد   :المللی تهران بر موفقیت تجاری آنهااثر حضور شرکتهای داخلی در نمایشگاههای بازرگانی بین(.  1388نعیمی، سعید)

 دانشگاه تربیت مدرس. 
)مورد مطالعه:   یمل  یداز تول  یتدر حما   یمل  یها  یشگاهنما  یتظرف  یبررس(.  1400یدرضا)حم  یعی،مسعود و ارفع الرف  ی،محمد و شکر  ی،نوروز

 92، شماره: 24دوره:  یج،بس یفصلنامه مطالعات راهبرد (،یرو عشا ییانروستا یها یتوانمند یشگاهنما
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