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 چکیده:

مستلزم جرکت به سوی اقتصاد باز، به گار گیری استراتژی های جهش  رسیدن به بازارهای گسترده جهانی،

توفیق در  ازها و خواسته هایی مشتریان گوناگون در بازارهای مختلف می باشد.نگاه مدبرانه به نی صادراتی و

دستیابی به این هدف، نیازمند حضور پررنگ بخش خصوصی و نیز بخشهای وابسته دولتی در بازارهای 

مختلف می باشد. یکی از سکوهای بسیار مهم در معرفی و شناسایی توانمندیها و قابلییتهای فنی واحدهای 

در غالب کشورها، نمایشگاههای سالانه ای برگزار می شود و در آن  دی و خدماتی، نمایشگاهها می باشد.تولی

شرکت ها فرصت می یابند تا محصولات خود و پیشرفت های تکنولوژیکی خود را به نمایش بگذارند. لذا 

تی استان کردستان می تحقیق حاضر به بررسی تاثیر ابعاد حضور در نمایشگاه های تخصصی بر توسعه صادرا

 پردازد.

جامعه آماری است و روش تحقیق توصیفی پیمایشی است.  کاربردی تحقیق یك هدف نظر از حاضر تحقیق

این تحقیق مدیران و کارشناسان شرکت های برگزارکننده نمایشگاه ها، و مدیران و کارکنان شرکت های 

ونه بر اساس روش نمونه گیری کوکران تعداد فعال در حوزه صادرات در استان کردستان هستند. حجم نم

برای جمع آوری داده ها از پرسشنامه محقق ساخته استفاده شده است که نمونه موردنظر می باشد.   483

کای اسکور و مورد تایید واقع شد. برای آزمون فرضیه ها از آزمون  88/0پایایی آن با آلفای کرونباخ  

ت. نتایج نشان می دهد که مقدار کای اسکور بدست آمده برای ابعاد استفاده شده اسرگرسیون چندگانه 

حضور در نمایشگاه های تخصصی شامل دانش صادراتی، تعهد صادراتی، استراتژی صادراتی و عملکرد 

معنی دار است و می توان گفت که  09/0درصد در سطح خطای کوچکتر از  59/0صادراتی، با اطمینان 

 .خصصی بر توسعه صادراتی استان کردستان تاثیر گذار هستندحضور در نمایشگاه های ت

  

 دانش صادراتی، تعهد صادراتی، استراتژی صادراتی و عملکرد صادراتیواژگان کلیدی: نمایشگاه تخصصی، 

 

 

 

 



 

 مقدمه :

رسیدن به بازارهای گسترده جهانی،مستلزم حرکت به سوی اقتصاد باز، به کار گیری استراتژی 

تی و نگاه مدبرانه به نیازها و خواسته هایی مشتریان گوناگون در بازارهای های جهش صادرا

مختلف می باشد. فعالیتهای ترفیعی به عنوان یکی از عناصر آمیخته بازاریابی در برگیرنده 

تبلیغات، فروش حضوری، پیشبرد فروش و روابط عمومی است که برای دستیابی  به هدفهای 

 (423: 8488قرار می گیرد ) روستا وهمکاران، برنامه فروش مورد استفاده 

توفیق در دستیابی به این هدف، نیازمند حضور پررنگ بخش خصوصی و نیز بخشهای وابسته 

دولتی در بازارهای مختلف می باشد. یکی از سکوهای بسیار مهم در معرفی و شناسایی توانمندیها 

هها می باشد. نمایشگاه، مرکزی برای و قابلیت های فنی واحدهای تولیدی و خدماتی، نمایشگا

تبادل اطلاعات و دست یافتن به پدیدهای نوین علم، صنعت و انتقال فناوری است. مشارکت در 

نمایشگاه باعث می شود تا توانمندیهای واحدها و بنگاههای مختلف تولیدی به معرض نمایش 

: 8488ردد ) روستا وهمکاران، گذاشته شود و زمینه برای دست یافتن به بازارهای جدید فراهم گ

433) 

در غالب کشورها، نمایشگاههای سالانه ای برگزار می شود و در آن شرکت ها فرصت می یابند تا 

محصولات خود و پیشرفت های تکنولوژیکی خود را به نمایش بگذارند. گزارشات مرکز تحقیقات 

م میلیون شرکت آمریکایی و نمایشگاه های صنعتی نشان می دهد که هر ساله بیش از یك و نی

درصد از بازدید کنندگان از  84کانادایی محصولات خود را در نمایشگاهها عرضه می کنند و 

نمایشگاهها، افرادی هستند که تاثیر زیادی در تصمیم گیری خریدهای سازمانی دارند. شرکت ها 

ی کنند و هر شرکت در سالانه بیش از ده میلیارد دلار جهت شرکت در این نمایشگاهها هزینه م

هر ساعت به طور متوسط با چهار تا پنج خریدار بالقوه ارتباط برقرار می کند. نمایشگاههای تجاری 

فرصت منحصر به فردی در اختیار بنگاهها می گذارند تا نوآوری های تکنولوژیکی، محصولات 

ایشگاه های تجاری جدید و محصولات قدیمی خود را به نمایش بگذارند. بنابراین شرکت در نم

 (.22: 8482مزایای زیر را برای بنگاه ها ایجاد می کند ) نیازی ، 

پیام های تبلیغاتی را می توان به شکلی اثربخش به مخاطبین) به ویژه خریداران بالقوه(  -

 برساند.



 

 محصولات جدید را می توان به انبوهی از مخاطبین معرفی کرد. -

که در تعاملات چهره به چهره محصول را به صورت  مشتریان این فرصت را پیدا می کنند -

 فیزیکی لمس کرده و حتی استفاده از آن را تجربه کنند.

 فرصتی برای شناسایی مشتریان بالقوه است. -

 شرکت می تواند با روابط عمومی، شناخت خود را افزیش دهد. -

 .فرصتی فراهم می شود تا با دریافت نظرات مشتریان، محصولات را بهبود داد -

و در نهایت با ورود تولیدات داخلی به بخشی از بازارهای خارجی باعث افزایش تولید و توسعه  -

 صادرات می شود.

 بیان مسئله: 

با توجه به تنوع کالا و افزایش جمعیت در جهان امروزی نمایشگاهها در واقع به یکی از ابزارهای 

نقش و اهمیت ابزارهای توسعه صادرات  مهم بازاریابی تبدیل شده است. در بسیاری از مطالعات به

و بخصوص برگزاری نمایشگاههای بین المللی بعنوان یکی از ابزارهای مهم مورد توجه خاصی واقع 

( در مطالعات خود درخصوص نقش نمایشگاهها بر صادرات به این نتیجه 8585شده است. گائو)

وما از صادرات بالاتری برخوردار رسیده است که بنگاههایی که در نمایشگاه شرکت نموده اند عم

 ( نیز بدست آمده است. 8558هستند که همین نتیجه توسط سرینگ هیوز و روزن)

 توسعه الگوهای مناسب از پیروی نیازمند جانبه، همه ی توسعه و پایدار اقتصادی رشد به دستیابی

 این که است ضوعاین مو ی کننده بیان آسیا، شرق ویژه به کشورها، ی تجربه .است اقتصادی ی

 یافته دست پایدار و بالا رشد اقتصادی به صادرات توسعه الگوی از درست برداری بهره با کشورها

 برای نفتی غیر صادرات جایگزینی ، سیاست نفت به وابستگی از رهایی برای ایران کشور در .اند

 ، کشورها به کالاها دیگر صدور و وارداتی کالاهای به تولید تشویق یعنی کشور نیاز مورد ارز تأمین

 توسعه به بتواند چیزی که هر زمینه این در . است گرفته قرار مورد توجه دیگری زمان هر از بیش

 قرار اقتصادی فعاّلان و ریزان برنامه گذاران، سیاست نظر مد باید کمك کند نفتی غیر صادرات ی

 و تبلیغات در موثر فعالیت انجام و صادرات به بخشیدن رونق برای مهم از ابزارهای یکی . گیرد

،  بازرگانی و اقتصادی کارشناسان نظرهای به توجه است. با نمایشگاهها خدمات، و بازاریابی کالاها

تخصصی  نمایشگاههای برگزاری غیرنفتی، صادرات ی توسعه در نمایشگاهها مؤثرترین از

 است. المللی )صادراتی( بین



 

 ضرورت پژوهش:

 به تجاری ارتباطات تسهیل و مبادلات رونق برای بیشتر نمایشگاه پیشرفته، کشورهای در امروزه

و  تقویت اصلاح، بالا، موارد بر علاوه المللی، بین های نمایشگاه اصلی ی وظیفه .شود برده می کار

 به دسترسی مستقیم برای ً  صرفا را نمایشگاه برپایی برخی که چرا است؛ نیز توزیع نظام بهبود

 . دانند می نهایی ی کننده مصرف

در قرن بیست و یکم اکثر کشورها، مخصوصا کشورهای در حال توسعه بیشترین کوشش خود را 

در جهت توسعه صادرات به کار میگیرند تا بتوانند حداقل نیازهای ارزی خود را تامین کنند. از 

قرار داده اند، ضرورت آنجا که دولتمردان ایران برنامه اقتصاد بدون نفت را سرلوحه فعالیتهای خود 

تجدید نظر در مسایل اقتصادی به ویژه برگزاری نمایشگاههای تخصصی که از ابزارهای مهم ، با 

 هدف شناسایی بازارهای هدف و نفوذ در آنها می باشد، بیش از پیش اجتناب ناپذیر شده است.

یفا می کند. لذا با توجه به مطالب فوق نمایشگاههای تخصصی نقش بسزایی در توسعه صادرات ا

هدف از پژوهش حاضر بررسی اثربخشی نمایشگاههای تخصصی بر توسعه صادرات استان 

کردستان می باشد. و نمایشگاههای تخصصی در قالب دانش صادراتی، تعهد صادراتی، استراتژی 

های صادراتی و عملکرد صادراتی و نقش آنها بر توسعه صادرات استان کردستان مورد بررسی قرار 

 خواهد گرفت. 

. 

  

 :اهداف تحقیق

 هدف اصلی:

 شناسایی اثر بخشی نمایشگاههای تخصصی در توسعه صادرات شرکتها در استان کردستان.

 

 



 

 اهداف فرعی: 

تعیین میزان اثربخشی حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش دانش صادراتی شرکتها برتوسعه صادرات 

 استان کردستان.

حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکتها برتوسعه صادرات  تعیین میزان اثر بخشی

 استان کردستان.

شناسایی اثر بخشی حضور در نمایشگاههای تخصصی و بهبود استراتژی صادراتی شرکتها برتوسعه صادرات 

 استان کردستان.

شرکتها برتوسعه صادرات  شناسایی اثر بخشی حضور در نمایشگاههای تخصصی و بهبود عملکرد صادراتی

 استان کردستان.

 

 سوالات تحقیق: 

 :سوال اصلی 

 حضور در نمایشگاههای تخصصی چه اثری بر توسعه صادرات شرکتها در استان کردستان می گذارد؟

 سوالات فرعی: 

  تا چه اندازه نمایشگاههای تخصصی و افزایش دانش صادراتی شرکتها برتوسعه صادرات استان

 بخش عمل کرده اند؟ کردستان اثر

   تاچه اندازه نمایشگاههای تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکتها برتوسعه صادرات استان

 کردستان اثر بخش عمل کرده اند ؟

    تا چه اندازه نمایشگاههای تخصصی و بهبود استراژی صادراتی شرکتها برتوسعه صادرات استان

 کردستان اثر بخش عمل کرده اند؟



 

    دازه نمایشگاههای تخصصی و بهبود عملکرد صادراتی شرکتها برتوسعه صادرات استان چه انتا

 کردستان اثر بخش عمل کرده اند ؟

 فرضیه های تحقیق: 

 فرضیه اصلی:

حضور در نمایشگاههای تخصصی برتوسعه صادرات شرکتها در  استان کردستان اثر می  به نظر می رسد

 گذارد.

 فرضیه های فرعی:

   رسد حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش دانش صادراتی شرکتها بر توسعه به نظر می

 .صادرات استان کردستان اثر  می گذارد

   به نظر می رسد حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکتها بر توسعه

 صادرات استان کردستان اثر می گذارد.

  صی و بهبود استراتژی صادراتی شرکتها بر توسعه به نظر می رسد حضور در نمایشگاههای تخص

 صادرات استان کردستان اثر می گذارد.

به نظر می رسد حضور در نمایشگاههای تخصصی و بهبود عملکرد صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات  *  

 استان کردستان اثر می گذارد



 

 آزمون فرضیه ها-3-1-

مورد آزمون قرار می گیرد. برای آزمون فرضیه ها از آزمون در این بخش فرض فرضیه های مورد نظر محقق 

2χ .و رگرسیون چند گانه استفاده می گردد 

 

 فرضیه اول:  

محقق با توجه به ادبیات موضوع و مسئله اصلی تحقیق فرضیات مشخصی در پژوهش حاضر عنوان کرده اند 

وشهای نرم افزاری در صدد تایید و یاا رد ایان که با استفاده ار داده های بدست آمده و تحلیل نتایج آنها با ر

فرضیه ها )ادعای محقق( می باشد. بنابراین در ادامه به آزمون فرضیات چهارگانه محقاق در جهات رد و یاا 

 تایید آنها پرداخته می شود. فرضیه اول به شرح زیر می باشد:

 

سعه صادرات استان کردستان اثار  حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش دانش صادراتی شرکتها بر تو» 

 «.می گذارد.

  :فرضیه های آزمون بصورت زیر مطرح می شوند

0H :  حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش دانش صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردساتان

 اثر نمی گذارد..

1H : ه صادرات استان کردساتان حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش دانش صادراتی شرکتها بر توسع

 اثر می گذارد.

 

استفاده می شود. نتایج حاصل از تحلیل داده ها در ارتباط با فرضیه  2χبرای آزمون فرض های فوق از آزمون 

 ارائه شده است. 82-3اول تحقیق در جدول 

 

 

 

 

 

 
 



 

 دانش صادراتی متغیر های مولقه تحلیل نتایج  11-4 لجدو

درجه  2χمقدار 

 آزادی

معنی  سطح

 داری

 شاخص ها 

 شناسایی نمایندگان جدید فروش 001 .0 112 240.956

 آشنایی با راهکارهای بهینه حمل و نقل 001 .0 112 193.445

 اطلاعات برای طراحی سیستم حمل و نقل در بازارهای هدف 033 .0 84 109.392

 آشنایی کارکنان با فرایند صادرات 001 .0 84 155.345

 جمع آوری اطلاعات اقتصادی بازار صادراتی 001 .0 112 240.721

 اطلاعات قوانین و مقررات صادراتی بازارهای خارجی 001 .0 112 234.609

 آزمون مجموع شاخص ها در قالب متغیر دانش صادراتی 001 .0 364 760.703

 )مآخذ: داده های پژوهش(

 

شناسایی نمایندگان جدید فروش، آشنایی با  که میشود مشاهده 83-3 جدول آماری نتایج به توجه با

اطلاعات برای طراحی سیستم حمل و نقل در بازارهای هدف، آشنایی راهکارهای بهینه حمل و نقل، 

کارکنان با فرایند صادرات، جمع آوری اطلاعات اقتصادی بازار صادراتی، اطلاعات قوانین و مقررات صادراتی 

معنی دار است. بنابراین بین   09/0در سطح خطای کوچك تر از  و 59/0با اطمینان  بازارهای خارجی،

 شاخص های متغیر دانش صادراتی با متغیر توسعه صادرات استان رابطه معناداری وجود دارد.

و در سطح خطای کوچك  59/0دانش صادراتی با اطمینان  متغیر شاخص های مجموعه از آماری تحلیل با

. بنابراین بین دو متغیر دانش صادراتی (p=0.001,df=861, Chi= 1001.905)معنی دار است.    09/0تر از 

مورد قبول قرار می  1Hرد و فرض  H 0و توسعه صادرات استان رابطه معناداری وجود دارد. از این رو فرض 

 گیرد. 

به عبارت دیگر می توان گفت که حضور در نمایشگاه برای افزایش دانش صادراتی شرکت ها بر توسعه 

 صادراتی استان تاثیر گذار است.

 



 

 فرضیه فرعی دوم:  

پس از آزمون فرضیه اول که نتایج حاکی از تایید ادعای محقق دارد، به بررسی فرضیه دوم تحقیق پرداختاه 

 می شود که به شرح زیر می باشد:

ساتان اثار حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کرد»

 «می گذارد.

  فرضیه های آزمون بصورت زیر مطرح می شوند:

0H :  حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات اساتان کردساتان

 اثر نمی گذارد.

1H  حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات اساتان کردساتان :

 اثر می گذارد.

استفاده می شود. نتایج حاصل از تحلیل داده ها در ارتباط با فرضیه  2χبرای آزمون فرض های فوق از آزمون 

 ارائه شده است. 84-3دوم تحقیق در جدول 

 

 تعهد صادراتی متغیر های مولفه تحلیل نتایج   84-3 جدول

 2χمقدار 

درجه 

 آزادی

سطح معنی 

 داری
 شاخص ها

 سفرمکرر مدیران به بازارهای صادراتی 002 .0 84 126.918

 آموزش پرسنل برای فعالیت در بازارهای صادراتی 001 .0 112 207.974

 نسبت حجم فعالیتهای صادراتی به کل فعالیتهای شرکت 001 .0 112 176.278

 وابستگی به سازمانهای خارجی برای کسب اطلاعات 001 .0 84 138.862

 تعهد صادراتیآزمون مجموع شاخص ها در قالب متغیر  001 .0 308 543.185

 )مآخذ: داده های پژوهش(

 



 

نشان می دهد که همه شاخص های عنوان شده برای تبین متغیر تعهد صادراتی  84-3 جدول آماری نتایج

ده بدست آم 2χمقدار معنی دار است. به عبارت دیگر   09/0و در سطح خطای کوچك تر از  59/0با اطمینان 

 برای  شاخصهای متغیر تعهد صادراتی نشان از تاثیر آنها بر تعهد صادراتی دارد. 

و در سطح خطای کوچك تر از  59/0همچنین برآیند مجموع شاخصهای متغیر تعهد صادراتی  با اطمینان 

تی( و معنی دار است و این موضوع نشان از وجود رابطه معناداری بین دو متغیر مستقل) تعهد صادرا  09/0

که ادعای محقق نیز می باشد را نمی توان   1Hمتغیر وابسته  )توسعه صادرات استان( دارد. بنابراین  فرض 

 رد کرد.

 فرضیه فرعی سوم:  

 فرضیه سومی که محقق در صدد آزمون و تایید و یا عدم تایید آن می باشد فرضیه ای به شرح زیر می باشد:

ود استراتژی صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان اثر حضور در نمایشگاههای تخصصی و بهب»

 «.می گذارد.

 فرضیه های آزمون بصورت زیر مطرح می شوند: 

0H :  حضور در نمایشگاههای تخصصای و بهباود اساتراتژی صاادراتی شارکتها بار توساعه صاادرات اساتان

 کردستان اثر نمی گذارد.

1H : هبود استراتژی صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان حضور در نمایشگاههای تخصصی و ب

 اثر می گذارد.

برای آزمون فرض های فوق از آزمون کای اسکور استفاده می شود. نتایج حاصل از تحلیل داده ها در ارتباط  

 ارائه شده است. 82-3با فرضیه سوم تحقیق در جدول 



 

 

 استراتژی صادراتی متغیر های مولفه تحلیل نتایج 83-3 جدول

 2χمقدار 
درجه 

 آزادی

سطح معنی 

 داری
 شاخص ها

 ایجاد استراتژی برای رقابت در بازارهای صادراتی 001 .0 112 212.479

 بازارهای صادراتیاختصاص بودجه کافی برای بهره برداری از  001 .0 112 226.719

 روشهای کسب اطلاعات در مورد بازارهای صادراتیآشنایی با  001 .0 112 190.708

 آزمون مجموع شاخص ها در قالب متغیر استراتژی صادراتی 001 .0 196 405.144

 )مآخذ: داده های پژوهش(

 

ایجاد استراتژی برای رقابت در بازارهای صادراتی، » نشان می دهد که شاخص های: 83-3 جدول آماری نتایج

بازارهای صادراتی، آشنایی با روشهای کسب اطلاعات در مورد ی بهره برداری از اختصاص بودجه کافی برا

و  59/0با اطمینان   )بهبود استراتژی صادراتی( می باشند که تبین کننده متغیر مستقل« بازارهای صادراتی

معنی دار است. به عبارت دیگر این شاخص ها تبین کننده مناسبی   09/0در سطح خطای کوچك تر از 

 متغیر مستقل)بهبود استراتژی صادراتی( بوده و ارتباط معناداری بین این شاخص ها و  متغیر مستقلبرای 

 )بهبود استراتژی صادراتی( وجود دارد.  

و در  59/0بهبود استراتژی صادراتی با اطمینان  متغیر شاخص های مجموعه از آماری تحلیل بااز طرفی 

دار است. بنابراین بین دو متغیر بهبود استراتژی صادراتی و متغیر معنی   09/0سطح خطای کوچك تر از 

توسعه صادرات استان رابطه معناداری وجود دارد و می توان گفت که حضور در نمایشگاه برای بهبود 

که همان ادعای   1Hاستراتژی صادراتی شرکت ها بر توسعه صادراتی استان تاثیر گذار است. از این رو فرض 

 می باشد را نمی توان رد کرد. محقق نیز 

 

 



 

 فرضیه فرعی چهارم : 

در نهایت برای بررسی موضوع تحقیق به آزمون فرضیه چهارم یا ادعای محقق پرداخته می شود که نتایج آن 

 در ادامه ارائه می گردد. فرضیه فوق به شرح زیر می باشد:

بر توسعه صادرات استان کردستان اثار حضور در نمایشگاههای تخصصی و بهبود عملکرد صادراتی شرکتها »

 «.می گذارد

  فرضیه های آزمون بصورت زیر مطرح می شوند:

0H :  حضور در نمایشگاههای تخصصای و افازایش عملکارد صاادراتی شارکتها بار توساعه صاادرات اساتان

 کردستان اثر نمی گذارد.

1H : ر توسعه صادرات استان کردستان حضور در نمایشگاههای تخصصی و افزایش عملکرد صادراتی شرکتها ب

 اثر می گذارد.

 

برای آزمون فرض های فوق از آزمون کای اسکور استفاده می شود. نتایج حاصل از تحلیل داده ها در ارتباط 

 ارائه شده است. 89-3با فرضیه چهارم تحقیق در جدول 

 

 عملکرد صادراتی متغیر های مولفه تحلیل نتایج 89-3 جدول

 2χمقدار 
 درجه

 آزادی

سطح معنی 

 داری
 شاخص ها

 رضایت مدیران از فروش صادراتی شرکت 006 .0 84 120.497

 رضایت مدیران از رشد فروش صادراتی شرکت 001 .0 112 199.662

 رضایت مدیران از سود صادراتی شرکت 001 .0 112 210.090

 توانایی شرکت برای ورود به بازارهای جدید 001 .0 112 209.381

 آزمون مجموع شاخص ها در قالب متغیر عملکرد صادراتی 001 .0 280 520.738

 )مآخذ: داده های پژوهش(

 



 

رضایت مدیران از فروش صادراتی شرکت، رضایت  که میشود مشاهده 89-3 جدول آماری نتایج به توجه با

شرکت برای ورود  مدیران از رشد فروش صادراتی شرکت، رضایت مدیران از سود صادراتی شرکت،  توانایی

معنی دار است. بنابراین   09/0( کوچك تر از .Sigو در سطح خطای ) 59/0با اطمینان  به بازارهای جدید،

 بین شاخص های متغیر تعهد صادراتی با متغیر توسعه صادرات استان رابطه معناداری وجود دارد.

و در سطح خطای  59/0ی با اطمینان بهبود عملکرد صادرات متغیر شاخص های مجموعه از آماری تحلیل با

(Sig. کوچك تر از )معنی دار است.    09/0(p=0.001,df=280, Chi= 520.738) بنابراین بین دو متغیر .

رد و  H 0بهبود عملکرد صادراتی و متغیر توسعه صادرات استان رابطه معناداری وجود دارد. از این رو فرض 

 مورد قبول قرار می گیرد.   1Hفرض 

ه عبارت دیگر می توان گفت که حضور در نمایشگاه برای بهبود عملکرد صادراتی شرکت ها بر توسعه ب

 صادراتی استان تاثیر گذار است.

 

نتایج و یافته های هر تحقیق، جان مایه و مهمترین بخش تحقیق تلقی می شود ، تا با محك یافته ها و 

بگشاید . پیشنهاد های بر آمده از تحقیق نیز ما را به استواری فرضیه هایش راهی به سوی بهبود و تعالی 

 ، فرا می خواند .«تغییر نا پذیر ترین اصل حیات مادی » تغییر و نو شدن 

تحقیق حاضر بی شك مصداق آن تحقیقات همیشگی خیلی مخالف تا خیلی موافق نیست تا اگر تمامی  

 جا شوند، شکل قابل پذیرش تحقیق حفظ شود.سطح بندی ها و لایه بندی های معنادار در نمونه نیز جاب

این تحقیق دسته ی از گویه های بر آمده از کنکاش در مبانی ارزیابی تحقیقاتی در خصوص ابعاد حضور در 

نمایشگاه های تخصصی و تاثیر آن بر توسعه صادراتی شرکتها را مورد ارزیابی قرار داده است که در ادامه 

 نتایج تحقیق ارائه می گردد.

 



 

 جمع بندی یافته های پژوهش 

با عنایت به اینکه مسئله اصلی بررسی تاثیر حضور در نمایشگاه های تخصصی بر توسعه صادراتی استان 

 کردستان می باشد ، نتایج زیر حاصل این تحقیق است :

 

  نتیجه حاصل از فرضیه اول نشان می دهد که حضور در نمایشگاه های تخصصای و افازایش داناش

 شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان اثر می گذارد. صادراتی

نتایج تحقیق ایزدی سرشت نشان می دهد که شرکت در نمایشاگاه هاای تخصصای بارای افازایش 

صادرات و توسعه آن از اهمیت دو چندانی بر خوردار است و رابطه معناداری بین ازایش صادرات باا 

تیجه تحقیق فاوق باا نتاایج حاصال از فرضایه اول شرکت در نمایشگاه های تخصصی وجود دارد. ن

 تحقیق حاضر  تا حدودی همخوانی و مطابقت دارد.

  

  فرضیه دوم تحقیق و نتایج حاصل از بررسای آن، نشاان از آن دارد کاه حضاور در نمایشاگاه هاای

 تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان اثر می گذارد.

تا حدودی مطابقت و همخوانی دارد.  نتاایج  8488رضیه دوم تحقیق با نتیجه تحقیق ایرانی نتایج ف

نشان می دهد که مشارکت در نمایشگاه هاای تخصصای بارای شارکت هاای  8488تحقیق ایرانی 

تجاری و تولیدی باید هراه با اهداف از قبال مشاخص شاده باشاد و شارکت هاا اهاداف خاود را از 

. ایشان همچنین نشان دادناد کاه حضاور در نمایشاگاه باا افازایش تعهاد مشارکت مشخص نمایند

 صادراتی شرکتها ارتباط معناداری دارد و مشارکت توسعه صادراتی شرکتها تاثیرگذار می باشد. 

 

  نتیجه حاصل از فرضیه سوم نشان می دهد که حضور در نمایشگاه های تخصصی و بهبود استراتژی

 ادرات استان کردستان اثر می گذارد. صادراتی شرکتها بر توسعه ص

نتایج تحقیق هانسون وهالبرگ حاکی از آن است که برای حضور موفاق در بازارهاای تجااری بایاد 

شرکت ها معرفی مناسبی از خود و محصولات خود داشاته باشاند کاه حضاور در نمایشاگاه هاا از 

همچنین نشاان مای دهاد کاه موثرترین راههای رسیدن به این هدف می باشد. نتایج تحقیق فوق 

افزایش فروش و ایجاد نمایندگاه فروش رابطه معناداری با حضور در نمایشگاه های تخصصای  دارد. 

بنابراین می توان گفت که استراتژی های صادراتی نیاز به بازنگری و بروز شادن دارد کاه حضاور و 

 مشارکت در نمایشگاه ها از راههای انجام این امر می باشد.
 



 

 ه چهارم تحقیق و نتایج حاصل از بررسی آن، نشان از آن دارد کاه حضاور در نمایشاگاه هاای فرضی

 تخصصی و افزایش عملکرد صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان اثر می گذارد.

نتایج تحقیق دکورکس نشان می دهد که بهبود عملکرد صادراتی شرکتها رابطه معناداری با حضاور 

ر نمایشگاه های تخصصی دارد و برای افزایش رانادمان و بهباود صاادرات شارکت هاا و مشارکت د

حضور در این نمایشگاه ها ضروری و تاثیرگذار می باشد. نتایج تحقیق فوق با نتیجه فرضایه چهاارم 

 این تحقیق همخوانی دارد.

 د که برگزاری برآیند نتایج حاصل از آزمون فرضیات چهارگانه تحقیق حاکی از این موضوع می باش

نمایشگاه های تخصصی برتوسعه صادرات استان کردستان اثر می گذارد. به عبارت دیگر شرکت های 

 صادراتی با حضور در نمایشگاه های تخصصی می توانند بر توسعه صادراتی استان تاثیر گذار باشند.

 

مایشگاه های تخصصی و لذا شواهدی بر رد فرضیه های چهارگانه با شاخصه های تعریف شده حضور در ن

افزایش دانش صادراتی شرکتها ، حضور در نمایشگاه های تخصصی و افزایش تعهد صادراتی شرکت، حضور 

در نمایشگاه های تخصصی و بهبود استراتژی صادراتی شرکتها ، حضور در نمایشگاه های تخصصی و افزایش 

 عملکرد صادراتی شرکتها وجود نداشت. 

 

تپیشنهادا  

تحقیق در نهایت منجر به پیشنهاداتی برای استفاده کنندگان هر تحقیق می گردد. در واقع این نتایج هر 

پیشنهادات در دو بخش برای استفاده کنندگان در سازمان به طور عملی و استفاده کنندگان مراکز علمی 

 شامل دانشجویان و محققین، ارائه می گردد.

 

 های پژوهشپیشنهادات منتج از فرضیه

وجه به اینکه تمامی فرضیه های مربوط به ابعاد نمایشگاه های تخصصی مورد پذیرش قرار گرفت، لذا با ت

نتایج حاصل از آن به همراه پیشنهاداتی در خصوص هر کدام از فرضیه ها و ابعاد مورد سنجش در آن ارائه 

 میگردد.



 

تخصصی و افزایش  نتایج حاصل از فرضیه فرعی اول نشان می دهد که حضور در نمایشگاه های -8

دانش صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان تاثیر گذار است.  بنابراین در این خصوص 

 می توان پیشنهادات زیر را کرد :

 

  موفقیت در حوزه توسعه صادراتی شرکت ها نیازمند کسب دانش و آگاهی در بخش های

زهای هر بازار می باشد. پیشنهاد می مختلف از جمله کسب اطلاعات از بازارهای هدف و نیا

گردد شرکت های فعال در حوزه صادرات با حضور در نمایشگاه های تخصصی داخلی و 

خارجی و افزایش دانش صادراتی خود تاثیر مستقیم بر توسعه صادرات خود و استان 

 بگذارند.

  مشتریان پیشنهاد می گردد برای شناساندن محصولات و خدمات خود به بازارهای هدف و

 جدید، توجه بیشتری به حضور در نمایشگاه های تخصصی گردد.

  توسعه بازار نیاز به کانالها و راهکارهای جدید دارد که ایجاد نمایندگان فروش در بازارهای

هدف یکی از این راههاست. در این خصوص پیشنهاد می گردد با بازدید مستمر از نمایشگاه 

یندگان جدید شناسایی و آغاز فعالیت آنها تمرکز های تخصصی و کسب اطلاعات، نما

 بیشتری مبذول گردد.

  حضور و بازدیداز نمایشگاه های تخصصی باعث آشنایی کارکنان با فرایند و مراحل اجرایی

صادرات می گردد. پیشنهاد می گردد به حضور مدیران و مسئولان بخض صادراتی شرکت 

 ها در نمایشگاه ها توجه ویژه شود.

 

حضور در نمایشگاه های تخصصی و افزایش تعهد  تایج حاصل از فرضیه فرعی دوم نشان می دهد کهن -2

صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان تاثیر گذار است.  بنابراین در این خصوص می توان 

 پیشنهادات زیر را کرد:

 ری اطلاعات بازارهای پیشنهاد می گردد با حضور مکرر در نمایشگاه های تخصصی و جمع آو

 خارجی از وابستگی خود به سازمانهای فعال در این حوزه کاسته شود. 

  برای بهبود شرایط صادراتی شرکت پیشنهاد می گردد حجم مناسبی از فعالیت های شرکت به

 فرایند صادرات اختصاص یابد تا نیروی مضاعفی در این خصوص ایجاد گردد.

 



 

سوم نشان می دهد که حضور در نمایشگاه های تخصصی و بهبود نتایج حاصل از فرضیه فرعی -4

بنابراین در این  تاثیر گذار می باشد. استراتژی صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان

 خصوص می توان پیشنهادات زیر را کرد:  

 سب با حضور در بازارهای جدید نیاز به استراتژی های مناسب آن بازار دارد که باید متنا

استراژی های رقبا باشد. پیشنهاد می گردد ضمن شرکت در نمایشگاه های تخصصی، از برنامه 

ها و استراتژی های رقبا در بازار جدید اطلاعات جمع آوری گردد و به تهیه و تدوین استراتژی 

 مناسب برای این بازارها توجه بیشتری گردد.

 آشنایی با روشها و منابع اطلاعاتی می باشد  برای کسب اطلاعات در خصوص موارد فوق نیاز به

که پیشنهاد می گردد در این خصوص با حضور در نمایشگاه های تخصصی کارکنان خود را با 

 این منابع و روشها آشنا نمایند.

  پیشنهاد  می گردد برای حصول اهداف حضور در نمایشگاه های تخصصی، بودحه مناسبی

 برای این امر اختصاص داده شود.

 

 

نتایج حاصل از فرضیه فرعی چهارم نشان می دهد که حضور در نمایشگاه های تخصصی و افزایش  -3

عملکرد صادراتی شرکتها بر توسعه صادرات استان کردستان تاثیر گذار است. بنابراین در این خصوص می 

 توان پیشنهادات زیر را کرد:  

 

 دراتی می باشد که برای بهبود این کسب سود و افزایش فروش از اهداف اصلی شرکت های صا

امر پیشنهاد می گردد به حضور شرکت در نمایشگاه های تخصصی در داخل و خارج از کشور 

 توجه ویژه شود و منابع لازم در این خصوص تدارک دیده شود.

  بخشی از نیازهای شرکت در حوزه بهبود عملکرد صادراتی نیاز به بازدید از نمایشگاه های

ازارهای هدف می باشد که پیشنهاد می گردد مدیران و کارکنان مسئول در این تخصصی در ب

 حوزه به بازدید از نمایشگاههای تخصصی توجه بیشتری داشته باشند.

 

 



 

 پیشنهادات کاربردی-5-3-2

  پیشنهاد می گردد شرکت های فعال در حوزه صادرات و شرکت های تولیدی، هر ساله تقویم

ارجی در حوزه صنعت مورد نظر خود را تهیه و برنامه یکساله برای حضور نمایشگاههای داخلی و خ

 در نمایشگاه و بازدید از آنها را تهیه و بودجه خاصی برای این امر اختصاص دهد.

  در زمینه افزایش سود و رشد فروش پیشنهاد می گردد به حضور در نمایشگاه تخصصی و ایجاد

 ول گردد.نمایندگان فروش جدید توجه بیشتری مبذ

  پیشنهاد می گردد برای حضور در هر نمایشگاه برنامه مشخص و اهداف دقیقی تهیه و تدوین گردد و

بصورت هدفمند در هر نمایشگاه حاضر شوند و منابع اطلاعاتی مناسبی در نمایشگاه شناسایی و 

 جمع آوری گردد.

  تدوین برنامه های هر شرکت لازم و آشنایی با برنامه ها و استراتژی های رقبا در بازارهای هدف برای

ضروری است، لذا پیشنهاد می گردد در این خصوص با حضور در نمایشگاه های تخصصی برنامه 

مشخصی برای کسب اطلاعات از استراتژی و برنامه های رقبا تهیه و تدوین گردد و ضمن جمع 

 آوری اطلاعات، راهکارهای مشخصی برای فعالیت آتی شرکت تهیه گردد.
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