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:برخی از افتخارات همكاري من عبارتند از

٣

:سرفصل ها

انواع نمايشگاه هاي تجاري)١
اصول و اهداف شركت در نمايشگاه ها)٢
برنامه ريزي شركت  در نمايشگاه ها  )٣
و چگونگي گفتگو و انواع بازديد كنندگان نمايشگاه ها )۴

شناسايي نيازهاي آنان
    نمايشگاه نحوه پوشش و رفتار غير كلامي در)۵
فنون ارتباطي ويژه نمايشگاه ها   )۶
بكار گرفتن ابزارها در جهت اثر بخشي بهتر نمايشگاه ها   )٧
ي    انواع فرمهاي ارتباطي بازديد كنندگان جهت تماسهاي بعد)٨
تشريفات پذيرايي از مهمانان ويژه  )٩

هچگونگي ارتباط با بازديدكنندگان هدف پس از نمايشگا)٠١

۴
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نخستين آموزه در حضور موفق در 
:نمایشگاه ها

بت برترین ویژگی یک شرکت موفق نس
به دیگر شرکت کنندگان، دانش 
.تبرگزاری نمایشگاه و برنامه ریزی اس

۵

6P    (Mix  Marketing(آميخته بازاریابی 

) product( فرآورده                                               )١
) price(قيمت                                                          )٢
) promotion(         پيشرفت و بالا بردن روش       )٣
) place(مکان                                                           )۴
) packaging(بسته بندی                                         )۵
) people(مردم                                                        )۶

۶



8/31/2023دانشگاه صنايع و معادن ايران

Majid Kazemi - 0912 244 13 44۴

انواع نمایشگاه ها از نظر موضوع

نمایشگاه های تجاری)١
فرهنگینمایشگاه های)٢
نمایشگاه های کالایی)٣
نمایشگاه های فن آوری)۴
نمایشگاه های سياسی)۵

٧

انواع نمایشگاه ها از نظر مکانی

نمایشگاه های شهری)١
استانینمایشگاه های)٢
نمایشگاه های منطقه ای)٣
)ملی( نمایشگاه های کشوری )۴
)بين المللی( نمایشگاه های جهانی)۵

٨
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اهداف شرکت در نمایشگا ه ها

نمایشگاه ها از اصلی ترین ابزار پيشبرد فروش 
هستند

پيشبر ها ابزارهایی هستند که  با هدف 
و بالابردن فروش بازارهدف کالا به شناساندن 

.می روندبازار بکار و افزایش سهم 
پيشبرد فروش اگر چه انواع تعریف شده های دارد، 

اما در مورد هر شرکت یا کالا باید جدا تحليل و 
.گزینش گردد

در مورد پيشبرد ، خلاقيت حرف اول را می زند
٩

مفهوم دوره عمر کالا 
The concept of product life cycle)  (

ود تجربيات بازاریابی نشان می دهد که روند فروش و س
 آوری یک کالا در طول زمان همواره دستخوش تغييراتی

.  می گردد 
 مطالعه سيکل عمر کالا کوششی است برای تشخيص
د مراحل قابل تفکيکی که در هر دوره عمر یک کالا وجو

دارد همچنين در رابطه با هر کدام از این مراحل مسائل 
نسيل و مشکلاتی در زمينه راهبرد نمايشگاه یابی و پتا

.  سود آوری کالا مطرح می گردد
وند بر اساس این مطالعات که در این زمينه انجام گرفته ر
فروش بيشتر کالا ها در دوره حياتشان یک منحنی 

را تشکيل می دهد که خود به چهار مرحله  ) S(بشکل 
معرفی ، رشد ، بلوغ و كاهش  تقسيم می شود 

١٠
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مفهوم دوره عمر کالا 
The concept of product life cycle)  (

منحني عمر كالا

مرحله معرفي

مرحله رشد

مرحله بلوغ

كاهشمرحله 

١١

) : introduction stage(مرحله معرفی کالا   - ١

این مرحله زمانی آغاز می شود که یک کالای جدید برای اولين بار 
.عرضه گردیده و در معرض فروش قرار می گيرد

دریج معرفی کالای جدید نياز به زمان دارد و رشد فروش بدلایل  زیر به ت
:و به آهستگی انجام مي گيرد

تأخير در توسعه ظرفيت توليد کالای جدید)١

مشکلات تکنيکی در توليد وبسته بندی کالا)٢

تأخير در نمايشگاه  رسانی و در دسترس قراردادن کالاها بویژه )٣

برای یافتن فروشندگان جزء حائز شرایط

ن عدم تمایل مصرف کنندگان به تغيير عادات مصرفی و آنچه به آ)۴

مأنوس شد

١٢
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Growth stage مرحله رشد  - ٢

رعت اگر کالای جدید توانست رضایت نمايشگاه  را جذب کند فروش بس
يع و افزایش می یابد فرصتهای موجود برای توليد هستند مقياس وس

سود آوری زیاد باعث جذب رقبای جدیدی برای نمايشگاه  کالا می 
ش گردد و آنان انواع جدیدی از کالا را عرضه می نمایند که باعث گستر

برای ماندن در مرحله رشد و کسب رشد بالا . نمايشگاه  می گردد 
.شرکتها بشرح زیر عمل می کنند 

ی شرکت سعی می کند کيفيت کالا را بهبود بخشد و انواع مدلها)١
.جدیدی از کالا را ارائه دهد

.دشرکت برای یافتن و ورود به نمايشگاه  های جدید تلاش می کن)٢
شرکت برای عرضه هر چه بيشتر کالا از کانالهای توزیع جدید )٣

.استفاده می کند
آگاهی دهنده به شکل تبليغات " تبليغات خود را از حالت صرفا)۴

.ترغيب کننده که منجر به فروش بيشتر گردد تغيير می دهد
 در زمانی که شرایط نمايشگاه  ایجاب می کند با کاهش قيمتها)۵

ت گروههای دیگري از مصرف کنند گان  كه در مقابل قيمت حساسي
.دارند  را جذب می کند 

١٣

)Maturity stage(مرحله بلوغ یا رشد کامل  

 در یک نقطه از مرحله رشد از سرعت افزایش فروش کاسته می گردد و
 کالا مرحله بلوغ نسبی می شود این مرحله معمولاٌ از مراحل قبلی

طولانی تر است اکثر کالاها در این مرحله قرار دارند و بخش عمده ای 
از نمايشگاه یابی کالاهایي ارتباط دارند که به این مرحله از عمر 

.  مصرفی خود هستند 

:سه مرحله بلوغ عبارتند از
بلوغ همراه با رشد  -١
بلوغ همراه با ثبات    -٢
بلوغ همراه با کسادی -٣

١۴
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(Decline stage )كاهش  مرحله

 اکثریت کالاها و انواع و مدلهای گوناگون آن سرانجام وارد مرحله کاهش
ه مدام فروش یا توقف آن می شود این کاهش ممکن است سریع یا ب

فروش کالا ممکن است به صفر برسد یا . آهستگی انجام گردد 
.درسطح پایينی برای مدت طولانی ادامه یابد 

:دلایل این مرحله 
پيشرفتهای فنی ممکن است منجر به عرضه انواع مدلهای جدید )١

.کالا شوند که بتواند جانشين کالاهای قبلی گردد
دتغيير در ذائقه و سليقه مصرف کنندگان  به طرف کالاهای جدی)٢
تبدیل تقاضا به تقاضای دیگر)٣

١۵

ویژگيها در مراحل عمر کالا

ویژگيها در مراحل عمر کالا

كاهشبلوغرشدمعرفیویژگيها

نزولرشد کندرشد سریعکمفروش

کم یا صفرنزولبالاکم یا منفیسود

کمبالامتوسطمنفینقدینگی

آخرین هاکل نمايشگاه کل نمايشگاه محدودمشتریان

رو به کاهشزیاددر حال رشدکمرقبا

١۶
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واکنشهای درست در مراحل عمر کالا

واکنشهای درست در مراحل عمر کالا

كاهشبلوغرشدمعرفیواکنش درست

جذب نمايشگاه توسعه نمايشگاه تمرکز استراتژیک
دفاع از سهم 

نمايشگاه 
سود آوری

هزینه های 
بازاریابی

کمنزولزیاد ولی رو به کاهشزیاد

انتخابیایجاد وفاداریبرتری علامت تجاریاطلاع محصولبازاریابیهدف 

انتخابیوسيعوسيعمتنوعتوزیع

در حال افزایشکمترینکمتربالاقيمت

بدون تغييرمتمایز شدنبهبود یافتهاصلیمحصول

١٧

برنامه ریزی شرکت در نمایشگا ه ها

ن اصولا برابر منحنی عمر کالا و برند می توا
  گفت که سه نوع برنامه ریزی  و هدف گذاری

:کلی جهت این ابزار پيشبردی وجود دارد

:پيشبرد از نوع آگاهی دهنده)١
:پيشبرد از نوع ترغيب کننده)٢
:ازپيشبرد از نوع ماندگارکننده و وفادار س)٣

١٨
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نمایشگا ه های تجاریدر بازدیدکنندگان انواع 

ده، بنا به تجربه فعالان در این بخش و بررسی های انجام ش
:شرکت کنندگان به موارد زیر تقسيم می شوند

.علاقمندان فنی که در این زمينه دارای تجربه هستند)١
علاقمندان علمی که در این زمينه مطالعه می کنند)٢
فعالان صنعت نمايشگاهی که از روی کنجکاوی به )٣

نمایشگاه می روند
بازرگانانی که برای گسترش شبکه خرید خود به )۴

نمایشگاه می آیند
مسئولين خرید سازمانها که جهت گرداوری و کسب )۵

اطلاعات به نمایشگاه می ایند
١٩

در نمایشگا ه های تجاریبازدیدکنندگان انواع 

کسب اطلاعات و شرکتهای همکار که جهت گرداوری اطلاعات نمايشگاه )۶
رقبا به نمایشگاه می ایند

اه  ورود به این نمايشگهت جافراد حقيقی و شرکتهای تازه تاسيس که )٧
ابراز تمایل می نمایند

گاه جویای کار که جهت آشنا شدن با فعالان بزرگ صنعت به نمایشافراد )٨
می ایند

ان فروشندگانی که برای شناساندن کالا و خدمات خود به شرکت کنندگ)٩
نماینددر نمایشگاه به انجا مراجعه می 

افرادی که جهت پرکردن اوقات فراغت به نمایشگاه می آیند)٠١

ندافرادی که جهت  بدست اوردن هدایای تبليغاتی به نمایشگاه می ای)١١

ندروهدف که عموما بی هيچ دليلی به نمایشگاه می بی متفرقه افراد )٢١

و اعضای خانواده شرکت کنندگان دوستان )٣١

بازرگانان)۴١

٢٠
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:نشست دوم

:برنامه ریزی نمایشگاه

Trade Exhibition Plan

٢١

خلاصه طرح نمايشگاهي)١

وضعيت نمايشگاه جاري)٢

توصيف نمايشگاه          

توصيف چرایی          

توصيف برند          

توصيف مزيت نسبي                   

بررسي هاي رقابت                   

بررسي هاي مسير          

امكاناتبررسي                    

سرفصلهاي طرح نمايشگاهي 

٢٢
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)ETOP( قوتو تحليل نقاط ضعف و جدول تجزيه )٣

) SAP( شركتو تهديدات جدول فرصتها )۴

اهداف و برنامه ها)۵

سرفصلهاي طرح نمايشگاهي 

٢٣

راهبردهاي نمايشگاهي)۶

اجراي طرح نمايشگاهي)٧

)سخت افزاري، مغز افزاري، نرم افزاري( بودجه بندي )٨

بازخور)٩

٢۴

سرفصلهاي طرح نمايشگاهي 
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كارگاه تدوین طرح 

نمایشگاهی

EXHABITION PLAN

٢۵

٢۶

:ازتلاشي 
خاک پاک ایران زمين   فرزند 
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