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Objective: This study aims to identify and rank the key components influencing 

Iran's strategic model of trade diplomacy in World Expo exhibitions. 

Methodology: The research adopts a mixed-methods approach. Initially, the 

components of Iran’s trade diplomacy in World Expo exhibitions were identified 

through a literature review and semi-structured interviews with experts. The 

interviews were analyzed using open, axial, and selective coding, resulting in 33 

categories and eight key components. These components include cultural showcase, 

presentation of trade and economic opportunities, trade negotiation, resource 

management, national branding, private sector participation, development of a trade 

diplomacy framework (clear articulation of trade diplomacy policy), and research and 

development (R&D). In the quantitative phase, an interpretive structural modeling 

(ISM) approach was employed to develop Iran’s trade diplomacy model for World 

Expo exhibitions based on input from 15 stakeholders, including trade diplomats, 

business professionals, academics, and Expo organizers. Subsequently, MICMAC 

analysis was utilized to assess the influence and dependency levels of these 

components. 

Findings: The results indicated that private sector participation ranks at the highest 

level in Iran's strategic trade diplomacy model for World Expo exhibitions. Following 

this, national branding and the development of a trade diplomacy framework occupy 

the next level. Research and development, along with trade negotiation, were 

identified at the third level, while cultural showcase and the presentation of trade and 

economic opportunities were positioned at the fourth level. Resource management 

was placed at the lowest level of the strategic trade diplomacy model.  

Conclusion: Using interpretive structural modeling, the position of these factors was 

mapped in a variable scatterplot with the help of MICMAC analysis, allowing for the 

identification of key variables’ roles and interrelations within the strategic 

framework. 
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EXTENDED ABSTRACT 

Introduction 

Trade diplomacy, as a pivotal aspect of economic policy, serves as a bridge to facilitate 

international trade and investment. Thrall (2024) categorizes trade diplomacy into macro and micro 

perspectives. At the macro level, it encompasses trade agreements and diplomatic representation to 

support national businesses, while at the micro level, it focuses on fostering trade, attracting foreign 

investment, and enabling foreign ventures (Thrall, 2024). Ahmed and Gupta (2021) highlighted 

globalization's role in reshaping trade relationships, transitioning from insular to liberalized approaches. 

In this context, World Expo exhibitions emerge as strategic platforms where nations can showcase their 

cultural, economic, and trade strengths (Ahmed & Gupta, 2021). 

Recent studies underscore the critical role of trade and cultural diplomacy in fostering international 

cooperation. For instance, Zarei and Siyah Sarani Kajouri (2023) proposed a systemic model for 

sustainable exports among knowledge-based firms, emphasizing structured input-output feedback 

mechanisms (Zarei & Siyah Sarani Kajouri, 2023). Similarly, Engelland-Gay (2023) analyzed the UAE's 

strategies during Expo 2020 Dubai, illustrating how cultural diplomacy reinforces national branding. 

These examples highlight the multidimensionality of trade diplomacy, integrating cultural representation 

and economic engagement (Engelland-Gay, 2023). 

This study focuses on identifying and structuring the key components of Iran's trade diplomacy in 

World Expo exhibitions. Leveraging interpretive structural modeling (ISM) and MICMAC analysis, the 

research maps the influence and interdependence of these components, providing a framework to enhance 

Iran's international trade presence. 

Methodology 

This mixed-methods research employed qualitative and quantitative approaches to achieve its 

objectives. Initially, a thematic analysis of literature and semi-structured interviews with 15 experts in 

trade diplomacy was conducted. These experts included trade diplomats, business professionals, 

academics, and Expo organizers with at least a decade of experience. 

The qualitative data underwent open, axial, and selective coding, identifying 33 subcategories and 

eight primary components: cultural showcase, presentation of trade and economic opportunities, trade 

negotiation, resource management, national branding, private sector participation, trade diplomacy 

framework development, and research and development. 

The quantitative phase utilized interpretive structural modeling (ISM) to construct the strategic 

model, followed by MICMAC analysis to assess the influence and dependency of each component. 

Findings 

The study revealed a hierarchical structure of components within Iran’s strategic trade diplomacy 

model. At the highest level, private sector participation emerged as the most influential component. 

National branding and the development of a trade diplomacy framework followed at the second level. 

Research and development, alongside trade negotiation, occupied the third tier. The fourth level included 
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cultural showcases and the presentation of trade and economic opportunities, while resource management 

was positioned at the lowest level of influence. 

The MICMAC analysis illustrated varying levels of dependency and influence among the 

components: 

 Private sector participation was identified as a cornerstone, driving strategic initiatives. 

 National branding and framework development acted as pivotal connectors within the model. 

 Resource management, while critical, demonstrated a higher dependency on other components 

for effective implementation. 

This hierarchical structuring provided clarity on the roles and interactions of these components, 

offering actionable insights for policymakers and stakeholders. 

Discussion and Conclusion 

Trade diplomacy plays a crucial role in enhancing economic and trade relations between countries 

at global events like World Expo exhibitions. These exhibitions offer nations a unique platform to 

showcase their products, services, and culture to a global audience. A strategic approach to trade 

diplomacy in such events starts with clearly defined objectives, such as promoting exports, attracting 

investments, and strengthening economic ties. Following this, comprehensive market and competitor 

analysis is essential for developing effective strategies. Key components include the creative and attractive 

design of national pavilions to highlight strengths like advanced technologies, key products, and rich 

cultural heritage. Effective event management, including organizing seminars, workshops, and 

networking opportunities, can facilitate meaningful engagements with international stakeholders. 

Additionally, targeted media campaigns and advertising through digital and traditional channels 

significantly contribute to enhancing brand recognition. Post-event evaluations and data collection help 

identify strengths and weaknesses, enabling countries to refine strategies for future international 

exhibitions. Sustained engagement and follow-up after the event ensure long-term economic and trade 

relationships, making strategic management a continuous necessity. 

The qualitative analysis in this study identified key components of Iran's strategic trade diplomacy 

model for World Expo exhibitions, including cultural showcases, trade and economic opportunities, trade 

negotiations, resource management, national branding, private sector participation, a clearly defined trade 

diplomacy framework, and research and development. Using the Structural Self-Interaction Matrix 

(SSIM) and interpretive structural modeling (ISM), the relationships among these components were 

mapped. The private sector's role emerged as the most critical, followed by national branding and policy 

framework development. Trade negotiations and R&D occupied the third tier, while cultural showcases 

and trade opportunities were in the fourth. Resource management was placed at the lowest level. The 

findings align with previous research (Ahmad & Esfandabadi, 2020; Akbariyeh et al., 2019; Pacheco & Matos, 

2021; Tabatabai, 2009), emphasizing the importance of skilled trade diplomats and strategic preparation to 

achieve sustainable exports. Recommendations include investing in training, effective pavilion design, 

and leveraging data for strategic improvements. These efforts ensure that countries maximize the unique 

opportunities offered by global exhibitions, fostering stronger trade and economic partnerships. 
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له  1403 © قا مامی حقوق انتشتتتتار این م ت

مقاله  انتشار اینمتعلق به نویسنده)گان( است. 

 گواهی صتتتورت دستتتترستتتی آزاد مطابق بابه

(CC BY 4.0) .صورت گرفته است 

ی ایران ی دیپلماسی تجارراهبرد یالگوموثر بر  هایبندی مولفههدف این پژوهش شناسایی و سطح :هدف

های تدا، مؤلفهروش تحقیق آمیخته است و در ابشناسی: روشباشد. های جهانی اکسپو میدر نمایشگاه

ریافته با خبرگان از طریق ادبیات و مصاحبه نیمه ساختا اکسپو یجهان هایشگاهیدر نما رانیا یتجار یپلماسید

تعداد  ها با سه روش کدگذاری باز، محوری و انتخابی کدگذاری شدند و درنهایتشده است. مصاحبهشناسایی

ارائه  تفسیری برای -شناسایی و در بخش کمی مدل ساختاری یشاخص بر اساس کدگذار 8و  مقوله 33

 ،یتجار یهالماتفعالان دیپ نفر از 15نظرات با  های جهانی اکسپودیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاهالگوی 

فه شناسایی شد؛ مول 8. گردیده استیجاد ا یجهان هایشگاهیبرگزارکنندگان نما ،یدانشگاه دیبازرگانان، اسات

رند ب -5ع مدیریت مناب -4ی رایزنی تجار -3های تجاری و اقتصادی نمایش فرصت -2ی نمایش فرهنگ -1

یپلماسی تجاری )تبیین شفاف سند تدوین سند د -7صوصی خمشارکت بخش  -6ملی )برند سازی ملی( 

 با استفاده از هامؤلفهاین ناسایی موقعیت آن برای ش از پس تحقیق و توسعه. -8دیپلماسی تجاری( 

MICMAC رکت بخش مشانشان داد؛ به دست آمده  جینتاها: یافته. قدرت نفوذ و وابستگی مشخص گردید

قرار دارد  های جهانی اکسپوی در بالاترین سطح الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاهخصوص

ه و رایزنی ی در سطح بعدی قرار دارند. تحقیق و توسعتجار یپلماسیدسند  نیتدوی و برندملو بعد از آن 

ی در سطح ادو اقتص یتجار یهافرصت شینماتجاری در سطح سوم قرار گرفته اند و مولفه نمایش فرهنگی و 

دارد. مدیریت منابع نیز در  های جهانی اکسپوالگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه چهارم

گیری: نتیجه .قرار دارد اکسپو یجهان یهاشگاهیدر نما رانیا یتجار یپلماسید یراهبرد یالگوسطح آخرین 
 ، با کمکرهامحل قرارگیری عوامل مختلف در نقشه پراکندگی متغی یریتفس یساختار یمدلسازبا استفاده از 

 تشخیص است. که از روی آن جایگاه متغیرهای کلیدی قابل تحلیل میکمک انجام شد

 .اکسپو ه،شگاینما ی،تجار یپلماسید بندی،سطحکلیدواژگان: 

 8933-3041 شاپای الکترونیکی:   
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 مقدمه

، دیپلماسی تجاری به دو شیوه تفسیر شده است. اول از منظر کلان که دیپلماسی تجاری، (2007)های مرسیر با استناد به بررسی

ها است. در این دیدگاه های تجاری و اجرای این موافقت نامهمذاکره برای موافقت نامهبخشی از دیپلماسی اقتصادی و وظیفه دیپلماسی تجاری 

دوم از منظر خرد که  .شودهای تجاری تعریف میهای دیپلماتیک در حمایت از بخشهای نمایندگیدیپلماسی تجاری به شکل فعالیت

 ,Thrall) کندهای خارجی و سرمایه گذاری در خارج محدود میهجذب سرمای ،کارکردهای اصلی دیپلماسی تجاری را به حمایت از تجارت

دارند و  های یک شبکه از بازیگران دولتی و خصوصی که در مدیریت روابط تجاری نقشفعالیت. در این دیدگاه، دیپلماسی تجاری به (2024

شود با عنایت به تفاسیری که گذشت، نقش دیپلماسی تجاری در گیرند گفته میهای دیپلماتیک بهره میبرای مدیریت روابط تجاری کانال

های سیاست خارجی ]تجاری[ مبتنی بر دیپلماسی شود که جهت گیریص میهای سیاست خارجی تجاری کاملاً برجسته است و مشخجهتگیری

های تجارت بین الملل به اعتقاد بسیاری از محققان دیپلماسی تجاری در مرکز روابط تجاری بین المللی قرار دارد و یکی از لازمه تجاری است.

در رابطه با روندهای بین المللی . (Ahmed & Gupta, 2021; Mohammadi Yazdi et al., 2024; Rahpeyma et al., 2024)است 

شود. جهانی شدن ساختار تجارت جهانی و روابط بین کشورها را متحول مؤثر بر دیپلماسی تجاری به جهانی شدن و منطقه گرایی اشاره می

رویکرد نظام تجاری از درون گرایی به برون گرایی تغییر یافته و آزادسازی تجاری هم به سیاست مسلط جهانی نموده است به عنوان مثال، 

تغییر  (بازارهای جهانی ها از مسائل سیاسی و امنیتی به مسائل اقتصادی و تجاری )حضور درتبدیل شده است. در همین راستا دغدغه دولت

 . (Ahmed & Gupta, 2021) های مؤثر بر ساختار تجارت جهانی استای هم از پدیدهری منطقهمنطقه گرایی و روابط تجا کهکرده است 

به اهمیت دیپلماسی تجاری و فرهنگی در توسعه تعاملات اقتصادی و تقویت برند ملی کشورها تأکید دارند. زارعی و مطالعات اخیر 

بنیان پرداختند و های دانش( در پژوهشی ترکیبی به طراحی مدل سیستمی دیپلماسی تجاری برای صادرات پایدار شرکت2023همکاران )

 Zarei & Siyah) ها و بازخورد، برای موفقیت در این حوزه ضروری استها، پردازش، خروجیدینشان دادند که رویکرد سیستمی شامل ورو

Sarani Kajouri, 2023) .( با تحلیل تجربیات موفق کشورهایی چون چین، ترکیه و قطر، بر نقش دیپلماسی 2024الاسلامی و همکاران )شیخ

 اقتصادی و تجاری در ارتقای برند ملی تأکید کردند و راهبردهایی نظیر تقویت گردشگری و صادرات محصولات فناورانه را پیشنهاد دادند

(Sheikholeslami et al., 2024)( با رویکردی نهادی به چالش2023. خیرخواه و همکاران )ای ایران در های دیپلماسی فرهنگی و رسانه

 های کامل صادراتی ایران دانستندکشورهای همسایه پرداختند و ضعف در این حوزه را یکی از دلایل عدم استفاده از ظرفیتتعاملات اقتصادی با 

(Khayrkhah et al., 2023)وکار در اقتصادهای نوظهور، نشان دادند شناسی از دیپلماسی کسب( با ارائه یک نوع2023زاده و همکاران ). قاسم

. حیدرپور (Ghasemnezhad et al., 2023) دهدها را شکل میها، مسیر دیپلماسی تجاری آنالمللی شرکته بینهای صنعتی و تجربکه ویژگی

بار، های مالی و غیرمالی از جمله اعتهای چندملیتی، تأثیر مثبت آن بر شاخص( با بررسی دیپلماسی تجاری در شرکت2022و همکاران )

دبی،  2020پیرامون اکسپو  ای( در مطالعه2023و همکاران ) گی-. انگلند(Heydarpoor, 2022) بازاریابی و اشتراک دانش را برجسته کردند

نقش این رویداد را در ارتقای قدرت نرم امارات و برند ملی این کشور بررسی کردند و نشان دادند که دیپلماسی فرهنگی ستون اصلی سیاست 

برای  ( با بررسی دیپلماسی اقتصادی اندونزی2023و همکاران )پرتیوی . (Engelland-Gay, 2023) خارجی و منافع اقتصادی امارات است

خصوصی را در افزایش ارزش صادرات برجسته -های عمومیهای تخصصی و مشارکتهای نظیر نمایشگاهصادرات قهوه به کره جنوبی، تأثیر تلاش

عنوان ابزاری برای تقویت قدرت های ژاپن، بر اهمیت دیپلماسی فرهنگی به( نیز با تحلیل نمایشگاه2023. ما )(Pertiwi et al., 2023) کردند
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ویژه در رویدادهای جهانی مانند دهد که دیپلماسی تجاری و فرهنگی، به. این مطالعات نشان می(Ma, 2023) نرم و برندسازی ملی تأکید کرد

 .المللی کشورها استاکسپو، ابزاری کارآمد برای پیشبرد منافع اقتصادی و ارتقای جایگاه بین

کشورهاست که به طور خاص بر روی تقویت و  گذاری اقتصادی و توسعهدیپلماسی تجاری یک مفهوم کلیدی در سیاستبنابراین، 

وکارها است. این گذاری و حمایت از کسبهای تجاری، جذب سرمایههای تجاری متمرکز است. هدف اصلی آن ارتقای فرصتگسترش فعالیت

 شودگذاری انجام میرمایهالمللی و حمایت از تجارت و سهای مختلفی است که به منظور تقویت روابط اقتصادی بیندیپلماسی شامل فعالیت

(Andrés et al., 2022). گذاری تمرکز دارد. این ای تجاری و سرمایههآوری اطلاعات و فرصتدیپلماسی تجاری در درجه اول بر روی فراهم

های علمی و تکنولوژیکی، ارتقای گردشگری، و گذاری خارجی، همکاریها شامل پنج حوزه اصلی است: گسترش تجارت، جذب سرمایهفعالیت

های شود و به شکلگرفته میگذاری به کار ها به منظور تقویت مبادلات تجاری و سرمایهوکار. هر یک از این حوزهحمایت از جامعه کسب

در عین حال، دیپلماسی تجاری به عنوان بخشی از دیپلماسی اقتصادی به طور  .شودگذاری و پشتیبانی عملیاتی میمختلفی از جمله سیاست

گذاری رمایهخاص به دنبال تعقیب منافع تجاری کشورهاست. این امر شامل استفاده از ابزارهای دیپلماتیک برای ترویج صادرات، جذب س

گذاری در خارج و تشویق انتقال تکنولوژی است. بدین ترتیب، دیپلماسی تجاری به نوعی در مرکز تلاقی های سرمایهخارجی، حفظ فرصت

 & Arora) وکارها را به طور همزمان تقویت کندکند تا منافع دولت و کسبالمللی قرار دارد و تلاش میالملل و تجارت بینروابط بین

Siddiqui, 2022). شود، از جمله حمایت از این مدل از دیپلماسی به صورت جامع و گسترده تمامی مفاهیم حمایتی و ترویجی را شامل می

گذاری، علم و فناوری و حقوق مالکیت فکری. با این رویکرد، دیپلماسی تجاری به عنوان یک ابزار حیاتی در ات، سرمایهصادرات و وارد

 یالگوموثر بر  هایبندی مولفههدف این پژوهش شناسایی و سطحاز این رو،  .شودگذاری اقتصادی و توسعه پایدار کشورها محسوب میسیاست

 باشدهای جهانی اکسپو میایران در نمایشگاهی دیپلماسی تجاری راهبرد

 پژوهش روش

است و از نظر  های جهانی اکسپوموثر بر دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه هایمولفه بندیو سطح ییبه دنبال شناسا تحقیقین ا

اکافی و نیاز به علمی ن شد. نظر به دان، کیفی محسوب میشوتحقیقو از نظر نوع  اکتشافیتحقیقات  زشناختی جهدف بنیادی و از لحاظ روش

که  ل مضمونتحلیو مطالعات موجود، روش  های پیشینتحقیقیی گوپاسخ توسعه و بسط موضوع و همچنین نبود نظریه در این زمینه و عدم

ا و مستندات علمی صورت هنامهها، پایانبرای انسجام بهتر موضوع ابتدا مطالعه مقالهد. ه کل است، انتخاب شدروش استقرایی و از جزء بو کی

 برگان ارسال شد.ها و فرآیندهای اجرایی برای خهای استخراج شده در قالب پروتکل مصاحبه عمقی و با تشریح ماموریتگرفت؛ سپس مولفه

شناسایی  دند،بو مرتبط تحقیق با علمی و اجرایی لحاظ به که افرادی ابتدا شود کهآغاز می گیری بدین گونهنمونه حاضر، تحقیق در

با استفاده از روش تحلیل مضمون، در مرحله دوم تحقیق به  های جهانی اکسپودیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاهگردند. پس از طراحی مدل 

گرفته  بهره 26نسخه  SPSSهای لازم از تکنیک مدلسازی تفسیری با استفاده از نرم افزار منظور بررسی برازش مدل و انجام تجزیه و تحلیل

که اطلاعات در باره ابعاد مورد تحقیق اشباع شود و این موضوع هنگامی  شودیممتوقف  هادادهمصاحبه زمانی جمع آوری  شد. درتحقیق کیفی

که موضوع مورد مطالعه کامل شود و اطلاعات جدیدی مرتبط با موضوع به دست نیاید با این توضیح در تحقیق کیفی، حجم  ونددیپیمبه وقوع 

 ،یتجار یهافعالان دیپلمات نفر از 15ی انتخاب شده برابر هانمونهقرار دارد. بنابراین در تحقیق حاضر تعداد  هادادهنمونه مترادف با اشباع 

ی موضوع تحقیق هاحوزهکه مطلع و آگاه در  کار سابقه ده سال حداقل با یجهان یهاشگاهیبرگزارکنندگان نما ،یدانشگاه دیبازرگانان، اسات

 بودند قرار داده شد. باانجام این تعداد مصاحبه تشخیص تحقیقگر این بوده است که اطلاعات گردآوری شده به نقطه اشباع رسیده و نیازی به
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ها و مفاهیم حاصله مورد مطالعه ی جمع آوری شده با استفاده مورد بررسی قرار گرفتند. دادههادادهتر نیست. درنهایت ی بیشهامصاحبهانجام 

های محوری بارگذاری شده است. در این مرحله با بهره مندی از مفاهیم که از به منظور انتخاب مفاهیم اصلی و مقوله هایکدگذاردرجداول 

از طریق تماس و حضور  هاشوندهبه مصاحبه  هادادهها و توزیع مجدد دست آمده است محقق با مطالعه و بررسی آنی کدگذاری باز بهاداده

و اخذ نظر کارشناسی آنان وشماری از  و اطلاعات جمع آوری شده مورد بررسی مجدد قرار گرفته و با تعدیل و اصلاحات هادادهمستقیم، 

 هامقولهبه زیر  هامقولهقرار داده شد. مرحله کدگذار محوری اساس آن بر ارتباطات  مؤلفهکدگذاری محوری با عنوان  خبرگان مطلع، اطلاعات در

 .شودیماست که با هشت شاخص ارتباط داده 

 هایافته

گذاری انتخابی . در کدگرددیماستخراج  هامقولهدر کدگذاری باز مفاهیم شناسایی و در کدگذاری محوری با خلاصه کردن مفاهیم 

یی را که هامقولهوهی کرده و و روابط را اثبات پژ شودیمربط داده  هامقولهیا مرحله نظریه پردازی، پدیده محوری به شکلی نظام مند به دیگر 

 هامؤلفهز اطلاعات قق ادر این مرحله مح دهدیمو درنهایت تحقیقگر یک مدل ارائه  بخشندیمنیاز به بهبود و توسعه بیشتری دارند را بهبود 

)جزء افراد خبره تلقی  هاشوندهکارشناسان مطلع وبعضی از مصاحبه  بازخورد توسط ها واز کدگذاری محوری و با بررسی آن مأخوذه)محورها( 

دیپلماسی  تیریمدها ومحورهای منتخب در شرایط محوری مرتبط با ( تعدیل و اصلاحات لازم انجام شده است. و با انتخاب ازمقولهشدندیم

گذار تحقیق قلمداد گردیده است و  ریأثتو  مؤثرو بعنوان عوامل  اندشدهشاخص اصلی شناخته  8 های جهانی اکسپوتجاری ایران در نمایشگاه

 انجام شد.  جا گذاری در کدگذاری انتخابی

و طبقه  ییها شناساها با مؤلفهو ارتباط آن یطبقه بند یمحور یبر اساس کدگذار مقوله 33، تعداد 1جدول مرحله به شرح  نیدر ا

 د. باشیم زیردر تحقیق حاضر به شرح  یو انتخاب یمحور یکدگذار جی. نتادیگرد یبند

 1جدول 

 انتخابی یکد گذار یهامؤلفه

 مفاهیم هامقوله هاشاخص
طب باید های آئینی برای جذب مخامعماری و سازه نمایشگاهی در اکسپو بسیار حایز اهمیت است./ از رقص فرهنگ ملی ونر هنمایش  -1 نمایش فرهنگی

شناخته شده در  عنوان کالای استفاده کنیم./ نمایش آثار هنری ایران در اکسپو/ از ضریب نفوذ فرش ایرانی به
-سیقی محلی میدهیم./ نوازندگان مواکسپو بیشتر استفاده شود./ چرا غنای فرهنگی خود را اکسپوها نشان نمی

 توانند قدمت و اصالت ایران را نشان دهند./ معماری اصلی ایرانی. 
ی و تقویت تبادل فرهنگ -2

 المللیتعاملات بین
ز طریف فرهنگی تعاملات فرهنگی خود را ایجاد کنیم./ اکسپو، فرصت مناسبی است که اهای دوستی و باید انجمن

همیت دارد./ مابین بسیار اهای دوستی بین کشورها در تعاملات فیخودمان را به دنیا معرفی کنیم./ انجمن
رهایی باید به کشو د./کننتر احتمال بهتری را برای تعاملات اقتصادی و تجاری ایجاد میکشورهای با فرهنگ نزدیک

 که از نظر فرهنگی نزدیکتر به ما هستند را در اکسپو، با حساسیت بیشتری پیگیری کنیم..
درباره  آگاهی عمومی -3

 فرهنگ و تاریخ
اعتبار و قدمت  باید بتوانیم سیر تاریخی خود را به دنیا نشان دهیم./ اولین مسئله مهم در اکسپو نشان دادن

لم و فرهنگ دنیا عمیراث فرهنگی خود را در اکسپو به نمایش بگذاریم./ تاثیر اندیشمندان خود بر فرهنگی است./ 
 را در قالب تبلیغات ارائه دهیم.

بلیغات فرهنگ صلح و ت -4
 دوستی

ایانگر صلح و با نمایش فرهنگ اصیل ایرانی تبلیغات منفی علیه ایران را بی اثر کنیم./ محصولات فرهنگی نم
 ک ملت است./ ما مردمی با فرهنگ جنگ طلب نیستیم.دوستی ی

نایع دستی صدهد./ ارائه صنایع دستی به عنوان هنر اصیل ایرانی/ صنایع دستی روح تمدن ایران را نشان می ردشگری و صنایع دستیگ -5
جذب کنیم./  ریتوانیم گردشگر خارجی بیشتتواند گردشگری خارجی را رونق دهد./ با ارائه درست فرهنگی میمی

های قدمت فرهنگی و جذب توریست نسبت مستقیمی دارند./ در سند دیپلماسی تجاری باید برای زیرساخت
 فرهنگی و جذب توریست خارجی، چاره اندیشی شود.

 ضور در اکسپوحهای بزرگ برای یت از شرکتط قوت داخلی/ حماهای تجاری داخلی/ تمرکز بر نقاارائه فرصت مایش صنعت و تجارتن -1
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های نمایش فرصت
 تجاری و اقتصادی

های ری کنفرانسهای تجاری/ برگزاهای داخلی/ برگزاری نشستاستفاده از تبلیغات موثر برای نشان دادن ظرفیت  بلیغات تجاریت -2
 های تجاریخبری و ارائه فرصت

های مشترک جذب سرمایه ای همکاریهای متناظر برکردن شرکتشریک یابی برای کسب و کارهای داخلی/ پیدا  ذب سرمایه گذار خارجیج -3
 های در حال توسعهگذاران خارجی برای پروژه

 های تجاریفرصت تمرکز بر بازاریابی صادراتی در اکسپو/ تعامل با سایر کشورهای حاضر در اکسپو برای شناسایی  سعه صادراتتو -4
للی هستند./ شناسایی المهای تجاری دو جانبه و چند جانبه/ اکسپوها بهترین فرصت برای بازاریابی بینموافقت نامه  المللیازاریابی بینب -5

 بازارهای جدید برای محصولات و خدمات
جاری و مسئولان دگان تها برای برقراری ارتباط با نمایندر اکسپوها ماموران دستگاه دیپلماسی تجاری از سفارتخانه   رقراری ارتباطاتب -1 رایزنی تجاری

توانند با برقراری یمها ها/ نمایندگان دولتها باید تلاش کنند./ مذاکرات تجاری در سطح دولتاقتصادی سایر دولت
 ارتباط با یکدیگر مقدمات توسعه تجاری بین کشورها را فراهم آورند.

های حمایت /نهادهای دولتی از کسب و کارهای داخلیعدم موازی کاری در تصمیم سازی نهادهای دولتی/ حمایت    هادهای دولتین -2
پارچه و دولتی شامل تسهیلات مالی، حمایت از صادرات، تسهیلات گمرکی/ سیاست گذاری و برنامه ریزی یک

 منسجم
رایزنان تجاری  د./ها برستواند به نتایج خوبی در زمینه توسعه همکاریرایزنی و دیپلماسی تجاری در اکسپوها می هاسعه همکاریتو -3

 المللی ایجاد کنند.های بینتوانند برای کسب و کارهای داخلی فرصتو بازرگانی می
ع کسب و کارهای آموزش رایزنان بازرگانی/ ارتقای سطح تعاملات رایزنان بازرگانی/ اطلاع دقیق رایزنان از وض ربیت رایزنان تجاریت -4

 داخلی
یری نیروی گتخصیص بودجه مناسب برای معماری در فضای اکسپو/ تبلیغات کافی برای حضور در اکسپو/ به کار  ریت مالیودجه بندی و مدیب -1 مدیریت منابع

 ای برای بهره وری بالاانسانی مناسب برای پیاده سازی اهداف تجاری در اکسپو/ مدیریت بودجه
BIجذل منابع مالی برای حضور کارآمد در اکسپو/ جذب مالی حداکثری از   ذب منابع مالیج -2 E/ ش خصوصی/ های بخسرمایه گذاری

 های دولتیحمایت
گیر/ ارتقاء مهای تصمیهای لازم برای حضور در اکسپو/ استفاده از خبرگان در تیمسرمایه گذاری در زیرساخت  دیریت سرمایه گذاریم -3

 درگیر در اکسپودانش منابع انسانی 
الی از های ماستراتژی قیمت گذاری مناسب برای خدمات و محصولات در اکسپو/ اعتبارات صادراتی/ حمایت  ای مالی مناسبهاستراتژی -4

 های نوآور و دانش بنیانشرکت
 الملل استینبساز رشد تجارت الملل/ ثبات در بازار مالی داخلی زمینه نوسانات ارز مانعی برای تجارت بین ات اقتصادیثب -5

)برند سازی  برند ملی
 ملی(

ایران یک مزیت  ارائه برخی از خدمات و محصولات که دارای مزیت رقابتی هستند./ تمرکز بر روی انرژی که برای های رقابتیستفاده از مزیتا -1
ه به توانمندی المللی با توجرقابتی است./ تقویت و حمایت از محصولات دانش بنیان/ ارائه خدمات سلامت بین

 کشور در سنجش سلامت و قیمت پایین آن.
شارکت در مجامع و م -2

های اقتصادی و تجاری سازمان
 المللیبین

زنجیره جهانی ارزش/  ها/ رفع موانع برای اتصال بهالملل و تداوم همکاری با آن سازمانهای بینعضویت در سازمان
 های قابل رقابت کشورو معرفی پتانسیلهای چند جانبه برگزاری نشست

اکسپو در  های فرهنگی و گردشگری درارائه یک تصویر شفاف و مناسب از فضای داخلی کشور/ ارائه پتانسیل  رتقا تصویر ذهنی از کشورا -3
 جهت توسعه تجارت

ب و کارهای حمایت از کس -1 مشارکت بخش خصوصی
 بخش خصوصی

ش صحیح خود اهداف دیپلماسی تجاری را پیگیری کند./ بخش خصوصی برای ایفای نقتواند دولت به تنهایی نمی
 های دولتی دارد.الملل نیاز به حمایتدر تجارت بین

های دانش کتحمایت از شر -2
 بنیان و صنایع خلاق

صنایع المللی است./ کشور در ه گذاری خوبی برای دولت در عرصه تجارت بینهای دانش بنیان سرمایشرکت
 .های دانش بنیان دارای مزیت رقابتی استخلاق و شرکت

از تصمیم  تمرکز زدایی -3
سازی دولتی و مشارکت 
نخبگان بخش خصوصی در 

 تدوین سند دیپلماسی تجاری

خش های بها و انجمنتشکیل یک هیات سیاست گذاری متشکل از بخش دولتی و خصوصی/ استفاده از تشکل
 اهداف دیپلماسی تجاریخصوصی برای پیشبرد 

ای دولتی درگیر الزام نهاده -4
در دیپلماسی تجاری برای ارائه 

 اطلاعات به بخش خصوصی

 ایجاد ارتباط موثر بین رایزنان بازرگانی و صاحبان کسب و کار/ به روز بودن اطلاعات گمرکی

تدوین سند دیپلماسی 
 تجاری

برنامه ریزی  هدف گذاری و -1
 دیپلماسی تجاری

رنامه کلانی برای چه کشورهایی را باید هدف گذاری کنیم؟/ برنامه کلان تجاری ما چیست؟/ دولت باید بداند چه ب
 دیپلماسی تجاری دارد؟

نداز دیپلماسی ترسیم چشم ا -2
 تجاری

 ایم؟دهخود قرار دا در نهایت باید بدانیم به چه چیزی در تجارت قرار است برسیم؟/ کدام کشور را الگوی دیپلماسی

 تهیه یک سند راهبردی برای:  لگوی دیپلماسی تجاریا -3
 ریابیهای مناسب بازاتحلیل رقبا/ تحلیل نیاز کشورهای هدف/ برای آمارهای تجاری/ اتخاذ استراتژی حقیقات بازارت -1 تحقیق و توسعه

 بازارهای جهانی/ بهبود کیفیت محصولات و خدمات.به روز رسانی و توسعه محصولات متناسب با  وسعه محصولات و خدماتت -2
ش بنیان و محصولات دان -3

 نوآورانه
تواند مخاطبان یمتواند یک مزیت رقابتی ویژه باشد./ برای نوآوری کشورهای دیگر محصولات نوآورانه نوآوری می

 زیادی را به خود جذب کند.
بادل دانش و المللی در زمینه تهای بینزمینه دیپلماسی تجاری/ همکاریارتباط با سایر کشورهای موفق در   یشبکه ساز -4

 اطلاعات
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و گام  شرفتهیپ نییاز شواهد به سمت تب لیدل نی)جزء به کل( است، به هم ییمنطق استقرا یدارا یفیک یهاکه تحقیق ییاز آنجا

 ییپس از سنجش روا تینها مفهوم و در به)از شاخص به مؤلفه، از مؤلفه به بعد و از بعد  ابدییدست م تریکل یمیبه گام در هر مرحله به مفاه

 .است دهیخبرگان رس دیبه تائ یدلف یاها با روش سه مرحلهشاخص

 های جهانی اکسپویپلماسی تجاری ایران در نمایشگاههای الگوی راهبردی دمولفه سطح بندی

 و تأثیرگذاری از نظر بین عوامل روابط تعیین )جهت (SSIM) پایداری عوامل خودتعاملی(درونی) روابط ساختاری ماتریس نخست،

 دهد.می نشان را خبرگان از یکی سوی از تکمیلی SSIM ماتریس از اینمونه 2جدول تأثیرپذیری( تنظیم شد که 

 2جدول 

 های جهانی اکسپونمایشگاهعوامل موثر بر الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در  )خودتعاملی( درونی روابط ساختاری ماتریس

 1 2 3 4 5 6 7 نام 

 V O V O V A V نمایش فرهنگی

  V O O V V V های تجاری و اقتصادینمایش فرصت

   V V O A V رایزنی تجاری

    O A O V مدیریت منابع

     X V O برند ملی

      A O مشارکت بخش خصوصی

       A تدوین سند دیپلماسی تجاری

        و توسعهتحقیق 

 

 و از طریق محاسبه قواعد برحسب تبدیل شد و یک و صفر اعداد به SSIM ماتریس روابط نمادهای خبرگان، نظرات تجمیع منظور به

 دست به های جهانی اکسپوالگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه عوامل برای حاصله تجمیعی ماتریس نظرات حسابی میانگین

 های جهانی اکسپو،الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه بر عوامل موثر اولیه های دستیابیماتریس استخراج به منظور .آمد

 شدنی روابط به عنوان بودند، کرده جلب خود به را ازنظر خبرگان درصد 70 از بیش که روابطی خبرگان، نظرات فراوانی و تحقیقگر نظر ضمن

 داشته، بر در را خبرگان از نظر درصد 70 از کمتر که روابط سایر .دهندمی اختصاص خود به ماتریس این در را 1 مقدار و شده گرفته نظر در

 عوامل موثر و ابعاد اولیه دستیابی ماتریس 3جدول دهند. می اختصاص خود به اولیه دستیابی ماتریس در را صفر مقدار و شده تلقی اهمیت کم

 دهد.می نشان های جهانی اکسپو راالگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه الگوی بر
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 3جدول 

 دستیابی اولیه ماتریس

J          

8 1 1 0 1 0 0 0 1  

7 0 0 1 1 1 1 1 1  

6 1 0 1 1 0 1 0 1  

5 0 1 1 1 1 1 1 1  

4 1 1 0 1 1 0 0 1  

3 0 1 1 0 0 0 1 0  

2 1 1 0 0 0 0 0 0  

1 1 1 1 1 1 0 0 0  

 I 8 7 6 5 4 3 2 1 شاخص

 

ها برای هر مجموعه ، اشتراک اینهای ورودی و خروجیمجموعه از تعیین ، پسنهایی دسترسی ، با استفاده از ماتریسمرحله در این

 ترینصورت صعودی بر اساس کوچکنموده و به مشترک را مشخص ورودی و مجموعه تعداد عناصر مجموعه آید. سپسمی بدست از شاخص یک

از آن جزء نشات  که است از سیستم اجزایی شامل شاخص یک خروجی . مجموعهدهیمبندی را انجام میسطح ، عملبزرگترین به فراوانی

آن جزء  به که است از سیستم اجزایی شامل ورودی هر شاخص ( و مجموعهنهایی دسترسی های هر ستون در ماتریس”1 ”گیرد )تعداد می

 (.نهایی دسترسی های هر سطر در ماتریس”1 ”د شود )تعدامی منتهی

 4جدول 

 بندی عواملسطح

 سطح کمشتر + وجیخر  =ارتعداد تکر کمشتر مجموعه ورودی مجموعه خروجی مجموعه شاخص

 4 8=3+5 4،2،1 4،3،2،1 1،8،6،4،2 نمایش فرهنگی

 4 8=2+6 2،1 2،1 8،5،4،3،2،1 های تجاری و اقتصادینمایش فرصت

 3 7=2+5 7،3 7،3،2 7،6،5،3،1 رایزنی تجاری

 5 10=4+6 8،5،4،1 8،5،4،2،1 8،7،6،5،4،1 مدیریت منابع

 2 6=3+3 7،5،4 8،7،6،5،4،3،2 7،5،4 برند ملی

 1 4=1+3 6 8،6،4،3،1 7،6،5 مشارکت بخش خصوصی

 2 6=3+3 7،5،3 8،7،6،5،4،3 7،5،3 تدوین سند دیپلماسی تجاری

 3 7=2+5 8،4 8،4،2،1 8،7،6،5،4 تحقیق و توسعه

 

بردی دیپلماسی جهت بهبود الگوی الگوی راه ISMبا عنوان مدل توسعه داده شده  دیاگرامی شاده انجام بندی سطح ار استفاده با

، شناخته شده اول سطح عنوان به ی کهخصوصمشارکت بخش  .6 صورت که بدین. شودمی ترسیم"های جهانی اکسپوتجاری ایران در نمایشگاه

ها عوامل موثر بر ربر اساس معیا. اند شده دیاگرام مشخص سطوح در معیارها سایر ترتیب، به همین و گیردمی قرار دیاگرام سطح اولین در

 گیرند.پنج سطح قرار می های جهانی اکسپو درالگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه
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 1شکل 

 ISM ییمدل نها

 
 

قرار دارد و بعد از  های جهانی اکسپوی در بالاترین سطح الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاهمشارکت بخش خصوص

ی در سطح بعدی قرار دارند. تحقیق و توسعه و رایزنی تجاری در سطح سوم الگوی راهبردی تجار یپلماسیسند د نیتدوی و مل برندآن 
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ی الگوی و اقتصاد یتجار یهافرصت شینما اند و مولفه نمایش فرهنگی وقرار گرفته های جهانی اکسپودیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه

های الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه کسپو در سطح چهارمهای جهانی اراهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه

 توانمیقرار دارد.  اکسپو  یجهان یهاشگاهیدر نما رانیا یتجار یپلماسید یراهبرد یالگودارد.مدیریت منابع نیز در آخرین سطح  جهانی اکسپو

 در عامل هر میزان وابستگی و نفوذ قدرت براساس را های جهانی اکسپونمایشگاهالگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در  بر مؤثر عوامل

 .است شده ارائه وابستگی-نفوذ ماتریس قدرت ادامه در .کرد دسته بندی مستقل و متصل وابسته، خودمختار، سطح چهار

 2شکل 

 نمودار قدرت نفوذ وابستگی

 
 

متغیرها تا حدودی از سایر  دارند. این ضعیفی قدرت نفوذ و وابستگی شود که( می1 متغیرهای خودمختار )ناحیه گروه شامل اولین

 )ناحیه گروه دوم، متغیرهای وابستهشود هیچ یک از متغیرها در این ناحیه قرار نگرفتند. و مشاهده می دارد متغیرها مجزا هستند و ارتباط کمی

 یپلماسیسند د نیتدوی و مشارکت بخش خصوصی، برند ملکه  برخوردارند بالایی اما وابستگی از قدرت نفوذ ضعیف د کهشومی ( را شامل2

 هرگونه دارند. درواقع بالایی متغیرها قدرت نفوذ و وابستگی ( هستند. این3 گروه سوم متغیرهای پیوندی )ناحیهی در این گروه هستند. تجار

https://portal.issn.org/resource/ISSN/3041-8933


 اکسپو های جهانینمایشگاه دیپلماسی تجاری ایران در یراهبرد یالگوموثر بر  هایبندی مولفهسطح شناسایی و 

 

 

( 4 )ناحیه گروه چهارم متغیرهای مستقلدر این ناحیه است.  منابع تیریمدو  شودتغییر سایر متغیرها می متغیرها منجر به اینبر روی  عملی

 سایر متغیرها در این ناحیه قرار دارند.برخوردارند.  پایینی متغیرها از قدرت نفوذ بالا و وابستگی باشند. اینمی

 گیریبحث و نتیجه

ها به های جهانی اکسپو، دیپلماسی تجاری نقش مهمی در ارتقاء روابط اقتصادی و تجاری کشورها دارد. این نمایشگاههدر نمایشگا

راهبرد  .دهند تا خود را به جهانیان معرفی کنند و به تبلیغ محصولات، خدمات، و فرهنگ خود بپردازندکشورها فرصتی منحصر به فرد می

گذاری، شود. کشورها باید اهدافی چون ترویج صادرات، جذب سرمایهها ابتدا با تعیین اهداف مشخص آغاز میگاهدیپلماسی تجاری در این نمایش

ریزی کنند. تحلیل بازارهای هدف و های خود را برنامهطور واضح تعریف کنند و بر اساس این اهداف، استراتژیو تقویت روابط اقتصادی را به

ای گونهها اهمیت زیادی دارد. پاویون باید بهدر مرحله بعد، طراحی و ساخت پاویون .های موثر ضروری استیرقبا نیز برای طراحی استراتژ

طور خلاقانه و جذاب، کشور را معرفی کند و توجه بازدیدکنندگان را جلب کند. تمرکز بر نقاط قوت کشور، از جمله طراحی شود که به

مدیریت رویدادها نیز بخش  .تواند تاثیرگذار باشدکلیدی، و فرهنگ و تاریخ منحصر به فرد، می های پیشرفته، محصولات و خدماتتکنولوژی

گران و تواند به ارتقاء شناخت و ارتباط با صنعتهای آموزشی میها، و کارگاهحیاتی از دیپلماسی تجاری است. برگزاری سمینارها، کنفرانس

وکار و دیگر سازی و ملاقات با نمایندگان دولتی، مدیران کسبهایی برای شبکهکردن فرصت المللی کمک کند. همچنین، فراهممخاطبان بین

گذاران ها و تبلیغات برای جذب بازدیدکنندگان و سرمایهاستفاده از رسانه .ی کمک کندتواند به ایجاد و تقویت روابط تجاری و اقتصادذینفعان می

ناخت برند و تواند به ارتقاء شهای اجتماعی میهای دیجیتال و سنتی و حضور فعال در رسانهسانهبسیار مهم است. تبلیغات هدفمند از طریق ر

ها و بازخوردها از بازدیدکنندگان و شرکای تجاری برای آوری دادهپس از پایان نمایشگاه، ارزیابی نتایج و جمع .محصولات کشور کمک کند

های های آینده و بهبود استراتژیتواند به تدوین برنامهت و ضعف ضروری است. این اطلاعات میها و شناسایی نقاط قوبررسی موفقیت استراتژی

های پایدار و ادامه دادن به ارتباطات پس از گذاریدر نهایت، ترویج سرمایه .المللی کمک کندهای جهانی و دیگر رویدادهای بیننمایشگاه

طور مستمر و هوشمندانه مدیریت شود تا یند باید بهتجاری در بلندمدت کمک کند. این فرآ تواند به تقویت روابط اقتصادی ونمایشگاه می

 .برداری کنندهای جهانی بهرهکشورها بتوانند به بهترین نحو از فرصت

 .استفاده شد روش کدگذاری باز، محوری و انتخابی و سه تحلیل مضمونها از روش مصاحبه و تحلیل منظور تجزیه بهدر بخش کمی: 

بر اساس  از درون آن استخراج شد، سپس و مفاهیم قرار گرفت سطر مورد بررسی سازی، سطر به از پیاده ها پسحاضر مصاحبه در تحقیق

ها از آن هر یک در ادامه شدند که ها مشخصخروجی ها، پردازش وورودی های مربوط بهکدهای باز، مقوله و خصوصیات مشترک بین مشابهت

)برند یمل برند، منابع تیریمدی، ارتج یزنیرای، و اقتصاد یتجار یها-فرصت شینمای، فرهنگ شینماهای نهایی شامل: شاخص شد. تشریح

 ند. باشمی و توسعه تحقیق، (یتجار یپلماسیشفاف سند د نیی)تب یتجار یپلماسیسند د نیتدوی، بخش خصوص مشارکت، (یمل یساز

الگوی راهبردی  های جهانی اکسپو: بعد از اینکه ازهای الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاهمولفه سطح بندی

 عوامل )خودتعاملی(درونی  روابط ساختاری ماتریس مرحله بعد، نخست، های جهانی اکسپو طراحی شد. دردیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه

 نمادهای خبرگان، نظرات تجمیع منظور تأثیرپذیری( تنظیم شد. به و تأثیرگذاری از نظر بین عوامل روابط تعیین )جهت (SSIM) پایداری

 حاصله تجمیعی ماتریس نظرات حسابی میانگین و از طریق محاسبه قواعد برحسب تبدیل شد و یک و صفر اعداد به SSIM ماتریس روابط

 دستیابی هایماتریس استخراج به منظور .آمد دست به های جهانی اکسپوالگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه عوامل برای

 خبرگان، نظرات فراوانی و تحقیقگر نظر ضمن های جهانی اکسپو،الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه بر عوامل موثر اولیه
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 ماتریس این در را 1 مقدار و شده گرفته نظر در شدنی روابط به عنوان بودند، کرده جلب خود به را ازنظر خبرگان درصد 70 از بیش که روابطی

 ماتریس در را صفر مقدار و شده تلقی اهمیت کم داشته، بر در را خبرگان از نظر درصد 70 از کمتر که روابط دهند. سایرمی اختصاص خود به

 دهند. می اختصاص خود به اولیه دستیابی

ها برای هر مجموعه ، اشتراک اینهای ورودی و خروجیمجموعه از تعیین ، پسنهایی دسترسی ، با استفاده از ماتریسمرحله در این

 تریندی بر اساس کوچکصورت صعونموده و به مشترک را مشخص ورودی و مجموعه تعداد عناصر مجموعه آید. سپسمی بدست از شاخص یک

از آن جزء نشات  که است از سیستم اجزایی شامل شاخص یک خروجی . مجموعهدهیمبندی را انجام میسطح ، عملبزرگترین به فراوانی

آن جزء  به که است از سیستم اجزایی شامل ورودی هر شاخص ( و مجموعهنهایی دسترسی های هر ستون در ماتریس”1 ”گیرد )تعداد می

با عنوان مدل توسعه  دیاگرامی شاده انجام بندی سطح ار استفاده با (.نهایی دسترسی های هر سطر در ماتریس”1 ”شود )تعداد می منتهی

 صورت که بدین. شودمی ترسیم"های جهانی اکسپوود الگوی الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاهجهت بهب ISMداده شده 

 سطوح در یارهامع سایر ترتیب، به همین و گیردمی قرار دیاگرام سطح اولین در، شناخته شده اول سطح عنوان به ی کهمشارکت بخش خصوص

های جهانی اکسپو در پنج سطح ا عوامل موثر بر الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاههبراساس معیار. اند شده دیاگرام مشخص

قرار دارد و  های جهانی اکسپوی در بالاترین سطح الگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاهمشارکت بخش خصوصگیرند. قرار می

وم الگوی راهبردی ی در سطح بعدی قرار دارند. تحقیق و توسعه و رایزنی تجاری در سطح ستجار یپلماسیسند د نیتدوی و برندملبعد از آن 

ی الگوی و اقتصاد یتجار یهافرصت شینماقرار گرفته اند و مولفه نمایش فرهنگی و  های جهانی اکسپودیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه

های اری ایران در نمایشگاهالگوی راهبردی دیپلماسی تج کسپو در سطح چهارمهای جهانی اراهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگاه

 توانمیقرار دارد.  اکسپو یجهان یهاشگاهیدر نما رانیا یتجار یپلماسید یراهبرد یالگودارد.مدیریت منابع نیز در آخرین سطح  جهانی اکسپو

 در عامل هر میزان وابستگی و فوذن قدرت براساس را های جهانی اکسپواهالگوی راهبردی دیپلماسی تجاری ایران در نمایشگ بر مؤثر عوامل

 .کرد دسته بندی مستقل و متصل وابسته، خودمختار، سطح چهار

 ;Ahmad & Esfandabadi, 2020; Akbariyeh et al., 2019; Soltani et al., 2021) ات پیشینفوق با تحقیق نتایج

Tabatabai, 2009) های رقابتمندی، بسترسازی برای دیپلماسیاز مولفه یکی یافتند که دست نتیجه خود به حقیقها در تدارد، آن مطابقت 

فنون مذاکره و تجارت  روز، آگاه به های تجاری توانمند، با دانشها حضور دیپلماتورودی دیگر در بخش از موضوعات مهم . یکیتجاری است

 نتیجه این خود به ( در تحقیق2021دارد. پاچکو و ماتوس ) مطابقت (Pacheco & Matos, 2021)ین پیشهای موضوع با یافته این که است

 است ها مرتبطهای تجاری آندیپلمات های هدف بهکشور پرتغال در بازار های صادراتیشرکت عدم موفقیت از دلایل یکی یافتند که دست

(Pacheco & Matos, 2021) . ،معیارهای های خود ورودی در انتخاب و تامین بایستی تجاری خود هستیم دیپلماسی دنبال تقویت اگر بهلذا

 .است وابسته مرحله این شدت به صادرات پایدار و پیامدهای بعدی آن به ما یعنی خروجی چرا که شده را قرار دهیم لازم و کارشناسی

فید تواند مهای جهانی اکسپو در زمینه دیپلماسی تجاری، چندین پیشنهاد کاربردی و سیاستی میبرداری بهینه از نمایشگاهبرای بهره

ها و فرهنگ خود را به نمایش آورند تا قدرت اقتصادی، نوآوریهای منحصر به فردی را برای کشورها فراهم میها فرصتباشد. این نمایشگاه

ر است. آموزش و توانمندسازی کارکنان و نمایندگان تجاری نیز از اهمیت بالایی برخوردا .المللی خود تاثیرگذار باشندبگذارند و در تعاملات بین

خوبی با بازدیدکنندگان و نمایندگان دیگر های ارتباطی قوی داشته باشند تا بتوانند بههای مختلف آشنا شده و تواناییکارکنان باید با فرهنگ

های گاهدر نهایت، ارزیابی و تحلیل تاثیرات حضور در نمایش .های تجاری کشور خود را به درستی منتقل نمایندکشورها تعامل کنند و پیام

کند تا نقاط کنندگان به کشورها کمک میها و نظرات از بازدیدکنندگان و مشارکتآوری دادهجهانی باید جزء فرآیندهای اساسی باشد. جمع

https://portal.issn.org/resource/ISSN/3041-8933


 اکسپو های جهانینمایشگاه دیپلماسی تجاری ایران در یراهبرد یالگوموثر بر  هایبندی مولفهسطح شناسایی و 

 

 

هانی های جتری طراحی کنند. به طور کلی، نمایشگاههای بهبود یافتههای آینده استراتژیقوت و ضعف خود را شناسایی کرده و برای نمایشگاه

وری توانند بهرهالمللی هستند و با اجرای این پیشنهادات، کشورها میاکسپو فرصتی عالی برای تقویت دیپلماسی تجاری و ارتقای تعاملات بین

 .بیشتری از این رویدادها داشته باشند

 تعارض منافع

 .وجود ندارد یتضاد منافع گونهچیانجام مطالعه حاضر، ه در

 مشارکت نویسندگان

 نگارش این مقاله تمامی نویسندگان نقش یکسانی ایفا کردند. در

 موازین اخلاقی

 در انجام این پژوهش تمامی موازین و اصول اخلاقی رعایت گردیده است.

 هاشفافیت داده

 ها و مآخذ پژوهش حاضر در صورت درخواست از نویسنده مسئول و ضمن رعایت اصول کپی رایت ارسال خواهد شد.داده

 الیحامی م

 این پژوهش حامی مالی نداشته است.
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