
هدف ما  فروش غرفه نیست...

گفت و گو با هرمز مهبد و ساليا حبيب الهی- مديرعامل و رييس هيأت مديره شرکت دروازه تجارت فراسو

اشاره
شرکت دروازه تجارت فراسو 

به منظور ارائه خدمات به 
صاحبان صنایع و بازرگانان 

ایرانی در سال گذشته 
راه اندازی شد و مهمترین 

اهداف این مجموعه شامل: 
کمک به صنعت کشور از 
طریق معرفی موفق ترین 

نمایشگاه های جهان، تسهیل 
حضور و بازدید از آنها و کمک 

به برقراری روابط تجاری 
مابین مشتریان ایرانی و 

خارجی در این نمایشگاه ها 
است. به منظور دستیابی به 
این اهداف در اولین گام، 

نمایندگی انحصاری شرکت 
نمایشگاههای بین المللی 
فرانکفورت، موفق ترین 

مجری نمایشگاهی جهان 
در برگزاری تخصصی ترین 
و بزرگترین نمایشگاه ها در 

زمینه  محصول نهائی و کالای 
مصرفی در سرتاسر دنیا را 

برای کشورهای ایران، عراق 
و آذربایجان اخذ نموده است.
با مدیرعامل و رییس هیأت 
مدیره این شرکت گفت و 

گویی در مورد نمایشگاه های 
نساجی فرانکفورت انجام 

دادیم که حاوی نکات جالبی 
همچون توجه غرفه گذاران 
خارجی به بحث غرفه آرایی، 

گام های حضور موفق در 
نمایشگاه های معتبر و .. بود.
نمایشگاه هایی که به اعتقاد 
این دو، هنوز برگزاری آن در 
ایران یک رویاست.. رویایی 
که شاید در آینده تبدیل به 

واقعیت شود... 

یک مقدمه کوتاه از سوابق شغلی و معرفی 
شرکت دروازه تجارت فراسو...

نمايشگاه،  در  من  کاری  تجربه  حبیب الهی:  خانم 
حدود 12 سال پيش از فعاليت در اتاق بازرگانی ايران و 
آلمان آغاز شد و 6 سال به عنوان مسئول نمايشگاه های 
فرانکفورت در اتاق بازرگانی مشغول کار بودم. به دلايلی 
در  و  کردم  متوقف  بازرگانی  اتاق  در  را  همکاری ام 
همان زمان با پيشنهاد همکاری شرکت نمايشگاه های 
فرانکفورت مواجه شدم زيرا اين شرکت تصميم داشت 
نمايندگی خود را از اتاق بازرگانی به يک شرکت بخش 
اين  اوليه  بررسی های  از  پس  دهد.  انتقال  خصوصی 
پيشنهاد را پذيرفتم و در مزايده بين المللی شرکت کردم. 
در اين مزايده رقيبان توانمندی مانند شعبه نمايشگاه 
فرانکفورت در دوبی نيز حضور داشت که تمايل بسياری 
داشتند نمايندگی ايران را نيز دريافت نمايند اما با ارائه 
دلايل مستدل و توجيهات منطقی توانستيم نمايندگی 
آذربايجان  و  ايران، عراق  در  را  فرانکفورت  نمايشگاه 

دريافت نمائيم. 
آقای مهبد: زمينه فعاليت من پيش از حضور در شرکت 
دروازه تجارت فراسو، مربوط به برق صنعتی بود اما به 
دليل آشنايی و اشتغال همسرم- خانم حبيب اللهی- در 
آشنا  موضوع  اين  با  فرانکفورت  نمايشگاه های  زمينه 
نمايشگاه های  نمايندگی  پيشنهاد  که  زمانی  بودم. 
فرانکفورت با ايشان مطرح شد ، پس از تحليل موضوع، 

تصميم گرفتيم شرکت دروازه تجارت فراسو را به عنوان 
اين  به  و  نمائيم  راه اندازی  مذکور  شرکت  نمايندگی 
صورت همکاری شغلی ام با خانم حبيب الهی شروع شد. 
پس از راه اندازی تجارت فراسو، طرح اوليه به شرکت 
فرانکفورت ارائه شد و پس از حضور در مزايده بين المللی 
و حضور در کنار رقيبان قدرتمند و معتبر، موفق شديم 
نمايندگی شرکت نمايشگاه های فرانکفورت را در ايران، 

عراق و آذربايجان را به دست آوريم. 

نمایشگاه های  شرکت  نمایندگی  به چه دلیل 
بخش  به  بازرگانی  اتاق  از  فرانکفورت 

خصوصی واگذار شد؟
نداده  اتفاق رخ  اين  ايران  تنها در  البته  آقای مهبد: 
است. تا 8 سال پيش، اتاق های مشترک بازرگانی آلمان 
و ساير کشورها، نمايندگی اين شرکت را برعهده داشتند 
و به دليل نام "آلمان" که در اتاق های بازرگانی وجود 
داشت مسئولان خود را ملزم می دانستند که صرفاً در 
مورد نمايشگاه های برگزار شده در فرانکفورت، به فعاليت 
بپردازند. دليلی که اين نمايندگی ها از اتاق بازرگانی به 
تمام  قرارداد  مفاد  در  و  شد  واگذار  خصوصی  بخش 
شرکت های بخش خصوصی هم مدنظر گرفته شده 
است که فعاليت های انجام شده بايد تمام نمايشگاه های 
اين شرکت در دنيا را تحت پوشش قرار دهد و صرفاً 

محدود به آلمان نباشد. 

دیدگاه

پرمخاطب ترين رسانه نساجي ايران
WWW.ITMA.CO

شماره صد و  بيست و دوم    مهرماه  91             8



هدف ما  فروش غرفه نیست...
نمايشگاه های  شرکت  توسط  که  نمايشگاه هايی 
فرانکفورت در زمينه صنايع نساجی برگزار می شوند را 

معرفی نمائيد.
خانم حبیب الهی: شرکت نمايشگاه های فرانکفورت 
يک شرکت نمايشگاهی است که به صورت تخصصی 
فعاليت  به  نهايی  نمايشگاه های محصولات  مورد  در 
بودن،  المللی  بين  و  گستردگی  نظر  از  و  می پردازد 
بزرگترين شرکت نمايشگاهی در دنيا محسوب می شود 
و تعداد نمايشگاه هايی که توسط اين شرکت در سراسر 

جهان برگزار می شود، بالغ بر 90 نمايشگاه است.
و  نهايی  محصولات  نمايش  بر  تمرکز  دليل  به 
نساجی  نمايشگاه های  گستردگی  مصرفی،  اقلام 
آن  برند  مهمترين  شايد  و  است  متعدد  شرکت  اين 
باشد   )Heimtextil( خانگی  منسوجات  نمايشگاه 
و در رتبه بعدی نمايشگاه منسوجات صنعتی، نبافته ها 
که  دارد  قرار   )Techtextil( پليمری  محصولات  و 
به دليل نوع محصولات ارائه شده در اين نمايشگاه،      
خودرو  از صنعت  صنايع  تمام  داشت  عنوان  می توان 
تا صنايع هوا فضا، پوشاک ايمنی و... را تحت پوشش 
قرار می دهد. نمايشگاه بعدی)Texcare( است که بر 
منسوجات  شست و شوی  و  تکميل  همچون  مواردی 
متمرکز می باشد و نمايشگاهی بسيار تخصصی و فنی 
محسوب می شود که سرعت تغيير و تحول در آن چندان 
بالا نيست لذا هر 4 سال يک بار برگزار می شود. بخش 
ديگری از نمايشگاه ها )Apparel sourcing  ( نام 
دارد که کشورهای مختلف دنيا برگزار می شود. از سال 
 )Texprocess ( 2010 نيز نمايشگاهی تحت عنوان
برگزار شده که در آن تمام ماشين آلات مربوط به فرايند 
پس از توليد پارچه مانند تکميل، گلدوزی، سنگ دوزی، 

رنگرزی، دوخت و ... ) به جز ماشين های خياطی خانگی( 
 )Techtextil ( هر دو سال يک بار به همراه نمايشگاه

عرضه می شود. 
واقعيت اين است که هر يک از نمايشگاه های مذکور 
به يک برند معتبر و بين المللی تبديل شده اند و براساس 
نيازهای بازار هر يک از مناطق دنيا انتخاب و برگزار 
مانند  آمريکا  شهرهای  از  گفت  می توان  و  می شوند 
اروپايی  کشورهای  تا  لاس وگاس  آتلانتا،  نيويورک، 
همچون پاريس، فرانکفورت، برلين و همچنين آسيايی 
مانند هند، چين و ژاپن اين نمايشگاه ها برگزار می شود.  
آقای مهبد: بايد به نمايشگاه) Texworld ( در زمينه 
پوشاک نيز اشاره نمايم که در شهرهايی مانند پاريس 
و نيويورک برگزار می شود و تمرکز اصلی اين رويداد 
جهانی، بر طراحی لباس ، مد و Fashion  استوار است 
که معمولًا قبل يا بعد از هفته مد پاريس برگزار می شود. 

مخاطبین  بیشتر  جلب  و  جذب  راهکارهای 
در  برای حضور  گذار(  غرفه  و  )بازدیدکننده 

نمایشگا ه های فرانکفورت چیست؟
نمايشگاه های  شرکت  اگرچه  حبیب الهی:  خانم 
فرانکفورت، يک شرکت بسيار معتبر، وسيع و خوش نام 
است و تمام نمايشگاه های آن به برند تبديل شده اند اما 
به اين مفهوم نيست که ديگر نيازی به تبليغات ندارند! به 
همين دليل تبليغات بسياری در دنيا پيرامون نمايشگاه های 
فرانکفورت انجام می شود و يکی از بزرگترين تبليغاتی 
که شرکت مذکور انجام داده اين است که در 157 کشور 
نماينده فعال دارد پس هر لحظه و هر ثانيه برای يکی از 
نمايشگاه های تحت پوشش، تبليغات گسترده و جهانی 
انجام می شود و اطلاع رسانی به علاقه مندان به صورت 

مستمر ادامه دارد. در آلمان به محض برگزاری نمايشگاه، 
در سطح شهر بيلبورد های تبليغاتی نمايشگاه نصب و 
در رسانه  های جمعی تبليغات نمايشگاه منتشر می شود 
شرکت  نمايندگان  وسيع،  اطلاع رسانی  اين  کنار  در 
نمايشگاه های فرانکفورت در کشورهای خود به جذب 
بازديدکنندگان و غرفه گذاران می پردازند و طبعاً به دليل 
وجهه بين المللی اين نمايشگاه ها، فرصت خوبی برای 
و  خدماتی  بخش های  و  توليدکنندگان   ، صنعتگران 
بازرگانی جهت معرفی به بازارهای جهانی مهيا می شود.

آقای مهبد: يکی ديگر از راهکارهای جذب مخاطب، 
در  عرضه شده  طرح های  کپی برداری  از  ممانعت 
نمايشگاه های فرانکفورت است و در واقع اين شرکت 
نام  به  توجهی  قابل   و  موثر  بسيار  اقدام  بنيانگذار 
است.   "Messe Frankfurt against copy"
طبق اين قانون در هيچ يک از نمايشگاه های فرانکفورت 
در سطح جهان افراد اجازه عکس برداری يا فيلم برداری 
از محصولات عرضه شده را ندارند مگر اين که کارت 
خبرنگاری داشته باشند  ) البته دريافت کارت خبرنگاری 

هم آسان نيست و به هر فردی داده نمی شود.( 
اين ترتيب مديران برگزاری نمايشگاه، فضا را به  به 
سمت اعتمادسازی سوق داده اند آن هم در زمانی که 
اکثر افراد با شنيدن نام چين به ياد کپی برداری می افتند! 
و توليدکنندگان به دليل خطر کپی برداری از حضور چين 
در نمايشگاه واهمه دارند؛ در نمايشگاه های فرانکفورت 
دقت بسيار ويژه و سخت گيری های خاصی در مورد 
عکس برداری لحاظ می شود. در تمام سالن ها که تحت 
نظارت دوربين های مخفی قرار دارد، محافظين سالن به 
دقت مراقب هستند تا فردی به  صورت پنهانی با تلفن 
همراه خود از طرح ها عکس نگيرد. بارها مشاهده کرده ام 
که فردی بلافاصله پس از عکس برداری خواسته ظرف 
30 ثانيه در ميان انبوه مردم مخفی شود اما مأموران 
سالن با سرعت مانع فرار وی  می شوند و تا زمانی که 
از حذف عکس مطمئن نشوند، تلفن همراه يا دوربين 

عکاسی را به فرد بازنمی گردانند. 
فرانکفورت،  نمايشگاه های  در  حبیب الهی:  خانم  جدول شماره یک - پراکندگی شهرهای برگزارکننده نمایشگاه های نساجی 

نمايشگاه های  شرکت  چه  اگر 
بسيار  شرکت  يک  فرانکفورت، 
و  است  خوش نام  و  وسيع  معتبر، 
تبديل  برند  به  نمايشگاه های آن  تمام 
که  نيست  مفهوم  اين  به  اما  شده اند 
به  ندارند!  تبليغات  به  نيازی  ديگر 
دنيا  در  بسياری  تبليغات  دليل  همين 
فرانکفورت  نمايشگاه های  پيرامون 

انجام می شود.
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مسابقه ای همچون تمشک طلايی سينما وجود دارد 
که طی آن به بهترين کپی کننده طرح ها مجسمه يک 
" کوتوله دماغ دراز" اعطا می شود!! در صورتی که يک 
شرکت با مدارک مستدل و منطقی به پليس گمرک 
ثابت کند که شرکت ديگری، کپی کننده محصولات وی 
است و در نمايشگاه حضور دارد، غرفه متخلف ، مهر و 
موم می شود. به طور کلی در نمايشگاه های فرانکفورت ، 
احساس اعتماد و امنيت در توليدکنندگان و غرفه گذاران 
وجود دارد  به خصوص در مورد عرضه محصولاتی مانند 

منسوجات خانگی که طرح و رنگ بسيار موثر است. 

برگزاری  از  پیش  ماه  چند  غرفه گذاران 
نمایشگاه باید برنامه ریزی های خود را جهت 

حضور موفق و موثر انجام دهند؟ 
خانم حبیب الهی: معمولًا  فرصت ثبت نام برای حضور 
در نمايشگاه های فرانکفورت، پيش از برگزاری نمايشگاه 
است و متقاضيان پس از اين مدت در فهرست انتظار قرار 
خواهند گرفت. در نمايشگاه فرانکفورت سالن ها براساس 
اگر  و  کشور  براساس  نه  شوند  می  تقسيم  موضوع 
براساس نوع محصول يک شرکت در آن سالن، فضای 
کافی وجود داشته باشد، مراتب توسط برگزارکنندگان به 
متقاضيان اطلاع داده می شود اما در غير اين صورت بايد 
در فهرست انتظار قرار بگيرند و در صورت عدم حضور 

يک شرکت، مراحل جايگزينی انجام می شود.

تعداد  از  تحلیلی  بررسی  است  ممکن 
غرفه گذاران ایرانی انجام دهید؟

خانم حبیب الهی: غرفه گذار ايرانی در اين نمايشگاه ها 
وجود ندارند. البته تا 7 سال پيش چندين شرکت معتبر 
ايرانی در نمايشگاه منسوجات خانگی حضور داشتند اما 
در حال حاضر اين حضور متوقف شده است. شايد مديران 
نمايشگاه های  در  که حضور  رسيده اند  نتيجه  اين  به 

فرانکفورت برايشان توجيه اقتصادی ندارد.

ارزیابی شما از حضور در نمایشگاه های بین 

المللی برای توسعه بازار تولیدکنندگان صنایع 
نساجی ایران چیست؟ 

خانم حبیب الهی: صنايع نساجی ايران يک باره دچار 
رکود شد و به همين دليل برخی از توليدکنندگان به 
فکر واردات افتادند و تا مدتی توليدات خود را متوقف 
نمودند. اين رکود دلايل مختلفی همچون افزايش قيمت 
مواد اوليه، واردات انبوه و بی رويه از چين و .. داشت که 
ادامه توليد مقرون به صرفه نبود و با توجه به افزايش 
محصولات  صادرات  توان  به تدريج  اوليه  مواد  قيمت 
اما اعتقاد دارم که در حال  خود را نيز از دست دادند 
حاضر اين وضعيت تا حدودی بهبود يافته زيرا شاهد 
افزايش کميت و کيفيت توليدات ايرانی به ويژه در بخش 
طراحی محصولات هستيم در حالی که سال های پيش، 
توجه به مقوله طراحی مورد توجه جدی قرار نداشت 
اما واقعيت اين است که در صنايع نساجی، نخستين و 
افزايش فروش توليدات، طرح، مدل  مهمترين عامل 
و رنگ بندی آن است و در مراحل بعدی کيفيت قرار 
دارد. نکته ديگر اين که شايد توليدکنندگان ايرانی تصور 
می کنند محصولات چينی، هندی و پاکستانی سراسر 
دنيا را تحت الشعاع خود قرار داده اند و محصولات آنان 
توانايی رقابت را بازار را ندارد لذا دليلی برای حضور در 

نمايشگاه های بين المللی نمی بينند.

به اعتقاد شما این دلیل منطقی است؟ 
نادرستی  کاملًا  تصور  و  خير  حبیب الهی:  خانم 
است. يک نمايشگاه بين المللی از تمام کشورهای دنيا 
بازديدکننده دارد .برای مثال نمايشگاه منسوجات خانگی 
فرانکفورت ساليانه حدود 68 هزار بازديدکننده متخصص 
را از 70 کشور دور يکديگر جمع می کند و اگر فردی 
نتواند تخصص خود را به برگزارکنندگان نمايشگاه ، 
اثبات نمايد کارت بازديد به وی فروخته نمی شود. در 
اين بازار گسترده طبعاً بسياری از بازديدکنندگان به دنبال 
خريد محصولات درجه يک و گرانقيمت نيستند و يا 
به دنبال تهيه پارچه خاصی هستند که می تواند دقيقاً 

محصول يک توليدکننده ايرانی است. 
و  هندی  چينی،  توليدات  عرضه  اين که  ديگر  نکته 
پاکستانی در نمايشگاه  منسوجات خانگی فرانکفورت 
دارای محدوديت است و نمايندگان اين کشورها که 
متقاضی دريافت غرفه هستند؛ اولًا بايد اثبات کنند که 
توليداتشان کپی برداری نيست ثانياً بيشتر از يک تعداد 
مشخص شرکت هند، چينی و پاکستانی، نمی توانند در 
نمايشگاه مذکور حاضر شوند. به اعتقاد من شرکت های 
اين  گونه  در  بايد  دارند  صادرات  توانايی  که  ايرانی 
نمايشگاه ها شرکت کند زيرا به هر حال محصولات آنان 
مشتری خود را پيدا می کند و ممکن است خريداران آن 

از کشورهای اروپای شرقی يا افريقا باشد. نکته مهم اين 
است که محصولات ايرانی در اين نمايشگاه ها مخاطبان 
خاص خود را دارند و برای يک توليدکننده تفاوت چندانی 

ندارد که خريداران از کدام کشور هستند. 
بايد به اين نکته هم اشاره کنم که در ايران به محض 
به  ملحفه  و  ، حوله  "منسوجات خانگی"  نام  شنيدن 
ذهن مخاطب می رسد در حالی که منسوجات خانگی 
شامل موکت، فرش ، گليم و گبه تا دستمال  آشپزخانه، 
روميزی، روبالشی و... است و جای تمام منسوجات سنتی 
ايران در نمايشگاه منسوجات خانگی خالی است . البته 
ممکن است به دلايل مالی، بسياری از توليدکنندگان و 
صنعتگران اين رشته ها نتوانند از طريق درآمدهای خود 
در نمايشگاهی مانند فرانکفورت شرکت نمايند و در 
اين صورت حمايت نهادها و سازمان های دولتی مرتبط 
مانند سازمان ميراث فرهنگی، سازمان صنايع دستی 
و... ضروری به نظر می رسد که متأسفانه سازمان های 
در  توليدکنندگان  حضور  از  چندانی  حمايت  مرتبط 
حالی که  در  نمی آورند.  به عمل  نمايشگا ه های خارجی 
اغلب خريداران خارجی از طرح های سنتی ايرانی بسيار 
استقبال   می کنند. البته نمايشگاه منسوجات خانگی 
مانند نمايشگاه دموتکس جايگاه فرش دستباف ايران 
نيست زيرا دموتکس جای خود را به خوبی پيدا کرده و 
نمايشگاه منسوجات خانگی قصد رقابت با دموتکس را 
ندارد اما در مواردی مانند موکت، پتو، بالش، تشک گليم، 
گبه، کوسن، کيف های دست دوز، روميزی و روبالشی 
گلدوزی شده و ... که طرح های مدرن تری نسبت به 
فرش دستباف دارند، بيشتر مورد پسند اروپاييان قرار 
دارد و جايگاه ارزشمندی در نمايشگاه منسوجات خانگی 
خواهند داشت. حتی در اين نمايشگاه ، غرفه هايی وجود 
دارد که صرفاً به طراحی می پردازند و طرح های خود 
را در نمايشگاه به  فروش می رسانند. پس بهتر است از 
تصور حوله و ملحفه بيرون بيائيم و به عرضه محصولاتی 
همچون صنايع دستی سنتی ايرانی بپردازيم که تجارب 

موفق و پيشينه درخشانی در توليد آنها داريم.  
آقای مهبد: اجازه دهيد در رابطه با قطعات يدکی خودرو 
که جزو صنايع مادر کشور محسوب می شود؛ مثالی بزنم.

تفکر حاکم ميان قطعه سازان، تفکر " بين المللی شدن" 
است. زمانی که توليدات آنها در خارج از مرزهای کشور 
عرضه و با استقبال خوب خريداران مواجه شود، به معنای 
بين المللی شدن است و ديگر تفاوتی ندارد که توليداتشان 
به کدام کشور فروخته می شود زيرا  اکثر قطعه سازان به 
تأمين بازارهای خارج از کشور و تعيين بازارهای هدف 
روی آورده اند و با توجه به تمرکز ، در نمايشگاه های 
معتبر بين المللی حضوری موثر و فعال دارند. به نظرم 
توليدکنندگان نساجی هم بايد در درجه اول تمايل به 

عرضه توليدات چينی، هندی و پاکستانی 
در نمايشگاه  منسوجات خانگی فرانکفورت 
دارای محدوديت است و نمايندگان اين 
کشورها که متقاضی دريافت غرفه هستند؛ 
توليداتشان  که  کنند  اثبات  بايد  اولًا 
کپی برداری نيست ثانياً بيشتر از يک تعداد 
مشخص شرکت هند، چينی و پاکستانی، 
حاضر  مذکور  نمايشگاه  در  نمی توانند 

شوند.
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بين المللی شدن را داشته باشند و در گام بعدی، بازارهای 
هدف خود را مشخص کنند. توجه داشته باشيد که لزومی 
ندارد توليدات خود را از نظر کيفيت با نمونه های اروپايی 
و از لحاظ قيمت با محصولات چينی مورد مقايسه قرار 
دهند و به اين نتيجه برسند که چون توانايی رقابت در 
اين زمينه را ندارند پس دليلی برای حضور در بازار های 
بين المللی وجود ندارد و به بازار داخلی اکتفا نمايند. در 
نمايشگاه های فرانکفورت در يک بازده زمانی مثلًا 4 
روزه ، 200هزار بازديدکننده متخصص از سراسر دنيا 
حاضر می شوند که يا متخصص طراز اول شرکت های 
نساجی و يا تجار و بازرگانان هستند بنابراين به اصطلاح 
" کيسه جمع کن" نيستند! زيرا يک کيسه جمع کن برای 
حضور در نمايشگاه، 50 يورو بابت خريد بليت ورودی 
هزينه نمی کند و به دليل وجهه بين المللی و هزينه های 
مربوط به سفر، رفت و آمد و اقامت ، تمام بازديدکنندگان 
با هدف از پيش تعيين شده مانند خريد ماشين آلات يا 
محصولات در نمايشگاه حاضر می شوند. طبعاً تمام اين 
200 هزار نفر که به دنبال خريد محصولات آمريکايی يا 
اروپايی نيستند  بلکه تصميم دارند با توليدات با کيفيت و 

قيمت مناسب آشنا شوند. 
مديران برگزاری نمايشگاه های فرانکفورت، تمهيدات 
جالب و موثری را جهت افزايش تعداد بازديدکنندگان 
 ، راهرو ها  مابين  مثال  برای  می گيرد.  نظر  در 
نمونه محصولات  آن  در  دارد که  ويترين هايی وجود 
ممکن  و  می شود  داده  قرار  غرفه گذار  شرکت های 
از 3هزار  نتوانند  بازديدکنندگان در مدت 4 روز  است 
غرفه بازديد به عمل آورند اما زمانی که اين ويترين ها 
را مشاهده می کنند، انگيزه و دليل خوبی پيدا می کنند تا 
با توليدکنندگان اين محصولات از نزديک آشنا شوند و 
احياناً به انعقاد قراردادهای تجاری هم منجر خواهد شد. 
نکته جالب توجه اين که حدود 70 درصد بازديدکنندگان 
زمانی که در ميان سالن های نمايشگاه قدم می زنند، 
اين ويترين ها را نگاه می کنند و برايشان جالب توجه 
نيز  رسانه ای  امکانات  نظر  از  شرکت کنندگان  است. 
فرصت خوبی برای جذب مخاطب و بازديدکننده بيشتر 
دارند و تبليغات از اين طريق، درصد موفقيت آنان را در 

نمايشگاه های فرانکفورت افزايش می دهد. 

نمایشگاه  در  بابت حضور  هزینه  و  سرمایه 
بازمی گردد؟ 

آقای مهبد: تصور برخی از افراد از حضور در نمايشگاه 
 )داخلی يا خارجی( اين است که اگر نتوانند محصولات 
خود را در نمايشگاهی به فروش برسانند، اين نمايشگاه 
موفق نيست و ديگر در آن حضور نمی يابند! در حالی 
که هدف از برگزاری نمايشگاه ، فروش محصولات يا 

خدمات به صورت مستقيم نيست و اصولًا قرار نيست در 
نمايشگاه فروش مستقيم انجام شود. برخی نيز تصور 
می کنند هزينه های حضور در نمايشگاه بايد با فروش 
محصولات در نمايشگاه بازگردد که اين تفکر نادرست 
است زيرا وقتی می توان محصولات خود را به کشور 
ديگر فروخت که مراحل اداری گمرک، پرداخت ماليات 
و ... را بپردازيد پس هزينه  حضور در نمايشگاه از اين 
زاويه، بازنمی گردد اما اگر از لحاظ انعقاد قرارداد و انجام 
مذاکرات تجاری برای فروش در  آينده باشد، طبعاً اين 
سرمايه گذاری برگشت پذير است.) البته نه به صورت  
عرضه مستقيم بلکه در قالب يک برنامه ريزی ميان 

مدت تا بلندمدت( 
موضوع مهم ديگر در اين زمينه، نحوه قيمت گذاری 
محصولات است و حضور موفق در نمايشگاه خارجی 
منوط به اين است که توليدکننده ايرانی تصميم دارد 
وارد بازار کدام کشور شود. طبعاً نوع و قيمت محصولات 
عرضه شده در آمريکا و اروپا با محصولات ارائه  شده در 
آسيا و خاورميانه متفاوت است و هر بازاری مشخصات 
خاص خود را دارد. در صورت نگاه هوشمندانه پيرامون 
جايگاه  گذاری،  قيمت  نحوه  و  محصول  طراحی 
منسوجات  نمايشگاه  در  محور  صادرات  توليدکننده 

خانگی است.

بازدیدکنندگان ایرانی در اغلب نمایشگاه های 
خارجی، رکورد دار هستند! در نمایشگاه های 
فرانکفورت هم این میزان استقبال گسترده 
ارزیابی  را چگونه  استقبال  این  دارد؟  وجود 

می کنید؟ 
آقای مهبد: يکی از نمايشگاه های پيشگام در بازديد 
در  است.  خانگی  منسوجات  نمايشگاه    ، ايرانيان 
دورافتاده ترين روستاها نيز به هر حال پارچه ای به عنوان 
پرده به پنجره ها آويزان است يا کف پوشی در کف اتاق ها 
وجود دارد انسان ها حتی اگر روی سنگ هم بخوابند 
باز هم پارچه ای بر روی سنگ می اندازند يا رو اندازی 
دارند؛ پس منسوجات خانگی محصولی است که در 
تمام منازل و در تمام کشورها وجود دارد و بازرگانان 
متعهد و توانمند ايرانی بسياری وجود دارند که هر ساله 
از نمايشگاه منسوجات خانگی بازديد به عمل می آورند و 
قراردادهای خوبی منعقد می نمايند.  بازديدکننده ايرانی 
از نمايشگاه مذکور هر سال در حال افزايش است و 
می توان عنوان داشت که نمايشگاه منسوجات خانگی، 
زمانی  است.  ايرانيان  محبوب  نمايشگاه های  از  يکی 
که در يک نمايشگاه بين المللی شرکت می کنيد، طبعاً 
بايد بتوانيد پاسخگوی قراردادهايی که منعقد می کنيد؛ 
غرفه داران  حضور  عدم  دلايل  از  يکی  شايد  باشيد. 

ايرانی در نمايشگاه های معتبر خارجی، به عدم توانايی 
در پاسخگويی به قراردادهای بين المللی و کم بودن 
ميزان توليدات کارخانه ها مربوط باشد. بايد زمانی که 
يک واحد توليدی در آستانه راه اندازی است، برنامه ای 
برای توسعه آن واحد در نظر گرفته شود تا وقتی که به 
اهداف مورد نظر خود در کسب بازارهای داخلی دست 
يافت، نيم نگاهی هم به بازارهای خارجی داشته باشد و 

بتواند با افزايش توليد به صادرات نيز بپردازد.
خانگی  منسوجات  نمايشگاه  حبیب الهی:  خانم 
يک سری بازديدکنندگان ثابت خود را دارد که هر سال 
از اين نمايشگاه بازديد می کنند و می توان تصور کرد 
بخش قابل توجهی از اين افراد واردکنندگان و بازرگانانی 
هستند که نمايندگی شرکت خاصی را برعهده دارند. 
زمان فعاليت در اتاق بازرگانی ايران و آلمان نکته بسيار 
جالبی توجهم را  جلب کرد. در اغلب نمايشگاه های 
ماشين آلات نساجی بيش از 2هزار بازديدکننده ايرانی 
وجود داشت اما هيچ گاه نتيجه اين بازديد برايم ملموس 
نبود! و سوالم اين است که اگر صنعتگران تا اين اندازه به 
خريد ماشين آلات نساجی راغب و مصصم هستند پس 
محصولات اين ماشين آلات خريداری شده، کجاست؟! 
توليدکننده ای که اين ماشين  آلات را خريداری کرده و 
به توليد محصول می پردازد؛ چرا در نمايشگاه معتبری 
مانند منسوجات خانگی فرانکفورت حضور ندارد؟! نتيجه 
حضور بازديدکنندگان ايتمای بارسلونا يا ايتمای مونيخ 
چيست؟ ماشين آلاتی خريداری شد؟ اگر ماشين آلات 
خريداری شده و کارخانه ها در حال توليد هستند، پس 
ايرانی  بازار  در  چينی  نفوذ گسترده محصولات  دليل 
چيست؟ توليدکنندگان ايرانی کجا هستند؟! تنها توجيه ام 
اين است که فقط ماشين آلات توليد فرش ماشينی و 
تشک خريداری شده زيرا توليد اين محصولات است که 
امروزه در ايران به حد انفجار رسيده! يعنی فرش ماشينی 
و انواع و اقسام تشک!!  مطلب بعدی اين که اگر توليد 
فرش ماشينی و تشک اين قدر سودآور و دارای توجيه 
اقتصادی است پس چرا صنعتگران ايرانی در نمايشگاه 
منسوجات خانگی حضور ندارند؟ مگر برنامه ای برای 

خانگی  منسوجات  نمايشگاه 
يک سری بازديدکنندگان ثابت خود 
را دارد که هر سال از اين نمايشگاه 
تصور  می توان  و  می کنند  بازديد 
کرد بخش قابل توجهی از اين افراد 
هستند  بازرگانانی  و  واردکنندگان 
را  خاصی  شرکت  نمايندگی  که 

برعهده دارند. 
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حضور در بازارهای بين المللی تدوين نکرده اند ؟
البته در اين ميان ، برخی موضوع تحريم  های اقتصادی 
ايران را مطرح می کنند البته ايران دچار تحريم است 
اما به اعتقاد من اين يک تحريم ظاهری است اما در 
باطن توليد و تجارت ادامه دارد و صنعتگران راه هايی 
خود  محصولات  فروش  و  اوليه  مواد  خريد  برای  را 
يافته اند. بهترين مصداق اين موضوع،  حضور 9 شرکت 
غرفه گذار ايرانی در نمايشگاه بين المللی لوازم خانگی 
خانگی  لوازم  نمايشگاه   -  )Ambiente( هدايا   و 
غير برقی مانند چينی، بلور، کريستال، لوازم آشپزخانه، 
وسايل تزئينی، سراميکی، هدايا، لوازم دکوری منازل، 
که  است  هنری(  وسايل  و  دستی  صنايع  زيورآلات، 
هيچ گاه تحريم های موجود مانع حضور اين 9 شرکت 
قدرتمند و موثر ايرانی در نمايشگاه آمبينته نشده است 
و هر سال به صورت پربار و موفق در اين نمايشگاه 
حاضر می شوند و مشتريان خاص خود را يافته اند. نکته 
جالب توجه اين که در نمايشگاه آمبينته امسال ، تمام 
جديد  مشتريان  که  کردند  عنوان  ايرانی  غرفه داران 
در شرايط دشوار تحريم هم می توان  داشته اند؛ پس 

راهی برای تجارت و کسب وکار موفق پيدا کرد. 

آیا مباحث مربوط به تحریم ایران در حضور 
ایرانیان در نمایشگاه های فرانکفورت اثرگذار 

بوده است؟ 
آقای مهبد: تحريم ها در بحث مالی و مراودات مالی 
اثرگذار بوده اما موضوعات نمايشگاه های فرانکفورت نه 
در حال حاضر و نه در آينده به هيچ عنوان ارتباطی با 
موضوعات تحريم پيدا نمی کند زيرا تمام محصولات 
مصرفی  اقلام  جزو  نمايشگاه ها  اين  در  عرضه شده 
قرار  استفاده  مورد  روزمره  زندگی  در  که  هستند 
می گيرند. اگرچه نقل و انتقال پول در سيستم بانکی 
تبادلات متوقف  اين  اما  با دشواری هايی روبرو است 

نشده اند و کماکان صادرات و واردات ادامه دارد.

چگونه می توان در یک نمایشگاه بین المللی، 

موفق ظاهر شد؟
آقای مهبد: در مرحله نخست ، بايد بازار هدف آن 
شرکت مشخص باشد و بدانند قرار است کدام کشور يا 
منطقه را تحت پوشش قرار دهند زيرا هر بازار مصرفی ، 
مشخصات ، شرايط و هزينه خاص خود را دارد. پس از 
تعيين بازار هدف، کسب اطلاعات در مورد رقيبان، نوع 
محصولات و نوع قيمت گذاری محصولات آنهاست 
ارائه  به  فراسو  تجارت  دروازه  شرکت  زمينه،  اين  در 
مشاوره های اقتصادی می پردازد و در صورت تعيين بازار 
هدف، تيم ما اطلاعات مربوط به آن بازار را جمع آوری 

و در اختيار متقاضيان قرار می دهد.
در گام دوم، بازديد از نمايشگاه های خارجی قرار دارد و 
مديران شرکت ها بايد بازديد کلی از نمايشگاه مدنظر 
را  نمايشگاه  آن  اوليه  اطلاعات  تا  باشند  داشته  خود 
کسب نمايند و وارد گام سوم يعنی حضور موفق در 
نمايشگاه شوند. حضور موفق در نمايشگاه دارای چندين 
عامل است. نخست اين که بدانند قرار است چه غرفه ای 
در اختيار بگيرند و برای طراحی دکوراسيون آن چه 

مقدار هزينه مدنظر دارد. 
مانند يک  نمايشگاه  در  خانم حبیب الهی: شرکت 
همچون  موارد  تمام  شامل  و  است  مسافرتی  پکيج 
هتل،  رزرو  بليط،  خريد  تا  مسافرتی  آژانس  انتخاب 
اطلاع از ساعات پرواز و شرکت هواپيمايی و ... می شود 
اصطلاح  به  و  قبلی  اطلاعات  بدون  هيچ فردی  و 
چشم بسته سوار هواپيما نمی شود! متأسفانه برخی از 
افراد با اين موضوع بسيار سهل انگارانه برخورد می کنند 
در حالی که حضور موفق در نمايشگاه مستلزم 6 ماه 
برنامه ريزی دقيق و منسجم است اما به دفعات پيش 
برگزاری  به  مانده  ماه  يک  فقط  شرکتی،  که  آمده 
با ما تماس گرفته است!  نمايشگاه جهت اخذ غرفه 
صرف نظر از اين که ظرفيت سالن ها تکميل شده و بايد 
در فهرست انتظار قرار بگيرند؛ مسائل مربوط به اخذ ويزا 
، حمل و نقل محصولات و برنامه ريزی های سفر پيش 
می آيد که يک ماه ، فرصت بسيار کمی برای پرداختن 

به چنين مسائلی نيست! 
مشخص  را  خود  هدف  بازار  بايد  شرکت کنندگان 
توليدکننده ای که تصميم دارد وارد بازار  کنند . طبعاً 
مانند  نمايشگاهی  در  آسيا شود، حضور  جنوب شرقی 
منسوجات خانگی آلمان نفع چندانی برايش ندارد اما 
نمايشگاه  فرانکفورت،  نمايشگاه های  شرکت  چون 
بهتر  برگزار می کند؛  در چين هم  خانگی  منسوجات 
است در نمايشگاه منسوجات خانگی شانگهای شرکت 

نمايد زيرا به بازارجنوب شرقی آسيا نزديک تر است.
نکته ديگر اين که اگر مدير مجموعه توليدی، شناخت 
از آن  ابتدا  بهتر است  ندارد  نمايشگاه  از يک  دقيقی 

نمايشگاه بازديد کند و سپس جهت حضور در نمايشگاه 
تصميم بگيرد . همان طور که اطلاع داريد اخذ غرفه، 
متقاضيان ضمن  که  دارد  مشخصی  زمانی  محدوده 
تماس با شرکت دروازه تجارت فراسو با تاريخ دقيق اخذ 

غرفه و مسائل مربوط به آن آشنا خواهند شد. 
نمايشگاه  به  اعزامی  گروه  بايد  غرفه،  تعيين  از  پس 
مشخص و به مديران برگزاری نمايشگاه، معرفی شوند 
تا امور مربوط به صدور ويزا و ... انجام شود. اين بخش 
يکی از برنامه ريزی هايی است که اغلب شرکت های 
ايرانی در آخرين لحظه انجام می دهند و تا لحظات آخر 
قادر به تصميم گيری در مورد نفرات اعزامی نيستند. 
برای مثال شرکتی بود که گروه خود را جهت حضور در 
نمايشگاهی معرفی کرده بود و وقت مصاحبه سفارت 
برای نفرات تعيين شده بود اما 3 روز مانده به مصاحبه، 
مديران شرکت با ما تماس گرفتند و عنوان داشتند که 
ترکيب تيم اعزامی تغيير کرده است! آيا در اين فرصت 
اندک می توان تغيير و تحولات اعضای گروه را از نظر 

دريافت ويزا و مقدمات سفر انجام داد؟!! 
آقای مهبد: حضور در نمايشگاه مانند يک درخت ميوه 
است که بلافاصله پس از کاشت نهال، ميوه نمی دهد 
زمانی 3-4  بازه  در  مداوم  مراقبت های  از  پس  بلکه 
ساله شروع به ميوه دادن می کند. مساله مهم ديگر اين 
است که وقتی بابت حضور در نمايشگاه، هزينه هايی 
مانند اقامت، رفت و برگشت و ... انجام می شود، هزينه 
ديگری هم وجود دارد که معمولًا شرکت های ايرانی در 
مورد هزينه مذکور به صورت محتاطانه عمل می کنند. 
از  برخی  است.  "غرفه  آرايی"  به  مربوط  هزينه  اين 
شرکت ها پس از اخذ غرفه دقيقاً همان رفتاری را انجام 
می دهند که در يک نمايشگاه داخل ايران شاهد آن 
هستيم. يعنی به يک ميز و دو صندلی داخل غرفه اکتفا 
می کنند ، پوسترهای سال گذشته که در بسياری از 
موارد خط خورده و کثيف شده اند را به ديوار غرفه نصب 
می نمايند و نهايت صرفه جويی را در غرفه آرايی انجام 
می دهند! آيا اين اقدام موجب جلب توجه بازديدکننده 

خارجی می شود؟ قطعاً خير... 
خانم حبیب الهی: در تکميل اين گفته آقای مهبد 
بايد اشاره نمايم که شرکتی در نمايشگاه منسوجات 
خانگی حضور داشت که دکوراسيون آن به شکل يک 
خانه ييلاقی دو طبقه بود و مشابه يک منزل با تمام 
جزئيات و طرح ها و رنگ های زيبا تزئين شده بود در 
از  مملو  اين غرفه  نمايشگاه،  برگزاری  روزهای  تمام 
را  از نزديک آن  بازديدکنندگانی بود که می خواستند 
مشاهده کنند مسئولان غرفه نيز در تمام مدت مشغول 
انجام مذاکره تجاری با برگزارکنندگان بودند در صورتی 

که برند چندان مطرحی هم نبود. 

تحريم ها در بحث مالی و مراودات مالی 
اثرگذار بوده اما موضوعات نمايشگاه های 
در  نه  و  حاضر  حال  در  نه  فرانکفورت 
آينده به هيچ عنوان ارتباطی با موضوعات 
تحريم پيدا نمی کند زيرا تمام محصولات 
عرضه شده در اين نمايشگاه ها جزو اقلام 

مصرفی هستند.

پرمخاطب ترين رسانه نساجي ايران
WWW.ITMA.CO
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دانمارک حضور  از  شرکتی  نيز  آمبينته  نمايشگاه  در 
داشت که محصولاتش گلدان و ليوان های شيشه ای 
ارزان قيمت است يا گلدان هايی که شبيه سطل های 
آلومينيومی می باشد که طبعاً علاقه مندان خاص خود 
را دارد و محصولات اين شرکت به اصطلاح "اروپايی 
پسند" است ولی غرفه اين شرکت در قالب يک کلبه 
چوبی سفيد رنگ کنار دريا طراحی شده بود که دارای 
يک اتاق نشيمن کوچک، ناهارخوری، آشپزخانه و اتاق 
خواب بود و تمام محصولات خود را در اين خانه به 
نمايش گذاشته بود. البته ما انتظار نداريم که غرفه داران 
ايرانی چنين هزينه ای کنند اما حداقل انتظار اين است 
که پس از تحويل غرفه، به ميز و صندلی نمايشگاهی 
اکتفا نکنند و سيستم پذيرايی مناسبی از بازديدکنندگان 
و خريداران مدنظر قرار دهند. بارها مشاهده کرده ام که 
غرفه گذاران ايرانی، محصولات را فقط کنار يکديگر 
کرده اند  باز  را  شکلات  ظرف  يک  درب  و  چيده اند 
در  است  ممکن  داده اند!!  قرار  پذيرش  ميز  وسط  و 
دکوراسيون  به  نيازی  افغانستان  يا  عراق  نمايشگاه 
گرانقيمت و آن چنانی وجود نداشته باشد اما وقتی قرار 
است در نمايشگاه معتبر ، گسترده و جهانی شرکت 
تا  باشيد  داشته  غرفه آرايی  برای  برنامه ای  بايد  کنيد 
ضمن معرفی توانمندی های شما، معرف فرهنگ و 

تمدن ايران  نيز باشد. 

شرکت  فعالیت های  مورد  در  است  ممکن 
دروازه تجارت فراسو در عراق و آذربایجان 

نیز توضیح دهید؟ 
آقای مهبد: دقيقاً تمام فعاليت های نمايشگاهی که 
در ايران انجام می شود در عراق و آذربايجان نيز انجام 
نمايشگاه های  شرکت  نماينده  به عنوان  و  می دهيم 
فرانکفورت موظف به ارائه خدمات به غرفه گذاران و 
بازديدکنندگان و به طور کلی مخاطبين و مشتريان 
نمايشگاه های فرانکفورت هستيم. البته عراق شرايط 
گذاری  سرمايه  يک  به عنوان  و  دارد  را  خود  خاص 
در  ما  فعاليت های  اما  ديده می شود  آن  به  بلندمدت 
آذربايجان گسترده تر است و به زودی دفتر نمايندگی اين 
شرکت در آذربايجان افتتاح می شود در مجموع سعی 
می کنيم پل ارتباطی ميان بازرگانان و توليدکنندگان 

ايرانی و آذربايجانی يا عراقی باشيم. 

فکر می کنید برگزاری نمایشگاهی در ابعاد 
منسوجات خانگی فرانکفورت در ایران یک 

رویاست؟
آن  دلايل  و  روياست  يک  فعلًا   مهبد:  آقای 
تحريم،  مسائل  از  صرف نظر  است.  مشخص  کاملًا 

زيرساخت های ايران برای برگزاری نمايشگاه در اين 
ابعاد بسيار ضعيف است.حمل و نقل، مشکلات ترافيکی 
و ... موجب می شود برگزاری اين نمايشگاه، در حال 

حاضر يک رويا به نظر برسد...

نکته پایانی؟
آقای مهبد: خدمات شرکت دروازه تجارت فراسو، در 

بخش های زير ارائه می شود:  
خدمات به غرفه گذاران :

* مشاوره جهت حضور در نمايشگاه مناسب
هر  غرفه گذاران  ويژه  اطلاعاتی  بروشورهای  *ارائه 

نمايشگاه
در  غرفه  اجاره  منظور  به  ثبت نام  مراحل  *تکميل 

نمايشگاه موردنظر
*معرفی معتبرترين شرکت های سازنده غرفه 

*ارائه تائيديه مبنی بر حضور در نمايشگاه مربوطه
*ارائه خدمات دريافت رواديد 

خدماتی به بازديدکنندگان :
* مشاوره جهت بازديد از نمايشگاه مناسب

* ارائه بروشورهای اطلاعاتی ويژه بازديدکنندگان هر 
نمايشگاه

* فروش کارت های ورودی نمايشگاه ها به نرخ ريالی و 
با قيمتی پائين تر از گيشه های ورودی

* ارائه تائيديه پرداخت جهت کارت های خريداری شده 
از شرکت فراسو و يا خريدهای اينترنتی

*ارائه خدمات دريافت رواديد 
خدمات نمايشگاهی : 

 *برنامه ريزی سفر هيأت های عالی رتبه اقتصادی و 
بازرگانی با هماهنگی سازمان های مربوطه به منظور 

استقبال رسمی 
*تنظيم قرار ملاقات با شرکت کنندگان در نمايشگاه ها 

جهت هيأتهای بازديد کننده 
 *برگزاری سمينارهای آموزشی جهت حضور حرفه ای 

افراد حاضر در غرفه ها به منظور افزايش کارائی
* برنامه ريزی جهت بازديد از کارخانجات واقع در کشور 

آلمان و ملاقات با مديران آنها 
*برنامه ريزی و برگزاری نشست های کاری در زمان 
نمايشگاه در داخل غرفه و سالن های مربوطه در داخل 

و خارج نمايشگاه
زمان  در  همراهی  جهت  مسلط  مترجم  *معرفی   

نمايشگاه و سمينارهای مرتبط
* معرفی شرکت های معتبر جهت ساخت غرفه ها

*معرفی شرکت های معتبر جهت حمل و نقل کالای 
نمايشگاهی

 خدمات رفاهی :

هواپيمائی طرف  به شرکت های  متقاضيان  *معرفی 
قرارداد اين شرکت به منظور استفاده از تخفيف های 

ويژه
* معرفی متقاضيان به شرکت بيمه طرف قرارداد اين 

شرکت به منظور استفاده از تخفيف های ويژه
* معرفی متقاضيان به دفاتر خدمات مسافرتی معتبر 

جهت رزرو هتل با هزينه های مناسب
*معرفی معتبرترين برگزارکنندگان تورهای نمايشگاهی

*معرفی شرکتهای معتبر خارجی به منظور ارائه هرگونه 
خدمات تشريفاتی در شهرهای نمايشگاهی

* معرفی شرکت های خدمات مسافرتی معتبر در شهر 
مورد  توريستی  خدمات  ارائه  منظور  به  فرانکفورت 

درخواست
* ارائه سيم کارت های بين المللی و آلمانی

 )Silver( افتتاح حساب و صدور ويزاکارت نقره ای *
)Gold( و طلائی

 خدمات ويژه :
*ثبت شرکت در آلمان

*ثبت علامت تجاری در اتحاديه اروپا 
اخذ  با  مرتبط  تخصصی  های  دوره  برگزاری   *

استانداردهای بين المللی 
*مشاوره جهت اخذ گواهينامه ها و استانداردهای ايزو 

)CE( و اتحاديه اروپا
* برگزاری دوره های تخصصی بازاريابی و تکنيک های 
نوين مديريت توسط اساتيد آلمانی در ايران و آلمان با 

ارائه مدارک معتبر بين المللی
در  سرمايه گذاری  تخصصی  مشاوره های  ارائه   *
بازارهای  خصوص رقبا و کالاهای مشابه موجود در 
هدف متقاضيان و آخرين وضعيت اقتصادی اين بازارها

* ارائه مشاوره های تجاری جهت ورود به بازارهای 
عراق و آذربايجان

نيست  غرفه  فروختن  ما  هدف  اين که  نهايت  در   
بلکه هدف، کاربردی بودن حضور در نمايشگاه برای 

صنعتگران و غرفه گذاران است. 

يا  عراق  نمايشگاه  در  است  ممکن 
افغانستان نيازی به دکوراسيون گرانقيمت 
و آن چنانی وجود نداشته باشد اما وقتی 
قرار است در نمايشگاه معتبر ، گسترده و 
جهانی شرکت کنيد بايد برنامه ای برای 
غرفه آرايی داشته باشيد تا ضمن معرفی 
و  فرهنگ  معرف  شما،  های  توانمندی 

تمدن ايران  نيز باشد. 

13  پرمخاطب ترين رسانه نساجي ايران
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