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内容概要

　　本书是高等学校旅游管理和会展经济与管理专业课程教材。

　　全书共分十章。
内容包括：会展营销概述、会展产品与服务、会展客户的采购行为、会展宣传与推广、会展营销渠道
管理、会展产品定价方法与技巧、会展赞助策划与营销、会展客户关系管理、因特网在会展营销中的
应用和会展企业营销管理。

　　本书可供高等学校旅游管理专业和会展经济与管理专业师生使用，也可供高等职业院校相关专业
学生选用，还可作为会展管理人员的参考用书。

　　本书特别为教师准备了与本书配套的光盘版教学支持资源（教学课件），具体索取方式详见书后
的教学支持说明。
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刘大可，南开大学经济学博士，北京大学博士后。
现任北京第二外国语学院会展研究中心主任、硕士研究生导师，同时兼任中国国际贸易学会会议与展
览专业委员会主任等社会职务，是我国会展教育的早期开创者之一。
目前已经出版《会展活动概论》、《会展经济学》、《会展经济理论与实务》等著作和教材5部；在
《南开学报》、《经济科学》、《旅游学刊》、《Tourism Recreation Research））等学术期刊上发表
论文30余篇，其中不少被《新华文摘》、《中国社会科学文摘》等有影响的学术期刊转载。
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章节摘录

版权页：   插图：   参展商和观众之所以会优先选择参加品牌展览会，主要是因为品牌代表了企业的信
誉和承诺。
由于品牌的形成通常需要企业在广告、促销等方面进行大量的长期投资，这些投资在某种意义上就代
表了企业的“信誉抵押”。
其简单的逻辑就是：“我们已经在品牌建设方面投入了大量的资金，我们不可能为了短期的利益而毁
掉品牌。
”品牌展会之所以在整体信誉方面好于一般展会，从经济学的角度看，这是其中最重要的原因之一。
 二、会展产品和服务加强品牌培育的重要性 会展行业产品和服务品牌的重要性可以从会展行业的特
点以及市场营销的需要体现出来。
 首先，会展业是一个具有“远期交割”特征的服务性行业。
这种行业特征决定了展会品牌比其他行业的产品和服务品牌更具价值。
同其他行业相比，会展活动有两个显著特点：一是服务产品；二是远期交割。
所谓服务产品是指组展商向参展商和观众提供的不是实实在在的“实物商品”，而是一种“贸易服务
”；远期交割是指参展商需要在展览会召开前的一定时期内向组织者支付一定比例的展位费或者广告
费等，而只有到展会举办期间才能够实现自己的权益。
会展活动的这两个特点，决定了这个行业中欺骗行为比较容易发生。
一方面，服务作为一种无形产品，其质量标准通常难以准确把握，组展商服务好与不好，通常只能由
参展商和观众来感受，第三方无法做出公正的裁判。
例如，参展商在展览会上的成交效果不理想，究竟是组织方没有邀请到最好的买家，还是参展商自己
的促销策略有问题，通常责任是难以划分清楚的。
另一方面，作为一种“远期交割”的贸易，参展商向组织者预付了展位费以后，组展商究竟是按照既
定的承诺组织展览会还是将承诺“缩水”，抑或卷款潜逃？
显然，这些都是参展商所面临的不确定性问题。
在这种行业特点下，组展商怎样向目标客户证明自己的信誉呢？
诚然，其中会有很多的途径和方法，但创建展览会的品牌肯定是其中的一种。
 其次，从市场营销的角度看，培养忠诚于品牌展会的客户有助于组展商市场占有份额的提高。
根据市场营销学的有关研究，只要客户认识到某种品牌的价值并给予相当的重视，他们不仅不会轻易
选择其他品牌，而且还会存在愿意为该品牌作贡献的心理倾向，即使在原有品牌产品和服务的价格略
有提高的情况下，他们同样不会转换品牌。
这意味着，只要组展商在努力提高服务水平的基础上培育一批忠实于自己展会品牌的客户，将大为降
低公司的营销成本，从而提高公司的竞争优势。
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