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内容概要

　　一场精心准备的展会能为企业带来多大价值?这取决于展会操作是否专业，是否规范，是否能够最
大限度地发挥作用!本书从展会前期准备、展会期间的规范化管理与操作、展会结束后的跟踪与总结，
多角度阐述展会运作的细节与规范，是现代企业高效利用展会，达到效益最大化的指导性范本。
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章节摘录

　　1.1 展会与企业营销　　1 展会是企业营销的窗口　　企业以参加展会的形式拓展市场的成本费用
要比其他传统形式节省40％以上，同时还大大缩短了促销时间。
在欧美一些贸易大国，绝大多数企业都是从展会上获得大部分贸易机会和寻求合作伙伴的，同时展会
也是它们参与国际市场竞争的最佳场所。
展会营销在中国被越来越多的企业所重视，其操作也越来越规范和高效。
　　展会是一个很好的企业营销和市场探测手段。
　　为什么展会这么重要呢？
　　展会是关系到企业全年销售的重要活动，它能有效地降低企业的经营风险，帮助企业把握市场潮
流，抢占市场先机。
　　首先，展会能有效地降低企业的经营风险。
展会的期货制本质（客户先下单，企业根据订单组织生产、OEM采购）刚好能缓解这一风险；同时，
根据展会期间的订单，企业可以大致推算本季所需生产的产品数量，能有效组织原料采购、生产
、OEM采购，避免大量库存。
　　其次，展会能帮助企业准确把握市场潮流，抢占市场先机。
企业研发、采购的样品虽然都是迎合市场需要、切合消费需求而开发出来的，但是市场需要不能直接
变成成品，只能是流行理念被研发、采购人员吸收后，研发、采购人员根据他们的理解来开发新产品
。
要想准确把握市场潮流，唯一的办法就是放到市场里，经受市场的考验，展会为企业提供了一次产品
精选的机会，帮助他们第一时间淘汰不合适产品。
　　当然，展会的用途远不止这么多。
从客户角度看，展会能帮助订货单位（代理商）更全面地了解市场潮流、产品动态，展会期间下的订
单可以享有更多的优惠（打折、退货、上货优先等），能享受企业给予的所有增值服务（免费旅游、
参观、培训等），等等。
由此可见，展会是一个多赢的经营活动。
　　2．展会是企业营销的商务平台　　越来越多的企业把参加展会看做是企业开拓市场的重要活动
。
借助展会平台宣传与推介新产品、找到合适的买家和市场、提升企业知名度，成为企业的主要营销手
段之一。
具体地说，展会的作用主要体现在以下几方面：　　（1）推广新产品、新服务。
　　展会是一种立体的广告，使新产品获得最大限度的曝光。
它能使企业找到合适的市场和买家、打开新市场并与新客户建立联系。
　　（2）销售与成交。
　　展会的时间虽然短，但便于客户直接与厂商交流，大多数参展企业都希望在展会上达成一些协议
或意向，获得订单或签订销售意向。
他们认为这是在展会上的最大收获。
　　（3）维护或树立企业的形象，提升公司在本行业内的声誉。
　　对公司形象进行宣传，提高产品知名度。
对于新企业来说，参展可以帮助企业在短时间内建立客户关系，进入市场，被同行业所接受。
而对老企业来说，经常固定参加一些有影响力、有规模的专业展会，便于定时与客户交流与联络。
　　&hellip;&hellip;
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