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前言

　　营销是一种操作性很强的工作。
营销理论再多，如果不注重实践操作也是中看不中用的银样镴枪头。
会展营销也不例外。
它是营销理论在会展业中具体应用的一门实务型课程。
　　会展营销在业内已经不是一个新概念，各大参展商纷纷对产品展销投入更大的人力、物力和财力
。
作为全球软件行业龙头老大的微软公司平均每年要参与5000场形式各异的展会，平均每天要参与14场
之多。
在其参与的5000场展会中，60％是国际知名展会，30％是一般性展会，10％是小型私人展会。
从2002年微软的财务报表中我们可以看到，其中28．37亿美元是对展会的投资。
那么，究竟是什么吸引商家如此慷慨大方地对会展进行投入呢？
可以说，这是会展经济本身的性质特点所致，也是会展营销效应对参展商们的吸引所致。
　　广告大师奥格威说过，没有营销效应的广告不能称之为优秀的广告。
同样，我们也可以这样说，没有营销效应的会展也不能算是优秀的会展。
综观全球会展的发展趋势，无论是商业化的产品展，还是冠以其它文化、教育、公益名义的展览，都
越来越呈现会展与营销接轨的趋势，各经济组织都试图通过会展这一聚合品牌、对比差异的平台，展
示与扩充自己产品的品牌形象，让参展消费者能从众多产品中识别这种优势化差异，从而提高企业美
誉度、客户忠诚度、产品公信度，达到超前营销的目的。
　　会展营销的作用是巨大的，从目前的情况来看，要提高我国会展营销的水平，就必须实现会展业
的市场化、．资本化、品牌化、国际化和网络化。
其中最值得关注的是加速会展营销的网络化。
通过网络实现预展，能够极大地提高参展、组展的质量，同时在一定程度上也能达到传统展览的效果
。
今天的会展是以现场展览为主、网上展会为辅，明天的会展很可能正好相反。
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内容概要

　　《会展管理系列教材：会展营销实务》共分为七章，可以分成两个部分：理论的讲解和实务的操
作。
首章和末章作为理论部分加以讲述，分别阐述了会展营销的基本知识和会展营销业的发展趋势，清晰
的脉络、简明的叙述、直观的图表，使得读者能够快速而轻松地掌握从会展营销发展的历史、现状，
再到发展趋势这个较为完整的知识体系。
在简明地阐述会展基本知识之后，《会展管理系列教材：会展营销实务》讲述了如何对会展市场进行
分析和定位、如何进行会展产品的营销、会展营销信息与调研、招展和展位营销、会展促销等。
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章节摘录

　　（三）会展营销是会展企业了解市场需求以及管理需求的有效途径�　　会展企业生产经营的目的
是在满足目标市场需求的前提下获取最大利润，但最大利润能否实现，取决于目标市场是否购买他们
的商品。
所以，会展企业想要在激烈的竞争中生存并得到发展，就必须生产目标市场需要的、适销对路的商品
和服务。
会展营销以目标市场的需求为中心展开对整个市场营销活动的研究，通过市场调查和市场预测了解需
求、管理需求。
　　世界著名的市场营销理论专家菲利普?科特勒把市场需求划分为八种不同状态，并针对八种需求状
态确定了营销管理的八项任务，它们分别是负需求状态、无需求状态、潜在需求状态、衰退性需求状
态、不规则需求状态、饱和需求状态、超饱和需求状态、不健康需求状态，与此相对应，营销任务分
别是开导需求、创造需求、开发需求、再创造需求、使供求同步、维持需求、降低需求、破坏需求。
这一理论同样适合于会展市场营销。
　　从我国会展市场的发展情况来看，会展需求整体上呈明显的上升趋势，但从单个企业来分析，上
述八种需求状态中供求不一致、不利于企业发展的状态或多或少地存在着，而且，在今后的发展过程
中，仍将继续存在，会展企业通过营销管理活动，对不同的需求状态实施针对性的营销策略，有利于
缓和供求矛盾，提高会展企业的竞争力。
　　（四）会展营销有利于加强企业管理　　会展企业通过内部营销，促使合格员工留任于企业，并
协调企业各部门之间的关系，使每个部门相互合作，提高工作效率，有利于加强企业管理。
企业管理的任务重、内容多，并且，有很多管理模式，而人员管理是其中一项重要的内容。
会展企业的产品以服务为核心，服务质量的高低关键在于其软件因素，即服务人员，因此，服务人员
的管理对于会展企业尤为重要。
会展企业通过内部营销活动，建立企业文化，稳定员工的人心，使员工对企业充满感情，从内心接纳
企业，甘愿多做工作，有利于发挥员工的积极性。
员工与企业融为一体，有利于加强员工的管理，加强企业管理。
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编辑推荐

　　《会展管理系列教材：会展营销实务》可以作为会展专业、旅游专业、市场营销专业及其他相关
专业的教材，也可以作为相关从业人员的参考用书和岗位培训用书。
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