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内容概要

　　《会展营销与服务》是会展专业或相关专业会展方向的主干课程教材。
《会展营销与服务》针对高等职业教育会展类专业教学和在职人员培训的特点，以实际工作流程为主
线，设计了15个有关会展营销与服务的学习单元。
其中，会展营销部分6个单元阐述了展会推介、邀请参展商和专业观众、邀请演讲者和参会者、展会
场地安排等内容；会展服务部分9个单元阐述会刊制作和有关展会的接待、交通、商务、清洁、安保
、运输通关、礼宾、翻译、法律、客户跟踪等诸多内容。
《会展营销与服务》编写的总体思路是：一个单元解决一个方面的实际问题，突出技术性、可操作性
，节多点细，生动活泼，方便实用。
体例设计人性化，强调趣味性和互动性。
　　《会展营销与服务》可作为高等职业院校、高等专科学校、成人高校、民办高校、本种院校举办
的二级职业技术学院会展及相关专业教学用书，也可作为会展从业人员在职培训用书或业务参考书。
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》评定细则第七单元 会刊制作技术7.1 开篇案例7.2 会刊的作用7.3 会标和海报设计7.4 封面封底设计7.5 
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交通服务技术9.1 开篇案例9.2 确保展馆外围交通顺畅9.3 车辆基本类型9.4 车辆线路安排及停车位的安
排9.5 人员组织及紧急情况处理附录9-1北京展览馆展品进出馆运输管理规定（节选）第十单元 展会商
务服务技术10.1 开篇案例10.2 展会商务中心概述10.3 文件复印、打印10.4.名片制作10.5 I。
告制作10.6 通信服务10.7 办公用品销售第十一单元 展会安保和清洁服务技术11.1 开篇案例11.2 在展会
中安保突发性事件的处理方案11.3 安保清洁人员安排⋯⋯第十二单元 展品运输通关服务技术第十三单
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章节摘录

版权页：插图：从消费者购买动机的角度来分析，了解参展商前来参展的原因对于有针对性地开展营
销很有帮助。
重庆海纳会展研究所（中德）在“重庆第四届高新技术成果交易会”上所做的一项调查表明，参展商
的目的普遍具有多重性，参展商的参展动机相对集中，排在前三位的分别为：展示新产品或企业形象
占65％，收集市场信息占31.4％，产品直接销售占23.4％。
这里尚且不去讨论这次“重庆高交会”的参展动机结构是否合理（属于高级层次），但有一点可以肯
定，即展会可以实现各参展商的不同愿望，相应地，组织者在开展宣传推广活动时也应突出展会的不
同功能，以吸引多种类型的参展商。
从盈利模式的角度来讲，招揽参展商无疑是展会营销的核心工作。
正因为如此，业内许多经营人员把展会营销简单地理解为招展。
事实上，其内涵要广博得多。
面向各种类型的参展商，展会组织者至少要明确三个工作重点：一是提交科学可行的专业观众促进计
划。
一般来说，这是参展商们最关心的问题。
二是承诺提供完善的配套服务，尤其是为参展商和观众创造理想的洽谈平台。
三是强调本次展览会的创新之处和良好的举办环境（城市、时间、气候等），以增强展会的综合吸引
力。
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编辑推荐

《会展营销与服务》是高等职业教育技能型人才培养培训工程系列教材之一。
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