
品位和形象的现代化的国际会展中心。再看昆明， 

昆明倪有国贸中心、科技馆殛云南世博国际展览 

有眼公司，三家拥有正规的展览场馆，场馆面积最 

大的国贸中心其建筑面积亦不过 l2万正方米，最 

小的科技馆 倪有展场 3000平方米，拥有近 2万 

平方米展场的世博国际展览有限公司到 目前尚未 

举办展览，而全云南省目前尚没有一个大型会议 

中心，500人以上的大型国际会议尚无力接待；目 

前的商务会议场所则缺乏同声翻译等基本设施； 

众多的星级酒店可供参加商务话动使用的通信设 

施普遍不完备 

c五)用交易规则规范击晨的行为 

会展本身是一种隐含契约的交易行为。比如 

举办一个招商引资浩谈会。在会展主办者和慕名 

而来投资者之间，主办者出售“招商信息 给投资 

者，信息产品的价格就是门票收入：在会展主办者 

和参展的招商者之间，主办者出售“投资信息”给 

参展商，同时还向其出租场地使用权，价格就是展 

位费用；在会展主办者和场馆所有者、广告商之 

间．主办者又成为买者，它买入场地使用权、信息 

广告权 可见，会展本身就是集“买”与“卖”于一身 

的一种交易行为。因此，既然会展也是一种交易， 

那么就必须遵循基本的市场规则，这些规则有利 

于规范蓬勃而起的会展经济 由于我国目前的会 

展业尚处于发展的初级阶段，因此要加强对会展 

业的规范管理，成立会展业协会，协调参展商、会 

展主办、协办单位的利益，使会展经济逐步走上规 

范化、珐制化的道路。 

(六)按国际惯倒进行会展业的操怍。 

按国际先进的会展业惯例 ，一个大型会展应 

由有实力、有影响的专业会展公司和专业人才以 

市场化方式进行操作。尽管许多时候一些大型的 

博览会是以政府的名义举办的，但具体操作还必 

须由专业的机构来进行。政府在会展市场发展中 

应转换角色和功能。随着会展开发的投资主体多 

元化和社会力量的参与，政府应重点在政策的制 

定 、资金的支持殛整体发展计划和开发规划上起 

重要的作用。政府应脱身于业务经营者的角色，成 

为会展业的投资者和管理者，制定相关的法规和 

政策指导会展业的健康发展。例如新加坡的政府 

成立了会议展览局和贸易发展局专门负责对会展 

业进行推广，但具体的操作是由专业的会展公司 

进行。杭卅I的西湖博览会已把设立专业公司和5 I 

进、培养高素质的会展专业人才列入今后西博会 

的重要工作内容，中国美食节(杭州)有限责任公 

司已率先获准成立，这将有利于加强美食节的市 

场化运作力度 。 校对／牧阳 

参展企业如何策划 
现场媒介事件 

任文硕 

展销会作为企业塑造形象的舞台，作为企业公关重要专题活动 

之一，为了更有效地传递企业信息，还可采用公关中的“制造妯}舟事 

件”手段．转换思维，制造轰动效应，进一步“造势”。 

在展览其间．配合展销话动，全方位、立体交叉地进行宣传，可 

起到组合优势的作用。可通过广播、电视等新闻媒体做广告；组织 

礼仪队伍前往汽车站、火车站清理垃圾、帮助旅客整理行李、到各主 

要交通路口帮助维持交通秩牟⋯⋯这样一来，既宣传了企业，又通 

过公益话动塑造了企业的良好形象。 

礼仪小姐可身着鲜明企业标志的服装，身披授带．以志愿者身 

份为大会做服务工作。这样做，一方面受主办单位的欢迎，可为企 

业赢得一些宣传的机会；另一方面，礼仪小姐在全展厅的出现以及 

良好的服务，恰似企业话动的形象标志，可为企业在展台外树立～ 

个深刻美好的印象．加大宣传力度；另外 

到展览会的各个角落，加深公众对企业的产品，特吕0是标志、品牌的 

认识与印象。 

在 1915年的巴拿马，破一瓶茅台酒，使“茅台 赢得走出国门的 

殊荣。1996年岁末，青岛第二酿酒厂在青岛市华联、东方等六家太 

商场门前当众把“洁河”瓶装酒摔在地上，以引起人们的注意。此举 

却引起社会各界的指责和批评，柜台上的酒一瓶也没卖出去，新闻 

界称此举为“酒厂耍酒疯 。1989年5月，保加利亚普罗夫迪夫市， 

第九届春季国际博览会在此举行，来自50个国家 IGO0多家公司的 
一 万多种产品参展。贵卅I鸭溪窖酒力挫群雄。夺得唯一的一块酒类 

金牌。这次，它不是采用坤 酒瓶”这种“东施效颦”的做法，而是独 

辟瞑径 。在前人的基础上，进行二次策划，展示了“酒中美人”特有的 

风姿。酒厂工作人员倒出一大碗鸭溪酒，放在冷风机下，美酒芳香 

顿时弥漫整个展览大厅，闻者无不上前探视。刹那间．人群象醐水 

般涌向鸭溪酒柜台，围观、品尝、询问，令工作人员直接不暇。 

南京市。蝙蝠”牌电扇问世时，正面临全国34o0家电扇厂擞烈 

竞争的形势，为了提高产品的知名度，证明产品质量可靠，厂家将电 

扇摆到百货商店的橱窗里，旁边用醒目的文字说明：“从 1984年4 

月1日起，昼夜运转，请你计算一下至今已连续运转多少个小时。” 

结果，前来观看的消费者从早至 晚川流不息，看看电扇是否还在正 

常运转。由于确实质量过硬，很快打开销路。这个例子尽管有些陈 
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旧，但它的创意及效果却是永远值得 

我们借鉴的。 

某生产席梦思床垫的厂家参加 

展览会，尽管质量上乘但由于企业知 

名度不高，产品无人间津。三天过去 

了，一笔生意也漫谈成，一张床垫也 

没卖出云。于是，厂方代表破釜沉舟， 

取出三张床垫，铺在展销会入口处， 

井用醒目的文字说明：“踩断一根簧， 

送你十张床”!人们为该厂的气概所 

感动，更为过硬的产品质量所折服， 

几天时间，带来的现货被参观者全部 

抢光．经销商将三年的生产量全部订 

空。 

某个盛大的博览会，观览者很 

多，可一位参展的食品商却非常焦 

急：他的展台安置在展览会最偏僻的 
一 处阁楼的角落 情急之中，这位精 

明的商人想了一个点子：他在展厅各 

处撒播了一些紧急赶制的铜牌，牌上 

写善：拾 u此牌者，可到阁楼领取奖 

品一份。之后，立见奇教：这个一直无 

人光顾的食品展台前很快人满为 

患。他的生意由此大获成功。 

在一次展销会上，某小厂家展位 

地点小、位置偏，加之企业没有名气， 

只见周围厂家签约络绎不绝，自己展 

台前门庭冷落，厂长无奈，只好想出 
一 个 馊 点子试试，一边将几名参展 

人员扮成客商与之洽谈生意，一边连 

续挂出“致歉牌 ： 十分抱歉，本年度 

下半年货已全部订出”、“十分抱歉， 

明年土半年货已全部订出”、“十分抱 

歉 ，明年下半年货已全暂5订出”⋯ · 

人们都信以为真，纷纷前来打听这种 

产品，当得知产品的优良性能后，都 

希望能 加塞”签定一些订单，自然他 

们部如愿以偿了，厂家的货真的全订 

出去了。这便是利用了人们在购买中 

的从众心理效应=我们不能坑害消费 

者，但在销售过程中适当地和用科学 

理论采用一些技巧是应该的。 

棱对 ／牧 
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如何与外商打交道 宏容 
中国加人 咖 已经指 El可待，届时将有更多的跨国公司随之而至，这 

无论对开放外企市场，还是对中国经济的发展，都是千载难逢的机会。那 

，厶，与外商打交道，应该注意哪些问题呢? 
一  

应聘须知 

对于应聘者来说，要想顺利被录用，言谈举止是至关重要的。应聘时穿 

什么服装适合呢?首先，无论男女必须选择正式服装。而不是奇装异暇。如 

男士可以穿西装、打领带、女士则可以穿裙装。其次，应聘时务求大方得体， 

不卑不亢，挺直胸部，眼睛正视对方，切不可宋张西望，或畏畏缩缩，要充满 

自信，力争给人留下良好的第一印象。回答问题时不可太过消极，必须表明 

自己能为公司作出重大贡献。不要过早谈及薪水'f术假等话题。 

二、开会须知 

进入外企，开会是免不了的。不管你是职员或部门主管，一旦置身于会 

议，都要勇于发言，或对他人的建议有所质询，或将自己的意见予以陈述。 

发言同时也是对个人能力的一次检验。公开发表意见表示你融人公司，为 

公司尽心尽力，因此对上司也不必心存顾忌。而俯首默认将被视为无能的 

表现，也将永远失去提升的机会。 

三、捷人须知 

如果你因商务公事需要进行电话联系，而对方恰好不在，这时千万别往 

人家家里打电话(除非对方允许)。因为美国人公事和私事是截然分开的。 

因公事而去打扰别人的私生活，结果只会适得其反。另外，商务拜访最好避 

开对方上班的第一个小时或即将下班的最后一个小时，因为这段时间是工 

作准备时间。 

四、守时须知 

西方人特别注重时间+f 】信奉时间即金钱。所 ，无论你是外企人员 

或与外商打交道的商人都务必守时。迟到往往会使公司丧失信誉和商务机 

会。作为员工，或许就因此而被解雇。当然特殊情况例外。有时因会议延长， 

或家人突发急病，或途中汽车抛锚，遇到这种情形，务必要及时通知公司或 

对方．说明情况，请求谅解。 

五、出席聚餐须知 

中国人安排商业午餐，习惯上是用来相互了解和联络感情。但在美国， 

却是为了能具体达成交易而约定的时间。如果你有幸参加美国人的商业午 

餐，应该注意几点：点菜：你可以按自己的喜好自己点菜和饮料，不必推让。 

饮酒 则以 面不改色”为宜，美国人讲究随意，因此你自己不必逞强，也不能 

勉强别人。抽烟：最好去吸烟室，或事先征求意见。如对方不抽，自己最好也 

要克制，否则将会很失礼的。 校对／牧阳 
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