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会展组织与策划

主讲：蓝 星 副教授

上海对外贸易学院
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项目实施的重要性

再宏伟的构想和方案，没有实施 ------
等于一纸空文

周全的计划，无法付诸实施 ------
执行力不足

执行中的计划，半途而废 -------
执行力不强

强有力的项目实施是展览会成功的保证
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项 目 实 施 要 点

计划性：近中远期目标，时间节点把握

全面性：项目所需的各方面安排和支持

可行性：对成功可能的考虑，替补方案

预见性：可能出现的结果和问题，及时

调整

实践性：执行能力，实施落实

指导性：团队领导掌握全局，指导阶段性重点

面和点：大局的统筹，细节的安排
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基 本 概 念

总面积：展览规模

净面积：实际销售的面积

标准展台/摊位：9平方米 、基本配置

铝材、展板：用于搭建标准展台的组合材料

标摊变形：增加装饰、加高、楣板变大

光地：实际租用的较大展览面积，无任何设施

特殊搭建：专门设计，用于光地搭建

两面/三面开口：位于转角的的展位
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一.前期准备工作 （展前1年---1年半）

市场调研：

1。市场信息收集

2。行业数据收集

3。政府、行业机构合作

4。同类展览会信息

5。可行性报告

6。经济估算
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前期准备工作

1。市场信息收集

目的：办展的必要性、可行性研究调查

渠道：

a. 行业情报 b.专业协会

c. 媒体 d. 专业期刊

e. 政府网站 f. 互联网
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前期准备工作

2。行业数据收集

目的：了解熟悉行业情况，招展、组织

观众

渠道：

a. 行业名录 b. 会刊

c. 黄页 d. 专业机构会员名单

e. 专业网站 f. 杂志期刊广告

g. 问卷调查
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前期准备工作

3。政府/行业机构合作

目的：获得批文、行业号召力、紧贴市场、学

术活动、专业指导、专业观众组织

主要构成：

a. 主办单位 b. 协办单位

c. 承办单位 d. 支持单位

e. 赞助单位 f.  批准单位

g. 接待单位 h. （指导单位、主管单位）
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请大家参阅实例

展览会组织结构1
2

08会展专业 34 14

前期准备工作

4。同类展览会信息

目的：了解各展优劣势、避开大展、突出

本展特色、对比中招展

a. 国外主要展览

b. 国内大城市同类展

c. 本地同名同性质展

d. 相关产业链展览
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前期准备工作

5。可行性报告

目的：对各种汇集的信息因素做综合性分析并得出

行动结论

用途：研究实施的可行性，递交上级部门审批

要点分析：

a. 市场成熟度

b. 行业机构的支持

c. 市场资源对办展的可行分析
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可行性报告

d. 展览会的主题和目标

e. 展览会组织构架：主办、协办、承办、支

持单位、支持媒体等

f. 展览方案和构成：活动形式

g. 宣传方案：具体媒体、网站、专业机构
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可行性报告

h.观众组织：构成、邀请渠道、预计人数

I. 主要工作分工

j. 总体活动经费和收益预算

k.工作时间表
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前期准备工作

6。经济估算

目的：预计收益、控制风险、合理预算

要点：

• 成本支出

• 赢利点

• 风险
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金秋盛宴 房车大餐
—— 大型交易展览会策划方案

攀枝花市自建市以来，全市人民一直兢兢业业、努力工作，希望吃得
好点、住得好点、穿得好点，但由于以往经济落后、山区条件差，住
房一直非常紧缺，买车更是一种遥不可及的梦想。攀枝花市这几年变
化很大，经济条件也大大改善，全市人民对住和行的需求开始大量增
加。有房未必有车，但有车必有房，房与车是联系相当紧密的两个大
件产品，因此，为满足攀枝花人对住和行的需求，也为了活跃房市和
车市，特策划本次大型交易展览会。
一、策划目的
1、 集中全面展示本地精品楼盘和时尚汽车，宣传本地房地产和汽
车，使市民了解本地房地产发展水平和汽车制造工艺的发展状况，便
于购房购车时的比较消费；
2、 促进房产开发商和汽车经销商的产品快速销售，活跃攀枝花市房
市和车市，满足消费者的住房需求和汽车需求；
3、 进一步激发广大市民对住房和汽车的关注度，利用本次大型交易
展览会扩大房地产和汽车对本地市民的影响力。
4、 帮助企业塑造品牌形象，宣传企业产品，同时促进产品销售。
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二、 展会策略

1、 辉煌大气策略

辉煌大气的现场，使人胸襟开阔，从心理学角度
上讲，这样的环境更容易使人意乱情迷，人的理
性很轻易被感性打败，非常容易激发出消费者潜
在的购物欲望，从而出现千百人抢购的现象。

2、 现场布置策略

（1） 现场布置隆重热烈。

① 红色氢气球8个；

② 条幅8条；

③ 火焰气拱门1个；

④ 立柱气模1对。
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（2） 现场分为房产展区和汽车展区两个

区域，分别展示房产和汽车，使交易更有
秩序，人流更易分开。

① 房产展区。划条块分割，并编号。

② 汽车展区。划条块分割，并编号。

（3） 房产和汽车同时展出，以房产关注

人群带动对汽车的关注，以汽车关注人群
带动对房产的关注，营销互动，从而产生
超级人气，营造热销的气氛；
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3、 促销策略
利用消费者贪小便宜的心理，整体展开促销活动，促进房产和汽车的
销售，用强有力的促销活动刺激消费者抢购，促销活动如下：
凡在促销期间在本展览会房产开发商或汽车经销商处购车购房者，凭
购物发票或有效购物凭证，到领奖处领取以下赠品或参加以下促销活
动：
（1） 时尚手机一部，价值2000元（限1000部，先买先得）；
（2） 送50元红包一个（限100名）；
（3） 参加交易展览会消费者评比抽奖活动，奖红包总计20000元；
（4） 超市面值50元折扣券（限100人）；
（5） 购房前10名，送5ｍ2面积；
（6） 持门票购房购车者除原来的优惠外，再额外优惠价格的2%。
注：①除第（3）、（5）、（6）项外，其它部分活动由策划组织方

出资。
②以上优惠过程请公证处公证。
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5、 广告内容策略
金秋送爽，风清云淡；丰收时节，喜气洋洋。值此大好季节，特举办
四道盛宴：房宴、车宴、银行宴和青春宴，与全市人民同乐，以此庆
祝丰收喜气之嘉年。
（1） 房 宴
“房地产大餐”。本市精品楼盘集中展示，全面展出本市房地产 新发
展水平，楼盘展示计划包括远达·南山花园、仁和·春天花园、国际泰
隆大厦、凤凰小区、临亚家园、湖光小区、湖光·水岸新天、四季花
园、晨雨苑、倮果花园、迎宾苑等。
（2） 车 宴
“汽车大餐”。本市时尚轿车集中展示，全面展出本市车市新款车型，
供用户集中选择，汽车展示计划包括奇瑞QQ、金杯海狮、雪铁龙、
雪佛莱、上海大众、东风悦达起亚、庆铃、北斗星、奥迪、长安等众
多品牌
车型。
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（3） 银 行 宴
“银行大餐”。本市多家实力雄厚的银行推出的个
人买车贷款、个人买
房贷款等贷款项目，对广大的本市老百姓来说，
不啻于一个好消息，借
助本次大型交易展示会，各银行将会详细介绍自
己的贷款项目和贷款方
式。
（4） 青 春 宴

特别邀请本地青春靓丽少女组合、活力四射的年
轻乐队和带有迷人嗓音的歌手，无论是清风送爽
的上午，还是浪漫迷人的晚上，都会演唱著名歌
星的传世歌曲，进行青春靓丽的现代歌舞表演，
演奏青春火热的现代乐曲。在青春宴的衬托之
下，房宴、车宴味道更特别。
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6、 广告媒体策略
（1） 报纸广告。
① 攀枝花日报1/2版，2天；
② 攀枝花晚报整版，2天；
③ 攀钢日报整版，2天。
④ 直接影响人数：2万人
⑤ 间接影响人数：10万人
（2） DM宣传单
① 纸张：105克铜版纸；
② 规格：大8K；
③ 质量：海德堡五色印刷机印刷；
④ 印数：5万张；
⑤ 发放对象：一户一递
⑥ 直接影响人数：25万人（按平均5人/户计算）
⑦ 间接影响人数：75万人
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7、 制造新闻点策略
为求本次大型房车交易展览会产生轰动效应，特别制造新

闻点“消费者评选活动”，评选出：
（1） 绿化景观 好的攀枝花市楼盘；
（2） 建筑外形 好的攀枝花市楼盘；
（3） 性价比 好的攀枝花市楼盘；
（4） 经济实惠的攀枝花市楼盘；
（5） 服务 好的攀枝花市楼盘；
（6） 功能 齐全的攀枝花市楼盘；
（7） 攀枝花市外形 时尚的轿车；
（8） 攀枝花市功能 好的轿车；
（9） 攀枝花市性价比 好的轿车；
（10） 攀枝花市 经济实惠的轿车；
（11） 攀枝花市服务 好的汽车经销商；
说明：
① 评选活动由公证处公证；
② 评选活动不另收任何费用；
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8、 现场控制策略

为避免因人气空前高涨，现场造成混乱挤压、人
员受伤的情况，特别加强控制现场秩序，安排人
群有秩序地参观和购买，特请20个保安维持秩
序。

三、 策略实施

1、 展会展位图（略）；

2、 参展企业在指定展位自行布展；

3、 展会组织方办理展会相关手续；

4、 现场安全秩序由组织方负责控制；

5、 广告位竞拍由组织方负责安排；

6、 广告及整体促销由组织方负责实施；

08会展专业 34 28

四、 展会卖点
1、 全面展示本地精品楼盘；
2、 全面展示本地车市的汽车车型；
3、 房地产与汽车的首次联手集中展示，将前面1、2两大卖点的影响
叠加，这就是1+1＞2的经典展现；
4、 房宴、车宴、银行宴、青春宴四道盛宴吸引众多的眼球关注，广
告创意独特新颖，以宴会比喻交易展览会，是对展览会宣传的一种创
新；
5、 现场布置恢弘大气，场面气氛热烈隆重，房地产精彩纷呈，汽车
各领风骚，银行信誉如日中天，足以令参观者心跳不已；
6、 促销力度强大，直接撞击消费者内心之弦，令消费者内心反复震
荡，欲罢不能。
7、 宣传力度强大，无论是广告创意策略，还是广告媒体策略，都针
对消费者的“弱点”而策划，广告创意的循循善诱，广告媒体的反复冲
击，都足以令消费者内心防御一泻千里，土崩瓦解， 终高举白旗，
缴钱认购。在热烈激情的现场气氛下，想不动心都难！
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五、 展会优点

1、 广告效应突出。如此强度的展会宣传相比任何传统广
告，效果都要明显得多，展会的新闻性、轰动性、展示手
法等所产生的影响力，远远超越传统广告的广告效应。

2、 促销效果明显。借助展会的广告效应，再利用强有力
的促销手法配合，依据策划者本人多年来的经验，必能产
生理想的促销效果。

3、 费用低廉。与传统广告相比，预计参展企业本次 高
投入30000元左右，与传统广告费用相比，费用相当低
廉。传统广告仅《攀枝花日报》一版一天费用就是1万
多，假如三种本地报纸媒体同时投放，两天就要花掉近4
万，再加上其它如电视、电台、DM宣传单等广告投入，
其两天的广告费用将超过6万元。如果再加上促销活动，
费用将直线上升。相比传统广告促销，交易展览会费用之
低，效果之好，优势十分明显，这也是目前许多城市流行
展览会的重要原因所在。
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六、 征求参展企业意见
1、 对此次参展有何意见，是否愿意参展？
2、 如果参展，需要多大布展面积？
3、 对此次促销策略有何意见，力度是否够大？
4、 对此次广告策略有何意见，是否有更经济更有效的广
告策略？
5、 是否愿意参加本次展会广告夺标，从而在展会上扩大
自身的影响力？
6、 是否有其它更好的展会想法？
注：请将以上意见及时反馈给本公司，以便及时做出适当
调整，谢谢！
七、 方案意见征求时间
2003年10月21日——2003年11月1日
八、 方案确定日期
2003年11月8日
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九、 展会组织方 （略）
十、 企业缴费报到时间
（1） 2003年11月9日8：00——18：00汽车经
销商缴费时间；
（2） 2003年11月11日8：00——18：00房地产
企业缴费时间；
（3） 2003年11月12日8：00——18：00银行、
装饰公司缴费时间。
十一、 广告位竞拍时间
2003年11月15日8：30——11：00，竞拍成功企
业须当日付款。
十二、 广告位竞拍地点

攀枝花宾馆二楼会议室
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十三、 企业布展准备日期
2003年11月28日8：00——16：00汽车布展；

16：00——22：00房产布展；
22：00——24：00银行、装修公司布展。

十四、 展会时间
2003年11月29日8：30——2003年11月30日17：30

十五、 促销期间
2003年11月29日——2003年12月16日，将促销活动延期，能
够使促销效果 大化。

十六、 成本预算
（略）

十七、 参会费用
（略）

十八、 展会地点
体育馆旁
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自学作业

“中国（上海）亚洲图形图像技术博览会”规划方案是一
个主题明确、内容全面、考虑详尽的可行性报告。

不足之处是，结构不是很清晰，段落层次不明。

按公司总经理指示，委派你对该报告内容进行整理，
对主次顺序做适当调整，并分类编号，制作一个报告目
录。请参考以下顺序号：

第一级；一、二、三、四……
第二级；（一）（二）（三）（四）……
第三级；1、2、3、4、……
第四级；（1）（2）（3）（4）……
你只需将各大小标题写出并编号即可，注意格式。

请于9月25日前将作业发至：huizhaniems08@163.com

谢谢大家认真听讲！

Ｑ＆Ａ？


