
“今年押金怎么那么高？”在会展行业

交流群里，广州 A 展览公司有关人士在线

咨询关于某旅游展押金的事情。

上述情况并非广州展装市场的个案。

《中国贸易报》记者在调查采访时了解到，

广州的众多展览公司（这里的展览公司是

指既能提供设计方案，又能做搭建的公司）

都在为是否接单而苦恼。其原因就是，由

于 展 览 项 目 主 场 承 建 商 收 取 进 馆 押 金 过

高，令展览公司既想接单，又对高额押金望

而生畏。

但为了生存，展览公司不得不接单。

8 月 4 日，广州 H 展览公司负责人组织

了广州展示论坛——首届以展会友话春秋

会议，探讨目前展装市场的发展现状。据知

情人士介绍，与会者希望同行们能了解，展

示设计创意版权属于展览公司，其他公司不

能毫无原则地拿去用。

客观地说，长期以来，展装市场如何规

范，一直是会展业的焦点话题。但由于缺少

统一的行业标准，导致每个城市、每个展馆

甚至是每个展览项目的搭建标准都不同，大

有各自为政的架势。这令提供服务的展览

公司处境艰难。

押金管理不规范

7 月初，展装行业十分关注某建博会收

保险费的问题。令企业不解的是，同是一个

展馆，有的展览公司不用交保险费，而有的

搭建商则需要缴纳保险金。据了解，先办理

进馆手续的展览公司，根据主场承建商的

“建议”缴纳了保险金；而后办理进馆手续的

展览公司不但不用缴纳保险金，而且连担保

书也不用了。这令交过保险金的展览公司

有被骗的感觉。

一位不愿具名的展览公司负责人在接

受记者采访时介绍说，在广州，展览公司要

进入展馆搭建施工，主场承建商要向其收

取押金。每个展馆和不同的展览项目，收

取的押金各有不同。有的展览项目，主场

承建商承诺 7 天后退还押金，但最后他们

会找各种借口不退还押金。还有的展览项

目主场承建商在回执上写明：展会结束 7

天后的第 20 天退还押金。这样算来，差不

多要近一个月的时间才可退还押金。

据该负责人介绍，缴纳押金金额的多

少，与参展企业的展位面积大小有关。此

外，同个展会经常会有很多客户找一个展览

公司为其进馆搭建展台。这样一来，缴纳的

押金就是一笔不小的开销。再加上各种材

料费及工人工资，资金周转问题成为展览公

司一个不小的难题。让各家展览公司懊恼

的是：有时候，主场承建商会找各种理由，将

押金扣掉一部分；严重的时候，主场承建商

甚至会将押金全部扣掉。

据另一位不愿具名的展览公司负责人

L 先生发给记者的《关于 2012 广州网货交易

会特装展位布展申报通知》显示：1.特装参

展商需快递提交资料（6 月 10 日后递交申报

资料需加收 30%的附加费）；2.展馆只提供用

电接驳点，展商用电需自带电箱或向承建商

租用；3.相关费用交清后，搭建当天（6 月 26

日至 27 日）凭“特装图纸审核批复通知”、施

工人员身份证复印件、小一寸相片至我司现

场服务点办理施工证领取手续。施工证及

车证 50 元/个。

上 述 两 位 人 士 均 表 示 ，现 阶 段 ，广 州

的 展 装 市 场 比 较 混 乱 。 有 些 展 览 项 目 需

要展览公司交付施工押金 5 万元、水押金

1 万 元 。 一 个 展 会 就 要 交 6 万 元，这 些 多

数 由 展 览 公 司 为 客 户 垫 付 。 更 令 展 览 公

司 头 痛 的 是，押 金 退 还 周 期 太 长，影 响 展

览 公 司 的 资 金 周 转 。 因 为 展 览 公 司 往 往

在同一时期内，要为几个展览项目提供搭

建服务。这样一来，缴纳押金的压力会非

常 大 。 此 外，押 金 是 否 能 够 全 额 退 还，也

是 令 展 览 公 司 担 忧 的 问 题 。 展 览 公 司 负

责 人 表 示，进 馆 可 以 收 押 金，但 不 要 收 太

多了。

除进馆押金外，其他收费也比较混乱。

客户预算减少

据上述人士介绍，目前，广州展览公司

比较多，竞争异常激烈。为了生存，一些小

型的展览公司常常承接一些参展预算成本

非常低的单，这导致一些参展企业一再压缩

预算成本，其结果令展览公司既不想接单又

担心失去客户。

一位不愿具名的人士在会展行业交流

群里透露，参加某家具展前，有家参展企业

收到了 80 多个展台设计方案。最后，这家

参展企业竟然用 4 个展台设计方案拼成一

个展台设计方案，并将展台交由内定的一家

展览公司进行组装搭建。

但 也 有 人 认 为 ，对 客 户 而 言 ，展 台 设

计方案报价太低，特装展台的质量也无法

保证。

对于很多客户而言，降低参展成本是

首要考虑的问题之一。随着展览公司间竞

争 的 不 断 加 剧，有 的 客 户 找 到 了“ 门 道”。

客户一开始是与某一展览公司探讨设计方

案，当展览公司将设计方案提供给他们后，

会为了节省参展成本，拿着这家展览公司

的设计方案，另找其他展览公司组装搭建

展台。

广州 F 展览公司咨询：其为某照明展参

展企业做的设计，被另外一家展览公司盗

用，并在另外一个展会上使用了，设计至少

被抄袭了 90%，甚至连门头都一样，不知怎

样保护自己的设计知识产权。

还有的展览公司为客户设计好展示方

案，客户按照其提供的设计方案进行了展

台搭建，而等展台搭建结束了，客户却拒付

费用。

据悉，在展览公司遇到的情况中，最常

见的是：在出图的时候，客户常常表示，钱不

是问题，只要效果好；在报价的时候，客户则

强调说，只要展台不倒使用什么材料都行；

等到了展会现场，客户就故意刁难说，弄成

这样子，尾款就算了吧。

有的展览公司曾经接过利润只有 1500

元的单，还有的搭建商甚至连亏本的单都

接过。

事实上，很多展览公司非常清楚，那些

无底线压低参展成本预算的客户不是来参

展的，只是来露个脸，仅此而已。

展览公司不免感叹，都不知道展装行业

怎么做下去了。有客户坦陈，现在价格确实

低到让人不敢相信。对此，有人建议，展装

行业要形成设计就一定要收设计费的规矩，

工程款另外单算。

搭建商生存艰难

据一位不愿具名人士透露，目前，广州

展览公司面临的问题是：一方面是不敢接

单，一方面是业务人员紧缺。

有业内人士表示，展览行业不是速成的

销售行业，业务人员刚进入展装领域需要经

过较长时间的培训，培训期间并没有多少工

资，甚至请客户吃饭的费用都要从提成里扣

除，再加上新手压力大，致使很多业务人员

纷纷转行。

据了解，展装行业业务人员的收入主

要是“ 底薪+提成”，一般业务人员的底薪

在 1500 元至 3000 元之间，广州展装行业业

务 人 员 的 提 成 基 本 是 工 程 款 的 5% 左 右 。

如果是政府主导的展览项目，展览公司的

利润还有保证；但如果是商业展览项目，利

润几乎所剩无几。与此同时，政府主导的

展览项目对方案的要求也比较严格，搭建

期间一旦发生事故，展览公司最多可能需

要赔偿上千万元。

为了便于管理，有的展会主办方对参

展企业规定，不是指定搭建商不可以进场

施工。但事实上，有的参展企业有与自己

多 年 合 作 的 搭 建 商 ，不 愿 意 轻 易 将 其 换

掉。此外，有的主场承建商让指定展览公

司免费进场，而对非指定搭建商则收取管

理费。

有 人 士 指 出 ，尽 管 目 前 展 装 市 场 混

乱，但是同行之间的竞争要凭质量、诚信、

时 效 ，这 样 才 能 提 高 展 装 行 业 的 整 体 水

平。如果只拼价格，受害的还是整个展装

行 业 。 据 其 介 绍，为 了 规 范 行 业 发 展，有

些 信 誉 好 的 展 览 公 司 在 接 到 客 户 直 接 提

供的设计图时，通常会问由哪家展览公司

设 计 的，如 发 现 是 其 他 同 行 设 计 的，就 不

会承接此单。

但也有人提议，这样的单可以接，只要

帮助展览公司收取设计费就可以了。
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谈经论道

展装市场混乱 搭建商被压榨
■ 本报记者 兰 馨

事实上，参加展会是企业提升品牌形象、推广

新产品、开拓新渠道的重要方式，了解展会营销活

动的特点和参加展会的准备重点是企业营销必须

要做的功课。

在当前激烈的市场竞争中，传统的营销手段

正 逐 渐 被 摒 弃 。 企 业 如 何 迅 速 抓 住 目 标 消 费 者

的 心，让 他 们 变 成 自 己 的 忠 诚 客 户，需 要 从 营 销

理 念 和 手 段 上 有 所 创 新 。 而 体 验 营 销 以 其 显 著

的 竞 争 优 势，被 越 来 越 多 的 企 业、展 会 主 办 方 所

采用。

在日前举办的第八届北京国际纯电动车展、

2012 中国国际轻工消费品展、第十三届北京国际珠

宝展、第四届中国创业品牌招商展等展会上，随处

可见体验营销的“身影”。

展会举办时间虽短，但人员、信息高度集中。

借用展会人员高度密集、信息扩散快速广泛的特

点，举办一些扩大企业知名度的活动，往往可以收

到事半功倍的效果。

体验营销以满足消费者的体验需求为目标，以

“有形”产品为载体，通过体验，让消费者亲身感知

产品的“ 无形”美，使其发自内心地愿意接受企业

的产品。

为 了 促 使 消 费 者 认 知 、喜 爱 并 购 买 产 品 ，企

业让消费者通过观摩、聆听、尝试、试用产品等方

式，亲 身 体 验 企 业 提 供 的 产 品，真 实 感 知 其 产 品

的品质。

人的本性是好娱、趋乐的，当下消费者的休闲

消费表现得十分突出。人们在紧张的工作压力和

激烈的社会竞争中，希望通过轻松、娱乐的方式找

回自己的价值。笔者注意到，体验营销不仅令消费

者购买欲望大增，新闻亮点也比较突出，更容易引

起大家的广泛关注。

比如在 2012 中国国际轻工消费品展上，一家福

建参展企业带来的鱼丸让观众先尝后买，获得大

卖。这家参展企业工作人员表示，原本想展位所在

位置那么偏，很难吸引到观众前来观看、购买。没

想到通过免费品尝，大批观众将展台围得水泄不

通，鱼丸的销售情况自然也是相当不错。

又如在第十三届北京国际珠宝展上，不少参

展商将贵重的珠宝首饰让观众试戴，以便观众放

心购买。台湾参展商林慧英认为，珠宝首饰价格

昂 贵，让 观 众 看 得 放 心、试 得 放 心、验 得 放 心，才

能买得放心。

不难看出，体验营销方式是企业以服务为舞

台、以商品为道具，围绕消费者，创造出值得消费者

回忆的活动。其中的商品是有形的，服务是无形

的，而创造出的体验是令人难忘的。

对消费者来说，商品、服务是外在的，而体验是

内在的，是个人在感官、情感、认知上参与的所得。

对企业而言，美好的体验关注消费者的心理满足

感，是品牌、知名度、承诺的结合体，实现企业价值

增值。对展会来讲，为观众提供“舞台”、“道具”，使

其融入情境之中，获得体验价值。

有经济学家认为，各行业都在上演着体验或

体验经济，体验经济时代已经到来。这样一来，企

业的重心将逐渐从产品转向注重消费者感受。而

作为体验式销售的核心方式之一的展会，也将体

现出品牌化、专业化、体验化趋势。

参 展 商 与 观 众 双 方 达 成 交 易 是 举 办 展 会 最

基本的目标。在体验经济时代，体验是展会凝聚

在品牌定位上的最好特性，展会应该以打造客户

体 验 平 台 为 基 础，通 过 与 参 展 企 业、观 众 价 值 链

的 深 层 次 对 接，搭 建 起 自 己 个 性 化 的 体 验 舞 台，

为参展商和观众提供有价值的服务，从而带来有

价 值 的 商 机，最 终 提 高 他 们 对 展 会 的 满 意 度、认

知度。

展会营销手段渐趋体验化
■ 叶 子

展会时间：11 月 29 日至 12 月 2 日

展会地点：土耳其伊斯坦布尔国际展览中心

展品范围：矿山机械设备：采煤机、挖掘机、冲击钻孔设备

等。施工设备：掘进机、凿岩机、压缩机等。洗选设备：筛分机、

洗砂机、清洗机等。运输设备：装载机械、提升机、堆垛机等。

安全防护设备：矿井支护设备、安全标志、防护服装等。消防设

备：火情预报系统、灭火器材等。粉体加工设备：粉碎机、煅烧

设备、造粒设备等。煤炭设备：煤炭洗选设备、煤矿资源综合利

用技术等。

展会概况：土耳其国际矿山机械展（Mining Turkey）创办于

2004 年，每两年举办一届，展会规模逐渐壮大，目前已发展成为

土耳其最大的矿业大会和矿山机械及设备展。

往届回顾：据统计资料显示，2010 年土耳其国际矿山机械

展吸引了来自美国、德国、澳大利亚、中国、埃及、阿联酋、哈萨

克斯坦等 19 个国家和地区的 176 家企业参展，同时还吸引了

5329 名专业观众到场参观。

前景分析：土耳其矿产资源十分丰富，共有 49 种不同的矿

产资源，总储量达 500 亿吨。在全球 138 个国家和地区中，土耳

其矿产资源生产能力位居第 28 位，矿产资源多样性名列世界第

十 位 。 在 全 世 界 可 交 易 的 90 种 矿 产 资 源 中，土 耳 其 就 有 77

种。其中，土耳其的白云石地下储量全世界第一，约有 158 亿

吨，大理石储量为 139 亿吨，褐煤为 83 亿吨，矿盐为 57 亿吨。

此外，土耳其不但有丰富的矿产资源，而且地处欧亚连接

带，拥有得天独厚的地理位置，一直吸引着全球的投资者，土耳

其成为了备受瞩目的热点市场。 （方 凡）

2012 年第五届土耳其国际矿山机械展
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