
■ 沙克仲

传统展会已风光不再？传统展会必须

上线，否则就 OUT 了？网上展览和交易将

取代实体展览的问题早在 2000 年互联网泡

沫破灭前后就曾经甚嚣尘上，引起了会展

行业的忧虑和反思。十几年过后，又读到

了持类似观点的文章，“会展 O2O 崛起，传

统展会已死”、“传统展会再不转型就 OUT

了”。这个问题再次被抛了出来，说明中国

会展行业在上一轮讨论中从来没有认真思

考过这个问题，或者说即便思考了，也没有

能够得出清晰准确的答案，以致一些人老

调重弹。实际上，回答这个问题，远远没有

探讨会展行业如何与时俱进地与 IT 技术

的发展相融合，或者说会展业如何拥抱新

经济、如何拥抱移动互联时代等问题，更具

有实际意义。即便如此，对线上线下展览

的问题进行深入的分析，从而获得对传统

展会的根本逻辑的深刻认识，仍然是会展

行业，特别是展览组织者需要首先解决的问

题。因为只有解决了这个问题，才能以正确

的视角看待更具有现实意义的传统展会与

互联网的融合问题。

必须指出，“传统展会 OUT 了”、“传统

展会已死”的论断严重缺乏有说服力的依

据。在以互联网经济为代表的新经济迅速

发展的背景下，作为企业营销的一种渠道，

传统展览的重要性近年来非但没有下降，反

而不断提高。这一点从德国经济展览委员

会（AUMA）常年开展的企业调查结果就可

以 清 楚 地 看 到 。 国 际 展 览 和 项 目 协 会

（IAEE）进行的类似调查也表明，企业对 B2B

展览的认可度以及对参展的资金投入并没

有呈现下降的态势。在中国，业内更习惯以

展览会数量和面积的增长来衡量展览业的

发展，来自各方的关于展览业的统计报告，

虽然有不完美之处，但总体上都表明展览业

正在比较快速地增长着。从全球范围来看，

即使个别国家展览会以及展览公司的数量

有所下降，比如西班牙，但这种数量上的减

少显然源于近年来的金融危机和经济萧条，

绝不是因为网络技术的发展，更不是因为什

么 O2O。因此，从量化的角度看不出传统

展会 OUT 了，更看不出”传统展会已死”的

迹象！

很多人没有认识到，传统展会之所以没

有被网上展览替代，其背后的根本原因是产

品和贸易的复杂性。

从事贸易的人都清楚，除了价格，对产

品遴选时还需要考虑型号、外观、质地、性

能等，就像面料产品要看手感、食品要看味

道的差别。研究市场的人都曾经有过这样

的疑惑，大量商家在市场或展览会上扎堆

儿出售和展示同类产品，为什么不惧怕买

家“货比三家”，最终选择购买性价比最高

的产品？毕竟价格最低的商家可能只有一

家或少数几家。答案是，对产品的评价不

只依照价格、品质等少数指标：甲的产品价

格便宜，乙的产品性能更好，丙的可能型号

更全，丁的可能外观设计更为时尚——产

品的复杂性让人很难作出甲比乙好，丙比

丁差的简单判断。在甲乙丙丁的产品中做

出选择在线下展会上尚且不易，何况在线

上。更不用说手感、味觉这些体验是难以

通过网络实现传输的。产品越复杂，对面

对面交流的营销要求就越高。对于一些复

杂的产品，比如机械，甚至在展会上的面对

面沟通交流都不足以说服买家作出购买决

定。在展会上达成购买意向之后，买家甚

至经常需要到参展商的工厂里，与他们一

起分析性能要求、质量标准，并监控生产流

程从而实现质量控制。这样的工作哪里是

线上承担的了的！

不仅如此，贸易本身，特别是国际贸易，

也具有相当的复杂性。它不像在淘宝网上

购物的 B2C 交易那样，金额少，风险低，在实

体店看好了产品，在网上下单即可。即使买

的东西有质量问题，大不了退货，也没有那

么麻烦。而真正的贸易过程不只是包含选

择产品、讨价还价、支付结算这么几项简单

的工作。即使通过网络可以作出复杂产品

的购买决定，贸易商们还需要处理一系列复

杂的贸易流程，包括运输、仓储、清关、信用

证、保险等等。其中，每一项工作都颇为复

杂，这些复杂的工作都决定了面对面交流的

必要性。

理解了贸易的实质，就能更好地理解

实体展览的意义，也就能理解为什么在阿

里 巴 巴 上 完 成 的 都 是 相 对 简 单 的 产 品 的

小额交易，为什么阿里巴巴诚信通会员数

量近年来会有所下降，而且马云会容忍这

种下降。阿里巴巴的光环很容易褪去，马

云 并 没 有 实 现“ 让 天 下 没 有 难 做 的 生 意”

的誓言，因为绝大多数的 B2B 贸易仍然在

线下进行。马云只是通过淘宝网“歪打正

着”地 让 人 们，特 别 是 女 孩 儿 们 实 现 了 足

不 出 户 即 能 以 优 惠 的 价 格 购 得 满 意 商 品

的愿望。当然，这足够伟大。阿里巴巴的

高市值也不是基于狭义上的阿里巴巴，即

促进 B2B 贸易的阿里巴巴，而是主要基于

淘宝的 B2C 交易平台。

简单的产品和小额的低风险交易可能

在线上完成，而真正的 B2B 贸易，至少在很

长 一 段 时 间 内 只 能 通 过 面 对 面 的 方 式 进

行。这不仅仅像很多人以为的那样，是因为

网上交易的风险较大，支付手段不完善造成

的。即便网上支付在技术上毫无问题且绝

对安全，自身的复杂性也决定了贸易不可能

在短时期内走到线上。

类似 O2O 迫使传统展会走到线上、甚

至“传统展会已死”的断言，是“技术精英”们

的自说自话，也体现出一些人对贸易的无

知。只看到网络技术的飞速发展对传统产

业的所谓“颠覆”，弄不懂产品和贸易的复杂

性，不了解贸易的真正内涵和逻辑，就有可

能人云亦云，抛出“传统展会已死”的断言。

在这种论断中看不到数据的依据和符合逻

辑的理性分析。为达到吸引眼球目的放出

语不惊人死不休断言的行为，只不过是让人

再次感受到了网络时代“标题党”的坏风气

罢了。

展览行业相关机构，特别是展览组织

者，不应该被这些似是而非的时髦断言所迷

惑，应该对自己从事的事业保持高度的自

信。只要在全球范围内贸易还在增长，实体

展览就会保持增长，展览行业就会持续发

展。如果把未来贸易的发展过程看作 IT 技

术与贸易复杂性的博弈过程以及全球范围

内网络信用体系的建立过程，那么从目前来

看，这两个过程漫长而复杂，任重而道远。

近年内，人们看到贸易的复杂性被技术进步

简化的可能性微乎其微。

当然，认识到传统展会的重要性并不

意味着会展业可以无视网络技术的进步，

无视移动互联时代。具有强大生命力的传

统展会应该张开双臂，拥抱网络技术，拥抱

移 动 互 联 时 代 。 互 联 网 虽 然 改 变 不 了 事

物的本质，改变不了人类需求变化的基本

规 律，也 改 变 不 了 营 销 的 基 本 原 理，但 它

极大地丰富了信息的生产、获取和分享方

式。从这个意义上说，展览组织者应该积

极关注比展会的 O2O 更加具有实践意义

的话题，比如利用移动互联技术更好地在

展会现场为参展商和观众服务，以及如何

掌握移动互联时代展会营销的新渠道和新

方法、如何利用大数据更好地实现展览客

户洞察等。我们完全有理由相信，移动互

联时代，传统展会不会 OUT，而是会借助

IT 技术得到更好的发展。

（作者系北京圣讯文化发展有限公司总

经理、青岛海名会展集团顾问）
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会展大咖秀

唱衰传统展会没有依据

祝第116届广交会成功举办！


