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■ 本报记者 兰 馨

大连北方国际展览股份有限公司（以下简称

北展）于 2014 年在新三板成功敲钟上市，开启了

中国民营会展企业的资本时代。

随后，民营会展企业的资本运作搅动了中国

会展业的一池春水。并一改此前多年任由外资

展览巨头在中国会展市场肆意驰骋的局面。

尽管中国民营会展企业的上市之路有些曲

折，却能够在上市后华丽转身，扬帆蓝海。

在北展股份挂牌一周后，新三板的做市商制

度正式启动，新三板交易活跃度持续提升，充分

实现了定价功能。

在业内人士看来，作为中国首个上市新三板

的民营会展企业——北展股份迎来了跨越式发

展新阶段。

“分享上市红利”

“目前，已有多个符合并购要求的展览项目，

有的已进入并购洽谈阶段。”日前，北展董事长李

琼接受《中国贸易报》记者独家专访时透露。

据了解，继北展上市后，已有 20 多家企业有

意愿与其合作。同时，还有 48 家企业表达了加

盟意愿。

李琼表示，北展希望与境内具有成长潜力的

展览项目进行资源重组，达到可持续盈利的目

标，并共享上市红利。据介绍，近期北展将完成

内部增资扩股，3 月将完成外部增资扩股。

李琼介绍说，与北展合作，可“换股+买股”，

根据双方的资源配置，进行利益分配，不局限于

固定模式。

2015 年，北展将在二三线城市布局区域展览

项目，利用自身网络做出雏形，将与有意愿加盟

北展股份的企业实现区域联动。

提速国际化

近期，北展总部将迁至上海。目前，正在招

兵买马。

李琼透露，已有多家海外展览企业与北展建

立联系，希望达成合作。双方接触中发现，尽管

部分海外展览企业希望进入中国市场却不知如

何进驻。

李琼表示，国际上重要的进驻模式之一是整

合全球会展资源，与海外知名展览集团进行股份

合作，获得国际展商和买方资源，在扩展规模的

同时，提高中国境内展会质量。

李 琼 还 表 示 ，上 市 企 业 需 要 进 行 资 产 重

组 和 并 购 。 通 常 由 同 业 双 方 估 值 式 从 组 ，合

二 为 一 ；也 可 以 进 行 部 分 股 权 收 购 ，注 资 从

同 类 企 业 中 购 买 10% 以 上 股 权 ，进 行 行 业 控

制，甚 至 垄 断。

根据计划，2015 年北展将实施海外并购，并将

具有B2B优势资源的展览项目，复制到中国一线城

市举办。

按规划布局

据记者了解，北展已按远期规划、中期规划

和近期规划的发展战略进行了布局。

其远期规划为 6 至 10 年实现“中国展览城新

构想——打造永不落幕的展览会”，即为 100 个

行业创造永不落幕的展览会，提供全年 366 天展

示服务。

而中期规划为 3 至 5 年内，在北京、广州、成

都等地设立分支机构，实现全国五大区域联动，

即东 北 围 绕 大 连、华 东 围 绕 上 海、华 南 围 绕 广

州、华北围绕北京、西部围绕成都构建全国展

览营销网络。

在 近 期 布 局 中，包 括 已 立 项、将 在 上 海 举

办 的 中 国 园 区 工 业 博 览 会 ，以 及 已 计 划 今 年

在 上 海 举 办 新 的 展 览 项 目—— 上 海 国 际 网 购

商品交易会。

根据规划，北展还将并购或重组部分已成熟

的会议项目主办权。

谋划产业链

按 照 北 展 战 略 规 划 ，其 还 将 试 水 场 馆 运

营管理。

根据规划，北展将组建管理团队，为新建场

馆提供管理服务，优先取得优质展会举办权。此

外，还计划投资建设展馆，与房地产及投资公司

合作，在地方政府支持下，共建商务区；组建展馆

管理团队，为政府投资场馆提供服务创立新项目，

抢占好题材展会先机。

与此同时，公司还将参股、收购展览上下游

企业。如，收购或与展览工程搭建企业进行资产

重组；收购展览运输企业部分股权；收购或与展

览器材企业进行资产重组；收购或与展览软件企

业资产重组，和展览上下游产业合作，逐渐形成

北展股份会展产业链。

据悉，在规划中，北展股份还将成立会展研

究机构或智库。

针对上述规划布局，李琼表示，目前，中国会

展业进入调整期。北展希望与更多展览企业联

手，实现中国会展企业的跨越。

李琼认为，未来最大的展览市场在中国，中

国本土会展企业将拥有更多发展机会。

北展：民企的资本时代

■ 本报记者 叶灵燕

“我们的主要发展战略就是深耕二三线城

市，辐射全国。”尚格会展股份有限公司（以下简

称尚格）董事长张 在接受《中国贸易报》记者采

访时分析指出，因体制机制和文化差异等方面的

原因，国字号的协会和外资展览公司不愿、甚至

不屑参与二三线城市会展竞争。

“当然，二三线市场也不是乐土，尚格能连续

20 年立于不败之地，从立足、深耕到扩张，靠的是

‘专业和专注’。”张 介绍说，20 年来，尚格一直专

注于会展业，在武汉、上海、重庆、南京、郑州、南

昌、南宁、贵阳、呼和浩特等 10 余个城市举办展

会，以连锁汽车展、家居建材展、婚博会、汽车用品

展为核心产品，以“中国光谷”国际光电子博览会

暨论坛（简称武汉光博会）、中国科技城科技博览

会（简称绵阳科博会）等国家级国际性专业大展为

支撑，横跨消费展和专业展两大领域。目前，尚格

年办展数量近 20 场，年组展面积超过 100 万平方

米，带动和促进了广告创意、文化旅游等相关产业

发展，取得了良好的经济效益和社会效益。

车展是尚格的核心业务之一。让车展“开

出”武汉，办成全国连锁模式，是尚格的创新之

举。以 2002 年在武汉创办的华中国际汽车展览

会为起点，尚格十余年时间在全国跑马圈地，在

10 多个城市实现了连锁发展，并于 2014 年成功

“开进”上海。在汽车厂商眼中，尚格连锁车展

已 是 国 内 极 具 价 值 的 汽 车 展 销 平 台 。 数 据 显

示，尚格目前已累计举办 60 余场连锁车展，累

计销售汽车 20 多万辆，销售额高达 200 亿元，参

观人数超过 2000 万人次。每个城市的每场车展

都成为当地车市的盛事，对拉动当地经济发展发

挥了积极作用。

据透露，目前，尚格车展“版图”继续保持扩张

态势，已明确 2015 年将进军长沙车展市场。

市场化运作政府展

以多年积淀的“专业和专注”口碑，尚格在政

府大展中显露身手。近两年，尚格通过程序严谨

的公平竞争，先后拿下武汉光博会和绵阳科博会

两个政府大展，经过成功运作，使两个展会项目

成为地方政府展示城市形象和推动经济发展的

主要平台。

张 总 结 了 成 功 运 作 政 府 大 展 的 五 大 要

素。一是做好市场定位。要根据项目的产业背

景、市场背景进行定位，找到核心价值。二是营

销创新。要从过去的传统营销转变为专业化、社

会化营销。三是品牌塑造。要从过去的简单政

府推广模式转变为品牌塑造，并利用互联网进行

整合推广。四是整合资源。把政府、行业、媒体、

展商、会展中心等合作伙伴的资源整合利用，实

现协同共进，互利多赢。五是转变服务对象。将

过去为政府服务变为为参展商和观众服务。

张 指出，市场化是政府大展可持续发展的

根本保障。从新一届政府的指导方针来看，政府

逐步转换展会主导、主办角色，市场化运营成为

政府大展的必由之路。政府大展的市场化给民

营会展企业提供了更多机会与更大空间，而民营

会展企业的专业化能力、市场化运营是政府大展

最需要的驱动力，民营会展企业将从中找到全新

的历史机遇。

“当然，政府虽然在展会运营中的主体地位

发生了改变，但对展会的推动作用不可或缺，民

营会展企业一定要学会如何与政府主导的大展

实现双赢。”张 强调。

借力资本市场

“要在逐步市场化的中国会展业中生存，民

营会展企业还要学会借力发展。”张 指出，面对

资源优势明显的国有会展企业、实力雄厚的外资

展览公司，民营会展企业如果不能迅速做大做

强，做成品牌会展，市场空间将被进一步挤压。

“在中国现有环境下，民营企业想做大做强，

借力资本市场也是发展路径之一。”张 认为，合

理的投资、融资活动，可以争取更多市场机会，可

以壮大公司实力，并让公司在治理结构、运营模

式、人才引进、服务水平等方面更加规范化、科学

化，为业务发展装上“加速器”，为公司走向国际

化“插上翅膀”。

2012 年，尚格引入了中国最大的投资机构

——深创投入股投资，完成了股改，正式走上了

资本运作之路。通过积极的投资、合作等方式，

尚格实现了公司业务的较快扩张，形成了行业内

覆盖面较大的连锁会展经营网络。

一位曾与张 交流过二三线城市办展经验

的国有会展企业负责人认为，尚格发展突飞猛

进，已经成为武汉乃至全国民营会展企业的重要

力量，其具有鲜明特色的企业文化功不可没。

张 认为，利益分享是最好的企业文化，企

业 文 化 建 设 就 是 实 现 核 心 价 值 观 的 延 续 、传

递、传承。为此，张 很早就在尚格内部设立

了 股 权 激 励 制 度 ，还 通 过 规 范 治 理 和 组 织 建

设，确保企业文化的成熟和稳定。

事实上，尚格始终以“为客户创造价值，为员

工创造价值”为指引，参与、推动、见证了中国会

展经济的发展。

注入互联网基因

以互联网思维和开放思维办展，也是民营

会展企业未来必须直面的选择。在该领域，尚

格已提前布局。

尚格成立了专门的数字营销部，积极探索互

联网尤其是移动互联网在会展中的运用。据了

解，目前尚格已经把通过微信“一元抢票”成功打

造成尚格车展的标志性手法，成了车展整个“产

品”的一部分，并在 2014 年的南京、上海等车展

上成功运用。

尝 到 甜 头 的 尚 格 进 一 步 扩 大 战 果 ，在 家

装 建 材 展 上 再 次 运 用 移 动 互 联 网 工 具 。 尚 格

设 计 了 基 于 微 信 传 播 的“ 特 斯 拉 新 娘 ”和“ 法

拉 利 新 郎 ”活 动 ，吸 引 了 准 备 结 婚 的 男 女 ，短

短 一 个 星 期 就 搜 集 到 几 千 对 新 人 信 息 ，让 项

目人气大增。

“以前我们只管客户，不管用户，而互联网精

神的基础就是专注于用户。只有满足用户的需

求，才能让你创造出好产品，并不断创新。”张

表示，一年之中，一个展会的举办时间只有四五

天，剩下的 360 多天怎么办？必须利用互联网工

具为客户创造新价值，打造永不落幕的车展。

“目前，当务之急是尽快转变理念，通过线

上服务线下、线下支撑线上的模式，为会展业

注入互联网基因，让互联网技术为会展所用。”

张 强调。

尚格：民企的连锁扩张时代


