
〓人家隔三差五娶新娘，你场场当伴郎？〓

<近两天朋友圈被广州展会刷爆，有感而撰 >

这两天的朋友圈，快被广州交通展会刷屏了。

其实每一年，在（北上广深）这四个主要城市，几乎隔月就会有一场与智能交通

相关的大型展会。

可待真正逛了几场后，便不难发现，绝大多数中小企业的产品或解决方案，弥漫

充斥着千篇一律、乏善可陈、毫无悬念、陈腔滥调………

随便举个例子，就电警吧。

几年下来，标清淘汰了换高清，线圈淘汰了换视频（地磁），杆子挂箱淘汰了换

一体机……折腾来倒腾去，不外乎卡口带抓拍（兼测流量等）的老套路，依旧是

18-20米的检测范围。充其量，新国标多了张面部特征采集罢了。

就展馆里绝大多数的中小企业而言，来参展的主要目的，可能仅是将企业“响当

当”的硬实力（让人眼花缭乱的一代又一代产品的外观、性能、参数……）更多更

全地挂到墙上，立在地上，摆到桌上。似乎只有被人们一眼看穿“具备自主研发、

生产制造一条龙”，才能不枉参加这趟【短暂两天，花费不菲】的宝贵行程。

本来嘛，利用展会搭建的大舞台（展会经济），去博得一些潜在的商业机会（客

户及签单），在商言商，天经地义。但中小企业若过于盲从的迷信展会经济，而

人云亦云地去做着些：摆明了就吃力不讨好的傻事（与大厂家对比，同质化产品

在不具备更多自主优势的前提下，便稀里糊涂的随大流去推广所谓的品牌，天南

海北的展会都要去东凑下热闹，西参和一脚…），那我也只能真诚的赠予贵司八

字真言：路￥远¥会¥多¥趁￥早¥报¥名！

纵观这两年，受国家偏西部政策影响，【智能交通】的产业大环境，已然“一带

一路”地趋于利好发展。但同时，不能忽视了一点：随着房地产市场萎靡，大量

闲散资金杀入【智能交通】且孕育出了一大批，具有多元化背景的竞争对手蜂拥

而至！本已白热化的市场竞争格局，正逐步向着两极分化的局面迈进！

你或许会问：啊？是真的吗？？是真的真的吗？？？别急啊，慢慢往下看嘛。

【友情提示—做男人，不能太快哦~】

一面是业内顶级大厂名企，黄马褂上不乏印有上市、国企、央企的印花；比较显

著的特征为：其官网经常会有动辄《BT几千万》或《3P数亿“喜中 xxx地市****

项目”》的新闻爆出及连续几个涨停。它们产值 N亿的身价，直接导致了每次展



会匹配的“最娇羞尺寸”也必须达到上百㎡；甚至用来撑门面的特装费，动则数以

百万来计。真可谓“要奶有奶—模特”，“要娘有娘—领导”。

殊不知，一场接待宴的成本，便是中小企业展位费的×2×3了。

论企业实力，人家几条“工业自动化流水线”，就能在业内很长一段时间，处于“一

直被模仿，从未被超越”的“尴尬境地”。

论产品布局，它们可不仅仅着眼于-40℃—+40℃的全国地域范围内，投标授权大

小皆通吃的小把戏，那必须得是——“引领新国标面部特征”什么的大战略啊。

此为两极分化的上极，口头禅：还有谁？！

而两极分化的第二面，也就是怀着无比热忱来参展，却还是被我赠予了八字真言

的各位，下面重点来了哈。

另外的这一面，则是两极分化的下极，即中小企业。

相较之上极，下极每参加一个展会，对于展位尺寸的把握，均是经过了企业内部

“层层筛选”后的“综合考量”（有角展弃标展时间紧人员简）。

现场也有“奶（模特）”？必须有！喏，☞参展自带的原味办公室品质，除了耐玩

耐吃耐笑耐聊以外，就是不耐站（展会模特可是靠腿吃饭），且大部分女性特征

基本达标，偶有个别参次不齐。

那“娘（领导）”又在哪里？朝我指的地方看☞：“x局，昨晚给您安排的房间睡的

还好吧，开展了，您到了没？”……“嗯，蛮好的。我已经到了！马上就过来……（此

刻正坐在上极展位：♬[西瓜][/咖啡][礼物]…领导，请喝茶…”

下极的大众化标签之一，在官网更多的喜欢去描述“艰辛历程、不易资质、合作

伙伴”比如：“经过十几年努力拼搏，我司从***发展到…”、“热烈祝贺我司成功获

得***资质（实际两三位数的企业都拿到了）、祝贺成功中标 xxx地市***项目 250

余万（真正刨去项目中采购上极的产品及商务费用后，往往还剩个零头）”、“我

们的合作客户有：xxx上极企业、xxxx上极企业、xxxxx上极企业”。

究其企业实力，资金链的运转，往往取决于某个锁扣（项目）的结实（回款）程

度罢了。

再论产品布局，从外观性能到价格售后，下极主打产品的“同质化”、“产品核心竞

争优势差异不明显”，几乎涵盖了绝大多数。其中不乏仅靠在行业内“OEM”过活，

对外却自诩巨资自主研发多年的一众“老司机”企业们。

此为两极分化的下极，口头禅也是：还有谁？！



只不过，上极的语境多半为：大型、特大型项目，脱颖而出后稳操胜券，人临山

顶我为峰，点烟、昂首、叉腰状，放眼望去，豪迈的掷地有声：“还…有…谁！”

而下极的语境，就尴尬了些许。一般多是这样的场景：中小型项目投标，报了名

尚不知晓竞争对手信息。直到抵达了开标现场，深吸一口气！那黑压压的一片人

头，我的妈呀……扫了眼签到本，及时发送 BOSS信息通报状况。待屏幕那头沉

默良久后，回复一条过来，三个字：还有谁？

调侃归调侃，行业内上下两极分化日趋严重，已是不争的事实。

那又迂回到此篇的初衷上来：

既然上极企业遇展逢场必到，

既然它们气势堪比“隔三差五娶新娘”般嚣张；

那下极企业，是否还有“场场当伴郎”的必要？

我个人的理解是：可以有！

毕竟两极分化不假，可各自的市场区域、客户渠道、项目板块不属于同档竞争范

畴。

大企业自然有它自己的一整套的品牌市场维护战略，参展对于它们而言，变成了

另一种广告手段。

而中小企业的参展，则是对于自身品牌建设的迫切市场需求体现。

两者之间，参展动机上既不冲突，那么来与不来，全凭企业自己商榷选择了。

针对中小企业的参展，

如何利用好每一次“摆摊”展示的机会，尽可能多的去结识潜在的“客户、项目信

息”？

如何在展会期间，优质高效地与观众互动，获得更多的客户乃至同行们对于公司、

产品的深刻理解被“点赞认可”？

说到底，怎样才能打造出展会上炫目吸睛的“软实力”？其可行性究竟如何？

——————————————————————————————————

布展公司展台装修布置效果；

参展产品物件摆放位置；

人员服饰着装；

展前统一培训；



接待话术编排与掌握；

各类型客户接洽场景预设；

自主高新科技（装备）亮相环节；

接待流程与人员分工（布展开展撤展分阶段实施、自有区域客户接送站与会场陪

同、现场餐饮宴会论坛组织、展位前台、流动引导、技术演示及讲解、大客户专

员、展馆同行拜访交流、媒体联络等等）；

现场突发事件及紧急事件应对；

礼品、餐饮、住宿交通等各项开支专人统筹；

拟加盟（经销商）优惠条件、产品价格、区域保护等策略制订；

同（异）业联盟、战略合作伙伴关系缔结文本协议；

企业自媒体（企业网站、QQ群、微信公众号）企宣同步方案；

展馆媒体采访，文稿准备及发言人提前话术演练；

有价值新客户与项目信息的收集、分类、回访各环节；

重点项目信息、意向客户或大客户，拟派专人接洽；

展会（费效比——成果、失误、表彰、隐患）总结与奖惩执行；

客户信息资料存档，按项目大小、优先程度、市场区域进行各级任务分派，趁热

打铁；

还有很多，在此不能一一赘述......

——————————————————————————————————

注：

以上问题，因每个企业自身特点的不同，因人而异。需结合：企业文化、未

来战略规划，实际具备的产品核心竞争优势、区域布局构思、现有各层级客户渠

道、客观市场反馈等等，来加以评判分析后，才能因势利导地设计出最适合自己

企业的一整套【展会解决方案】。

湘 城

微信：yueliangx126

2017


