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E5_90_88_E8_BE_85_E5_c40_537762.htm 会展成为当今贸易往

来的主要场所之一，并且受政策的鼓励与推动下，显得格外

的具有活力。然而事实值得怀疑的是，会展中心与展览服务

商是两个不同的对象。也就是说，不是只能靠会展中心的知

名度来提高展会的。会展的推广关键在于展览服务商如何做

好会前会后的宣传工作。但是展览服务商如何选用现代工具

进行推广以提高会展的知名度？ 而在今年3月1至3日举行

的2006第四届汽车用品（广州）展览会、Canton Fabric2006

和2006年中国顺德第7届国际涂料、油墨、粘合剂展览会上却

发现B2B电子商务服务商的身影。如汽车用品展览会上就有慧

聪网、勤加缘网和商品资源网等。而奇怪的是，他们是以合

作的方式摆的展位。其实大家如果有观察的话，近几年像这

样的情况已经不是新鲜事了。各大B2B电子商务服务商都有把

注意力放到展会上。 电子商务服务商现身展会支持媒体榜 近

年来如网上会展，也慢慢被众企业所接受，同时也作为会展

业发展的创新模式。当然会展仍然不能摆脱现场的洽谈。并

且按中国的国情需要，在很长的一段时间里，现场的会展形

式也只能与网上会展共存。然而不是说，任何的展览服务商

都愿意与B2B电子商务服务分摊利润。如果说要求展览服务商

自建B2B网上展览网站，却显得不太现实。特别是对于中小型

的展览公司更是“雪上加霜”。然而在电子商务狂潮的推动

下，展览公司也意识到利用网络进行宣传的重要性。/百考试

题/收集/甚至我们可以观察到，在会展支持媒体一栏，也多



次出现B2B电子商务服务名称。如最近举行的“2006第四届汽

车用品（广州）展览会”上就有慧聪网等服务商。 由B2B电

子商务服务担当支持媒体之一的做法，让观察者觉得耐人寻

味。而更多的人则会第一时间把这样的做法，说成是展览公

司与B2B电子商务服务进行网上会展的合作形式，然而答案却

是否定的。或者我们可以发现，作为支持媒体的不仅仅是B2B

电子商务服务，还包括了传统媒体或者是门户网站。其实，

我们可以预测到，B2B电子商务服务是在为展览公司做推广宣

传。那不免会让人深究他们是如何牵连起来合作的？ 展览业

看好电子商务服务商 从展览公司角度来看，他们考虑的

是B2B电子商务服务商给他们带来的好处，以便在其网站上宣

传推广。第一，B2B电子商务的发展有目共睹。我们可以根据

中国社会科学院互联网研究发展中心公布的《2005年中国电

子商务市场调查报告》，报告调研结果显示，2005年中国电

子商务市场整体增长迅猛，网上成交额由2004年的3500亿元

升至2005年的5531亿元，增长158%。B2B市场占到了整个电子

商务市场份额近98%，第二，/百考试题/收集/B2B电子商务服

务商是为企业间提供交易平台的，像这样的群体正是展览公

司的客户和推广的对象。第三，B2B电子商务网有可观的客户

量和知名度及其带来的增值服务。以广州勤加缘科技实业有

限公司旗下的勤加缘网为例。自从该网在去年7月份正式推出

以来，截止到2006年2月，勤加缘网已经拥有注册会员24万多

家，提供91万多条的供求信息。客户主要是来自国内的各行

各业。甚至正在计划与全国专业市场联合起来，打造属于中

国的电子商务交易模式。并据内部人士透露，该网还计划与

展览公司合作推出“中国行业展会特刊系列”，简单的把参



展客商、厂商、会展和商情联系起来。 B2B电子商务推广有

着落 从电子商务服务商角度来看，服务内容和发展方向都有

了，关键在于如何获得更多的价值会员。如果要发展线下客

户，则需要作大量的推广与宣传。而事实告诉我们，电子商

务服务商更乐意与会展搭上关系。包括以自有的展览公司开

展线下采购交易会，或者与展览公司合作等形式。据艾瑞市

场咨询（iResearch）根据资料整理显示，81%的B2B公司选择

报刊杂志广告作为广告投放的主要形式，展览会的选择率列

在第二位，占有75%。综上看来，报刊杂志广告和展览会

是B2B公司品牌宣传的主要形式。/百考试题/收集/其实，展会

搭建了一个广大中小企业全面展示最新产品和技术的平台，

所以深受供应商和采购商的欢迎。也正因如此，为更好的抓

住企业商务人员的心理，电子商务服务商把会展看得尤为重

要。同时跟展览公司合作，为将来做线下的交易会打好基础

。 无论是越来越多的展览公司在展会过程中运用电子商务平

台，还是利用电子商务平台进行宣传。展览公司主要是想提

高展会的知名度和拓宽业务。电子商务服务商具有可观的客

户量和知名度等为展览公司提供方便，并利用展会发展线下

客户。而最终大家都在传播信息。因此，从某种角度，电子

商务与会展一拍即合，并为双方提供有效率的扩展业务渠道

。而他们间的合作方式普遍是，展览公司为电子商务服务商

提供展位，而B2B电子商务服务商为其在网上进行推广等。甚

至在电子商务服务商寻求差异化的同时，更多的合作方式将

随电子商务的发展而改变，进而促进经济的发展。F8F8"

100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


