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“工博会”和“进博会”双碰头
在沟通中完成策展工作

“平时工作中，我们主要负责工博会的市场宣传，协
助公司做好现场展会运营和服务。”据姚春瑜介绍，基于
多年策展工作的经验，团队对于行业和客户比较熟悉，
在国家会展中心的运营和服务相对得心应手，由此便受
邀协助中国国际进口博览局完成进博会智能及高端装
备展区的组展工作。

自3月份起，公司便成立了进博会青年突击队，负责
展区的招展招商、运营和服务，重点与相关领域的领先
企业进行协调、沟通。作为突击队队长，姚春瑜深感肩
上的担子之重。在他看来，招展开展的初期最大困难和
挑战来自于招展工作和自身手头原有工作的冲突。“正
好赶上‘工博会’和‘进博会’双碰头，既要出色完成第20
届工博会繁重的承办任务，又要服务好参加进博会的企
业和客户，这确实是摆在大家面前的一个难题。”

情急之下，团队只能进行“双线操作”。连续几个
月，突击队员们都是连轴转的工作状态，一会儿为客户
解答有关工博会的问题，一会儿处理进博会遇到的情
况，忙得团团转。最终，在一遍遍反复与客户沟通、解
释，解答客户有关展会的定位、如何参展等问题后，取得
了不错的招展成果。”每个人的手机都成’热线’了。”在
他看来，这段经历也让团队的配合和默契度更强了。

做好策展工作，除了招展的热线沟通外，安排展位
也是一门技术活，需要团队统筹策划、精心安排。只有
符合展商需求的高水平展会才能达到预期的效果。当
紧张的策展工作结束后，团队又投入到配合进口博览局
完成展品申报、企业亮点和首推首发展品的宣传、展品
的保管、运输等展前准备工作中。“进博会与工博会的工
作相辅相成。”姚春瑜坦言，通过工博会的平台，可以了
解到国内采购商的需求及国外产品的情况，从而更好地
为进博会客户和企业服务。

将策展进行到底
打造国际化展会

随着进博会的开幕，姚春瑜和突击队员们又开始了
紧张忙碌的展区服务工作。看着现场来往的人群和热
闹场景，他们略显疲惫的脸上露出了满足而欣慰的笑
容。回忆备战展会的攻坚阶段，那些难忘的经历仿佛又
浮现在了眼前。

策展期间，项目助理朱钰丹由于长期加班工作，导
致饮食不正常。9月底工博会结束后，瘦弱的她病倒了，
医院诊断为重度贫血，并开具了修养一个月的证明。但
小朱在把病情告知队长姚春瑜的同时，强调请公司放
心，在休养期间自己也能处理好进博会事务，不耽误与
参展商之间的沟通。“10月中旬，修养期未结束，小朱就
回到了岗位，一直工作至今，没有休息一天。”谈到年轻
的突击队员，姚春瑜言语间充满了肯定和赞许。而他本
人更是多年如一日放弃休息，一心扑在展区。在进博会
开幕倒计时100天时，正值盛夏，招展也进入到了关键
的收尾阶段。作为队长，姚春瑜顶着烈日冲在前面，那
段时间，他不是奔波在展区，就是在赶回办公室的路上。

姚春瑜透露说，策展并非阶段性工作，而是具有持
续性。除了前期招展、确认展位，直到展会进行时，团队
都与客户保持密切联系，了解其需求，以及询问是否有
改进意见等。

言谈中，姚春瑜情绪激昂，对于策展工作始终充满
了激情与干劲。在他看来，这是一份需要沟通、策划和
创意的工作，只有了解行业，富有创意及极强的执行能
力，才能做得更好。“虽然辛苦、忙碌，但将创意付诸实
施，得到客户认可的时候，那种愉悦和成就感让人着迷，
这也是我13年一直坚守的原因。”

谈及未来，他坦言，将带领团队继续做好策展工
作。在与国内外同行的交流中，提升策展水平，为打造
具有国际知名度和美誉度的高水平展会而努力。

东浩兰生姚春瑜：

做好策展需要创意、沟通和执行力
自2005年开始从事策展工作以来，姚春瑜参与过多次展会销售、市场营销和展会运营的

全流程运作，积累了丰富的会展项目承办和运营经验。作为上海东浩兰生国际服务贸易（集
团）有限公司工博会项目分公司副总经理，姚春瑜坦言，13 年的策展历程，虽然忙碌，难免疲
惫，但他始终充满了激情和动力。他强调说，此次进博会策展工作的顺利完成，是团队共同努
力和拼搏的结果。

招展人“连轴”拜访知名跨国商 针对个性化需求进行精准分析

“乐业”看进博 策展人玩转“十八般武艺”
汇集世界130余个国家和地区、3000多家企业优秀产

品的首届中国国际进口博览会如今在沪举行。实际上，“到
场”的数万件参展展品凝聚了大批招展人奔赴各大知名外
企努力商谈的成果。这些招展人是如何精准对接需求，招
揽海外优质商户参展的？记者本期采访了为进博会付出的
招展人，了解策展、招展工作背后的酸甜苦辣。

青年报记者 陈晓颖 明玉君

招展过程逐个击破难点
上海市国际展览有限公司有着数十年丰富的商业

策展经验。作为进博会第一批6家组展机构之一，公司
“派出”主力员工们将招展经验运用在进博会工作中。
此次，部分青年突击队成员就着力承担起了汽车展区的
招展工作。

“不同于以往上海车展招展，根据进博会原则要求，
展商必须是境外企业品牌，展品必须是境外生产的‘双
境外’企业。”上海市国际展览有限公司副总裁李征伟介
绍说，对于经验丰富的员工们来说，找到符合标准的企
业不难，难的是如何说服企业在财年预算确定的背景下
加入参展的新安排。

在半年的招展时间里，如何攻克难关？陆洋介绍
说，这离不开小组成员“对症下药”的“谈判术”。在赴企
业商谈前，招展小组5位核心成员要做大量的信息排
摸，事先调研企业需求，梳理招展方案和应对方案，为保
证万无一失，成员们在研究好相应策划后，进行多轮桌
面演练和模拟谈判，工作完成往往已是深夜或凌晨。

招展时间短，任务重。在今年年初，团队为尽快完
成招展任务，将招展拜访工作安排得十分紧凑。早上赴
一家企业总部商谈结束后，下午小组成员们又马不停
蹄，驱车赶至下一家企业进行进博会推介。在一个月
内，小组成员们共同到北京、广州等城市的各大车企总
部沟通、上门拜访，宣传进口博览会的重要意义，也从商
业利益角度做了大量推介工作。

招展期间，组员们为了能够尽早让展商确认参展，
放弃了春节休息，加班加点制作招展函，宣传手册，回复
展商问题。由于时差原因，小组成员往往只能等到半夜
与整车公司的海外总部进行电话会议。突击队成员们
的努力最终得到了回报。他们承担的13660平方米汽
车展区成为第一块率先完成招展的主区域，共吸引了大
众、奥迪、保时捷、宾利、兰博基尼、奔驰、宝马、通用、福

特、林肯、特斯拉、捷豹路虎、DS、丰田、本田、博世、伟巴
斯特、爱信、ZF、佛吉亚等69家企业参展。

满足需求拓展链式招展服务
记者了解到，策展人的日常工作主要围绕在招商和

配套服务两个领域。
展位面积有多大？展台如何搭建？如何清关运

输？参展外商们在确认参展后，总会有一系列的问题抛
向招展对接人。据介绍，部分参加进博会的海外企业并
未踏足过中国市场。不熟悉政策、不了解物流、不明晰
方向成为这些企业的典型“三不”特征。面对海外企业
面临的尴尬“三不”情况，陆洋和他团队的招展人们从会
展、物流、商旅等一切与贸易和展品有关的环节出发，提
供“链式服务”。

当企业在通关时遇到困难时，招展团队立即向企业
对接人详细介绍相关免税贸易政策，并提供一定技术条
件的支持，顺利帮助企业将商品运输到上海。团队成员
站在外商的角度，换位思考切实满足其需求。工作人员
们在展会举办前通常会预先了解参展商们在物流、商
旅、搭建、现场服务等方面的困难，基于此，团队梳理细
化参展进口商品名录，以便精准对接采购商，提高成交
率。团队成员也希望“链式服务”延伸出进博会后发效
应，进一步拓展服务优势，深化招商引资。

此外，策展人还会将办展经验在大型展览中供主
办方参考。“我们团队在进口博览会筹备之初就参与其
中了。”李征伟介绍说，在上海市贸促会领导的带领下，
专项工作小组依托国展公司多年办展的专业经验，代
表上海市贸促会向商务部、市委市政府和市商务委等
单位提供了数十份展览会调研报告和策划方案。随着
项目推进，他和组员费嘉奕又起草了大量的相关文件，
在调研报告和建议方案背后，往往都需要在短时间内
团队成员进行大量实地走访、排摸，集思广益通宵达旦
熬夜完成。

上海国展公司陆洋：

招展还需针对企业提供“精准需求分析”
“对于多数知名企业来说，他们的财年预算通常提前一年就安排妥当了。”上海市国际展览

有限公司总裁助理陆洋是进博会汽车展区招展负责人。他介绍说，国外汽车集团如果参展，就
只能临时追加预算，需要外国总部层层审批，通过批准的难度较大。为此次进博会招展，小组
成员们“连轴”至知名跨国企业拜访，针对企业的个性化需求进行精准分析，最终让企业高管认
识到进博会意义并表示参展。小组成员也提前完成了汽车展区的招展任务。

为扩大招展覆盖面化身“空中飞人”
“招展部的7位同事都是‘空中飞人’。”李鑫媛是招

展部的副部长，她介绍说，平时团队招展人在各国路演、
招展，基本上一个月只有五六天在上海。

金丹艳就是“空中飞人”团队的其中一位。虽身为
招展部部长，金丹艳却一直“在路上”。今年4月是招展
部工作人员最忙碌的时候。刚结束十几个小时飞行旅
程，到现场没缓一天就马不停蹄至当地企业拜访，与商
家敲定入驻进博会展览的具体细节。顺利沟通确认信
息后，招展部成员们再“飞到”其他国家敲定下一家入展
企业。往往回到上海家中时，他们也因疲倦来不及洗把
脸倒头就睡了。

“我们不是在出差，就是在出差的路上。”李鑫媛介
绍说，此次为拓大展商参与范围，同事们还在年初赴五
大洲“路演”。当地时间2018年1月21日，东方国际集
团与澳中商业峰会联合在澳大利亚悉尼举办了首场中
国国际进口博览会推介会，标注了海外路演“第一站”。

“集团在物流、商检、展会等综合贸易服务方面有着突出
优势。”东方国际（集团）有限公司中国国际进口博览会
推进办公室主任王兴德参与了首场路演，为在场企业代
表解答参展的问题。

今年年初，招展部成员们大跨步式“走出去”。
据介绍，推进办招展部工作人员先后赴澳大利亚、新
西兰、新加坡、法国、德国、比利时、美国、加拿大、日
本等国家进行海外路演，前后共与 105 家展商达成
了参展协议。

发挥招展优势打造“6天+365天”“不落幕”进博会
中国国际进口博览会的展期只有6天。为来自全球

各地的参展商和采购商创造更多接洽商讨的机会，上海
市商务委按照“政府主导、企业主体、市场化经营”的原
则，启动了“6天+365天”常年展示交易平台建设。通过

平台专业的服务，全球商品的服务、技术顺利进入中国
市场，促进中国国际进口博览会的可持续发展。在打造
永不落幕的博览会的同时，放大进口博览会的带动效应
和溢出效应。“东方国际Gracina Life进口商品展示中
心”和“东方国际进口商品国别（地区）展销中心”即入选
了市商务委认定的首批30家“6天+365天”常年展示交
易平台。

负责常态化展示平台的是国别部。据国别部
副部长邹莉介绍说，为方便市民采购，东方国际集
团将进口商品国别（地区）展销中心设在普陀区中
山北路 2900 号的东方国际元中大厦，毗邻地铁 3、4
号线曹杨路站。除了地域优势外，进口商品国别
（地区）展销中心还有着“产品特色”。“因展销中心
附近居民较多，故将其定位为健康生活消费馆。”国
别部工作人员介绍说，团队成员提前与商家沟通，
最终来自 20 个国家的 400 件高质量产品“入驻”。
产品覆盖了进口食品、母婴用品、智能家居等。“布
展的时间紧、任务重。”

据介绍，从4月18日确定打造常年展示平台到进
口商品国别（地区）展销中心开幕，团队3名成员仅用
了一个月的时间。为做到短时间内保质保量建好展销
中心，成员们化身“多面能手”。“第一面”就是调研人。
据介绍，国别部同事们先后赴外高桥、宁波、义乌、重庆
等地调研走访了智利馆、澳大利亚馆等16家进口商品
展示交易中心并形成调研报告，为探索国别中心运营
模式和盈利模式提供实例和数据支撑。他们的“第二
面”则是策展人。

从设计风格到规划布置，国别部的“小伙伴”们
在 1000 平方米展示空间里敲定了最优化的展品布
置。他们的“第三面”则是招商者。在短时间内，成
员们盘点了手中资源，排摸符合区域定位的外企商
家，联系确认长期参展产品，不断为“365 天”的展览
做加法。

东方国际集团李鑫媛：

“空中飞人”扩大招展覆盖面
有着70年国际贸易经验的东方国际集团“承担”本次进博会部分招展、布展、交易团培训

等筹备任务。从集团各下属企业以及总部各部门抽调的60余位“精兵强将”加入推进办公室，
分别在招展部、市场拓展部、国别部、贸易服务部、公关部和综合部六个工作部门及交易团秘
书处办公室推进服务。据介绍，推进办招展部工作人员先后赴澳大利亚、新西兰、新加坡等国
家进行海外路演，前后共与105家展商达成了参展协议。
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