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01.吸引潜在客户参加展会
展示如何吸引潜在客户参加展会



客户需求了解

行业前沿技术

了解潜在客户对于高效的研发
流程的追求和期待

高效的研发流程

了解潜在客户对于可靠的产品
质量的重视和关注

可靠的产品质量

了解潜在客户的需求和兴趣

潜在客户需求和兴趣



多样化宣传渠道的选择

社交媒体
通过社交媒体发布展
会信息，吸引更多关
注 - 社交媒体宣传提
高关注度

行业网站
在行业相关网站发布
展会信息，吸引目标
客户的注意和兴趣

电子邮件营销
通过邮件发送展会邀
请和资讯，提高展会
参与度

宣传渠道选择
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增加在线宣传渠道

利用社交媒体宣传展会，吸
引潜在客户 - 社交媒体宣传

吸引客户

向潜在客户发送精心设计的
电子邮件，介绍展会活动的

亮点和吸引力。

在相关行业网站和应用程序
上投放在线广告，提高展会
活动的知名度和曝光率。

社交媒体推广 电子邮件营销 在线广告投放

在线宣传手段



社交媒体宣传

发布展会信息吸引潜在客户 - 宣传

展会信息

社交媒体互动

与潜在客户互动，回答问题和提供

有价值的内容。

社交媒体赠品

社交媒体活动吸引客户

社交媒体活动

优化社交媒体互动



市场细分
根据客户特点和需求分
类，精准宣传和吸引 - 

客户精准营销

精确的目标潜在客户分析

兴趣调查
通过调查了解潜在客户
对于展会活动和相关产
品的兴趣和喜好，以便
为他们提供有吸引力的
内容和活动。

需求分析
了解潜在客户在生物医
疗化学领域的需求，以
便提供符合他们需求的
产品和服务。

目标潜在客户分析



02.展会活动策划和执行
展示展会活动策划和执行的重要步骤



展会组织方合作

与展会组织方合作获取更多资源 - 

与展会组织方合作

竞争对手合作

与竞争对手合作，共同推动行业的

发展和创新

合作伙伴关系

合作伙伴关系 - 共创未来



展位选择

展位位置
根据人流量和竞争对手位置
选择合适的展位

01
展位设计
设计吸引人的展位布局和展
示物品，突出公司的特点

02
展位互动
提供与潜在客户互动的机会，
增加参与度和兴趣

03

展位选择：智选展示



创新设计吸引眼球

独特的展位风格

通过独特的风格吸引潜在

客户的注意力

01
交互式展示体验

提供交互式展示体验，吸

引潜在客户的参与感

03
引人注目的展示品

选择引人注目的展示品，

吸引潜在客户的兴趣

02

展览设计



宣传方式

利用社交媒体、电子邮件和网站宣传 - 多渠道宣传

线上宣传

通过传单、海报和广告板等方式进行宣传

线下宣传

宣传计划



增加团队成员的专业素养 提升团队成员的沟通能力 促进团队成员之间的合作精神

培训团队成员的重要性

团队培训



03.应对市场竞争
展示如何应对市场竞争



了解竞争对手的情况

竞争对手实力

竞争对手分析

竞争对手营销策略

分析竞争对手的宣传和营销策略，制定

更好的推广策略

竞争对手特点

了解竞争对手的产品和技术特点，为展

会推广和宣传做准备

竞争对手分析



吸引潜在客户的重
要性

独特的产品特点

展示产品独特性吸引客
户兴趣 - 突出产品特点

卓越的技术优势

展示我们公司在生物医
疗化学领域的专业知识
和技术能力

优质的客户服务

优质客户服务

优势和劣势



突出公司的创新技术

独特的研发能力

展示公司研发专业能力和创新性 - 

突出创新能力

领先的产品质量

强调公司产品的高质量标准和可

靠性

专业的技术支持

提供优质的技术支持和解决方案，

满足客户需求

独特卖点



市场定位

• 根据客户需求兴趣确定产品定

价 - 客户需求决定定价

竞争定价分析

• 研究竞争对手的定价策略和优

势，制定有竞争力的价格

差异化定价

• 根据产品的独特性和优势确定

相应的溢价定价策略

定价策略概览

定价策略
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