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华洁
摘 要：随着社会分工逐渐细化，专业化日益成为会展业生命力的源泉，这也是中国会展业发展的必然选择。作为高职院校会展专业教师，必须思考会展专业人才培养模式和课程设置的与时俱进性，笔者通过对于第123届中国进出口产品交易会的考察发现，会展专业的参展商方向人才培养仍处于较为薄弱阶段，高职院校会展专业中加入参展商方向的课程设置迫在眉睫。
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不论是从展会内容上的行业细分方面还是展会组织的信息化配套服务上来说，会展业都开始照顾与会者的各种不同需求，从软实力出发已经成为会展业的新态势。本文以第123届中国进出口产品交易会（下文简称广交会）为例，分析高职院校应如何通过加入参展商方向的课程设置来适应会展业更加细分化的市场趋势。
一、第123届广交会现场分析
第123届广交会是党的十九大胜利召开以来的首届广交会，也是在我国改革开放40周年到来之际举办的一次盛会，意义不同寻常，其继续发挥广交会促进成交作用的优势十分明显：从山东省商务厅的总结汇报来看，第123届广交会我省共有参展企业859家，展位1737个，企业普遍反映本届“广交会”境外采购商到会数量和质量均好于往届。同时，受原材料价格上涨、用工成本增加，以及人民币汇率波动等因素影响，出口成交价格普遍有所提升。据大会数据统计，第123届广交会第一、二期，我省企业累计成交19.2亿美元，同比增长24.4%，环比增长7.1%。这些数据表明本届广交会持续发挥对于促进成交和研判全年外贸的作用。在第123届广交会大幅度促进成交作用的同时，其现场所暴露出来的一些问题也值得我们深思。
（一）相关专业院校学生参与广交会学习或服务的途径较少
在参与广交会服务期间，笔者发现在广交会的各个入口处，每天都有许多学生举着牌子，上面写着自己的履历，有专门学习外贸、会展等相关专业的人才，也有留学生，还有当地一些外语专业人才，他们提供有偿的专业服务，或是外贸订单促成服务，或是翻译服务，笔者每天从不同的入口进入之前都会跟他们聊一下来这里的目的，大致分几类：提高语言能力、交流能力，为以后积累工作经验开阔眼界，赚取报酬，认识新朋友等，其实参与广交会内部服务的学生不是没有，广州市警察学院侦查系就全员参加了本届广交会的安保工作，但更多的还是一些专业的院校参与，普通院校以及相关专业的学生参与度不是非常高，但学生又有参与的需求，拓宽学生的广交会学习服务途径是一个重要的问题。
（二）摊位申请管理有不规范的情況
广交会展会摊位的申请虽然采用计分制，但起决定性的因素还是参展企业的出口额，展会摊位属于稀缺性的资源，需求大于供给的现状难以轻易改变，但现状是迫切需要展位的企业常常未能获得申展资格，而销售渠道健全、对展位需求小的企业却能获得展位，拥有展位的企业通过特殊途径向未获得展位的企业高价租赁展位以获取租金，从而导致展位资源的错配，进而引起了展位市场秩序的混乱，我在各个展馆参观的过程当中也看到确实有这种现象发生，在专门展示五金配件的C区展馆里存在着2家皮具销售商，专门销售百元左右的腰带、皮包等仿品，说明摊位管理存在着一些漏洞。
二、参展商需求的多元化和细分化趋势明显
消费需求的差异性和企业资源的有效性决定了参展商对于会展专业人才细分的要求，参展商参与展会的诉求大致分为以下几种：
（一）展示形象
参展商无论以何种形式参展，必然伴随自身形象的展示，展会现场展示的形象既包括企业标识、产品，也包括在展会现场接待观众的员工及其服务，而参展商在展会现场接待参观的员工，是体现参展者形象最活跃、最重要的元素。
（二）发展客户
展会是参展商发展客户的恰当场合，参展商可在展会上广泛接触潜在用户，通过现场交流和会后跟踪，将潜在用户发展成新的用户。
（三）获取订单
笔者通过采访调查第123届广交会山东交易团相关企业发现，除了海尔、海信、澳柯玛等规模相对较大的强势企业有自己专门的参展团队外，很大比例的中小型企业都面临作为参展方人才需求缺失的尴尬局面，这些企业参加展览的员工在实际工作中往往具备获取订单的能力，但在展会现场却由于语言不通、不适应展会销售模式亦或是重销售轻宣传等理念而掉单，而这一现象更应该得到高职院校会展专业人才培养者的重视。
三、对于高职院校会展专业课程设置加入参展商的方向的建议
（一）精准定位“节点”，开展更加专业化的参展商方向课程设置
随着社会分工逐渐细化，专业化日益成为会展业生命力的源泉，这也是中国会展业发展的必然选择。即便是以“大而全”著称的广交会近年来也在向更加专业化的方向改变，不论是从展会内容上的行业细分方面还是展会组织的信息化配套服务上来说都开始照顾与会者的各种不同需求，从软实力出发提升广交会的口碑。作为会展专业课教师，从会展专业课设置上来说，课程基本上兼顾了立项、招展、筹展、布展到开展、闭展这些必要的环节，但课程内容大多较为浅显，没有较为深入的就某一方面进行培育，尤其是在参展企业需求方面的人才培养涉及较少，开展参展单元教学迫在眉睫，目前尤其是缺少深度的客户服务方面人才的培养，如提供行业分析、国内外经济环境分析、贸易撮合、业务纠纷解决等配套服务的人才需求较多，下一步需要更多的了解参展企业的人才需求，便于进行后期的人才培养方案改进。
（二）参展商进课堂，通过校企合作促进课程设置与时俱进
适时引进知名度高和行业影响力大的“教练型”名师进课堂、开讲座，有效推进职业教育产教融合和校企深度合作，教师也应定时深入企业实践，提升专业服务产业发展能力，同时，在学生参与企业实习期间及时指导工作，帮助学生完成将课堂内所学的知识转化为工作实际的过程，在教师和行业专家的角色中自由切换，创新人才培养模式的同时支持产业发展急需，带动专业建设水平整体提升，并且从专业结合紧密、知名度和美誉度高的大中型企业中选择实践经验丰富、掌握行业发展前沿、实践成果多的管理专家、技术专家作为专业兼职带头人，发挥其在专业实践课程与实验实训室建设、校企合作项目推进、学生实习实训、“双师型”教师培养等方面的作用。
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