小松山“把买家留住”的营销管理
小松山是日本一家生产推土机和巨型挖掘机的集团公司。小松山参展的目标并没有特别之处，每年都制定相似的主题和可以比较的目标。但是，小松山突出的地方是用高明的措施，并以此真正留住了买家。

一、汇聚人气

小松山展区的焦点是前区和中区，这是一个有着80个座位的剧场式的主活动场所，舞台的台窗点缀得像飘扬的色彩斑斓的风筝，这也是观众到达小松山展区的第一站。每隔半小时，沃比-格林公司派出的4个演员就会来一段12分钟的演出，节目直接表现展销主题，即生产率、可靠率和价值率。节目间隙，小松山播出婴儿潮时期出生的人喜欢听的摇滚音乐，目的是吸引这群人。不出所料，当熟悉的摇滚音乐响起的时候，他们纷纷从其他展台来到小松山的活动场所，并坐下来欣赏美妙的音乐。既然坐下来了，加上受到演出后抽奖送望远镜以及每人发一顶帽子的鼓励，他们也就索性看完一场演出。5天的展览，80个座位从未虚席，现场的气氛还感染着100多个围观者。初步估算，至少有8500人获得了12分钟演出传达的信息，超过了预先设定的7500人的目标。

二、推动观众

每场演出结束时，迷人的女主持就会把小松山的帽子发给要离去的观众。这些美女并不是演员代理公司派出来的，而是麦克林先生亲自挑选的。她们聪明、礼貌、可爱，是最有效率的观众组织者。这种印象不仅因为她们通过了精心地挑选，还因为她们有偿参加了博览会开幕前一天的培训课程，并同小松山另外85名展区服务人员进行了配合演练，对展览的整体情况了如指掌。大约80%的观众为演出所吸引，进入小松山的展区，只有l/5的人去了其他展区。进入小松山展区的观众很快就发现，这些女主持对他们很有帮助，因为主持人熟知产品经理、工程师和具体产品的销售代表，她们可以帮助潜在买家与小松山的任何管理者见面。

三、多层展示

中心活动区域的演出结束1分钟之后，还有2个更短的演示活动。这2个演示主要是对具体产品的描述：中心区的左侧是推土机和滑动装货机产品系列，右侧是挖土机、轮转装货机和垃圾车。产品演示原先都设计为8分钟，但在第一天的演示中发现，右侧的演示不能让观众坚持8分钟。于是，策划者把其中的原因记下，以避免下一届展览犯同样的错误，同时把右侧的演示时间减少了3~5分钟。女主持也运用她们学到的小松山产品的知识，引导观众积极参与进来，这样就延长了来此区域的观众停留的时间。

展区内还有一个尖端的信息系统，利用该系统，观众和员工可以追踪公司总部的雇员以及参加展销的多数本地分销商。宾馆、手机号码、展台工作时间以及会议日程等全部都储存在该系统中，且兼作产品示范台的15台计算机也与该系统相连，随时可以查阅。

四、持续推动

如果观众在产品演示结束之后不愿意参与销售代表组织的活动，也不想在计算机上查阅挖土机的技术指标，那么他们一定会注意到，在展区后部的轮转装货机模拟装置司机室和操纵杆是真实装货机上的复制品。这种装置就像一个复杂的虚拟现实的视频游戏，人们可以通过它来测试自己的操作技能，就像一个真正的重型机械的操作手。如果玩家能取得当天的最高分，那将是极大的挑战和自我满足。参赛者排起了队，司机室里通常有10个或12个人轮流操作，2分钟换一人。外面排队的人可以同时观看现场即兴的喜剧表演和参赛者的操作水平，真是一种享受。观众平均等待的时间为20分钟，但是，他们花在这里的每分钟都意味着对手失去了观众本该花在他们展台上的时间。

五、网站点击

价值180万美元、型号为PCI800的巨型液压挖土机只适用于采石和开矿，却是会展上最大的挖土设备。这台挖土机是从日本拆装后运到会展举办地，然后再拼装起来的。对于参观的承包商来说，这台机器就像硕大的巨兽，本身就具有吸引力。但是，小松山把它带来并不仅仅是为了展示其笨重的外表，还有其他用途。观众被邀请站在14.4立方英尺的挖土机的铲斗里，拍摄一张数码照片，照片会立刻被贴到www.Komt.suatconexpo.com网站上，并被这个网站保留大约6个月。但小松山是如何让这些人回来访问它的网站呢?

个人照片是对参观展览的回忆，这种回忆证明是对上述问题的绝妙回答。在展中和展后的6周时间里，网站就被点击了37.5万次。由于点击者要查看他们的照片，所以他们也能查看小松山在博览会展出的所有机械产品的技术指标。

六、收集客户资料

被看作潜在客户的观众才是客户资料的收集对象。小松山在会展上收集了2700份客户资料，麦克林先生认为他们完全达到了目标。90%的客户资料都包括了合格的问题答案，48%来自从未购买过小松山产品的人。这说明在现有客户的基础上，这次展览成功地扩展了潜在客户群。

自参展以来，小松山每周都通过保存在“快速反应系统”内的客户资料来追踪分销商的销售进展。由于参展的缘故，他们已经做成了好几笔买卖，包括博览会第二天就达成的交易。

