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В данной статье проведен анализ международной индустрии организации деловых встреч на выставках 
и  конференциях. Показана природа и  спецификация международной индустрии выставок и  встреч, клю-
чевые факторы, определяющие успешное видение делегатами мероприятия. Рассмотрены одни из лучших 
программно-комплексных и технических решений, которые применяются во многих компаниях по всему 
миру – «NetworkNow», «Matchmaking» и «Grip». Затрагиваются ключевые вопросы управления ожидани-
ями внутренних и внешних заинтересованных сторон проводимого мероприятия. В статье акцентируется 
внимание на определении масштабов медиаотрасли с последующим обсуждением ключевых факторов циф-
ровизации выставочных событий с разных точек зрения. Затем обсуждаются ключевые вопросы внутрен-
него и внешнего управления заинтересованными сторонами с последующим анализом конкретных навы-
ков, необходимых в управлении в этой отрасли. Кроме того, дается оценка роли маркетинга направления 
в индустрии конференций, выставок и встреч. Заключение представляет собой резюме статьи, в которой 
освещаются важные вопросы, обсуждаемые в мировом сообществе. Также представлены конкретные управ-
ленческие навыки, необходимые в организации деловых встреч на выставках и конференциях. Определена 
роль маркетинга в организации деловых встреч на выставках и конференциях. 
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Значение и спектр международной инду-
стрии организации деловых встреч на выстав-
ках и конференциях значительно возросли за 
последние несколько десятилетий в  связи 
с растущей силой глобализации, техническим 
прогрессом, возрастающей ролью интернета 
и другими инновационными преобразования-
ми окружающей действительности.

Планирование и  проведение конферен-
ций, выставок и  совещаний стало значи-
тельно проще, благодаря легкому доступу 
к  соответствующей информации через ин-
тернет, эффективному общению с  различ-
ными заинтересованными сторонами по 
электронной почте и другим современным 
средствам связи, а  также использованию 
различных визуальных и звуковых средств, 
обеспечиваемых современными техноло-
гиями, которые повышают эффективность 
масштабных мероприятий [1].

Данная статья представляет собой об-
зорный анализ международной индустрии 
организации деловых встреч на выставках 
и конференциях и затрагивает ряд смежных 
вопросов, связанных с  технологиями, ис-
пользуемыми в  мировой практике. Перед 
организаторами такого рода мероприятий 
ставится ряд значимых вопросов, а прежде 
всего, какие методики и  технологии ис-
пользовать в  процессе организации дело-
вых встреч. Для решения организаторских 
проблем здесь будут рассмотрены наиболее 
применимые и  масштабируемые техноло-
гии и методики [2].

В статье акцентируется внимание на 
определении масштабов медиаотрасли 
с  последующим обсуждением ключевых 
факторов цифровизации выставочных со-
бытий с разных точек зрения. Также рассма-
триваются ключевые вопросы внутреннего 
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и внешнего управления заинтересованными 
сторонами с последующим SWOT-анализом 
достоинств и  недостатков с  пояснением 
возможных рисков, необходимым в  управ-
лении в этой отрасли. 

Необходимым фактором успешности 
международной индустрии организации 
деловых встреч на выставках и  конферен-
циях является использование современных 
методик и информационных систем управ-
ления массовых выставочных мероприя-
тий. Целью данного исследования являлся 
обзорный анализ лучших современных ре-
шений, которые применяются во многих 
компаниях по всему миру – «NetworkNow», 
«Matchmaking» и «Grip».

Для полноценного анализа изучены 
природа и  спецификация международной 
индустрии выставок и встреч, рассмотрены 
различные варианты классификаций собы-
тий, предлагаемых многими авторами. Ак-
туальным вопросом данного исследования 
являлась также классификация типов ме-
роприятий, обозначенных по определяю-
щим категориям: встречи, поощрительные 
поездки, конференции, выставки, торговые 
выставки и публичные шоу. В задачу данно-
го исследования входило также определе-
ние отличительных особенностей этих ме-
роприятий: по своему назначению, форме, 
размеру и другим характеристикам.

Для того, чтобы любое мероприятие 
было по-настоящему эффективным, виде-
ние и философия мероприятия должны быть 
общими для всей команды, начиная от клю-
чевых менеджеров, публицистов, вплоть 
до менеджера сцены, команды, стюардов 
и заканчивая техническим персоналом. Не-
зависимо от того, насколько большая или 
маленькая команда, каждый участник дол-
жен вносить свой вклад в организацию ме-
роприятия, от этого зависит, успешно все 
пройдет или команда потерпит неудачу [3].

Целью данной работы является анализ 
всех основных факторов и  применяемого 
инструментария в  организации междуна-
родных выставок, поскольку этот вид ин-
дустрии в  перспективе остается одним из 
самых эффективных методов налаживания 
новых деловых контактов, а также продви-
жения продукции и  услуг, получения но-
вых знаний и  изучения рыночной инфра-
структуры.

Материалы и методы исследования
Успех мероприятия зависит от широко-

го круга факторов и от того, с какой точки 
зрения оценивается успех: делегата, орга-
низатора или места проведения. По мнению 
одного из авторитетных ученых в  области 
событий и  происходящих явлений приро-

ды Геста (2000), основной показатель для 
оценки успешности мероприятия с различ-
ных точек зрения заинтересованных сторон 
напрямую связан с экономическими показа-
телями мероприятия [4].

Доктор Тайм указывает на то, что суще-
ствует четыре основных фактора, опреде-
ляющих успех мероприятия с точки зрения 
организатора [5]:

1. Детальное планирование. Эффектив-
ное планирование считается одним из глав-
ных условий успешного проведения любого 
мероприятия. По тому, как длинный список 
вещей может пойти не так, в случае деталь-
ного планирования важно учитывать даже 
мелкие детали, которые будут влиять на со-
бытие в одну или другую сторону.

2. Анализ. Этот фактор считается ча-
стью планирования некоторыми специали-
стами, в то время как другие отделяют его 
как индивидуальный фактор. Тем не менее 
анализ включает в себя четкое представле-
ние о целях и задачах мероприятия и дове-
дение этого сообщения до всех заинтересо-
ванных сторон.

3. Внедрение и  постановка. Эта часть 
мероприятия может длиться от нескольких 
часов и даже минут до нескольких дней. Ко-
роткий промежуток времени, отведенный 
на проведение мероприятия любого типа, 
создает дополнительное давление и  повы-
шает ответственность, в  связи с  тем что 
успех мероприятия должен быть обеспечен 
в такой короткий промежуток времени.

4. Оценка эффективности. Хотя оцен-
ка эффективности часто не оценивается 
должным образом, она является еще одним 
важным фактором успеха мероприятий, 
поскольку качество будущих мероприятий 
может быть значительно улучшено, если 
критически проанализировать работу пре-
дыдущего и извлечь уроки из ошибок [6].

Ключевыми факторами, определяющи-
ми успешное видение делегатами меропри-
ятия, является то, как ясно проинформирова-
ли делегатов о целях и задачах мероприятия, 
качество и содержание рекламных и инфор-
мационных инструментов и методов, исполь-
зуемых для привлечения и информирования 
делегатов, как правильно делегаты были уве-
домлены о датах и времени событий и т.д.

События факторов успеха могут быть 
проанализированы с  точки зрения участ-
ников на местах, а  также могут включать 
в  себя широкий спектр факторов, таких 
как расстояние: делегаты должны пройти 
определенный маршрут, чтобы добраться 
до места проведения, качества проведения 
строительных и  интерьерных работ, тем-
пература внутри помещения и  ряд других  
факторов [7].
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Факторы успеха мероприятия должны 

быть оценены и  эффективно рассмотре-
ны с  точки зрения организатора, делегата 
и места проведения на этапе планирования 
любого мероприятия, чтобы обеспечить его 
успех.

Ключевые вопросы управления ожи-
даниями внутренних и  внешних заинте-
ресованных сторон проводимого меро-
приятия, как и в любой отрасли, должны 
быть эффективно и  действенно учтены 
в международной индустрии организации 
деловых встреч на выставках и конферен-
циях для достижения успеха. Однако эта 
задача сопряжена с целым рядом проблем, 
которые необходимо преодолеть [8]. Вну-
тренними заинтересованными сторонами 
являются сотрудники, члены совета ди-
ректоров, спонсоры, волонтеры и  акцио-
неры, в то время как внешние – это акци-
онеры, группы активистов, гражданские 
группы, комитеты, общественные деяте-
ли, СМИ, инвесторы, должностные лица 
контролирующих и  санкционирующих 
органов и т.д. [9].

Наиболее распространенные проблемы 
во внутренних ожиданиях заинтересован-
ных сторон включают работу со спонсо-
рами, волонтерами и  участниками. Имеет 
место быть «традиционный» спор между 
организаторами и  спонсорами: спонсоры 
всегда настаивают на том, чтобы меропри-
ятие было в  форме рекламы, не учитывая 
основные цели и задачи мероприятия, в то 
время как организаторы мероприятия долж-
ны вести переговоры со спонсорами, в  то 
же время не нарушая их интересы [10].

С другой стороны, у сотрудников и во-
лонтеров есть определенный диапазон ожи-
даний, который более или менее уникален 
для индустрии конференций и  специаль-
ных мероприятий. В частности, сотрудники 
и  волонтеры присоединяются к  конвенци-
ям, выставкам, встречам и  другим специ-
альным мероприятиям, мотивированным не 
только финансовыми стимулами, но и воз-
можностью участвовать в  чем-то большом 
и  значимом с  исторической точки зрения. 
И организаторы мероприятий, которые по-
нимают эту проблему, используют ситуа-
цию для привлечения оплачиваемых и нео-
плачиваемых сотрудников при более низких 
общих затратах. Например, организаторы 
Сочинской Олимпиады 2014 г. разработа-
ли маркетинговые сообщения, такие как 
«Новый шаг в развитии туризма в России», 
«Создание безбарьерной среды в  г.  Сочи», 
открыли Олимпийский парк [11]. Ожидания 
внешних заинтересованных сторон в  сфе-
ре международных конвенций, выставок 
и встреч включают продвижение интересов 

конкретных групп и  зависят от характера, 
целей и задач заинтересованных сторон.

Эффективное управление конферен-
циями, выставками, встречами и  другими 
специальными мероприятиями требует 
определенных навыков и умений, которыми 
должны обладать организаторы мероприя-
тий. Согласно американскому журналисту, 
писателю, богослову и педагогу Марку Мей-
еру Гольдблату, лидерские навыки являются 
в первую очередь наиболее необходимыми 
навыками для успешных менеджеров орга-
низаций мероприятий, и  эта точка зрения 
поддерживается большинством исследова-
телей организации конференций [12].

Выставки и торговые ярмарки – это важ-
ные мероприятия по распространению про-
дукции и расширению сбыта. При хорошей 
организации они позволяют фирме вступать 
в  контакт с  множеством новых клиентов 
и  дистрибьюторов, дают дополнительную 
возможность реализации изделий и способ-
ствуют более быстрому их продвижению 
к потребителям [13].

SWOT-анализ применения автоматизи-
рованных систем для организации выста-
вочных мероприятий позволил выделить 
сильные и слабые стороны, перспективные 
возможности и предполагаемые угрозы при 
их реализации, которые перечислены ниже. 

Сильные стороны:
– инновационный продукт, не имеющий 

аналогов в мире;
– опытная команда;
– наличие оборудованного офисного по-

мещения;
– имеется опыт работы на международ-

ном рынке;
– подробно изучен рынок, имеется пол-

ная информация и статистика;
– автоматизация всего рабочего процесса.
Слабые стороны:
– отсутствие выхода на потенциальных 

клиентов;
– сложность представления продукта 

в требуемом для выставки формате; 
– процесс оцифровки выставочных пло-

щадок достаточно сложен для реализации.
Возможности:
– легкость в масштабировании продукта;
– рынок выставок достаточно легко при-

нимает новые IT-решения;
– ежегодный рост рынка выставок и экс-

позиций почти на 5 %;
– основной целевой рынок расположен 

в европейской зоне. 
Угрозы:
– сложность проведения первых продаж 

инновационного продукта;
– подхват идеи более конкурентоспо-

собным производителем;
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– на начальном этапе проблема с неста-

бильностью применяемых сервисов.
Известные исследователи маркетин-

га выставочных мероприятий предлагают 
более широкий спектр навыков, которыми 
должны обладать эффективные менеджеры 
специальных мероприятий, которые вклю-
чают в  себя: организационные, техниче-
ские, письменные и  устные способности, 
финансовую сообразительность, компью-
терные навыки, этическое и  моральное 
обоснование, а  также ряд личностных ка-
честв [14].

Необходимость организаторских спо-
собностей для руководителей конференций 
и совещаний обосновывается тем, что, хотя 
сам процесс мероприятия может длиться 
всего несколько часов, он требует много-
часового планирования и  организацион-
ных мероприятий, а  компрометация этого 
аспекта мероприятия может поставить под 
угрозу качество всего проекта. Технические 
возможности также необходимы для руко-
водителей конференций и совещаний, с тем 
чтобы без них можно было снизить общую 
эффективность за счет использования неэф-
фективных технических средств и  различ-
ных декоративных и визуальных средств.

Необходимость хороших письменных 
навыков для организаторов конференций 
и  мероприятий, безусловно, обусловлена 
тем, что такого рода менеджеры вынуж-
дены вести интенсивную переписку с  раз-
личными организациями и  инвесторами 
и любые грамматические или иные ошибки 
могут обоснованно создавать негативные 
впечатления.

Хорошие ораторские способности не-
обходимы для руководителей конференций 
и совещаний, а также других типов менед-
жеров, поскольку менеджеры должны ин-
тенсивно участвовать в  устном общении 
с различными заинтересованными сторона-
ми, а также мотивировать и влиять на опре-
деленные группы.

Финансовая сообразительность не-
обходима для успешных международных 
конференций, выставок и встреч менедже-
ров в  связи с  тем, что они должны иметь 
дело с  диапазоном ресурсов и  создавать 
ценность путем отбора и  использования 
имеющихся ресурсов наилучшим образом, 
а  также найти новые источники доходов 
и  ресурсов экономически эффективным 
способом.

Потребность в  хороших компьютер-
ных навыках наиболее актуальна потому, 
что в настоящее время большинство задач, 
связанных с  конференциями и  встречами, 
практики ведения бизнеса, составление 
бюджета, исследование планирования, уве-

домления проводятся с  помощью конкрет-
ных компьютерных программ и, следова-
тельно, делает его легким для менеджеров, 
выполняющих свои обязанности.

Маркетинг в  области организации вы-
ставочных мероприятий необходим для 
продвижения конкретного направления 
с  целью привлечения наибольшего числа 
посетителей. Термин наиболее часто ис-
пользуется в  туристической отрасли, но 
также непосредственно относится к  ор-
ганизации деловых встреч на выставках 
и конференциях. Как правило, выбор места 
для проведения международных конферен-
ций, выставок и  встреч будет зависеть от 
нескольких факторов, таких как тип меро-
приятия, бюджет, цели и задачи [15].

Целевой маркетинг может осущест-
вляться как на местном, так и  националь-
ном уровнях. Пунктом маркетинга на 
местном уровне может являться маркетинг 
конкретного региона, города, в  то время 
как пунктом маркетинга на национальном 
уровне будет продвижение по всей стране. 
Например, комплекс «Ведучи» Чеченской 
Республики часто рекламируется как тури-
стическое направление на местном уровне, 
в то время как продвижение России в целом 
в  качестве туристической страны является 
примером маркетинга на международном 
уровне.

Здесь можно упомянуть Ассоциа-
цию австралийских конвенционных бюро 
(AACB), в  которую входят 16 городских 
и региональных бюро, занимающихся про-
движением своего конкретного региона 
в качестве ведущих деловых мероприятий. 
Аналогичные организации есть и в других 
странах, их число растет. Роджерс утверж-
дает, что бюро создаются как некоммер-
ческие организации и  стремятся выпол-
нять свою стратегическую маркетинговую 
роль, и они управляются советом, в то же 
время являясь официальным «голосом» 
места назначения, которое они продвига-
ют [16]. Например, Федеральное агентство 
по туризму  – это федеральная организа-
ция, миссия которой состоит в том, чтобы 
«создавать ценность туризма для граждан 
России», они продвигают идею продвиже-
ния российского туризма «Время отдыхать 
в России». Главной целью агентства явля-
ется продвижение туристического направ-
ления России [17].

Результаты исследования  
и их обсуждение

Как было отмечено выше, «продажа» 
является сложным, но захватывающим 
и  стимулирующим занятием. Она требует 
навыков, которые являются общими для 
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продажи любого продукта или услуги, но 
также требует дополнительных навыков, 
опыта и  информационных ресурсов, соиз-
меримых с задачей продажи и продвижения 
живого, меняющегося и постоянно развива-
ющегося предприятия [18].

 «NetworkNow»  – эта платформа пред-
ставляет собой неофициальную сеть для со-
трудничества в молодежном секторе между 
регионами, муниципалитетами, странами 
Европы, которая была создана в  Люксем-
бурге в 1986 г. С тех пор платформа ежегод-
но содействует молодежным мероприятиям, 
направленным на достижение целей моло-
дежной мобильности и обмена опытом [19].

Членами платформы «NetworkNow» яв-
ляются учреждения или организации моло-
дежного сектора, представляющие страну, 
регион или местную общину. В принци-
пе может быть несколько членов от одной 
страны, но не пересекающихся на уровнях 
управления [20]. Сеть платформы состоит 
из более чем 20 членов и нескольких наблю-
дателей (2018: 24 члена, 3 наблюдателя). На 
карте можно увидеть участников с фиолето-
вым цветом и наблюдателей с зеленой мет-
кой (серый для бывших неактивных участ-
ников). Это показывает, что сеть платформы 
работает по всей Европе, как с севера на юг, 
так и с запада на восток Европы (рисунок). 
Из России в членство входит Великий Нов-
город [20].

Деятельность сети платформы ориенти-
рована главным образом на молодежь в воз-
расте от 13 до 30 лет. Участники оплачивают 
взнос за участие и проезд. Часто организа-
торы ищут возможности более дешевого 
совместного транспорта до турбазы. Орга-
низаторы выставки могут управлять раз-
личными элементами мероприятия через 
один онлайн-портал, в  том числе инстру-
менты управления планами стенда. Портал 
самообслуживания экспонентов позволяет 
им заполнять свои собственные данные че-
рез сайт [20].

Система «Matchmaking». В 2008–2009 гг. 
компания РуссКом Ай-Ти-Системс разра-
ботала и внедрила в практику программное 
обеспечение для системы назначения дело-
вых встреч MatchMaking. ПО успешно рабо-
тало на официальных сайтах международно-
го авиасалона МАКС – 2009 www.aviasalon.
com (оно было сопряжено с модулем пред-
варительной он-лайн регистрации бизнес 
посетителей), на сайте 2-го международного 
форума по нанотехнологиям, проводимого 
государственной корпорацией РОСНАНО 
(www.rusnanoforum.ru), на сайтах междуна-
родных выставок Полиграфинтер (МВК), 
Woodex (МВК). С лета 2009 г. система ра-
ботает на всех интернет-сайтах междуна-
родных выставок, проводимых ведущим 
выставочным оператором России  – ЦВК 
«Экспоцентр» (г. Москва) [21].

Члены платформы «NetworkNow»
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Модуль MatchMaking, или система на-

значения деловых встреч, является интерак-
тивным местом встреч посетителей и  экс-
понентов выставки и  позволяет задолго до 
мероприятия обзавестись полезными контак-
тами, найти партнеров, интересующую про-
дукцию или услуги. С помощью MatchMaking 
можно назначить встречи в рамках выставки, 
заранее определив целевого клиента, согла-
совать с  ним темы переговоров, оптималь-
но спланировать время работы на выставке 
и обеспечить более эффективное достижение 
коммерческих, рекламно-информационных 
и других целей участия в Авиасалоне.

Все пользователи модуля – экспоненты 
и  посетители  – имеют возможность ввода 
и последующего просмотра деловой инфор-
мации о  роде деятельности их компании 
и представляемой на выставке продукции.

Деловая переписка в системе построена 
по принципу конфиденциальности и ведет-
ся через специальные закрытые web-формы, 
в которых пользователи будут сами опреде-
лять, какие данные они хотят сообщить со-
беседнику, а какие – нет [21].

Платформа Grip  – это первое решение 
по управлению процессами автоматизации 
деловых встреч с интегрированным искус-
ственным интеллектом. Данное решение 
используют одни из самых крупных в Мире 
компаний по организации выставок  – 
ReedExhibitions, UBM, ITEExhibitions, Clar-
ionEvents, Ascential и  многие другие. Grip 
предоставляет эффективные персонализи-
рованные встречи посетителей мероприя-
тия, такие как планирование встречи перед 
выставкой. На месте каждый посетитель 
получает рекомендации по согласованию, 
которые улучшаются по мере их взаимодей-
ствия с алгоритмом [22].

Сервис предоставляет высокую кон-
версию и помогает своим участникам пла-
нировать свои деловые встречи еще до их 
прибытия. Участники регистрируются с ис-
пользованием учетной записи в социальных 
сетях по их выбору с помощью механизма 
искусственного интеллекта система авто-
матически отбирает лучших кандидатов 
для организации деловых встреч [23]. Бла-
годаря данному сервису, большие данные 
в  электронных таблицах ушли в  прошлое. 
У посетителей есть свой уникальный лич-
ный кабинет с  персонализированными ре-
комендациями, которые лучше всего подхо-
дят для их интересов.

Заключение
В результате исследования выявлено, 

что существуют реальные основания по-
лагать, что в обозримом будущем значение 
международных конференций, выставок, 

совещаний и других, связанных с ними спе-
циальных мероприятий, возрастет. Обосно-
ванием такого прогноза является тот факт, 
что силы глобализации увеличиваются, 
способствуя более интенсивному сотруд-
ничеству между странами и  компаниями. 
И для того, чтобы такое сотрудничество 
имело эффективное наследие, необходимы 
различные типы международных конферен-
ций, выставок, форумов, специальных ме-
роприятий других типов [24].

В статье также установлено, что факто-
ры успеха мероприятия зависят от перспек-
тив, которые оценивают участники, будь то 
организатор мероприятия, делегат или само 
место проведения. Кроме того, как внутрен-
ние, так и внешние типы заинтересованных 
сторон событий имеют свои ожидания, ко-
торые организаторы событий не могут по-
зволить себе игнорировать [25]. Ожидания 
заинтересованных сторон, как правило, вы-
текают из их целей, и поэтому их необходи-
мо решать оперативно и эффективно.

Повышение эффективности выставоч-
ной деятельности зависит напрямую от ре-
ализации маркетингового сопровождения 
выставок (информационная поддержка ме-
роприятия, усовершенствование методов 
сбора, обработки информации и  общего 
развития процесса управления выставочной 
деятельностью предприятия или компании). 
Стратегически правильно выстроенный 
маркетинг развития определенного направ-
ления деятельности имеет важное значение 
в  индустрии конференций, форумов, вы-
ставок и встреч. Современные технологии, 
внедряемые в индустрию организации этих 
мероприятий, положительно влияют на ак-
тивное развитие конкретных направлений 
за счет повышения уровня и качества их ин-
формационной обеспеченности. 
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