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– Сегодня Китай в числе
стран, которые считаются
наиболее перспективными
для развития выставочного
бизнеса. А как лично Вы
смотрите на перспектив-
ность китайского рынка? В
чем она отражается? И како-
вы прогнозы на дальнейшее
его развитие? 

– Отрасль выставочного
бизнеса в Китае сегодня про-
цветает, ежегодно увеличи-
ваясь на 20–30%. В 2004 г.
ВНП Китая составил 5% от
мирового, доля в мировой
торговле составила 7%. Обо-
рот выставочного бизнеса в
Китае сегодня – порядка $2
млрд в год, что составляет
лишь 0,3% доли мирового
рынка данного сегмента. Но
благодаря постоянному уве-
личению ВНП Китая и разви-
тию сферы услуг, у китайско-
го выставочного бизнеса есть
великолепные возможности
для роста. В течение 11-й пя-
тилетки доход отрасли в рам-
ках ВВП должен значительно
возрасти, темпы роста – зна-
чительно превысить запла-
нированные показатели. Я
думаю, что Шанхайский меж-
дународный выставочный
центр и выставочный комп-

лекс Pazhou здесь, в Гуан-
чжоу, будут олицетворять
выставочный бизнес Китая, а
сам Китай станет первым в
мире по количеству проводи-
мых выставок. 

– На Ваш взгляд (учиты-
вая современные реалии,
уровень глобализации), ра-
ботать в выставочном бизне-
се стало проще или наобо-
рот? Чем Вы можете аргу-
ментировать свой ответ? 

– Интересный вопрос. Ес-
ли вы ожидаете однозначно-
го ответа, то вряд ли вы его
получите. Слишком много со-
ставляющих, не учитывая ко-
торые работать в выставоч-
ном бизнесе нельзя. Основ-
ная сложность развития вы-
ставочного бизнеса сводится
к кадрам. Управлять огром-

ными комплексами, меро-
приятиями, процессами, сог-
ласовывать множество дета-
лей с самыми разными субъе-
ктами рынка – это большое
искусство. Этому нельзя нау-
чить, скажем, в университе-
те, подготовив сразу сильно-
го опытного специалиста.
Выставочный бизнес – это
практика. Работать, с одной
стороны, проще – многие во-
просы можно решать посред-
ством интернета, согласова-
ние занимает меньше време-
ни. С другой стороны, клиент
стал более взыскательным, в
выставках участвует много
иностранных компаний, ко-
торые требуют высочайшего
уровня организации выста-
вок. Второй момент, конечно
же, добавляет сложностей.
Однако Китай развивается в

Недавно по заказу
Всемирной ассоциации
выставочной индустрии
гонконгская компания
Business Strategies Group
(BSG) провела
исследование азиатского
выставочного рынка,
которое выявило его
стремительные темпы
роста. Ежегодный рост
продаж выставочных
площадей в регионе в
целом составляет 22,7%.
При этом рост одного из
крупнейших рынков –
Китая – составляет 33%.
Так говорят аналитики, а
что думают практики по
поводу нынешнего
состояния китайской
выставочной индустрии? 
На вопросы Expo Report в
интервью Евгению
Колесову, генеральному
директору
консалтинговой
компании Optim Consult,
ответила Ху Сяньмин (Hu
Xian Ming), руководитель
отдела внешних связей
Китайского центра
международной торговли,
который находится городе
Гуанчжоу (Китай) 
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России и Китаю по пути 
По данным компании Business
Strategies Group (BSG), ежегодный
рост продаж выставочных площа-
дей в азиатском регионе в целом
составляет 22,7%. При этом рост
крупнейшего в мире рынка – Ки-
тая – составляет 33%, на 48% вы-
рос рынок Гонконга. Во Вьетнаме,
стране хоть и небольшой, но самой
быстроразвивающейся, продажи
возросли на 78%.
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правильном направлении, мы
многому учимся у наших зару-
бежных коллег, перенимая
позитивные моменты в орга-
низации. 

– Есть ли у вашей компа-
нии намерения расширять
экспозиционные возможно-
сти выставочного комплекса?
Существует ли такая необхо-
димость? 

– Расширение выставочно-
го комплекса Pazhou обусло-
влено рядом факторов. Глав-
ный из них – необходимость
решения проблемы нехватки
площадей во время проведе-
ния Кантонской ярмарки.
Комплекс Liuhua (предыду-
щее место проведения яр-
марки) был построен в 1974 г.
и имеет всего лишь 170 тыс.
кв. м общей площади, что
уже не удовлетворяет запро-
сам набирающей обороты
Кантонской ярмарки. На се-
годняшний день первая оче-
редь Pazhou сдана в эксплуа-
тацию, готовятся к сдаче вто-
рая и третья, вместе с кото-
рыми общая площадь комп-
лекса превысит 300 тыс. кв.

м. Это расширение позволит
решить проблему острой не-
хватки площадей. Кроме то-
го, комплекс Liuhua уже ис-
пользуется долгие годы, его
выставочное оборудование
немного устарело, поэтому
нам нужен новый комплекс,
который будет отвечать за-
просам времени.

– Какие выставки Вы счи-
таете наиболее успешными
из тех, которые проходят на
площади выставочного комп-
лекса Pazhou? 

– Сегодня в Pazhou прово-
дятся более 80-ти выставок,
некоторые из них пользуются
большой популярностью. На-
пример, Кантонская ярмарка,
общая площадь которой со-
ставляет 28,5 тыс. кв. м
(включая Liuhua), на каждую
сессию выставки приезжают
порядка 200 тыс. посетителей.
Китайская международная яр-
марка мебели занимает 26
тыс. кв. м и привлекает около
110 тыс. посетителей. Между-
народную ярмарку строитель-
ных и декоративных материа-
лов посещают около 80 тыс.
гостей, а занимает она 13,5
тыс. кв. м. Однако, пожалуй,
самая посещаемая – это меж-
дународная автомобильная
ярмарка: 540 тыс. посетите-
лей, занимает 80 тыс. кв. м. 

Также успехом пользуются
выставка предприятий малого
и среднего бизнеса и Китай-
ская пекарная выставка.

– А какая из этих выставок
наиболее востребована посе-
тителями/участниками из
России? 

– Самая популярная среди
россиян – это Кантонская вы-
ставка-ярмарка импортно-
экспортных товаров. По числу
посетителей из России с ней
не сравнится ни одна выстав-
ка. Эта выставка популярна не
только среди россиян, но и
среди представителей других
стран. На этой выставке пред-
ставлены ведущие китайские
производители наиболее по-
пулярных товаров. Поэтому на
ней и заключаются контракты
на многие миллиарды долла-
ров, в том числе и российски-
ми гражданами. 

– На Ваш взгляд, число по-
сетителей/участников из Рос-
сии на ваших выставках рас-
тет или, наоборот, сокраща-
ется? 

– В последние годы число
российских покупателей, при-
езжающих на Кантонскую яр-
марку, постоянно растет. Если
на 99-й ярмарке (весной
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2006-го) количество зареги-
стрированных покупателей из
России составило 4 231, то на
100-й (осенью 2006 г.) оно до-
стигло 4 704 человек, увели-
чившись на 11%. На послед-
нюю Кантонскую ярмарку вес-
ной этого года приехали уже 4
885 покупателей. Медленно,
но стабильно число покупате-
лей из России растет, и с раз-
витием российско-китайских
торговых отношений, я ду-
маю, будет только увеличи-
ваться. 

– А что ваша компания де-
лает для того, чтобы число
посетителей и экспонентов
на ваших выставках росло?
Какие механизмы используе-
те? 

– Главное, когда вы выби-
раете тему выставки, – по-
нять, привлечет ли она поку-
пателей и продавцов или нет.
Если вы сделали правильный
выбор, то следующим шагом
будет промоушн. Есть не-
сколько способов продвиже-
ния выставки: 1) сотрудниче-
ство с торговыми ассоциация-
ми, которые обладают влия-
нием в Китае и за рубежом; 2)
продвижение выставки среди
местных и иностранных ком-
паний – потенциальных участ-
ников; 3) размещение рекла-
мы во влиятельных коммерче-
ских журналах; 4) продвиже-
ние через интернет, которое
позволяет добиться широкой
известности: создание сайта
выставки, его реклама на дру-
гих известных сайтах.

Конечно, все это требует
существенного бюджета, что-
бы гарантировать успешное
продвижение. Однако в слу-
чае успешного проведения
выставки существуют все шан-
сы в будущем не только закре-
пить успех, но и развить его
путем привлечения большего
числа участников, постоянно
повышая авторитет выставоч-
ного мероприятия. 

– Что Вы знаете о развитии
выставочного рынка в Рос-

сии? Заинтересована ли ваша
компания в российском вы-
ставочном рынке? 

– Из того, что я знаю о рос-
сийском выставочном бизне-
се, это то, что в последние го-
ды он быстро развивается. Его
объем эксперты оценивают в
$200–300 млн. Полученная
прибыль, которую делят меж-
ду собой участники выставоч-
ной индустрии, достигла 50-
60 млн в 2004 г. В то же время
выставочная индустрия не
только приносит значитель-
ную прибыль, но и создает ра-
бочие места. Я думаю, это ак-
туально не только для Китая,
но и для вашей страны. Актив-
ное развитие российской эко-
номики в последнее время со-
здает благоприятные условия
для развития выставочного
бизнеса. Организация выста-
вок в России также совершен-
ствуется. Я уверена, и Китаю,
и России еще есть куда дви-
гаться в направлении разви-
тия этого бизнеса. 

Наша компания в России
пока не работает. Однако я ду-
маю, что с укреплением отно-
шений между нашими двумя

странами у нас будет появ-
ляться все больше точек пере-
сечения и в области выставоч-
ного бизнеса.

– Есть ли в перспектив-
ных планах компании про-
ведение выставок в России? 

– Сегодня для нас более
актуальным является прове-
дение внутренних выставок.
Это для нас приоритетное на-
правление. К сожалению, у
нас еще очень много работы

для совершенствования дея-
тельности именно на внут-
реннем рынке. Хотя я знаю,
что сегодня многие китай-
ские производители приез-
жают на выставки в Россию,
и это становится новой тен-
денцией. С увеличением обо-
ротов внешней торговли ме-
жду Россией и Китаем, я ду-
маю, в России появится все
больше экспонентов из Ки-
тая, а здесь – российских
производителей. 
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