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2.ทำไมเข้าร่วมงานแสดงสินค้า 

        -ขายของ


       - ทดสอบสินค้า 


        - ศึกษาตลาด หาข้อมูล แนวโน้ม ลูกค้า คู่แข่ง


        - สร้างความสัมพันธ์ พบลูกค้า เก่า ใหม่  สื่อ 


         - ประชาสัมพันธ์บริษัท สินค้า องค์กร เช่น  แจกของที่ระลึก ช่องทาง
ของผู้จัดงาน เป็นสปอนเซอร์ วิทยากร 


        - ความคุ้มค่า : ค่าใช้จ่าย/เวลา ต่อ ผลที่ได้ จำนวน คุณภาพลูกค้า 
ข้อมูล




3.การเตรียมตัวก่อนงาน 

    3.1 ศึกษาตลาดส่งออก :  ยุโรป 

         - แนวโน้ม ตลาด สินค้า 


         - ลักษณะตลาด :  industrial,consumer


         -  กฎระเบียบ


         -  ช่องทางการจัดจำหน่าย


         -  ราคา


         -  คู่แข่ง/ คู่ค้า




แนวโน้ม ตลาด สินค้า



แนวโน้ม ตลาด สินค้า



3.การเตรียมตัวก่อนงาน 

    3.2 วิเคราะห์                                             Industrial vs Consumer 

         - สินค้า  บริษัท                                    Mass  vs  Premium


         - จุดอ่อน จุดแข็ง                                      General vs Niche                                    


         -  โอกาส ปัญหา อุปสรรค                               POSITION


         -  ช่องทางการจัดจำหน่าย


         -  ราคา                                                     COMMUNICATION


         -  คู่แข่ง/ คู่ค้า




    3.การเตรียมตัวก่อนงาน 

    3.3  วัตถุประสงค์การเข้าร่วมงาน 

        -ขายของ

          - ทดสอบสินค้า 


          - ศึกษาตลาด หาข้อมูล แนวโน้ม ลูกค้า คู่แข่ง


          - สร้างความสัมพันธ์ พบลูกค้า เก่า ใหม่  สื่อ 


           - ประชาสัมพันธ์บริษัท สินค้า องค์กร เช่น  ให้ข้อมูล การตกแต่งคูหา


            ใช้ช่องทางของผู้จัดงานให้เป็นประโยชน์  เป็นสปอนเซอร์ วิทยากร


             แจกของที่ระลึก




3. การเตรียมตัวก่อนงาน

      3.4 กฎระเบียบ  สหภาพยุโรป 

           ไทย  / ประเทศปลายทาง / ระหว่างทาง    --->   มาตรฐาน ใบรับรอง


           สุขอนามัย  วัตถุดิบ ส่วนผสม กระบวนการผลิต การจัดซื้อจัดเก็บจัดส่ง 


           ความปลอดภัย  อาชญากรรม 


           สิ่งแวดล้อม


           สิทธิมนุษยชน


           คุ้มครองผู้บริโภค  ฉลาก ข้อความ แหล่งกำเนิด วันผลิต หมดอายุ วิธีใช้งาน ส่วนผสม 


           การแข่งขันทางการค้า  ทุ่มตลาด มีอำนาจเหนือตลาด 




   3.4 กฎระเบียบ 



   3.4 กฎระเบียบ

• role of Life Cycle Assessment (LCA) is highly industries produce a variety of disposable by-
products, which are rich in valuable mixtures. Their


• important, since it deals with the analysis of effects products have on the environment, 
taking the description and valorisation can not only shape them into highly valuable 
products for the different


• entire production chain, and the product’s whole shelf-life into account [33].


• Plastic waste management is still a reason for concern for most countries. In the cosmetics 
industry, some define different strategic alternatives for the same problem’s management, 
which mostly aim at the dedicated planning of packaging [36]. Using heat energy produced 
from biomass, or renewable energy resources are also viewed as advantageous trends in 
the production process of cosmetics [37].


• Safe Cosmetics in the European Union


• The 1223/2009/EK Decree of the European Union rules that companies shall collect and 
evaluate the reports on the (non-desired) disadvantageous effects of the cosmetics they 
sell. Apart from this, they also have to report highly problematic non-desired effects to the 
local authorities. Cosmetics Europe, representing the European cosmetics industry worked 
out its guideline in order to aid the practice for treating non-desired effects, and reporting 
serious non-desired effects. Keeping to the guideline makes it possible for the companies in 
question to show proper care and compliance with legal requirements [38].



   3.4 กฎระเบียบ

Ingredient selection is dictated by the EU Cosmetics Regulation, which lays down all rules for product and 
ingredient safety assessments. It lists all substances that must not be used owing to their toxicity, 
substances that can only be used in specified circumstances, and the substances approved for use in 
cosmetics like colouring agents, preservatives and UV filters.
Manufacturing according to Good Manufacturing Practices (GMP)
The EU Cosmetics Regulation stipulates that all cosmetics products must be manufactured in accordance 
with the harmonised standards laid out in GMP, in turn described in the Official Journal of the European 
Union.
GMP ensures that products are prepared in a clean environment and that the products are not contaminated 
in production. Microbial contamination can be quite common as many microorganisms live freely in the 
atmosphere around us, and could lead to degradation and, in severe cases, could cause harm to the 
consumer.
Cosmetovigilance
Under the Cosmetics Regulation, the system of cosmetovigilance, whereby serious undesirable effects must 
be reported to the Responsible Person and relevant authorities, ensures that the safety of cosmetic products 
placed on the EU market is monitored throughout Europe.
A competent authority of the member state in which an undesirable effect occurs must inform the competent 
authorities of other member states. Moreover, if serious undesirable effects are reported to the competent 
authority of the member by end users or health professionals, that competent authority must transmit the 
information to the competent authorities of other member states and to the Responsible Person.



3. การเตรียมตัวก่อนเข้างาน 

3.5 สินค้า 


• ตัวอย่างสินค้า = การสื่อสาร = positioning = ภาพลักษณ์ =  ลูกค้าเป้าหมาย = 


• ประเภท ขนาด จำนวน  เหมาะสมกับพื้นที่จัดแสดง prop ประกอบ


• ข้อมูลสินค้า บริษัท แบรนด์ 


• บรรจุภัณฑ์ : ป้าย คำอธิบาย


• คำอธิบาย :  facts, function, benefit, story หลักฐานอ้างอิง เช่น standard, certification, 
testimonial, tracability, ethtical,etc.


• เอกสาร catalogue, brochure, business cards, QR code, การใช้ภาพ ชื่อ 


• การจัดวาง : ดูที่ตั้งทำเล ทางเข้าออกทางเดิน ขนาดพื้นที่ ระดับสายตา


• Customer log book


• ของที่ระลึกแจกลูก้า


• เครื่องเขียน อุปกรณ์ตกแต่งคูหา




ข้อมูล แนวโน้มสินค้า



3. การเตรียมตัวก่อนงาน

        3.6 ราคา / การเงิน 

• Cost plus/Market price : Efficiency sourcing, process, distribution


• Incoterm : FOB,CIF,DDP


• Price List


• Payment term  : currency, method, extra charge


• Conditions : minimum, max order, delivery method and time, packing, 


• required documents ie CO (certificate of  Origin), permit, etc.


• Contract/ agreement : responsibility,compensation, place of jurisdiction,




3. การเตรียมตัวก่อนงาน

      3.7 รู้เขารู้เรา และ อื่นๆ 

•       ลูกค้า ทางตรง ทางอ้อม


•       คู่แข่ง ทางตรง ทางอ้อม


•      ของที่ใช้แทนกัน


•      ของที่ใช้ประโยขน์อื่นได้


•      Supporting :   Packaging, formulas mayerials, ingredients, R&D , machines, 
equipments, marketing support


•       อบรมพนักงานประจำบูธ


•       ทำ check list


•       เอกสาร packing list (ตัวอย่างสินค้าที่นำติดตัว พร้อมใบรับรอง ) เพื่อสำแดงต่อ
ศุลกากรฝรั่งเศส  




4. ระหว่างงาน

• คูหา :    การตกแต่งจัดวาง ความถูกต้องเหมาะสม ป้ายชื่อคูหา ป้าย ปชส สื่อสาร positioning 
ของบริษัท สินค้า 


• สินค้า :  การจัดวาง สามารถสื่อสารได้ 


• เจ้าหน้าที่ : เข้าใจวัตถุประสงค์การมาออกงาน


รู้จักสินค้า บริษัท เข้าใจเงื่อนไขการเจรจา


แยกแยะลูกค้า การคุยกับลูกค้า  เก็บข้อมูลลูกค้า และ follow up


หาข้อมูลสำรวจตลาด คู่แข่ง คู่ค้า อุตสาหกรรม จาก เว็ปของงาน  การสัมมนา กิจกรรม networking 


 มารยาทสากล  รักษาความสะอาดความเป็นระเบียบ  การแต่งตัว ตื่นตัวอยู่เสมอ ระวังของหาย


ไม่ควร  เล่นมือถือ ไม่สนใจลูกค้า ทานอาหารในคูหา






5.หลังงาน

• Follow up


• ส่ง อีเมล์ ขอบคุณ ความคืบหน้าจากที่คุยไว้ในงาน


•  คอย update ทาง เว็ป อีเมล์ ฯลฯ


• เตรียมแผนกิจกรรมล่วงหน้าแต่เนิ่นๆ และแจ้งลูกค้า และ           
update เป็นระยะๆ



ขอบคุณค่ะ
     


     


     จันทิรา ยิมเรวัต วิวัฒน์รัตน์ 

E mail :  chantirajv@gmail.com 


Line ID : chantirajv


 


