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บทน า 
 

การจัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ ถือเป็นกลยุทธ์หนึ่งที่ส าคัญยิ่งที่ช่วยในการส่งเสริมการ 
ส่งออกสินค้าและบริการของผู ้ผลิต โดยในงานดังกล่าวจะเป็นศูนย์รวมของนักธุรกิจการค้าจากทุกมุมโลกที่จะ
เดินทางมาเพ่ือเจรจาสั่งซื้อสินค้าเป็นการล่วงหน้า รวมทั้งยังเป็นการสร้างโอกาสในการพบปะกับนักธุรกิจผู้ซื้อจาก 
ทั่วโลกพร้อมๆ กัน 

กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ เป็นหน่วยงานที่มีบทบาทและหน้าที่โดยตรงกับ 
การจัดกิจกรรมส่งเสริมการสง่ออก จึงเสนอแผนการจัดกิจกรรมงานแสดงสินค้า เพ่ือให้นักธุรกิจผู้ส่งออกของไทยมี 
โอกาสเข้าร่วมจัดแสดงสินค้าในรูปแบบต่างๆ 3 ประเภท คือ 

1.  การจัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศไทย ปีละประมาณ 6  งาน 
2.  การจัดแสดงสินค้าของประเทศไทยในต่างประเทศ หรือที่เรียกว่า Top Thai Brand ปีละ

ประมาณ 25 งาน 
3. การเข้าร่วมงานแสดงสินค้าในต่างประเทศของประเทศไทยในงานแสดงสินค้านานาชาติที่มีการจัด 

ขึ้น ณ ประเทศต่างๆ ทั่วโลก ปีละประมาณ 110 งาน 

งานแสดงสินค้าทุกประเภทล้วนมุ่งสู่เปูาหมายเดียวกัน คือ การเอ้ือประโยชน์ทางธุรกิจ ให้แก่ทุกฝุาย 
ทั้งผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) ที่คาดหวังผลการสั่งซื้อ และผู้เข้าชมงาน (Visitor) ซึ่ง หวังจะได้พบสินค้าและบริการที่ 
ต้องการ อย่างไรก็ดี เนื่องจากงานแสดงสินค้าแต่ละประเภทมีความแตกต่างกันทั้งรูปแบบและวิธีการเข้าร่วมงาน  
ดังนั้น จึงขึ้นอยู่กับความเข้าใจและความต้องการของนักธุรกิจแต่ละรายเป็นส าคัญในการพิจารณาว่าควรเลือกเข้า 
ร่วมงานแสดงสินค้าประเภทใดจึงจะเหมาะสมสอดคล้องกับธุรกิจของตนมากที่สุด 

การจัดท าคู่มือการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศไทยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพ ื่อเป็นแนว 
ทางการปฏิบัติงานของผู้ที่ได้รับมอบหมายให้เป็นผู้จัดงาน (Fair Organizer) งานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ 
ของกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ โดยเนื้อหาต่างๆ จะครอบคลุมขั้นตอนการจดังานตั้งแต่ก่อนงาน ระหว่าง 
งาน และหลังการจัดงาน ซึ่งจะช่วยให้ด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุดต่อสินค้าและ 
บริการของไทย อันจะน ามาซึ่งความส าเร็จทางธุรกิจตามเปาูหมายที่ตั้งไว้ 
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บทที ่1 
ข้อควรรู้เกี่ยวกบัการจัดงานแสดงสินค้า 

“งานแสดงสินค้า” หรือ “Trade Fair / Trade Show / Exhibition” เป็นหนึ่งในกลยุทธ์การตลาดที่ 
ยังคงความส าคัญสูงในปัจจุบัน เนื่องจากเป็นแหล่งรวมกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ เข้าไว้ด้วยกัน (Marketing Mix) 
ดังนี้ 

1)  Trade Information and Communication Mix: แหล่งรวมข้อมูลและการสื่อสารทางการค้า 
2)  Price and Condition Mix: แหล่งรวมราคาและข้อเสนอต่าง ๆ 
3)  Distribution Mix: แหล่งรวมและแหล่งกระจายสินค้า 
4)  Product Mix: แหล่งรวมความหลากหลายของสินค้าต่าง ๆ 

งานแสดงสินค้าจึงนับเป็นกิจกรรมส่งเสริมการขายและส่งเสริมการส่งออกที่ได้ผลดียิ่งกิจกรรมหนึ่งซึ่ง
ผู้ผลิตและผู้ส่งออกนิยมใช้ในการรักษาตลาดเดิม และการขยายไปยังตลาดที่มีลู่ทางการค้าใหม่ๆ โดยเฉพาะในยุคที่การ
แข่งขันทางการค้ามีแต่จะรุนแรงขึ้นทุกวัน งานแสดงสินค้าจะเอื้อประโยชน์ให้ทุกฝุาย ผู้ซื้อและผู้ขายจะได้มีโอกาส
พบปะกันโดยตรง ผู้ซื้อได้เห็นและจับต้องตัวสินค้า/และบริการและเปรียบเทียบสินค้าจากผู้ขายจ านวนมาก ตลอดจน
สามารถสอบถามรายละเอียดจากผู้ขายได้โดยตรง ส่วนผู้ขายก็สามารถศึกษาความต้องการของผู้ซื้อการได้พบปะเจรจา
กันโดยตรง ท าให้ทั้งสองฝุายได้พิจารณาถึงความน่าเชื่อถือซึ่งกันและกัน ซึ่งย่อมดีกว่าการสั่งซื้อ จากโบรชัวร์ หรือการ
เชิญชวนทางสื่อโฆษณา หรือทางอินเตอร์เน็ต 

 
ประเภทของงานแสดงสินค้า 

งานแสดงสินค้าสามารถจ าแนกได้หลายลักษณะ ขึ้นอยู่กับว่าจ าแนกตามประเภทของผู้เข้าร่วมงาน 
หรือผู้เข้าชมงาน ประเภทสินค้า/บริการ ประเภทของรูปแบบการจ าหน่ายสินค้าในงาน ดังนี้ 

1.  จ าแนกตามประเภทผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน ได้แก่  
1)  งานแสดงสินค้าระดับนานาชาติ (International Trade Fair) ซึ่งมีผู้เข้าร่วมงานและ 

ผู้เข้าชมงานจากทั้งในและต่างประเทศ 
2)  งานแสดงสินค้าระดับชาติ หรือท ้องถิ่น (National Trade Fair, Local Trade Fair) 

ซึ่งมีผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงานจากในประเทศ 

2.  จ าแนกตามประเภทสินค้า 
1) งานแสดงสินค้าทั่วไป (General Trade Fair) เป็นการจัดงานแสดงสินค้าที่ จัดแสดง 

สินค้าหลายประเภทในงานเดียวกัน ซึ่งรวมเอาสินค้าและบริการที่ผลิตในประเทศไทย 
มาจัดแสดง 

2)  งานแสดงสินค้าเฉพาะอย ่าง (Specialized Trade Fairs) เป็นงานแสดงสินค้าที่จัด 
แสดงสินค้าเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรมประเภทเดียวกัน  เช่น งานแสดงสินค้า 
เครื่องปรับอากาศ เครื่องท าความเย็น เครื่องใช้ไฟฟูา อิเล็กทรอนิกส์ และอุปกรณ์ 
เสื้อผ้าส าเร็จรูป/สิ่งทอ เครื่องหนังและรองเท้า อัญมณีและเครื่องประดับ อาหารและ 
เครื่องด ื่ม เฟอร์นิเจอร์ ของขวัญและของตกแต่งบ ้าน เป็นต้น ทั้งนี้ นอกจากการแสดง 
สินค้าส าเร็จรูปแล้วยังมีการน าสินค้าหรือบริการที่เป็นกลุ่มอุตสาหกรรมสนับสนุนมาเข้า
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ร่วมงานด้วย งานแสดงสินค้าเฉพาะอย่างส่วนใหญ่ผู้จัดการจะมีการก าหนดประเภท 
สินค้าท ี่อนุญาตให้น ามาร่วมแสดงไว้ล่วงหน้าอย่างเข้มงวดผู้ที่มีสินค้าท่ีแตกต่างจาก 
ประเภทที่ก าหนดจะไม่ได้รับการพิจารณาให้เข้าร่วมงาน 

3.  จ าแนกตามรูปแบบการจ าหน่าย 
1)  งานที่จัดขึ้นเพ่ือการเจรจาธุรกิจ (For Trade Only) ผู้เข้าชมงานจะเป็นนักธุรกิจ ที่

ต้องการมาเจรจาการค้าหรือสั่งซื้อสินค้าในเชิงธุรกิจเท่านั้น 
2)  งานจ าหน่ายปลีก (For Public) ผู้เข้าชมงานจะเป็นประชาชนทั่วไปที่มาเล ือกซ ื้อสินค้า 

ไปใช้หรือบรโิภคโดยตรง   
3)  งานแสดงสินค้าที่จัดทั้ง 2 รูปแบบในงานเดียวกัน โดยแบ่งเป็นวันเจรจาธุรกิจ (Trade 

Days/Business Days) และวันจ าหน่ายปลีก (Public Days) เพ ื่อแยกกลุ่มเปูาหมายผู้ 
เข้าชมงานที่ต้องการมาเจรจาการค้าหรือสั่งซื้อสินค้า กับผู้ที่ต้องการมาซื้อปลีกออก
จาก กัน ทั้งนี้ รูปแบบการ จัดวางสินค้าในวันเจรจาการค้า และวันจ าหน่ายปลีกก็จะ 
แตกต่างกันด้วย 

ทั้งนี้แนวทางในการจัดงานแสดงสินค้าที่จะน าเสนอต่อไป จะกล่าวถึงการจัดงานแสดงสินค้า 
นานาชาติ (International Trade Fair) ที่เป็นงานแสดงสินค้าเฉพาะอย่างซึ่งมีการก าหนดกลุ่มอุตสาหกรรม 
เปูาหมายที่แน่นอน (Specialized Trade Fair) และก าหนดระยะเวลาจัดงานออกเป็น 2 ส่วน คือวันเจรจาการค้า 
(Trade Days) และวันจ าหน่ายปลีก (Public Days) โดยจะยกตัวอย่างการจัดงานแสดงสินค้าอัญมณีและ 
เครื่องประดับ (Bangkok Gems and Jewelry Fair) เป็น Case Study 

 
แนวคิดการบริหารการจัดงานแสดงสินค้าของกรมส่งเสริิมการค้าระหวิ่างประเทศ กระทรวงพาณิิชย์ 

Model 1 : กรมฯ ร่วมจัดงานแสดงสินค้ากับผู้จัดงานต่างประเทศ 
เช่น กรณี Kolnmesse ร่วมกับกรมฯ จัดงาน Thaifex โดยแบ่งความรบัผิดชอบรายรบั – รายจ่าย 

ตามสัดส่วนของผู้เข้าร่วมงานแต่ละฝุาย 
Model 2 : กรมฯ มอบสิทธิ์บริหารจัดการให้สมาคมเป็นผู้จัดงาน บริหารทั้งรายรับ – รายจ่ายแบบเลี้ยงตัวเอง 

จะใช้กับกรณีงานมีขนาดใหญ ่/ ติดตลาด / เลี้ยงตวัเองได ้เช่น Bangkok Gems & Jewelry Fair 
ตั้งแต่ปี 2542-2559 โดยกรมฯ เป็นเจ้าของกรรมสิทธิง์าน และพิจารณามอบสิทธิ์การบร ิหารงานเป็นระยะเวลา 
3-5 ปี ก าหนดผลประโยชน์ทีส่มาคมฯ จะได้ร ับจากการจดังานโดยเสนอแผนการด าเนินงานรายร ับ-รายจา่ยโครงการ 
โดยกรมจะทบทวนผลการบริหารงานทุกปี 

ทั้งนี้ ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559 เป็นต้นมา กรมฯ เป็นผู้บริหารจัดงานงานแสดงสินค้า Bangkok Gems & 
Jewelry Fair ครั้งที่ 58 จนถึงปัจจุบัน 
Model 3 : มอบสิทธิ์บริหารจดัการใหส้มาคมเป็นผู้จดังาน บริหารทั้งรายรับ-ร่ายจ่ายแบบสมทบค่าใช้จ่าย มักจะใช้

กับกรณีงานที่ยังเลี้ยงตัวเองไม่ได้ กรมฯ ต้องสนับสนุนเงินบางส่วน เช่น ค่าเช่าสถานที่ การ 
ต้อนรับแขกพ ิเศษ การซื้อสื่อโฆษณาในต่างประเทศ การลงทะเบียนผู้เข้าชมงาน และการประเมินผล โดยสมาคมฯ 
จะรับผิดชอบประชาสัมพันธ์เชิญชวนผู้เข้าชมงานในประเทศ การออกแบบ ตกแต่ง และก่อสร้างคูหาต่างๆ ในงาน 
พร้อมจ ัดบริการสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ทั้งนี้จะต้องเสนอแผนการบริหารจัดงานให้กรมฯ พิจารณาระยะเวลา 
มอบสิทธิ์และตกลงกับกระทรวงการคลัง 
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Model 4 : กรมฯ มอบหมายให้สมาคมฯ เป็นผู้จัดงานและบริหารงานบางส่วน โดยเก็บค่าเข้าร่วมงานจากสมาคมฯ 
ในอัตราพิเศษ 

จะใช้กับกรณีให ้สมาคมฯ รับงานไปบริหารบางส่วนใช้เงินจากส่วนต่างค่าเข้าร่วมงาน โดยกรมฯ คิด 
อัตราค่าเข้าร่วมงานพิเศษแก ่สมาคมฯ (คล้ายส่วนลด) 70 - 90% และกรมฯ จ่ายเฉพาะค่าเช่าศูนย์แสดงสินค้า ค่า 
ต้อนรับแขก ทั้งนี้ประเภทงานหรืออัตราส่วนลดที่ให้สมาคมฯ ขึ้นกับค่าใช้จ่ายที่ต้องสนับสนุน หรือกิจกรรมที่กรมฯ 
ต้องท าเอง โดยสมาคมฯ เสนอแผนการบร ิหารจัดงาน และกรมฯ พิจารณาให ้เป็นรายป ีได้ เช ่นงานแสดงสินค ้า STYLE 
Model 5 : กรมฯ จ ัดจา้งบริษ ัทม ืออาชีพจ ัดงานเบ ็ดเสรจ็ทัง้โครงการ (ร ับค่าบรหิารจ ัดงาน ม ีเทอมการว่าจา้ง 1 -3 ป)ี 

5.1 กรณีจ้างสมาคม/สหพันธ ์: การจดทะเบียนองค ์กรต้องครอบคล ุมการรับจ้างจัดงาน 
5.2 กรณีผู้จัดงานมีเครือข่ายจัดงานต่างประเทศ : สัญญาการจ้างจะต้องมีระยะเวลามากกว่า 3 ป ี
5.3 กรณีผู้จ ัดงานม ืออาชีพในไทย : จะต้องม ีความเชี่ยวชาญในการจัดงาน International Trade Fair 

Model 6 : สนับสนุนให้ผู้จัดงานต่างประเทศหรือไทยจัดงานเอง โดยกรมฯ สมทบค่าเข้าร่วมงานให้เอกชน 
Model 7 : กรมฯ บริหารจัดงานเอง (จัดจ้างเป็นส่วนๆ) แต่ปรับกระบวน Flow งานให้เป็น Unity มากขึ้น การ
บริหารจัดงานโดยส านักหนึ่งเป็นเจ้าของเรื่อง และด าเนินการเบ็ดเสร็จทั้งโครงการ ตั้งแต่แนวคิด เปูาหมาย 
รูปแบบ การเชิญชวนและรับสมัครผู้เข้าร่วมงาน การออกแบบ ตกแต่ง ก่อสร้างภายใน/ภายนอกอาคารแสดงสินค้า 
และบริการอ านวยความสะดวกของงาน เชิญชวน ประชาสมัพันธ์ โฆษณาผู้เข้าชมงานหรือลูกค้ากลุ่มเปูาหมาย และ 
รวมถึงกิจกรรมพิเศษ นิทรรศการ สัมมนา เช่นงานแสดงสินค้า Bangkok Gems and Jewelry Fair ในปัจจุบัน 
Model 8 กรม ควบคุม บริหารการจัดงานโดยจัดจ้างเอกชนด าเนินการออกแบบจัดท าคูหา นิทรรศการ กิจกรรม
พิเศษ ประชาสัมพันธ์และประเมินผลการจัดงาน คล้ายกับ Model 7 และมอบหมายให้สมาคม/กลุ่มอุตสาหกรรม
สินค้าท่ีเกี่ยวข้องค าเนินการรับสมัครผู้เข้าร่วมแสดงสินค้า เช่น งาน STYLE Bangkok  

ทั้งนี้แนวคิดตาม Model 3 5 และ 6 เป็นเพียงแนวคิดยังไม่มีการด าเนินการจริง 
องค์ประกอบส าคัญของการจัดงานแสดงสินค้า 

1. ผู้จัดงานแสดงสินค้า (Organizer) 
ผู้จัดงานแสดงสินค้า คือ เจ้าของงานแสดงสนิค้า (Organizer) ซึ่งอาจบริหารจดังานเอง หรือจ้าง 

ผู้อื่นด าเนินการบริหารจัดการ (Show Manager) ผู้จัดงานสามารถแบ่งออกเปน็ 3 ประเภท ดังนี้ 
1) องค์กรหรือหน่วยราชการ เช่น หน่วยงานสง่เสริมการค้าระหว่างประเทศ (Trade Promotion Organization: 
TPO) หรือองค์กรนานาชาติต ่าง ๆ ซึ่งจัดงานเพ ื่อสนองนโยบายของรฐับาลหร ือองค์กร โดยไม่เน้นเรื่องผลก าไรจาก 
การจัดงาน (Non Profit) เช่น กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ องค ์กรเจโทร (ญี่ปุุน) เป็นต้น 
2) สภาอุตสาหกรรมฯ สภาหอการค้าฯ หรือสมาคมต่าง ๆ ที่จัดงานแสดงสนิค ้าเพ ื่อส่งเสริมการท าธุรกิจการค้าของ 
สมาชิกในภาคอ ุตสาหกรรม/ธุรกิจที่เก่ียวข ้อง หรือเพ ื่อหารายได้เข ้าองค ์กร 
3) บริษัทเอกชน ที่ด าเนินธุรกิจทางด้านการจัดงานแสดงสินค้าโดยตรง หรือบริษัทต่างๆ ที่จัดงานแสดงสินค ้าเพ ื่อ 
เป็นหนึ่งในกิจกรรมส่งเสริมการขายสินค้าของบริษัท 

2. ผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) 
ผู้เข้าร่วมงาน หมายถึงผู้ประกอบการที่ต้องการมาจ าหน่ายสินค้าหรือแนะน าบริการของตนในงาน 

แสดงสินค้า ได้แก ่ ผู้ผลิต ผู้ส่งออก/น าเข้า ผู้ค้าส่ง/ค้าปลีก หรือตัวแทนจ าหน่ายสินค้าหรือบริการที่เกี่ยวข้อง 
โดยตรง หรือที่สนับสนุนอุตสาหกรรมหลักของงานแสดงสินค้านั้นๆ และผู้เข้าร่วมงานจากต่างประเทศ รวมถึง
องค์กร สมาคม มหาวิทยาลัย สถาบันการศึกษาต่าง ๆ ที่ต้องการเข้ามาเผยแพร่ให้ความรู้แก่ผู้เข้าชมงาน 



คู่มือการจดังานแสดงสินคา้นานาชาติในประเทศ 7  

3. ผู้เข้าชมงาน (Visitor) 
ผู้เข้าชมงาน หมายถึง ผู้ที่มาเยี่ยมชมงานเพื่อสั่งซื้อสินค้าหรือแสวงหาสินค้าหรือข้อมูลใหม่ๆ ในงาน 

ได้แก ่ ผู้ซื้อ ผู้น าเข้า ผู้ค้าส่ง/ค้าปลีก ห้างสรรพสินค้า หรือตัวแทนจ าหน่าย ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
4. บริษัทผู้รับเหมาบริการด้านต่าง ๆ  (Supplier/Vendor) 

บริษัทผู้รับเหมาบริการด้านต่างๆ หมายถึงผู้ที่ให้บริการด้านต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับการจัดงานแสดง 
สินค้า ซึ่งประกอบด้วย 

 บริษัทรับออกแบบ ก่อสร้างและตกแต ่งคูหาและสถานที่ (Official Contractor) 
 บริษัทให้บริการติดตั้งไฟฟูา ปูพรม ตกแต่งต้นไม ้/ดอกไม้ 
 บริษัทรักษาความสะอาดและรักษาความปลอดภัย (Security Service) 
 บริษัทรับขนส่งสินค้า (Freight Forwarder) 
 บริษัทลงทะเบียนผู้เข้าชมงาน (Visitor Registration) 
 โรงแรมท่ีพ ัก (Official Hotel) 
 บริษัทให้บริการรถรับ-ส่งผู้เข้าชมงาน (Shuttle Bus Service) 
 บริษัทที่ให้บร ิการด้านการท ่องเที่ยว (Travel Agent) 
 บริษัทประชาสัมพันธ์การจัดงาน 
 บริษัทประเมินผลการจัดงาน 
 บริษัทจัดท า WEBSITE ของงาน 

 
5.ิผู้ให้เช่าสถานที่จัดงานฯ 

ผู้ให้เช่าสถานที่จัดงาน หมายถึง ผู้ให้บริการสถานที่พร้อมท้ังสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ส าหรับจัด
งานตามที่ได้ระบุไว้ในสัญญา 
ประโยชน์ของงานแสดงสนิคิ้า 

1. ส าหรับผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) 
 มีโอกาสพบลูกค้าเปูาหมายโดยตรงหลายรายในเวลาเดียวกัน ลดขั้นตอนในการเสนอ

ขายโดย วิธีอ่ืนๆ ท าให้ประหยัดค่าใช้จ ่ายและเวลา 
 ได้พบและท าความรู้จักกับลูกค้ารายใหม่ หรือตัวแทนจ าหน่ายสินค้า ซึ่งจะเป็นล ู่ทาง

ในการ เปิดตลาดใหม่ 
 ได้ประชาสัมพันธ์บริษัท และเปิดตัวสินค้า เทคโนโลยี หรือบริการใหม่ๆ 
 ได้รับค าสั่งซื้อสินค้าและบริการ 
 ได้ติดตามและกระชับความสัมพันธ์ทางการค้ากับลูกค้าเดิม 
 เป็นโอกาสในการศึกษาแนวโน้มและความต้องการของตลาดสินค้า/บริการที่

เกี่ยวข้อง ตลอดจนเทคนิคทางการตลาดใหม่ ๆ  
 ได้ศ ึกษาแนวโน้มของบร ิษัทค ู่แข่งทางการค ้า และนวัตกรรมใหม่ๆ เพ ื่อน ามา

ปรับปรุงและ พัฒนาสินค้า/บริการของบริษัทตนเอง 
 มีโอกาสได้รับการสนับสนุนและความช่วยเหลือในรูปแบบต่างๆ เช่น ทางด้านวิชาการ 

หรือ สนับสนุนทางการเงิน โดยเฉพาะการเข้ารว่มงานแสดงสินค้าท ี่ ภาครัฐเป็นผู้จัด 
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2. ส าหรับผู้เข้าชมงาน (Visitor) 
 เพ ื่อสั่งซื้อและเจรจาการค้า 
 เพ่ือแสวงหาสินค้า/ผู้ผลิต/ผู้ประกอบการที่เสนอขายสินค้าที่ตนต้องการ 
 เพ่ือศึกษาและเก็บข ้อมูลด้านสินค้าและบริการใหม่ๆ ที่ผู้เข้าร่วมงานน ามาจัดแสดง 
 เพ่ือแสวงหาลู่ทางในการท าหรือเริ่มธุรกิจใหม่ ๆ  

3. ส าหรับภาครัฐและภาคอุตสาหกรรม 
 เป็นการส่งเสริมการค้าและการส่งออกของอ ุตสาหกรรมท ี่เกีย่วข้อง ซึ่งจะน าไปสู่การสร้างงาน 

การเพ ิ่มรายได ้ของประชาชน  และการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศ 
 ท าให้ไทยเป็นศูนย์กลางทางการค้า การลงทุน และการท่องเที่ยว ตลอดจนเป็นศูนย์กลาง

การจัดงานแสดงสินค้าในภูมิภาค 
 เป็นแหล่งถ่ายทอดเทคโนโลยี นวัตกรรมใหม่ๆ ทั้งด้านการผลิต การส่งออก เทคนิคทาง 

การตลาด 
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บทที ่2 
การด าเนินงานในช่วงกอ่นงานแสดงสินค้า 

(Pre Show Operation) 
 
การวางแผนการจัดงานแสดงสินค้า 
1. การศึกษาวิเคราะห์ศักยภาพของอุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 

การตัดสินใจจัดงานแสดงสินค้าแต่ละงาน ในเบื้องต้นจะต้องมีการศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ใน 
การจัดงานก ่อน โดยพิจารณาในประเด็นหลัก ดังนี้ 

 ศักยภาพของอุตสาหกรรม โดยการศึกษาวเิคราะห์ตั้งแต่ภาวะ การผลิต การส่งออก และ
ปัญหา อุปสรรคของอุตสาหกรรม รวมถึงข ้อมูลทางการตลาด เช่น ลูกค้าเปาูหมาย 

         ตลาดเปูาหมาย และจุดขายของอุตสาหกรรม 
 การจัดงานแสดงสินค้าประเภทเดียวกัน ที่มีเปูาหมายของกลุ่มผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน

คล้ายคลึง กันทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยศึกษารูปแบบการจัดงาน การจัดกลุ่มสินค้า 
ตลอดจน ระยะเวลาการจัดงานว่าจะเสริมการจัดงานหรือเป็นคู่แข่งกับการจัดงานของตน 

Case Study : กรณีการพิจารณาการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติ ของกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ 
เนื่องจากเปูาหมายหลักของกรมฯ คือ การขยายตลาดการส่งออกสินค้านั้นๆ ของไทยสู่ตลาดโลก ดังนั้น 
กลุ่มเปาูหมายหลักของผู้เข้าร่วมงาน คือ ผู้ผลิตและผู้ส่งออกไทย ส่วนกลุ่มเปูาหมายหลักของผู้เข้าชมงาน คือ 
 นัก ธุรกิจจากต่างประเทศ โดยกรมฯ จะพิจารณา ดังนี้ 

 ศักยภาพของอุตสาหกรรม มีจ านวนผู้ผลิต/ผู้ประกอบการที่มีความพร้อมและน่าจะสนใจเข้า
ร่วมงาน กี่ราย มีศ ักยภาพในการสรา้งผู้ประกอบการเพิ่มมากน ้อยเพียงไร แนวโน้มความ
ต้องการของตลาดมี มากน ้อยเพียงไร อุตสาหกรรมของไทยมีจุดขาย ความสามารถในการ
แข่งขันในตลาดโลกมากน้อย เพียงไร 

 การจัดงานแสดงสินค้าในลักษณะเดียวกัน กรมฯ จะมีการศ ึกษาว่า ในช่วงระยะเวลาเดียวกัน 
 มีการจัด งานแสดงสินค้าที่เกี่ยวข้องในต่างประเทศหรือไม่ เพ่ือให้ผู้เข้าชมงานจาก
ต่างประเทศ สามารถมาเย ือน งานไดส้ะดวกขึ้น โดยศึกษาการจัดงานของประเทศ ต่าง ๆ ใน
ภูมิภาค เช่น จีน ฮ ่องกง สิงคโปร์ มาเลเซีย เป็นต้น 

2. การก าหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมายของการจัดงาน 
การจัดงานแสดงสินค้า ควรมีการก าหนดวัตถุประสงค์และเปูาหมายของการจัดงานให้ชัดเจน เพ ื่อเป็น 

แนวทางในการก าหนดรูปแบบและวางแผนการด าเนินการต่อไป โดยผู้จัดควรตอบค าถาม ดังต่อไปนี้ 
Q: - จัดงานเพ่ืออะไร (วัตถุประสงค์ของการจัดงาน) 

- ใครเป็นลูกค้าเปาูหมาย (Target Exhibitor/Visitor/Market) 
- ต้องการให้ผู้เข้าชมงานได้เหน็อะไรในงาน 
- จะวัดผลการจัดงานได้อย่างไร 

ในการจัดงานอาจมีได้หลายวัตถุประสงค์ แต่ไม่ควรมากจนเกินไป และควรมีวัตถุประสงคห์ลัก เพ ื่อให้ 
สามารถโฟกัสในการวางแผนการจัดงานให้ได้ตามเปูาหมาย 
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ส าหรับเปูาหมายการจัดงาน ควรมีการก าหนดเปูาหมายในเชิงคุณภาพและปริมาณ เพ ื่อใช้ใน
การ ประเมินผลความส าเร็จของการจัดงาน 

Case Study: 
การจัดงานแสดงสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับ (Bangkok Gems and Jewelry Fair) 

วัตถุประสงค์หลัก 
1. เพ่ือให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการผลิตและการค้าอัญมณีและเครื่องประดับของโลก 
2. เพ ื่อเป็นเวท ีการค้าระหว่างประเทศ ที่ส าคัญในภูมภิาคเอเชียทีเ่ปิดโอกาสให้เกิดการเจรจาการค ้า และ 

พบปะผู้น าเข้าจากต่างประเทศ 
3. เพ่ือผลักดันและพัฒนาศักยภาพการผลิตและการค้าสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับให้มีการส่งออกมาก

ยิ่งขึ้น 
4. เพ ื่อเปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการขนาดกลางและเล ็กที ่มีศ ักยภาพในการผลิต การออกแบบ และการส่งออก

ได ้มีโอกาสขยายตลาดไปย ังต่างประเทศ โดยใช้งาน Bangkok Gems and Jewelry Fair เป็นอ ีกหนึ ่งช่องทางการตลาด 
        5. เพ ื่อให้ประเทศไทยเป็นผู้น า trend สินค้าอัญมณีและเครื่องประดับในภูมิภาคอาเซียนและเอเชีย รวมทั้ง 
การสรา้งแบรนด์สนิค้าอ ัญมณีและเครื่องประดับไทย ให้เป็นที่ยอมรับในตลาดโลก และส่งเสริมนักออกแบบสินค้า 
อัญมณีและเครื่องประดับไทยได้มีเวทีในการเผยแพร่ผลงานของตนเองเพ่ิมขึ้น 

 
เป้าหมาย 

Target Exhibitor: ผู้ผลิต/ผู้ส่งออก/ผู้ประกอบการสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับของไทยและ 
ต่างประเทศ/ผู้ประกอบการสินค้าที่เก่ียวเนื่องกับอุตสาหกรรมอัญมณีและ
เครื่องประดับของไทย 
เปูาหมายเชิงปริมาณ: จ านวนบริษัทและคูหาที่เข้าร่วมงาน   
เปูาหมายเชิงคุณภาพ: ความพึงพอใจของ Exhibitor 

Target Visitor: วันเจรจาธุรกิจ: ผู้น าเข้า ผู้ค้าส่ง/ค้าปลีก และนักธุรกิจของอุตสาหกรรม 
อัญมณี และเครื ่องประดับ ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ตัวแทนจัดซื้อ 
(Buying Agent) ของต่างประเทศที่ประจ าอยู่ในประเทศไทย ผู้ค้าส่ง/ค้าปลีก
ของไทย วันจ าหน่ายปลีก: ประชาชนทั่วไป 

เป้าหมายเชิงปริมาณ: จ านวนผู้เข้ารว่มงาน และจ านวนผู้เข้าชมงาน 
เป้าหมายเชิงคุณภาพ:    ความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน 

ทั้งนี้ มูลค่าการค้าและมูลค่าการจ าหน่ายปลีกอาจใช้เป็นส่วนหนึ่งของการประเมินผลการจัดงาน แต่ไม ่
สามารถตั้งเป็นเปูาหมายโดยตรงได้ เนื่องจากผู้เข้าร่วมงานมักไม่ได้แจ้งตัวเลขท่ีแท้จริง และบางสว่นได้ตอบใน 
แบบฟอร์มการประเมินผลการจัดงาน 

 
3. การก าหนดรูปแบบการจัดงาน 

เมื่อก าหนดวัตถุประสงค์และเปูาหมายของการจัดงานที่ชัดเจนแล้ว ล าดับต่อไปจะเป็นการก าหนดรูปแบบ 
ในการจัดงานแสดงสินค้าในหัวข้อต่าง ๆ  ดังนี้ 
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3.1 ชื่องาน (Show Name) 
ควรก าหนดชื่องานให้ชัดเจน สามารถสื่อถึงเนื้อหาของงานและอุตสาหกรรมเปูาหมายของงาน หากมีชื่อ 

ย่อควรใหจ้ดจ าง่าย และควรมี Logo ของงานเพ่ือประโยชน์ในการประชาสัมพันธ์ดว้ย นอกจากนี้ อาจม ีการใส่ชื่อป ี
ที่จัด หรือจัดเป็นครั้งที่เท่าไรด้วย เพ่ือให้ทราบว่ามีประสบการณ์การจัดงานมานานเพียงไร เช่น “Bangkok Gems 
and Jewelry Fair” 

ชื่อของงานสื่อให้ทราบว่าเป็นงานแสดงสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับที่จัดในประเทศไทย หากมีชื่อย่อ 
จดจ าง่าย และเป็นที่ทราบและยอมรับของนักธุรกิจในวงการอ ัญมณีและเคร ื่องประดับท่ัวโลก 

 
3.2 แนวคิดของงาน (Concept/Key Visual/Theme) 

แนวคิดของงาน Concept / Key Visual / Theme จะเปน็สิ่งทีต่อบค าถามว่า 
Q: “ต้องการให้ผู้เข้าชมงานเห็นอะไรในงาน” ซึ่งจะเป็นตัวหลักที่ใช้ในการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์เพ่ือเชิญชวน/ 
จูงใจผู้เข้าชมงาน และเป็นแนวทางในการให้ผู้เข้าร่วมงานคิดออกแบบสินค้า/บริการให้ตรงกับ Concept ของงาน 
ทั้งนี้ ในการพิจารณาเรื่อง Concept / Key Visual และ Theme ของงานแสดงสินค้า จะได้ ข้อมูลประกอบการ 
พ ิจารณาจากการศึกษาแนวโน ้มของตลาด (Trend) และการว ิเคราะห ์ศ ักยภาพหร ือจ ุดเด ่น/จ ุดขายของอ ุตสาหกรรมนั้นๆ 
ในแต ่ละป ีเช ่น  /งาน Bangkok Gems and Jewelry Fair ใช ้แนวค ิด “The World’s Gems & Jewelry Destination” 
/ งาน Thailand International Furniture Fair 2017 ใช ้แนวค ิด “ASEAN Smart Living The Living Beyond ….” 
งาน STYLE Bangkok ใช้แนวคิด “Crenovative Origin : ภูมิปัญญาสรรสร้าง อย่างมีสไตล์” 
เปน็ต้น 
 

3.3 ระยะเวลา (Duration/Timing) 
การก าหนดระยะเวลาการจ ัดงานที่เหมาะสม เป็นปัจจัยส าคัญท ี่จะท างานประสบความส าเร็จ เพราะมี 

ผลต่อการตัดสินใจของทั้งผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน การพิจารณาก าหนดระยะเวลาควรค านึงถึงปัจจัย ดังนี้ 
 ช่วงเวลาการสั่งซื้อสินค้า 
 ระยะเวลาการจดังานแสดงส ินค้าของประเทศคู่แข่งขันท่ีส าคัญในภูมภิาค ซึ่งเป็นงานที่เป็นที่

ยอมรับ ของนักธุรกิจในวงการอุตสาหกรรมนั้น ๆ  โดยพิจารณาจัดให้ต่อเนื่อง (ก่อนหรือหลัง) 
กับงานดังกล่าว เพ ื่อเป็นการอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้ซื้อจากต่างประเทศให้สามารถเดินทาง
มาชมได้ทั้งงานในประเทศไทยและงานส าคัญอ่ืนที่จัดในภูมิภาคเดียวกัน การตัดสนิใจเล ือกจัด
ก่อนหร ือหลังงานของ ประเทศคู่แข ่งก็มีส่วนส าคัญในการสั่งซื้อสินค้าด้วย 

 ควรหลีกเลี่ยงการจัดงานแสดงสินค้าในช่วงวันหยุดสากลวันหยุดหรือช่วงวันหยุดพักร้อน 
ของประเทศ คู่ค้าที่ส าคัญ เช่น งานแสดงสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับควรหลีกเลี่ยงวันหยุด 
ที่ส าคัญของชาวยิว ซึ่งเป็นนักธุรกิจหลักของสินค้ากลุ่มนี้ หรือช่วงเวลาเดียวกับการจัดงานแสดง
สินค้าส าคัญของโลกหรือในภูมิภาคเดียวกัน (ที่แสดงสินค้าประเภทสินค้าเดียวกัน)  

 นอกจากนี้ อาจก าหนดช่วงระยะเวลาเป็นประจ าของทุกปี เพ ื่อให้ผู้เข้าชมงาน/ผู้เข้าร่วมงานจดจ าได ้
ง่าย และบันทึกไว้ในก าหนดการประจ าปีของนักธุรกิจ เช่น งานแสดงสินค้าอ ัญมณีและ
เครื่องประดับจะก าหนดจัดขึ้นปีละ 2 ครั้งในเดือนกุมภาพันธ์ และกันยายนของทุกปี โดยจัดขึ้น
ก่อนการจัดงาน แสดงสินค้าอ ัญมณีและเครื ่องประดับของฮ ่องกง(วันสุดท้ายของการจัดงานจะ



 สิ้นสุดก่อนวันจัดงานที่ฮ่องกงประมาณ 2 วัน) 
 ทั้งนี้ ระยะเวลาการจัดงานกรณีงานแสดงสินค้านานาชาติ จะก าหนดไว้ 2 ช่วง ดังนี้ 

o วันเจรจาธุรกิจ จะก าหนดไว้ 3-4 วัน 
o วันจ าหน่ายปลีก 2 วัน โดยให ้ตรงกับวันเสาร  -อาทิตย  เพ ื่อให้ประชาชนทั่วไป เดินทางมาซื้อ 

สินค้าได้สะดวก (หากวันจ าหน่ายปลีกไม่ตรงกับวันเสาร  – อาทิตย  ให้ยึดวันเจรจาธุรกิจเป็นหลัก) 
ตารางก าหนดการจัดงานกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ  

 

ช่วงเวลาจัดงาน ชื่องาน สถานที ่ ขนาดพื้นที่ (ตร.ม.) 
กุมภาพันธ  Bangkok Gems & Jewelry Fair 

(February) 
IMPACT 60,000 

เมษายน  

(จัดทุก 2 ปี) 
TAPA  

Thailand Auto Parts & Accessories 
BITEC 20,320 

พฤษภาคม – 
มิถุนายน 

THAIFEX – World of Food Asia IMPACT 93,500 

สิงหาคม TILOG-LOGISTIX BITEC 8,668 

กันยายน Bangkok Gems & Jewelry Fair 
(September) 

IMPACT 60,000 

กันยายน 
(จัดทุก 2 ปี) 

Bangkok Refrigeration, Heating, 
Ventilation, and Air-Conditioning / 
Bangkok Electric and Electronics 

(Bangkok RHVAC / E&E) 

BITEC 20,858 

กันยายน Thailand Innovation and Design Expo 
(T.I.D.E.) 

BITEC 10,000 

ตุลาคม STYLE Bangkok  
 

BITEC 47,200 
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3.4 สถานที่จัดงาน (Venue) 
สถานที่จัดงานเป็นปัจจัยพ้ืนฐานของการจัดงานแสดงสินค้า และมีส่วนส าคัญท่ีจะท าให้งาน

ประสบ ความส าเร็จหรือไม่เชน่กัน ดังนั้น ในการคัดเลือกสถานที่จัดงานแสดงสินค้าจึงควรค านึงถึงปัจจัย
ต่าง ๆ ดังนี้ 

 ท าเลที่ตั้ง 
 ขนาดพ้ืนที่ 
 การขนถ่ายสินค้า โกดังหรือสถานที่เก็บสินค้า 
 ระบบสาธารณูปโภค 
 ส่วนประกอบอื่นของสถานที ่เช่น ที่จอดรถ ห้องประชมุสัมมนา ห้องจัดเลี้ยง 
 สิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ เช่น โรงแรม ภัตตาคาร Business Center เป็นต้น 
 ค่าเช่าสถานที่ และค่าใช้จ่ายอ ื่น ๆ ที่เก่ียวข้อง เช่น ค่าบริการต่าง ๆ ค่าจัดเลี้ยง ค่า

ติดต้ัง/ใช้ สาธารณูปโภค ค่าประกัน เป็นต้น 
 การจัดงานอ่ืน ๆ  ในสถานที่นั้น ๆ  ในชว่งระยะเวลาเดียวก ันว่าจะเสริมงานที่จัดหร ือไม่ หรือเป็น

การแย่งลูกค้าของงานที่จัดไป 
 ระบบการคมนาคมขนส่ง 

 
ตัวอย่างสถานที่จัดงานในประเทศไทย ปี 2562 

ชื่อสถานที่ ขนาดพ้ืนที ่(ตารางเมตร) ทีอ่ยู่ 
Bangkok Convention Centre 
at Centralworld 

5,250 999/99 Rama 1 Road, Kwaeng 
Pathumwan, Khet Pathumwan, 
Bangkok 10330 

Centara Grand at Central 
Plaza Ladprao Bangkok 

2,500 1695 Phaholyothin Road, Kwaeng 
Chatuchak, Khet Chatuchak, 
Bangkok 10900 

IMPACT 105,000 99 Popular Road, Banmai 
Subdistrict, Pakkred District, 
Nonthaburi 11120 

Queen Sirikit National 
Convention Center (QSNCC) 

20,000 60 New Rachadapisek Road, 
Klongtoey, Bangkok 10110 

Pattaya Exhibition and 
Convention Hall (PEACH) 

7,000 353 Moo 12, Phra Tamnuk Road, 
Tambon Nongpreu, Amphur 
Banglamung, Cholburi 20150 

Bangkok International Trade 
& Exhibition Centre (BITEC) 

60,000 88 Bangna-Trad Road (km.1), 
Kwaeng Bangna, Khet Bangna, 
Bangkok 10260 
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Royal Paragon Enterprise Co., 
Ltd. (RPH) 

7,000 991 Siam Paragon Shopping Center, 
Rama 1 Road, Kwaeng Pathumwan, 
Khet Pathumwan, Bangkok 10330 

The 60th Anniversary of His 
Majesty the King’s Accession 
to the Throne International 
Convention Center 

3,300 Punnakan Road, Tambon Kho 
Hong, Amphur Hat Yai, Songkhla 
90110 

 

3.5 ประเภทสินค้าที่จัดแสดง (Exhibit Profile) 
การก าหนดประเภทสินค้ามีความจ าเป็นเพ่ือเป็นกรอบในการเชิญชวนผู้เข้าร่วมงานให้ เหมาะสมกับงาน 

แสดงสินค้าของอุตสาหกรรมเฉพาะด้านที่จัดขึ้น และเป็นแนวทางในการก าหนดโซนของพ้ืนที่ในงานแสดงสินค้า (Floor 
Plan) ทั้งนี้ การจัดประเภทสินค้ามีหลายแนวทาง เช่น ก าหนดตามประเภทการใช้งาน ประเภทวัสดุ Theme ของการ
ออกแบบ หรือก าหนดตามกลุ่มของผู้ซื้อส าหรับในโลกปัจจุบันซึ่งมีการแข่งขันสูง และเป็นตลาด ของผู้ซื้อ 

การก าหนดประเภทสินค้า ผู้จัดควรค านึงถึงวิธีการจัดกลุ่มหรือประเภทสินค้าที่จะอ านวยความ 
สะดวกให้แก่ผู้ซื้อ และสามารถปรับเปลี่ยนได้ทุกปี ตามวิวัฒนาการของการพัฒนาสินค้าและความต้องการของ
ตลาดด้วย 
Case study:  1.งานแสดงสินค้าสินค้าอัญมณีและเครื่องประดับ (Bangkok Gems and Jewelry Fair) การแบ่งกลุ่ม
สินค้าจะแยกประเภทสินค้า ดังนี้ Gemstones, Pearls, Diamonds, Gold Jewelry, Fine Jewelry, Silver Jewelry, 
Costume & Fashion Jewelry, Synthetics, Jewelry Part, Display & Packaging, Equipment & Tools, 
Machinery, International Pavilion, Others (Media/Freight Forwarder/Institute), The New Faces, The 
Jewellers, Innovation and Design Zone(IDZ)และ The Showcase 
  2. งานแสดงสินค้า STYLE Bangkok กรมได้วิเคราะห์ผลการจัดงาน BIFF&BIL, BIG+BIH และ TIFF 

แล้วเห็นว่างานทั้ง 3 มีขนาดเล็กลง ทั้งจ านวนExhibitor และBuyer ประกอบกับแนวโน้มของธุรกิจสินค้าไลฟ์สไตล์
และพฤติกรรมของ Buyer ที่เปลี่ยนแปลงไป ประกอบกับ Trend การจัดงานแสดงสนค้าไลฟ์สไตล์ระดับนานาชาติ จึง
ได้จัดงานแสดงสินค้าสินค้าทั้ง 3 งานขึ้นในเวลาเดียวกันและก าหนดชื่องานใหม่เพ่ือเพ่ิมความหลากหลายของสินค้าที่
แสดงและอ านวยความสะดวกให้กับผู้ซื้อกลุ่มใหม่ด้วย 

จากการศึกษาการจัดงานแสดงสินค้าในต่างประเทศ จะเห็นว่าประเทศส่วนใหญ่นิยมจัดกลุ ่มสินค้าตาม 
ประเภทสินค้า ทั้งนี้ ในการจัดกลุ่มตาม Design หรือ Theme จะต้องจัดกลุ่มให้เข้าใจง่ายแก่ทั้งผู้เข้าร่วมงานและ 
ผู้เข้าชมงาน หากเป็นการจดักลุ่มแบบใหม่ ซึ่งเกรงว่าผู้เข้าชมงานและผู ้เข ้าร ่วมงานย ังไม ่คุ ้นเคย ก็ควรมีการให้ความรู้ 
หรือท าความเข้าใจ โดยการเพ่ิมค าอธิบายของแต่ละกลุ่ม หรือให้รายละเอียดสินค้าที่อยู่ในแต่ละกลุ่มด้วย เพ่ือให้ 
ผู้เข้าร่วมงานทราบว่าสินค้าตนเองควรเข ้าไปจ ัดแสดงอยู ่ในกลุ ่มใด และให้ผู้เข้าชมงานทราบว่าจะหาสินค้าที่ต้องการ 
ได้ในโซนใด 

3.6 กลุ่มเป้าหมายของผู้เข้าริ่วมงาน (Exhibitor Target) 
ในการจัดงานแสดงสินค้า ผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) และผู้เข้าชมงาน (Visitor) ถือเป็นหัวใจส าคัญ 

เนื่องจากกิจกรรมจะเกิดขึ้นได้ต้องมีองค์ประกอบทั้งสอง ทั้งนี้ คุณภาพและจ านวนของผู ้เข้าร่วมงานจะเป็นส่วน 
ส าคัญในการตัดสินใจส าหรับผู้เข้าชมงานว่าจะเดินทางมาเยือนงานหรือไม่ส าหรับกลุ่มเปูาหมายของผู้เข้าร่วมงาน 
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ควรก าหนดให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์และเปูาหมายของการ จัดงาน โดยมีการคัดเลือกผู้เข้าร่วมงานที่มี
คุณภาพและมีศักยภาพ เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของผู้เข้า ชมงานได้ ส าหรับงานแสดงสินค้านานาชาติ 
ที่จัดขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการส่งออกหรือการค้าระหว่างประเทศ มีแนวทางในการก าหนดกลุ่มเปูาหมายของ
ผู้เข้าร่วมงาน ดังนี้ 

- ผู ้ผลิต/ผู ้ส่งออกประเภทสินค้าที่ก าหนดในข้อ 3.5 ที่มีคุณภาพ มีศักยภาพ มีชื ่อเสียงใน 
อุตสาหกรรม โดยควรมีประสบการณ์ทางการค้า และมีพื้นฐานในการส่งออกด้วย กรณีที่ยัง 
ขาดประสบการณ์ทางด้านการส่งออก ควรมีการเตรียมความพร้อมให้รู ้พื้นฐานการส่งออก 
หรือการเข้าร่วมงานแสดงสินค้านานาชาติก่อนเข้าร่วมงาน 

- เพ่ือให้เป็นงานแสดงสินค้านานาชาติอย่างแท้จริงควรมีการรับสมัครผู้เข้าร่วมงานจาก 
ต่างประเทศด้วย โดยก าหนดประเทศเปูาหมายที่จะเชิญชวนให้เข้าร่วมงาน 

 
3.7 กลุ่มเป้าหมายของผู้เข้าชมงาน (Visitor Target) 

ส าหรับกลุ่มเปูาหมายผู้เข้าชมงาน ในทางกลับกัน จะเป็นปัจจัยประกอบการตัดสินใจของผู้เข้าร่วมงานว่า 
งานแสดงสนิค้าที่จัดข้ึนน่าเข้าร่วมแสดงหรือไม่ ดังนั้น ผู้จัดจึงควรก าหนดกลุ่มเปูาหมายของผู้เข้าชมงานที่เกี่ยวข้อง 
กับอุตสาหกรรมในกลุ่มสินค้า/บริการที่ก าหนดในข้อ 3.5 ให้ ชัดเจน เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการประชาสัมพันธ์เชิญ 
ชวนให้เข้าชมงาน 

กลุ่มเปาูหมายผู้เข้าชมงาน ของงานแสดงสินค้านานาชาติ จ าแนกออกเป็น 2 กลุ่มได ้ดังนี้ 
(1) กลุ่มผู้เข้าชมงานจากต่างประเทศ ประกอบด้วย ผู้ซื้อ ผู้น าเข้า ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ตัวแทน

จ าหน่าย จากประเทศที่เป็นตลาดเปูาหมายในการส่งออก ทั้งตลาดเก่า และตลาดใหม่ ที่มี
ศ ักยภาพ 

(2) กลุ่มผู้เข้าชมงานในประเทศ ยังจ าแนกได้เป็น 2 กลุ่ม คือ 
o นักธุรกิจ ซึ่งมีท้ังผู้ผลิต ผู้ค้า/ค้าส่ง ตัวแทนจัดซื้อของบริษ ัทต่างประเทศที่ประจ าอยู่ใน 

ประเทศไทย และผู้ประกอบการของไทยเอง ที่สนใจท าธุรกิจในอุตสาหกรรมดังกล่าว 
o ประชาชนทั่วไป ตลอดจนนักท่องเที่ยว ซึ่งเป็นกลุ่มเปูาหมายส าหรับช่วงวันจ าหน่ายปลีก 

 
3.8 กิจกรรมพิเศษต่าง ๆ (Special Activities) 
การจัดกิจกรรมพิเศษในงานแสดงสินค้าเป็นกิจกรรมที ่จะช่วยเสริมให้งานแสดงสินค้าเป็นที ่น่าสนใจ 

ส าหรับผู้เข้าชมงาน ทั้งในด้านของกิจกรรมทางด้านการตลาด การศึกษา (ให้ความรู้ในการพัฒนาอุตสาหกรรมและ 
การค้า) การรับรอง การประชาสัมพันธ์ (ใช้ประโยชน์ในการแสดงภาพลักษณ์ของงานและศักยภาพของ  
อุตสาหกรรม) 

ประเภทของกิจกรรมในงานแสดงสนิค้าที่ผู้จัดสามารถพิจารณาก าหนดให้มีในงาน ได้แก ่ 
(1) พิธีเปิด (Opening Ceremony) มีส่วนส าคัญในด้านการสร้างภาพพจน์ของงานและศักยภาพ ของ

อุตสาหกรรม ซึ่งรูปแบบการจัด อาจเรียบง่าย เชิญบุคคลส าคัญมาเป็นประธานกล่าวเปิด เพ่ือย้ า
ถึงเจตนารมณ์ของการจัดงานหรืออาจจัดให้มีเนื้อหามากขึ้นโดยการแสดง Presentation 
ศักยภาพของอุตสาหกรรม หรือ กิจกรรมเสริมอ่ืน ๆ เช่น Fashion Show สินค้าท่ีเกี่ยวข้อง เป็นต้น 
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(2) งานเลี้ยงต้อนรับผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน (Reception) ส่วนใหญ่จะจัดในเวลาเย็นหลัง 
เลิกงานของการจัดงานวันแรก เพ่ือให้ผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงานได้พบปะสังสรรค์กัน  
สร้างเครือขา่ยทางธรุกิจและเป็นการแสดงความขอบคุณผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน 

(3) การประชุมสิัมมนา (Conference/Seminar) 
o การจัดประชุม ส่วนใหญ่จัดขึ้นเพ่ือให้เป็นเวทีแลกเปลี่ยนหรือหารือกันระหว่าง 

ผู้ประกอบการหรือนักวชิาการท ี่เกี่ยวข้องก ับอุตสาหกรรมทีจ่ัดแสดง 
o การจัดฝึกอบรมสัมมนา จะเน้นการให้ความรู้แก่ผู้เข้าชมงาน/ผู้เข้าร่วมงาน เพ่ือเป็นการ 

พัฒนาผู้ประกอบการทั้งด้านการผลิต และการตลาด 
ตัวอย่างหวัข้อการประชุม และการฝึกอบรมส ัมมนา เช่น กฎระเบียบทางการค้า/การผลิต แนวโน้ม 
การตลาด เทคโนโลยีใหม่ ๆ  ทางการผลิต เป็นต้น 

(4) นิทรรศการ (Exhibition) จะเป็นการจดัขึ้นเพ ื่อให ้ความรู ้หรือแสดงศ ักยภาพของ 
อุตสาหกรรม เช่น นิทรรศการด้านการออกแบบ นิทรรศการของอุตสาหกรรม เป็นต้น 

(5) การจัดประกวด/แข่งขัน (Contest/Competition) เช่น การประกวดการออกแบบ 
 (ซ่ึง ส่วนมากจะจัดก่อนงานและน าผลงานของผู ้ชนะการประกวดมาจัดแสดงในรูปแบบ
ของ นิทรรศการ หรือแฟชั่นโชว ์) การจัดแข่งขันต่าง ๆ เช่น การจัดประกวดออกแบบผลิตภัณฑ์ 
ในงานแสดงสินค้าอาหารมีการจัดแข่งขันผู ้ปรุงอาหาร  การแกะสลักน้ าแข็ง การแข่งขัน 
Bartender เป็นต้น นอกจากนี้ อาจมีการจดัประกวดคูหาของผู ้เข ้าร ่วมงานแสดงส ินค ้า เพ ื่อจ ูงใจให ้
ผู ้เข ้าร ่วมงาน จัดตกแต่งคูหาให้สวยงาม ซึ ่งจะเป็นการยกระดับภาพลักษณ์ของงานแสดงสินค้า 
โดยรางวัลจะ เป็นเกียรติบัตร และการยกเว้นหรือลดค่าเข้าร่วมงานในปีต่อไป 

(6) แฟชั่นโชวิ์ (Fashion Show) นิยมจัดในงานแสดงสินค้ากลุ่มแฟชั่นและไลฟ์สไตล์ ได้แก่ 
เสื้อผ้าส าเร็จรูป เครื่องหนัง/รองเท้า อัญมณีและเครื่องประดับ 

(7) ทัศนศึกษา/เยี่ยมชมโรงงาน/แหล่งผลิต (Factory Visit) เพ่ือแสดงศกัยภาพของผู้ผลติ และ 
สร้างความเชื่อม่ันให้แก่ผู้ซื้อที่มาชมงาน 

(8)       กิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ เช่น การจัดให้มี Buyer Troop แนะน าสินค้าในงานการ Live 
on Social Media ระหว่างวันจัดงาน และการเชิญInfluencer จากประเทศผู้น าเข้าส าคัญ
เข้าชมงาน  เป็นต้น 

(8)       การจัดกิจกรรมสาธิต/Workshop เพ่ือให้ผู้เข้าชมงานได้มีส่วนร่วมในการท ากิจกรรมและ
เข้าใจถึงขั้นตอนการแสดงสินค้านั้น ๆ  

 
4 การประมาณการงบประมาณรายรับ-รายจ่าย 

การประมาณการงบประมาณรายรับ-รายจ่าย แนวคิดจะแตกต่างกันตามประเภทของผู้จัดงาน ส าหรับ 
ผู้จัดงานแสดงสินค้าที่ท าเพ ื่อธ ุรกิจ หรือต้องการหารายได้ จะมุ่งเน้นการจัดงานที่มีก าไร ส าหรับกรณีของ กรม
ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ซึ่งเป็นภาคราชการ และมีวตัถุประสงค์หลักของการจดังานคือเพ ื่อส่งเสริมการ 
ส่งออก และการส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการจัดงานแสดงสินค้า การตั้งงบประมาณในการจัดงานจึง 
ไม่ได้มุ่งเน้นการแสวงหาก าไร แต่จะค านึงถึงการประหยัดและเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการใช้จ่ายเงิน เพ่ือให้งาน 
บรรลุวัตถุประสงค์และเปูาหมาย 
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4.1 รายรับ 
ประเภทของรายรับในการจัดงานแสดงสนิค้า ได้แก ่ 
 ค่าเช่าพื้นที่ของผู้เข้าร่วมงาน (ทั้งนี้ ต้องเป็นไปตามหลักเกณฑ์เงินกองทุนฯ) 

o การก าหนดค่าเช่าพ้ืนที่อาจก าหนดเป็นอัตราค่าเช่าต่อตารางเมตร หรือ ค่าเช่าของพ้ืนที่
ขนาด 1 คูหา (3x3= 9 ตารางเมตร) ที่เป็นพ้ืนที่เปล่า (Raw Space) และค่าเช่าพ้ืนที่
พร้อมคูหา มาตรฐาน (Standard Booth) 

o การก าหนดค่าเช่าพ้ืนที่ อาจก าหนดให้อัตราของผู้เข้าร่วมงานในประเทศ ต่ ากว่าผู้เข้าร่วม
งานจาก ต่างประเทศ เพ ่ือส่งเสริมผู้ประกอบการในประเทศ 

o กรณีผู้ร่วมงานที่สม ัครก่อนในระยะเวลาที่ก าหนด อาจมีสว่นลดให ้เพ่ือจูงใจให้สมัครเข้าร่วมงาน 
เร็วขึ้น (Early Bird Rate) หรือกรณีที่สมัครเข้าร่วมงาน 2 ครั้งพร้อมกัน 

o การก าหนดอัตราพิเศษส าหรับการาเช่าพ้ืนที่คูหาจ านวนมาก เช่น คูหาที่ 6 ลด ร้อยละ10 เป็นต้น  
เพ่ือเป็นแรงจูงใจให้ผู้ปรกอบการเช่าพื้นที่แสดงสินค้ามากข้ึน  

 ค่าโฆษณาต่างๆ เช่น การลงโฆษณาใน Fair Catalogue ปูายหรือเอกสารที่แจกในงาน (งานแสดงสนิค้า 
Bangkok Gems and Jewelry Fair และ STYLE Bangkok ยังไม่มีการคิดค่าโฆษณา) 

  ค่าใชส้ถานที่ในงาน เช่น ค่าใช้ห้องประชุมสัมมนา ค่าเข ้าร ่วมแสดงสนิค้า Fashion Show (งานแสดง
สินค้า Bangkok Gems and Jewelry Fair และ STYLE Bangkok ยังไม่มีการคิดค่าใช้สถานที)่ 

 ค่าจ าหน่าย Fair Catalogue (งานแสดงสนิค้า THAIFEX แจกฟรี Fair Catalogue) 
 ค่าเข้าชมงาน 

o งานแสดงสินค้าที่จัดในประเทศไทยมักไม่เก็บค่าเข้าชมงาน แต่อาจม ีการจ ากัดผู้เข้าชมงานกรณีท่ี
เป็นวันเจรจาธุรกิจ โดยต้องลงทะเบียนล่วงหน้าหรือที่หน้างาน 

o แต่งานแสดงสินค้าในต่างประเทศมักจะเก็บค่าเข้าชมงานด้วย และเป็นแหล่งรายได้ส าคัญอีกแหล่ง
หนึ่ง โดยอาจยกเว้นให้ผู้ลงทะเบียนล่วงหน้า หรือมีส่วนลดส าหรับผู้ซื้อบัตรลว่งหน้า 

 ค่าเข้าร่วมกิจกรรมพิเศษ เช่น ค่าสัมมนา ค่าเข้าชมแฟชัน่โชว์ (งานแสดงสินค้า Bangkok Gems and 
Jewelry Fair และ STYLE Bangkok ยังไม่มีการคิดค่าใช้สถานที่) 

 รายรับอื่น ๆ  เช่น ค่าสนับสนุนการจัดงาน (Sponsor) 
ทั้งนี้ รายรับในการจัดงานของกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ จะมาจากค่าเช่าพ้ืนที่เป็นหลัก 

4.2 รายจ่าย 
ประเภทค่าใช้จ่ายหลักในการจัดงานแสดงสินค้า ได้แก ่ 
 ค่าใช้จ่ายด้านสถานที่ 

o  ค่าเช่าพื้นที่ 
o  ค่าออกแบบก ่อสร้างและตกแต่งสถานที่ ค่าปูพรม ค่าจัดดอกไม้ตกแต ่งสถานที ่

 ค่าใช้จ่ายด้านเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ 
 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ ต่าง ๆ เช่น 

o  ค่าสาธารณูปโภค (ค่าไฟฟูา ค่าแอร์ ค่าติดตั้ง/ใช้โทรศัพท์/โทรสาร และ Internet) 
o  ค่าจ้างเหมาบริการต่าง ๆ เช่น การลงทะเบียนผู้เข้าชมงาน (ทั้งล่วงหน้าและหน้างาน) 

การ ประเม ินผลการจัดงาน การท าความสะอาด การรักษาความปลอดภัย การปฐม
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พยาบาล 
o  ค่าประกันภัย 
o  ค่าใช้จ่ายด้านผู้เข้าร่วมงาน เช ่น ค่าจัดประชุมผู้เข้าร่วมงาน ค่าจัดท าและส่งคู่ม ือผู้เข้าร ่วมงาน 
o  อ ื่นๆ เช่น ค่าเลี้ยงรบัรอง ค่าจัดท าบัตรต่างๆ (ผู้เข้ารว่มงาน ผู้เข้าชมงาน ผู้ส ื่อข่าว แขกพ ิเศษ ฯลฯ) 
o  ค่าใช้จ่ายด้านเจา้หน้าที ่เช่น ค่าล่วงเวลา ค่าเช่าโรงแรมที่พ ักระหว่างงาน ค่าจ้างพนักงาน
ชั่วคราว 

 ค่าจัดกิจกรรมพิเศษ ตามท่ีก าหนดจากข ้อ 3.8 
 ค่าต้อนรับคณะผู้แทนการค้าหรือแขกเชิญ (ค่าเดินทาง ค่าท ี่พัก ค่าจ้างล่าม ค่าเลี้ยงรับรอง) 

 
5 ก าหนดระยะเวลาในการด าเนินงาน (Timeline/Timeframe) 

การจดังานแสดงสินค้านานาชาติ เนื่องจากระยะเวลาเตรยีมการล่วงหน ้าค ่อนข้างนาน คือ ประมาณ 1-2 ป ี
ก่อนการจัดงาน และมีหน่วยงานที่เกี่ยวข้องทั้งภายในและภายนอกองค์กร (บริษัทที่รับจ้างเหมาบริการต่างๆ)  
จึงควรมีการวางแผนและก าหนดระยะเวลาในการด าเนินงานแต่ละขั้นตอนให้ชัดเจน (Timeline/Timeframe) 
และ ต้องให้ผู้เกี่ยวข้องได้รับทราบทั่วกันเพ่ือให้การท างานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด และเตรียมงานได้เรียบร ้อย
ก ่อนก าหนดการจัดงาน ในการพิจารณาก าหนดการด าเนินงาน ควรค านึงถึงสิ่งต่อไปนี้ 

 ขั้นตอนในการด าเนินการทั้งหมด มีอะไรบ้าง 
 ระยะเวลาที่จ าเป็นในกาด าเนินงานแต่ละขั้นตอน 
 หน่วยงาน/ผู้รับผิดชอบในแต่ละด้าน (เป็นเจา้ภาพหลัก หรือผู้สนับสนุน) ตัวอย่าง

แผนการปฏิบัติงาน / ขั้นตอน / ระยะเวลาในการด าเนินการตามภาคผนวก 1 
 
การเตรียมการด้านสถานที ่

เมื่อพิจารณาคัดเลือกสถานที่จัดงานแล้ว ควรมีการเตรียมการด้านสถานที่ ดังนี้ 
1.  การจองพื้นที่จัดงานแสดงสินค้า ทั้งนี้ งานแสดงสินค้าที่จัดเป็นประจ าทุกปี นิยมส ารองสถานที ่

ล่วงหน้าข้ามปี เพ่ือสามารถจดังานตามระยะเวลาที่ก าหนดได้ 

2.  การเตรียมการก่อสร้าง/ตกแต่งสถานที่ 
2.1 การคัดเลือกบริษัทที่เก่ียวข้อง ดังนี้ 

(1) บริษัทออกแบบ/ก่อสร้างตกแต่งสถานที่และคูหา 
(2) บริษัทติดตั้งไฟฟูา 
(3) บริษัทปูพรม 
ทั้งนี้ บริษัทผู้ให้บริการทั้ง 3 อาจเป็นบริษ ัทเดียวกันก ็ได ้ หลักเกณฑ์ในการ

พิจารณาคัดเลือกม ีแนวทาง ดังนี้ 
  ควรเป็นสมาชิกของ Thailand Exhibition Association เพ ื่อจะได้

บร ิษัทที่ น่าเชื่อถือระดับหนึ่งและมีประสบการณ์ในเรื่องงานแสดงส ินค้า 
  พิจารณารูปแบบ ราคา อัตราค่าบริการ ค่าเช่าอุปกรณ์เพ ิ่มเติมของ

ผู้เข้าร่วมงาน ตลอดจนสว่นบริการพิเศษอ่ืน ๆ  ที่บริษัทเสนอให้ผู้จัดงาน 
 พิจารณาประสบการณ์ ความช านาญการ และความพร ้อม หรือขีด
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ความสามารถ ในการรับงานของบริษัท ตามเงื่อนไข (TOR) ที่ผู้จัดได้แจ้งให้ผู้
เสนองานทราบ ล่วงหน้า เช่น สถานที่จัดงาน ขนาดพ้ืนที่ จ านวนคูหา จ านวน
วันก่อสร้าง/ติดตั้ง  

 ในกรณีของบริษัทออกแบบก่อสร้างตกแต่งสถานที่และคูหา ควรให้ ข้อมูลเกี่ยวกับ
แนวคิดของงาน (Concept/Key Visual) เพ่ือให้ออกแบบก่อสร้างตกแต่งสถานที่ 
ทั้งภายในและภายนอกอาคารรูปแบบ/สีของคูหามาตรฐานให้สอดคล้อง 

2.2  การวางแผนผังของงาน ควรมีการพิจารณาให้ครอบคลุมทั้งส่วนของงานแสดง
สินค้า และกิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น พิธีเปิด นิทรรศการ การจัดสัมมนา ฯลฯ 
ส่วนให้บริการต่างๆ ทั้งแก่ผู้เข้าชมงานและ ผู้เข้าร่วมงาน เช่น จุดลงทะเบียน 
เข้าชมงาน Business Center, Press Center ห้องผู้จัดและผู้ให้บริการก่อสร้าง 
คูหา/ติดตั้งไฟฟูา เป็นต้น 

2.3 การจัด Floor Plan ของอาคารแสดงสนิค้า ควรค านึงถึงปัจจัย ดังนี้ 
(1) การใช้พื้นท่ีเช่าทั้งหมดให้เกิดประโยชน์สูงสุด คือ จัดพื้นที่แสดงสินค้า 

ให้ได้จ านวนคูหามากที่สุด โดยทั่วไปก าหนดขนาดคูหาละ 3x3 = 9 
ตารางเมตร 

(2) จัดวางผังพื้นท่ีจัดแสดงให้สะดวกแก่ผู้เข้าชมงานโดยแบ่งตามประเภท 
ของสินค้า 

(3) จัดผังพ้ืนที่ให้สอดคล ้องกับระบบรักษาความปลอดภัย และการปูองกัน 
อัคคีภัยที ่อาจเกิดข้ึน 

(4) ก าหนดหมายเลขคูหาให้ชัดเจนและเข้าใจง่าย เพ่ืออ านวยความสะดวก 
ให้แก่ผู้เข้าชมงานในการเลือกหาต าแหน่งที่ตั้งของบริษัทต่างๆ 

(5) การวางผังพื้นท่ีจะต ้องเตรยีมพร้อมกับการเปลีย่นแปลงแก ้ไขผังกรณี 
ท ี่อาจเกิดข้ึน เช่น จ าหน่ายพื้นที่คูหาไม่หมด 

3.  การเตรียมการด้านสาธารณิูปโภค/อุปกรณ์ต่าง ๆ 
พิจารณาความเหมาะสมในการติดตั้งระบบสาธารณูปโภคและอุปกรณ์ต่างๆ ที่ใช้ภายใน 

และภายนอกอาคารแสดงสินค้า เช่น ไฟฟูา โทรศัพท ์โทรสาร บริการ Internet ทั้งนี้ ปัจจุบัน 
สถานที่จัดงานแสดงสินค้าส่วนใหญ่จะมีบริการพร้อมอยู่แล้ว 

4.  คัดเลือกบริษัทให้บริการอ่ืนิๆ ได้แก ่ 
(1) บริษัทรักษาความปลอดภัย 
(2) บริษัทท าความสะอาด 
หลักเกณฑ์การพิจารณา 

 เป็นสมาชิกของสมาคมที่เป็นที่ยอมรับ 
 พิจารณาอัตราค่าบริการและแผนการจัดเจ้าหน้าที่ปฏิบัติงานระหว่างงาน 
 พิจารณาประสบการณ ์ความช านาญการ และความพร้อม หรือขีดความสามารถ

ในการรับงานของบริษัท ตามเงื่อนไข (TOR) ที่ผู้จัดได้แจ้งให้ผู้เสนองานทราบ 
ล่วงหน้า เช่น สถานที่จัดงาน ขนาดพ้ืนที่ดูแล ระยะเวลาด าเนินการ 
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ทั้งนี้ สถานที่จัดงานบางแห่ง ได้ก าหนดผู้ให้บริการของสถานที่ไว้ก ่อนแล้วการด าเนินการ
ด ้านผูเ้ข้าร ่วมงาน (Exhibitor Promotion & Service) 

1. การเชิญชวนผู้เข้าร่วมงาน มีแนวทางในการด าเนินงาน ดังนี้ 
1.1 การจัดท าฐานข้อมูลรายชื่อผู้ผลิต/ผู้ส่งออก ผู้ประกอบการสินค้าเปูาหมาย โดยรวบรวมรายชื่อจาก 
แหล่งต่าง ๆ  ทั้งในและต่างประเทศ ดังนี้ 
 ในประเทศ เช่น กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ส านักงานคณะกรรมการ 

ส่งเสริมการลงทุน (BOI) สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย สภาหอการค้าแห่งประเทศไทย สมาคม 
ต่างๆ ที่เก่ียวข ้อง หอการค้า/องค์กรส่งเสริมการค้าต่างประเทศประจ าประเทศไทย 

 แหล่งขิ้อมิูลของประเทศเปิ้าหมาย ได้แก ่ องค ์กรส่งเสริมการค้า สมาคมที่เกี่ยวข้อง แค็ตตาล็อกรายช ื่อ 
ผู้เข้าร่วมงานแสดงสินค้านานาชาติที่เก่ียวข้องที่มีชื่อเสียงในต่างประเทศบริษัทที่จัดท ารายชื่อข้อมูล ธุรกิจ 
(Database) เป็นต้น 

ทั้งนี้รายชื่อดังกล่าวข้างต้น อาจหาได้ใน Website หรืออาจต้องม ีค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อข้อมูล 

1.2 การจัดท าเอกสาร/หนังสือเชิญชวนผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor Brochure) ควรประกอบด้วย 
 ข้อมูลการจัดงาน (Fact Sheet) และอัตราค ่าเข้าร่วมงาน ตลอดจนค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ (หากมี) เช่น ค่าลง 

โฆษณา ค่าใช้สถานที่หรือเข้าร่วมกิจกรรมต่าง ๆ 
 ข้อมูลต่าง ๆ ในการจูงใจผู้เข้าร่วมงาน เช่น ผลการจัดงานที่ผ่านมา ความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมงานและ  

ผู้เข้าชมงานในปีที่ผ่านมา ฯลฯ 
  ใบสมัคร ประกอบด้วย Application Form, Directory/Catalog Entry Form ทั้งนี้ หากมีการจ ากัด 

คุณสมบัติของผู้เข้าร่วมงาน หรือมีหลักเกณฑ์ในการคัดเลือกผู้เข้าร่วมงาน ตลอดจนการจัดสรรคูหา  
ควรแจ้งในเอกสารเชิญชวนด้วย 

 ระเบียบและเง ื่อนไขของการเข้าร่วมงาน (Exhibitor Rules & Regulations) 
 ก าหนดการต่าง ๆ (Timeline) ในการเข้าร่วมงาน เช่น การปิดรับสมัคร การช าระเงิน การแจ้งผลการ 

คัดเลือกและจัดสรรคูหา การส่งอาร์ตเวิร์คส าหรับลงโฆษณาใน Fair Catalog เป็นต้น 
 ผู้รับผิดชอบและที่ติดต ่อในด ้านต่าง ๆ เช่น การรับสมัคร การรับช าระเงิน การลงโฆษณา/จัดท า Fair 

Catalog เป็นต้น 

1.3 การจัดส่งเอกสารเชิญชวนผู้เข้าร่วมงานตามฐานข้อมูลในข้อ 1.1) โดยทาง E-mail โทรสาร หรือ
ไปรษณีย ์หรืออาจส่งซ้ าหลายทาง 

1.4 การประสานงานกับสมาคม หรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือขอความร่วมมือในการเชิญชวน ผู้เข้าร่วมงาน 

1.5 การเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่น หนังสือพิมพ์ / นิตยสาร/วารสารเศรษฐกิจ หรือสื่อใน
วงการอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องกับงานแสดงสินค้า เช่น Website/สื่อ Social Media ที่เก่ียวข้อง 

1.6  การจัด Fair Launching หร ือ Road Show ในประเทศและต่างประเทศ 

1.7 การจัดท าโครงการแลกเปลี่ยนคูหา (Barter Booth) กับงานแสดงสินค้าท่ีเกี่ยวข้องในต่างประเทศ 
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2. การรับสมัครผู้เข้าร่วมงาน มีวิธีการเตรียมการและด าเนินการ ดังนี้ 
2.1 จัดท าโปรแกรมเพ่ือบันทึกและเก็บข้อมูลผู้รับสมัครเข้าร่วมงาน ทั้งนี้ การวางระบบการจ ัดเก็บข ้อมูล  

ที่ดีจะท าให้สามารถติดตามข้อมูลของผู้เข้าร่วมงานทั้งรายเก่าและรายใหม่ได้เป็นอย่างดีและช่วยใน 
การรายงานผลการรับสมัคร การช าระเงิน การจัดสรรคูหา เป็นต้น 

2.2 จัดระบบการรับสมัครผู้เข้าร่วมงานและการช าระเงิน ที่อ านวยความสะดวกให้แก่ผู้เข้าร่วมงาน และ 
สามารถติดตามผลการรับสมัคร และการช าระเงิน 

 
3. การคัดเลือกผู้เขา้ร่วมงาน 

เพ่ือให้ได้ผู้เข้าร่วมงานที่มีคุณสมบัติเหมาะสมตามวัตถุประสงค์และเปูาหมายการจัดงาน ควรมีคัดเลือก 
ผู้เข้าร่วมงาน โดยมีขั้นตอน ดังนี้ 

 ก าหนดคุณสมบัติผู้เข้าร่วมงานและหลักเกณฑ์ในการพิจารณา 
 แต่งตั้งคณะท างานเพ่ือพิจารณาคุณสมบัติของผู้เข้าร่วมงาน 

 
4. การจัดสรรคหูาการจัดสรรคหูาของผู้เข้าร่วมงาน แบ่งออกได้เป็น 2 แนวทาง คือ 

4.1 การก าหนดผังงานแสดงสินค้า (Floor Plan) ซึ่งแยกโซนของประเภทสินค้าไว้ก่อน และให้ผู้สมัคร
เลือกท าเลที่ตั้งคูหาเอง ส่วนใหญ่จะใช้หลักผู้สมัครเดิมจะได้ที่ประจ าในท าเลที่ดี และผู้สมัครก่อนได้โอกาสเลือก
ก่อน (first come first serve) วิธีการนี้ เป็นวิธีที่ภาคเอกชนนิยมใช้ ซึ่งมีข้อดี คือ ผู้จัดไม่ต้องเสียเวลาในการ 
จัดสรรคูหา และ ผู้สมัครสามารถเลือกท่ีตั้งคูหาที่ต้องการเองได้ แต่มีข้อเสีย คือ กรณีท่ีแต่ละกลุ่มสินค้าได้จ านวน 
ไม่ตรงตามเปาูหมาย ผู้สมัครทีหลังอาจไม ่อยู่ในกลุ่มสินค้าที ่ตรงประเภท 

4.2 การก าหนดผังงานแสดงสินค้า (Floor Plan) และจัดสรรคูหา หลังจากสรุปผลจ านวน ผู้สมัครและ 
จ านวนค ูหาแล ้ว ส ่วนใหญ ่จะด าเน ินการหล ังจากป ิดร ับสม ัครแล ้ว และแจ ้งผลให ้ผู ้เข ้าร ่วมงานทราบภายหล ัง ว ิธ ีการ
นี้ เป็นวิธีที่กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศจะใช้ เพ่ือจะได้จัดสรรคูหาให้สะดวกแก่ผู้เข้าชมงาน และสามารถ
สร้าง ภาพลักษณ์ของงานได้ตามความต้องการโดยมีหลักเกณฑ์เพ่ือพิจารณาจัดสรรคูหาในท าเลที่ดี (ด้านหน้าใกล้ 
ทางเข้า หัวมุม) ดังนี้ 

 จ านวนคูหาที่เช่า 
 เป็นผู้เข้าร่วมงานเดิม สินค้าม ีคุณภาพมีรูปแบบด ีการตกแตง่คูหาสวยงาม มีประวัติ การเข้า 

ร่วมงานที่ดี รักษากฎระเบียบในการเข้าร่วมงาน 
 การรับสมัครและช าระเงินก่อน 

5. การให้บริการผูเ้ข้าร่วมงานในช่วงก่่อนงาน 
5.1 การแต่งตั้ง/แนะน ารายชื่อบริษัทรับขนส่งสินค้า (Freight Forwarder) กรณีที่มี

ผู้เข้าร่วมงานจากต่างประเทศเป็นจ านวนมากผู้จัดงานควรมีการแต่งตั้งบริษัทรับ
ขนส่งสินค้าอย่างเป็นทางการของงาน (Official Freight Forwarder) โดย
คัดเลือกจาก ประสบการณ์ในการท าพิธีการน าเข้าสินค้าประเภทที่จัดแสดง 
(เช่น กรณีของสินค้าอาหารซึ่ง ขั้นตอนการน าเข้าที่ยุ่งยาก อ ัญมณีและ
เครื ่องประดับ ซึ่งเป ็นของมีค่าสูง เป็นต้น) อัตราการให้บริการ ตลอดจนสาขา
หรือพันธมิตรที่สามารถอ านวยความสะดวกให้ในประเทศผู้เข้าร่วมงาน 



คู่มือการจดังานแสดงสินคา้นานาชาติในประเทศ 22  

 
 
 

ส่วนในกรณีที่มีผู้เข้าร่วมงานจากต่างประเทศน้อย ผู้จัดงานอาจไม่แต่งตั้งผู้ให้บริการอย่างเป็นทางการ 
เป็นเพียงการแนะน า รายชื่อบริษัทรับขนส่งสินค้าที่มีประสบการณ์และน่าเชื่อถือ ให้ผู้เข้าร่วมงานจาก
ต่างประเทศใช้บริการ 

5.2 การจัดท าคู่มือผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor Manual) เพ่ือให้ผู้เข้าร่วมงานได้รับทราบรายละเอียด
ของงานและปฏิบัติตามกฎระเบียบข้อบังคับในการเข้าร่วมงานแสดงสนิค้าได ้อย่างถ ูกต ้อง 
อันจะท าให้การจัดงานแสดงสินค้าด าเนินการได้ด้วยความ ราบรื่น เป็นระเบียบเรียบร้อย 
ผู้จัดงานจ าเป็นจะต ้องจัดท าคู่มือผู้เข้าร่วมงานเพื่อแจกจ่ายให้แก่     ผู้เข้าร่วมงานทราบ
และถือปฏิบัติอย่างเคร่งครัด 

คู่ม ือผู้เข้าร่วมงานควรประกอบด้วยข้อมูลที่ส าคัญ ดังนี้ 
o  ข้อมูลทั่วไปของงาน 
o  ก าหนดการของกิจกรรมพิเศษต่างๆ และสถานที่จัดกิจกรรมนั้น ๆ 
o   ส่วนบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในงาน 
o   รายชื่อบริษัทให้บริการต่างๆ อย่างเป็นทางการ เช่น บริษ ัทก ่อสร้างคูหาและใหเ้ช่า 

อุปกรณ ์ต่างๆ ในคูหา บริษัทติดตั้งไฟฟูา บริษัทรักษาความปลอดภัย บริษัทท า
ความ สะอาด บริษัทติดตั้งสาธารณูปโภคต่างๆ 

o  กฎ ระเบียบ และข้อปฏิบัติภายในอาคารแสดงสินค้า 
o  ข้อปฏิบัติงานในการจัดแสดงสินค้า 
o  แบบฟอร์มการเช่าอุปกรณ์และการใช้บริการต่าง ๆ ที่จ าเป็นในการเข้าร่วมงาน 
o  ก าหนดเวลาการด าเนินงานในขั้นตอนต่างๆ และการจัดส่งแบบฟอร์มต่างๆ 

(Deadline Checklist) 

5.3 การจัดประชุมผู้เข้าร่วมงาน  (Exhibitor Meeting ) เพ่ือเป็นการเตรียมความพร้อมให้แก่
ผู้เข้าร่วมงาน ควรมีการจัด ประชุมผู้เข้าร่วมงาน เพ ื่อชี้แจงรายละเอียดและข้อมูลต่าง ๆ  ของงาน 
ตลอดจนรับฟังความคิดเห็น ของผู้เข ้าร่วมงานก ่อนการจัดงาน ทั้งนี ้ในส่วนของการจัดงาน
แสดงสินค้าในต่างประเทศ หรอืการ เข้ารว่มงานแสดงสินค้าในต่างประเทศ ก็มีการจัดประชุม
เตรียมความพร้อมของผู้เข้าร่วมงานก่อน เดินทางเช่นเดียวกัน ทั้งนี ้ควรก าหนดวนประชุมก่อน
เริ่มวันแสดงสินค้า ไม่น้อยกว่า ๆ เดือน เพ่ือให้ผู้เข้าร่วมแสดงสินค้าได้ทราบต าแหน่งคูหาและ
น าไปออกแบบคูหาให้เหมาะสมกับพ้ืนที่ที่ได้รับการจัดสรร และเป็นประโยชน์ในการจองการใช้
บริการไฟฟูาจากสถานที่จัดงานในอัตราส่วนลด 

5.4 การให้บริการตอบข้อซักถามแก่ผู้เข้าร่วมงานและประสานงานระหว่างผู้เข้าร่วมงานกับผู้
ให้บริการ ด้านต่างๆ ซึ่งเป็นภารกิจส าคัญส าหรับผู้จัดงานในการให้บริการและอ านวยความ
สะดวกแก่ ผู้เข้าร่วมงาน 

 
 



คู่มือการจดังานแสดงสินคา้นานาชาติในประเทศ 23  

การด าเนนิการดา้นผู้เข้าชมงาน (Visitor Promotion)  
1.่่่การเชิญชวนผูเ้ข้าชมงาน 
     แนวทางการเชิญชวนผู้เข้าชมงาน มีแนวทางหลัก ๆ  ดังนี้ 

1.1 การเชิญชวนผู้เข้าชมงานโดยตรง (Direct Sale) โดยการจัดท าโบว ์ชัวร ์/จดหมายเชิญชวน 
(Direct Mail)/E-Direct Mail/E-Mail ส่งตรงถึงผู้เข้าร่วมงานกลุ่มเปูาหมาย ซึ่งได้แก่ ผู้เข้า 
ชมงานเดิม และนักธุรกิจในอ ุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องทั้งในและต่างประเทศ โดยรายช ื่อใหม่ๆ 
สามารถจัดซื้อ/หาได้เช่นเดียวกับการเชิญชวนผู้เข้าร่วมงานโดยก าหนดกลุ่มเปูาหมายที่ 
ต้องการใหช้ ัดเจน และจัดซ้ือ/หาจากแหล่งรายชื่อที่เช ื่อถ ือได้ มีการ Update ข้อมูลที่ท ันสมัย 
 หัวใจส าคัญในการด าเนินการนี้ คือ 
 ฐานข้อมูลรายชื่อ/ที่อยู่ที่จะจัดส่ง ต้องม ีการ Update ให้ทันสมัยอยู่เสมอ หากมี

การเจาะจงเป็นตัวบุคคลก็จะดียิ่งขึ้น 
   ข้อมูลที่จะจัดสง่ ต้องมีเนื้อหาที่จูงใจผู้เข้าร่วมงาน เช่น จ านวนผู้เข้าร่วมงาน 

รายชื่อ ผู้เข้าร่วมงานที่ส าคัญและมีชื่อเสียง จุดขายของงาน ผลการด าเนินงานปีที่
ผ่านมาในด้าน ความพ ึงพอใจของผู้เข้าร่วมงาน สินค้าท่ีน่าสนใจ เป็นต้น 

   ควรมีการติดต ่อกลุ ่มเปาูหมายอยู่ตลอดเวลา มิใช่ส่งจดหมายเชิญครั้งเดียว เช่น 
ส่ง จดหมายขอบคุณหลังงาน จัดส่ง Post Show Report/News Letter 
เพ่ือให้ข ้อมูล ใหม่ๆ ของงาน ทั้งนี้ หากจัดท าระบบสมาชิกและส่งข้อมูลทาง 
Internet จะท าให้ ได้ผลยิ่งขึ้น เนื่องจากจัดส่งข้อมูลได้รวดเร็วและประหยัด
ค่าใช้จ่าย 

1.2 การเชิญชวนผ่านสื่อประชาสัมพันธ์ต่างๆ ทั้งในและต่างประเทศ 
 หัวใจส าคัญ คือต้องมีการศึกษาเพื ่อคัดเล ือกสื ่อที่เหมาะสม และสามารถเข้าถึง กลุ่มผู้เข้า 
ชมงานเปูาหมาย ทั้งสื่อสิ่งพิมพ์ (นิตยสาร วารสาร หนังสือพ ิมพ ์) วิทยุ โทรทัศน ์ปูาย 
โฆษณา Website และสื่อ Social Media ต่างๆ ทั้งนี้ ขึ้นอยู่กับงบประมาณที่มีอยู่ โดย 
อาจจัดท าเป็นโฆษณา สปอตโฆษณา หรือข่าวประชาสัมพันธ์ (Press Release) ที่มีเนื้อหา 
จูงใจผู้เข้าชมงานกลุ่มเปูาหมาย 

1.3 การจัดท า Website งานแสดงสินค้า โดยมีการ Update ข ้อมูลใหม่ๆ ของงานอย ู่เสมอ 
และให้ผู้สนใจสามารถลงทะเบียนเข้าร่วมงานล่วงหน้า ทั้งนี ้การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ทาง อินเตอร์เน็ตค่อนข้างได้ผลในปัจจุบัน เนื่องจาก นักธุรกิจนิยมใช้อินเตอร์เน็ตและสื่อ 
Social Media มากขึ้น และการส่งข้อมูลรวดเร็วไม่เสียเวลา และค ่าใช้จ่ายถูก 

1.4 การจัดท ากิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การจัดแถลงข่าว การจัด Fair Launching Roadshow 
1.5 การแลกเปลี่ยนคูหากับงานแสดงสินค้าประเภทเดียวกันที่มีชื่อเสียงในต่างประเทศใน

รูปแบบ Information Stand เพ ื่อประชาสัมพันธ์การจัดงาน 
2. การจัดท าสื่อเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ในรูปแบบต่าง ๆ  

 เอกสารเผยแพร ่โบว์ชัวร ์
 Artwork ส าหรับใช้ในการลงโฆษณาส ื่อสิ่งพ ิมพ ์ และปาูยโฆษณา 
 Spot โฆษณาทางวิทยุและโทรทัศน์ 
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 การจัดท า Website เฉพาะของงานแสดงสนิค้า 
 Press Release, Editorial Newsletter 
 หนังสั้นผ่านสื่อ Social Media (Television Commercial : TVC) 

 หัวใจหลั กในการจัดท าสื่อต่างๆ คือ 
o ต้องเข ้าใจ Concept และ จุดขายของงาน 
o วิเคราะห์ความต ้องการของผู้ร ับสื่อ  (กลุ่มเปูาหมายที่จะเชิญมาเข้าชมงาน) ว่า
ต้องการข้อมูลประเภทใดที่สามารถใช้ประกอบการตัดสินใจ/จูงใจมาเข้าชมงาน เช่น ชื่อ 
ผู้เข้าร่วมงานที่มีช ื่อเสียง นวัตกรรมใหม ่ที่จัดแสดง รูปแบบสินค้าใหม่ๆ ผลการจัดงานที่ 
ผ่านมาและความส าเร็จของงาน 

o ข้อมูลไม่แน่นหรือเป็นการยัดเยียดจนเกินไป 
3. การจัดบริการด้านการเดน่ิ่ทางให้แก่ผู้เข้าชมงานในการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติ ผู้จัดงานควรจัดบรกิาร
เพื่ออ านวยความสะดวกในการเดินทาง ให้แก่ผู้เข้าชมงานตลอดจนผู้เข้าร่วมงานที่เดินทางมาจากต่างประเทศ 
หรือต่างจังหวัด โดยคัดเลือกบริษัทที่แต่งตั้ง มาเพิื่อให้บรกิารในด้านตา่งๆ และแนะน าข้อมูลการให้บริการ
เหล่านี้แก่ผู้ชมงานในจดหมายเชิญชวน และเผยแพร่ ใน Website ของงานแสดงสิินคา้ นอกจากนี้ควรให้ข้อมูล
ดังกล่าวแก่ผู้เข้าร่วมงานด้วย เพื่อใช้ประโยชนเ์องหรือ แจ้งแกิ่แขกเชิญของตน 

บริการที่เก่ียวข้องเกี่ยวกับการเดินทาง ได้แก ่ 
3.1 โรงแรมท่ีได้รับแต่งตั้งอย่างเป็นทางการ (Official Hotel) ผู้จัดงานจะต้องคัดเลือกโรงแรมที่

ได้รับการแต่งตั้งอย่างเป็นทางการ (Official Hotel) เพ ื่ออ านวย 
ความสะดวกให้แก่ผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วมงาน ซึ่งควรเป็นโรงแรมที่ใกล้สถานที่จัดงาน การคมนาคมสะดวก หรือ
เป็น โรงแรมที่ผู้เข้าร่วมงานนิยมพัก ทั้งนี้สามารถดูจากสถิติเดิม และควรแต ่งตั้งประมาณ 5-8 โรงแรม โดยมีระดับ 
2-5 ดาวเพ่ือให้ผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วมงานจากต่างประเทศหรือต่างจังหวัดเลือกพักได้ตามฐานะทางเศรษฐกิจ 
หรือพิจารณาจากที่ตั้งโรงแรมซึ่งอยู่ในย่านสินค้าประเภทเดียวกับสินค้าในงานแสดงสินค้า  

Official Hotel ควรให้ความร่วมมือ ดังนี้ 
 จัดหาห้องพ ักในอัตราพิเศษระหว่างงาน 
 จัดบริเวณเพ่ือตั้งปาูยหร ือวางเอกสารแจง้ตารางเวลา Shuttle Bus โดยควรอยู่

ใกล้บริเวณ Counter ของพน ักงานขนของหรือเรียกรถ (Bell Captain 
Counter) 

 จัดบริเวณท่ีจอดรถและตั้งปูาย Shuttle Bus Stop 
 ให้ความร่วมมือในการประชาสัมพันธ์การจัดงาน เช่น การจดัที่วางเอกสาร

เผยแพร่ การติด โปสเตอรง์าน หรือ มีเจ้าหน้าที่สามารถตอบข ้อซ ักถาม
เกี่ยวกับงาน 

3.2 บริการรถรับส่งผู้เข้าชมงานระหว่าง Official Hotel กับสถานที่จัดงาน 
การจัดหาบริการรถรับส่งผู้เข้าชมงานระหว่าง Official Hotel กับสถานที่จัดงานเป็นบริการที่

จ าเป็นเพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่ผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วมงานโดยมีการก าหนดเส้นทางเดินรถและตารางเวลา  
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ที่จะรับ-ส่งระหว่างงานแสดงสนิค้าและ Official Hotel และควรเป็นการให้บริการฟรี ทั้งนี ้
การให้บริการอาจเน้นเฉพาะในช่วงวันเจรจาการค้า 

 3.3 บริษัทท่องเที่ยวที่ได้รับการแต่งตั้งอย่างเป็นทางการ (Official Travel Agency) 
จะให้บริการด้านต่าง ๆ ดังนี้ 

 อ านวยความสะดวกในการแนะน า และจองโรงแรมท่ีพ ัก 
 จัดบริการรถรับ-ส่งระหว่างสนามบินและโรงแรมที่พ ัก 
 จัดโต๊ะต้อนรับ ให้บริการและค าแนะน าเกี่ยวกับการเดินทางภายในประเทศ ที่สนามบิน 
 จดัเตร ียมข ้อมูลแนะน าการท ่องเที ่ยวและช ๊อปปิง้ไว้ใหบ้ร ิการแก่ผู้ทีส่นใจภายหลังจากการเข ้า

ชมงาน หากบริษัทท่องเที่ยวดังกล่าว สามารถด าเนินการในรูปแบบ One Stop Service 
โดยเป็นหน่วยงาน กลางในการประสานงานระหว่างผู้เข้าชมงาน และโรงแรมที่พักและผู้
ให้บริการในส่วนอื่นๆ ก็จะสะดวกแก่ผู้เข้ารว่มงานยิ่งขึ้น โดยจัดท าข้อมูลต่าง ๆ 

 
4. การลงทะเบ่ ยนผูเ้ข้าชมงาน 

การลงทะเบ ียนผู ้เข ้าชมงาน ควรจ ัดระบบที ่สะดวก รวดเร ็ว เพ ื่ออ านวยความสะดวกให ้แก ่ผู ้เข ้าชมงาน 
และสามารถจดัเก็บข้อมูลผู้เขา้ชมงานได้อย่างมีประสิทธภิาพ นอกจากนี ้ยังเป็นการกลั่นกรองเพ่ือให้ได้ผู้เข้าชมงาน 
ที่ตรงตามวัตถุประสงค์ของการจัดงาน ทั้งนี ้สามารถจดัจ้างบริษัทท่ีมีประสบการณ์มาด าเนินการดังกล่าว 

ขั้นตอนการลงทะเบียนผู้เข้าชมงาน 
การจัดท าระบบการลงทะเบียนผู้เข้าชมงาน เพ่ืออ านวยความสะดวกให ้แก่ผู้เข ้าชมงาน ท าให้

การลงทะเบียนหน้างานเป็นไปอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ และสามารถจัดเก็บข ้อมูลผู้เข้าชมงานได้อย่าง
เป็น ระบบเพ ื่อใช้ประโยชน์ในการประเมินผลการจัดงานและเช ิญชวนผู้เข้าชมงานในครัง้ต ่อไป อย่างไรก็ตาม 
ขณะนี้กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ ได ้ม ีการเริ่มน าระบบบาร์โค้ด (Barcode) มาใช้ในระบบลงทะเบยีน
เพ ื่อเพ ิ่มประสิทธิภาพในการจัดเก็บข้อมูลในงานดังกล่าว 

ทั้งนีใ้นบางประเทศที่มีการน าระบบบาร์โค้ด (Barcode) มาใช้ในระบบลงทะเบียนเพ่ือเพ่ิม
ประสิทธภิาพในการจดัเก็บข้อมูล และให้ผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) สามารถใช้ประโยชน์ด้วย โดยผู้เข้าร่วมงานจะมี 
เครื่องอ่านข้อมูลผู้เข้าชมงานในแต่ละคูหา ซึ่งจะสามารถทราบข้อมูลต่าง ๆ ที่ผู้เข้าชมงานกรอกในแบบฟอร์ม 
ลงทะเบียน โดยไม่จ าเป็นต้องขอนามบัตรผูเ้ข้าชมงานหรือสอบถามรายละเอียดของบร ิษัทผู้เข้าชมงานอ ีกต่อไป 

ระบบการลงทะเบียนผู้เข้าชมงาน สามารถจ าแนกเป็น 2 ระบบ ได้แก่ 
   การลงทะเบียนผู้เข้าชมงานล่วงหน้า (Pre-registration) โดยสามารถ ลงทะเบียน

ทางอินเตอร์เนต็ หรือทางโทรสาร และมีการจ ัดแยกเคาน ์เตอร ์ของผ ู้ลงทะเบียน 
ล่วงหน้าในงาน เพ่ือขอรับบัตรเข้าชมงานได้อย่างรวดเร็ว ประหยัดเวลารอหน้างาน 
ทั้งนี้ ผู้จ ัด บางรายอาจมีการจัดส่งบัตรเข้าชมงานให้ล่วงหน้า 

   การลงทะเบียนหน้างาน ผู้เข้าชมงานที่มาลงทะเบียนหน้างาน (Walk-in) จะต ้องกรอก 
แบบฟอร์มเพ ่ือเข้าชมงาน และยื่นที่เคาน์เตอร์ลงทะเบียนเพ่ือรับบัตรเข้าชมงานต่อไป 
หรือ ลงทะเบียนด้วยตนเอง (Self-Registration) ผู้จัดจะต้องจัดท าระบบเพ ื่อให้การ
ลงทะเบียนหนา้ และส าหรับผู้เข้าชมงานที่เป็น VVIP ควรมีการจัดห้องรับรองพิเศษ
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บริเวณหน้างาน และมีเจ้าหน้าที่อ านวยความสะดวก เพ่ือให้เกิดความรวดเร็วและ
อ านวยความสะดวกให้กับผู้เข้าชมงาน VVIP ในระดับสูงสุด ในกรณีของงานแสดง
สินค้าท่ีเป็นงานจ าหน่ายปลีก หากผู้จัดงานต้องการทราบจ านวนผู้เข้าชมงานที่
แน่นอน อาจจัดท าสติ๊กเกอร์เพ่ือให้ผู้เข้าชมงานติดโดยขอรับได้ท่ีเคาน์เตอร์
ลงทะเบียน 

การจ าแนกประเภทผู้เข้าชมงาน 
ผู้จัดงาน อาจจ าแนกตามความส าคัญของผู้เข้าชมงาน หรือประเภทของธุรกิจ  โดยจัดท าบัตรแยก 

ในกลุ่มผู้เข้าชมงานเพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่ผู้เข้าร่วมงาน เช่น  กรณีของกรมส่งเสริมการค้าระหว่าง
ประเทศ มีการจ าแนกกลุ่มผู้เข้าชมงานตามความส าคัญ ดังนี้ 

 แขกเช ิญพิเศษ (Executive1,2) เป ็นแขกที ่พิจารณาค ุณสมบ ัต ิแล ้วเห ็นว ่าเป ็นผู ้ที ่ม ีความส าค ัญ ม ีศ ักยภาพ 
ในการสั่งซื้อสูง ผู้จัดงานจึงออกค่าใช้จ่ายในการเดินทางให้ เช่น ค่าบัตรโดยสารเครื่องบิน (เฉพาะ Executive 1) 
ค่าท ี่พัก ค่าพาหนะรับรองตลอดการเดินทาง ตลอดจนมีการจัดเจา้หน ้าทีอ่ านวยความสะดวกหรือล่ามให้ และมีการ 
ลงทะเบียนเข้าชมงานลว่งหนา้ให้ 

 คณะผู้ แทน กา ร ค้า (Trade Mission) เป็นผู้ทีส่ านักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศเชิญชวนให้มา 
เข้าชมงาน แต ่ม ิได ้ออกค ่าใช ้จ ่ายในการเด ินทางให้ จะอ านวยความสะดวกด ้านต ่างๆ ในการเด ินทาง เช ่น การจองที่พัก 
การจัดรถรับ-ส่งระหว่างการเดินทาง หรือจัดล่ามประจ าคณะให้ และมีการลงทะเบียนเข้าชมงานลว่งหนา้ให ้

 ผู้เข้าชมงานทั่วไปที่ลงทะเบีย นเข้าชมงานงานล่วงหน้า (Pre-registration) โดยสามารถลงทะเบียน 
ล่วงหน้าทางอินเตอร์เน็ตผ่านระบบลงทะเบียนล่วงหน้าของงานใน Website หรือกรอกแบบฟอร์มที่แนบในจดหมาย 
เชิญชวนผู้เข้าร่วมงานและจัดส่งมาทางโทรสาร 

 ผู้เข้าชมงานที่มาลงท ะเบียนห น้างาน (Walk-in Visitor) เป็นผ ู้เข้าชมงานที่มาลงทะเบียน ในวันที่ 
เดินทางมาชมงานแสดงสินค้าดังกล่าว 

ส าหรับผู้จัดงานแสดงสินค้าอ่ืนๆ อาจมีการจ าแนกกลุ่มผู้เข้าชมงานตามประเภทธุรกิจ เช่น ผู้น าเข้า 
ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก ฯลฯ และจัดท าบัตรผู้เข้าชมงานโดยแยกประเภทตามที่ก าหนดเพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่
ผู้เข้าร่วมงานนอกจากนี้การแยกสีสายคล้องบัตรเข้าชมงานเป็นสิ่งที่จ าเป็นส าหรับงานแสดงสินค้าที่ต้องการให้มีระบบ
ปรึกษาความปลอดภัยที่เข้มงวด 

บัตรผู้เข้าชมงาน 
ผู้จัดงานควรพิจารณาเรื่องการจัดท าบัตรผู้เข้าชมงานและข ้อมูลที่จะจัดพ ิมพ์ลงบนบ ัตรเพ่ือ

อ านวย ความสะดวกให้แก่ผู้จัดและผู้เข้าชมงานในการจ าแนกความส าคัญของผู้เข้าชมงาน 
ข้อมูลที่พิมพ์บนบัตร ได้แก่ ชื่อผู้เข้าชมงาน ตำแหน่ง ชื่อบริษัท ประเภทธุรกิจ ประเทศ ทั้งนี้ ความ 

ละเอียดของข้อมูลขึ้นอยู ่กับความต้องการของผู ้จัดและผู ้เข้าร่วมงานแต่ควรค านึงถึงความคล่องตัวในการ 
ลงทะเบียนหน้างานด้วย เนื่องจากหากมีประเภทบัตรมาก หรือมีข ้อมูลมาก จะใช้เวลาในการลงทะเบียนมากด้วย 

การรายงานผลผู้เข้าชมงาน ในระบบลงทะเบียน ควรมีการรายงานผลผู้เข้าชมงานในแต่ละวัน และ 
เปรียบเทียบกับระยะเวลาเดียวกันในการจัดงานครั้งก่อน เพ่ือผู้จัดจะได้ประเมินสถานการณ์วันต่อวัน และสามารถ 
แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าที่เกิดขึ้น เช่น ผู้เข้าชมงานน้อยลง อาจเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ภายในประเทศเพ่ิมเติม 

การใช้ประโยชน์จากขิ้อมิูลทีิ่ได้จากการลงทะเบียน ข้อมูลที่ได้จะน ามาศ ึกษา วิเคราะห์และ 
ประเมินผล เพ ื่อปรับปรุงการจัดงานครั้งต ่อไป ดังนั้น แบบฟอร์มการลงทะเบียนทั้งล่วงหน้าและหน้างานจึงควร 
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เหมือนกัน และม ีข้อมูลที่จะเป็นประโยชน์ในการประเมินผล เช่น สื่อที่ได้รับข่าวสารการจัดงานเพื่อใช้พิจารณาสื่อ 
การประชาสัมพันธ์ในครั้งต ่อไป ความพึงพอใจในการเข้าชมงาน เป็นต้น 

การจัดท า Fair Catalog/Fair Directory/Trade Show on Internet 
การจัดท าข ้อมูลผู้เข้าร่วมงาน เพ่ือให้บริการและอ านวยความสะดวกแก่ผู้เข้าชมงานมีได้หลาย

รูปแบบ เช่น  
 Visitor Guide ซึ่งประกอบด้วย แผนผังของงาน (Floor Plan) ซึ่งรวมแผนผังคูหาในอาคาร

แสดง สินค้าและส่วนบริการต่าง ๆ รายชื่อผู้เข้าร่วมงานและที่ตั้งคูหา  (เรียงล าดับตาม
ตัวอักษร และหรือ ตามประเภทสินค้า) โปรแกรมกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ 

 Fair Catalog มีข้อมูลเช่นเดียวกับ Visitor Guide โดยในส่วนของรายช ื่อผู้เข้าร่วมงาน มีที่
อยู่ ติดต่อและรายละเอียดสินค้า ตลอดจนข ้อมูลอ่ืน ๆ ของบริษัท และเพ่ิมส่วนของหน้า
โฆษณา บริษัทซึ่งมีรูปสินค้าด้วย 

 Trade Show on Internet จะเป็นการจ าลองงานแสดงสินค้าเพ ื่อเผยแพร่ทาง Internet ซ่ึง 
สามารถเข้าดูได้ก่อนงานและหลังการจัดงานแล้วแต่ก าหนด (ส่วนใหญ่จะก ่อนงาน 2 เดอืน 
เพ ื่อ จูงใจให้ผู้ดูข้อมูลเดินทางมาเยือนงาน และแสดงหลังงานประมาณ 6 เดือน หรือจนกว่า
งานแสดง สินค้าใหม่จะข้ึนแสดงบน Website ทดแทน ทั้งนี้ จะเน้นในสว่นของรูปสนิค้า 
เด่น ๆ ของ ผู้เข้าร่วมงาน ซึ่งจะเป็นการเผยแพร่ข้อมูลผู้เข้าร่วมงานในรูปแบบของ  
e-Market Place และ เป็นการประชาสัมพันธ์การจัดงานที่ได้ผลอีกทางหนึ่งด้วย 

ทั้งนี้ ข้อมูลต่างๆ ที่แสดงต้องถูกต ้องและเป็นข ้อมูลที่ล่าสุด โดยเฉพาะที่ติดต ่อผู้เข้าร่วมงาน 
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6. การเตร ยมข้อมูลและให้บริการแก่ผู้เขา้ชมงาน 
 จัดเตรียมเจ้าหน้าที่ทีจ่ะตอบข้อซักถามของผู้สนใจที่จะมาเข ้าชมงานโดยทันทีพร้อมข้อมูล

ต่างๆ ทีจ่ าเป็นแก่การเดินทางของผู้เข้าชมงานให้มากที่สุด ทั้งนี้การสอบถามอาจม ีทั้ง
ทางโทรศัพท ์ โทรสาร E-mail 

 จัดท าข ้อมูลทีจ่ าเป็น รวมทั้งบริการและกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ภายในงาน โดยจัด
แสดงใน Website ของงาน หรือจัดส่งให้ผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วมงาน 

7. การเตร ยมการด้านกิจกรรมพิเศษต่างๆ 
ผู ้จัดงานอาจด าเนินการเองหรือจัดจ้างบบริษัทที่มีประสบการณ์ในแต่ละกิจกรรมเป็นผู ้ด าเนินการ 

ทั้งนี ้ควรก าหนดรายละเอียดของกิจกรรมต่างๆ ล่วงหน้าก่อนงาน 3-4 เดือนเพ่ือใช้ประโยชน์ในการประชาสัมพันธ์
เชิญชวนผู้เข้าชมงาน 

กิจกรรมพิเศษต่าง ได้แก ่ 
1) พิธีเปิด (Opening Ceremony) 
2) งานเลี้ยงต้อนรับผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน (Reception) 
3) การประชุมสัมมนา (Conference/Seminar) 
4) นิทรรศการ (Exhibition) 
5) การจัดประกวด/แข่งขัน (Contest/Competition) 
6) แฟชั่นโชว ์(Fashion Show) 
7) ทัศนศึกษา/เยี่ยมชมโรงงาน/แหล่งผลิต (Factory Visit) การประชาส ัมพันธ ์งาน 
8) กิจกรรมสาธิต/Workshop 

1. วัตถุประสงค ์
1.1   เพ่ือประชาสัมพันธ์งาน   ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
1.2   เพ่ือประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์งานให้กับผู้ผลิต  ผู้ซื้อ  และผู้บริโภคท่ัวโลก 
1.3   เชิญชวนให้กลุ่มเปูาหมายทั้งในและต่างประเทศเข้ามาเยี่ยมชมงานและร่วมเจรจาการค้า กับ

ผู้ผลิต ผู้ส่งออกไทย 
1.4   เพ ื่อแสดงถ ึงความพร ้อมของประเทศไทย ในการเป็นศูนย์กลางการผลิตและการส่งออกสินค้า  
ในภูมิภาค โดยขยายขอบเขตของงานให้กว้างขวางขึ้นและมุ่งเน้นให้เป็นงานระดับนานาชาติ 

2. กลุ่มเป้าหมาย/ตลาดเป้าหมาย 
2.1 ผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) 

- ในประเทศ : นักธุรกิจ ผู้ผลิต หรือผู้ประกอบการไทยที่ส่งสินค้าไปต่างประเทศ 
- ต่างประเทศ : นักธ ุรกิจ ผู้ผลิต หรือผู้ประกอบการบริษัทจากต่างประเทศ 

2.2 ผู้เข้าชมงาน (Visitor) 
- ในประเทศ : นักธุรกิจ ผู้ผลิต หรือผู้ประกอบการไทย ตลอดจนประชาชนทั่วไป 
- ต่างประเทศ : นักธุรกิจ ผู้ผลติ หรือผู้ประกอบการ ตลอดจนประชาชนทั่วไปในต่างประเทศ 

3. การประชาสัมพันธ์ต่างประเทศ 
3.1 การจัดหาฐานข้อมูลผู้ซื้อ/ผู้น าเข้าท่ีเกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมในต่างประเทศเพ่ือใช้ในการ 
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ประชาสัมพันธ์และสื่อสารทางการตลาดเชิงรุกให้สามารถเข้าถึงผู้ซื้อ ผู้น าเข้า และ 
กลุ่มเปาูหมายอย่างมีประสิทธิภาพ   โดยเน้นการประชาสัมพันธ์และสื่อสารทางการตลาดOn- 
line และ Direct Marketing เป็นหลัก เพ่ือให้สอดคล ้องกับการส ื่อสารในปัจจุบัน3.2 การ
ประชาสัมพันธ์ สามารถด าเนินการได้ในรูปแบบต่างๆ ดังนี้ 
(1) การจัดส่ง E-Mail / E-Newsletter ทัง้ภาษาไทยและภาษาอังกฤษ เพ่ือเชิญชวนExhibitor 
เข้าร่วมจัดงาน และ Visitors ทั้งในและต่างประเทศให้เข้าเยี่ยมชมงาน โดย ส่งไปยังผู้ซื้อ/ผู้น า
เข้าในต่างประเทศผ่านฐานข้อมูลของกรมฯและของบริษัทผู้ได้รับจัด จ้างท าประชาส ัมพันธ ์
(2) ประชาสัมพันธ ์ทาง web link, web banner ที่จะเกิดประสิทธิภาพสูงสุดทางเว็บไซต์ที่ 

เกี่ยวข้องที่เก่ียวข้องกับอุตสาหกรรม 
(3) การส่งข้อมูลข่าวสารไปยังกลุ่มเปูาหมายและเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้อง อาท ิองค์กรต่างประเทศ 

และสื่อต่างประเทศ เพ่ือประชาสัมพันธ์การจัดงาน รวมทัง้ประชาสัมพันธ ์ภาพล ักษณ์ 
อุตสาหกรรมของงานแสดงสินค้านั้นๆ 

(4) การเผยแพร่งานในนิตยสารต่างประเทศที่เป็นตลาดเปูาหมายของงาน4. การ
ประชาสัมพันธ์ในประเทศ 

4.1 การจัดหาฐานข ้อมูลผู้ซื้อ/ผู้น าเขา้ทีเ่ก ี่ยวข้องกับอ ุตสาหกรรมในต่างประเทศเพอ ื่  ใช้ใน 
การประชาสัมพันธ์และสื่อสารทางการตลาดเชิงรุกให้สามารถเข้าถึงผู้ซื้อ  ผู้นาเข้า  
และกลุ่มเปาูหมายอย่างมีประสิทธิภาพ  โดยเน้นการประชาสัมพันธ์และสื่อสารทางการ
ตลาด On-line และ Direct Marketing เป็นหลัก เพ ื่อให ้สอดคล ้องก ับการสื่อสารใน
ปัจจุบัน 

4.2 การประชาสัมพันธ์ สามารถด าเนินการได้ในรูปแบบต่างๆ ดังนี้ 
(1) การประชาสัมพันธ ์โดยใช ้ Banner ขนาดเล็ก เช่น 1 x 3 เมตร โดยติดตั้งในกรุงเทพ 

และ ปริมณฑล หรือหน่วยงานอน ื่   ๆ ที่เก่ียวข ้องก ับอุตสาหกรรมพร้อมจ ัดส่ง 

(2) การประชาส ัมพ ันธ ์โดยใช้ใบปลิวขนาด A4 เพ่ือแจกท่ีด่านเก็บเงินทางด่วนในช่วงวันจัดงาน 

  (3) การลงโฆษณาในสถานีวิทยแุละโทรทัศน์ โดยการพูดประชาสัมพันธ์ในรายการที่ได้รับความนิยม 
  (4) การเผยแพร ่ข่าวประชาส ัมพันธ์ (Press Release) ภาพลักษณ์สินค้าและการจัดงาน 

ไปยัง สื่อมวลชน สมาคมการค้า หน ่วยงานภาครัฐและเอกชนที่เกี ่ยวข ้อง อย่างต ่อเนื่อง 
ตลอดโครงการ 

(5) ผลิตและเผยแพร่ข่าวในลักษณะ สกู๊ปพิเศษ บทความ บทสัมภาษณ์ ภาพข่าวกิจกรรม 
ในหนังส ือพ ิมพ์และน ิตยสารเกี ่ยวกับอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร ์หร ือเว ็บไซต์ที่ เก ี่ยวข ้อง 
ภายในประเทศ 

(6) จัดท า E-marketing ผ่านทางจดหมายเช ิญอิเล ็กทรอน ิกส์ (E-Invitation) และจดหมาย ข่าว
อ ิเล ็กทรอน ิกส์ (E-Press release) เช ิญกลุ่มเปูาหมายในประเทศไม่น ้อยกว่า 6 ฉบับ 

(7) จัดท า Web link หรือ Banner link กับเว็บไซต์ส าคัญๆ /หน่วยงานที่เกี่ยวข้องหรือสมาคม 
การค้า (Trade Association) ภายในประเทศ จ านวน 20 เว็บไซต ์
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(8) จัดท าPost Show Report สรุปผลการจัดงาน ทั้งภาษาไทยและภาษาอ ังกฤษ เพ ื่อใช้ 
ประชาสัมพ ันธ์บนเว็บไซต์ www.thaitradefair.com และwww.thailandfurniturefair.com 

 หัวใจหลั ก ในการจัดท าสื่อต่างๆ คือ 
o ต้องเข ้าใจ Concept และ จุดขายของงาน 
o วิเคราะห์ความต้องการของผู้รับสื่อ (กลุ่มเปาูหมายที่จะเชิญมาเข้าชมงาน) ว่าต ้องการข้อมูล 

ประเภทใดทีส่ามารถใช้ประกอบการตัดส ินใจ/จูงใจมาเข้าชมงาน  เช่น  ชื่อผู้เข้าร่วมงานที่ม ี
ชื่อเสียง นวัตกรรมใหม่ที่จัดแสดง รูปแบบสินค้าใหม่ๆ ผลการจัดงานที่ผ่านมาและความส าเร็จ 
ของงาน 

o ข้อมูลไม่แน่นหรือเป็นการยัดเยียดจนเกินไป 

http://www.thaitradefair.com/
http://www.thailandfurniturefair.com/
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บทท ี่ 3 
การด าเนินงานในช่วงระหว่างงานแสดงสินค้า 

(In Hall Operation) 

การควบคุมดูแลการก่อสร้างและตกแต่งสถานที่จัดงาน 
เมื่อผู้จัดงานได้คัดเลือกบริษัทออกแบบ/ก่อสร้างตกแต่งสถานที่และคูหา และก าหนด รูปแบบการ 

ก่อสร้างแล้ว ผู้จัดงานจะต้องควบคุม ก ากับ ดูแลให้บริษัทที่ได้รับการคัดเลือกให้ด าเนินการตามรูปแบบที่ได้วางไว้ 
ให้เรียบร้อยและเสรจ็ตามก าหนดเวลา 

1. ส่วนตกแต่งภายในอาคาร 
1.1 ส่วนบริการต่างๆ ของงานซึ่งจัดขึ้นเพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ ผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วม งาน 

โดยใช้รูปแบบและสีสันตาม Key Visual ของงาน ได้แก่ เคาน์เตอร์ลงทะเบียน เคาน์เตอรป์ระชาสัมพันธ ์Press 
Center, Business Center, Hospitality Center เป็นต้น 

1.2 ส่วนตกแต่งภายในอาคารแสดงสินค้า ซึ่งประกอบดว้ย 
 ทางเข้างาน (Archway) ซึ่งเป็นส่วนแสดง Key Visual ของงาน และส่วนใหญ่ใช้เป็น

สถานที่ เชิญประธานและแขกผู้มีเกียรติตัดริบบิ้นในพิธีเปิดงาน 
 บอร์ดแสดงข้อมูลรวมของงาน (Directory Board) โดยตั้งไวด้้านหน้าทางเข ้างาน

ซึ่งประกอบด้วย ข้อมูลการจัดงาน แผนผังแสดงส่วนต่างๆ ภายในงานพร้อมจุด
ให้บริการต่างๆ (Floor Plan) รายช ื่อผู้เข้าร่วมงานเรียงตามตัวอ ักษรพร ้อม
ต าแหน่งคูหา ที่ตั้ง และผังแสดง 
ต าแหน่งที่ตั้งคูหา (เพ่ือให้สะดวกในการค้นหาชื่อและต าแหน่งของที่ตั้งคูหาของผู้เข้าร่วมงาน) 

 ปูายชี้ทาง (Directional Sign) เพ่ือให้ผู้เข้าชมงานได้ทราบทิศทางของส่วนต่างๆ
ภายในงาน โดยจัดท าให้ชัดเจน เข้าใจง่าย 

 Banner เพ่ือแสดงกลุ่มสินค้า และแถวคูหาของแต่ละช่องทางเดิน 
นอกจากนี้ ผู้จัดงานต้องส ารวจความเรียบร้อยและความถูกต้องของส่วนต่างๆ เช่น ปูายต่างๆ 

รูปแบบ floor plan การจัดท านิทรรศการ และกิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ก่อนงานให้เป็นไปตามแบบที่เสนอและตกลวง
กันไว้ หรือหากมีความจ าเป็นเฉพาะหน้าที่ต้องแก้ไขให้เรียบร้อยก่อนวันแสดงสินค้า  เช่น พิธีเปิด ห้องสัมมนา  
ห้องจัดแฟชั่นโชว์ โดยมีการทดสอบระบบแสง สี เสียง การจัดเก้าอ้ี เวท ีเป็นต้น 

 
2. ส่วนตกแต่งภายนอกอาคาร ประกอบด้วย 

2.1 Landmark หน้าประตูทางเข้าศูนย ์แสดงสนิค้า และ Cut out ต่างๆ ที่ตั้งบริเวณด้านนอกศูนย์ 
แสดงสินค้า และหน้าอาคารจัดงานแสดงสินค้า โดยจัดตกแต่งตาม Key Visual ของงานและระบ ุข้อมูลที่ส าคัญ 
เกี่ยวกับงาน ดังนี้ ชื่องาน วันเวลาของการจัดงาน ผู้จัดงาน เป็นต้น เพ่ือให้ประชาสัมพันธ์ให้แก่ผู้สัญจรผ่านสถานที่ 
จัดงาน ให้ทราบว่ามีการจัดงานแสดงสินค้าอะไรอยู่ในเวลานั้น ๆ  ถือเป็นปูายโฆษณางานด้วย 

2.2 ธง หรือ banner เพ ื่อประดับตกแต่งส่วนต่างๆ ภายนอกอาคารเพ ื่อน าไปสู่บริเวณสถานที่จัดงาน 
เป็นการสร้างสีสันและบรรยากาศของงาน ทั้งนี้ หากศูนย์แสดงสินค้านั้น ๆ มีหลายอาคารที่ห่างกัน ควรมี banner 
เพ ื่อชี้ชวนใหผู้้เข้าชมงานในอาคารอ่ืนทราบว่ามีการจัดงานในอาคารที่แยกออกไป 
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3. คูหาผู้เข้ารว่มงาน 
 การควบคุมดูแลความเรียบร้อยในการก่อสร้างคูหาของผู้เข้าร่วมงานทั้งในส่วนของคูหา

มาตรฐาน และคูหาที่ผู้เข้ารว่มงานออกแบบก่อสรา้งเอง โดย 
 กรณีผู้เข้าร่วมงานออกแบบก ่อสร้างเอง ควรมีการให้ส่งแบบให้ผู้จัดหรือบริษัท Official 

Contractor พิจารณาล่วงหน้าว่าเป็นไปตามระเบียบข้อบังคับหรือไม่ เช่น ความสูงของคูหา 
การ ออกแบบที่ปิดบังคูหาข้างเคียงเกินไป 

 การลงทะเบียนและแจกบัตรผู้เข้าร่วมงาน และแจกบัตร Contractor ให้แก่บริษัท
รับเหมา ก่อสร้าง (ควรให้มีการแจ้งชื่อล่วงหน้า) เพ่ือเป็นมาตรการรักษาความปลอดภัย 
เพ ื่อป ูองกันมิให ้ ผู้ที่ไม ่เกี่ยวข้องเข้าในอาคารแสดงสนิค้าก ่อนการเปดิงาน 

 ควบคุมดูแลการด าเนินการก่อสร้างของคูหาที่ก่อสร้างเองให้เป็นไปด้วยความเรียบร้อย 
และอยู่ ภายใต้กฎระเบียบ ข้อบังคับ หากฝุุนฝืนหรือท าความเสียหาย จะต้องด าเนินการ
แก้ไขปัญหาทันที 

 ควบคุมการก่อสร้างคูหามาตรฐานให้เสร็จเรียบร้อยทันก าหนดเวลา 
 ควบคุมดูแลการจัดตกแต่งสินค้าของผู้เข้าร่วมงานให้เสร็จทันการเปิดงาน โดยระมัดระวัง

เรื่องการ น าสินค้าท่ีผิดประเภทที่แจ้งในใบสมัคร และการจัดวางสินค้านอกคูหา ตลอดจน
การแบ่งเช่าคูหา ให้แก่ผู้ประกอบอ่ืนที่มิใช้ผู้เข้าร่วมงาน 

 ดูแลการรื้อถอนสิ่งก่อสร้างและคูหา ให้เสร็จเรียบร้อยภายในก าหนดเวลา และตรวจตรา
พ้ืนที่เพ่ือ ส่งมอบคืนสถานที่จัดงาน 

 
การควบคุมดแูลงานบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในงาน 

สิ่งอ านวยความสะดวกตา่งๆ ภายในงาน ได้แก่ 
1. เคาน์เตอรล์ง ทะเบียน ควรก าหนดจุดลงทะเบียนโดยพิจารณาจากจ านวนผู้เข้าชมงาน 

และท าเลที่เหมาะสมเพ ื่ออ านวยความสะดวกให้ผู้เข้าชมงาน และม ี เจ้าหน้าที่ดูแล
ความ เป็นระเบียบและให้ค าแนะน าแก่ผู้เข้าชมงาน 

2. เคาน์เตอร์ปร ะชาสัม พันธ ์ (Information Counter) ควรกระจายอยู่ตามจุดผ่านที่ส าคัญ 
ภายในงาน เช่น ทางเข ้าอาคาร จุดลงทะเบียน 

3. Press Center เป็นจุดใหบ้ริการและอ านวยควรสะดวกแก่ผู้สื่อข่าวทั้งในและต่างประเทศ 
โดยควรมีการจัดท าเอกสารเฉพาะส าหรับสื่อฯ เพ ื่อให้ข ้อมูลการจัดงานและมีข ่าวแจก 
เกี่ยวกับงานและกิจกรรมพ ิเศษต่าง ๆ  (Press Release) ตลอดจน จัดอุปกรณ์ท่ีเกี่ยวข้อง 
เพ่ืออ านวยความสะดวกในการ ส่งข่าว เช่น โทรศัพท์/ โทรสาร เครื่องคอมพิวเตอร ์ที่ต่อ 
อินเตอร์เน ็ตส าหรบัส่งข่างทางอีเมล์ ตลอดจนเครื่องดื่มรับรอง และเจ้าหน้าที่ประสานงาน 
เพ่ือให้ข้อมูลการจัดงาน หรือนัดหมายให้สัมภาษณ์ผู้จัดงานหรือสมาคมที่เก่ียวข้อง 

4. Hospitality Center จัดเป็นที่รับรองผู้เข้าชมงานจากต่างประเทศ และแขกเชิญพิเศษ 
ส าหรับพักผ่อนหร ือเจรจาธุรก ิจ โดยจัดสิง่อ านวยความสะดวก เช่น บริการตอบ
ข้อสนเทศ ทางการค้า/นัดหมายผู้ผลิต (Trade Inquiry/ Business Matching) บริการ
ด้านการ เดินทาง/ท่องเที่ยว ล่าม ตลอดจน  จัดเตรยีมเครื่องดื่มและของวา่งไว้บริการ 
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5. Business Center เป็นศูนย์ให้บริการรับ-ส่งโทรสาร ถ่ายเอกสาร คอมพิวเตอร ์/ 
อินเตอร์เน ็ต โดยคิดค่าใช้บร ิการ ส่วนใหญ่ศูนย์แสดงสินค้าจะเป็นผู้ให้บริการ 

6. บริการแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ  ในงานแสดงสินค้านานาชาติ ควรจัดเตรียมบริการ  
นี้ด้วย เพ ื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ผู้เข้าชมงานจากต่างประเทศ 

7. บริการไปรษณีย์และพัสดุภ ัณฑ์  
8. บริการรักษาพยาบาลเบื้องต้น  
9. บริการรถรับ -ส่ง  

รถ Shuttle Bus ที่ผู้จัดงานได้จัดเตรียมไว้ล่วงหน้า 
รถแท็กซี่ ผู้จัดงานควรประสานงานกับสถานที่จัดงานเพ่ือติดต่อ เรียกรถแท ็กซ่ี
จากด้านนอกมายังจุดรอรถ (Taxi Stand) 

10. สถานที่จอดรถ จะต ้องจัดเตร ียมที่จอดรถใหเ้พียงพอสำหรับแขกเชิญในพิธีเปิด และดูแล 
ความเรียบร้อยในการจัดระเบียบการเข้าออกท่ีจอดรถของทั้งผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วมงาน 
ซ่ึงส่วนใหญ่สถานที่จัดงานจะเป็นผู้ด าเนินการ 

11. ห้องเด็ก (Kid’s Room/ Ki d’s Corner) จัดเตรียมให้กรณีผู้เข้าชมงานไม่สามารถน าเด็ก 
เล็กเข้าชมงานได้ในช่วงวันเจรจาธุรกิจ 

12. ห้องสวดมนต์ส าหรับชาวมุสลิม จัดเพื่อให้ชาวมุสลิมสามารถท าพิธีละหมาดในช่วงที่มางาน 
13. ห้องผู้จัดงาน (Organizer’s Room) เป็นส านักงานชั่วคราวของผู้จัดงานในช่วงตั้งแต่วัน 

ก่อสร้างจนถ ึงวันรื้อถอน เพ่ือให้บริการและประสานงานแก ่ทั้งผู้เข้าชมงาน ผู้เข้าร่วมงาน 
ผู้รับเหมาบริการต่างๆ โดยมีเจ้าหน้าที่ประจ าและสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าต่างๆ 
ที ่เกิดข้ึนระหวา่งงาน ภารกิจหลัก ได้แก ่ 
o การลงทะเบียนรับบัตรของผู้เข้าร่วมงาน บัตร Contractor การแจก Fair Catalog 

ให้แก่ผู้เข้าร่วมงาน 
o การให้บริการข้อซักถามต่างๆ แก่ผู้เข้าร่วมงาน 
o เป็นจุดรับร้องเรียนในเร ื่องต่างๆ และพิจารณาแก้ไขปัญหาเพ่ือให้การ จัดงาน

ด าเนิน ไปได ้อย่างเรียบร ้อย 
14. ห้อง/เคาน์เตอร์ของบริษัทที่ได้รับการคัดเลือกเพ่ือให้บริการแก่ผู้เข้าร่วมงาน เช่น บริษัท 

ก่อสร้างตกแต่งคูหา บริษัทต ิดตั้งไฟฟูา บริษัทผู้รับขนส่งสินค้า เป็นต้น 
การรักษาความปลอดภัย 

เพ่ือให้การจัดงานแสดงสินค้าเป็นไปอย่างเรียบร้อย บริษัทรักษาความปลอดภัยที่ได้รับแตง่ตั้งจะต ้อง 
เข้มงวดในการตรวจบัตรผู้เข้าสถานที่จัดงานแสดงสินค้าทั้งช่วงวันก่อสร้าง วันงาน และวนัรื้อถอน ตามเงือ่นไขที่ผู้จัด 
งานไดก้ าหนดไว้ในข้อ 2 และผู้เข้าออกสถานที่จัดงานในแต่ละช่วงเวลา จะต้องติดบัตรผ่านตลอดเวลา โดยติดบัตร ให้ 
ถูกต ้องตามประเภทของภารก ิจในงาน 



คู่มือการจดังานแสดงสินคา้นานาชาติในประเทศ 34  

1.  ประเภทของบัตรในงานแสดงสินคา้ ได้แก ่ 
(1) บัตร Organizer/Officer เป็นบัตรส าหรับผู้จัดงาน/เจ้าหน้าที่ฝุายจัดงาน 
(2) บัตร Exhibitor เป็นบัตรผู้เข้าร่วมงาน ใช้ได้ในวันก่อสร้าง วันงานและวันรื้อถอน 
(3) บัตร Visitor/Buyer บัตรผู้เข้าชมงาน ใช้ได้เฉพาะช่วงเวลาเปิดงาน 
(4) บัตร Guest/VIP/Observer เป็นบัตรส าหรับแขกเชญิพิเศษและบัตรส าหรับผู้มาดูงาน 

เพ่ือแยกให้ผู้เข้าร่วมงานทราบว่ามิใช่ผู้ซื้อท่ีต้องการมาเจรจาธุรกิจ ใช้ได้เฉพาะช่วงเวลา 
เปิดงาน 

(5) บัตร Press เป็นบัตรส าหรับสื่อมวลชน ใช้ได ้เฉพาะช่วงเวลาเปดิงาน โดยจะได้รับอนุญาต 
ให้ถ่ายรูปในงานได้ 

(6) บัตร Contractor เป็นบัตรส าหรับบริษัทก ่อสร้างตกแตง่ค ูหา ซึ่งได้รับอนุญาตให้เข้าเฉพาะ 
ในวันก่อสรา้ง และวนัรื้อถอนคูหาเท่านั้น 

(7) บัตร Service Staff เป็นบัตรส าหรับเจ้าหน้าที่ปฏิบัติงานในด้านต่างๆ เช่น พนักงานท า 
ความสะอาด พนักงานรักษาความปลอดภัย เจ้าหน้าที่ลงทะเบียน เจ้าหนา้ประเมินผล ล่าม 
พนักงานของ Forwarding Agent เป็นต้น 

2.  ก าหนดเวลาเปิด-ปิดอาคารแสดงสินค้า 
วันก่อสร้าง 
ผู้จัดงานควรเชา่พ้ืนที่จัดแสดงสินค้าก ่อนวันงาน 2-3 วัน เพ ื่อให้ผู้รับเหมาก่อสร้างอย่างเป ็นทางการ 

(Official Contractor) ท าเครื่องหมายต าแหน่งหมายเลขคูหาในอาคารแสดงสินค้าก่อน แล้วจงึจดัเวลาให้ผู ้ก ่อสร้าง 
คูหาของบริษัทเข้าร่วมงานเข้าก่อสร้างคูหา ส่วนเวลาจัดตกแต่งตัวอย่างสินค้าควรจัดเวลาให้ผู้เข้าร่วมงานประมาณ 
1 วันหรือครึ่งวันก ่อนวันงาน 

วันงาน 
ผู้จัดงานควรก าหนดเวลาให้ผู้เข้าร่วมงานสามารถเข้าอาคารแสดงสินค้าได้ก่อนเวลาเปิดงานและหลัง 

เวลาปิดงาน 1-2 ชั่วโมง เพ่ือให้ผู้เข้าร่วมงานดูแลความเรียบร้อยของคูหาและจัดตกแต่งสินค้าเพ่ิมเติม ส าหรับใน 
วันเปลี่ยนที่เปลี่ยนสินค้าจากการเจรจาธุรกิจเป็นการจ าหน่ายปลีกและวันสุดท้ายของงาน ควรเพิ่มเวลาหลังงาน 
เป็น 4 ชั่วโมง เพ ื่อให้เวลาในการเปลี่ยนหรือเก็บสนิค้า 

วันรื้อถอน ส่วนใหญ่จะก าหนดหลังงาน 1 วัน 
การประชาสัมพันธ์ระหว่างงานิ 

  การประชาสัมพันธ์ระหว่างงานมีส่วนส าคัญในการเชิญชวนผู้เข้าชมงาน (Visitor) ที่เป็นผู้มีรายได้
สูงที่อาศัยอยู่ในประเทศไทย (Expat) ตลอดจนผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มอสังหาริมทรัพย์ ห้างสรรพสินค้า ในประเทศไทยให้
มาเข้าชมงานมากขึ้น และยังเป็นการกระตุ้นยอดขายในวันจ าหน่ายปลีกอีกด้วย การประชาสัมพันธ์ระหว่างงาน 
ท าได้หลากหลายรูปแบบ ได้แก่  

  การประชาสัมพันธ์ระหว่างพิธีเปิด เช่น การจัด Facebook Live  
 การเผยแพร่ภาพพิธีเปิด / ข่าวประชาสัมพันธ์ / Email Direct Marketing (EDM) เพ่ือ

เชิญชวนแขก ซึ่งควรเผยแพร่โดยเร็วที่สุด 
 การจัดท าคลิปวิดีโอประชาสัมพันธ์พิธีเปิดงาน / แฟชั่นโชว์ / สินค้าที่น ามาจัดแสดง 

ความยาวประมาณ 3 – 5 นาที เผยแพร่ผ่าน Official Website ของงาน/Facebook/ 
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Instagram และจอ LED บริเวณจุดลงทะเบียน 
 การประชาสัมพันธ์สินค้าเด่น/สินค้าท่ีมีดีไซน์/สินค้าที่มีนวัตกรรม/สินค้าไฮไลต์ต่าง ๆ 

โดยการเขียนสกู๊ปข่าว หรือโพสต์ข้อความพร้อมรูปเผยแพร่ผ่าน Facebook/Instagram 
 การให้สัมภาษณ์สื่อต่างประเทศเกี่ยวกับงาน โดยผู้บริหารกรมฯ  
 การสัมภาษณ์ผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) ผู้เข้าชมงาน (Visitor) อธิบดี และวิทยากรที่มา

ให้ความรู้เกี่ยวกับเทรนด์ใหม่ ๆ เพื่อเป็น Footage ส าหรับการจัดท าคลิปวิดีโอน าเสนอ
ต่อคณะรัฐมนตรี/คลิปประชาสัมพันธ์หลังการจัดงาน (Post show) 

 การเก็บภาพ/คลิปวิดีโอบรรยาการงาน สินค้าที่น่าสนใจหรือภาพมุมสูง เพื่อใช้ส าหรับ
การประชาสัมพันธ์งานครั้งต่อไป 

การรับสมัครเพื่อเข้าร่วมงานครั้งต่อไปิ 
  การรับสมัครผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) เพ่ือเข้าร่วมงานครั้งต่อไปในระหว่างการจัดงานมีความส าคัญ 

หากผู้ร่วมงานประสบความส าเร็จในการเจรจาการค้า ได้พบกับกลุ่มลูกค้าเปูาหมายระหว่างงาน จะท าให้สามารถ
ตัดสินใจสมัครเข้าร่วมงานครั้งต่อไปได้ทันที  
 
กิจกรรมพิเศษต่างๆ 

ในช่วงระหว่างงานผู้จัดงานจะเป็นผู้ประสานงานและอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้รับผิดชอบในกิจกรรม 
พิเศษต่างๆ 
การประเมินผลการจัดงาน 

การประเมินผลการจัดงานเป็นหัวใจส าคัญของการพัฒนาและปรับปรุงการจัดงานแสดงสินค้าในครั้ง 
ต่อไปให้ตรงตามความต้องการของผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วมงานให้มากยิ่งข้ึนโดยมีข้ันตอนการด าเนินงาน ดังนี้ 

 จัดท าแบบสอบถามผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงานทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ ซึ่งควร
ออกแบบ สอบถามที่มีข้อมูลที่สามารถใช้ประโยชน์ในการพัฒนาการจัดงานในครั้งต่อไป
ให้มากที่สุด 

 จัดจ้างบริษัท/เจ้าหน้าที่ เพ ื่อด าเนินการประเมินผล ระหว่างงาน เช่น  การแจกและ
รวบรวมแบบประเมินผลจากผู้เข้าร่วมงานการสัมภาษณ์ผู้เข้าชมงานทั้งไทยและ
ต่างประเทศ ในช่วงว ันเจรจา ธุรกิจและวันจ าหน่ายปลีก 

 ในการจัดเก็บข้อมูลจากผู้เข้าร่วมงานควรเกินร้อยละ 80 ส่วนผู้เข้าชมงานที่สัมภาษณ์
โดยตรงควร ให้ได้มากรายที่สุด หรือประมาณร้อยละ 25-30 ของผู้เข้าชมงานจาก
ต่างประเทศ โดยมีการ เตรียมของที่ระลึกเพ่ือจูงใจส าหรับผู ้ตอบแบบสอบถาม 

 ทั้งนี้ อาจจัดเครื่องคอมพิวเตอร์เป็น Touch Screen วางตามจุดต่าง ๆ ของงานเพ ื่อให้
ผู ้เข้าร่วมงานตอบแบบสอบถามก็ได้ 
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บทท ี่ 4 
การด าเนินงานในช่วงหลังงานแสดงสินค้าและการประเมินผล 

(Post Show Operation) 

เมื่อการจัดงานแสดงสินค้าสิ้นสุดลง ผู้จัดงานยังมีกิจกรรมท ี่ต้องด าเนินการต่อ ดังนี้ 

การสรุปรายละเอียดรายรับ-รายจ่ายของโครงการ 
ผู้จัดงานควรเร่งด าเนินการช าระเงินค่าใช้จ่ายในรายการต่างๆและจัดท าสรุปรายละเอ ียด

ค่าใช้จ่าย ทั้งหมดของโครงการ และสรุปรายรับ-รายจ่าย ตลอดจนผลก าไร/ขาดทุนในการจัดงาน เพ่ือเป็น
ข้อมูลในการวาง แผนการจัดงานและจัดตั้งงบประมาณในครั้งต่อไป 

การจัดท าจดหมายขอบคณุผูเ้ข้าริ่วมงานและผู้เข้าชมงาน 
เมื่อการจัดงานสิ้นสุดลง ผู้จัดงานควรจัดส่งจดหมายขอบคุณผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมงาน และผู้

ที ่ เกี่ยวข้องซึ่งมีส่วนรว่มในการจัดงานใหป้ระสบผลส าเร็จ เช่น สมาคมต่างๆ สื่อมวลชน และบริษัทผู้ให้บริการ
ต่างๆ พร้อมแจ้งข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับการจัดงานในครั้งต่อไป เช่น ระยะเวลา สถานที่ เป็นต้น 
 
การประชาสัมพันธ์หลังงานิ 

  การประชาสัมพันธ์หลังงานมีส่วนส าคัญในการเชิญชวนผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) และผู้เข้าชมงาน 
(Visitor) ให้เข้าร่วมงานครั้งต่อไป รวมทั้งยังเป็นการสรุปข้อมูลจุดเด่นของงานให้กับผู้บริหารด้วย ซึ่งมีแนวทางการ
ด าเนินการ ดังนี้ 

 การเผยแพร่ข่าวประชาสัมพันธ์ สรุปจ านวนผู้เข้าร่วมงาน (Exhibitor) ผู้เข้าชมงาน (Visitor) 
มูลค่าซื้อขายภายในงาน สินค้าที่ได้รับความนิยม ความส าเร็จของการจัดงาน ซึ่งควร
เผยแพร่โดยเร็วที่สุด โดยเผยแพร่ผ่านสื่อต่าง ๆ  

 การจัดท าคลิปวิดีโอสรุปผลการจัดงาน/คลิปประชาสัมพันธ์หลังการจัดงาน (Post show) 
ความยาวไม่เกิน 3 นาที เพ่ือน าเสนอต่อคณะรัฐมนตรี (ถ้ามี) และเผยแพร่ผ่าน Official 
Website ของงาน/Facebook/ Instagram 

 การเผยแพร่ / Email Direct Marketing (EDM) เพ่ือเชิญชวนแขก ซึ่งควรเผยแพร่โดยเร็วที่สุด 
 

การประเมินผลการจัดงาน 
การประเมินผลการจัดงานเป็นหัวใจส าคัญของการพัฒนาและปรับปรุงการจัดงานแสดงสินค้าใน

ครั้ง ต่อไปให้ตรงตามความต้องการของผู้เข้าชมงานและผู้เข้าร่วมงานให้มากยิ่งขึ้น กรมส่งเสริมการค้าระหว่าง
ประเทศ จึงได้จัดท าแบบประเมินผลแจกจ่ายให้แก่ผู ้เข้าร่วมโครงการได้แจ้งข้อมูลอันจะเป็นประโยชน์ต่อการ
พัฒนาแนว ทางการเข้ารว่มงานแสดงสนิค้าในปีต่อๆ ไป 

1. เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของการประเมินผล 
 เพ่ือรวบรวมข้อคิดเห็นเกี่ยวกับการจัดงานแสดงสินค้าจากกลุ่มผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชม

งาน จากทั้งในและต่างประเทศ เพ ื่อสรุปผลการด าเนินงาน 
 เพ่ือสรุปปัญหาและอุปสรรค ตลอดจนข้อเสนอแนะในการจัดงาน 
 เพ่ือรวบรวมความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณ์ของงาน  จุดเด่นจุดด้อยของงานเมื่อเทียบ

กับ การจัดงานแสดงสินค้าประเภทเดียวกัน เพ่ือน ามาใช้ในการวางแผนการจัดงานครั้ง
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ต่อไป 
2. วิธีด าเนินการประเมินผล 

1) การรวบรวมข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ประกอบด้วย 
 ข้อมูลจากการลงทะเบยีน อาท ิ

จ านวนผู้ลงทะเบียนเข้าชมงานทั้งหมด ซึ่งมีการน ามาวิเคราะห์ทางสถิติอย่าง
ละเอียด และ แสดงผลในหลายรูปแบบเพ ื่อใช้ประโยชน์ต่อไป เช่น จ านวน 
ผู้เข้าชมงานจ าแนกตามประเทศ ประเภทธุรกิจ ประเภทสินค้าท่ีสนใจ สื่อที่
รับทราบเรื่อง การจัดงาน เป็นต้น โดยเปรียบเทียบการการจัดงานครั้งก่อน 

 ข้อมูลจากผู้เข้าชมงาน 
- รายงานจากแบบสอบถามผู้เข้าชมงาน 
- รายงานของส าน ักงานส่งเสร ิมการค้าในต่างประเทศทีน่ าผูซ้ื้อในพ้ืนที่รับผิดชอบมาชมงาน 
 ข้อมูลจากแบบประเมินผลที่ได้รับจากภาคเอกชนผู้เข้าร่วมงาน 

2) การประเมินผล 
แบบประเมินผลที่สอบถามจากผู้เข้าร่วมงานแสดงสินค้าซึ่งจัดโดยกรมให้ข้อมูลที่มี

นัยส าคัญ ต่อการประเมินผลเป็นอย่างยิ่ง ดังนั้น การให้ความร่วมมือในการกรอกข้อมูลจากผู้เข้าร่วมงานให้มาก
ที่สุด โดยไม ่ ควรน้อยกว่าร้อยละ 85 ของจ านวนผู้เข้าร่วมงานทั้งหมด จึงจะสามารถสะท้อนภาพรวมถึงความพึง
พอใจต่อการ เข้าร่วมงานและผลประโยชน์ทางธุรกิจที่ได้รับจากการเข้าร่วมงานอย่างแท้จริง 

 การประเมินผลเชิงปริมาณ 
เป็นวิธีการเปรียบเทียบแบบต้นทุน-ผลได้โดยพิจารณาจากรายจ่ายทั้งหมดของโครงการ 
และผลการสั่งซื้อที่ภาคเอกชนได้รับจากการเข้าร่วมงาน 
 การประเมินผลเชิงคุณภาพ เป็นการประมวลและวิเคราะห์ผลทางสถิติจาก

แหล่งข้อมูลต่าง ๆ  ทั้งจากรายงานของ 
ผู้จัดงาน จากแบบประเมินผลของภาคเอกชนที่ร่วมงานกับกรมฯ และจากข ้อมูลรายงานของเจ้าหน้าที่ผู้รบัผิดชอบ 
งานแสดงสินค้านั้นๆและส านักงานส่งเสริมการค้าในต่างประเทศเพ่ือให้ทราบถึงความพึงพอใจของผู้เข้าชมงาน 
และผู้เข้าร่วมงาน ผลการเจรจาธุรกิจ โดยเฉพาะผลการซื้อขายทันทีภายในงานและผลการสั่งซื้อภายใน 1 ปี 
จุดอ่อน/จุดแข็งของงาน ตลอดจนปัญหา/อุปสรรค และ ข ้อเสนอแนะต่างๆ ในการจัดงานจากมุมมองของภาครัฐ 
และภาคเอกชน 

 
ประโยชน์ที่ได้รับ 

เนื ่องจากการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศต้องค านึงถึงการแข่งขันกับการจัดงานแสดง 
สินค้านานาชาติในต่างประเทศที่จัดขึ้นทั่วโลกซึ่งมีเป็นจ านวนมากในแต่ละปี และแม้ว่ากรมส่งเสริมการค้าระหว่าง 
ประเทศจะพิจารณาจัดเฉพาะงานแสดงสินค้าที ่ประเทศไทยมีศักยภาพและได้รับการยอมรับจากผู ้ซื ้อระดับ 
นานาชาติในระดับต้นๆ ก็ตาม แต่แนวโน้มและกระแสการจัดงานแสดงสินค้าใหม่ๆ เกิดขึ้นมากมาย โดยเฉพาะงาน 
แสดงสินค้าในทวีปเอเชียในประเภทอุตสาหกรรม หรือธุรกิจบริการที่ใกล้เคียงกันกับที่จัดในประเทศไทยซึ่งก าลังมี 
ชื่อเสียงและได้รับการยอมรับเพ่ิมขึ้นตามล าดับ ซึ่งมีการพัฒนาเพ่ิมรูปแบบใหม่ๆในการน าเสนอคูหาและกิจกรรม 
พิเศษที่ดึงดูดความสนใจของผู้เข้าชมงาน นอกเหนือจากนี้ความก้าวหน้าของระบบเทคโนโลยีสารสนเทศยังส่งผล
ให้ เกิดช่องทางการติดต่อธุรกิจรูปแบบใหม่ๆมากมายท าให้มจี านวนผู้เข้าชมงานหรือผู้ซื้อน้อยลง แม้แต่ในงานแสดง 



คู่มือการจดังานแสดงสินคา้นานาชาติในประเทศ 38  

สินค้าท่ีเคยมีชื่อเสียงระดับโลกในทวีปยุโรป 

ดังนั้น การประเมินผลการเข้าร่วมงานแสดงสินค้าในประเทศจะเป็นปัจจัยส าคัญประกอบการพิจารณา 
จัดงานแสดงสินค้าให้เหมาะสมกับภาคอุตสาหกรรมและธุรกิจบริการของไทย รวมทั้งวางแผนการจัดงานในรูปแบบ 
ที่ส่งเสริมภาพลักษณ์ทางการตลาดให้แก่ผู้ประกอบการไทย การก าหนดประเภทสินค้า/บริการที่ตรงตามแนวโน้ม 
ความต้องการของตลาด รวมทัง้ยังเป็นการเพ ิ่มโอกาสและลดความเสีย่งทางด้านธุรกิจใหแ้ก่ภาคเอกชนผู้เข้ารว่มงานอ ีกด้วย



 

 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 



 

ขั้นตอนการรับสมัครเข้าร่วมงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ 
รอบระยะเวลามาตรฐาน 120 วัน 

 
เปิดรับสมัครผู้ประกอบการเข้าร่วมโครงการงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ 

 
ผู้ประกอบการสมัครเข้าร่วมงานและส่งเอกสารให้กับกรม/ผู้สนับสนุนการจัดงาน 

(หรือตัวแทนผู้ได้รับมอบหมายจากกรมฯ เช่น สมาคมท่ีเกี่ยวข้อง) 

 
ตรวจสอบคุณสมบัติผู้เข้าร่วมงานตามหลักเกณฑ์ของงานแสดงสินค้านั้นๆ 

 
บันทึกรายละเอียดบริษัทผู้สมัครเข้าร่วมงาน 

 
แจ้งผู้ผ่านการคัดเลือกชาระเงินผ่านธนาคารให้กรม/ผู้สนับสนุนการจัดงาน 

 
ปิดรับสมัคร* / ปิดรับช าระเงิน** 

 
ด าเนินการจัดสรรคูหา (แผนผังคูหา/Floor Plan) 

 
จัดประชุมเตรียมความพร้อมผู้เข้าร่วมงาน 

 
เข้าร่วมงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ 

หมายเหตุ  
1. “ * “ หากผู้สมัครเข้าร่วมโครงการมีจานวนไม่ครบตามเปูาหมาย เจ้าหน้าที่จะเลื่อนก าหนดปิดรับสมัครเข้าร่วม
โครงการ จึงจะเริ่มนับระยะเวลาการให้บริการจากวันที่ปิดรับสมัครล่าสุด  
2. “ ** “ การปิดชาระเงินสามารถกาหนดพร้อมการปิดรับสมัครหรือหลังการปิดรับสมัครขึ้นอยู่กับเงื่อนไขของงาน
แสดงสินค้านั้นๆ  
3. “.............” ไม่นับรวมในระยะเวลาการให้บริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

30 – 90 วัน 

10 - 20 วัน 

ประมาณ 10 วัน 



 

มาตรฐานการปฏิบัติงานิกระบวนการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ 
ผู้รับผิดชอบ ขั้นตอนการปฏิบัติงาน ระยะเวลา มาตรฐานคุณภาพ ค่า

มาตรฐาน 
เจ้าหน้าท่ีบริหาร

โครงการ 

    

เจ้าหน้าท่ีบริหาร
โครงการ 

 15 วันท าการ ร้อยละของงานแสดงสินค้า
นานาชาติในประเทศท่ีมีการ
เปิดเผยข้อมูลตามพรบ.ข้อมูล
ข่าวสาร 

ร้อยละ 100 

เจ้าหน้าท่ีบริหาร
โครงการ 

 - - - 

เจ้าหน้าท่ีบริหาร
โครงการ 

  10 นาทีต่อราย ร้อยละของการจัดงานท่ีมีการ
เปิดเผยข้อมูลตาม พรบ.ข้อมูล
ข่าวสาร 

ร้อยละ 100 

เจ้าหน้าท่ีบริหาร
โครงการ 

แจ้งช าระเงิน Teller Payment ผ่านธนาคาร    

เจ้าหน้าท่ีบริหาร
โครงการ 

 ไม่น้อยกว่า 3 
วันท าการก่อน

วันงาน 

    

เจ้าหน้าท่ีบริหาร
โครงการ 

 ไม่น้อยกว่า 1
วันท าการก่อน

วันงาน 

เป็นไปตามหลักเกณฑ์การ
พิจารณาการคัดเลือกผู้เข้าร่วม
งานแสดงสินค้านานาชาติใน
ต่างประเทศของกรมฯก าหนด 

ร้อยละ 100 

เจ้าหน้าท่ีบริหาร
โครงการ 

 30 วันท าการ 

หลังจากได้รับ
ข้อมูลจาก
หน่วยงานท่ี
รับผิดชอบ
เกี่ยวกับการ
ประเมินผล 

-ร้อยละความพึงพอใจของ
ผู้เข้าร่วมงานแสดงสินค้า
นานาชาติในประเทศของกรม 

-ร้อยละความพึงพอใจของผู้
เข้าชมงานแสดงสินคา้
นานาชาติในประเทศของกรม 
- ร้อยละความพึงพอใจของ
ผู้เข้าร่วมกิจกรรมกรมฯ 

ร้อยละ 60 
 
 
 
ร้อยละ 85 
 
 
ร้อยละ 70 
 

อนุมัติโครงการ 

การจัดท าข้อมูลงานเผยแพร่
ประชาสัมพันธ์แก่ผู้สนใจเข้าร่วมงาน 

การจัดจ้างเหมา Show Manager 

รับสมัครผู้เข้าร่วมงาน
ผ่านทาง Online 

หน่วยงานสนับสนุนการจัดงานรับสมัคร
ผู้เข้าร่วมงานแทนกรมฯ (รวบรวมใบ

สมัคร และตรวจสอบคุณสมบัติที่ได้ระบุ
ไว้ในใบสมัครให้ถูกต้อง พร้อมทั้งจัดส่ง

รายชื่อให้กรมฯ ตามก าหนด 

ประชุมคณะกรรมการอ านวยการจัดงานฯเพ่ือ
รายงานความคืบหน้าก่อนการจัดงาน 

อนุมัติรายชื่อผู้เข้าร่วมงาน 

ประชุมประเมินผลการจัดงานฯ และเตรียมการจัด
งานครั้งต่อไป 

เจ้าหน้าที่กรมตรวจสอบความถูกตอ้งของเอกสารหลักฐานการ
สมัครเข้าร่วมงาน พร้อมทั้งลงข้อมูลในระบบบริหารกิจกรรมกรม 



 

ร้อยละของความต้องการเข้า
ร่วมโครงการของกรมฯในครั้ง
ต่อไป 
- ร้อยละของการแนะน าผู้อื่น
เข้าร่วมกิจกรรมกรมฯ 

 
 
 

ร้อยละ 70 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

CHECKLIST: ขั้นตอนการจัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ  
งานแสดงสินค้าิ......................................................................... 

รอบิิ.........เดือนิ (.....................................................)  

ขั้นตอนการปฏิบัติงาน ระยะเวลา มาตรฐานคุณภาพงาน 
หมายเหตุ 

ปัญหา /อุปสรรค  
1. อนุมัติโครงการ  - - - -  
2. การจัดท าข้อมูลงานเผยแพร่
ประชาสัมพนัธ์แก่ผู้สนใจเข้าร่วมงาน 
 

 15 วันท าการ 
 

 ร้อยละของงานแสดง
สิ น ค้ า น า น า ช า ติ ใ น
ประเทศที่มีการเปิดเผย
ข้อมูลตามพรบ .ข้อมูล
ข่าวสาร )ร้อยละ 100(  

  

3. การจัดจ้างเหมา Show Manager  - - - -  
4. รับสมัครผู้เข้าร่วมงานผา่นทาง 
Online 

 10 นาทีต่อราย  
 

 สามารถด าเนินการรับ
สมัครได้ตามระยะเวลาที่
ก าหนดร้อยละ 70 

  

5  .รับช าระเงินผ่านระบบ Teller 
Payment 

 -  -   

6.  ประชุมคณะกรรมการอ านวยการ
จัดงานฯ เพื่อรายงานความคืบหน้า
ก่อนการจัดงาน 

 ไม่น้อยกว่า 3 วันท าการ
ก่อนวันงาน 

    

7. อนุมัติรายชื่อผู้เข้าร่วมงาน  ไม่น้อยกว่า 1 วันท าการ
ก่ อ น วั น ก่ อ ส ร้ า ง แ ล ะ
ตกแต่งคูหา (On-site) 

 เป็นไปตามหลักเกณฑ์
การพิจารณาคัดเลือก
ผู้เข้าร่วมงานแสดงสินค้า
ใ น ง ป ร ะ เ ท ศ ที่ ก ร ม ฯ 
ก าหนด ร้อยละ 100 

  

8.  On-site  Operation ดูแลความ
เรียบร้อยส่วนตกแต่ง /คูหาผู้เข้าร่วม

งาน/สิ่งอ านวยความสะดวกตา่งๆ  

 - - - -  

9. ประชุมประเมินผลการจัดงานฯ และ
เตรียมการจัดงานคร้ังต่อไป 
 

 30 วันท าการ หลังจาก
ได้รับข้อมูลจากหน่วยงาน
ที่รับผิดชอบเก่ียวกับการ
ประเมินผล 

 - ร้อยละความพึงพอใจ
ของผู้เข้าร่วมงานต่อการ
จั ด ง า น แ ส ด ง สิ น ค้ า
นานาชาติในประเทศของ
กรมฯ ร้อยละ 85  
- ร้อยละความพึงพอใจ
ของผู้เข้าชมงานต่อการ
จั ด ง า น แ ส ด ง สิ น ค้ า
นานาชาติในประเทศของ
กรมฯ ร้อยละ 60  

  



 

ขั้นตอนการปฏิบัติงาน ระยะเวลา มาตรฐานคุณภาพงาน 
หมายเหตุ 

ปัญหา /อุปสรรค  
- ร้อยละความต้องการ
เข้าร่วมโครงการของกรม
ในครั้งไป 

)ร้อยละ 70 ) 

- ร้อยละของการแนะน า
ผู้อื่นเข้าร่วมกิจกรรมกรม 

)ร้อยละ 70 ) 
 

ตัวช้ีวัดตามข้อก าหนดที่ส าคัญของกระบวนการ 

 

เป้าหมาย ผลการด าเนินงาน 

1. ร้อยละของความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมงานต่อการจัดงาน
แสดงสินคา้นานาชาติในประเทศของกรมฯ 

ร้อยละ 60  

2 . ร้อยละความพึงพอใจของผู้เข้าชมงานต่อการจัดงานแสดง
สินค้านานาชาติในประเทศของกรมฯ 

ร้อยละ 85  

3. ร้อยละความต้องการเข้าร่วมโครงการของกรมในคร้ังไป ร้อยละ 70  
4 . ร้อยละการแนะน าผู้อื่นเข้ารว่มกิจกรรมกรมฯ ร้อยละ 70  

5. ร้อยละของการด าเนนิการจัดงานแสดงสนิค้านานาชาติใน
ประเทศที่สามารถด าเนนิการไดต้ามระยะเวลาที่ก าหนด 

ร้อยละ 70  

หมายเหตุิ:   หมายถึง ผลการด าเนินงานเป็นไปตามขั้นตอน ระยะเวลา หรือตามมาตรฐานคุณภาพงาน 
  หมายถึง ผลการด าเนินงานไมเ่ป็นไปตามขั้นตอน ระยะเวลา หรือตามมาตรฐานคุณภาพงาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ข้อก าหนดที่ส าคัญของกระบวนการที่สร้างคุณค่าิประจ าปีงบประมาณิ652 
 

กระบวนการ
สร้างคุณค่า 

 
ความต้องการของผู้รับบริการ 

ความต้องการของ
ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

ข้อก าหนดด้าน
กฎหมาย 

ประสิทธิภาพของกระบวนการ 
ความคุ้มค่าและ
การลดต้นทุน 

6. การจัดงาน
แสดงสินค้า
นานาชาติใน
ประเทศ 
(สลต .สกอ.
,สพบ). 

- ความคุ้มค่าของการเข้าร่วมงาน 
แสดงสินค้านานาชาติในประเทศ 
ตัวชี้วัด :  
- ร้อยละของความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมงานต่อ
การจัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศ
ของกรมฯ (เป้าหมายร้อยละ ๘๕)  
- ร้อยละความพึงพอใจของผู้เข้าชมงานต่อการ
จัดงานแสดงสินค้านานาชาติในประเทศของ
กรมฯ (เป้าหมายร้อยละ 60)  
- ร้อยละของความต้องการเข้าร่วมโครงการ 
ของกรมฯ ในครั้งต่อไป (ร้อยละ 70)  
- ร้อยละของการแนะน าผู้อ่ืนเข้าร่วม 
กิจกรรมกรมฯ  (ร้อยละ 70)  

                     -              - - การด าเนินงานเป็นไปตามระยะเวลา
ที่ก าหนด 
ตัวชี้วัด : ร้อยละของการด าเนินการ
จัดงานแสดงสินค้านานาชาติใน
ประเทศที่สามารถด าเนินการได้ตาม
ระยะเวลาที่ก าหนด 
(เป้าหมายร้อยละ 80) 
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แบบประเมินผล - ผู้เข้าร่วมงาน (EXHIBITORS) 
BIG + BIH April 2017 

โปรดแนบนามบัตร 
ชื่อบริษัท:_______________________________________________________________ คูหาเลขท่ี:____________________ HALL:______ 
ชื่อ/นามสกุลผู้ให้สัมภาษณ์:___________________________________________________ โทร.:______________ อีเมล:________________ 
ชื่อพนักงานสัมภาษณ์:_______________________________________ รหัสพนักงาน:___________ ชื่อซุปเปอร์ไวเซอร์:__________________ 
วันท่ีสัมภาษณ์              □ 19 เมษายน       □ 20 เมษายน       □ 21 เมษายน        □ 22 เมษายน         □ 23 เมษายน        

ค าชี้แจง: แบบส ารวจนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อประเมินความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมงาน และประเมินผลการจัดงาน จึงขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบส ารวจ
ตามความเป็นจริง ตอบค าถามโดยอิงกับแนวทางการด าเนินธุรกิจส่งออกของท่านเป็นหลัก เพื่อกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศจะน า ข้อมูลไปใช้ในการ
พัฒนาการส่งออกสินค้าของไทย และจะไม่มีการเปิดเผยข้อมูลเป็นรายบุคคล แต่จะสรุปเป็นภาพรวมเท่านั้น ขอขอบคุณในความร่วมมือของท่าน 

โปรด X หมายเลขหน้าค าตอบท่ีท่านเลือก 
1. ธุรกิจหลักของคุณเป็นประเภทใด (ค าตอบเดียว) 
1 ผู้ผลิต 2 ผู้ส่งออก 3 ผู้น าเข้า 4 ตัวแทนจ าหน่าย 
5 Trading Firm (ส่งออกและน าเข้า) 6 ผู้ผลิตและส่งออก 7 ผู้ผลิตและจ าหน่ายในประเทศ 
8 ผู้ผลิต จ าหน่ายในประเทศ และส่งออก 9 อื่นๆ (ระบุ) ……………………………………………….. 

2. สินค้าท่ีคุณน ามาจัดแสดงในงานน้ี ได้แก่ ? (ตอบได้หลายค าตอบ) 
1 ของขวัญและของช าร่วย 2 ของแต่งบ้าน 
3 เฟอร์นิเจอร์และเคหะสิ่งทอ 4 เกมส์ ของเล่น และผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก 
5 เครื่องเขียนและอุปกรณ์ส านักงาน 6 ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการท่องเท่ียวและกีฬา 
7 ผลิตภัณฑ์และบริการส าหรับสัตว์เลี้ยง 8 ผลิตภัณฑ์สุขภาพและความงาม 
9 ของใช้ในบ้าน เครื่องครัว ภาชนะและอุปกรณ์ในห้องน้ า 10 อื่นๆ ระบุ .................................................... 

3. ปัจจุบันคุณมีการส่งออกไปต่างประเทศหรือไม่  4. คุณมีตัวแทนจ าหน่ายหรือผู้แทนการค้าในต่างประเทศหรือไม่ 
1 มี (ระบุประเทศ) ……………………….......... 2 ไม่มี  1 มี (ระบุประเทศ) ………………………....... 2 ไม่มี 

5. ลูกค้าจากประเทศใด เป็นเป้าหมายหลักของคุณ (ระบุประเทศ) ………………………………………………………..…………………………….. 

6. คุณเคยเข้าร่วมงาน BIG + BIH หรือไม่ (ค าตอบเดียว) 

1 ครั้งน้ีเป็นครั้งแรก 2 เข้าร่วมงานเป็นบางครั้ง ครั้งน้ีเป็น 
ครั้งท่ี ………........... 3 สม่ าเสมอเป็นประจ าทุกครั้ง/เกือบทุกครั้ง 

7. [7.1] คุณทราบข่าวการประชาสัมพันธ์การจัดงาน BIG + BIH April 2017 ได้อย่างไร (ตอบได้หลายค าตอบในตาราง) และ 
    [7.2] สื่อใดท่ีคุณเห็นว่ามีอิทธิพลท่ีท าให้คุณตัดสินใจมาร่วมงานมากที่สุด 3 อันดับแรก ( 1 = มีอิทธิพลมากที่สุด) 

        (ถ้าตอบโทรทัศน์ หรือ วิทยุ-ระบชุ่องและชื่อรายการ; หนังสือพิมพ์ หรือ นิตยสาร-ระบุชื่อ; เว็บไซต์-ระบุชื่อเว็บไซต์; ป้าย-ระบุสถานท่ีท่ีติดป้าย) 
 

 7.1 ทราบข่าวจาก 
(ตอบได้หลายข้อ) 

7.2 สื่อท่ีมีอิทธิพลมากที่สุด 
(ใส่เลข 1, 2, 3) 

1. หนังสือเชิญจากกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ □  
2. อีเมล์จากกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ □  
3. หนังสือเชิญจากสมาคม/หน่วยงาน □  
4. อีเมล์จากสมาคม/หน่วยงาน □  
5. เว็บไซต์กรมส่งเสริมการส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ □  
6. เว็บไซตอ์ื่นๆ (ระบุชื่อ) .................................................................................... □  
7. สื่อประชาสัมพันธ์ในต่างประเทศ □  
8. ป้ายประชาสัมพันธ์ต่างๆ เช่น BTS, MRT, แบนเนอร์ □  
9. วิทยุ (ระบุคลื่น) .............................................................................................. □  
10. โทรทัศน์ (ระบุช่อง) ........................................................................................ □  
11. หนังสือพิมพ์ (ระบุชื่อ) .................................................................................. □  
12. นิตยสาร (ระบุชื่อ) .......................................................................................... □  
13. จากที่อื่นๆ (ระบุ) ………………………………………………………………………………… □  

 

 

 

8. เหตุผลส าคัญท่ีคุณเข้าร่วมงาน BIG + BIH April 2017 ครั้งน้ี คือ ? (ตอบได้หลายค าตอบ) 
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1 เพื่อแสดงสินค้า ภาพลักษณ์ และศักยภาพของบริษัท 2 เพื่อขายสินค้ากับลูกค้าในงาน 
3 เพื่อรู้จักลูกค้ารายใหม่ 4 เพื่อพบปะลูกค้ารายเดิม 
5 เพื่อหาโอกาส/สร้างเครือข่ายธุรกิจกับคู่ค้าอื่นๆ 6 เพื่อเข้าร่วมการจับคู่ทางธุรกิจ (Business matching) 
7 เพื่อประชาสัมพันธ์บริษัท 8 เพื่อน าเสนอสินค้า/การให้บริการใหม่ๆของบริษัท 
9 เพื่อติดตามข้อมูลและเทคโนโลยีใหม่ๆ 10 อื่นๆ (ระบุ) ………………………………………………………………………….. 

9. จากการเข้าร่วมงานในครั้งน้ี คุณมีความพึงพอใจในระดับใด 
5 พอใจมาก 4 พอใจ 3 เฉยๆ 2 ไม่พอใจ 1 ไม่พอใจอย่างยิ่ง 

10. เมื่อเทียบกับความคาดหวังคุณคิดว่าระดับความพึงพอใจโดยรวมท่ีคุณกล่าวมาเป็นอย่างไร 
3 พอใจเกินคาด 2 พอใจตามคาด 1 พอใจต่ ากว่าคาดเพราะ ...................................................... 

11. คุณมีความคาดหวังก่อนการจัดงาน BIG + BIH April 2017 ในด้านต่างๆเพียงใดและภายในงานได้รับความพึงพอใจเท่าใด 

 
ความคาดหวังก่อนงาน 

5 คาดหวังมาก ->1 คาดหวังน้อย 
ความพึงพอใจภายในงาน 

5 พอใจมาก ->1 ไม่พอใจเลย 
5 4 3   2 1 5 4 3 2 1 

1. การประชาสัมพันธ์ □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
2. การรับสมัครเข้าร่วมงาน □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
3. ระยะเวลาการจัดงาน □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
4. รูปแบบองค์ประกอบของการจัดงาน □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
5. การก่อสร้างออกแบบตกแต่งคูหาในงาน □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
6. การให้บริการด้านการลงทะเบียนเข้างาน □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
7. การให้บริการของเจ้าหน้าท่ีผู้จัดงาน เช่นการให้ข้อมูล □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
8. ความสะดวกในการขนถ่ายสินค้า □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
9. จ านวนผู้เข้าชมงาน □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
10. คุณภาพของผู้เข้าชมงาน ท่ีสามารถเป็นคู่ค้าได้ □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
11. โอกาสได้พบกลุ่มเป้าหมายตรงตามต้องการ □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
12. เว็บไซต์ BIG + BIH April 2017 □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 
13. การจัดกิจกรรมพิเศษในงาน เช่น นิทรรศการ สัมมนา □ □ □   □ □ □ □ □ □ □ 

12. คุณคิดว่า คุณประสบความส าเร็จจากการเข้าร่วมงาน BIG + BIH ครั้งน้ีหรือไม่ (“ใช”่ หรือ “ไม่ใช่” อย่างใดอย่างหน่ึง สามารถเลือกเหตุผลได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
1 ใช่ เพราะ 2 ไม่ใช่ เพราะ 

 1 ได้ค าสั่งซ้ือ หรือได้พบคู่ค้าใหม่ๆ  1 ลูกค้าท่ีมางานไม่ใช่กลุ่มเป้าหมาย 
 2 ได้แนะน าสินค้าหรือบริการใหม่ๆ ให้ตลาด  2 ยังไม่ได้รับค าสั่งซ้ือตามท่ีตั้งเป้าหมายไว้  3 ได้สร้างภาพลักษณ์ให้กับบริษัท  
 4 ได้ขยายตลาดส่งออกไปตลาดใหม่ๆ เพิ่มจากเดิม  3 จ านวนลูกค้าใหม่ไม่ตรงตามเป้าหมาย  5 ได้ช่องทางการจัดจ าหน่ายใหม่ๆ เช่น ตัวแทนขายนอกประเทศ  
 6 ได้เริ่มธุรกิจใหม่ หรือขยายสาขา หรือร่วมทุนในต่างประเทศ  

4 เหตุผลอื่นของความไม่ส าเร็จ (ระบุ) 
………………………………………………………….   7 เหตุผลอื่นๆของความส าเร็จ (ระบุ) 

…………………………………………………………….  

13. กรุณาระบุผลลัพธ์ท่ีคุณได้จากการเข้าร่วมงานครั้งน้ี ในเรื่องต่อไปน้ี  

 

หากเข้าคุณเข้าร่วมงาน  
เป็นครั้งแรก หากคุณเคยเข้าร่วมงานมาก่อน  

ผลลัพธ์ในครั้งน้ี ผลลัพธ์เปรียบเทียบกับครั้งท่ีแล้ว 
ได้ ไม่ได้ เพิ่มขึ้น เท่าเดิม ลดลง ไม่ได้ 

1. ได้พบลูกค้าเก่า □ □ □ □ □ □ 
2. ได้พบลูกค้าใหม่ □ □ □ □ □ □ 
3. ได้มีการจับคู่ทางธุรกิจ หรือ Business Matching □ □ □ □ □ □ 
4. ได้รับค าสั่งซ้ือบริการ/สินค้า □ □ □ □ □ □ 
5. มีโอกาสขยายตลาดใหม่ๆ □ □ □ □ □ □ 
6. ความคุ้มค่าท่ีได้เข้าร่วมงานน้ี □ □ □ □ □ □ 

 

 

14. ในช่วง 3 ปีท่ีผ่านมา คุณได้เข้าร่วมงานแสดงสินค้าประเภทของขวัญและของใช้ในบ้านอื่นๆ ท่ีจัดขึ้นในภูมิภาคเอเชียหรือไม่ 
1 ไม่ได้ไปงานอื่นๆ ในช่วง 3 ปีท่ีผ่านมา (ข้ามไปข้อ 16) 2 ได้เข้าร่วมงานอื่น 
   □  Hong Kong Gift & Premium Fair 
  □  Manila F.A.M.E. 
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  □  Hong Kong Mega Show 
  □  Hong Kong Houseware Fair 
  □  Canton Fair (China Import & Export Fair, Guangzhou) 

15. เมื่อเปรียบเทียบกับงานแสดงสินค้าอื่นท่ีคุณเคยเข้าร่วมจากค าตอบข้อ 14 คุณคิดว่าการจัดงาน BIG + BIH April 2017 ของไทยเป็นอย่างไร  
งาน BIG + BIH 
April 2017  เทียบ
กับ 

HK Gift & Premium 
Fair 

Manila F.A.M.E., 
Philippines HK Mega Show HK Houseware 

Fair 
Canton Fair 

ความเป็น
มาตรฐานสากล 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

เป็นเวทีท่ีดีในการ
จับคู่ทางธุรกิจ 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

ความคุ้มค่าท่ีได้มา
ร่วมงาน 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

 

16. [16.1] คุณทราบเกี่ยวกับกิจกรรมพิเศษในงาน BIG + BIH April 2017 กิจกรรมใดบ้าง ดังต่อไปน้ี (ตอบได้หลายค าตอบ)  

     [16.2] คุณคิดว่ากิจกรรมพิเศษท่ีคุณทราบมีประโยชน์ต่องานน้ีมากน้อยเพียงใด (ตอบเฉพาะกิจกรรมท่ีเลือกในข้อ 16.1) 

 16.1
ทราบ 

16.2 ประโยชน์ 
มาก ปานกลาง น้อย 

1. ส่วนจัดแสดงและจ าหน่ายสินค้า OTOP □ □ □ □ 
2. นิทรรศการ DEmark 2017 □ □ □ □ 
3. นิทรรศการ I+D Style Café, TTM  □ □ □ □ 
4. นิทรรศการ Pet Parade □ □ □ □ 
5. นิทรรศการ MC Smart □ □ □ □ 
6. นิทรรศการ Thai Herbs □ □ □ □ 
7. โครงการ DITP Logistics Pavilion □ □ □ □ 
8. โครงการ DITP Service Center □ □ □ □ 

17. คุณมีความต้ังใจท่ีจะเข้าร่วมงาน BIG + BIH ท่ีจัดในครั้งหน้าในระดับใด 
5 จะเข้าร่วมแน่นอน 4 คาดว่าจะเข้าร่วม 3 ไม่แน่ใจ 2 คาดว่าไม่เข้าร่วม 1 ไม่เข้าร่วมแน่นอน 

18. คุณจะแนะน าเพ่ือน/คนรู้จักที่เป็นผู้ประกอบการหรือผู้ผลิตสินค้าให้มาร่วมออกบูธแสดงสินค้าในงาน BIG + BIH ท่ีจัดในครั้งหน้า หรือไม่ ? 
5 แนะน า 4 อาจจะแนะน า 3 ไม่แน่ใจ  2 อาจจะไม่แนะน า 1 ไม่แนะน า 

19. คุณจะแนะน าเพ่ือน/คนรู้จักในวงการธุรกิจให้แวะมาเข้าชมงาน BIG + BIH ท่ีจัดในครั้งหน้า หรือไม่ ? 
5 แนะน า 4 อาจจะแนะน า 3 ไม่แน่ใจ  2 อาจจะไม่แนะน า 1 ไม่แนะน า 

20. จากการเข้าร่วมงานแสดงสินค้า BIG + BIH ครั้งน้ีคุณได้ประสบปัญหาหรืออุปสรรคในการเข้างานหรือการเจรจาการค้าอะไรบ้าง 
20.1 ปัญหาในการเข้างาน 
 
 
20.2 ปัญหาในการเจรจาการค้า 
 
 
20.3 ปัญหาอื่นๆ 
 
 

 

21. รบกวนขอข้อเสนอแนะเพื่อใช้เป็นแนวทางปรับปรุงและพัฒนาการจัดงาน BIG + BIH ในครั้งต่อไป 
 
 

 
 22. หากทางกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศจัดงาน BIG + BIH เพียงปีละครั้ง  คุณคิดว่า ช่วงเวลาใด ? ต่อไปน้ี เป็นช่วงเวลาจัดงานท่ีเหมาะสม  
        และคุณสะดวกที่จะเข้าร่วมงาน 
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1 เดือนมีนาคม 2 เดือนเมษายน 3 เดือนสิงหาคม 4 เดือนกันยายน 5 เดือนตุลาคม 
 
 23. เพื่อให้มีผู้เข้าชมงานหรือ Buyer จ านวนมากขึ้น ควรเพิ่มประเภทสินค้าไลฟ์สไตล์ให้มีหลากหลายมากขึ้นหรือไม่ ? 
 

1 ควรเพิ่มสินค้าไลฟ์สไตล์ 
 
ระบุรายการ/ประเภท ............................................................................................................................. ........... 

2 ไม่ควรเพิ่ม 
 
ระบุเหตุผล ............................................................................................................................. ........................... 

  
 

***ขอขอบคุณท่ีท่านได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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EVALUATION FORM - EXHIBITORS 
BIG + BIH April 2017 

Please provide business name card 
Company name: ____________________________________ Country: _______________________ Booth no.: ______ HALL: ______ 
Respondent’s name/surname: ___________________________________________ Tel.: ______________ E-mail: _______________ 
Interviewer’s name: ______________________________________ Interviewer’s ID: ___________ Supervisor: __________________ 
Interview Date:      □ April 19th       □ April 20th       □ April 21st        □ April 22nd         □ April 23rd 

Introduction: The purpose of this survey is to evaluate exhibitor’s satisfaction towards the exhibition for Department of 
International Trade Promotion, Ministry of Commerce of Thailand to further improve the quality of the exhibition. Your 
cooperation is kindly requested to provide truthful responses based on your export business practices. As The Department of 
International Trade will use the information to develop the export of Thai products. Personal information will be kept 
confidential Thank you for your kind cooperation. 
Please  X  the number of answer choice that you would like to select. 
 1. What is the main position of your business? (Single Answer) 
1 Manufacturer/Producer 2 Exporter 3 Importer 4 Agent/Distributor 
5 Trading Firm 6 Manufacturer & Exporter 7 Manufacturer & Distributor 
8 Manufacturer Distributor & Exporter 9 Others (specify)…………………………………… 

2. What are the type of products you exhibit in this exhibition? (Multiple Answers) 

1 Gifts & Decorative Items, Handicrafts and Premium / 
Promotional Gifts 2 Home Décor Items 

3 Furniture & Living Products 4 Toy , Games and Children Product 
5 Office Supplies & Stationery 6 Sport and Travel Products 

7 PET Products and Services 8 Cosmetics, Potpourri, Candles, Spa & Wellness 
Products  

9 Household Products, Kitchenware, Glassware & Bathroom 
Accessories 10 Other, please specify …………………………………………………. 

3. Do you export products to other countries?  4. Do you have agents/distributors in other countries? 
1 Yes (Specify countries) ……………………… 2 No  1 Yes (Specify countries) …………………… 2 No 

5. Which countries are your target customers from ? (Specify countries) ………………………………………………………..…………………………….. 
6. Have your company participated in BIG + BIH before? (Single Answer) 
1 This is the first time 2 Participated sometimes. This is the ……..  time  3 Participated regularly / almost every time 

7. [7.1] How did you learn about BIG + BIH April 2017? (Multiple Answers)  
   [7.2] Which is the most influential source of information that made you decide to participate?  
          Please rank 1, 2, 3 : when 1 = The most  

 7.1 Learned from 
(Multiple Answers) 

7.2 Most influential source 
(Please specify 1, 2, 3) 

1. Invitation letter from DITP □  
2. E-mail from DITP □  
3. Invitation letter from association/organization □  
4. E-mail from association/organization □  
5. DITP’s website □  
6. Other websites. Name: ............................................................................ □  
7. International PR □  
8. DITP’s PR, Poster, Billboards, or Banner □  
9. Radio. Channel: ......................................................................................... □  
10. Television. Channel:  ...................................................................... □  
11. Newspaper. Name: ........................................................................... □  
12. Magazine. Name: ....................................................................................... □  
13. Others: (specify) ..……………………………………………………………………… □  
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8. What are your key reasons to participate in BIG + BIH April 2017 ? (Multiple Answers) 
1 To demonstrate image and capability of company 2 To sell products to customers 
3 To seek new customers 4 To meet current customers 
5 To find opportunity or new business connection 6 To attend business matching 
7 To PR your company 8 To introduce new products / services to the market 
9 To follow up new information or technology 10 Others: …………..………………………………………………………………….. 

9. What is your overall satisfaction level towards the exhibition? 
5 Very satisfied 4 Satisfied 3 Moderate 2 Dissatisfied 1 Very Dissatisfied 

10. How does your overall satisfaction level compare to your expectation level? 
3 Better than expected 2 As expected 1 Worse than expected, because: ................................................. 

11. What is your expectation levels prior to attending and satisfaction levels after attending BIG + BIH April 2017? 

 Don’t 
Know 

Expectation level prior attending 
5 very high ->1 very low 

Satisfaction level after attending 
5 very satisfied ->1 very dissatisfied 

 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
1. Public relations  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
2. Registration for exhibitor  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
3. Schedule of the exhibition  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
4. Exhibition concept and composition  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
5. Booths constructions and decorations  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
6. Registration for visitors  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
7. Organizer’s service, such as providing info.  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
8. Ease of loading  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
9. Number of visitors  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
10. Quality of visitors (potential to be partners)  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
11. Opportunity to meet target customers  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
12. Website BIG + BIH April 2017 □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
13. Special activities, i.e. seminars and fairs □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
 

12. Do you think you have achieved your goal from participating in BIG & BIG October2016? (Single Answer – Multiple Reasons) 
1 Yes – because (select all that apply) 2 No – because (select all that apply) 
 1 I received sales orders/met new customers & partners  1 The visitors are not my targets 
 2 I introduced new products/services to the market  2 I have not reached my sales target  3 I had the opportunity to build image of the company  
 4 I expanded the business to new markets  3 I have not met new customers as 

many as expected  5 I have new sale channels, e.g. representatives in other countries                         
 6 I initiated new business/ branch/joint business in other countries  4 Other unsuccessful reasons: 

………………………………………………………….   7 Other successful reasons: …………………………………………..…………………  

13. What are the results you received from participating the exhibition?  

 
First-time participation If participated in the exhibition before  

Results Results compared to the previous participation 
Yes No Increased Consistent Decreased Not received 

1. Meet existing customers □ □ □ □ □ □ 
2. Meet new customers □ □ □ □ □ □ 
3. Attend business matching □ □ □ □ □ □ 
4. Receive sales order □ □ □ □ □ □ 
5. Opportunity to expand to new markets □ □ □ □ □ □ 
6. Worthwhile value received □ □ □ □ □ □ 

 

 

14. Within the past 3 years, have you participated in the similar exhibitions (Gifts and Household products) from Asia region? 

1 Have not participated in other similar fairs from Asia 
region within the past 3 years (skip to Q16) 2 Have participated in ……… 
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□  Hong Kong Gift & Premium Fair 
  □  Manila F.A.M.E. 
  □  Hong Kong Mega Show 
  □  Hong Kong Houseware Fair 
  □  Canton Fair (China Import & Export Fair, Guangzhou) 

15. When compared to other similar exhibitions you have visited based on the question 14, what are your opinions? 
When compared to -> 
BIG + BIH April 2017 is HK Gift & Premium Fair 

Manila F.A.M.E., 
Philippines 

HK Mega Show HK Houseware Fair 
 

Canton Fair 

International 
standard 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

Good opportunity 
for business 
matching 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

Overall value 
from visiting 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

 

16. [16.1] Are you aware of the following activities organized within BIG + BIH April 2017? (Multiple Answers)  
     [16.2] What are your opinions about the benefits of the activities that you’re aware of? (Answer based on 16.1)  

 16.1 
Aware 

16.2 Beneficial to the exhibition 
Extreme  Moderate Slight 

1. OTOP Exhibition □ □ □ □ 
2. DEmark 2017 Exhibition □ □ □ □ 
3. I+D Style Café, TTM Exhibition □ □ □ □ 
4. Pet Parade Exhibition □ □ □ □ 
5. MC Smart Exhibition □ □ □ □ 
6. Thai Herbs Exhibition □ □ □ □ 
7. DITP Logistics Pavilion □ □ □ □ 
8. DITP Service Center □ □ □ □ 

17. Will you participate in the next BIG + BIH exhibition? 
5 Definitely 4 Probably 3 Not sure 2 Probably not 1 Definitely not 

18. Will you recommend your friends or other entrepreneurs to participate as an exhibitor in the next BIG + BIH exhibition ? 
5 Definitely 4 Probably 3 Not sure 2 Probably not 1 Definitely not 

19. Will you recommend your friends to visit the next BIG + BIH exhibition ? 
5 Definitely 4 Probably 3 Not sure 2 Probably not 1 Definitely not 

20. Have you experienced any difficulties regarding participation or trade negotiation during BIG + BIH April 2017 exhibition? 
20.1 Difficulty from participating the exhibition 
 
 
20.2 Difficulty from trade negotiation 
 
 
20.3 Other difficulties: 
 
 

 

21. Please give your comments on improving the next BIG + BIH exhibition 
 
 

 
 22. If BIG + BIH fair would be held only once a year, which month ? of the following should be the appropriate schedule 
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        for the fair and convenient for you to participate. 
1 March 2 April 3 August 4 September 5 October 

 
 23. For increasing the number of trade visitor or buyer, should more variety of lifestyle products be added into the fair ? 
 

1 Yes, it should be. 
Please specify 
category/item : ............................................................................... ......................................................... 

2 No, it shouldn’t be. 
Please specify 
reason : ............................................................................................................................. ........................... 

 
 
 

***THANK YOU VERY MUCH FOR YOUR KIND COOPERATION*** 
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แบบประเมินผล - ผู้เข้าชมงานในวันจ าหน่ายปลีก (PUBLIC VISITORS) 
BIG + BIH April 2017 

ชื่อ/นามสกุลผู้ให้สัมภาษณ์:___________________________________________________ โทร.:______________ อีเมล:________________ 
เพศ:      □ ชาย   □ หญิง                 อายุ: _____ ปี                   
ชื่อพนักงานสัมภาษณ์:_______________________________________ รหัสพนักงาน:___________ ชื่อซุปเปอร์ไวเซอร์:__________________ 
วันท่ีสัมภาษณ์:      □ 22 เมษายน       □ 23 เมษายน      

แนะน าตัว: แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อประเมินความพึงพอใจของผู้เข้าชมงานวันจ าหน่ายปลีก เพื่อให้กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศน าไป
ปรับปรุงและพัฒนาการจัดงานในครั้งต่อไป  จึงขอรบกวนสอบถามความคิดเห็นของคุณต่อการจัดงานในครั้งน้ี 

โปรด X ตัวเลขหน้าค าตอบท่ีท่านเลือก 

1. คุณประกอบอาชีพอะไร (ค าตอบเดียว) 

1 ธุรกิจส่วนตัว (ระบุประเภท
ธุรกิจ) ................................................... 2 ตัวแทนฝ่ายจัดซ้ือ (ระบุประเภทธุรกิจ) .......................................... 

3 พนักงานบริษัทเอกชน (ระบุประเภท
ธุรกิจ) ..................................... 4 ข้าราชการ 

5 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 6 แม่บ้าน/พ่อบ้าน 
7 นิสิต/นักศึกษา 8 อื่นๆ (ระบุ) ..................................................................................... 

2. สินค้าท่ีคุณสนใจในงานน้ีคืออะไร (ตอบได้หลายค าตอบ) 
1 ของขวัญและของช าร่วย 2 ของแต่งบ้าน 
3 เฟอร์นิเจอร์และเคหะสิ่งทอ 4 เกมส์ ของเล่น และผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก 
5 เครื่องเขียนและอุปกรณ์ส านักงาน 6 ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการท่องเท่ียวและกีฬา 
7 ผลิตภัณฑ์และบริการส าหรับสัตว์เลี้ยง 8 ผลิตภัณฑ์สุขภาพและความงาม 
9 ของใช้ในบ้าน เครื่องครัว ภาชนะและอุปกรณ์ในห้องน้ า 10 อื่นๆ ระบุ .................................................... 

3. คุณเคยเข้าชมงาน BIG + BIH หรือไม่ (ค าตอบเดียว)  

1 ครั้งน้ีเป็นครั้งแรก 2 เข้าชมงานเป็นบางครั้ง ครั้งน้ีเป็นครั้ง
ท่ี .................. 3 สม่ าเสมอเป็นประจ าทุกครั้ง/เกือบทุกครั้ง 

4. [4.1] คุณทราบข่าวการประชาสัมพันธ์การจัดงาน BIG + BIH April 2017 ได้อย่างไร (ตอบได้หลายค าตอบในตาราง)  และ 
    [4.2] สื่อใดท่ีคุณเห็นว่ามีอิทธิพลท่ีท าให้คุณตัดสินใจมาร่วมงานมากที่สุด 3 อันดับแรก ( 1 = มีอิทธิพลมากที่สุด) 
        (ถ้าตอบโทรทัศน์ หรือ วิทยุ-ระบุช่องและชื่อรายการ; หนังสือพิมพ์ หรือ นิตยสาร-ระบุชื่อ; เว็บไซต์-ระบุชื่อเว็บไซต์; ป้าย-ระบุสถานท่ีท่ีติดป้าย) 

 4.1 ทราบข่าวจาก 
(ตอบได้หลายข้อ) 

4.2 สื่อท่ีมีอิทธิพลมากที่สุด 
(ใส่เลข 1, 2, 3) 

1. อีเมล/SMS เชิญจากสมาคม/หน่วยงาน     □  
2. เว็บไซต์กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ □  
3. จากคนรู้จัก/เพื่อน □  
4. วิทยุ (ระบุคลื่น) ............................................................................................ □  
5. โทรทัศน์ (ระบุช่อง) ...................................................................................... □  
6. หนังสือพิมพ์ (ระบุชื่อ) .................................................................................. □  
7. นิตยสาร (ระบุชื่อ) ........................................................................................ □  
8. เว็บไซตอ์ื่นๆ (ระบุชื่อ) .................................................................................. □  
9. ป้ายประชาสัมพันธ์ต่างๆ (ระบุสถานท่ี) ........................................................ □  
10. จากที่อื่นๆ (ระบุ) 
…………………………………………………………........................... □  

5. จากการเข้าชมงานในครั้งน้ี คุณมีความพึงพอใจในระดับใด 
5 พอใจมาก 4 พอใจ 3 เฉยๆ 2 ไม่พอใจ 1 ไม่พอใจอย่างยิ่ง 

6. เมื่อเทียบกับความคาดหวังคุณคิดว่าระดับความพึงพอใจโดยรวมท่ีคุณกล่าวมาเป็นอย่างไร 

3 พอใจเกินคาด 2 พอใจตามคาด 1 พอใจต่ ากว่าคาด
เพราะ ...................................................... 

 

 

7. คุณมีความคาดหวังก่อนการจัดงาน BIG + BIH April 2017 ในด้านต่างๆเพียงใดและภายในงานได้รับความพึงพอใจเท่าใด 
 ไม่ทราบ ความคาดหวังก่อนงาน ความพึงพอใจภายในงาน 
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5 คาดหวังมาก ->1 คาดหวังน้อย 5 พอใจมาก ->1 ไม่พอใจเลย 
 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
1. การประชาสัมพันธ์  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
2. ระยะเวลาการจัดงาน  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
3. รูปแบบองค์ประกอบของการจัดงาน  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
4. การก่อสร้างออกแบบตกแต่งคูหาในงาน  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
5. จ านวนผู้แสดงสินค้า (Exhibitors)  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
6. คุณภาพผู้แสดงสินค้า (Exhibitors)  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
7. ความหลากหลายของสินค้าและบริการ  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
8. คุณภาพของสินค้าและบริการ  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
9. ความเหมาะสมด้านราคาสินค้าและบริการ  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
10. การให้บริการของเจ้าหน้าท่ีผู้จัดงาน เช่นการให้

ข้อมูล □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 

11. เว็บไซต์ BIG + BIH April 2017 □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
12. การจัดกิจกรรมพิเศษในงาน เช่น นิทรรศการ สัมมนา □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 

8. [8.1] คุณทราบเกี่ยวกับกิจกรรมพิเศษในงาน BIG + BIH April 2017 กิจกรรมใดดังต่อไปน้ี (ตอบได้หลายค าตอบ)  

    [8.2] คุณคิดว่ากิจกรรมพิเศษท่ีคุณทราบมีประโยชน์ต่องานน้ีมากน้อยเพียงใด (ตอบเฉพาะกิจกรรมท่ีเลือกในข้อ 8.1) 

 8.1
ทราบ 

8.2 ประโยชน์ 
มาก ปานกลาง น้อย 

1. ส่วนจัดแสดงและจ าหน่ายสินค้า OTOP □ □ □ □ 
2. นิทรรศการ DEmark 2017 □ □ □ □ 
3. นิทรรศการ I+D Style Café, TTM  □ □ □ □ 
4. นิทรรศการ Pet Parade □ □ □ □ 
5. นิทรรศการ MC Smart □ □ □ □ 
6. นิทรรศการ Thai Herbs □ □ □ □ 
7. โครงการ DITP Logistics Pavilion □ □ □ □ 
8. โครงการ DITP Service Center □ □ □ □ 

9. คุณมีความตั้งใจที่จะเข้าชมงาน BIG + BIH ท่ีจัดในครั้งหน้าในระดับใด 
5 จะเข้าชมแน่นอน 4 คาดว่าจะเข้าชม 3 ไม่แน่ใจ 2 คาดว่าไม่เข้าชม 1 ไม่เข้าชมแน่นอน 

10. จากการเข้าชมงานแสดงสินค้า BIG + BIH April 2017 ครั้งน้ีคุณได้ประสบปัญหาหรืออุปสรรคอะไรบ้าง 
1 ไม่พบปัญหา 
2 พบปัญหา (โปรดเลือกปัญหาท่ีพบ) 
 1 สินค้ามีน้อย 2 สินค้ามีราคาแพง 3 ไม่มีป้ายแสดงโซนสินค้า 
 4 ไม่สะดวกในการเดินทาง เช่น ทางไปท่ีจอดรถไกล ต้องขึ้นบันไดมาก 5 ท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 

 6 บางร้านต้องใช้เงินสด (ไม่รับบัตร
เครดิต) 7 หาสินค้าไม่เจอ/การจัดสินค้าไม่เป็น

หมวดหมู่ 8 รอคิวท่ีจุดรับรถเข็นนาน 

 9 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในงานไม่เพียงพอ อาทิ โทรศัพท์ สัญญาณ Wi-Fi 
 10 อื่นๆ (ระบุ) ............................................................................................................................................................................................ ........ 

11. ข้อเสนอแนะต่อการจัดงานครั้งน้ี เพื่อปรับปรุงและพัฒนาการจัดงานในครั้งต่อๆ ไป (ตอบได้หลายค าตอบ) 
1 เพิ่มจ านวนผู้ออกร้านให้มากขึ้น 2 ควรมีจุดรับฝากของ 3 เพิ่มจุดรับรถเข็น 

4 ควรแยกโซนร้านค้าตามหมวดหมู่สินค้า
เดียวกัน 5 เพิ่มท่ีจอดรถให้เพียงพอ 6 เพิ่มการประชาสัมพันธ์ 

7 อื่นๆ (ระบุ) ......................................................................................................................................................... ...................................................... 
 

***ขอขอบคุณท่ีท่านได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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EVALUATION FORM - TRADE VISITORS 
BIG + BIH April 2017 

Please provide business name card 
Company name:_______________________________________________________ Country:_________________________________ 
Respondent’s name/surname: ___________________________________________ Tel.: ______________ E-mail: _______________ 
Interviewer’s name: ______________________________________ Interviewer’s ID: ___________ Supervisor: __________________ 
Interview Date:      □ April 19th       □ April 20th       □ April 21st         
Trade sector:      □ Trade Mission       □ Trade Visitor        

Introduction: The purpose of this survey is to evaluate visitor’s satisfaction towards the exhibition for Department of 
International Trade Promotion, Ministry of Commerce of Thailand and the relevant associations to further improve and 
develop the quality of the exhibition. Your cooperation is kindly requested to provide truthful responses to this survey, which 
will only be used for overall statistical analysis. Personal information will be kept confidential Thank you for your kind 
cooperation. 

1. What is the main position of your business? (Single Answer) 
1 Manufacturer/Producer 2 Exporter 3 Importer 4 Agent/Distributor 
5 Trading Firm 6 Manufacturer & Exporter 7 Department stores 8 Others: …………………… 

2. What are the type of products you are interested in this exhibition? (Multiple Answers) 

1 Gifts & Decorative Items, Handicrafts and Premium / 
Promotional Gifts 2 Home Décor Items 

3 Furniture & Living Products 4 Toy , Games and Children Product 
5 Office Supplies & Stationery 6 Sport and Travel Products 
7 PET Products and Services 8 Cosmetics, Potpourri, Candles, Spa & Wellness Products  

9 Household Products, Kitchenware, Glassware & Bathroom 
Accessories 10 Other, please specify …………………………………………………. 

3. Have you ever visited BIG + BIH before? (Single Answer) 
1 This is the first time 2 Visited sometimes. This is the ……... time  3 Visited regularly / almost every time 

4. [4.1] How did you learn about BIG + BIH April 2017? (Multiple Answers)  
[4.2] Which are the most influential source of information that made you decide to visit ? Please rank 1, 2, 3 : when 1 = The most 

 

4.1 Learned 
from 

(Multiple 
Answers) 

4.2 Most influential source 
(Please specify 1, 2, 3) 

1. Invitation letter from DITP □  
2. E-mail from DITP □  
3. Invitation letter from association/organization □  
4. E-mail from association/organization □  
5. DITP’s website □  
6. Other websites. Name: ............................................................................ □  
7. International PR □  
8. DITP’s PR, Poster, Billboards, or Banner □  
9. Radio. Channel: ......................................................................................... □  
10. Television. Channel:  ...................................................................... □  
11. Newspaper. Name: ........................................................................... □  
12. Magazine. Name: ....................................................................................... □  
13. Others: (specify) ..……………………………………………………………………… □  

5. What are your key reasons to visit BIG + BIH April 2017? (Multiple Answers) 
1 Trade negotiation 2 Discover business opportunities 
3 Receive information on products and exhibitors 4 Follow up on Thai exhibitors 
5 Educational purpose 6 Meetings and seminars 
7 Others: …..………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

6. What is your overall satisfaction level towards the exhibition? 
5 Very satisfied 4 Satisfied 3 Moderate 2 Dissatisfied 1 Very Dissatisfied 

7. How does your overall satisfaction level compare to your expectation level? 
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3 Better than expected 2 As expected 1 Worse than expected, because: ................................................. 

8. What is your expectation levels prior to visiting and satisfaction levels after visiting BIG + BIH April 2017? 

 Don’t 
Know 

Expectation level prior to visiting 
5 very high ->1 very low 

Satisfaction level after attending 
5 very satisfied ->1 very dissatisfied 

 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
1. Public relations  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
2. Schedule of the exhibition  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
3. Exhibition concept and composition  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
4. Booths constructions and decorations  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
5. Number of Exhibitors  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
6. Quality of Exhibitors  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
7. Variety of products and services  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
8. Quality of products and services  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
9. Pricing of products and services  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
10. Registration services  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
11. Organizer’s service, such as providing info. □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
12. Website BIG + BIH April 2017 □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
13. Special activities, i.e. seminars and fairs □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 

9. Within the past 3 years, have you visited in the similar exhibitions (Gifts and Household products) in Asia region? 

1 Have not participated in other similar fairs from Asia region 
within the past 3 years (skip to Q11) 2 Have participated in ……… 

  

 

□  Hong Kong Gift & Premium Fair 
  □  Manila F.A.M.E. 
  □  Hong Kong Mega Show 
  □  Hong Kong Houseware Fair 
  □  Canton Fair (China Import & Export Fair, Guangzhou) 

10. When compared to other similar exhibitions you have visited based on the question 9, what are your opinions? 
When compared to -> 
BIG + BIH April 2017 is HK Gift & Premium Fair 

Manila F.A.M.E., 
Philippines 

HK Mega Show HK Houseware Fair 
 

Canton Fair 

International 
standard 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

Good opportunity 
for business 
matching 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

Overall value 
from visiting 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

□Better 
□Similar 
□Worse 

 

11. [11.1] Are you aware of the following activities organized within BIG + BIH April 2017 ? (Multiple Answers) 

      [11.2] What are your opinions about the benefits of the activities that you’re aware of ? (Answer based on 11.1) 

 11.1 
Aware 

11.2 Beneficial to the exhibition 
Extreme  Moderate Slight 

1. OTOP Exhibition □ □ □ □ 
2. DEmark 2017 Exhibition □ □ □ □ 
3. I+D Style Café, TTM Exhibition □ □ □ □ 
4. Pet Parade Exhibition □ □ □ □ 
5. MC Smart Exhibition □ □ □ □ 
6. Thai Herbs Exhibition □ □ □ □ 
7. DITP Logistics Pavilion □ □ □ □ 
8. DITP Service Center □ □ □ □ 

12. Will you visit in the next BIG + BIH exhibition? 
5 Definitely 4 Probably 3 Not sure 2 Probably not 1 Definitely not 

13. Will you recommend your friends to visit the next BIG + BIH exhibition ? 
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5 Definitely 4 Probably 3 Not sure 2 Probably not 1 Definitely not 

14. Have you experienced any difficulties regarding your visit or trade negotiation during BIG + BIH April 2017 exhibition? 
1 Not experienced any difficulties 
2 Experienced difficulties because (select all that apply) 
 1 Low variety of products 2 Low number of exhibitors 3 Slow/complicated registration 
 4 Unclear information / PR signs 5 Security service 
 6 Floor plan based on product category 7 Not enough info. Staffs 
 8 Other convenient services, i.e. telephone signal and Wi-Fi signal 
 9 Others: …………...................................................................................................................................................................................... ........ 

15. Comments to improve the next exhibition (Multiple Answers) 

1 More variety of products 2 Floor plan based on product 
category 3 Increase of the speed of registration 

4 More parking space 5 More PR and channels 6 Higher quality of exhibitors 
7 Others: …………........................................................................................................................................................................................................ 

16. How much have you spent and planned to spend on products and services in BIG + BIH April 2017? 
16.1 Amount already purchased ……………………………………….….………………………………………… 1 Baht 2 USD (35 Baht) 
16.2 Amount tentatively planned for purchase …………………………………………….………………. 1 Baht 2 USD (35 Baht) 

 
 17. If BIG + BIH fair would be held only once a year, which month (of the following below) should be the appropriate schedule 
        for the fair and convenient for you to visit ? 

1 March 2 April 3 August 4 September 5 October 
 
 18. What do you think ? If there is a more diverse lifestyle product showcase. Visitors can buy or trade with a variety of lifestyle  
        Items in the same event. 
5 Definitely agree 4 Agree 3 Neutral 2 Disagree 1 Strongly Disagree 
 
 19. On average, how many times have you traveled to visit the international fairs in each year ?  
19.1  for the fairs in all countries around the world ........................ times/year 
19.2  for the fairs in South East Asia countries ........................ times/year 

 
 

*** THANK YOU VERY MUCH FOR YOUR KIND COOPERATION *** 
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แบบประเมินผล - ผู้เข้าชมงานในวันเจรจาธรุกิจ (TRADE VISITORS) 
  BIG + BIH April 2017 

โปรดแนบนามบัตร 
ชื่อบริษัท:_______________________________________________________________ ประเทศ:_________________________________ 
ชื่อ/นามสกุลผู้ให้สัมภาษณ์:___________________________________________________ โทร.:______________ อีเมล:________________ 
ชื่อพนักงานสัมภาษณ์:_______________________________________ รหัสพนักงาน:___________ ชื่อซุปเปอร์ไวเซอร์:__________________ 
วันท่ีสัมภาษณ์:      □ 19 เมษายน       □ 20 เมษายน     □ 21 เมษายน         

แนะน าตัว: แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อประเมินความพึงพอใจของผู้เข้าชมงานวันเจรจาธุรกิจ เพื่อให้กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศน าไป
ปรับปรุงและพัฒนาการจัดงานในครั้งต่อไป  จึงขอรบกวนสอบถามความคิดเห็นของคุณต่อการจัดงานในครั้งน้ี 

1. ธุรกิจหลักของคุณเป็นประเภทใด (ค าตอบเดียว) 
1 ผู้ผลิต 2 ผู้ส่งออก 3 ผู้น าเข้า 4 ตัวแทนจ าหน่าย 
5 Trading Firm 6 ผู้ผลิตและส่งออก 7 ห้างสรรพสินค้า 8 อื่นๆ (ระบุ) ………………………….. 

2. สินค้าท่ีคุณสนใจในงานน้ี ได้แก่ ? (ตอบได้หลายค าตอบ) 
1 ของขวัญและของช าร่วย 2 ของแต่งบ้าน 
3 เฟอร์นิเจอร์และเคหะสิ่งทอ 4 เกมส์ ของเล่น และผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก 
5 เครื่องเขียนและอุปกรณ์ส านักงาน 6 ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการท่องเท่ียวและกีฬา 
7 ผลิตภัณฑ์และบริการส าหรับสัตว์เลี้ยง 8 ผลิตภัณฑ์สุขภาพและความงาม 
9 ของใช้ในบ้าน เครื่องครัว ภาชนะและอุปกรณ์ในห้องน้ า 10 อื่นๆ ระบุ .................................................... 

3. คุณเคยเข้าชมงาน BIG + BIH หรือไม่ (ค าตอบเดียว)  
1 ครั้งน้ีเป็นครั้งแรก 2 เข้าชมงานเป็นบางครั้ง ครั้งน้ีเป็นครั้งท่ี .................. 3 สม่ าเสมอเป็นประจ าทุกครั้ง/เกือบทุกครั้ง 

4. [4.1] คุณทราบข่าวการประชาสัมพันธ์การจัดงาน BIG + BIH April 2017 ได้อย่างไร (ตอบได้หลายค าตอบในตาราง) และ 
   [4.2] สื่อใดท่ีคุณเห็นว่ามีอิทธิพลท่ีท าให้คุณตัดสินใจมาร่วมงานมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ( 1 = มีอิทธิพลมากท่ีสุด) 

        (ถ้าตอบโทรทัศน์ หรือ วิทยุ-ระบชุ่องและชื่อรายการ; หนังสือพิมพ์ หรือ นิตยสาร-ระบุชื่อ; เว็บไซต์-ระบุชื่อเว็บไซต์; ป้าย-ระบุสถานท่ีท่ีติดป้าย) 
 

 4.1 ทราบข่าวจาก 
(ตอบได้หลายข้อ) 

4.2 สื่อท่ีมีอิทธิพลมากที่สุด 
(ใส่เลข 1, 2, 3) 

1. หนังสือเชิญจากกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ □  
2. อีเมล์จากกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ □  
3. หนังสือเชิญจากสมาคม/หน่วยงาน □  
4. อีเมล์จากสมาคม/หน่วยงาน □  
5. เว็บไซต์กรมส่งเสริมการส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ □  
6. เว็บไซตอ์ื่นๆ (ระบุชื่อ) .................................................................................... □  
7. สื่อประชาสัมพันธ์ในต่างประเทศ □  
8. ป้ายประชาสัมพันธ์ต่างๆ เช่น BTS, MRT, แบนเนอร์ □  
9. วิทยุ (ระบุคลื่น) .............................................................................................. □  
10. โทรทัศน์ (ระบุช่อง) ........................................................................................ □  
11. หนังสือพิมพ์ (ระบุชื่อ) .................................................................................. □  
12. นิตยสาร (ระบุชื่อ) .......................................................................................... □  
13. จากที่อื่นๆ (ระบุ) ………………………………………………………………………………… □  

5. อะไรเป็นเหตุผลส าคัญท่ีท าให้คุณเข้าชมงาน BIG + BIH April 2017 ครั้งน้ี (ตอบได้หลายค าตอบ) 
1 เจรจาการค้า 2 หาโอกาสทางธุรกิจ 
3 หาข้อมูลสินค้า/ผู้ประกอบการ 4 ติดตามศักยภาพของผู้ประกอบการไทย 
5 ศึกษาและดูงาน 6 ร่วมประชุมและสัมมนา 
7 อื่นๆ (ระบุ) ………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

6. จากการเข้าชมงานในครั้งน้ี คุณมีความพึงพอใจในระดับใด 
5 พอใจมาก 4 พอใจ 3 เฉยๆ 2 ไม่พอใจ 1 ไม่พอใจอย่างยิ่ง 

7. เมื่อเทียบกับความคาดหวังคุณคิดว่าระดับความพึงพอใจโดยรวมท่ีคุณกล่าวมาเป็นอย่างไร 
3 พอใจเกินคาด 2 พอใจตามคาด 1 พอใจต่ ากว่าคาดเพราะ ...................................................... 
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8. คุณมีความคาดหวังก่อนการจัดงาน BIG + BIH April 2017 ในด้านต่างๆเพียงใดและภายในงานได้รับความพึงพอใจเท่าใด 

 ไม่ทราบ 
ความคาดหวังก่อนงาน 

5 คาดหวังมาก ->1 คาดหวังน้อย 
ความพึงพอใจภายในงาน 

5 พอใจมาก ->1 ไม่พอใจเลย 
 5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
1. การประชาสัมพันธ์  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
2. ระยะเวลาการจัดงาน  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
3. รูปแบบองค์ประกอบของการจัดงาน  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
4. การก่อสร้างออกแบบตกแต่งคูหาในงาน  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
5. จ านวนผู้แสดงสินค้า (Exhibitors)  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
6. คุณภาพผู้แสดงสินค้า (Exhibitors)  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
7. ความหลากหลายของสินค้าและบริการ  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
8. คุณภาพของสินค้าและบริการ  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
9. ความเหมาะสมด้านราคาสินค้าและบริการ  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
10. การใหบ้ริการด้านการลงทะเบียนเข้างาน  □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
11. การใหบ้ริการของเจ้าหน้าท่ีผู้จัดงาน เช่นการให้

ข้อมูล □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 

12. เว็บไซต์ BIG + BIH April 2017 □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 
13. การจัดกิจกรรมพิเศษในงาน เช่น นิทรรศการ สัมมนา □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ □ 

9. ในช่วง 3 ปีท่ีผ่านมา คุณได้เข้าชมงานแสดงสินค้าประเภทของขวัญและของใช้ในบ้านอื่นๆ ท่ีจัดขึ้นในภูมิภาคเอเชียหรือไม่ 
1 ไม่ได้ไปงานอื่นๆ ในช่วง 3 ปีท่ีผ่านมา (ข้ามไปข้อ 11) 2 ได้เข้าร่วมงานอื่น 
  

 

□  Hong Kong Gift & Premium Fair 
  □  Manila F.A.M.E. 
  □  Hong Kong Mega Show 
  □  Hong Kong Houseware Fair 
  □  Canton Fair (China Import & Export Fair, Guangzhou) 

10. เมื่อเปรียบเทียบกับงานแสดงสินค้าอื่นท่ีคุณเคยเข้าชมจากค าตอบข้อ 9 คุณคิดว่าการจัดงาน BIG + BIH April 2017 ของไทยเป็นอย่างไร  
งาน BIG + BIH 
April 2017  เทียบ
กับ 

HK Gift & Premium 
Fair 

Manila F.A.M.E., 
Philippines HK Mega Show HK Houseware 

Fair 
Canton Fair 

ความเป็น
มาตรฐานสากล 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

เป็นเวทีท่ีดีในการ
จับคู่ทางธุรกิจ 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

ความคุ้มค่าท่ีได้มา
ร่วมงาน 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

□ดีกว่า 
□พอกัน 
□ด้อยกว่า 

 

11. [11.1] คุณทราบเกี่ยวกับกิจกรรมพิเศษในงาน BIG + BIH April 2017 กิจกรรมใดดังต่อไปน้ี (ตอบได้หลายค าตอบ)  

     [11.2] คุณคิดว่ากิจกรรมพิเศษท่ีคุณทราบมีประโยชน์ต่องานน้ีมากน้อยเพียงใด (ตอบเฉพาะกิจกรรมท่ีเลือกในข้อ 11.1) 

 11.1
ทราบ 

11.2 ประโยชน์ 
มาก ปานกลาง น้อย 

1. ส่วนจัดแสดงและจ าหน่ายสินค้า OTOP □ □ □ □ 
2. นิทรรศการ DEmark 2017 □ □ □ □ 
3. นิทรรศการ I+D Style Café, TTM  □ □ □ □ 
4. นิทรรศการ Pet Parade □ □ □ □ 
5. นิทรรศการ MC Smart □ □ □ □ 
6. นิทรรศการ Thai Herbs □ □ □ □ 
7. โครงการ DITP Logistics Pavilion □ □ □ □ 
8. โครงการ DITP Service Center □ □ □ □ 

12. คุณมีความต้ังใจท่ีจะเข้าชมงาน BIG + BIH ท่ีจัดในครั้งหน้าในระดับใด 
5 จะเข้าชมแน่นอน 4 คาดว่าจะเข้าชม 3 ไม่แน่ใจ 2 คาดว่าไม่เข้าชม 1 ไม่เข้าชมแน่นอน 
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13. คุณจะแนะน าเพ่ือน/คนรู้จักในวงการธุรกิจให้แวะมาเข้าชมงาน BIG + BIH ท่ีจัดในครั้งหน้า หรือไม่ ? 
5 แนะน า 4 อาจจะแนะน า 3 ไม่แน่ใจ 2 อาจจะไม่แนะน า 1 ไม่แนะน า 

14. จากการเข้าชมงานแสดงสินค้า BIG + BIH April 2017 ครั้งน้ีคุณได้ประสบปัญหาหรืออุปสรรคอะไรบ้าง 
1 ไม่พบปัญหา 
2 พบปัญหา (โปรดเลือกปัญหาท่ีพบ) 
 1 มีสินค้าให้เลือกน้อย 2 ผู้จัดร้าน (Exhibitors) มีน้อย 3 การลงทะเบียนมีหลายขั้นตอน/ล่าช้า 
 4 ป้ายบอกทาง/ป้ายประชาสัมพันธ์ข้อมูลไม่ชัดเจน 5 การบริการของพนักงานรักษาความปลอดภัย 

6 การแยกประเภทร้านค้า (หมวดหมู่สินค้า) 7 พนักงานให้บริการข้อมูลมีน้อย 
 8 สิ่งอ านวยความสะดวกภายในงานไม่เพียงพอ อาทิ โทรศัพท์ สัญญาณ Wi-Fi 
 9 อื่นๆ (ระบุ) ............................................................................................................................................................................................. ........ 

15. ข้อเสนอแนะต่อการจัดงานครั้งน้ี เพื่อปรับปรุงและพัฒนาการจัดงานในครั้งต่อๆ ไป (ตอบได้หลายค าตอบ) 

1 ความหลากหลายของสินค้าภายในงาน 2 ควรแยกโซนร้านค้าให้ตรงกับหมวดหมู่
สินค้า 3 เพิ่มความรวดเร็วในการลงทะเบียน 

4 เพิ่มท่ีจอดรถให้เพียงพอ 5 เพิ่มการประชาสัมพันธ์/ช่องทาง
ประชาสัมพันธ์ 6 เลือกผู้แสดงสินค้า (Exhibitor) ท่ีมีคุณภาพ 

7 อื่นๆ (ระบุ) ............................................................................................................................................................................................................... 

16. คุณพอจะบอกได้หรือไม่ว่าคุณสั่งซื้อสินค้า/บริการจากงาน BIG + BIH April 2017 เป็นจ านวนเงินเท่าใดแล้ว 
16.1 ยอดท่ีสั่งซ้ือแล้ว 
……………………………………………………………….….………………………………………… 1 Baht 2 USD (35 Baht) 

16.2 ยอดท่ีคาดว่าจะสั่งซ้ือเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………….………………. 1 Baht 2 USD (35 Baht) 

 
 17. หากทางกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศจัดงาน BIG + BIH เพียงปีละครั้ง  คุณคิดว่า ช่วงเวลาใด ? ต่อไปน้ี เป็นช่วงเวลาจัดงานท่ีเหมาะสม  
        และคุณสะดวกที่จะเข้าชมงาน 

1 เดือนมีนาคม 2 เดือนเมษายน 3 เดือนสิงหาคม 4 เดือนกันยายน 5 เดือนตุลาคม 
 
 18. คุณเห็นด้วยหรือไม่ ? หากจะมีการจัดงานแสดงสินค้าไลฟ์สไตล์ท่ีมีความหลากหลายของสินค้ามากขึ้น ผู้เข้าชมงานสามารถเลือกซ้ือหรือติดต่อธุรกิจ 
        กับผู้ประกอบการสินค้าไลฟ์สไตล์ในหลากหลายประเภทได้ในงานเดียวกัน 
5 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 4 เห็นด้วย 3 เฉยๆ 2 ไม่เห็นด้วย 1 ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 
 19. โดยเฉลี่ยในแต่ละปี คุณจะมีการเดินทางไปเข้าชมงานแสดงสินค้าในต่างประเทศเป็นจ านวนกี่ครั้ง ? ส าหรับ 
19.1 งานแสดงสินค้าในทุกประเทศท่ัวโลก ........................ ครั้ง 
19.2 งานแสดงสินค้าในประเทศแถบเอเซียตะวันออกเฉียงใต้ ........................ ครั้ง 
 
 
 
 

***ขอขอบคุณท่ีท่านได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม*** 
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 แบบส ารวจยอดการสั่งซื้อสินค๎า (Daily Sales Record) - BIG + BIH April 2017 

บริษัท (Company Name) ............................................................................................... คูหาเลขที่ (Booth No.) …….............. HALL .......... 
ชื่อ/นามสกุล ผู้ให้ข้อมูล (Name of respondent) ………………………………………..……………………………………. โทร. (Tel. No.) ………….…..……. 
กรุณาใส่ √ เพียงข้อเดียว (Please √ only one choice that apply): 
ท่านเปน็ผูป้ระกอบการ (You are) □ ไทย (Thai exhibitor)    

                          □ ต่างชาต ิ(Foreign exhibitor) ระบุประเทศ (specify your base country) ............................. 
ข้อมูลประจ าวนัที ่(Date- 2017)           □ 19 April    □ 20 April    □ 21 April    □ 22 April    □ 23 April                   

Introduction: This survey aims to collect the sales volume of exhibitors for Department of International Trade 
Promotion (DITP).  Please answer this questionnaire truthfully. The information will not be disclosed on an individual 
basis. Thank you very much for your cooperation. 
โปรดระบุมลูค่าการสัง่ซื้อ หรือคาดการณ์ว่าจะซื้อข้างลา่งนี้ (Please specify the value of sales order below) 

ประเภทสินคา้ 
(Product Category) 

ยอดซ้ือทันทีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
 (Spot Sales Today : US$) 

 ยอดท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือใน 1 ปีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
(Order Expected in 1 Year from Today’s Customers : US$) 

 

ประเทศของผู้ซ้ือ(Buyer’s 
Country) 

มูลค่าท่ีซ้ือทันที 
(Spot Sales Value) 

(US$) 

ประเทศท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือ 
(Buyer’s Country) 

มูลค่าคาดการณ์ภายใน 1 ปี 
(Expected sales value) 

(US$) 
1. ของขวัญและของช ารํวย (GIFT & PREMIUM)  

1.1 ของขวัญ ของตกแต่ง 
Gift & Decorative Item 
 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

 
1.2 กระเป๋าผ้า/หนัง/พลาสติก

Fabric/Leather/Plastic Bag  

1. 1. 1. 1. 

2. 2. 2. 2. 

3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

1.3 อัญมณีและเครื่องประดับ
Fashion Jewellery/ 
Accessories 

1. 1. 1. 1. 

2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

1.4 ผ้าคลุมไหล่ ผ้าพันคอ 
      (Scarf)   

 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

1.5 ของช าร่วย
(Premium/Promotional 
Item)  

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

1.6 กล่อง/กระดาษห่อของขวัญ
(Gift Wrapping/Greeting 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
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ประเภทสินคา้ 
(Product Category) 

ยอดซ้ือทันทีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
 (Spot Sales Today : US$) 

 ยอดท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือใน 1 ปีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
(Order Expected in 1 Year from Today’s Customers : US$) 

 

ประเทศของผู้ซ้ือ(Buyer’s 
Country) 

มูลค่าท่ีซ้ือทันที 
(Spot Sales Value) 

(US$) 

ประเทศท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือ 
(Buyer’s Country) 

มูลค่าคาดการณ์ภายใน 1 ปี 
(Expected sales value) 

(US$) 
Card/Box) 3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

2.  ของแตํงบ๎าน  (HOME DECOR) 

2.1 ของแต่งบ้าน 
(Home Decorative) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

2.2 ดอกไม้/ต้นไมป้ระดิษฐ์
(Artificial Flower/Plant/ 
Fruit/Vegetable) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

2.3 กรอบรูป กระจก 
      (Mirror Frame / Picture 

Frame) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

2.4 ภาพวาดจิตรกรรม 
      (Painting / Picture) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

2.5 ของประดับเทศกาลคริสมาสต์
(Christmas items) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

3. เฟอร์นิเจอร์และเคหะสิ่งทอ  (FURNITURE & LIVING)   

3.1 เฟอร์นิเจอร์ 
     (Furniture) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

3.2 เคหะสิ่งทอ 
      (Home Furnishing/ 
      Textile/Fabric) 

1. 1. 1. 1. 

2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

3.3 หมอน ที่นอน  
      (Pillow, Mattress) 

 

1. 1. 1. 1. 

2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 



                                                                                                                                                                                                                  

 

  ขอขอบพระคณุทีส่ละเวลาใหข้อ้มลู                                    Final version - - Page 3 of 4 

ประเภทสินคา้ 
(Product Category) 

ยอดซ้ือทันทีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
 (Spot Sales Today : US$) 

 ยอดท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือใน 1 ปีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
(Order Expected in 1 Year from Today’s Customers : US$) 

 

ประเทศของผู้ซ้ือ(Buyer’s 
Country) 

มูลค่าท่ีซ้ือทันที 
(Spot Sales Value) 

(US$) 

ประเทศท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือ 
(Buyer’s Country) 

มูลค่าคาดการณ์ภายใน 1 ปี 
(Expected sales value) 

(US$) 
5. 5. 5. 5. 

3.4 พรม  เสื่อ 
      (Carpet, Matting) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

3.5 เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน  
      (Office Furniture) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

3.6 โคมไฟ 
      (Lamp & Lighting) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

3.7 เฟอร์นิเจอร์นอกบ้าน    
     (Outdoor Furniture) 
      

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

3.8 ของใช้และของตกแต่งสวน
(Garden & Outdoor 
Living) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

4. เกมส์ ของเลํน และผลิตภัณฑ์ส าหรับเดก็  (TOY AND GAMES/CHILDREN)   

ระบุ Please specify 
 
 …………..………….……………… 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

5. เครื่องเขียนและอุปกรณ์ส านักงาน  (STATIONERY)   

ระบุ Please specify 
 
 …………..………….……………… 

1. 1. 1. 1. 

2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

6. ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับการทํองเท่ียวและกีฬา (SPORT & TRAVEL) :  
    กระเป๋าเดินทาง ชุดกีฬา อุปกรณ์กีฬา อุปกรณ์ต้ังแคมป์  (Luggage, Sport ware, Sport Accessories & Equipment, Camping) 

ระบุ Please specify 
 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
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ประเภทสินคา้ 
(Product Category) 

ยอดซ้ือทันทีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
 (Spot Sales Today : US$) 

 ยอดท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือใน 1 ปีจากลูกค้าในงานวันน้ี 
(Order Expected in 1 Year from Today’s Customers : US$) 

 

ประเทศของผู้ซ้ือ(Buyer’s 
Country) 

มูลค่าท่ีซ้ือทันที 
(Spot Sales Value) 

(US$) 

ประเทศท่ีคาดการณ์ว่าจะซ้ือ 
(Buyer’s Country) 

มูลค่าคาดการณ์ภายใน 1 ปี 
(Expected sales value) 

(US$) 
     …………..………….……………… 3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

7. ผลิตภัณฑ์และบริการส าหรบัสัตว์เลี้ยง  (PET PRODUCT AND SERVICES)   

ระบุ Please specify 
 
 …………..………….……………… 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

8. ผลิตภัณฑ์สุขภาพและความงาม  (WELLNESS) :  
   เคร่ืองส าอางค์ เคร่ืองหอม น้ าหอม สปา สบูํ เทียน (Cosmetic, Potpourri/Fragrance, Soap, Spa products, Candles) 

ระบุ Please specify 
 
 …………..………….……………… 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 

4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

9. ของใช๎ในบ๎าน (BIH) 

9.1 เครื่องครัวและของใช้บนโตะ๊ 
     อาหาร 
     (Kitchenware/Tableware) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

9.2 ผลิตภัณฑ์และภาชนะที่ 
     ท าจากแก้ว 
     (Glassware) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

9.3 อุปกรณ์ในห้องน้ าและ 
     อุปกรณ์ท าความสะอาด 
     (Bathroom Accessories & 
      Cleaning Equipment) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

9.4 เครื่องใช้ไฟฟ้าขนาดเล็ก 
     (Small Electrical     
      Appliance) 

1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
3. 3. 3. 3. 
4. 4. 4. 4. 
5. 5. 5. 5. 

10. อื่นๆ 
ระบุ Please specify 

…………..………….……………… 
1. 1. 1. 1. 
2. 2. 2. 2. 
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