


การประสานงานการขาย
ส าหรบังานแสดงสนิคา้และนิทรรศการ



การประสานงานการตลาด
ส าหรบังานแสดงสนิคา้และนิทรรศการ



WANIDA 

WANJITRAWONG CEM, CIS, CED, EMD

Work:

2019-Now: Thailand Convention & Exhibition Bureau (TCEB)

Position: Senior Manager, MICE Capabilities Department

2016-2019: Aksorn Education Co., Ltd.

Position: Associate Director – Products and BD

2012-2016: Reed Tradex

Position: Conference & BD Manager

Education:

King Mongkut’s Institute of Technology Ladkrabang

2011-2013

Master’s degree of Business Administration (MBA)

Assumption University

1997-2001

Bachelor’s degree of Business Administration (BBA)



Who the F am I?

JOBE SMITHTUN, PhD.

Work:

1999-2021: NCC Group of Companies

Queen Sirikit National Convention Center

Last Position: Project Director

Specialization: Exhibitions 

Industry Certification: EMD, CEM, CIS, CED

Education:

2019-2024: Ph.D. in Tourism, Hotel, Event Management 

Silpakorn University (GPA 4.0)

Years ago: - Master of Arts with Merits

The University of Sydney

- Master of Business in Marketing

University of Technology, Sydney

- Master of Management 

College of Management, Mahidol University



เห็นโฆษณา

แบบนีแ้ลว้ 

“คณุอยากไปดู

หนงัเร ือ่งนี้

หรอืไม่”



เหน็โฆษณาแบบนีแ้ลว้ 

“คณุวา่การ

ถอยหมอน 

จะใหค้วามรูส้กึ

อย่างไร”



การประสานงานการขาย
ส าหรบังานแสดงสนิคา้และนิทรรศการ



• การรวบรวมและน าเสนอสารสนเทศของผลติภณัฑ ์(Sale Kit/Package)
• ขอ้มูลทีจ่ะน ำมำลงในสำรสนเทศ

• กำรแบ่งประเภทของขอ้มูล

• จดุขำยของผลติภณัฑ ์

• กำรน ำเสนอและอธบิำยเอกสำรแตล่ะประเภททีอ่ยูใ่นสำรสนเทศ

• การรวบรวมฐานขอ้มูลของลูกคา้ท ัง้เกา่-ใหม่ (Database)
• เขำ้ใจอปุกรณเ์ก็บฐำนขอ้มูล (Manual หรอื System)

• กำรเขำ้ถงึ (Accessibility) และกำรน ำมำใช ้(Utilization)

• ประเภทของขอ้มูลทีถ่กูจดัเก็บ (Existing data) และก ำลงัจะถกูจดัเก็บ (Importing data)

• ขัน้ตอนกำรปรบัปรงุใหท้นัสมยั แกไ้ข เปลีย่นแปลง ยำ้ยออก น ำเขำ้ของขอ้มูล (Modification)

สมรรถนะย่อยและเกณฑ ์



• การประสานงานขายกบัหน่วยงานภายนอก (External 
Coordination)
• นัดหมำยตดิตอ่ลูกคำ้

• เทคนิคกำรเปิด-ปิดกำรขำย

• เทคนิคกำรน ำเสนอ

• ปัญหำเฉพำะหนำ้และกำรแกไ้ข

• ประสานงานขายกบัหน่วยงานภายใน (Internal Coordination)
• โครงสรำ้งองคก์รและฝ่ำยทีเ่กีย่วขอ้ง

• ตดิตำมเอกสำรทีเ่กีย่วขอ้ง

• ปัญหำเฉพำะหนำ้และกำรแกไ้ข

สมรรถนะย่อยและเกณฑ ์



Sale Kit/Package (ชดุอปุกรณก์ารขาย)

Traditional
- แฟ้มเอกสาร : แบบกระดำษแข็ง หรอืพลำสตกิออ่น

- โบรชวัรง์าน : Key Visual, Logo, Fact Sheet (วนั-เวลำ-สถำนที-่ประเภทผูอ้อกรำ้น/ผูเ้ขำ้ชมงำน-ตดิต่อผูจ้ดังำน), 
Industry Insight/Overview, Testimonial, Track Records

- แผนผงังาน : Zoning, Legends, Surroundings

- ใบสมคัรและเง่ือนไขการช าระเงิน : รำยละเอยีดบรษิทั ผูป้ระสำนงำน ผูม้อี ำนำจลงนำม PDPA ต ำแหน่งบูธทีเ่ลอืก 
รำคำ สว่นลด ขอ้เสนอพเิศษ มดัจ ำ ช ำระเต็ม เอกสำรผูกพนัทำงกฏหมำย ลงนำมยอมรบัเงือ่นไข ประทบัตรำ

- ของทีร่ะลกึ : ถอืเป็นสว่นหน่ึงของชดุสำรสนเทศหรอืไม่?

Digital
- One single file (Single attachment) หรอื Multiple attachments?

- เงือ่นไขกอ่นกำร DL เอกสำร (ลงทะเบยีน?)

• เอกสำรแตล่ะชนิดสือ่ควำมหมำยใด?





Sponsorship Package (แพ็กเกจผูส้นบัสนุนงาน)

ประเภทและสทิธปิระโยชน ์(Types and Privileges)

Bundled/Packaged

-Platinum/Gold/Silver/Bronze

-มูลคำ่ของสทิธปิระโยชนจ์ะลดหลัน่กนัไปตำมรำคำคำ่สปอนเซอร ์

-จ ำนวนและมูลคำ่ของสทิธปิระโยชนบ์่งช ีป้ระเภทของผูส้นับสนุนงำน

Customized/Personalized

- Lanyards, Lunch, Seminar, Billboard, Banner, Shuttle Bus, Parking, Tickets  

- Handpicked เลอืกประเภทของสิง่ทีต่อ้งกำรสปอนเซอรไ์ดต้ำมอธัยำศยั ตำม
งบประมำณทีบ่รษิทัมี





Database (ฐานขอ้มูล)

Manual
- Excel sheet : Check Duplications? Categories? Search?

- Label Printer : Printed materials

- Exported Data : e-Mail marketing, direct marketing

- กำรเขำ้ถงึ (Accessibility) กำรเพิม่/แกไ้ข/เปลีย่นแปลง (Authorization) กำรใช ้(Utilization) : 
PDPA

System
- CRM ระบบบรหิำรจดักำรลูกคำ้สมัพนัธ ์

- Other tailormade system? MySQL?

- กำรเขำ้ถงึ (Accessibility) กำรเพิม่/แกไ้ข/เปลีย่นแปลง (Authorization) กำรใช ้(Utilization) : 
PDPA

• แหลง่ในกำรหำขอ้มูล (Source)





การขายทางโทรศพัท ์(Teleselling)
- กำรเปิดกำรสนทนำ : วธิกีำร เทคนิค กำรแนะน ำตวั น ำ้เสยีง กระจกสอ่งหนำ้ เอกสำร บทพูด สมุด ปำกกำ คอมฯ 

- เนือ้หำกำรสนทนำ : ปัญหำ กำรยกระดบั ทำงออก กำรพฒันำ -> แนวคดิ You message/I message, แนวคดิ 
Sale Funnel)

- เวลำทีใ่ช ้: เทำ่ไหรถ่งึเหมำะสม

- กำรปิดกำรขำย/ปิดกำรสนทนำ : วลปีลำยปิด วลปีลำยเปิด ค ำเด็ด กำรตดิตำมกำรตดัสนิใจ รำยงำน

การนดัหมายเขา้พบ (Appointment)
- พบกบัใคร และใครควรไป?

- มำรยำทในกำรเขำ้พบ : กำรไปถงึกอ่นเวลำ กำรเลอืกทีน่ั่ง กำรเตรยีมอปุกรณเ์พือ่เช ือ่มตอ่กำรน ำเสนอ นำมบตัร 
เอกสำร

- กำรเปิดกำรสนทนำ – เนือ้หำ – ถำม/ตอบ – กำรใหค้ ำมั่นสญัญำ (Commitment) – เวลำทีใ่ช ้– กำรปิดกำรขำย
และนัดหมำยคร ัง้ตอ่ไป – รปูแบบรำยงำน (Sale Report)

Sale Process (ขัน้ตอนการขาย)



Revenues (แหล่งรายได)้
สปอนเซอรข์องงาน (Sponsors)

-สดัส่วนของรำยไดท้ ัง้หมด

-ส่วนหลกัหรอืส่วนเสรมิของโครงสรำ้งรำยได ้

-กีร่ำย (หรอืเท่ำไหร)่ In-Kind, In-Cash หรอื
Both (%)

-Negotiation Gap/Holding Period/Deal or no 
deal

ผูส้นบัสนุน (Supporters)

-ใชเ่ชอร ี ่บนซนัเดยห์รอืไม่? Nice to have หรอื Must have?

-กีร่ำย (หรอืเท่ำไหร)่ องคก์รรฐั? องคก์รเอกชน?

ผูอ้อกรา้น/ผูเ้ขา้รว่มแสดงงาน
(Exhibitors)

-สว่นลด Early bird/Rebooking

-กฏแห่งกำรมองเห็น (Laws of Exposure)/Zoning)

-เงือ่นไขกำรเลอืกบูธ (Booth selection criteria)



Revenues (แหล่งรายได)้
สปอนเซอรข์องงาน (Sponsors)

• In Cash: สปอนเซอรเ์ป็นเงนิสด 

- แบ่งช ำระเป็นงวด 

- ช ำระเต็มกอ่นงำน

- ช ำระเต็มหลงังำน

• In Kind: สปอนเซอรเ์ป็นอย่ำงอืน่ทีไ่ม่ใชเ่งนิสด

- สนิคำ้/ผลติภณัฑ ์

- บรกิำร



การแลกเปลีย่นเชงิมูลคา่ (Barter)

• 100:150%

• 100:100%

การเกบ็คา่บรกิารจากยอดขาย (Gross Profit)

• สดัส่วนกำรตดั GP ทีแ่ตกตำ่งกนัตำมนโยบำยขององคก์ร (20-50%?)

• รวม VAT ไม่รวม VAT

• กำรจดัเก็บและตรวจสอบยอดขำยระหวำ่ง Exhibitors และ Organizer

Revenues (แหล่งรายได)้



Stakeholders (ผูม้สีว่นไดส้ว่นเสยี)

ผูม้สี่วนไดส้่วนเสยีทีเ่กีย่วขอ้งกบัการขาย 

ภายในองคก์ร (Internal)

- Marketing

- Operations

- Contractors? (กรณีใช ้In-House)

- FB? (กรณีใช ้In-House)

ภายนอกองคก์ร (External)

- Venue?

- Service Providers?

- Supporting organizations?



Exhibitors/Sellers

Sponsors

Organizer/Host/

Owner/Show 

Manager/Licensee Visitors/Buyers

Delegates/

Participants

EXHIBITION

Service 

Providers



การประสานงานการตลาด
ส าหรบังานแสดงสนิคา้และนิทรรศการ



• การน าแผนงานไปปฏบิตัแิละการประสานงาน
• ปฏบิตั ิประสำนงำนกบัแผนกตำ่งๆ แกไ้ข รำยงำนผล

• การประสานงานกบัผูใ้หบ้รกิารภายนอก
• ประสำน คดัเลอืกผูใ้หบ้รกิำรตำ่ง ๆ

• เขำ้ใจทฤษฎ ีแนวคดิ หลกักำรกำรตลำด และเทคนิคกำรขำย 

• เขำ้ใจกำรตดิตอ่ผูอ้อกบูธ/ผูเ้ขำ้รว่มแสดงงำน (Exhibitors) และสปอนเซอร ์(Sponsors)

• ประสำนแผนกำรประชำสมัพนัธ ์

• เขำ้ใจเทคนิคกำรเจรจำตอ่รอง

สมรรถนะย่อยและเกณฑ ์



Project Coordinator – Marketing Roles (In 
Brief)

Manage

Coordinate

•Coordination of projects with Core Product Marketing, 
Global Sales Strategy and Marketing, In-house and 
Marketing Suppliers

•Proactively supports of all members in Project 
Marketing Campaign related

•Coordinates the flow of information externally and 
internally

Support

Roles & Responsible

•Manages the development of marketing templates

•Develops milestone schedules to ensure marketing 
projects are delivered on time and on budget

•Providing updates and reviews to stakeholders

•Participates in the analysis and evaluation and conduct 
Reports

•Work closely with other teams in the Marketing 
Department

•Follow up Project Marketing timeline and plan

•Coordination and monitoring the overall schedule of 
marketing projects



Skills Set - ทกัษะทีจ่ าเป็น

MS Offices Coordination Highly organized/ Detail conscious

Strong verbal and 
written 

communication, 
prioritization, 

organizational and 
interpersonal skills

Handle confidential 
matters with discretion 

and good judgment

Ability to drive 
projects, think 

creatively and meet 
deadlines with minimal 

supervision

Create Reports 



องคป์ระกอบของแผนธุรกจิ* 
1.บทสรุปผูบ้รหิำร (Executive Summary)

2.ค ำอธบิำยธรุกจิ (Company Description)

3.กำรวจิยัตลำด (Market Research & Analysis)

4.รำยละเอยีดองคก์รและกำรจดักำร (Organization and Management Structure)

5.ค ำอธบิำยบรกิำรและผลติภณัฑ ์(Service/Product Description)

6.แผนกำรขำยและแผนกำรตลำด (Sales & Marketing Plans)

7.รำยละเอยีดเงนิลงทุน (Funding/Investment)

8.แผนกำรเงนิ (Financial Plan/Projections)

9.ภำคผนวก (Appendices)

10.แผนฉุกเฉิน (Emergency/Contingency/Risk Management Plans)

* รปูแบบแตกต่ำงกนัตำมองคก์ร/สถำบนัขึน้อยู่กบักำรเลอืกใช ้

Business Plan (แผนธุรกจิ)



Sales & Marketing Plans (แผนการขายและการตลาด)
แผนการขาย (Sale Plan)

-งบประมำณ และโครงสรำ้งของงบประมำณ (Budget)

-กลุ่มเป้ำหมำย (Target Market)

-วธิกีำรท ำงบประมำณ/ประเภทของงบประมำณ (+/=/-)

-ดชันีช ีว้ดัควำมส ำเรจ็ของงำนขำย (KPIs)

-Sponsorship Packages ปัจจยัในกำรออกแบบแพ็กเกจ

แผนการตลาด (Marketing Plan)

-ส่วนประสมกำรตลำดของสนิคำ้ (4Ps) และบรกิำร (7Ps)

-เคร ือ่งมอืวเิครำะหต์ลำด SWOT/5-Force/STP/Competitor Analysis/Funnel/Customer Journey

-กำรบรหิำรงบประมำณส่วนกำรตลำด Budget Allocation and Utilization 





Exhibitor Promotion

การโฆษณาประชาสมัพนัธผู์เ้ขา้รว่มแสดงงาน

- ประเภทของสือ่ทีเ่ลอืกใช ้(Media Used)

- ชอ่งทำงทีต่รงกลุม่ (Channels Used)

- เนือ้หำทีน่่ำสนใจ สรำ้งกำรจดจ ำ (Content Marketing)

- เดนิสำยเขำ้พบ (Knock doors)

- เดนิสำยออกบูธงำนทีเ่กีย่วขอ้ง (Roadshows)

- เครอืขำ่ยของพนัธมติร/ผูส้นับสนุนกำรจดังำน



Exhibitor Promotion - การท าการตลาดส าหรบัผูอ้อกงาน

Advertisement
Website

Sales (Onsite/ Knock door)



Visitor Promotion
การโฆษณาประชาสมัพนัธผู์เ้ขา้ชมงาน

- Social Media Marketing

- E-Mail Marketing

- Above/Between/Below the line

- Roadshows

- Press Conference

- Advertisement/Advertorial/Photo Caption/Photo Release

- (Hosted) Buyer Program

- Business Matching



Visitor Promotion - การท าการตลาดส าหรบัผูเ้ขา้ชมงาน



Suppliers (ผูใ้หบ้รกิารตา่ง ๆ)

Media Agency 

PR Agency

Creative/Production House

ปัจจยัในกำรเลอืก

• หนำ้ที ่และควำมรบัผดิชอบของแตล่ะผูใ้หบ้รกิำร

• กำรใหโ้จทยห์รอืควำมตอ้งกำร

• กำรประสำนงำนและกำรตดิตำม

• กำรปรบัเปลีย่น แกไ้ข ปรบัปรงุแผน

• ควำมคุม้คำ่ -> Exposure, Media Value, Clippings

• บรกิำรเสรมิ/Add-on?



Media (Advertising) PR (Public Relations)

1. ใชง้บประมำณมำกกว่ำ

2. รบัประกนักำรลงสือ่/ควบคมุได ้(กบว*)

3. ส่งแบบไหนไดล้งแบบน้ัน (99%)

4. ตรงไปทีป่ระเด็น 

5. เนือ้หำตอ้งสัน้ เขำ้ใจไดท้นัท ี

6. Media Agency เป็นผูด้แูล (วำงแผนลงสือ่)

1. ใชง้บประมำณนอ้ยกว่ำ

2. ไม่รบัประกนั/ควบคมุไม่ได ้(อยู่ทีเ่นือ้หำ)

3. เนือ้หำอำจถูกดดัแปลง (โดย บก.)

4. อธบิำยควำมกว่ำจะถงึประเด็น

5. ไดเ้นือ้หำมำกกว่ำ  

6. PR Agency เป็นผูด้แูล (วำงแผนกจิกรรม)

ความแตกตา่งระหวา่ง Media และ PR ในบรบิทผูจ้ดังาน



Media Works PR Works

1. Tie-in, Ad

2. FP, HP, QP, FC, BW, ROP, FOC

3. 15s/30s Spot

4. Scoop

5. OHM

6. Insertions

7. Supplement

1. งำนแถลงขำ่ว (Press Conference)

2. ขำ่วแจก (Press Releases) สำมำรถเป็นรูปแบบ

ภำพขำ่ว (Photo Caption/Photo Release) หรอื

รูปแบบบทควำม (Advertorials) ก็ได ้

3. สมัภำษณเ์ดีย่ว (Exclusive Interview)

4. สมัภำษณก์ลุ่ม (Group Interview)

5. เยีย่มสือ่มวลชน (Press Visit)

6. พธิเีปิดงำน (Opening Ceremony)

Tools



Media Agency PR Agency

1. มอือำชพีดำ้นกำรวำงสือ่โฆษณำ

2. รำยไดจ้ำก Volume และ Fee (3-10%)

3. สำมำรถใหร้ำยละเอยีด และเปรยีบเทยีบ

สือ่แตล่ะประเภทได ้

4. ปรบัเปลีย่นไดห้ลำยคร ัง้ (ตำมทีต่กลงกนั)

5. ท ำหนำ้ทีป่ระสำนกำรจอง ซ ือ้ ส่งตรวจ 

ตดิตำมกำรลง และเก็บรวบรวมเป็น 

Footage (แตไ่ม่ไดผ้ลติเนือ้หำเอง ผูจ้ดั

งำนตอ้งเป็นผูผ้ลติ) 

1. มอือำชพีดำ้นกำรวำงแผนประชำสมัพนัธ ์

2. มคีวำมสนิทแนบแน่นกบัสือ่

3. มมีุมมองในกำรเขยีนขำ่วใหน่้ำสนใจ

4. มวีธิกีำรโนม้นำ้วสือ่ใหล้งขำ่ว

5. กจิกรรมตอ้งออกบ่อย หรอืเป็นประจ ำ

6. หนำ้ทีห่ลกั คอื คดิประเด็น เขยีนขำ่ว ส่ง

ขำ่ว ตดิตำมกำรลงขำ่ว เก็บรวบรวมขำ่ว

ทีล่งเป็น Clippings ส่งรำยงำนมูลคำ่

รูปแบบ



Media Main Objectives PR Main Objectives

1. เชญิชวน โนม้นำ้ว

2. ตอกย ำ้ (ใกลง้ำนแลว้นะ)

3. ไดท้ัง้ ภำพ แสง ส ีเสยีง 

4. เพิม่ควำมมั่นใจ (งำนจดัแน่)

1. เผยแพรข่ำ่วสำรกำรจดังำนใน

รำยละเอยีด กจิกรรม รำยชือ่ผูอ้อกรำ้น 

โปรโมช ัน่ ประโยชน ์สทิธพิเิศษตำ่งๆ 

2. สรำ้งควำมน่ำเชือ่ถอื ควำมไวว้ำงใจ

3. สรำ้งทศันคตทิีด่ ีเกดิภำพจ ำทีด่ี

Content



Media Time Interval PR Time Interval

1. ระยะสัน้ (ตอ้งกำร Impact)

2. ปกต ิ1-2 สปัดำหก์อ่นงำน 

- เนน้เชญิชวนผูซ้ ือ้มำงำน (Visitor 

Promotion)*

1. ระยะยำว (ตอ้งกำร Awareness)

2. ปกตแิบ่งเป็น 2 ชว่ง คอื 

- กำรประชำสมัพนัธช์ว่งขำยพืน้ที ่(Exhibitor 

Promotion) ส่วนใหญ่เสรมิกำรขำยแบบ 

Direct Sale และ Telesales

- กำรประชำสมัพนัธช์ว่งเชญิเขำ้ชมงำน

(Visitor Promotion) เชญิชวนผูซ้ ือ้มำงำน

TimeLine



•Retention Program – รกัษำลกูคำ้ สรำ้งให ้
Loyalty 

•สนิคำ้/บรกิำร/กจิกรรมสมนำคณุ/คนืก ำไร

•กจิกรรมสำนสมัพนัธล์กูคำ้

• Award/Recognition Award

• Appreciation Night/Thank you Party

•Key Account Birthday/Anniversary

• Incentive Travel

Customer Engagement



Required Skills (ทกัษะทีค่วรม)ี
การเจรจาตอ่รอง (Negotiation)

-สถำนกำรณท์ีต่อ้งใชท้กัษะดงักลำ่ว

-ใครเป็นตอ่ ใคเป็นรอง

-แนวคดิ “เกมผลรวมศนูย ์(Zero Sum Game)”

การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้า (Problem Solving)

-สถำนกำรณท์ีต่อ้งใชท้กัษะดงักลำ่ว

-ผลลพัธ ์ขอ้สรปุ ระดบัควำมพงึพอใจ

ตรรกะ/สามญัส านึก (Common Sense)

-ตวัอยำ่งในอตุสำหกรรม/ธรุกจิกำรจดังำนแสดงสนิคำ้

-กำรพฒันำสำมญัส ำนึก 8 ขัน้ตอน (https://th.wikihow.com/พฒันำสำมญัส ำนึก)

https://th.wikihow.com/พัฒนาสามัญสำนึก


Flow Chart PC 
ดา้นการขาย & การตลาด

PC
ผูป้ระสาน

งานโครงการ

Internalภำยในองคก์ร

- Project Team

- Finance & Accountant

- Operations Team

- Marketing Team

- Administrative Team

Externalภำยนอกองคก์ร

- Venue

- Service Providers

- Exhibitors

- Press/Media

- Supporters




