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	 ประเทศไทย  นบัเปน็แหลง่รวบรวม
ผลิตภัณฑ์ของตกแต่งบ้านที่มีความหลากหลายมากที่สุด
ประเทศหนึง่ของโลก ทั้งประเภทของสินค้า วัสดุที่นำมาใช้ 
ตั้งแต่วัสดุธรรมชาติ ไปจนถึงวัสดุสังเคราะห ์ สินค้าตกแต่ง
บ้านของไทยจึงได้รับการยอมรับบนเวทีโลก ทั้งด้านการ 

   ดีไซน์ และคุณภาพของผลติภณัฑ ์ซึง่สง่ผลใหก้ารสง่ออก 

        สนิคา้ประเภทนีไ้ปยงัตลาดตา่งประเทศทัง้อเมรกิา ยโุรป 

          ตะวนัออกกลาง เอเซยีมแีนวโนง้สงูขึน้เรือ่ยๆ เมือ่ความ

	 ต้องการที่มีมากขึ้น  ผู้ประกอบการจำเป็นต้องศึกษา

	 และมีความรู้เรื่องช่องทางการตลาด เพื่อเป็นประตูใน

	 การนำสนิคา้ของตนเองไปจำหนา่ยยงัตลาดเปา้หมาย

	 ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ


   ออกงานแสดงสินค้า :        	


      ช่องทางจัดจำหน่ายที่ต้อง


       ...วางแผน
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	 ซึ่งเรื่องช่องทางการจัดจำหน่ายนั้น ไม่ใช่เรื่องเล็กๆ และไม่ควร
มองข้าม ซึ่งเพียงแค่การรู้อย่างเดียวคงไม่เพียงพอ  
แต่ต้องมีหลักในการพิจารณาด้วย โดยหลักกว้างๆ ที่
ควรพิจารณาคือ “การมองทุกช่องทาง” ความหมายคือการ
มองทุกช่องทางในระยะเริ่มต้น เป็นการมองเพื่อตัดช่องทางที่เข้าไม่ถึงในระยะนี้ทิ้งไป
ก่อน โดยหลักในการพิจารณาจริงๆ เริ่มที่ตัวสินค้าก่อน เพื่อหาทิศทางของสินค้านั้นๆ 
ไม่ว่าจะเป็นความนิยม เป็นสินค้าแปลก หายาก หรือลักษณะใดก็ตามที่สามารถทำให้
ท่านสามารถตัดสินใจเลือกช่องทางได้ 


	 เมื่อผู้ประกอบการได้ช่องทางที่ เลือกไว้มากพอ การ
พิจารณาลักษณะของผลิตภัณฑ์ หรือ ที่เรียกอีกอย่างหนึ่งว่า 
Characteristics of the Product ก็จะแคบลง แต่จะตรงกลุ่มเป้า
หมายมากที่สุด เช่น ในกรณีที่ผู้ประกอบการจำหน่ายสินค้าของ
ตกแต่งบ้านชิ้นไม่ใหญ่มาก ในช่วงแรกท่านอาจมองลูกค้าในกลุ่ม
สินค้าของตกแต่งบ้านและของที่ระลึก แต่เมื่อพิจารณาลงลึกไปถึง
ตัวสินค้าส่วนใหญ่ที่มีภาพรวมของสินค้าเป็นของตกแต่งบ้านและ
ของใช้ในครัวหรือโต๊ะอาหารเป็นส่วนใหญ่เช่นนี้แล้ว การเลือกช่อง
ทางที่เหมาะสมก็ต้องเป็นของตกแต่งโต๊ะอาหารมากกว่าของ         
ที่ระลึก เพื่อเป็นการไม่สูญเปล่าด้านทรัพยากร ที่ว่าสูญเปล่าคือ  
ถ้าผู้ประกอบการเลือกเจาะตลาดไม่ถูกกลุ่ม ท่านอาจต้องเสียค่า 
ใช้จ่ายในการเปิดตลาดอย่างมหาศาล โดยรวมๆ แล้วทางวิชาการ
เรียกว่า การพิจารณาทรัพยากรทางการเงิน (Financial 
Resources) โดยขัน้ตน้ๆ คอื การออกงานแสดงสนิคา้ ซึง่แตล่ะแหง่
ก็มีทั้งค่าใช้จ่ายคูหา ค่าตั๋วเครื่องบิน ค่าที่พัก ค่าขนส่งสินค้า และ
ค่าใช้จ่ายอื่นๆ ที่ตามมาเมื่ออยู่ต่างประเทศ
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	 เพราะฉะนั้น การเลือกช่องทางจัดจำหน่ายจึงเป็นเรื่องที่
ต้องมีการวางแผนในแผนการตลาด และประมาณการต้นทุน  
ยอดขาย กำไร (Approximation of Costs, Sales, & Profits) ก่อน
ที่จะลงมือเจาะตลาดนั้นๆ ทั้งนี้เพื่อจะได้ทราบถึงความเป็นไปได้
และค่าใช้จ่ายรวมถึงผลที่ตอบรับ

	 ดังนั้น ทางออกสำหรับผู้ส่งออกรายใหม่? สิ่งแรกคือ 
ต้องหาข้อมูล รู้ให้ลึกในสินค้าของตน และสามารถกะประมาณ
ความต้องการสินค้าของลูกค้า (Estimate of Probable Demand) 
ได้ ซึ่งในแต่ละประเทศก็มีความต้องการแตกต่างกันไป ไม่ว่าจะ
เป็นสี รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ เป็นต้น 

            นอกจากนี้ สิ่งที่ต้องพิจารณาต่อไปคือ ดูสายของ
ผลิตภัณฑ์และการสั่งซื้อ (Size of the Line and Amounts of a 
Typical Order) พิจารณาว่า ในประเทศที่ติดต่อหรือกลุ่มที่ท่าน
ต้องการให้เป็นตัวแทนของท่านนั้น นิยมสั่งซื้อมากน้อยแค่ไหน วิธี
การสั่งซื้อเป็นอย่างไร โดยการสังเกตหรือพิจารณาจากคู่แข่งที่อยู่
ในตลาดแล้ว ซึ่งแน่นอนว่าท่านจะได้ทราบถึงข้อดี และข้อเสียของ
สินค้าแต่ละประเภทจากผู้ที่เข้าตลาดก่อน โดยพิจารณาลักษณะ
ของผลิตภัณฑ์ในแต่ละประเภท เช่น 

          - ถ้าสินค้าเน่าเสียง่าย ผู้ส่งออกจำเป็นต้องหาช่องทางสู่ผู้
บริโภคให้เร็วกว่าปกติ การขนส่งต้องเป็นทาง AIR เท่านั้น และควร
มีผู้รับผิดชอบในประเทศปลายทางเพื่อความสะดวกและรวดเร็ว 

           - ถ้าสินค้าเป็นจำพวกอุปกรณ์ ที่ต้องใช้เทคนิคหรือความ
รู้เฉพาะทาง การที่จะหาช่องทางการจัดจำหน่ายที่เหมาะสมนั้น ใน
เรื่องของอุปกรณ์เฉพาะทางควรใช้วิธีการขายตรงมากที่สุด 

          - ในส่วนของสินค้าตามฤดูกาลนั้น จำเป็นต้องใช้พ่อค้า
คนกลางเพื่อรับภาระสินค้าคงคลัง


	 การจัดจำหน่ายนั้นยังต้องพิจารณาถึงความสะดวก และ
นิสัยในการซื้อของลูกค้า สินค้าปลีกในประเทศนั้นๆ เช่นกัน เพราะ
ฉะนั้นแล้ว การที่ได้ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าใน
ประเทศคู่ค้าจะเป็นวิธีการที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ถูกต้อง โดยบางครั้ง
ผู้ส่งออกเองสามารถช่วยผู้นำเข้าในการหาข้อมูลของร้านค้าปลีก ถ้า
กระทำได้จะช่วยให้ท่านสามารถกระจายสินค้าได้เร็ว เพราะบางครั้ง
ผู้นำเข้าไม่ได้มีความรู้เท่ากันทุกคน 

	 นอกจากนี้แล้ว ผู้ประกอบการต้องคิดว่า สินค้าจะผ่าน
พ่อค้าขายส่งหรือตั้งศูนย์กลางจัดจำหน่ายเอง (DC) ซึ่งในช่วงแรก
สำหรับผู้ส่งออกรายใหม่คงต้องเป็นการส่งออกโดยผ่านคนกลาง เพื่อ
ความสะดวกในหลายๆ เรื่อง ไม่ว่าจะเป็น ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 
การขนส่ง เป็นต้น 

	 ในการพิจารณาทรัพยากรทางการเงิน การประมาณการ
ต้นทุน ยอดขายและผลกำไรนั้น สังเกตว่า บริษัทเล็กๆ มักถูกบีบ
บังคับให้ใช้ช่องทางจัดจำหน่ายที่ประหยัดที่สุด เพื่อต้นทุนราคาสินค้าที่
สามารถแข่งขันได้ 

          สำหรับงบประมาณการจัดจำหน่ายนั้น มาจากผลต่าง
ระหว่างต้นทุนกับราคาขาย เช่น ราคาต้นทุน 60 % นำมาหักกับราคา
ขาย 100 % เหลือ 40% นำมาแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 20% แบ่งเป็นกำไร 
ที่เหลือ 10% ลงทุนกับการส่งผ่านตัวแทนและพ่อค้าปลีก ส่วนอีก 10% 
นั้น ใช้กับค่าใช้จ่ายอื่นๆ เป็นต้น 

	 ส่วนการพิจารณาสายของผลิตภัณฑ์และจำนวนการสั่งซื้อ
นั้น ถ้ายอดขายมาก ผู้ประกอบการสามารถให้พนักงานขายรับคำสั่งซื้อ
ได้เลย โดยอาจต้องแบ่งเป็นสายผลิตภัณฑ์หลัก หรือสายกลุ่มประเทศ
ไป แต่ถ้ายอดขายน้อย ผู้ประกอบการควรใช้พ่อค้าคนกลางให้เป็น
ประโยชน์มากกว่าที่จะต้องติดต่อเอง

	 ยังมีอีกหลายปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการเลือกช่องทางการ
จัดจำหน่าย ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกำหนดนโยบายช่อง
ทางการจัดจำหน่าย การวิเคราะห์อย่างไรเมื่อต้องการตัดสินใจเลือก
ช่องทางฯ ตลอดจนจะประเมินช่องทางการจัดจำหน่ายอย่างไร และที่
สำคัญที่สุดคือ การบริหารช่องทางการจัดจำหน่าย 
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	 ในปัจจุบันนี้ผู้ประกอบการของไทยจำนวนมากได้หันมาสนใจ
ร่วมออกงานแสดงสินค้าเพิ่มขึ้นเป็นจำนวนมาก โดยสาเหตุที่การ
ออกงานแสดงสินค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศได้รับความนิยมก็
เพราะเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่มองเห็นผลตอบแทนที่ชัดเจนและ
วัดได้ง่ายกว่าการใช้โฆษณา การประชาสัมพันธ์หรือการทำตลาดใน
แบบอื่นๆ โดยค่าใช้จ่ายต่างๆ ในการออกงานแสดงสินค้าไม่ว่าจะเป็น 
ค่าเช่าพื้นที่ ค่าตกแต่งบูธ ค่าจ้างพนักงาน ค่าใช้จ่ายด้านการเดินทาง
และที่พัก สามารถประเมินออกมาเป็นงบประมาณล่วงหน้าได้ชัดเจน 
อีกทั้งผลตอบแทนหรือผลตอบรับจากลูกค้าก็สามารถเห็นได้จาก   
ยอดขายที่เกิดขึ้นในงาน ยอดคำสั่งซื้อหรือรายชื่อลูกค้าที่สนใจใน
สินค้าของบริษัทที่ผู้ประกอบการสามารถนำไปใช้ในการติดต่อเจรจา
ธุรกิจภายหลังงานแสดงสินค้า ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นผลตอบแทนที่สามารถ
วัดได้ทันทีหลังจากสิ้นสุดงานแสดงสินค้า ทำให้สามารถประเมินได้ว่า
คุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายที่เสียไปหรือไม่ ถ้างานไหนคุ้มค่าก็พิจารณาในการ
เข้าร่วมงานนั้นๆ อีกในปีต่อไป อย่างไรก็ตาม การเตรียมตัวออกงาน
แสดงสินค้าที่ดีและมีความพร้อมก็จะทำให้ผู้ประกอบการมีโอกาสที่จะ
ประสบความสำเร็จในการออกงานแสดงสินค้ามากขึ้นเท่านั้น เรียกได้
ว่า “เตรียมตัวดีมีชัยไปกว่าครึ่ง” 

	 การเตรยีมตวัออกงานแสดงสนิคา้ใหป้ระสบผลสำเรจ็นัน้ ขึน้อยู่
กับการเตรียมความพร้อมทั้งก่อนออกงาน ระหว่างงาน และหลังจาก
ออกงานแล้ว ยิ่งไปกว่านั้นประสบการณ์ของผู้ประกอบการที่เคยไป
ออกงานแสดงสินค้านั้นๆ แล้ว ก็จะเป็นสิ่งที่ช่วยได้เป็นอย่างมาก
เนือ่งจากจะทราบถงึปญัหาตา่งๆ ทีเ่คยเจอและนำมาปรบัปรงุใหด้ยีิง่ขึน้
ในการออกงานครั้งต่อไป สำหรับการออกงานแสดงสินค้าในประเทศ
และตา่งประเทศกม็คีวามแตกตา่งกนัเปน็อยา่งมาก ซึง่โดยปกตแิลว้การ
ออกงานในต่างประเทศจะต้องใช้เวลาในการเตรียมตัวนานกว่าเรียกได้
ว่าเตรียมตัวล่วงหน้ากันเป็นป ี นอกจากนี ้ นิยมส่งสินค้า อุปกรณ ์
เฟอร์นิเจอร์ต่างๆ ไปทางเรือซึ่งจะต้องส่งก่อนล่วงหน้าเป็นระยะเวลา    
1-2 เดือน สิ่งที่สำคัญก็คือ การเตรียมออกงานต่างประเทศก็จะต้อง      
เตรยีมทกุๆ อยา่งใหพ้รอ้มตัง้แตอ่ยูเ่มอืงไทย เรยีกไดว้า่เมือ่ไปถงึสถานที่
จดังานแลว้ สามารถทีจ่ะเริม่งานไดเ้ลย จะตอ้งพยายามไมใ่หเ้กดิขอ้ผดิ
พลาดใดๆ เพราะวา่โดยสว่นใหญแ่ลว้ผูร้ว่มงานออกงานแสดงสนิคา้จะ
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เดินทางไปล่วงหน้าก่อนวันงานประมาณ 1-2 วัน เพราะสถานที่      
จดังานจะเปดิใหผู้อ้อกงานเขา้ไปจดัเตรยีมไดล้ว่งหนา้เพยีงแค ่1-2 วนั
เท่านั้น สำหรับผู้ประกอบการที่ยังไม่เคยไปออกงานแสดงสินค้าต่าง
ประเทศนั้น ในการออกงานครั้งแรกควรออกงานร่วมกับหน่วยงาน
ของภาครัฐที่ให้การสนับสนุนอย่าง เช่น กรมส่งเสริมการส่งออก 
เป็นต้น ซึ่งก็จะช่วยให้คำแนะนำและประสานงานอำนวยความ
สะดวกในด้านต่างๆ ให้กับ ผู้ประกอบการ อีกทั้งยังเสียค่าใช้จ่าย   
ทีน่อ้ยกวา่ เนือ่งจากทางภาครฐัจะมงีบประมาณทีจ่ดัสรรไวส้ว่นหนึง่
เพื่อช่วยสนับสนุนผู้ประกอบการของไทย

	 สำหรับการออกงานแสดงสินค้าภายในประเทศนั้นก็ไม่ใช่
เรื่องง่ายสำหรับผู้ประกอบการที่ยังไม่เคยร่วมออกงานแสดงสินค้า 
เพียงแต่ว่าการประสานงานหรือการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าต่างๆ  
นั้น สามารถทำได้ง่ายกว่า อีกทั้งในเรื่องการขนส่งสินค้า อุปกรณ ์
เฟอรน์เิจอรต์า่งๆ กย็งัใชเ้วลาเพยีงไมก่ีว่นั สำหรบับรษิทัขนาดใหญท่ี่
มี งบประมาณมากหน่อยก็อาจจะจ้ างให้บริษัทผู้ รั บ เหมา 
(Contractor) เป็นผู้จัดสร้างบูธให้สำเร็จเลย อย่างไรก็ตาม ธุรกิจ
ขนาดเลก็กส็ามารถจดัเตรยีมการออกงานไดเ้องเพยีงแตจ่ะตอ้งมกีาร
วางแผนให้พร้อมและรัดกุมเพื่อให้งานเสร็จทันกำหนดเวลาการจัด
งาน โดยการทีจ่ะออกงานแสดงสนิคา้ใหป้ระสบความสำเรจ็นัน้ไมว่า่
จะเปน็บรษิทัขนาดใหญห่รอืเลก็กต็ามควรทีจ่ะมกีารเตรยีมตวั ดงันี้






	 1. การเลอืกออกงานงานแสดงสนิคา้ เปน็สิง่แรกทีส่ำคญัทีส่ดุ
เนือ่งจากการตดัสนิใจไปรว่มงานแสดงสนิคา้งานใดกต็าม จะตอ้งมกีาร
ศึกษามาก่อนเป็นอย่างด ี เพราะงานแสดงสินค้าที่ชื่ออาจจะคล้ายกัน
หรือเป็นงานแสดงสินค้าลักษณะเดียวกันแต่ต่างกันที่ผู้จัดการนั้น อาจ
จะมีจำนวนผู้เข้าชมงานมากน้อยต่างกัน ลักษณะกลุ่มของลูกค้าหรือ
ความยิ่งใหญ ่การประชาสัมพันธ์งานต่างกัน จะต้องพิจารณาดูด้วยว่า
งานแสดงสินค้านั้นจัดขึ้นมานานแล้วหรือยังหรือเพิ่งจัดขึ้นใหม ่ ซึ่งสิ่ง
เหล่านี้ก็จะส่งผลต่อภาพรวมของงานเช่นเดียวกัน ดังนั้น ก่อนออกงาน
แสดงสินค้างานใดก็ตามโดยเฉพาะเมื่อเรายังไม่มีประสบการณ์ในการ
ออกงานนัน้ๆ มากอ่น กค็วรจะหาขอ้มลูจากโบรชวัร ์อนิเทอรเ์นต็ และสิง่
สำคัญความจะหาข้อมูลจากผู้ประกอบการที่เคยไปออกงานนั้นๆ มา
แลว้วา่ผลลพัธท์ีไ่ดเ้ปน็อยา่งไรและกค็วรทีจ่ะไปชมงานแสดงสนิคา้ทีเ่รา
คิดจะไปออกงานก่อนเพื่อให้เห็นภาพรวมของงานว่าเป็นอย่างไร มีใคร
มาออกงานบา้ง ลกูคา้เปน็อยา่งไร ลกัษณะการออกบธูตกแตง่สวยงาน
แค่ไหน สินค้าที่นำมาแสดงเป็นอย่างไรบ้าง แล้วค่อยตัดสินใจจองบูธ
สำหรับปีหน้าก็ยังไม่ช้าจนเกินไปดีกว่าตัดสินใจผิดพลาด (ปกติงาน
แสดงสนิคา้สว่นใหญจ่ะจดัปลีะ 1 ครัง้) และถา้ยิง่เปน็การออกงานแสดง
สินค้าต่างประเทศ ก็จะต้องพจิารณาให้รอบคอบเนื่องจากการออกงาน
แสดงสนิคา้ตา่งประเทศในแตล่ะครัง้ใชง้บประมาณทีส่งู

          2. การเตรยีมตวักอ่นออกงานแสดง ควรเริม่จากการเตรยีมทมี
งานซึ่งจะต้องมีการกำหนดเป้าหมายของการไปออกงานว่าเพื่อจุด
ประสงค์ใด เช่น แนะนำสินค้า สร้างตัวแทนจำหน่าย ขายธุรกิจ ขาย
สนิคา้ แสดงศกัยภาพขององคก์ร เปน็ตน้ จากนัน้กจ็ะตอ้งเตรยีมตวัใน
สว่นของการออกแบบบธู เตรยีมสนิคา้ทีจ่ะนำโชว ์แคตตาลอ็ก โบรชวัร ์
นามบัตร ลูกค้าที่มาเยี่ยมบูธ หรือผู้สนใจที่เข้ามาติดต่อ ซึ่งอาจจะต้อง 
เตรยีมใบกรอกขอ้มลูลกูคา้ ของทีร่ะลกึเลก็ๆ นอ้ยๆ ใหก้บัผูก้รอกขอ้มลู 
เป็นต้น สำหรับการไปออกงานแสดงสินค้าในต่างประเทศสิ่งที่จะต้อง
คำนึงถึงมากๆ ก็คือ การสื่อสาร ผู้ออกงานควรที่จะสามารถพูดและ
สื่อสารกับลูกค้าได ้ อย่างเช่น ถ้าไปออกงานที่จีนก็ควรจะหาล่ามที่
สามารถพูดฟังภาษาจีนได้ไปด้วย หรือล่ามภาษาญี่ปุ่นสำหรับการ
ออกงานที่ประเทศญี่ปุ่น เป็นต้น ทั้งนี ้ เพื่อป้องกันไม่ให้เกิดปัญหาการ
สือ่สารกบัลกูคา้ 
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	 สิง่ทีจ่ะตอ้งเนน้ยำ้อกีประการหนึง่กค็อื การออกแบบบธู การจดัวางเฟอรน์เิจอร ์ตำแหนง่การจดัวางโชวส์นิคา้ รวมถงึการวางระบบไฟฟา้
ตา่งๆ ใหเ้รยีบรอ้ยพอเพยีงกบัการใชง้าน ซึง่โดยปกตแิลว้ทางผูจ้ดังานจะเตรยีมปลัก๊ไฟ กำลงัไฟพืน้ฐานให ้แตถ่า้ทา่นมจีำนวนหลอดไฟมากหรอื  
มีอุปกรณ์ไฟฟ้าไปแสดงจำนวนมาก ก็จะต้องแจ้งให้ผู้จัดงานเตรียมในเรื่องระบบไฟฟ้าให้พร้อมด้วย นอกจากนี ้ สิ่งสำคัญก่อนออกงานต้องส่ง
จดหมายเชญิลกูคา้ ทัง้กลุม่ลกูคา้ทีเ่ปน็ฐานลกูคา้ทัง้เกา่และปจัจบุนัใหม้าเยีย่มชมบธูของบรษิทั

	 3. ชว่งระหวา่งออกงานแสดงสนิคา้ ในชว่งออกงานแสดงสนิคา้จะตอ้งพยายามเกบ็ขอ้มลูของลกูคา้ทีส่นใจมาเยีย่มชมบธูใหม้ากทีส่ดุ 
เพือ่ทีจ่ะไดน้ำขอ้มลูเหลา่นัน้มาตดิตอ่กบัลกูคา้ไดภ้ายหลงัจากทีจ่บงานแสดงสนิคา้ และสิง่หนึง่ทีผู่อ้อกงานควรทำเพิม่เตมิกค็อื เดนิสำรวจรอบๆ 
งานเพื่อศึกษาให้ทราบถึงสินค้า รูปแบบบูธต่างๆ ของคู่แข่ง หรือบริษัทอื่นๆ ที่มาร่วมออกงานด้วยเพื่อศึกษาเป็นแนวทางในการออกงานแสดง
สนิคา้ในปตีอ่ๆ ไป

	 4. ช่วงหลังออกงานแสดงสินค้า หลังจากกลับจากงานแสดงสินค้า สิ่งแรกที่ควรกระทำเป็นอย่างยิ่งก็คือ การส่งจดหมายหรืออีเมลล์
ขอบคณุลกูคา้หรอืผูท้ีเ่ขา้เยีย่มชมทีบ่ธูและไดแ้ลกนามบตัรกนัไวเ้พือ่เปน็ขอ้มลูในการตดิตอ่แกก่นัและกนั และควรสรปุขอ้มลูทัง้หมดของลกูคา้
เพือ่เกบ็เปน็ฐานขอ้มลูไวอ้า้งองิในการออกงานปตีอ่ๆ ไป จากนัน้กค็วรแบง่กลุม่ลกูคา้ออกเปน็ กลุม่ลกูคา้ทีต่อ้งรบีตดิตอ่กลบัโดยเรว็ (กลุม่ทีม่แีนวโนม้
จะสัง่ซือ้สนิคา้มากทีส่ดุ) กลุม่ลกูคา้ทีค่วรตดิตอ่กลบัแตไ่มด่ว่น (กลุม่ลกูคา้ทีอ่าจจะซือ้แตย่งัไมต่ดัสนิใจในปจัจบุนั) และกลุม่ลกูคา้ทีค่วรตดิตอ่
กลบัเพือ่ทกัทายทำความรูจ้กักนัเอาไว ้ (กลุม่ลกูคา้ทีส่นใจในสนิคา้ แตย่งัไมม่แีนวโนม้ทีจ่ะซือ้) สำหรบัสิง่ทีข่าดไมไ่ดอ้กีอยา่งหนึง่กค็อื การสรปุ
ผลลพัธท์ีไ่ดจ้ากการออกงาน ประสบผลสำเรจ็ตามจดุประสงคท์ีต่ัง้ไวห้รอืไม ่ประสบปญัหาในการออกงานแสดงสนิคา้ครัง้นีอ้ยา่งไรบา้ง และม ี   
สิง่ใดบา้งทีค่วรปรบัปรงุใหด้ยีิง่ขึน้ในการออกงานในปตีอ่ไป เพยีงเทา่นี ้ โอกาสทีท่า่นจะออกงานแสดงสนิคา้ใหป้ระสบผลสำเรจ็สรา้งทัง้ยอดขาย
และชือ่เสยีงกม็สีงูอยา่งแนน่อน



ที่มา : 1. บทความเรื่อง เลือกช่องทางการจัดจำหน่ายที่เหมาะสมได้อย่างไร? (1) โดย : ดร. เพชรมณี ดาวเวียง

              สำนักติดตามและประเมินผลโครงการ สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(สสว.)

         2. “เตรียมตัวให้พร้อมก่อนออกงานแสดงสินค้า” โดย รัฐวิทย์ ทองภักดี นิตยสาร SME Thailand vol.4 no.41
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