您的双手，豪杰用心呵护！
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参展宗旨与目标设定

.参展宗旨

安徽豪杰塑胶制品有限公司（以下简称本公司），前身为蚌埠乳胶厂，拥有50年的生产乳胶制品史，是一家集科研、生产、经营与一体的现代化企业。公司座落于蚌埠市禹会区大庆路170号，占地40多亩，是安徽省内唯一生产各种规格乳胶手套的规模型企业，是中国橡胶协会乳胶分会副理事长单位，其以“诚信进取、锐意创新、和谐发展”的企业精神，不断深化内部管理，并改良原有设备，提高产能，以“行远必自迩、追求无止境”的精神，展望未来，追求更高的发展目标。
由于本次商展为Trade Show(专业展),安徽财经大学国际经济贸易学院提出与本公司共同参与[2012年中国（昆山）国际贸易模拟商品展]的参展构想时,本公司看见了企业发展的崭新起点，这将是本公司展示企业风采的一个良好的平台，更会使企业开拓新市场的绝佳机会。
近年来，我国橡胶制品发展相对稳定，并稳步呈现上升态势，而在乳胶制品中，乳胶手套又占有非常重要的地位。乳胶手套主要指医用手套、一次性检查手套及家用手套三类。从上世纪80 年代中期，我国一度成为世界主要乳胶手套生产国和出口国，
本公司自1958年成立至今，一直致力于乳胶制品特别是乳胶手套的研究、生产与销售，海外市场得以扩展，市场需求也在不断扩大。1998年以来，公司先后取得ISO9001：2000质量体系认证，欧盟CE产品安全认证、CCC国家强制认证，有完善的产品质量保证体系。公司自主研发的羧基丁腈胶乳无粉检查手套1999年获得国家级新产品奖、安徽省科技进步四等奖、安徽省高新技术产品称号、蚌埠市科技进步一等奖。公司拥有一支强大的技术队伍，有一只操作技术可靠的职工队伍，有一个完善决策和企业管理的决策层，有一支训练有素的管理队伍，现有各类员工700余人，其中工程技术人员100余人。本公司欲利用这次的[2012年中国（昆山）国际贸易模拟商品展],配合创意与营销以树立企业的良好形象，扩展企业的知名度，挖掘潜在的消费者，开拓更为广阔的市场。
展出日期:2012年5月11日(周五)至2012年5月13日(周日) 

展出地点:昆山国际会展中心
（二）.参展目标 

我们期待通过参与[2012年中国（昆山）国际贸易模拟商品展],共同达成以下目标: 

1.树立良好的企业形象，提高企业的知名度，建立品牌形象。通过展会展现公司的企业文化，展示自身实力，体现企业的竞争优势。
2.收集市场信息， 挖掘潜在客户，开拓国内和海外市场。
3. 融洽现存客户的关系，向其介绍公司的新产品，以获得更进一步的合作。
4.进行市场调查，了解消费者对产品的价格、功能、质量和服务上的要求，以完善今后的产品生产。

5.进行竞争市场分析，获取竞争对手提供的产品、价格以及市场营销战略等方面的信息，以制定企业近期和长期规划。 
二.产业与产品调查分析

（一）.产业调查与需求分析

1.乳胶原料发展现状

全球最大的橡胶手套制造商——马来西亚顶级手套公司（Top Glove Corporation Bhd）宣布：已经做好再次提高产品价格的准备，只要马来西亚政府提高天然气价格，顶级将执行新的产品价格。2011年6月份，顶级手套已涨价20%以应对汽油价格上涨。我们知道马来西亚是乳胶手套原产国，拥有世界一流的生产技术，产品在国际上也具有极强的竞争力，其公司董事会主席丹斯里林伟才博士（Tan Sri Dr. Lim Wee-Chai）说：涨价难以避免。有幸的是，客户理解我们的处境并能够接受产品提价。经过50年的发展，我国合成橡胶装置生产能力和生产量均位居世界第二，约占世界总能力的9.9%、总产量的14.5%，成为世界上最具活力的合成橡胶市场之一。此外，我国已能够生产除异戊二烯橡胶(IR)外所有的基本合成橡胶品种，并形成各具特色的生产基地。

随着产能的不断增加，我国合成橡胶产品的总产量也不断增加，2007年达到222万吨，同比增长约20.32%。我国合成橡胶的消费量增长迅猛，已超过美国成为世界上第一大合成橡胶消费国家，2007年表观消费量达355.4万吨，同比增长15.8%。

尽管如此，我国合成橡胶的产量还不能满足国内实际需求，每年仍需大量进口，产品自给率为60%。2007年我国合成橡胶的总进口量为141.4万吨，同比增长约8.5%，位居世界第一。据越南通讯社报道，与上月相比，经芒街国际口岸出口中国的天然橡胶价格每吨上涨500元(人民币，下同)，达到19700元/吨，为16个月来的最高价。业内人士预测，直到4月底全国天然橡胶旱季，因此，橡胶价格会维持在高价位水平。 

越南工商部贸易信息中心透露，中国对进口橡胶的需求量高达1000-1500吨/天，芒街口岸橡胶出口量呈下降趋势，出口量仅为700-800吨/天。今年橡胶出口均价为2271美元/吨，同比上涨27%。因此可以看出国际市场上合成橡胶的价格将持续不断的增长，这也将会致使手套价格不断上涨。

2.国内乳胶制品发展现状

在乳胶制品中，乳胶手套占有非常重要的地位。乳胶手套主要指医用手套、一次性检查手套及家用手套三类。从上世纪80 年代中期，我国一度成为世界主要乳胶手套生产国和出口国，当时我国乳胶手套的出口量占据国际市场需求量的20%。随着人类免疫缺陷性病毒（HIV）的发现和对血液疾病传播途径的了解，医护人员配戴手套的人数大大增加。目前，胶乳手套（天然及合成）已不仅应用于医疗人员，在生产、生活的各个方面，都得到了广泛的应用。 调查显示，随着中国大陆地区的消费能力的日益提高，越来越多的医疗产业和餐饮产业起始更加留意手套的重要用处，从而开始利用手套。据不完全统计，2003年中国的市场总消费量不到1000箱/月，当前已经增长到20000箱/月，按照卫生部2006年发布的数据，假若仅在医疗产业利用，2005年底中国医疗产业从业人员达524万人，按照外国医疗产业50%以上的人员耗费医用手套的比例计算，每人每天耗费4只手套，年需求量就可以达到38亿支，可以得出结论在中国，乳胶医用手套消费市场存在巨大的发展空间。据统计，2009 年上半年我国医用手套产量为20722.68 万副，检查手套为4375.02 万只，出口医用手套8427.4 万副，检查手套为21052.69 万只。多年来，乳胶手套以价低、防护性能好等诸多优势，其市场需求一直保持稳定增长态势。以下是2012年至2015年我国乳胶手套产量预测，如图所示：
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※数据来源：中国数据网

图1  2012—2015年乳胶手套市场供求能力预测
3.世界乳胶制品市场分析

2003年，非典病毒在世界流行强力带动了对医用手套及检查手套的需求，一度出现供不应求局面。因此，非典以来，医用手套和检查手套行业保持了快速发展的势头。2009年全球各地气候异常，流感肆虐。迄今为止，世界各国死于甲型H1N1流感的人数已达数千。医学专家认为，预防流感传播的最好办法是加强个人防护，避免接触病毒，而戴上乳胶手套是目前最有效的预防双手接触病原的办法。因此，国际市场对乳胶手套的需求量将继续上升。虽然该产品会不断面临成本上涨的压力，但是市场的接受力以及消化弹性空间很大，市场快速增长的潜力很大，未来市场发展的前景很广阔。

4.中国乳胶手套对外贸易实况

由于消费水平和消费能力的制约，作为一次性检查用和医用手套主要集中在欧美等发达国家。乳胶手套目前的主要消费人口集中在欧、美、日等工业发达国家，估计30％的人需要使用一次性手套（包括乳胶手套、PVC手套）2-3次/天，即6支/天左右，一次性手套的需求量约为6亿支/天，年需求量为1800亿支左右。折合计算卫生手套年需求量为540亿支。如今中国大陆生产的乳胶手套在供给上已经占据主导地位，但是手套产品80％以上都是出口到外国，而仅有不到20％的手套在国家内部推销。以下表格是去年我国橡胶制品出口统计:

表1  2011年1—10月全国橡胶制品主要产品出口统计表

（单位：万吨、万美元）
	行业及产品名称
	出口

	
	10月
	同比%
	1-10月累计
	同比%

	
	数量
	金额
	数量
	金额
	数量
	金额
	数量
	金额

	橡胶制品
	—
	313462
	—
	16.7
	—
	3373063
	—
	24.8

	新充气橡胶轮胎（万条）
	3106.2
	125054
	7.7
	43.2
	32474.4
	1207794
	6.9
	44.9

	橡胶内胎（万条）
	3400.1
	4787
	34.0
	58.1
	35494.8
	47958
	7.2
	29.9

	翻新轮胎（万条）
	6.8
	114
	-16.3
	-22.5
	61.8
	908
	8.2
	0.2

	橡胶带（万吨）
	1.8
	6258
	2.8
	14.0
	18.5
	62751
	29.3
	50.0

	胶管（万吨）
	1.1
	4887
	9.0
	23.8
	12.4
	51530
	19.2
	28.6

	手套（千万双/万吨）
	0.6
	4105
	1.5
	28.7
	5.9
	39723
	-92.9
	20.5

	胶鞋类（千万双）

  防水鞋靴

  滑雪、防护鞋

  运动鞋
	30.0
	146064
	-7.9
	-2.0
	371.7
	1746236
	-0.5
	12.6

	
	0.5
	4084
	-29.9
	-7.2
	6.7
	47318
	3.7
	27.8

	
	15.9
	84889
	-6.7
	-4.9
	206.5
	1056935
	-2.4
	8.4

	
	13.6
	5709
	-8.3
	3.1
	158.4
	641983
	2.0
	19.2

	其他橡胶制品
	6.5
	22193
	15.8
	34.5
	70.7
	216163
	17.4
	29.8


※数据来源：中国行业研究报告网       

（二）.参展厂商介绍
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1.公司简介

安徽豪杰塑胶制品有限公司，其前身是蚌埠乳胶厂，成立于1958年，有50年的生产乳胶制品史。公司座落于蚌埠市禹会区大庆路170号，占地40多亩，是安徽省内唯一生产各种规格乳胶手套的规模型企业，是中国橡胶协会乳胶分会副理事长单位，蚌埠化工协会副会长单位，产品70%出口世界主要国家和地区，是蚌埠市重点出口创汇企业。公司主导产品有乳胶医用手套系列(年产5000万付)、一次性检查手套系列(年产1.8亿只)、家用手套系列（年产2700万付）和丁腈胶乳手套（年产2400万只）。“宝迪得”、“安宇”、“安健”是公司三大品牌，是台湾脱普公司“妙洁”系列家用手套的主要供应商。此外，企业还拥有在国内同行业中居领先地位的13条乳胶手套生产联动线。企业综合经营能力居同行业29家第7位。

1998年以来，公司先后取得ISO9001：2000质量体系认证，欧盟CE产品安全认证、CCC国家强制认证，有完善的产品质量保证体系。公司自主研发的羧基丁腈胶乳无粉检查手套1999年获得国家级新产品奖、安徽省科技进步四等奖、安徽省高新技术产品称号、蚌埠市科技进步一等奖。公司拥有一支强大的技术队伍，有一只操作技术可靠的职工队伍，有一个完善决策和企业管理的决策层，有一支训练有素的管理队伍，现有各类员工700余人，其中工程技术人员100余人。

企业在2007年改制为民营企业后，引入了先进的管理理念，以“诚信进取、锐意创新、和谐发展”的企业精神，不断深化内部管理，加强对干部与职工队伍的培训，向管理要效益；并改良原有设备，提高产能，使公司经济效益得到稳步增长。

表2  公司近几年经营发展数据表

	年份
	2008年
	2009年
	2010年
	2011年

	工业总产值
	8386万元
	10550万元
	11400万元
	15668万元

	销售收入
	8870万元
	10310万元
	10900万元
	15300万元

	出口创汇
	580万美元
	600万美元
	695万美元
	2100万美元


※数据来源：公司资料

“行远必自迩、追求无止境”，展望未来，企业将向更高层次、更高领域发展，也必将有质的跨越。
2.公司登记基本资料

公司名称：安徽豪杰塑胶制品有限公司

法人代表: 吴白焦 

邮编:233400
地址:安徽省蚌埠市禹会区大庆路170号

网址:http://www.hjco.com.cn/ 
（三）.参展产品介绍

安徽豪杰塑胶制品有限公司的产品理念是针对不同的消费群体依据其不同掌型大小而设计的，并且医用手套分光面和毛面（毛面手套或皱纹手套）两种； 其代表的是环保便捷、安全舒适、呵护健康的理念。

2007年下半年以来,公司紧紧围绕以"技术创新为抓手,以市场需求为目标,以客户需要为已任"，不断大力开展各项产品科技创新,改造现有生产线,大力提高生产效率和产品品质,现有18条乳胶手套生产流水线，主要生产、销售橡胶医用手套系列、一次性使用橡胶检查手套系列、橡胶家用手套系列、丁腈胶乳手套系列产品，并根据市场和客户需求不断推出新产品,能够满足不同需要。

1.参展主打商品图示:
(1).橡胶医用手套系列产品
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图2、3  参展商品图示（橡胶医用手套）

(2).一次性使用橡胶检查手套系列产品

[image: image5.jpg]


 [image: image6.jpg]


 
图4、5  参展商品图示（一次性使用橡胶检查手套）

.橡胶家用手套系列产品
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图6、7  参展商品图示（橡胶家用手套）

(4).丁腈胶乳检查手套系列产品
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图8、9  参展商品图示（丁腈乳胶手套）

2.参展产品特性说明：

(1).橡胶医用手套系列产品

该系列产品主要用于医疗外科手术、医疗卫生检查，主要原材料为天然乳胶，具有人体亲合性好、质地柔软、耐穿刺、高弹性。产品设计合理，工艺先进，安全可靠。
(2).一次性使用橡胶检查手套系列产品
该系列产品主要用于医疗卫生检查、诊断、治疗以及电子加工、食品家庭防护等。主要原料为天然乳胶，与人体亲和性好、质地柔软、高弹性，适合不同人群使用。
(3).橡胶家用手套系列产品

该系列产品主要用于家庭卫生和服务行业防护。主要原料为天然乳胶，产品柔韧耐用、富有弹性、多种色彩、外形美观，冬天不会变硬，特殊防滑表面，内里采用国内领先的喷绒工艺，抗菌防臭，吸汗易脱。有珠光家用手套和香味家用手套等系列产品。
(4).丁腈胶乳检查手套

该系列产品采用优势的丁腈乳胶配以其它的助剂，精制加工而成；在用途方面主要用于医疗卫生、电子加工、食品、家庭防护等，在其性能方面主要包括不含蛋白质、对人体皮肤无过敏反应，耐油、耐磨、耐穿刺，无毒、无害，结实耐用，贴附性好，抗静电、抗张强度等。
（四）.参展商品SWOT分析

 1.S—优势

(1).公司从马来西亚引进新的生产技术，提高企业了生产率，降低了生产成本。

(2).公司拥有一支强的的研发团队，自主研发、生产了多款有本企业特色的产品，如“珠光”手套、香型手套等。

(3).公司正在投资扩大厂区生产规模，生产实力不断增强。

(4).公司改制后，深化内部管理，获得管理效益。

(5).公司可以为客户提供OEM定做，客户的订单规模也可以商量，特殊情况下，公司可以向客户授权代理，也可以向客户提供放账、融资等帮助。

2.W—劣势

(1).现阶段公司规模较小，部分大规模订单无法承接。

(2).受2008年金融危机冲击，企业丧失了部分客户。
(3).企业生产的产品品种相对较狭窄，如不生产抗酸碱、耐腐蚀性的乳胶手套等。

(4).企业缺乏行业的权威性。
3.O—机会

(1).政府扶植政策。中国及特殊的市场环境，政府对出口倾向型产品政策上予以支持。

(2).新技术，新工艺的研发对生产的促进作用。

(3).国际市场上对乳胶制品的需求越来越多，而本国行业内没有绝对垄断的情形出现。

(4).医用乳胶手套的统一规格的生产标准，利于大规模、专业化生产。

4.T—威胁

(1).同类产品生产公司较多，行业内竞争激烈，且有几个有相对竞争力的企业为公司的竞争对手。

(2).乳胶原材料的价格不稳定，近年来，进口乳胶原材料的价格有所上涨，致使生产成本的提高，相对于原材料产地的乳胶制品公司来说，市场竞争力有所下降。

(3).国际市场技术壁垒。美国西欧等国家提高了进口乳胶制品的技术壁垒，使得开拓海外市场难度加大。

(4).替代品威胁。一些地区用塑料一次性手套替代乳胶检验手套，且其成本低，有一定的市场竞争力。
	一，公司从马来西亚引进新的生产技术，提高企业了生产率，降低了生产成本。

二，公司拥有一支强的的研发团队，能够进行自主研发

三，公司正在投资扩大厂区生产规模。

四，公司改制后，深化内部管理，获得管理效益。
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五．公司可以为客户提供OEM定做。
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	一，现阶段公司规模较小，部分大规模订单无法承接。

二，受2008年金融危机冲击，企业丧失了部分客户。
三，企业生产的产品品种相对较狭窄，如不生产抗酸碱、耐腐蚀性的乳胶手套等。

四，企业缺乏行业的权威性。
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	一，政府扶植政策。

二，新技术，新工艺的研发对生产的促进作用。

三，国际市场上对乳胶制品的需求越来越多，而本国行业内没有绝对垄断的情形出现。

四，医用乳胶手套的统一规格的生产标准，利于大规模、专业化生产。
	一，同类产品生产公司较多，行业内竞争激烈。

二，乳胶原材料的价格不稳定。进口乳胶原材料的价格有所上涨，致使生产成本的提高

三，国际市场技术壁垒。

四，替代品威胁。美国西欧等国家提高了进口乳胶制品的技术壁垒，使得开拓海外市场难度加大。
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图10  参展商品SWOT分析

三.营销策略规划

总括

安徽豪杰塑胶制品有限公司,是安徽省内唯一生产各种规格乳胶手套的规模型企业,经过五十多年的生产、经营，已经发展成为集研发、生产、销售于一体的现代化特色企业。现有18条乳胶手套生产流水线，主要生产、销售橡胶医用手套系列、一次性使用橡胶检查手套系列、橡胶家用手套系列、丁腈胶乳手套系列产品，并根据市场和客户需求不断推出新产品,能够满足不同需要。公司拥有“宝迪得”、“安宇”、“安健”三大品牌，是台湾脱普公司“妙洁”系列家用手套的主要供应商。公司还拥有在国内同行业中居领先地位的13条乳胶手套生产联动线，并从马来西亚引进了最新的生产技术。在有技术保障的基础上，公司积极扩大生产规模，2010年，公司在蚌埠市禹会区工业园新征了85亩地建立新厂，投建2条具有国际一流水平的现代化乳胶手套生产线。

公司现有市场：
(1).消费者分布

安徽豪杰塑胶制品有限公司现有市场遍布全国各省，但主要分布在我国东部经济发展较快地区及港澳台地区，如华北、华东、中南、东北地区，其他地区如西北、西南消费量稍微少些。

国外消费市场主要分布在美洲：美国、加拿大、巴西、阿根廷等国，欧洲各国，东南亚地区：日本，中东地区：埃及、以色列等国。
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图11  国内主要消费区域格局

(2).消费者需求

据市场调查消费者购买行为的需求及其他厂家供应能力访问得到的数据制成图表如下：
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※数据来源：公司资料

图12  2003—2010年乳胶手套市场供求对比
公司获得的荣誉：

公司自主研发的羧基丁腈胶乳无粉检查手套1999年获得国家级新产品奖、安徽省科技进步四等奖、安徽省高新技术产品称号、蚌埠市科技进步一等奖。 

公司紧紧围绕以"技术创新为抓手,以市场需求为目标,以客户需要为已任"不断大力开展各项产品科技创新,改造现有生产线,大力提高生产效率和产品品质,目前已研制出多种符合市场需要的新产品。本着全心全意为客户服务的宗旨，延续40年生产销售各种规格橡胶手套及相关橡胶制品的历史和经验，为客户提供高品质的产品和优质的服务。
参与本次展出是为了提高公司以及产品的知名度，拓宽销售渠道，挖掘消费群体。

本次展出的地点，即昆山国际会展中心，总建筑面积达16.5万平方米，包括四个主展馆，一个大型地面室内停车库和一幢多功能管理中心大楼，主展馆约5.2万平方米(不含车库)，A、B、C、D馆各1.2万平方米，展区中心设有4个约180平方米的小型会议室和2个约600平方米的中型会议室。会展中心距上海50公里、距苏州37公里，距上海港60公里，距张家港100公里，距太仓浏家港35公里，交通便利，具有一定的地理优势，对于买开拓海外市场，跟进国际市场具有重要意义。

展会展出产品的选择上，我们主要选取了本公司的四个不同类型的产品，其在技术要求、使用功能、价位上均有所区别，是公司的主流产品，具有本公司的产品特性，同时产品市场定位明确，势必会受到大部分消费者的喜爱，此次的展会对于公司消费群体的拓展必会是一个巨大的转折点。

.展前营销策略规划

鉴于豪杰塑胶手套公司在多年的产品销售中未曾应用过广告这一促进营销的手段，本团队将结合这一情况使豪杰公司在广告这一领域有所改善。

(1).给合作良好的老客户发邀请函，请他们来参加本次的展会，力求同坐老客户的宣传给公司树立良好的形象，稳定公司的客户源，同时期望他们能带进更多的新客户。

(2).会展前就展会当天所吸引的顾客赠品进行合理的设计。其中加入豪杰的广告同时体现公司特征与经营理念。赠品设计为一枚钥匙扣，形状为一只手，既体现了公司的主营产品又方便携带，便于产品宣传。

(3).为豪杰公司设计一款体现公司理念与产品特性的广告，并在会展前就会展中心周围的大屏幕投放公司的广告，采取滚动播出的方式，使得更多的客户了解本公司。

(4).完善公司的个人网页，使得网页更能吸引到顾客。在各大搜索引擎上加强本公司的竞争力，使得本公司的产品可以被更多的人了解。

(5).运用时下最流行的网络元素为本公司注册微博账号等方式，时时更新本公司的最新情况，在时尚领域力求加强公司的影响力。

(6).在会场外张贴本公司摊位的路线图及摊位位置。
（二）.展中行销策略规划
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1.竞争环境——5力分析
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图13  5力分析图
(1).新进入者威胁

1998年以来，公司先后取得ISO9001：2000质量体系认证，欧盟CE产品安全认证、CCC国家强制认证，有完善的产品质量保证体系。公司拥有一支强大的技术队伍，有一只操作技术可靠的职工队伍，有一个完善决策和企业管理的决策层，有一支训练有素的管理队伍，现有各类员工700余人，其中工程技术人员100余人。企业还拥有在国内同行业中居领先地位的13条乳胶手套生产联动线。这种情况下，潜在竞争者很难达到这种规模。但是同时要增强自主研发能力，保持产品的多样性与质量。
(2).供应商议价能力

安徽豪杰塑胶制品有限公司，其前身是蚌埠乳胶厂，成立于1958年，有50年的生产乳胶制品史。公司座落于蚌埠市禹会区大庆路170号，占地40多亩，是安徽省内唯一生产各种规格乳胶手套的规模型企业，是中国乳胶协会理事单位，产品70%出口世界主要国家和地区。产品的主要原料天然乳胶来自泰国，需要由采购部门根据国际市场价格采购，因此，供应商具有一定的议价能力。

(3).购买商议价能力

豪杰塑胶生产的医用手套，一次性检查手套，家用手套等，生产加工专业化，产品质量保证价格较低，消费者议价能力相对不强。

(4).替代品威胁

目前，同行业中拥有一批优秀的塑胶产品生产企业，生产具有同等功能的一次性手套，家用手套等，成为本公司的替代品威胁。

(5).现有竞争者威胁


国内现有的竞争对手：无锡市佳顺塑胶制品有限公司，是合资企业， 现拥有7条先进的生产线，目前年生产能力7亿只以上。苏州盛宇达塑胶制品有限公司；聚豪塑胶制品（惠州）有限公司。位于中国最大的小商品集散中心---浙江义乌的 义乌市云翔手套厂; 上海佳立塑胶制品有限公司等。这些公司都有一定的规模，产品质量稳定可靠，规格齐全，远销欧洲、北美和非洲等国家和地区，成为安徽豪杰塑胶制品有限公司强有力的竞争者。
2.营销组合策略——4P策略规划

(1).产品（Product）

本公司此次参展的产品是橡胶医用手套，丁腈乳胶检查手套，一次性检验手套，橡胶家用手套等系列产品,详细说明如下：

①.公司主要产品乳胶医用手套，原料天然环保，产品耐用，安全。

②.产品人体工程学原理，弯型减压，与人体亲和性好。经γ射线灭菌处理，消毒效果彻底，无残留物。

③.本产品采用新颖的包装设计，吸引消费者眼球，包装坚固，远途运输不易破损。

④.我公司参展的医用手套产品生产工艺精良，多环节严格把关，保证产品质量稳定。如有特殊情况发生，本公司接受退货。

⑤.在展场设计上，配合印有公司logo的壁纸，以及手的模型，更好的体现公司的产品主题。

⑥.展场使用极具设计理念的橱窗摆设产品，象征着本公司会在手套行业中不断的探索创新。

⑦.采用射灯的效果，光线也展架产品的完美结合，使整个展场摆脱了医用手套给人的阴冷感，极具温暖的感觉。

(2).价格（Price）

①.企业拥有在国内同行业中居领先地位的13条乳胶手套生产联动线。这种专业化，高质量水平的生产使我们的产品在市场上更具有竞争性，让消费者能以更优惠的价格就购买到高品质的产品。

②.本公司本着“安全，卫生，健康”的原则，具有50多年的生产技术和经验，消费者能以最优惠的价格拥有高品质的产品。

③.为了便于客户试单，也表明我们对产品的信心与对客户的诚意，本公司接受低量订单。展会中直接下订单可享受本公司给予的特殊优惠订单数量越大，优惠越多。

④.针对客户的实际情况以及信用条件，可以采取不同的付款方式允许在付款时间上有相应的延迟。

(3).渠道（Place）

①.本公司拥有丰富完整的产品系列，，并且可以根据顾客需求生产，满足客户个性化需要。

②.本公司产品包装新颖坚固，拥有专业化的物流团队，完备的仓储环境，保证产品安全迅速的送达消费者手中。
③.向参访者介绍本公司B2B销售模式，某些产品会经过代理商、批发商、商场直接到达消费者。

④.向参访者介绍本公司B2C销售模式中也有电话直销、网络直销、人员直销、等模式。将中间利润让渡给消费者。
(4).促销（Promotion）

会场促销：

①.在会场外张贴本公司摊位的路线图及摊位位置。

②.于会场入口处安排本公司的专门接待人员，引导参观者进入本公司参展区。

③.在引导过程中了解消费者需求，并大致介绍本公司产品，其中对产品有兴趣的消费者，邀请至展场里的会客处详谈，并请对方留下详细的资料以便日后联系。

④.对于来访的外国消费者，公司配有专门的外语讲解员，为协助来访的买主了解本公司产品。
展中促销：

①.外贸协会编印参展厂商名录、参展快讯等刊物，除在现场发行供国内外买主参考，还可与展后继续发行给国内外相关专业者，以提供当地相关买主参阅。

②.广告宣传：

 A.向主办方购买区位以及LED放映时段，播放本公司产品介绍。        

 B.于会场张贴公司产品宣传海报。

 C.公司网站进行同步报道。

 D.网站各大论坛、BBS、博客的宣传。

③.产品介绍:

向主办单位确认活动时间，并在活动时间按利用主舞台区介绍本公司产品，邀请曾经的外贸合作伙伴介绍购买及适用心得，并且邀请媒体在此时进行访问。

④.举办现场试用，展示塑胶手套检测工具，现场进行产品质量检测等赢得消费者的信任。

⑤.展会开始前参加新闻发布会与产品展示会。

⑥.为了增加企业形象，在展会中做好企业公关，派人员参加会场的卫生，秩序维持等。

⑦.赞助品：

为加强展览期间的宣传效果，提升公司形象并增加参访者对本公司的映像及参展效果，提供以下赞助品：

 A.展会宣传手册：在展会开始前，通过直接邮寄的方式赠给目标顾客。根据著名的R-F-M公式，之中R为近期购买（Recency）,F为购买次数(Frequency),M为购买金额(monetary amount)采用这个公式可对客户进行排队，并从中选择。
 B.准备一些一分为二的产品，将其中之一随邀请函寄给代理商，让他们必须到展位上才能凑成一份完整的礼品。

 C.制作印有公司名称与标志的挂绳于现场免费派发给参观者，这些挂绳制作精美，大部分参观者得到这些挂绳后会很乐意挂在自己的参观证上，参观者佩戴这些醒目的挂绳在会场内走动，等于许多流动的广告牌免费为我们做宣传。
3.摊位布置规划

(1).展场位置

展出地点：昆山国际会展中心展厅

展场面积：5200m
[image: image12.wmf]2


参展公司数目:73-146家（预计100家）

[image: image45.png]


标准摊位图示:
图14  标准摊位图示
 展场位置图（昆山国际会展中心展厅）：

图15展场位置图

※图片来源：昆山国际会展中心网站

(2).摊位设计

设计理念：

为了达成本次参展的目标，所进行的行销活动，除了扩大客户群外，也希望能增加订单。将依照订单大小，作特定的促销活动。经由成本评估过后，对不同数量的订单给与相应的优惠措施（详见下报价议价规则）。另一方面，为了增加购买人气，以及增加本公司在此展览之知名度，同时配合主办单位提供之摊位框架，本公司采用开放式的摊位类型进行设计，以求大量接触各种客户。
设计重点：

①.摊位无间格。 

②.商品陈列其间。 

③.展场人员定点就位。 

④.部份人员在摊位内外走动。
功能：

①.参观者可自由入内参。

②.以来者不拒的态度，达到大量接触各种客户的效果。

③.参观者能够直观地看见所有参展商品并进行即时的比较和作出选择。
展品选择：

④.基于摊位展台的限制，所展示的商品不能过于杂乱多。因此，本公司特从现有的产品中选取代表性的医用手套，一次性检查手套，家用手套来展示。
.摊位设计效果图

俯视图：
图16  摊位设计俯视图
展厅摊位空间分布图：

图17、18  摊位空间分布图
展架布置空间图：

图19、20展架布置空间图
说明：

摊位采用开放式的设计，在总体布局及设计上重点突出公司产品的定位。由里到外，摊位的内墙面用于粘贴公司logo墙纸，墙纸表面挂有小型自带投影幕布，摊位正方悬挂投影仪，不断播放公司简介及本公司产品介绍。摊位两面侧墙贴有精美墙纸，给人以温馨的感受。摊位内正中位置摆放1.2米高圆形透明玻璃洽谈桌，桌子周围摆放三把登椅，两侧用不规则木质展架展列产品。左侧展架最主要展列主打产品：医用手套，右侧展架展列其他产品，在每个展架的适当位置选择一个架位摆放相应产品的介绍单让消费者清楚地了解产品的功效、品质、规格、价位等详细内容。展架摊位内右角摆放一高一米左右绿色植物盆景，调节展厅氛围及净化空气。展厅前端，左侧摆放一橙黄色手型沙发，切合展品主题。右侧摆放1米高的接待台，并在台面放置宣传册以供访客阅读及赠阅，另放置公司名片。

.摊位设备需求

表3  摊位设备需求表
	物品名称、规格
	需求数量

	1、墙纸（3m*3m）
	2张

	2、公司logo的墙纸（3m*3m）
	1张

	3、投影设备（投影仪、投影幕布）
	1套

	5、医用橡胶手套
	2盒

	6、一次性检查手套
	2盒

	7、家用手套
	5副

	8、桌布
	1张

	9、射灯
	9盏

	10、产品宣传册
	200本

	11、绿色植物
	2盆

	12、桌子
	1张

	13、椅子
	2把

	14、电脑桌
	1张

	15、电脑
	2台

	16、宣传册
	若干

	17、公司产品目录（中 英）
	2本

	18、摊位标示牌
	1个

	19、电话传真机
	1台

	20、名片夹
	1个

	21、公司名片
	5盒

	22、饮水机（配一桶水）
	1台

	23、一次性纸杯
	适量


(5).参展人员任务分配
本公司参展期间的展场人员共七人，将划分四组：营销经理组、销售组、创意组、业务组。会展期间，包括经理在内又分为内部人员与外部人员两大部分，内部人员为销售人员，外部人员为一宣传、接待人员与两位外场调查、服务人员。具体说明如下：


展场内部销售人员：


①.人员安排：行销人员3名

②.职责：

A.展场人员在摊位内接待客户，当参访者被展场装潢、产品、海报所吸引，入内参观时，即时接待。例如向参访者介绍产品，或借由现场操作，让他们了解产品特性、功能等，尽力营销产品，说服客户产生购买意愿，生成订单。

B.观察同行业摊位 


展会开展后，利用观众身份，充分了解同行企业的产品发展，产品优劣，工艺方法，设计结构并详细记录。

C.与同行业参展商交流

为了便于企业产品与技术交流，在展会期间，与同聚在专业展里的其他参展商交流学习，积累人脉，这些企业可能成为本公司以后合作的对象。因此在展会期间，派专业人员拜访这些参展商。

展场外部移动人员:


①.人员安排：宣传与接待人员1名
         外场调查与服务人员2名
②.职责：

A.调查专员在展会开始前，利用空余时间调查昆山同行业产品销售情况，了解行业发展趋势，并详细记录。

B.外部宣传与接待首先要吸引参访者的注目，发送企业产品介绍并引领他们入摊位内参观。例如，在会场走道上来回走动观察，吸引漫无目标的游离观众的注目，并即时发放产品宣传册。有兴趣者带入具体商谈区洽谈。

C.外场人员应在短暂的展期中，迅速辨认出潜在客户，将产品营销出去。
③.具体销售中职责：

A.关心老客户，设置VIP专属接待

以往经验看来，许多参访者会到展场上与有合作关系的参展商见面。因此，为使老客户在拜访本摊位后仍保持对本公司的忠诚度，除了营销方式外，还准备了专供老客户，VIP客户的专属礼品。

B.开发新客户 

根据调查报告显示，许多参访者经常在展期的末日才询价，因此展场人员在展期的任何一天，都应备齐资料，方便洽谈、订货。展场人员亦可通过下列方式，判别参访者是否可能成为公司的新客户: 

a.观察参访者的热忱度

b.确定参访者对产品的需求程度 

c.询问参访者采购时点

d.探听参访者的购买预算 

e.测试参访者的专业程度
4.访客接待规划

为能确保参访厂商到访时能获得迅速且周全的接待，并增加本公司取得订单的机会，工作人员需依以下原则及程序接待访客：

(1).由于参访厂商以外籍人士占绝大多数，每位工作人员事先应接受英语、国际礼仪与沟通技巧训练，通过训练者方能派驻摊位服务访。
(2).针对VIP客户，可事先掌握来参加展会的行程，除提供住房预定与接机服务外，也可派员至其下榻饭店致赠礼品致意。此外，亦可提供展览会场接送服务，以增进访客对本公司的好感并确保VIP客户的摊位到访。

(3).摊位应常驻3人以掌握现场状况，且工作人员皆需配戴工作识别证服务参访厂商；外场调查人员则可在现场拜访其他厂商，以增加观摩机会。

(4).参访厂商到访参观时，可先主动与对方交换名片，并进行商品介绍；若客人对商品感兴趣且有进一步询问时，可主动招致洽谈区坐下来谈(此时应招待咖啡或茶等供访客饮用)。此外，工作人员应搭配电脑简报、目录与样品展示作详尽解说，以使客户充分了解本公司产品特色及优点。

(5).摊位常驻人员和访客商谈时需随时准备访谈纪录，并记录与电脑之中，以便后续追踪。根据参观者对产品的兴趣程度与需求程度，日后再次进行联系。

(6).若订购商品或贸易条件复杂，现场报价只做非稳固报价（依报价资讯汇整资料为准），并告知展后会以-E-MAIL或传真方式发送正式报价单。若订购商品或贸易条件不繁琐，现场则可做稳固报价，并将所有交易条件逐一确认，最后制作售货确认书请客户签署。

访客接待流程图：


[image: image13]
图21  访客接待流程图
买主接待记录表：

表4  买主接待记录表

	来访公司基本资讯

	DATE/TIME
	日期：2011年   月     日
时间：       时       分
	本公司
接待员
	　

	COMPANY
	NAME:
COUNTRY:
	评估等级
	　

	NAME
	　
	DEPARTMENT
	　
	E-MAIL
	　

	TEL.
	　
	FAX NO.
	　

	INQUIRY
询问事项：
	　

	最喜爱的商品：

	□ 1、医用橡胶手套
	□ 2、 一次性检查手套 

	□ 3、家用手套 
	□ 4 、丁腈胶乳检查手套

	付费方式：
	□即期L/C  □远期  天L/C  □TT   □其他                 

	合作意愿：
	□仅是参观  □低    □有兴趣      □有具体合作想法
说明                                   

	展后追踪与待办事项：
	□再约谈：时间：                   地点：                       
          约谈事项:                                             
□寄送资料:□E-MAIL □FAX □MAIL (□目录 □样品 □报价单 □合同)
□其他                                                      

	备注:
	　


展会入场券设计：


图22  展会入场券

报价议价规划
激烈的市场竞争中,销售活动的成败，产品定价起着很关键的作用 。产品的订价恰当与否,往往是一笔买卖成败的关键。国际贸易价格的估算应考虑商品在国际市场上的供求情况、商品成本、商品成交数额、商品的品质与档次、运输距离、支付条件和汇率风险，交易季节以及各国的的贸易对外政策的诸多因素，随着贸易条件的不同,进出口价格的构成因素亦不相同。

本公司出口价格考虑的项目有采购成本、营业费用(包括包装费、将产品运至出口地点的运费、装卸费、检验费、邮电费、银行费用、报关费、商港服务费、 推广贸易服务费等)、预期利润等。

为求报价简便，且能使得会展可以顺利有序地进行，本公司在会场仅以 FOB、CFR 及 CIF 等三项常见的贸易术语作为报价条件,且将出口港设定为上海港,若客户有其他额外报价要求无法现场处理时,可于当日展览结束后再回公司报价,抑或是当场电请公司同仁协助处理。船公司运费报价参考数据也是以上海港为装货港计价，装船费、卸货费可以在合同中采用贸易术语变形形式（FOB变形、CFR变形、CIF变形）予以说明。若以CIF贸易术语为报价基础,则投保加成率为10%，保险费率以保险公司的保险费率为准。

举凡货品种类、进口市场情形、交易数量、供求关系、买方信用、付款条件及交易手续繁简等因素将决定预期利润率的高低,由于乳胶制成品市场多为买方市场，毛利率一般皆不高，为了在销售中占有先机，销售人员须在报价环节掌握报价要领。如下：

(1).制造及酝酿报价气氛，试探对方的预算，了解对方的需求定位，对主要人报价，注意场合。
(2).报价时神色自然亲切，语气肯定自信，最好采用有诚意的书面报价方式，报价金额最好不要为整数，预留议价空间，保留公司基本润。
(3).报价后，洞察对方的反映，不要轻易降价。
(4).根据主营商品报价，即把欲主要销售的产品价格定得较低，与其他产品形成对比，采用“薄利多销”的方式获取利润。
倘若买主不接受本公司的报价, 本公司会尽可能与买主议价,增加与客户议价的优势，其次再依买主的意见作为考虑。倘若买主不接受本公司的报价,处理步骤如下: 

(1).先努力说服买主接受原报价,不作让步 ,要求买主订单达到一定的数量, 则本公司愿意考虑降低价格。

(2).若买主仍不愿意接受,则本公司会尽可能缩减公司业务费用的开支,以达到降价的目的或者降低采购成本,让本公司的成本可以减至最小。

(3).若买主依然不愿意接受,则本公司将尽可能的减少本公司的利润,以满足客户的降价需求。 

本公司在会展中的优惠定价方式如下:
(1).价格差异优惠定价
在面对本公司的具体产品和不同的购买人群时，结合本公司的最近几年度的销售情况，具体规划如下：

①.购买该公司任一款产品数量在一万盒（50副/盒）以上的（含一万盒），该公司将给予该客户在单价上5%的优惠。
②.购买该公司任一款产品数量在六千盒（50副/盒）至一万盒的（含六千盒但不含一万盒），该公司将给予该客户在单价上4%的优惠。
③.购买该公司任一款产品数量在四千盒（50副/盒）至六千盒的（含四千盒但不含六千盒），该公司将给予该客户在单价上3%的优惠。
④.购买该公司任一款产品数量在两千盒（50副/盒）至四千盒的（含两千盒但不含四千盒），该公司将给予该客户在单价上2%的优惠。
⑤.购买该公司任一款产品数量在一千盒（50副/盒）至两千盒的（含一千盒但不含两千盒），该公司将给予该客户在单价上1%的优惠。
⑥.购买该公司任一款产品数量在一千盒（50副/盒）至五百盒的（不含一千盒但含五百盒），该公司将给予该客户在单价上0.5%的优惠。

⑦.购买该公司任一款产品数量在五百盒（50副/盒）以下的（不含五百盒），该公司不给予该客户在单价上的优惠。

表5  价格差异示意表
	购买盒数（X购买）
	单价优惠百分比

	X≥10000
	5%

	6000≤X＜10000
	4%

	4000≤X＜6000
	3%

	2000≤X＜4000
	2%

	1000≤X＜2000
	1%

	X＜1000
	0.5%


(2).现金折扣优惠定价
现金折扣是为敦促顾客尽早付清货款而提供的一种价格优惠。面对具体情况现金折扣规划如下：

①.顾客可享受现金折扣的前提是购买总量需在三千盒以上（50副/盒）。
②.采用赊销方式购买产品的顾客如可在10日之内付清所有货款则享受全部货款3%的优惠。
③.采用赊销方式购买产品的顾客如可在15日之内付清所有货款则享受全部货款2%的优惠。
④.采用赊销方式购买产品的顾客如可在20日之内付清所有货款则享受全部货款1%的优惠。
⑤.采用赊销方式购买产品的顾客如不能在20日之内付清所有货款则不享受任何现金折扣。

         3/10          2/15        1/20          n/30


1日             10日           15日         20日              还款时间

图23  现金折扣示意图

(3).渠道差异优惠定价
渠道就是分销产品的路径，企业通过为自己的产品选择不同的分销途径也可以实现一定程度的产品差异化。

面对本企业产品不同的销售渠道，价格差异如下：

①.代理商或批发商购买本公司产品，本公司将给予其每种产品单价的3%的折扣。
②.顾客通过网络购买本公司产品，本公司将给予其每种产品单价的2%的折扣。
③.零售商购买本公司产品，本公司将给予其每种产品单价的1%的折扣。


图24  渠道差异优惠定价示意图

注：以上三种优惠定价每个客户只能选择一种，不可重复选择。在第一种优惠定价下如有客户购买本公司的多种产品，符合第一种定价要求购买的产品均可享受优惠。为保留公司的利润，最高折扣率订为8%。

表6  报价单样张

	安徽豪杰塑胶制品有限公司

ANHUI HAOJIE PLASTIC & RUBBER PRODUCTS CO., LTD.

Address: 170 DAQING Road, BENGBU CITY, ANHUI, China 

Tel: 86-552-4928344       Fax: 86-552-4928126    

Website: www.hjco.com.cn

E-mail: haojieglove@163.com

Attn:  Jack Cui

	TERMS：FOB SHANGHAI
	

	品名DESCRIPTION
	包    装PACKING
	外箱尺寸，重量CARTON SIZE（CM）/weight(KG)
	1X20’装量QUANTITY IN 20' CONTAINER
	规格SPECIFICATION 
	价格 Price

	
	
	
	
	
	

	消毒有粉外科手套Sterile pre-powdered latex surgical gloves
	1pair/pouch, 50pairs/box，10boxes/ctn
	67x26x40           15(gw)13(nw)
	210,000pairs
	size width(mm) length(mm) weight  

6'   77+_5 ,   260   3g/pair                                6.5'  83±5 ,   260,  14g/pair                             7'    89±5,    270,  15 g/pair                                    7.5'    95±5    270,  16g/pair                             8'    102±6     270,   17g/pair    8.5'  108±6    280 ,  18g/pair 9'   115±6   280 ,    19g/pair
	USD 0.150/pair FOB SHANGHAI 

	消毒无粉外科手套Sterile powder free latex surgical gloves
	1pair/pouch, 50pairs/box，10boxes/ctn
	67x26x40           15(gw)13(nw)
	210,000pairs
	
	USD 0.158/pair FOB SHANGHAI 

	有粉乳胶检查手套Nonsterile prepowdered latex exam gloves
	50pairs/box, 20boxes/ctn
	53X27X32 18(gw)16(nw)
	1,200,000pc
	size width(mm) length(mm) weight S  80±5  ≥240  5.9g/pc            M  90±5   ≥240   6.6g/pc       L   105±5     ≥240   7.3g/pc XL   ≥110    ≥240    7.8g/pc  
	USD 0.045/pc FOB SHANGHAI 

	无粉乳胶检查手套Nonsterile powder free latex exam gloves
	50pairs/box, 20boxes/ctn
	53X27X32 18(gw)16(nw)
	1,200,000pc
	
	USD 0.047/pc FOB SHANGHAI 

	有粉丁腈检查手套powdered nitrile exan gloves
	 100pcs/box，20boxes/ctn
	53x28x36           18(gw)16(nw)
	1100,000pc
	size width(mm) length(mm) weight S     80±5    ≥220     5.1g/pc            M     90±5   ≥230   5.7g/pc       L      105±5  ≥230   6.3g/pc XL      ≥110  ≥230   6.9g/pc  
	USD 0.044/pc FOB SHANGHAI 

	无粉丁腈检查手套powder free nitrile exan gloves
	 100pcs/box，20boxes/ctn
	53x28x36           18(gw)16(nw)
	1100,000pc
	
	USD 0.047/pc FOB SHANGHAI 

	橡胶麻面家用手套  textured latex household gloves 
	1pair/bag,12 pairs/big bag, 240pairs/ctn
	55*25*40
	120,000pairs
	size width(mm) length(mm)weight S    85     ≥290    24±1g/pc            M    95    ≥290    28±1g/pc       L     105   ≥300    32±1g/pc XL   ≥105    ≥300   34±1g/pc
	USD 0.423/pair FOB SHANGHAI 

	橡胶光面家用手套  smooth   latex household gloves 
	1pair/bag,12 pairs/big bag, 240pairs/ctn
	55*25*40
	120,000pairs
	size width(mm) length(mm)weight S    85     ≥290    25±1g/pc            M    95    ≥290    27.5±1g/pc       L     105   ≥300    30±1g/pc XL   ≥105  ≥300   32.5±1g/pc
	USD 0.402/pair FOB SHANGHAI 

	长臂家用手套long arm household glove
	1pair/bag,12 pairs/big bag, 240pairs/ctn
	55*25*40
	120,000pairs
	size width(mm) length(mm)weight              M    95    ≥380    40±2g/pc       L     110   ≥380    46±2g/pc  
	USD 0.583/pair FOB SHANGHAI 

	双色家用手套double color household glove
	1pair/bag,12 pairs/big bag, 240pairs/ctn
	55*25*40
	120,000pairs
	size width(mm) length(mm)weight S    85     ≥290    24±1g/pc            M    95    ≥290    28±1g/pc       L     105   ≥300    32±1g/pc XL   ≥105  ≥300   34±1g/pc
	USD 0.043/pair FOB SHANGHAI 

	   注：价格随天然乳胶的波动而上下浮动


    报价汇率以当日汇率为准

       该报价以汇率：1人民币元=0.1585美元 1美元=6.3089人民币元计算



（三）.展后处理与买主追踪计划

1.展后处理

展览会的成果除了在展会中以签订合同为主要表现形式外还包括展后陆续的一订单，甚至是展后的一种宣传效果。然而在实际的业务中有很多的公司由于没有注意到展后及时联系客户，定期回访等而错失了一批顾客，从而失去了一定的市场。在现代商业中越来越多的人意识到展后追踪回访客户的重要性，因此展后处理在公司产品的营销中也成为重要的组成部分，恰当的展后追踪会为公司带来更多的市场。但在现实的业务中应根据不同的顾客提供不同的服务。主要表现如下：

表7  顾客处理方案表
	参访者需求
	处理方案

	现场签合同的采购商
	优先处理

	老客户，订单户（已准备购买）
	次优先处理

	非常有意向的采购商（即将购买）
	尽快确定下单时间

	交换名片，索取资料，表明简单兴趣的采购商（潜在客户）
	同所有订单客户资料建档

	随便看看，随便问问的采购商（其他参展者）
	留名片及赠阅宣传册以供使用，传播


2.分项评估

评估项目主要有：

(1).参加本公司摊位的访客人数

(2).与多少新买主建立关系

(3).已签订的合约的数量或金额

(4).成本利润分析

(5).公司知名度的宣传效果

(6).收集竞争对手相关企业的竞争优劣

(7).建立客户完全档案，定期回访，人性化沟通，温情关怀

(8).召开展后经验交流总结大会，作为下次参展依据

(9).展后一段时间内的销售业绩增长率

3.买主追踪
提升展后的品质，延续展会生命力，在进行展后客户追踪时应多采用以下技巧：               

(1).及时跟踪，保持客户热情
展会闭幕期间是展后跟踪服务的关键节点，需要及时的跟踪服务去延续这种客户热情，加强客户记忆。主办方要尽早了解重要国外客户的回国时间，在外国客户还留在展会举办地期间尽早提供客户跟踪服务。

(2).情感交流，从感谢做起

客户的跟踪服务，实际上是一种公关工作。感谢工作是展后客户跟踪服务不可忽视的重要环节。其对象一般是所有的参展企业、观众、支持单位、合作单位以及对展会进行宣传报道的媒体，都应该给予各种形式的感谢。对于重要的客户，我们可以采取登门致谢，甚至通过宴请方式表示谢意。客户的跟踪服务，实际上是一种公关工作。感谢工作是展后客户跟踪服务不可忽视的重要环节。其对象一般是所有的参展企业、观众、支持单位、合作单位以及对展会进行宣传报道的媒体，都应该给予各种形式的感谢。对于重要的客户，我们可以采取登门致谢，甚至通过宴请方式表示谢意。

(3).借力媒体，用事实说话

媒体跟踪报道主要是对展览会进行一个回顾性的报道，将展览会的各类统计数据参观人数、专业含量、平均参观时间、展位布局、成交额、展商和观众的反馈意见等信息及时提供给媒体。展会主办方应该尽可能地提供真实的数据，对于与展会特色相关联或有代表性、记录性意义的展会数据应予以特别的报道。当然，展会主办方还应该借势发布下届展览信息；将有关情况、有关的统计资料数据，提供给新闻界，进一步扩大展览会的影响。             

(4).增值服务，跟进“实力买家”

根据展后信息跟踪收集情况进行大量数据分析工作，以“采购资格”、“采购量”、“采购的决定权”等为标准对观众中的“实力买家”进行确认。并从数据库中筛选出“高质量”的“实力买家”，进行展后公关和信息采集，并为其下次参与本展会提供证件、酒店、机票等优惠承诺。 同时将“实力买家”的信息进行分类整理，与数据库中参展商的信息进行匹配，提前为参加下届展会的参展商提供与其业务相匹配的“实力买家”信息。

(5).个性化公关，重视VIP的宣传效应

展会主办方应当特别注意观众中的各界名流(VIP)，他们都具有常重要的社会影响力，他们的到来会为展会吸引到更多的媒体关注，更会对参展商们产生强大的吸引力和号召力。因此即使在展后环节，主办方也不能忽略对VIP们的关注和沟通，应当继续派专人进行个性化的公关和服务，尽可能地收集他们的相关资料以及对展会的意见和建议。具体处理方法如下表：

表8  买主追踪方案表 
	参访者的需求
	处理方案

	现场签合同的采购商
	注意与客户保持联系，及时将合同发给客户确认并提醒客户汇款。

	非常有意向的采购商
	第一时间优先处理，将客户在展会现场询问的所有资料以及所涉及的问题仔细回复，同及时和工厂落实打样问题，告知采购商样品进展情况，何时能寄出。

	交换名片，索取资料，表明简单兴趣的采购商
	发邮件对其表示感谢，按照客户的要求尽可能将详细的产品资料发给客户，并表明希望有机会合作的想法。

	随便看看，随便问问的采购商
	了解对方经营何种产品，再按照不同情况发送对应的产品资料


四.财务预算规划

（一）.参展财务预算规划 

   表9  展前财务费用预算表  

（单位：元）

	
	项目
	子项目
	单价
	数目
	金额
	总计

	人员配置费用
	报名费
	
	10
	7
	70
	

	
	服装费用
	
	80
	7
	560
	

	
	培训费用
	
	20
	7
	140
	

	
	差旅费
	
	600
	7
	4200
	

	
	住宿费（两晚）
	
	450
	2
	900
	

	
	膳食费（三天）
	
	150
	7
	1050
	

	费用合计
	6920

	产品展览费用
	场地租金
	
	2400
	
	2400
	

	
	产品运费
	
	300
	
	300
	

	
	
	桌椅
	
	
	200
	

	
	
	礼品
	
	
	300
	

	
	
	花（花瓶）
	
	
	20
	

	
	
	展架
	
	
	500
	

	
	
	壁纸
	30
	2
	60
	

	
	
	产品模型
	100
	1
	100
	

	
	
	纸、笔
	
	
	50
	

	
	
	射灯
	30
	9
	270
	

	
	
	产品支撑架
	20
	10
	200
	

	费用合计
	4400

	其他费用
	电话费、传真费、印刷费等
	
	
	
	200
	

	
	人身和产品保险费
	
	
	
	500
	

	费用合计
	700

	总费用合计
	12020


说明：

1.费用预算表中除去了展会设计图中的电脑费用及电视费用，因为这两项均可直接从公司带去会展中心即可。
2.两边的展架由于设计不同导致材质、价格不同，费用表中的以平均价格核算。
3.产品支撑架为展架上用于展示橡胶手套的装备。
4.花为具有清洁空气作用的室内植物。
表10  预期会展财务收入预算表 

（单位：元）

	项目
	预算金额
	备注

	合同收入
	140000
	

	样品销售收入
	5000
	

	赞助费收入
	5000
	行业协会等

	总计
	150000
	


说明：

1.合同收入为在会展期间客户与参展公司签订的合同数额；

2.样品销售收入为参展公司带去的参展样品在参展现场售出后得到的金额；

3.赞助商收入为同行业协会等为了支持本企业的业务拓展而给予的支持金额。
表11  会展预算总结表 

（单位：元）

	项目
	预算金额

	展会收入合计
	150000

	展会费用合计
	12020

	展会利润合计
	137980


（二）.展品成本结算及利润分析 
1.成本结算及利润表

表12  成本结算及利润表

（单位：元/双）

	销售产

品         

项目               
	消毒有粉外科手套
	消毒无粉外科手套
	有粉乳胶检查手套
	无粉乳胶检查手套
	有粉丁腈检查手套
	无粉丁腈检查手套
	橡胶麻面家用手套  
	橡胶光面家用手套  
	长臂家用手套
	双色家用手套

	产品预估售价
	0.95 
	1.00 
	0.28 
	0.30 
	0.28 
	0.30 
	2.67 
	2.54 
	3.68 
	0.27 

	产品进货成本，即变动成本（产品售价成本率为90%）
	0.86 
	0.90 
	0.25 
	0.27 
	0.25 
	0.27 
	2.40 
	2.29 
	3.31 
	0.24 

	产品边际贡献利润 （产品售价利润率10%）
	0.09 
	0.10 
	0.03 
	0.03 
	0.03 
	0.03 
	0.27 
	0.25 
	0.37 
	0.03 


※数据来源：公司资料
注：由于原材料橡胶的价格变动，产品预估售价和变动成本可能在10%左右波动。
如上表所示，产品预估售价为消毒有粉外科手套￥0.95；消毒无粉外科手套为￥1.00；有粉乳胶检查手套为￥0.28；无粉乳胶检查手套为￥0.30；有粉丁腈检查手套为￥0.28；无粉丁腈检查手套为￥0.30；橡胶麻面家用手套为￥2.67；橡胶光面家用手套为￥2.54；长臂家用手套为￥3.68；双色家用手套为￥0.27。这十种产品的进货成本均为预估售价的90%，分别是￥0.86、￥0.90、￥0.25、￥0.27、￥0.25、￥0.27、￥2.40、￥2.29、￥3.31、￥0.24。因此产品利润占预估售价的10%，分别为￥0.09、￥0.10、￥0.03、￥0. 03、￥0. 03、￥0. 03、￥0.25、￥0.27、￥0.37、￥0. 03。

2.本量利分析(Cost--Volume--Profit Analysis,CVP分析)

(1).盈亏临界点分析

由于企业经营以上十种产品，产品的本量利分析不能用实物单位表示，因为不同产品的实物计量单位是不同的，把这些计量单位不同的产品销量加在一起是没有意义的。所以，企业在产销多种产品的情况下，只能用金额来表示企业的盈亏临界点。即只能计算企业盈亏临界点的销售额。以下采用综合贡献毛益率法对产品进行盈亏临界点分析。

根据企业历年展销会销售情况以及今年促销措施、市场需求等，分析各产品的销售情况，预计各产品的销售量。

产品的预计销售量消毒有粉外科手套60000双；消毒无粉外科手套为50000双；有粉乳胶检查手套为40000双；无粉乳胶检查手套为20000双；有粉丁腈检查手套为10000双；无粉丁腈检查手套为8000双；橡胶麻面家用手套为3000双；橡胶光面家用手套为1433双；长臂家用手套为1000双；双色家用手套为1000双。

①.全部产品销售总额60000*0.95+50000*1+40000*0.28+20000*0.3+10000*0.28+8000*0.3+ 3000*2.67+1433*2.54+1000*3.68+1000*0.27≈￥145000

②.每种产品的销售比重

消毒有粉外科手套的销售比重=60000*0.95/145000*100﹪≈39.31﹪

消毒无粉外科手套的销售比重= 50000*1/145000*100﹪≈34.48﹪

有粉乳胶检查手套的销售比重= 40000*0.28/145000*100﹪≈7.72﹪

无粉乳胶检查手套的销售比重= 20000*0.3/145000*100﹪≈4.14﹪

有粉丁腈检查手套的销售比重= 10000*0.28/145000*100﹪≈1.93﹪

无粉丁腈检查手套的销售比重= 8000*0.3/145000*100﹪≈1.66﹪

橡胶麻面家用手套的销售比重= 3000*2.67/145000*100﹪≈5.52﹪

橡胶光面家用手套的销售比重= 1433*2.54/145000*100﹪≈2.51﹪

长臂家用手套的销售比重=1000*3.68 /145000*100﹪≈2.54﹪

双色家用手套的销售比重= 1000*0.27/145000*100﹪≈0.19﹪

图25  各种产品销售比重饼状图
③.综合贡献毛益率

基本公式：
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综合贡献毛益率=∑(各种产品贡献毛益率×该种产品的销售比重)
式中：P—税前利润        

p—销售单价      　

b—单位变动成本 

a—固定成本             

      x—销售量

TCM—贡献毛益总额

UCM—单位贡献毛益

CMR—贡献毛益率

Q—盈亏临界点销售量
消毒有粉外科手套的贡献毛益率=(0.95-0.86)/0.95*100﹪= 9.47﹪

消毒无粉外科手套的贡献毛益率=(1.00-0.90)/1.00*100﹪=10.00﹪

有粉乳胶检查手套的贡献毛益率=(0.28-0.25)/0.28*100﹪=10.71﹪

无粉乳胶检查手套的贡献毛益率=(0.3-0.27)/0.3*100﹪=10.00﹪

有粉丁腈检查手套的贡献毛益率=(0.28-0.25)/0.28*100﹪=10.71﹪

无粉丁腈检查手套的贡献毛益率=(0.3-0.27)/0.3*100﹪=10.00﹪

橡胶麻面家用手套的贡献毛益率=(2.67-2.4)/2.67*100﹪=10.11﹪

橡胶光面家用手套的贡献毛益率=(2.54-2.29)/2.54*100﹪=9.84﹪

长臂家用手套的贡献毛益率=(3.68-3.31)/3.68*100﹪=10.05﹪

双色家用手套的贡献毛益率=(0.27-0.24)/0.27*100﹪=11.11﹪

综合贡献毛益率=39.31﹪*9.47﹪+34.48﹪*10.00﹪+7.72﹪*10.71﹪+4.14﹪*10.00﹪+1.93﹪*10.71﹪+1.66﹪*10.00﹪+5.52﹪*10.11﹪+2.51﹪*9.84﹪+2.54﹪*10.05﹪+0.19﹪*11.11﹪≈9.87﹪


图26  各种产品贡献毛益率饼状图
④.企业盈亏临界点销售额

企业盈亏临界点销售额=企业固定成本总额/综合贡献毛益率=12020/9.87﹪≈121783.18（元） 

⑤.将企业盈亏临界点销售额分解为各种产品盈亏临界点销售额和销售量

消毒有粉外科手套的盈亏临界点销售额=121783.18*39.31﹪≈47872.97

消毒无粉外科手套的盈亏临界点销售额=121783.18*34.48﹪≈41990.84

有粉乳胶检查手套的盈亏临界点销售额= 121783.18*7.72﹪≈9401.66

无粉乳胶检查手套的盈亏临界点销售额= 121783.18*4.14﹪≈5031.63

有粉丁腈检查手套的盈亏临界点销售额= 121783.18*1.93﹪≈2345.66

无粉丁腈检查手套的盈亏临界点销售额= 121783.18*1.66﹪≈2021.60
橡胶麻面家用手套的盈亏临界点销售额=121783.18*5.52﹪≈6722.43
橡胶光面家用手套的盈亏临界点销售额= 121783.18*2.51﹪≈3056.76

长臂家用手套的盈亏临界点销售额= 121783.18*2.54﹪≈3093.29
双色家用手套的盈亏临界点销售额= 121783.18*0.19﹪≈231.39

相应的，可以计算出每种产品盈亏临界点销售量: 

消毒有粉外科手套的盈亏临界点销售量=47872.97/0.95≈50393
消毒无粉外科手套的盈亏临界点销售量=41990.84/1.00=41991

有粉乳胶检查手套的盈亏临界点销售量=9401.66/0.28≈33577
无粉乳胶检查手套的盈亏临界点销售量=5031.63/0.30≈16772
有粉丁腈检查手套的盈亏临界点销售量=2345.66/0.28≈8377
无粉丁腈检查手套的盈亏临界点销售量=2021.60/0.30=6739

橡胶麻面家用手套的盈亏临界点销售量=6722.43/2.67≈2518

橡胶光面家用手套的盈亏临界点销售量=3056.76/2.54≈1203
长臂家用手套的盈亏临界点销售量=3093.29/3.68≈841

双色家用手套的盈亏临界点销售量=231.39/0.27≈857
（单位：双）


图27  各种产品盈亏临界点销售量柱状图
由上述计算可知，当企业的销售额达到121783.18元时，企业经营达到不亏不盈的状态。企业在销售不同的产品时，不同产品的销售比重也不同。其中消毒有粉外科手套和消毒无粉外科手套所占比重比较大，长臂家用手套所占比重最小。这与企业在实际经营时的情况大致相符。同时，在企业达到盈亏临界点时，不同产品的盈亏临界点销售量也不相同。各产品的盈亏临界点销售量为：消毒有粉外科手套50393双；消毒无粉外科手套为41991双；有粉乳胶检查手套为33577双；无粉乳胶检查手套为16772双；有粉丁腈检查手套为8377双；无粉丁腈检查手套为6739双；橡胶麻面家用手套为2518双；橡胶光面家用手套为1203双；长臂家用手套为841双；双色家用手套为857双。
综合贡献毛益率的大小反映了企业全部产品的整体盈利能力高低，企业若要提高全部产品的整体盈利水平，可以调整各种产品的销售比重，或者提高各种产品自身的贡献毛益率.

(2).安全边际

　   企业在销售过程中都会承担风险，再加上本公司是企业内部加工生产医用手套、检查手套等，企业的成本和利润都受市场橡胶的变化的影响，企业要想获得高利润除分析其产品的盈亏临界点销售量意外，还应分析其各产品的安全边际，根据安全边际来具体分配产品的销售量已达到最大利润。 

①.各产品的安全边际量：（单位：双）

　　消毒有粉外科手套的安全边际量=60000-50393=9607
　　消毒无粉外科手套的安全边际量=50000-41991=8009
有粉乳胶检查手套的安全边际量=40000-33577=6423
无粉乳胶检查手套的安全边际量=20000-16772=3228
有粉丁腈检查手套的安全边际量=10000-8377=1623
无粉丁腈检查手套的安全边际量=8000-6739=1261
橡胶麻面家用手套的安全边际量=3000-2518=482
橡胶光面家用手套的安全边际量=1433-1203=230
长臂家用手套的安全边际量=1000-841=159
双色家用手套的安全边际量=1000-851=149

图28  各种产品安全边际量条形图
②.各产品的安全边际率：
消毒有粉外科手套的安全边际率=9607/60000*100﹪≈16.01﹪
　　消毒无粉外科手套的安全边际率=8009/50000*100﹪≈16.02﹪
有粉乳胶检查手套的安全边际率=6423/40000*100﹪≈16.06﹪
无粉乳胶检查手套的安全边际率=3228/20000*100﹪≈16.14﹪
有粉丁腈检查手套的安全边际率=1623/10000*100﹪≈16.23﹪
无粉丁腈检查手套的安全边际率=1261/8000*100﹪≈15.76﹪
橡胶麻面家用手套的安全边际率=482/3000*100﹪≈16.07﹪
橡胶光面家用手套的安全边际率=230/1433*100﹪≈16.05﹪
长臂家用手套的安全边际率=159/1000*100﹪≈15.90﹪
双色家用手套的安全边际率=149/1000*100﹪≈14.90﹪


　　

图29  各种产品安全边际率环形图
一般用安全边际率来评价企业经营的安全程度。下面表列示了安全边际的经验数据。

表13  安全边际经验数据表
	安全边际率
	10%以下
	10%～20%
	20%～30%
	30%～40%
	40%以上

	安全程度
	危险
	值得注意
	比较安全
	安全
	很安全


　   所谓安全边际是指现有或预计销售量（额）超过盈亏临界点销售量（额）的部分。超出部分越大，企业发生亏损的可能性越小，发生盈利的可能性越大，企业经营就越安全。安全边际越大，企业经营风险越小安全边际能够为企业带来利润。由图6可直观的看出各产品的安全边际都处在10%～20%之间，表明各产品的安全程度都需值得注意，企业发生亏损的可能性较大。企业要想在销售过程中获得高利润就要提高销售量，降低盈亏临界点销售量，以增加安全边际。

(3).利量式关系图


图30  消毒有粉外科手套的本利量图
注：由于橡胶手套的十种产品利润率相同，故第一种产品消毒有粉外科手套的本量利分析图为例。
(4).本量利分析中的敏感性分析 

①.敏感性分析——销售量 

当单位销售量增长10%时，通过计算得到新的销售量，如下表所示：
表14  新销售量表                 

（单位：双）  

	产品名称
	销售量

	消毒有粉外科手套
	66000

	消毒无粉外科手套
	55000

	有粉乳胶检查手套
	44000

	无粉乳胶检查手套
	22000

	有粉丁腈检查手套
	11000

	无粉丁腈检查手套
	8800

	橡胶麻面家用手套
	3300

	橡胶光面家用手套
	1576

	长臂家用手套
	1100

	双色家用手套
	1100


税前利润P=（0.95-0.86）*66000+（1.00-0.90）*55000+（0.28-0.25）*44000+（0.30-0.27）*22000+（0.28-0.25）*11000+（0.30-0.27）*8800+（2.67-2.40）*3300+（2.54-2.29）*1576+（3.68-3.31）*1100+（0.27-0.24）*1100-12020= ￥3719 

由上述计算可知，当每种产品的销售量均增加10%时，企业可多赚取￥3719。

当销售量减少10%时，企业的利润变化计算同上。

②.敏感性分析——单位变动成本

当单位变动成本减少10%时，通过计算得到新的变动成本，如下表所示：                                

表15  变动成本表                   

（单位：元）
	产品名称
	变动成本

	消毒有粉外科手套
	0.77

	消毒无粉外科手套
	0.81

	有粉乳胶检查手套
	0.23

	无粉乳胶检查手套
	0.24

	有粉丁腈检查手套
	0.23

	无粉丁腈检查手套
	0.24

	橡胶麻面家用手套
	2.16

	橡胶光面家用手套
	2.06

	长臂家用手套
	2.98

	双色家用手套
	0.22


税前利润P=（0.95-0.77）*60000+（1.00-0.81）*50000+（0.28-0.23）*40000+（0.30-0.24）*20000+（0.28-0.23）*10000+（0.30-0.24）*8000+（2.67-2.16）*3000+（2.54-2.06）*1433+（3.68-2.98）*1000+（0.27-0.22）*1000-12020=￥15427.84
由上述计算可知，当每种产品的销售量均增加10%时，企业可多赚取￥15427.84。

注：①.企业主营医用手套，由表4可知各产品的销售单价（除家用手套外）都比较接近，现以消毒无粉外科手套为例进行敏感性分析
②.安全边际量（额）=现有或预计销售量（额）-盈亏临界点销售量（额） 

③.安全边际率=安全边际销售量（额）/现有或预计的销售量（额）×100% 
五.人员组织与培训规划
【2012年全国校际国际贸易模拟商品展】无论是对学生还是合作厂商来说，都是一个很好的发展平台。首先，学生通过积极的准备可以了解到一个商品展览的流程及其对企业的重要性，锻炼自己组织材料、与顾客进行良好有效沟通的能力，同时也会在一定程度上提过英语表达能力；对于合作厂商而言，可以借此机会增加公司及其产品的知名度，起到很好的宣传效果。
图31  会展流程示意图
为了充分的发挥团队的力量及个人优势，我们将各成员的工作安排如下：

（一）.会展人力规划

人力规划分为展前工作与展览期间工作、展览结束工作细项分配：

1.展前工作安排

根据展览所需要做的准备，我们团队主要分为营销经理组、业务组、销售组、创意组。各组负责成员及工作排如下：   

图32  展前人员分组图
(1).营销经理组：

①.负责主持召开会议，加强各小组联系、及时传达信息。
②.掌握各个小组的工作进度、工作表现，发现问题并及时反馈。
③.与合作厂商保持良好的信息交流，以获取最新的产品或行销信息。
④.尽力去解决各个小组在工作中遇到的难题。
⑤.联系展销会、厂商等负责人以安排展销事宜。
(2).业务组：

①.负责现场接单、销售合同及其他销售文件资料的管理、归类、整理。

②.协助销售组整理国内外客户、顾客信息，发邮件通知展览会事宜。
③.做好会议记录、并对在会议上提出的问题进行整理，向相关组反映监督展览会所需器材的订购、租用，及器材的运输、管理、调用。
④.负责各个组的文书与电子档案，协调好各个组的关系，营造良好的合作氛围。  

(3).销售组：

①.制定参加本次展览的销售目标，制定切实可行的销售策略与规划，并组织实施。
②.负责展览的宣传，制定海报等将厂商的产品信息传播出去。
③.主动联系国内外客户，诚邀来参加，安排客户跟踪并报告。
④.推销产品并熟知产品的价格及其浮动范围，根据厂商的主打产品为主、其他为辅来确定宣传力度。
⑤.预算展览各项所需费用，负责经费管理、制定每日收支表并给业务组人员一份。
⑥.汇总、审查展销开支。
(4).创意组：

①.展览会场布置，安排并设计摊位、适合产品的陈列方式。
②.行销策划，在展会前两天发宣传单、厂商产品名片，设计宣传标语、宣传旗帜等。
③.设计手机短信广告、海报栏，网上宣传可以有邮件、微博、建立厂商的产品网页等。
④.设计新颖独特的团队服装，名片等。
⑤.设计团队的标志、口号，宣传发扬团队精神。
2.展览期间执行工作细项分配
根据展会需要，展台人员工作分配如下：展期共三天，我们团队将人员分为内部（展内销售人员）外部（展外活动人员）两大类，具体分组如下：



图33、34  展览期间工作分配图
3.展览结束工作安排

展览结束后，团队成员工作安排：


图35  展后工作安排图
（二）.人员训练规划
1.人员课程培训

为本次参与会展的队员能够达到参展的目的和要求，根据上次展后的总结大会提出的需要加强与部分，特邀本校知名教师对加强大家的社交礼仪与公关能力进行集中的培训。培训课程表如下：

表15  人员训练规划表 
	               培训课程名
	         讲师
	       日期时间

	社交礼仪
	徐少华
	 2012-4-2  星期一 8:00-10:00

	公关学
	徐少华
	2012-4-2 星期一 15:00-17:00

	商务英语
	李晓明
	2012-4-3  星期二 8:00-10:00

	公司产品介绍
	李永强
	2012-4-3 星期二 15:00-17:00

	   备注： 开课时间及时段与讲师将视情况作调整


人员训练规划表：

表16  人员训练规划表     

	日期
	                     2012

	
	3.12-3.27
	3.28-4.13
	4.14-4.19
	4.20-5.4
	5.5-5.10
	5.11-5.13

	展

前

准

备
	参展宗旨拟定
	
	
	
	
	
	

	
	人员工作分配
	
	
[image: image18]
	
	
	
	

	
	选择产品
	
	

	
	
	
	

	
	营销策略规划
	
	
	
	
	
	

	
	财务规划
	
	
	
	
	
	

	
	宣传单制作
	
	
	
	
	
	

	
	展出布置
	
	
	
	
	
	

	
	海报制作
	
	
	
	
	
	

	展中
	展览销售
	
	
	
	
	
	

	善

后
	展览工作检讨
	
	
	
	
	
	

	
	展后处理、追踪
	
	
	
	
[image: image19]
	
	


3.每日展场工作分配

展场工作人员应于展场开发时间之外进出展场，应佩戴工作证或出入证，并在出入登记薄上签名及注明出入时间，且各组人员应依下表执行工作：                

表17每日展场工作分配表
	
时间
职务
	营销经理组
	业务组
	销售组
	创意组

	7:00-8:00
	监督
	进场相关事宜
	媒体邀约
	媒体邀约

	8:00-9:00
	接单
	接待与报价
	接待与报价
	宣传册赠送

	9:00-10:00
	接单
	接待与报价
	接待与报价
	接单

	10:00-11:00
	午餐
	接单
	接待与报价
	接待与报价

	12:00-13:00
	大会广播
	整理客户信息
	接待与报价
	场内宣传活动确认

	13:00-14:00
	接单
	接单
	确认媒体赠品
	接待与报价

	14:00-15:00
	接单
	接待与报价
	接待与报价
	场内活动

	15:00-16:00
	接单
	接待与报价
	接待与报价
	接待与报价

	16:00-17:00
	接单
	接单
	接待与报价
	最后促销

	17:00-18:00
	监督
	整理资料
	退场
	退场


4.备注：

(1).监督：各部门进行进度。

(2).进场相关事宜：会场布置确认。

(3).大会广播：由主管经理确认活动流程，准备广播演讲稿。

(4).接待与报价：接待，负责快速筛选客户，报价并引导客户至接单的工作人员手中。

(5).接单：负责所有的签约工作，包括引导客户填写资料单签约。

(6).整理客户名单：收集客户信息，建立客户数据库。

(7).媒体邀约：邀请各大报社及杂志社参加，并赠送公司小礼品。

(8).场内活动确认：确认场内活动各个细节，包括指导临时举牌雇员，场内联合新产品发表会工作内容及宣传区域等。

(9).场内活动：监督场内活动的执行。

(10).最后促销：最后一小时负责监控促销活动的执行。

(11).退场：各退场事项的确认。
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一，同类产品生产公司较多，行业内竞争激烈，且有几个有相对竞争力的企业为公司的竞争对手。


二，乳胶原材料的价格不稳定，近年来，进口乳胶原材料的价格有所上涨，致使生产成本的提高，相对于原材料产地的乳胶制品公司来说，市场竞争力有所下降。


三，国际市场技术壁垒。


四，替代品威胁。一些地区用塑料一次性手套替代乳胶检验手套，且其成本低，有一定的市场竞争力。
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新进入者的威胁








替代品威胁








购买商议价能力








  5力


  分析





供应商议价能力








同业竞争者竞争强度








客户接待


参观者过滤





对产品没兴趣





对产品有兴趣





产品介绍与初步洽谈





留下详谈





留下客户资料





业务定位





主管叙谈





赠送产品宣传册与名片


以供未来合作联系





资料分类汇总





输入客户数据库





邀请参加产品发布会





渠道差异策略





代理商或批发商购买


折扣：单价的3%








网络购买


折扣：单价的2%








零售商购买


折扣：单价的1%
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销售量（双）





47872.97





金额（元）





固定成本
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亏损区





利润区





盈亏平衡点








展会的宣传、客户联系、会场的布置及器材的准备
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   期











场外的宣传接待、场内


的销售





   展


   览


   中











客户资料的整理、会场的整理与打扫





   展


   览


   结


   束













































































营销经理组：


钱慧丽








销售组：  


  陆冰蕊  唐玲玲





创意组：


  季雪珺  李蒙蒙





业务组：  


  贺婷  司秀梅




















准备并时记录老客户、潜在客户的信息资料，以便后续跟踪，日后联系

















主要负接待国外客户，进行良好有效的英文产品介绍，促使交易的顺利进行




















展会中，分了解同行企业的产品发展；与其他参展商交流学习，积累人脉














内部展场销售人员工作





在摊位接待客户，当参访者入内参观时，及时接待并尽力推销产品、吸引客户








                负责展会期间，在场外发公司简介、        


                 产品介绍的传单，吸引参观者               





                 负责场外接待，引领对本公司产品


                   感兴趣的参访者到本团队的场内摊位


                 途中可以简单介绍产品





                 记录展场外的潜在客户信息资料，


                  以便日后联系，并积极使形成交易





记录





接待





宣传





外部





  


     文件整理组：贺婷  李蒙蒙  季雪珺


        


         负责各厂商订货数据的整理


         登记处观众人数汇总


         来参加展览的客户人数


         现场摊位处登记人数资料整理








器材现场整理组：钱慧丽 陆冰蕊 唐玲玲 司秀梅





         展台的清理与打扫


         器材的整理与搬运


         现场桌椅的归位


         展会现场的打扫
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