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摘      要

會議展覽服務業不僅是一國的經貿櫥窗，也是評量一個國家是否國際化程度的重要指標，因此世界各國競相投入龐大人力及金錢，建設會議展覽相關軟硬體設施，以吸引國際性會議展覽活動至該國舉辦，俾帶動該國相關產業之發展，並提升其繁榮進步的國際形象。

為扶植產業發展，本部94年起推動「會議展覽服務業發展四年計畫」，本項計畫項下分為「會議展覽服務業推動暨輔導總體計畫」、「提昇我國會議展覽服務業國際形象計畫」、「會議展覽服務業經營管理輔導計畫」、「會議展覽服務業資訊網建置計畫」、「會議展覽服務業人才認證培育計畫」等五項子計畫。

基於會展服務業具有高度的產業關聯屬性，會展相關業者之專業能力須均衡發展，並與各相關產業專業知識整合，才可洞悉國際會議展覽發展新趨勢，掌握國際會議展覽動態，強化本身國際行銷能力並妥善運用外部資源，方能於競爭環境中取得先機創造利潤。是以，「提昇我國會議展覽服務業國際形象計畫」規劃於本(94)年邀集國內會展服務之相關業者，組團赴泰國參加亞洲獎勵旅遊暨會議展覽（IT&CMA）暨亞太世界企業旅遊(CTW)共同主辦之「2005亞洲獎勵旅遊暨會議展覽及亞太世界企業旅遊展」參加展覽活動及參與國際會議，促進國內業者與國際相關業者交流並吸取會展之新趨勢，以提升企業國際競爭力。
1、 前言

1、 緣起

近年來台灣產業結構出現明顯變化，服務業已逐漸成為我國產業重心，93年我國服務業占GDP比重已高達68.72%。如何使台灣在全球運籌的經濟活動中發展策略性服務業以保持高度的競爭力，藉以帶動我國的經濟成長，實為政府當前產業政策所必須面對與正視的議題。因此，政府在服務業中挑選具有高成長潛力、高附加價值、高創新效益、創造就業機會等特性之服務業，作為重點發展產業。

會議展覽服務業（以下簡稱會展服務業）在歐美各國發展已久，亞洲地區鄰近之日本、香港及中國大陸會展服務業近年亦蓬勃發展。台灣位居東亞及太平洋區域的樞紐地帶，面對全球商展與觀光主流市場移轉至亞洲之關鍵時機，全力推動台灣會展及觀光產業的創新與結合實為當務之急。

隨著全球化之趨勢，我國產業結構改變，工業發展趨緩，服務業呈蓬勃發展之勢，其中會議展覽服務業可創造乘數經濟效益，已成為具全球化潛力的產業。有鑑於會展服務業在全球市場的發展潛力，經建會於「全國服務業發展綱領」中將會展服務業列為重要新興服務業之一。商業司研提「會議展覽服務業發展計畫」，自94年至97年陸續推動各項措施，強化會議展覽服務業的競爭力，爭取國際會展活動來台舉辦，達到促進國家經濟成長、增加就業機會及提升國際能見度等目的。

其中「提昇我國會議展覽服務業國際形象計畫」於本(94)年邀集國內會展服務之相關業者，組團赴泰國參加亞洲獎勵旅遊暨會議展覽（IT&CMA）及亞太世界企業旅遊(CTW)共同主辦「2005亞洲獎勵旅遊暨會議展覽及亞太世界企業旅遊展」參展活動及參與國際會議，藉由參展的機會觀摩並學習海外辦理會議展覽之新趨勢，吸收會展之新資訊，提升企業之國際競爭力，作為未來推動相關政策之參考。
2、 期間

94年10月10日(星期一)至94年10月14日(星期日)，計5日。

3、 行程表

	起訖日期
	地點
	工作內容

	10月10日

（星期一）
	芭達雅
	起程：由台北飛往泰國曼谷，再搭車至芭達雅，及至會場佈置攤位。

	10月11日

（星期二）
	芭達雅
	參加2005亞洲獎勵旅遊暨會議展覽（IT&CMA）及亞太世界企業旅遊展(CTW)開幕典禮及大會相關活動，於參展攤位宣傳我國會議展覽發展現況，並安排團員與他國會展業者進行洽談合作事宜。

	10月12日

（星期三）
	芭達雅
	參加2005亞洲獎勵旅遊暨會議展覽（IT&CMA）及亞太世界企業旅遊展(CTW)活動，於大會指定地點辦理記者會，並於參展攤位舉行「台灣101酒會」及宣傳我國會議展覽發展現況。

	10月13日

（星期四）
	芭達雅
	參加2005亞洲獎勵旅遊暨會議展覽（IT&CMA）及亞太世界企業旅遊展(CTW)活動，於參展攤位宣傳我國會議展覽發展現況大會活動，並安排團員與他國會展業者進行洽談合作事宜。

	10月14日

（星期五）
	台北
	返程：由泰國返回台北

	合       計
	
	


2、 亞洲獎勵旅遊暨會議展覽（IT＆CMA/CTW）簡介

4、 成立背景 

IT&CMA（Incentive Travel & Conventions, Meetings  Asia ）至2005年已是第13屆，CTW （Corporate Travel World Asia-Pacific ）則已是第8屆，原本是分開舉辦的兩個會展，但因為性質相近有所重疊，自2004年開始主辦單位將２個展會併在同一地點舉行，期能達到雙乘效益。2002至2004年是在泰國曼谷舉行，2005至2006年則於在泰國芭達雅舉行。
5、 影響力

IT&CMA會議展覽是亞太區中一個舉足輕重的會議展覽活動，亦是亞洲區唯一一個全面地推介會展業，並介紹大量最新會展產品及服務的展覽，與會者將更有效地掌握MICE策劃人的需求及口味，有助各地區拓展其會議及獎勵旅遊事業。

來自亞洲各地區會展相關行業的代表，包括：奬勵旅遊代表、企業獎勵旅遊代表、會議公司代表、行銷規劃代表、人力資源代表、人力培訓代表、協會代表、會議規劃代表、旅遊代理業者等，將出席是次活動以瞭解會展（包括聚會、獎勵旅遊、大型會議、展覽）的最新情報，有助刺激各地區會議及獎勵旅遊之發展。

3、 展覽

6、 參展目的

期能藉由親自赴海外參展之機會，得以觀摩並學習海外辦理會議展覽之新趨勢，並可參加大會各項研討會吸收會展之新資訊，提升企業之國際競爭力。此外，藉與國際會展同業交流之機會，尋找合適的策略夥伴，爭取會展商機，同時配合提昇我國會展服務業形象宣傳活動，增加我國於國際展之曝光率，強化國際人士對台灣整體人文地理環境的深入瞭解，進而促成國際會展活動來台舉辦，提升我國會議展覽產業之國際競爭力。           

7、 展覽會場

（1） 規模

本次參展共有澳洲、香港、柬埔寨、汶萊、捷克、印度、印尼、韓國、日本、澳門、馬來西亞、沙巴、紐西蘭、菲律賓、新加坡、南韓、西班牙、斯里蘭卡、台灣、泰國、芭達雅、阿拉伯聯合大公國、英國、美國及越南等29個國家或地方組館、企業則有亞洲飯店聯盟（AHA）等60家亞洲為主之會展相關企業參與盛會。
（2） 大會規劃設計

大會會場位於Pattaya靠海的半山腰上，距離市區約有20分的車程，遠離都市的塵囂，飯店外步行約5分鐘即可到達海邊，與會者可早起散步，舒緩身心，是一個非常適合開會的好地點。大會以海岸邊緊臨的3家飯店做為本次活動的場所，Royal Cliff Grand是本次大會的指定住宿飯店，Royal Cliff Beach則以舉行大型會議及茶點時間、頒奬典禮等 ，Peach則是以展覽活動為主，亦是大會報到處、資訊中心、記者會及系列小型座談會也設在本棟飯店中。

大會會議(Peach)、展覽(Beach) 及旅館(Grand Cliff)間雖然步行3分鐘很快，但未免除日曬之苦，大會在這些據點皆有接駁服務，班次密集（平均3~5分鐘一班），可以往返各點，相當方便。
大會的接待處設於Peach飯店的2樓，1樓則是僅單純作為出入口，門口則派有專人負責管制門禁，負責安全控管，進出以識別證為管制，2樓則設有接待處，辦理大會與會者報到及相關事務接洽，同時亦設有當地方旅遊接待處，介紹臨近的旅遊景點及交通查詢等，便於與會者於大會活動結束後延伸假期，安排順道於當地展開個人旅遊行程。

會議期間，所有工讀生身著藍色花襯衫（女生都綁馬尾），提醒與會者開會之外，還有度假悠閒的感覺。

與會者可票選最愛講師、最愛的活動及攤位的活動。值得一提的是大會運用新加坡手機通訊服務”Tagit”，會場設置了背板有活動海報及各講師的照票右下角皆有獨特的Datamatrix，由工讀生手持拍照手機(具Tagit功能)拍下與會者欲票選名單，隨即在手機上傳輸感謝賜票的字樣，科技便利性無所不在，當然傳統紙筆投票的投票箱也是同時並列進行。
（3） 展覽場地

展覽會場亦設於Peach飯店的2樓，挑高的空間設計，非常適合作為中小型展覽場地，會場共3個出口，方便買主隨意進出，此類專業展覽活動，主要是以大會預先邀請之全球買家與各參展單位進行洽談，以參加大會活動者為限，人數並不會太多，故洽談區是展覽攤位上的重點之一，各參展攤位除了以醒目的方式呈現各國或企業的識別體系外，亦花費相當的心力在洽談區的設計，期能促成交易，同時大會亦在會場設置買家休憩區，提供簡單的飲料及茶點，供各買家交換意見及休息落腳之處。

（4） 台灣館的設計

為彰顯台灣會議展覽服務業優質形象，今年特別加強台灣館形象設計，以紅白兩色為主色調，以白色為底色，傳達高雅簡潔專業的氣氛，搭配觀光局那魯灣台灣的標誌、標語及會展「meet Taiwan」的標誌、標語分別設置在展館半弧形兩側，相輔相成，透過巨幅亮麗海報輸出，外牆一面為阿里山的觀光火車，另一面則為台北101大樓，館內則台灣著名的觀光美景為裝飾，以凸顯台灣館耀眼、精緻、高格調設計，清晰地彰顯優良的台灣會展環境，讓台灣館在該展場上綻放出絢爛光芒，別具特色，同時隨時放映介紹台灣觀光的短片，使參觀者印象深刻，達到宣傳的目的。同時館內設有平台放置各式各樣的宣傳折頁，包括場地、觀光旅遊、飯店等介紹，及實用小贈品，此外，設有攤位買主洽談區，以便大會所安排買主訪談能順利的進行。

本次參展是由本部委託中華民國對外貿易發展協會與中華會議展覽協會在本次展覽活動共組台灣館（Taiwan Pavilion，計54平方米），展出面積為去年2倍，為第8大國參展國家館。此次參展，我會展業者與買主洽談熱絡，甚至未排定預約的買主亦至攤位詢問，參訪人潮不斷，洽談情形遠超過預期。

（5） 受人注目的參展攤位

1.新加坡

在參展攤位方面，欲讓人印象深刻就必須有統一視覺主題吸引人的目光；空間配置、色系搭配是重點所在，視覺上吸引人與否，硬體設計是吸引人參觀的首要條件。

新加坡攤位以鮮紅色視覺為設計重點，襯托醒目的黑字「非常新加坡」，形象突出，豪華氣派、令人驚艷不已，甚至包括文宣品的選色皆以統一的鮮紅色風格呈現，且文宣品內容設計為隨身易於携帶的小冊子，整合會議、展覽、旅遊、美食、住宿、娛樂等相關資訊，文宣品僅有1冊及折頁式地圖，簡單明暸。

整個攤位非常重視買主洽談區的設計，安排櫃檯引導人員，指引買家入內參觀，包廂式的洽談區營造溫馨的洽談氣氛及獨立空間，買家於洽談時能享有安靜、不受干擾及舒適的環境。

2.香港

攤位設計完全以迪士尼為設計主軸，搭建成一個藍色城堡，相當光鮮亮麗，整體呈現歡欣愉悅的氣氛，洽談區的設計亦以特製米奇造型桌椅為重點，派相當多的工作人員參與，穿著整齊化一的制服接待，攤位上並不以發放宣傳品為重心，須向工作人員索取，但與買家洽談時工作人員人手一本書面資料夾作為解說之用。

3.澳洲    
攤位設計以藍黃兩色為設計主色，以流線型的造型設計攤位，洽談區亦隔成包廂式，並舖上金黃色的桌巾，創造高貴與典雅的洽談氣氛。此次澳大利亞旅遊局攜阿得萊德會議中心、Captain Cook Pty Ltd、皇冠逍遙之都和皇冠飯店、Conrad Jupiters、墨爾本黃金海岸旅遊局、凱悅國際酒店集團、北領地會議局、岩石區和黃金海岸的飯店、Staging Connections、澳大利亞獎勵旅遊公司、Toga Hospitality ，以及華納主題公園等13家來自澳大利亞的機構，共同展示了新穎獨特的商務旅遊產品，特別是澳洲擁有良好的基礎設施、高科技會議設施和會議中心，還有頂級的戶外會議場所和豪華的五星級飯店，同時多樣化的地貎，如雨林、堡礁、和沙漠等，適合各種規格的公司會議或獎勵旅遊團，是亞洲各國強勁的競爭對手。

8、 我國參展的宣傳活動
（一）刋登日刋廣告

在展覽期間3天活動中皆於日刋第3頁、參展指南第6頁刋登全版廣告，鑑於國外會展業者對我國會展業之發展情形較為陌生，廣告訴求以理性廣告為主，文字說明台灣會展業的優勢，輔以會展業活動相關照片及台北101大樓剪影相襯，讓與會者各國更進一步認識台灣。

（二）贊助大會用品

贊助大會印有我國會議展覽標誌標語2,000個黑色環保提袋，除可將我國會展英文宣傳資料放置資料袋外，該提袋並印上我國會議展覽彩色標誌標語與網址，與會者人手一袋，顯目的標誌及色彩，非常容易吸引大會各國會展業者的目光及注意，強化國際人士對我國印象，與會者人手一袋，充分達到宣傳效益。

大會提袋由台灣贊助，正面印有Meet Taiwan，識別證吊繩則由香港贊助，另外大會展場外牆上方懸掛2006 Discover Hong Kong Year大型橫幅宣傳廣告，這些都是大會可以提供相關業者廣告點。

（三）發放宣傳品

透過發放一系列「meet TAIWAN」識別體系之宣傳資料及宣傳贈品(包含T-Shirt、帽子、扇子、便條紙、磁貼、筆、紙袋等精美宣傳品)，廣獲與會買主、媒體記者及參觀者等熱烈迴響。
（四）記者會

事先向大會登記召開記者會，向國際會展媒體發表30分鐘英文簡報，介紹我國會展產業環境、優勢與潛力，使國際會展重要媒體對我國會展整體環境與經濟部「會議展覽服務業發展四年計畫」有一整體之瞭解，對提升我國國際知名度極有助益，是日吸引不少的媒體記者參加（名單如下表），有助於宣傳我國會展產業。
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	媒　體　名　稱

	MAMPRE MEDIA INTERNATIONAL

	TTG Asia Media Pte Ltd

	cei

	Meetings Media

	A division of Agents Support Systems Pty Ltd

	Bill Communications, Inc.

	BTPublishing

	Aboutwe Publishing Pte Ltd

	International Conferences

	REUTERS Australia Pty Limited

	Mick Shippen

	vnu business publications

	incentiveworld.com

	Travel Business Journal CO.,LTD.

	universal publishers

	India TRAVTALK

	incentives & meetings

	Ross Publishing Ltd

	PACIFIC WORLD

	Colorbezz Marketing

	WIADOMOSCI TURYSTYCZNE

	ICJ mice magazine

	impact publications

	TTG ASIA MEDIA PTE LTD

	AFTONBLADET

	WOW PHILIPPINES

	konferencje

	Travel & Business

	The CAMBODIAN magazine

	P&R Projects

	TV gids


（五）酒會

在「台灣館」（攤位編號703）及周邊走廊，以”Taiwan 101”為主題辦理歡迎雞尾酒會，加上本會贊助印有我國會展標誌標語及網址之大會提袋，與會人員人手一袋，鮮明標誌標語吸引各國會展業者目光，成功邀請國際媒體記者、各國會展組織及大會買主超過380人，出席我台灣館歡迎雞尾酒會，我國團員皆換上「meet TAIWAN 」上衣，協助接待川流不息、交流熱絡之買主與記者，並與貴賓聯誼洽談，充分達到宣傳造勢綜效，成功塑造台灣良好形象。
（六）參加各項晚會活動，進行國民外交
本次大會晚皆安排晚會活動，第１天晚上是由泰國旅遊局所贊助，晚會場地相當寬闊，為顯示大會的用心，每人到場後即安排人員圍上絲巾，感受親切的服務，晚會內容為當地現代及傳統之舞蹈表演，甚至將大象也上台一起表演，除此之外，當地知名飯店亦贊助大會晚會活動。

第２天晚會由柬埔寨全力贊助，無論是當地的藝文表演相當精采，但致詞過於冗長，上菜時間過晚，造成不少人的抱怨，也對台上的表演無法專注觀賞，甚至紛紛離席，對於國家投注經費贊助此種大型活動，無非是為了拉攏國際性買家，而活動流程控制不當，恐影響眾人的觀感，以宣傳的角度而言，是美中不足之處。而本次出訪的民間業者皆藉由本次參展的機會，在晚會時刻，或兩、三人或一羣人與各國代表聊天，間接展開國民外交，或多或少皆藉此機會建立友誼。　

總之，無論是泰國旅遊局或柬埔寨，皆為招攬會展或企業獎勵旅遊在當地舉辦，無不用盡心思極力拉攏國際性重要買家，期能留下美好的印象，未來能被雀屏中選，開拓該國之商機。

4、 會議

本次研討會的主題為「Inside the Fast Track」，大會於３天的議程中安排論壇、圓桌會議、演講、研討會及小組討論等，這次大會根據所有與會者的背景，分為買家（buyer）、參展者（exhibitor）、會議代表（conference delegate）、媒體或發言人（media/speaker）、旅遊經理人（travel manager）、參觀者或學生（trade visitor/student visitor）、大會工作人員（organizer）及承包商（permanent contractor）等8種身份，8種顏色以為區別，故部分會議是根據不同的參與者身份而舉辦，同時部分主題偏向旅遊，僅就本次所參加之會議或演講內容，節略重點如次：

9、 如何加強行銷手法

面對現今資訊充斥、氾濫，如何使引起目標顧客知曉、注意、認知、行為，講者提出了8種方法如增進何增進與顧客接解與宣傳的技巧。第一、推銷信洋溢著熱情的語調。告訴你的顧客好處，充滿行動的字眼，現代人工作繁忙，可能無法看完整封信，信的結尾才是重點，並擅用附註。第二、廣告可以是免費的。利用公共關係，如公共報導、專欄發表文章、活動、演講、接受廣播或電視訪問，或者是以物易物的方式合作，即與顧客皆提供網站空間予對方登載廣告。第三、交插宣傳。與競爭者對手合作，停止爭食同一塊餅，即面對相同的顧客羣的競爭者，何不成為策略伙伴，找出本身企業本身的競爭強項，區隔彼此，甚至在顧客面前順便宣傳對方。第四、電子報。確認電子報的目的，須越簡短越好，標上自己的網址，利用他人的電子報推銷自己。第五、善加運用感謝信。收到的感謝信要適時的加以公布，作為標榜自己公司服務或產品的最佳保證，達到間接的推銷目的。第六、創意的小贈品。因為筆實在稱不上具有任何創意可言，所以不要再以筆為贈品，可考慮運用食物，茶包。第七、明信片。因明信片郵寄成本低，容易運用，每個人都可看到內容，可以增加宣傳的曝光程度。第八、製造驚奇。以同理心創造驚奇，帶給顧客意外的驚喜。　
10、 香港迪士尼經驗分享

香港於大嶼山打造了迪士尼，於本次研討會充分掌握機會宣傳，會議中以播放短片為主，亦在現場發放非常精緻的宣傳品，以金色為底色，全版彩色介紹迪士尼辦理會議相關設施，簡報結束後還讓米奇與米妮人偶與觀眾合影，會後又再發米奇燙金記事本及滑鼠板，可見此次參展香港挹注相當多的經費宣傳香港會展業，預計迪士尼將可為香港帶來可觀的商機。

11、 激勵新趨勢
演講者認為現代激勵員工的方式必須區分三種層級，第一種層級是所有員工皆可參與，第二種層級只有表現良好的２０％，第三種層級只有表現良好的５％員工予以獎勵，才可以達到激勵的目的。激勵的對象可包括：經銷商、銷售員、非銷售人員、顧客等，而且適度的激勵對於顧客而言，可增加顧客忠誠度、經常性購買、引起注意；對非銷售人員而言，可增加生產力，提高工作效率、提高顧客服務品質、降低費用；對銷售員而言，則是增加銷售業績、販賣新產品、創造新顧客、淡季鼓勵士氣；對經銷商而言，創造特定的購買、增進顧客的滿意度、販賣予新顧客、帶動全產品的銷售，包括原本銷售不佳的商品。

5、 考察心得與建議

12、 考察心得

（一）議程流暢為舉辦會議成功關鍵因素之一
此次大會的議程的安排相當緊湊，同一時段依不同討論主題同時召開數場研討會，提供與會者視自身的需求而參加相關的會議，是一項不錯的議程安排，由地點的安排即可看出是為舉辦會議及展覽活動而選擇該場地，唯一的缺失是會議室的指示牌不夠清晰，導致可能迷失方向，又飯店工作人員英語能力並不足以指引正確的方向，須花費一段時間尋找。

人員安排相當的充裕，一般而言，一時段裡最多有三堂課同時進行，每間教室都有一位控制與會者入場的工讀生，裡面有兩位工作人員，一位是介紹講者的員工，另一位控制電腦、音響、燈光等設備的人員。介紹講者的職員除了開場以外，在課程結束後，會感謝講者的教授並且贈送禮物做結束，這樣的配置使流程相當順暢。
另一方面，研討會座位的安排，有的課程較熱門安排在可容納250人的宴會廳，座位排程教室型100人，但當天僅45位左右的與會者，工作人員事先就將靠兩側的座位圍起來，將與會者集中是一個比較好的作法；相對於開幕的時候在400人宴會廳，沒有先圍較後面的座位，讓與會者隨意入座，等到開場前司儀宣布請與會者往前面座位集中點坐時，很少人願意挪位，而形成零亂的場面。

（二）活動時程須掌握流程及應變措施

大會的活動皆安排至夜間，如泰國之夜在不同的地點舉辦，有兩個好處，一來轉換地點可使與會者轉換心情；二來準備的地點與會場間係屬獨立空間作業不相干擾較單純，但是接送將近1500人的浩大工程故晚會雖7時開始，大會５時３０分就開始一台台接駁車運送與會者到會場。在晚會時，由改穿泰國傳統服飾的工作人員(女生盤髮、男生戴帽)，在晚會會場入口前，發放紫色絲巾(泰國之夜)及各色麻質絲巾(柬埔寨之夜)，親自為與會者披上了各色絲巾。原本嚴肅的與會者加上了色彩鮮麗的絲巾，立刻顯得泰味十足；這除了是一個簡易轉換場合的視覺變身魔法外，另外絲巾在泰國除了是傳統服飾配件外還相當便宜普遍，因此晚會、泰式絲巾是不錯的結合。

柬甫寨政府贊助大會的“柬甫寨之夜”活動，惟未及時掌握活動流程，冗長的致詞導致與會者皆在挨餓的狀態下，觀賞當地的文化表演，雖然臺上表演的賣力，但觀眾大部分已失去耐性聆聽致詞，觀賞表演也顯得意興闌珊，影響推廣成效其鉅，未來我國若有機會舉辦相似之公關活動必須嚴格控制活動流程，主持人亦須臨場應變，發現台下觀眾已無心聆聽或議程已拖延太久，則應立刻與未表演或演說者溝通縮短時間，以達到活動所欲達到良好宣傳的目的。

（三）與會者參與大會活動開展的國民外交

暫不論在展覽現場是否促成實質交易之案件，至少使國際人士瞭解台灣會展產業優勢，強化國際人士對台灣整體人文地理環境的深入瞭解，透過一次次參與專業展的機會，宣揚我國會展業的優勢及核心價值，必能成功地提昇我國會展服務業之國際形象，進而達成促成來台舉辦國際性會議及展覽之機會。
（四）會展須結合參展國觀光能量

基於會展產業的特性，會議及展覽本身可招攬來自國內外各地的與會者，此類的商務旅客除了可帶動相關觀光產業，如航空公司、旅館等，但最可觀的商機應為延伸旅遊行程，因為各國的觀光都有不同的地理風情及人文色彩，亦是會議展覽本身活動之外最大的賣點，這也是為何泰國旅遊局在此次大會舉辦期間全力贊助辦理晚會，在全世界買家面前呈現觀光的特色，故辦理國際型會展活動，唯有緊密地聚集觀光產業的能量，方能事半功倍，。

（五）發展會展產業為地方帶來轉型

各國發展會展的主要目的，一方面是這個產業在亞洲方興未艾，無論是香港、中國大陸、澳洲等皆在近年內完成基礎建設，期能吸引展會能在該地舉辦，促進地方發展，另一方面促使地方配合轉型發展，激發地方建設如電力、舖路等基礎建設得以快速完成，同時帶動地區的發展，藉由會展價值鏈的效果，增加地方知名度及觀光收入，達到地區行銷的目的。

（六）必須結合舉辦國會展週邊產業的共同參與

一個成功的會議或是展覽活動，週邊產業的投入亦是成功關鍵因素之一，它是豐富議程或活動的重要原素，以本次會議為例，如單就大會所舉辦各項議程於下午約５時即結束，如會後未有任何活動，即失去各國與會者輕鬆交談的機會，即喪失人脈累積的機會，此次即有芭塔雅二家飯店贊助辦理夜間活動，藉機宣傳該飯店的設施及特色。故唯有週邊業者體驗國際型會展是一次難得的宣傳場合，願積極配合與投入，除為會展活動增色之外，更可為贊助者帶來潛在商機。

（七）國際重要會展活動是重要的宣傳場所

參與專業國際展覽暨會議是強化國際人士對台灣會展產業了解的重要宣傳場所，在全球會展產業重要人士匯集場合，即針對特定的目標群，透過人與人面對面的交談雖是耗時的行銷手法，亦可能無法立即促作實質的交易，但所建構的人脈關係，實有助於未來的業務拓展，在經費有限情形下，其效果雖緩慢，但透過多次參與的機會，搭配其他的行銷工具，應可重塑並建立我國會展服務業之國際形象，進而達到行銷台灣之目的。

13、 建議

（一）可利用參與會議的機會宣傳台灣會展產業

宣傳的管道本是多樣化的，但各項宣傳成本卻差異頗大，成效也不同，但預建立我國會展產業形象，利用參與專業展覽暨會議，在全球各地相關人士聚集處推銷台灣會展產業是絕佳的管道之一，例如，參加本次展覽即由29個參展國脫穎而出，獲頒大會最受注目國家館(Stickiest Country/State Booth)金牌首獎，香港及新加坡分列2、3名銀、銅牌獎；另亦獲頒最受注目宣傳品獎(Stickiest Premium)，大會共頒8項金牌，即獲2項金牌為本次展覽收獲最豐之參展國，透過此次會展成功提昇台灣國際形象，達到此行最佳宣傳效益，而我國應在藉由每次參與專業展的機會，辦理記者會、宣傳活動等，打響台灣會展產業知名度，以成功提昇我國會展服務業之國際形象。

（二）贊助大會活動是絕佳的宣傳管道

贊助大會用品亦是有利的宣傳管道，本次活動即贊助大會印製我國會展標誌標語予環保提袋，因此，在與會者人手一袋情形下，無形中也達到宣傳的目的，因此，參展計畫必須儘早確定，早日與主辦單位商談可贊助項目，有助於強化宣傳之標的，例如，香港亦贊助大會的吊牌繩及裝飾媒體發佈室「2006 Discover Hong Kong Year」，大會展場外外牆上方也放上了2006 Discover Hong Kong Year大型橫幅宣傳廣告，因此，在有限的經費下，實有必要考慮善加利用贊助大會活動，又可達到宣傳的目的。
（三）會展活動應結合國內觀光旅遊的套裝行程

會展活動不僅提供業者交流及交易平台、創造商機，也造就旅館、餐飲、交通等週邊行業就業機會，更為政府帶來可觀稅收，因此，有必要結合現行觀光局所推出各項主題旅遊，復以考量國外會展旅客之特性及需求，推出合適之旅遊行程，提供業者規劃會展活動之外，更可規劃順帶旅遊之可能性，創造可能之商機之外，更可豐富國外買家之選擇性。

（四）定位我國會展核心價值，區隔市場，突顯我國會展業之競爭優勢
亞洲鄰國地區，包括日、韓、星、香港、泰與中國大陸、澳洲等在近年相繼投入龐大資金及人力，擴充會議展覽軟硬體、提供優惠獎助辦法與配套服務，營造更完善的會議展覽環境，期能吸引許多國際會議展覽活動到亞洲地區辦理。在面對亞洲各國競爭態勢下，實有必要定位我國會展產業的核心價值，以區隔市場，特別是我國會展產業面臨硬體建設落後於大陸、香港等，因此，除了硬體之外，實有必要於軟體方面加強與充實，例如，週邊服務業的服務品質予以再提升；會展相關人才的培育；航空公司、飯店、觀光業者的資源整合等，皆是有利於會展產業的發展具體作法。
（五）會展相關產業必須互相合作，發揮產業群聚效果，共創商機

會展產業的特性之一，是必須整合相當多不同領域的產業共同發展，因此，資訊取得與否或快慢也是這項產業發展另一重要指標，因此，實有必要相關產業互相合作，分享資訊，才可迅速掌握國際市場的脈動，才能達到產業群聚的效果，而互創雙贏的局面。

（六）增加宣傳能量，開拓不同客源來台

「會議展覽服務業」具有高成長潛力、高附加價值、高創新效益之特性；而且產值高、可創造就業機會、產業關聯性強是各國爭相發展之潛力產業。除此之外，企業的獎勵旅遊也是一塊不容忽視的目標市場，全球各大型企業，為了獎勵員工即在全世界找尋可開會亦可旅遊之處，對於台灣會展產業而言，是非常值得深耕的目標市場，營造發展會展業另一項契機，以亞洲臨近各國而言，台灣擁有豐富的自然人文風情，服務業亦有一定的水準，物價中等，因此，有待整合各方資源，規劃並提出一套不同目的別之行程，針對目標顧客群，利用多樣化宣傳工具，豐富我國會展業的發展可能性，未來必受國際買家之青睞，蓬勃我國會展產業。
14、 結語

展覽的確是一個展現該國或公司規劃成果的參考指標。綜觀此次參與會議及展覽活動，由於本次邀請會展業者組團共同參與，參與人數較往年多，無論是參與研討會或是展覽活動，皆可由團員與其他國家與會者意見交流，建立私人情誼等等，皆達到促成經驗交流與觀摩之目的，建立人脈關係或是拓展商機都是即佳的自我行銷的絕佳管道，透過點點滴滴的累積，自可在國際人士心中留下台灣會展業良好的印象，進而達到國際宣傳的目的，是我們仍待在未來數年積極的投入。
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