
蔘龍公司簡介 
公司在香港成立8週年，品牌創立於馬來西亞已有超過12年的歷史。 

 

創辦人兼董事長謝龍飛先生本身是台灣人在中醫藥世家長大，自小受中醫學耳濡目染，深
明人蔘對人體的好處，因此創立人蔘事業。 

 

蔘龍為了確保人蔘的質量，在長白山自設超過2000公頃的人蔘種植基地，並且在馬來西亞
及長白山設立2家GMP生物製藥廠。 

 

在生產工藝上採取公司與20多位中醫；人蔘等領域專家組成的研發團隊，一同開創新的人
蔘萃取方式，以低熱溫攝氏28度，萃取人蔘精華，讓人蔘性質更溫和，經過14個萃取流程
達到5倍濃縮。 



 

 



 

 



市場開發 

● 現有市場以東南亞及台灣；日本為主。 

● 2015年開發美國等歐美市場 

● 中國市場是公司未來發展的重點市場 



 

 



 

 



●為何參加HKPC舉辦的展覽團： 

● 能夠以有效平台方式進行資源整合 

● 1、具有針對性的展览会：藥品及保健行業 

● 2、展览会与市场的相关程度 ：規模及歷史 

● 3、針對性的目标客户群：中醫藥及保健產品 

● 4、竞争對手： 人有我有 

● 5、成本 ：抱團參與成本分擔 

● 6、展览会主办单位的质量：HKPC的聲譽 

● 7、基本条件：公司的業務發展目標 



為何參加展覽？參加展覽的目的分析： 

展覽會是與目标客户群近距离接触的极好机会，因為重要的买家；卖家
和專業參觀者都参加展览会 

● 這次蔘龍參的展目的放在执行交流任务上，準備充足的資料，能提供
大量信息給參觀者同時執行客户关系管理（CRM）。 

● 客戶管理：邀請客戶參觀展覽攤位，对已有客户和未来客户進行关系
管理 

● 資訊收集： 收集展覽會发布新产品和觀察產品發展趋势，收集市场现
有产品新产品，启动新產品的销售 

● 蔘龍倾向于和不同种类的参展商在一起，参加国内的和地区性的专業
展覽，我們密切关注竞争对手的活动。 

● 發展市場：在展覽現場强调产品價格政策；促銷及優惠策略。提高现
有市场的渗透；同時推广新产品和服务，例如尋找區域代理商 



蔘龍在參加展覽會活動上需要改進的地方： 

 

● 應該把注意力和資源全部放在展覽會的目標，有固定的
销售额目标以及预算开支，設有清晰的展覽成效評估
KPI. 



蔘龍採取的展覽方式 

● 强调了面对面交流，加派參與會談的人員 

● 因為易展览会是一个与实际客户及潜在客户建立
近距离沟通的平台 。因此蔘龍希望抓住机会在
展会现场与客户搞好关系。 

● 由於展览会能使展商与客户面对面的交流，因此
必須注重如何建立客戶對蔘龍的信任。 



展覽成效的評估： 

1.参展会有一种所谓“滞后效应”： 可能1 年多后才实现
销售的增长 

2這次的蔘龍參與展覽成效主要集中在： 

3建立形象、企业定位及品牌认知等 

4.在行业内建立网络以达到市场目标 

● HKPC的展覽會應有明確的市場目標，將展覽會的資助
成為參展商一個可靠及可以借力的參展平台。如果少了
延續性，則展出的功效及成功將會大幅度減少。 



誰是蔘龍的目標客戶群： 

A.專業買家：充分利用展会的观众 ：参观前都作详细计划 利用展
会作为信息重要来源，特别是当今市场发展 很有交际能力，利
用展会建立关系网 z 每年平均参观特定的展览會， 与其他类型
观众相比，他们更期望在展览会上达成交易产品和服务 

B.尋找資訊收集資訊的客戶：对展会有特殊兴趣的观众，會在参观
前详细准备，主要是收集資訊，不準備在展览会上直接交易 

C.參觀型的客戶： 利用展览作为观察市场的工具 很少与展商交
流，不打算采购 

D.觀光旅客型：没有谈生意和采购之类的特定目的 非常被动，很
少在展览停留超过一天，倾向其他信息资源例如；產品大減價促
銷等。 



參與HKPC展覽會獲得的資源： 

1.能夠得到配合固定的展览活动所策劃的宣傳， 特别是广
告宣传计划。 

2.能夠得到一个富有吸引力、能够充分表达香港團信息的
展台。展台创意是更好地利用三维手段来宣传企业。色
彩、 素将综合运用来展示企业推出的产品及服务。 

3.HKPC有能力及專業舉辦专业展览会的交流活动，同時
选择不同的公关手段，媒体发布参展消息協助提升企业
形象。 



參與HKPC展覽會獲得的資源： 

● 4.HKPC能夠達致協助企業進行市场推广活动：
協助参展单位邀請及吸引更多的观众参观。邀请
目标客户前来参观提高觀眾质量。 

● 5.HKPC 所提共宣傳的資助提供参展单位一些可
用的资料：如宣传册、宣传 单页、场馆平面
图、免费参观券等。同時協助参展单位組織一系
列广告宣传活动及其他交流活動。 



●HKPC展覽成效的遞增： 

● HKPC的展覽能夠其他市场营销工具一起使用，
如网络、直销、个人销售等。 


