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วิทยานพินธ์เร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินคา้เพ่ือผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

ค าส าคัญ ความรู้เก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้/ การบริการงานแสดง
สินคา้/ การบริหารจดัการพ้ืนที่แสดงสินคา้/ คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้/ ผลการด าเนินการแสดงสินคา้ 

นักศึกษา พรรโษทก วงษสุ์วรรณ 
อาจารย์ทีป่รึกษาวิทยานพินธ์หลัก รองศาสตราจารย ์ดร.วิชิต อู่อน้ 
หลักสูตร บริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต กลุ่มวิชาการจดัการเชิงกลยทุธ์ 
คณะ วิทยาลยับณัฑิตศึกษาดา้นการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีปทุม 
ปีการศึกษา 2561 

 

บทคัดย่อ 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ดงัน้ี (1) เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจัดการ
งานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพ้ืนที่ และปัจจยัภายนอกที่มีอิทธิพล
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ 
(2) เพื่อศึกษาอิทธิพลดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การ
บริหารจดัการพ้ืนที่ และปัจจยัภายนอกที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และส่งผล
ต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ และ (3) เพื่อน าผลการศึกษาที่ไดม้าสร้างเป็นโมเดล
การพฒันารูปแบบคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ที่ส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารจัดการ
ด าเนินงานแสดงสินคา้โดยเป็นการวิจยัแบบผสมผสาน ซ่ึงผูวิ้จยัไดท้ าการทบทวนแนวคิดและทฤษฎี 
เพื่อก าหนดกรอบแนวคิดและสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามส าหรับการวิจยั เพื่อท าการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างที่เป็นกลุ่ม ผูแ้สดงสินคา้และผูจ้ดังานแสดงสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 450 ราย ตวัแปรที่ศึกษามี จ านวน 5 ตวัแปร ไดแ้ก่ ความรู้เก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้/ 
การบริการงานแสดงสินคา้/ การบริหารจดัการพ้ืนที่แสดงสินคา้/ คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้/ 
ผลการด าเนินการแสดงสินคา้ ผลการโดยมีเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามและวิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองมือทางเทคนิคสถิติ (Structural Modeling: SEM) โดยโปรแกรม LISREL และน า
ผลที่ไดจ้ากการวิเคราะห์เชิงปริมาณมาสรุปเป็นแบบจ าลองทางสถิติ และด าเนินการวิจยัด้วยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) เพื่อยืนยนัผลการวิจยั 

ผลการวิจยั พบว่า ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ และส่งผลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ โดยการบริการงานแสดงสินคา้



II 

มีอิทธิทางตรงต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า ซ่ึงการบริหารจัดการพ้ืนที่แสดงสินค้า มี
อิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดง
สินคา้ และคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ 
ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลที่มีนยัส าคญัทางบวก 
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ABSTRACT 
 

The objectives of this research were to (1) study factors on Knowledge of Trade Show 
Management, Tradeshow Services, Space Management and external factors influencing service 
quality of a trade show, which have an impact on effectiveness of trade show management. (2) to 
study influences on Knowledge of Trade Show Management, Trade show Services, Space Management 
and external factors influencing service quality of a trade show, which have an impact on effectiveness of 
trade show management and (3) to build up models of trade show’s service quality development, 
which have an impact on effectiveness of trade show management. The research was a mix methods 
research. Concepts and theories were reviewed to define conceptual framework and create questionnaires 
as a research instrument for data collection. Data was collected from 450 persons of sampling group 
including Exhibitors and Trade Show Organizers in Bangkok Metropolitan Area. Five variables, 
including Knowledge of Trade Show Management, Trade show Services, Space Management, 
Service Quality of Trade Show and Trade Show Services Performance were studied. Research 
instruments were questionnaire and data analysis by LISREL program as statistical technique of 
Structural Modeling: SEM. Findings from quantitative research were summarized as statistical 
model and in-depth interview to affirm the findings. 
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According to the findings, Knowledge of Trade Show Management affected the Service 
Quality of Trade Show and gave direct impact on Trade Show Service Performance. Trade Show 
Services had a direct influence on Service Quality of Trade Show. Space Management affected 
Service Quality of Trade Show and gave direct impact on Trade Show Service Performance. Service 
Quality of Trade Show gave direct impact on Trade Show Service Performance, which was an 
influence with positive meaning.   
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  

งานแสดงสินคา้เป็นกิจกรรมการตลาดที่ส าคญั ที่จะน าผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ าหน่ายและผูท้ี่เก่ียวขอ้ง
อื่นๆ ที่ร่วมกนักบัผูจ้ดังานแสดงสินคา้หรือบริการจากภาคอุตสาหกรรมการจดังานแสดงสินคา้ด้วย
วตัถุประสงค์เดียวกนั มีการจดัวางแผนงาน สถานที่ที่จะจดัแสดงสินคา้และ/  หรือบริการ (Y. Lin, 
Kerstetter, & Hickerson, 2015a) การเป็นผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงถือเป็นการบริการที่มีคุณภาพส าหรับ
ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ที่จะตอ้งมีการคาดหวงัจากผูจ้ดังาน  มีการให้ขอ้มูลส าหรับผูเ้ขา้ชมและผูเ้ข้า 
ร่วมงาน (Herbig, O’Hara, & Palumbo, 1998) มีการจดัแสดงสินคา้ที่มีรูปแบบทนัสมยัหลากหลาย 
มีการประยุกต์ใช้นวตักรรมที่ทนัสมยั รวมถึงการออกแบบกราฟิกที่ดึงดูดใจผูเ้ขา้ชมอย่างมืออาชีพ
มากขึ้น เช่น งานแสดงสินคา้ที่มีผูเ้ขา้ชมที่มีอ  านาจซ้ือในระดบัสูง (Rosson & Seringhaus, 1995) มี
การกระตุน้การตดัสินใจซ้ือของผูเ้ขา้ชม (Visitor) อยา่งมีทกัษะชาญฉลาดและน่าเช่ือถือ ส่งผลให้ผู้
เขา้ชมตดัสินใจซ้ือสินคา้ในที่สุด (Godar & O’Connor, 2001) เป็นการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด
ที่ดึงดูดความสนใจของกลุ่มผูเ้ขา้ชมไดอ้ยา่งดี งานแสดงสินคา้ถือเป็นองคป์ระกอบที่ส าคญัของผูผ้ลิต
และจดัจ าหน่าย เป็นการน าเสนอสินคา้และขอ้มูลของสินคา้ตรงต่อกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน เป็น
การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดท้นัทีอย่างใกลชิ้ด (K Hansen, 2004) ผูป้ระกอบการจดังานแสดงสินคา้
จ าเป็นจะตอ้งมีทกัษะในการบริหารจดัการ การประยุกต์ใช้นวตักรรมเพื่อพฒันารูปแบบงานแสดง
สินคา้ที่ส่งผลต่อผลการด าเนินงานทั้งดา้นยอดขายและไม่ใช่ยอดขาย 

ผูป้ระกอบการจดังานแสดงสินคา้ที่มีการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ที่ดีจะตอ้งค านึงถึง
การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ (K Hansen, 2004) มีการประสานการจดัการเพื่อเขา้ใจถึง
ความตอ้งการของอีกฝ่ายอย่างชัดเจน มีการจดัวางแผนงานที่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์บัผูแ้สดง
สินคา้อยา่งต่อเน่ือง ให้ความส าคญักบัความตอ้งการของผูแ้สดงสินคา้ (Jin, Weber, & Bauer, 2012) 
ผูเ้ขา้ร่วมจดัแสดงสินคา้มีความคาดหวงัถึงคุณภาพการให้บริการจากงานแสดงสินคา้ที่ผูจ้ดังานจะตอ้ง
ให้ความส าคญั 5 ดา้น ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability) ความไวว้างใจ (Assurance) 
ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy) และการตอบสนองความตอ้งการของ
ผูรั้บบริการ (Responsiveness) (Parasuraman, Berry, & Zeithaml, 1991; Parasuraman, V.A, & Berry, 
1988) นอกจากน้ี การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (Suppliers) ก็เป็นส่วนส าคญัในการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ เน่ืองจากว่า ผูผ้ลิตเป็นส่วนส าคญัในการจดัส่งสินคา้ในการจดังาน (Trade Show 
Bureau, 1988b) ผูป้ระกอบการหรือผูจ้ดังานจะตอ้งมีองค์ความรู้ ทกัษะและความเขา้ใจในการจัด
งานแสดงสินคา้ ซ่ึงท าให้การวางแผนงาน การก าหนดวตัถุประสงค์ในการจดังานเป็นไปในทิศทาง
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เดียวกนักบัผูแ้สดงสินคา้และความตอ้งการของตลาดอย่างสมเหตุสมผล ท าให้การพฒันารูปแบบ
งานแสดงสินคา้เป็นไปตามความตอ้งการของผูแ้สดงสินคา้ที่ก่อให้เกิดการรับรู้และความประทบัใจ
แก่ผูเ้ขา้ชมไดเ้ป็นอยา่งดี (Rosson & Seringhaus, 1995; Trade Show Bureau, 1988b) การบริหารจดัการ
ตน้ทุนและงบประมาณในการจดังานนั้นก็เป็นส่วนส าคญัในการจดัแสดงสินคา้ของผูป้ระกอบการ 
การวางแผนการลงทุนและงบประมาณเป็นส่ิงที่ผูจ้ดังานจะตอ้งค านึงถึงรายจ่ายในการใชจ่้ายส่วนที่
ส าคญั ผูจ้ดังานจะตอ้งมีการจดัวางงบประมาณการตลาดที่จดัแสดงในงานแสดงสินคา้อยา่งเหมาะสม 
(Hansen & Deimler, 2001) มีการวางแผนการจดัการตน้ทุนและค่าใช้จ่ายที่สอดคลอ้งกบัผลตอบแทน
ที่คาดหวงัจากการจดังานอย่างมีระบบ (Spann, Johnson, Adams, & Bendall, 1994) เพื่อสามารถต่อสู้
กบัตลาดการแข่งขนัที่สูง (Ducate, 2002) 

จะเห็นไดว่้า การพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้นั้น ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัการจดัการ
งานแสดงสินค้าที่สามารถเปลี่ยนองค์กรของผูแ้สดงสินค้าที่ส่งผลไปในทางการเป็นผูน้ าในภาค  
อุตสาหกรรมที่สามารถขบัเคลื่อนเขา้สู่ความส าเร็จสูงสุดในตลาดแข่งขนั (Plan Ahead Events Expert, 
2016) การบริการงานแสดงสินคา้จะตอ้งสร้างการรับรู้แก่ผูเ้ขา้ชมงานเก่ียวกบัสินคา้ ขอ้มูลสินคา้ ราคา 
การส่งเสริมการขาย (Munuera & Ruiz, 1999) ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ได้รับประสบการณ์และจะ
ขยายและถ่ายทอดไปยงับุคคลอื่นมากกว่าประสบการณ์ที่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ (Manfred Kirchgeorg, 
Springer, & Kästner, 2009) ดงันั้น การสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ ความ 
สัมพนัธ์กบัผูผ้ลิตและจ าหน่ายจะแสดงให้เห็นถึงความเขา้ใจในสินคา้ที่ถ่ายทอดออกจากกิจกรรม
ต่างๆ (T. M. Smith, Hama, & Smith, 2003) ส่งผลต่อผลในการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ งาน
แสดงสินคา้ที่ไดถู้กออกแบบมาเพ่ือสร้างการรับรู้แก่ผูเ้ข้าใจ สร้างความประทบัใจและกระตุ้นให้
ตดัสินใจซ้ือไดน้ั้น จะส่งผลให้ผูป้ระกอบการมีผลการด าเนินงานและผูแ้สดงสินคา้จะมียอดขายเกิดขึ้น 
เป็นการเพ่ิมโอกาสในการสร้างยอดขายของผูอ้อกงานสินคา้มากขึ้น (Skolnik, 1987) นอกจากน้ี ใน
งานแสดงสินคา้ที่สร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น การจดัการทดสอบสินคา้เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชม ถือเป็นส่ิงส าคญัที่ผูแ้สดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้พึงปรารถนา 
(Munuera & Ruiz, 1999) เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีแก่ผูแ้สดงสินคา้ ทั้งน้ี เน่ืองจากการจดังานแสดง
สินคา้ส่งผลให้มีการแลกเปลี่ยนขอ้มูลข่าวสารระหว่างผูซ้ื้อและผูข้ายที่สูงมาก เมื่อเปรียบเทียบกบั
การจดังานเพื่อการส่ือสารรูปแบบอื่น (Dekimpe, Franc¸ois, Gopalakrishna, Lilien, & Bulte, 1997; 
Geigenmüller & Bettis-Outland, 2012) การสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีแก่ผูแ้สดงสินคา้จะส่งผลให้เกิดการ
ซ้ือขายในอนาคตได ้ต่อสู้กบัการแข่งขนัในตลาดจากกิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ถือเป็น
เคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยทุธ์ที่สามารถรวบรวมขอ้มูลข่าวสารทางการแข่งขนัและทางการตลาดได ้
(Wondwesen Tafesse & Korneliussen, 2011) 

ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงสนใจศึกษาปัจจยัเชิงสาเหตุดา้นการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ที่รวมถึง
ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ดา้นความรู้ ดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ กฎระเบียบ
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ขอ้บงัคบั การบริหารจดัการตน้ทุนที่ส่งผลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ความน่าเช่ือถือของ
บริการ (Reliability) ความไวว้างใจ (Assurance) ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) การเขา้ถึงจิตใจ 
(Empathy) และการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) นอกจากน้ี ผูวิ้จยัยงั
สนใจการบริการงานแสดงสินคา้ดา้นความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม ความสัมพนัธ์กบัผู ้
แสดงสินคา้ ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิตและจ าหน่าย รวมถึงการจดัเตรียมผูเ้ช่ียวชาญที่ส่งผลต่อคุณภาพ
การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพ้ืนที่แสดงสินคา้ดา้นการจดัการสถานที่และการตกแต่ง 
การวางแผนผงัและโครงงาน การบริการส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยัที่ส่งผลต่อคุณภาพ
การบริการงานแสดงสินคา้ รวมถึงปัจจยัภายนอกดา้นผูร่้วมสนบัสนุนงานแสดงสินคา้ และคู่แข่ง ที่
ส่งผลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้และมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพของงานแสดงสินค้าส าหรับ
ผูป้ระกอบการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 
 
วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการ
บริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย โดยผูวิ้จยัมีวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดง
สินคา้ การบริหารจดัการพ้ืนที่ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพ่ือผลการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

2. เพื่อศึกษาอิทธิพลดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ 
การบริหารจดัการพ้ืนที่ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพ่ือผลการบริการการจดั
งานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

3. เพื่อน าผลการศึกษาที่ไดม้าสร้างเป็นโมเดล ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินคา้เพ่ือผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

 
กรอบแนวคิดกำรวิจัย 

กรอบแนวคิดในการศึกษาการวิจยัเร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ผูวิ้จยัมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหาร
การจดัการพ้ืนที่ และคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ที่ส่งผลต่อประสิทธิผลต่อการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ ผูวิ้จยัไดท้ าการทบทวนวรรณกรรมทั้งในประเทศและต่างประเทศ เพื่อน ามาจดัท า
กรอบแนวคิดที่สอดคลอ้งกบัแนวทางการศึกษาในคร้ังน้ี ดงัภาพประกอบที่ 1.1 
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H1 

 
                                               
  

 

 

 

 

 

 

 

 

  
ภำพประกอบที่ 1.1 กรอบแนวคิดการวิจยั 
                                                                                                
ค ำถำมวิจัย 

การศึกษาปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ 
และการบริหารจดัการพ้ืนที่ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ที่ส่งผลต่อประสิทธิผลต่อการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ ผูวิ้จยัจึงไดก้ าหนดค าถาม
วิจยัเพ่ือศึกษา ดงัน้ี  

ค ำถำมวิจัยที่ 1 ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการ
งานแสดงสินคา้ และการบริหารจดัการพ้ืนที่ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้อยา่งไร 

ค ำถำมวิจัยที่ 2 คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ดา้นความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability) 
ความไวว้างใจ (Assurance) ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy) และการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) ส่งผลต่อผลการจดัการงานแสดงสินคา้
อยา่งไร 

ควำมรู้เกี่ยวกับ
กำรจัดกำรงำน
แสดงสินค้ำ 

 

กำรบริกำรงำน
แสดงสินค้ำ  

กำรบริหำร
จัดกำร 

พื้นที่แสดง
สินค้ำ 

คุณภำพกำร
บริกำรงำน
แสดงสินค้ำ   

ผลกำรบริกำร
งำนแสดงสินค้ำ  

H2 

H5 

H4 

H3 

H6 

H7 
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สมมติฐำนกำรวิจัย 
สมมติฐาน 1: ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงาน

แสดงสินคา้ 
สมมติฐาน 2: การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
สมมติฐาน 3: การบริหารจดัการพ้ืนที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
สมมติฐาน 4: คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ 
สมมติฐาน 5: ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการ

งานแสดงสินคา้ 
สมมติฐาน 6: การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้  
สมมติฐาน 7: การบริหารจดัการพ้ืนที่มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ 

 
ขอบเขตของกำรวิจัย 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพ่ือผลการ
บริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ผูวิ้จยัไดก้  าหนดขอบเขตของการวิจยัได ้ดงัน้ี 

ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีขอบเขตดา้นเน้ือหา ประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงาน

แสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพ้ืนที่ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ และคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้  
ส าหรับการคน้ควา้ขอ้มูล ประกอบดว้ย แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง และวิเคราะห์สังเคราะห์ 
ไดเ้ป็นองคป์ระกอบ (Factors) และตวับ่งช้ี (Indicators) ดงัน้ี 

1) ควำมรู้เกี่ยวกับกำรจัดกำรงำนแสดงสินค้ำ 
1.1 ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ 
1.2 กฎระเบียบขอ้บงัคบั 
1.3 การบริหารจดัการตน้ทุน 

2) กำรบริกำรงำนแสดงสินค้ำ 
2.1 ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม 
2.2 ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ 
2.3 ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต 
2.4 ผูเ้ช่ียวชาญและผูช้ านาญพิเศษ 

3) กำรบริหำรจัดกำรพื้นที่ 
3.1 การจดัการสถานที่และตกแต่ง 
3.2 การวางแผนผงัและโครงงาน 
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3.3 ส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั 
4) คุณภำพกำรบริกำรกำรจัดงำนแสดงสินค้ำ 

4.1 ความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability)  
4.2 ความไวว้างใจ (Assurance)  
4.3 ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles)   
4.4 การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy)  
4.5 การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) 

5) ผลกำรบริกำรงำนแสดงสินค้ำ 
5.1 ยอดขาย 
5.2 ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ 
5.3 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
5.4 ความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ 

ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
1. ประชากรที่ใชใ้นการวิจยั 

1.1 กลุ่มตวัอยา่งที่ใช้ในการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชวิ้ธีเลือกกลุ่มตวัอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive sampling methods) และใช้วิธีสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) 
จ านวน 5 คน ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการกิจการจดัแสดงสินคา้ในประเทศไทย เพื่อสัมภาษณ์เก่ียวกับ
ปัจจยัเชิงสาเหตุดา้นการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ การประยกุตใ์ชน้วตักรรมและผูแ้สดงสินคา้ 
ที่มีอิทธิพลต่อการพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้และส่งผลต่อผลการด าเนินงานแสดงสินคา้ใน
ประเทศไทย 

1.2 กลุ่มตวัอยา่งที่ใช้ในการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง จากกลุ่มธุรกิจจดังานแสดงสินคา้ ผูแ้สดงสินคา้ จ านวน 450 คน จากจ านวน
บริษทัจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย เพื่อส ารวจเก่ียวกบัปัจจยัเชิงสาเหตุดา้นการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ การประยกุตใ์ชน้วตักรรม และผูแ้สดงสินคา้ ที่มีอิทธิพลต่อการพฒันารูปแบบงาน
แสดงสินคา้และส่งผลต่อผลการด าเนินงานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

2. การเลือกกลุ่มตวัอยา่งเพื่อท าการจดัเก็บขอ้มูล 
2.1 กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เป็นผูป้ระกอบการ

กิจการจดัแสดงสินคา้ในประเทศไทย ท าการสัมภาษณ์เก่ียวกบัปัจจยัเชิงสาเหตุดา้นการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ การประยุกต์ใช้นวตักรรม ที่มีอิทธิพลต่อการพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้และส่งผล
ต่อผลการด าเนินงานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

2.2 กลุ่มตวัอยา่งที่ใช้ในการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูวิ้จยัใชก้ารเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง จ านวน 450 คน ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริหารบริษทัแสดงสินคา้ในงานแสดง
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สินคา้ในประเทศไทย จ านวน 450 คน เพื่อท าการส ารวจปัจจยัเชิงสาเหตุดา้นการบริหารจดัการงาน
แสดงสินคา้ การประยุกต์ใช้นวตักรรมที่มีอิทธิพลต่อการพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้และส่งผล
ต่อผลการด าเนินงานแสดงสินคา้ 

  
ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 

การศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์/ แบบสอบถาม และด าเนินการ
ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้ง เพื่อคน้หาโมเดลการสร้างนวตักรรมการส่ือสาร
ทางการตลาดเชิงกิจกรรมและทศันคติต่อแบรนด์ เพื่อผลการด าเนินงานส าหรับกิจการคา้ปลีกของ
ธุรกิจ SMEs ในประเทศไทย ผูวิ้จยัไดก้  าหนดขอบเขตระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลโดยแบบสอบถาม 
เป็นระยะเวลา 4 เดือน ระหว่างวนัที่ 1 มกราคม 2562 ถึง วนัที่ 30 เมษายน 2562 โดยประมาณ ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์ ใชเ้วลาประมาณ 3 เดือน เร่ิมจากวนัที่ 1 พฤศจิกายน 
2561 ส้ินสุดวนัที่ 31 มกราคม 2562  

2. ขอ้มูลเชิงปริมาณโดยแบบสอบถามผูบ้ริหารระดบักลางและล่าง และผูเ้ขา้ชมโดยใชเ้วลา
ประมาณ 4 เดือน เร่ิมวนัที่ 1 มกราคม 2562 ถึง วนัที่ 30 เมษายน 2562   

ส าหรับเน้ือหางานวิจยั ผูวิ้จยัไดบ้รรยายความส าคญั และปัญหา วตัถุประสงค ์ขอบเขตงานวิจยั
ในภาพรวมในบทที่ 1 ส าหรับบทที่ 2 เป็นส่วนของเน้ือหาจากการทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎี แนวคิด 
และงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง ในบทที่ 3  เป็นส่วนของการน าเสนอรูปแบบการวิจยั การก าหนดขนาดกลุม่
ตวัอยา่ง การใชม้าตรวดัจากงานวิจยั การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือก่อนน าไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง  

 
ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

ประโยชน์เชิงวิชำกำร 
1. เพื่อน าโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้เพื่อ

ผลการบริการการจดัการงานแสดงสินคา้ในประเทศไทย มาพฒันากรอบแนวคิดเพื่อสร้างผลการ
ด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพต่อไป 

2. เพื่อสร้างองคค์วามรู้ในการพฒันารูปแบบคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ที่ส่งผลต่อผล
การบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย และเป็นที่ยอมรับในระดบันานาชาติ 

ประโยชน์เชิงปฏิบัติ 
1. เพื่อให้ผูป้ระกอบการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ไดต้ระหนกัถึงปัจจยัเชิงสาเหตุ

ดา้นการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ การประยุกต์ใช้นวตักรรม และผูแ้สดงสินคา้มีอิทธิพลต่อ
คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้และส่งผลต่อผลการด าเนินงานแสดงสินคา้ 

2. เพ่ือน าผลการศึกษาที่ไดไ้ปเป็นแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการการจดังานแสดงสินคา้ใน
ประเทศไปด าเนินงานเพื่อตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจแก่ผูม้ีส่วนไดเ้สีย เช่น ผู ้
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เข้าชมงาน ผู้แสดงสินค้า ผู ้ผลิต ผู ้จัดจ าหน่าย เจ้าหน้ี ชุมชน และส่ิงแวดล้อมอื่นๆ ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

3. ผลการศึกษาจะเป็นแนวทางในการบริหารจดัการทั้งผูจ้ดังานและผูแ้สดงสินคา้ที่ท างาน
ร่วมกนั ในการสร้างผลประกอบการที่เป็นยอดขายและไม่เป็นยอดขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและ
เป็นที่ยอมรับในระดบัชาติและนานาชาติ 
 
นิยำมศัพท์เฉพำะ 

ควำมรู้เกี่ยวกับกำรจัดกำรงำนแสดงสินค้ำ หมายถึง ความรู้ความเขา้ใจในการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ทางดา้นความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้ กฎระเบียบและขอ้บงัคบั 
และรวมถึงการบริหารจดัการตน้ทุนและงบประมาณ 

กำรบริกำรงำนแสดงสินค้ำ หมายถึง การให้บริการส าหรับผูแ้สดงสินคา้เก่ียวกบัความสามารถ
ในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิตและจ าหน่าย 
รวมถึงการจดัเตรียมผูเ้ช่ียวชาญและช านาญพิเศษส าหรับผูแ้สดงสินคา้ 

ผู้แสดงสินค้ำ (Exhibitor) หมายถึง ผูท้ี่มีความประสงค์จะน าสินคา้มาแสดงในงานแสดงสินคา้ 
ซ่ึงจะตอ้งน ากลยทุธ์ทางการตลาด คุณลกัษณะของสินคา้และบริการ และการส่งเสริมการขายเขา้มา
บริหารจดัการร่วมกนักบัผูจ้ดังานแสดงสินคา้  

คุณภำพกำรบริกำรงำนแสดงสินค้ำ หมายถึง คุณภาพการจดังานแสดงสินคา้ที่ผูจ้ดังานแสดง
สินคา้ให้ความส าคญัและเป็นตวัช้ีวดัจากการประเมินของตรงกบัความตอ้งการจากการใช้บริการของ
ผูจ้ดัแสดงสินคา้รวม 5 ดา้น ความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability) ความไวว้างใจ (Assurance) ลกัษณะ
ทางกายภาพ (Tangibles) การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy) และการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
(Responsiveness)  

ผู้เข้ำชมงำนแสดงสินค้ำ (Visitors) หมายถึง ผูเ้ขา้ชมงานที่รวมถึงกลุ่มลูกคา้โดยตรงและอาจ
ไม่ใช่กลุ่มลูกคา้โดยตรงที่มาเพ่ือแสวงหาส่ิงที่ตนเองสนใจและอาจท าการตดัสินใจซ้ือในภายหลงั 

ผลกำรบริกำรจัดกำรงำนแสดงสินค้ำ หมายถึง ผลการจดังานที่เป็นยอดขายและไม่ใช่ยอดขาย 
ผลการจดังานที่เป็นยอดขาย คือ จ านวนยอดขายที่ผูแ้สดงสินคา้ไดข้ายสินคา้ระหว่างการจดัแสดงสินคา้
ให้แก่กลุ่มลูกคา้ของตนเอง ส าหรับผลการจดังานแสดงสินคา้ที่ไม่ไดเ้ป็นยอดขาย ไดแ้ก่ ความพึงพอใจ
ของผูเ้ขา้ชม ภาพลกัษณ์ที่ดีของผูแ้สดงสินคา้ และความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

ผู้จัดงำนแสดงสินค้ำ (Organizer) หมายถึง ผูป้ระกอบกิจการจดังานแสดงสินคา้ที่มีวตัถุประสงค์
เป็นตวัแทนผูผ้ลิตหรือผูจ้ าหน่าย ในการน าเสนอสินคา้ โดยมีการบริหารจดัการการจดัระบบระเบียบ 
การวางแผนงาน การประยุกต์ใช้นวตักรรม และรวมถึงผูแ้สดงสินคา้ในการพฒันารูปแบบงานแสดง
สินคา้เพ่ือผลการด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพทั้งดา้นยอดขายและไม่ใช่ยอดขาย  



บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการ

บริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ผูวิ้จยัไดศึ้กษาประเด็นต่างๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัทางด้าน
งบประมาณและการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ และผูแ้สดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ และผลการด าเนินงานของการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย โดยผูว้ิจยั
ไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อท าการวิเคราะห์ สังเคราะห์ และเรียบเรียง
รายละเอียดน าเสนอตามล าดบั ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 การแสดงสินคา้ (Trade Show) 
ตอนท่ี 2 ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (Knowledge and Trade Show management) 
ตอนท่ี 3 การบริการงานแสดงสินคา้ (Trade Show services) 
ตอนท่ี 4 การบริหารจดัการพื้นท่ี (Space management) 
ตอนท่ี 5 คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ (Service quality of Trade Show) 
ตอนท่ี 6 ผลการจดังานแสดงสินคา้ (Trade Show performance)  
ตอนท่ี 7 ทฤษฎี  

 
ตอนท่ี 1 การแสดงสินค้า (Trade Show) 

1.1 ความเป็นมาของการแสดงสินค้า  
งานแสดงสินคา้ นิทรรศการ หมายถึง งานอีเวนตซ่ึ์งเป็นการน าเสนอสินคา้หรือความคิดให้ 

แก่ผูค้นทัว่ไปไดพ้บเห็น เพื่อให้ผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้มีโอกาสพบเห็นและตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้น
นอกจากน้ียงัเป็นการปลูกฝังค่านิยมหรือสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ให้กบัร้านคา้อีกดว้ย งานแสดง
สินคา้เป็นงานท่ีมีความส าคญัต่อองคก์ร เพราะนอกจากจะไดน้ าเสนอผลิตภณัฑแ์ลว้ ยงัไดมี้ปฏิสัมพนัธ์
กบัลูกคา้และผูป้ระกอบธุรกิจเจา้อ่ืนๆ อีกดว้ย โดยถือว่างานแสดงสินคา้เป็นศูนยร์วมของผูผ้ลิต 
(Suppliers) ผูจ้ดัจ าหน่าย (Traders) และผูใ้ห้บริการ (Service providers)โดยพบว่า “ผูมี้ส่วนร่วมใน
อุตสาหกรรมหน่ึงๆ จะจดัแสดงสินคา้และการบริการของตน” (R Black, 2986; Herbig et al., 1998) 
ในช่วงท่ีธุรกิจด าเนินการอยู ่ 

ส าหรับประเทศสหรัฐอเมริกา งานแสดงสินคา้ไดรั้บความนิยมสูงมาก ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1980 
เป็นตน้มา จะเห็นไดว้า่จ านวนงานแสดงสินคา้ท่ีจดัขึ้นในแต่ละปีเพิ่มขึ้นเป็นสองเท่าจากปี ค.ศ. 1976 
ไปจนถึงปี ค.ศ.1986 (Browning & Adams, 1988; Herbig et al., 1998) และจากขอ้มูลของ Herbig, et 
al., (1998) และ Trade Show Bureau (1994) แสดงใหเ้ห็นว่า จ านวนงานแสดงสินคา้ในสหรัฐอเมริกา
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เติบโตจาก 3,289 คร้ัง เป็น 4,316 คร้ัง มีจ านวนผูเ้ขา้ชมจาก 60 ลา้นคน เพิ่มขึ้นเป็น 85 ลา้นคน และ
จ านวนบริษทัท่ีเขา้ร่วมงานแสดงเพิ่มขึ้นจาก 1.0 ลา้นแห่ง เป็น 1.3 ลา้นแห่ง และ Trade Show Bureau 
ยงัไดค้าดการณ์วา่กิจกรรมงานแสดงสินคา้จะมีการเติบโตถึงร้อยละ 35 โดยประมาณการวา่อุตสาหกรรม
งานแสดงสินคา้จะสามารถสร้างรายได ้53 พนัลา้นดอลลาร์ต่อปี  

นอกจากประเทศสหรัฐอเมริกาแลว้ งานแสดงสินคา้ยงัมีบทบาทส าคญัอย่างมากในยุโรป 
ซ่ึงถือว่ามีความส าคญัมากกว่าในสหรัฐอเมริกา โดยพบว่า จ านวนผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 100 อนัดบั
แรกในยุโรป มีจ านวนเฉล่ีย 77,000 ราย ในขณะท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ในสหรัฐอเมริกา มีประมาณ 
22,000 ราย (Herbig et al., 1998; Trade Show Bureau, 1992) โดยงานแสดงสินคา้ถือว่าเป็นงานท่ี
ตอ้งใชง้บประมาณเพื่อส่งเสริมการตลาด ส าหรับธุรกิจในประเทศสหรัฐอเมริกาถือว่าตน้ทุนในส่วน
ดงักล่าว คิดเป็นหน่ึงในห้าของงบประมาณของบริษทั และเป็นอนัดบัสอง รองลงมาจากกิจกรรม
การขายโดยตรงและการโฆษณาดว้ยส่ือส่ิงพิมพแ์ละจดหมายทางตรง (Herbig et al., 1998; Jacobson, 
1990) ในขณะท่ีในยโุรป งบประมาณโดยรวมประมาณ 3 ใน 4 ถูกใชไ้ปกบังานแสดงสินคา้ (Herbig 
et al., 1998; Test, 1995)  

The Global Association of the Exhibition Industry (UFI) เป็นองคก์รท่ีไดก่้อตั้งขึ้นตั้งแต่ปี 
2468 (ค.ศ. 1925) ท่ีเมืองมิลาน ประเทศอิตาลี โดยปัจจุบนัมีสมาชิกทั้งหมด 576 ราย ประกอบไปดว้ย 
ผูจ้ดังาน เจา้ของศูนยแ์สดงสินคา้ และสมาคมต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมงานแสดงสินคา้ทั้ง
ทางตรงและทางออ้ม UFI มีส านกังานใหญ่อยูท่ี่ประเทศฝร่ังเศส และมีส านกังานยอ่ยอยูท่ี่ฮ่องกงและ
คูเวต โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อเป็นตวัแทนให้แก่สมาชิก และส่งเสริมธุรกิจงานแสดงสินคา้ในประเทศ
ต่างๆ ทัว่โลก UFI ไดจ้ดัท ารายงานประจ าปีของตลาดการจดังานแสดงสินคา้ในเอเชียแปซิฟิก ร่วมกบั 
Business Strategies Group (BSG) (2012)โดยรายงานฉบบัดงักล่าวเป็นการรวบรวมและจดัเก็บสถิติ
งานแสดงสินคา้ส าหรับผูป้ระกอบการ (Business-to-business) (ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและ
นิทรรศการ, 2556, หนา้ท่ี 4) ไดแ้ก่ งานแสดงสินคา้ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีจดัขึ้นในเอเชียโดยบริษทั
ท่ีตั้งอยู่ในเอเชีย และงานแสดงสินคา้ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีจดัขึ้นในเอเชียโดยบริษทัท่ีตั้งอยู่ใน
ประเทศอ่ืนๆ 

เป็นการจดัท ารายงานท่ีรวบรวมงานแสดงสินคา้ท่ีส าคญั จ านวนผูเ้ขา้ร่วมงานและผูป้ระกอบการ 
(Trade visitors) และผูบ้ริโภค (Public) เท่านั้น ในรายงานของ UFI นั้น มีเน้ือหาครอบคลุมผูป้ระกอบการ
หลกัของอุตสาหกรรมงานแสดงสินคา้นานาชาติ การกระจายตวัของตลาดการแสดงสินคา้ในภูมิภาค
เอเชียแปซิฟิก และแนวโนม้การเติบโตของตลาดการแสดงสินคา้นานาชาติใน 15 ประเทศ ไดแ้ก่ จีน 
(จีนแผ่นดินใหญ่ ไตห้วนั (จีนไทเป) มาเก๊า และเขตปกครองพิเศษฮ่องกง) เอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
(สิงคโปร์ ไทย มาเลเซีย ฟิลิปปินส์ อินโดนีเซีย และเวียดนาม) เอเชียใต ้(อินเดีย และปากีสถาน) ญ่ีปุ่ น 
เกาหลีใต ้และ ออสเตรเลีย (ส านักงานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2556) โดย UFI ได้
แบ่งประเภทของอุตสาหกรรมท่ีระบุในรายงาน ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 2.1 ประเภทของอุตสาหกรรมส าหรับงานแสดงสินคา้ในภูมิภาคเอเชีย 

เกษตรกรรม/ การป่าไม/้ การประมง 
ยานยนต/์ จกัรยานยนต ์
การบิน/ อวกาศ 
ความงาม/ เคร่ืองส าอาง 
การบริการทางธุรกิจ/ การคา้ปลีก 
เคมี 
ก่อสร้าง/ โครงสร้างพื้นฐาน 
การป้องกนัประเทศ 
การศึกษา 
อิเลก็ทรอนิกส์/ ช้ินส่วนประกอบ 
พลงังาน/ น ้ามนั/ ก๊าซธรรมชาติ 
วิศวกรรม/ อุตสาหกรรม/ การผลิต/
เคร่ืองจกัรกล/ เคร่ืองมือ/ อุปกรณ์ 
การป้องกนัส่ิงแวดลอ้ม 
อาหารและเคร่ืองด่ืม/ การบริการ 

เฟอร์นิเจอร์/ การออกแบบตกแต่งภายใน 
สุขภาพ/ เคร่ืองมือแพทย ์
สารสนเทศและเทคโนโลยกีารส่ือสาร 
เคร่ืองประดบั/ นาฬิกาและเคร่ืองตกแต่ง 
สันทนาการ/ งานอดิเรก/ บนัเทิง 
แสงและสายตา 
การบรรจุภณัฑ ์
ของก านลั/ ครัวเรือน/ ของขวญั/ ของเล่น 
การพิมพ/์ การบรรจุหีบห่อ 
อสังหาริมทรัพย ์
ความปลอดภยั/ การป้องกนัอคัคีภยั/ 
การป้องกนั 
ส่ิงทอ/ เคร่ืองนุ่งห่ม/ แฟชัน่ 
การขนส่ง/ โลจิสติกส์/ การเดินเรือสมุทร 
การท่องเท่ียว 

ท่ีมา: (ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2556, หนา้ 5) 
 
จ านวนงานแสดงสินค้าต่อปี 

ส าหรับประเทศไทยนั้น การจดังานแสดงสินคา้มีมาตั้งแต่สมยักรุงรัตนโกสินทร์ เน่ืองจาก
มีการคา้ขายกบัต่างประเทศมาชา้นาน และการติดต่อธุรกิจกบัต่างประเทศก็ไดเ้ติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว 
จึงท าใหก้ารจดังานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพอยา่งหน่ึง คือ งานแสดง
สินคา้ ซ่ึงในสมยัรัชกาลท่ี 5 มีการจดังานเพื่อส่งเสริมการคา้และการเกษตรของประเทศ  ณ บริเวณ
ของวงัสระปทุม ในปัจจุบนั ช่ือว่า “การแสดงกสิกรรมและพานิชการ” โดยมีการแสดงพนัธุ์ข้าว 
พืชผลทางการเกษตรต่างๆ เคร่ืองอุปโภค บริโภค งานหัตถกรรม และเคร่ืองจกัรกลทางการเกษตร 
ซ่ึงไดรั้บความนิยมมาโดยตลอด (ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการ, 2556, หนา้ 2) 
ซ่ึงต่อมาประเทศไทยไดมี้การจดังานแสดงสินคา้ตามท่ีต่างๆ เพื่อธุรกิจระดบัทอ้งถ่ิน และมีการขยายตวั
ไปสู่ตลาดต่างประเทศ จึงมีการสร้างศูนยแ์สดงสินคา้เพื่อรองรับงานแสดงสินคา้ทั้งระดบัชาติและ
ระดบันานาชาติ โดยความส าคญัของการจดังานแสดงสินคา้ มี 5 ประการ (ส านกังานส่งเสริมการจดั
ประชุมและนิทรรศการ, 2556, หนา้ 2-3 ) ไดแ้ก่ 
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1) งานแสดงสินคา้เป็นสถานท่ีแลกเปลี่ยนขอ้มูลข่าวสารของผูป้ระกอบการ รวมไปถึงการ
เปรียบเทียบสินคา้กบัคู่แข่ง และเปิดโอกาสให้ผูเ้ขา้ร่วมงานพิจารณาคดัเลือกสินคา้หลากหลายได้
อยา่งใกลชิ้ด 

2) งานแสดงสินคา้ช่วยกระตุน้ให้เกิดการวิจยัและพฒันาสินคา้ใหม่ เน่ืองจากนิยมจดัขึ้นเพื่อ
แนะน าสินคา้และทดสอบตลาด รวมไปถึงผลตอบรับของสินคา้ เพื่อท่ีจะน ามาปรับปรุงสินคา้และ
บริการใหดี้ยิง่ขึ้น 

3) งานแสดงสินคา้เป็นแหล่งรายไดส้ าหรับผูใ้ห้การสนบัสนุนในการจดังานแสดงสินคา้ เช่น 
สมาคมต่างๆ 

4) งานแสดงสินคา้ก่อใหเ้กิดรายไดแ้ก่ประเทศเจา้ภาพ และกระจายรายไดสู่้ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้ง
ในประเทศ 

5) งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ  ซ่ึงการพบปะระหว่างผูซ้ื้อ
และผูข้ายจะท าใหกิ้จกรรมทางการคา้เป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็วขึ้น 

การเติบโตของงานแสดงสินคา้ในประเทศเอง ก็เติบโตควบคู่กบัอุตสาหกรรมและเทคโนโลยี 
ผนวกกบัสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัท่ีสูงขึ้น ผกผนักบัเศรษฐกิจท่ีปรับเปล่ียน ส่งผล ใหธุ้รกิจการ
จดังานแสดงสินคา้ไดรั้บผลกระทบจากความคาดหวงัของผูอ้อกงาน (Exhibitors) และผูเ้ขา้ร่วมงาน 
(Visitors) ท่ีสูงขึ้น จากเงินและเวลาท่ีตอ้งเสียไป (ทวีป ศิริรัศมี และกรินทร์ ธรรมกร่าง, 2549) ในขณะ
น้ีการออกร้านในงานแสดงสินคา้ (Exhibition) ถือเป็นหน่ึงในช่องทางทางการตลาด ท่ีสามารถใช้
โฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการไดอ้ย่างคุม้ค่า มีประสิทธิภาพ และมีประโยชน์อย่างมาก
ต่อการเจรจาการคา้กบัคู่คา้ทางธุรกิจไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย ส่งผลให้ผูป้ระกอบการทั้งหนา้เก่าหน้า
ใหม่ เร่ิมหันมาสนใจและเลือกใช้การออกงานแสดงสินคา้เป็นหน่ึงในกลยุทธ์กระจายสินคา้ไปสู่
ผูบ้ริโภค (กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์, 2558) อย่างไรก็ตาม ส าหรับผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้ในประเทศไทยนั้นยงัขาดความรู้เก่ียวกบัการวางแผนการจดังาน ท าให้บ่อยคร้ังท่ี
ผลการด าเนินงานการจดังานแสดงสินคา้ไม่ประสบความส าเร็จตามเป้าหมาย กรมส่งเสริมการคา้
ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย ์(2558, หนา้ 3) จึงไดก้ล่าวว่า “การออกงานแสดงสินคา้แต่ละคร้ัง
ตวัผูป้ระกอบการตอ้งวางแผนล่วงหนา้ มิใช่แค่เตรียมตวัไม่ก่ีวนัก่อนเร่ิมงาน ซ่ึงในการเตรียมตวัให้
พร้อมก่อนออกงาน แน่นอน การออกงานแสดงสินคา้ ถือเป็นศาสตร์แขนงหน่ึงก็ว่าได ้ท่ีผูอ้อกบูธ
จะตอ้งรู้ทุกอย่าง ทั้งในเชิงของการตลาด และในเชิงการผลิต เช่น ในกระบวนการผลิตจ าเป็นตอ้ง
ปรับทีมให้เป็นสากลมากขึ้น” เน่ืองจากว่าลูกคา้หรือผูท่ี้เขา้มาชมงานมีทั้งคนไทยและต่างชาติ ดว้ย
เหตุน้ี ผูป้ระกอบการตอ้งน าการตลาดมาบวกกบัการผลิต เพื่อท่ีจะสร้างงาน สร้างสินคา้ ออกมาได้
ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ (กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย,์ 2558) การ
จดังานแสดงสินคา้ เป็นหน่ึงในการท่องเท่ียวเชิงธุรกิจท่ีมีความส าคญัต่อประเทศไทยในการสร้าง
เงินตราเขา้ประเทศ สร้างรายไดท้างออ้มให้กบับุคคลในอาชีพอ่ืนๆ เสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีสู่สากล ทั้งเป็น
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ส่วนในการน าความรู้และวิทยาการใหม่ๆ สู่ประเทศ ช่วยกระตุน้ให้เกิดรายไดจ้ากการท่องเท่ียวตลอดปี 
และยงัช่วยพฒันาเศรษฐกิจและสังคมควบคู่ไปดว้ยกนั (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2557) จากท่ีกล่าวมา 
แลว้ จะเห็นไดว้า่การจดังานแสดงสินคา้ไดรั้บความนิยมเพิ่มขึ้นอยา่งมากจากอดีตจนถึงปัจจุบนั แต่
การจดังานแสดงสินคา้มีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย ซ่ึงสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 

ข้อดีของการจัดงานแสดงสินค้า 
1. การจดังานแสดงสินคา้ ถือว่าเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ

บริการ โดยพบว่า การจดัแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ รองจากการขาย
โดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงเป็นการเสนอขายผลิตภณัฑ์โดยตรงตามขั้นตอนการขาย (Herbig et al., 1998; 
Parasuraman, 1981) และมีตน้ทุนคิดเป็นหน่ึงในสามของตน้ทุนของการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Herbig 
et al., 1998; Trade Show Bureau, 1986a)  

2. การจดังานแสดงสินคา้ เป็นการส่งขอ้ความการส่งเสริมการขายใหก้บัผูท่ี้มีความสนใจ โดย
พบวา่ ผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้จะมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้และบริการในระดบัสูงอยูแ่ลว้ และเป็น
ผูท่ี้มีความสนใจในตวัผลิตภณัฑเ์ป็นพื้นฐานเดิมอยูแ่ลว้ (Herbig et al., 1998; Rosson & Seringhaus, 1995)  

3. การจดังานแสดงสินคา้หรือบริการ อาจเป็นไปไดท่ี้มีการแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ ทั้งน้ีบริษทั
อาจคน้พบลูกคา้ใหม่ ซ่ึงสามารถเพิ่มภาพลกัษณ์ใหก้บับริษทั และถือเป็นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
สินคา้และบริการไดดี้มากท่ีสุดของบริษทั แบบไม่เสียค่าใชจ่้าย รวมไปถึงเป็นการเก็บขอ้มูล ส ารวจ
ตรวจสอบความกา้วหนา้ของคู่แข่ง และสามารถส ารวจตลาดไปในตวัไดอี้กดว้ย นอกจากน้ี การจดั
งานแสดงสินคา้มีบทบาทส าคญัต่อการประเมินและการท าความรู้จกัตวัแทนขาย (Bello & Barczak, 
1990; Herbig et al., 1998; Moriarty & Spekman, 1984).  

โดยสรุปแลว้ การจดังานแสดงสินคา้เป็นการเปิดโอกาสในกระบวนการขายโดยใชพ้ื้นท่ีเพียง
แห่งเดียว นอกจากน้ี การจดังานแสดงสินคา้ยงัสามารถสร้างการรับรู้ถึงลูกคา้หนา้ใหม่ๆ ท่ีต่างแห่แหน
มาร่วมงานกนั ช่วยส่งเสริมความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ปัจจุบนัและเป็นการสร้างฐานขอ้มูลของลูกคา้
ผูบ้ริโภค การแสดงการสาธิตสินคา้เพื่อการประเมินการขาย สร้างความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแทนขาย
และลูกคา้ และท าใหส้ามารถขายสินคา้และบริการในจุดนั้นไดเ้ลย นอกจากน้ีการจดังานแสดงสินคา้
ยงัมีอิทธิพลต่อการซ้ือในช่วงการตระหนักถึงความตอ้งการและช่วงการประเมินกระบวนการซ้ือ 
(Herbig et al., 1998; Moriarty & Spekman, 1984) 

ข้อเสียของการจัดงานแสดงสินค้า 
1. การจดังานแสดงสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีมีค่าใชจ่้ายสูง โดยตน้ทุนอาจสูงถึงร้อยละ  15 ของ

ตน้ทุนรวมของบริษทั หรืออาจอยู่ราว 7,800 ดอลลาร์ต่อบูธแสดงสินคา้ขนาด 200 ตารางฟุต ยิ่งไป
กวา่น้ี ตน้ทุนเช่าพื้นท่ียงัเพิ่มขึ้นเป็นอย่างมาก โดยเฉล่ียมากกวา่สองเท่าในช่วง 10 ปี หลงัจากปี 1980 
เน่ืองจากอิทธิพลของอตัราเงินเฟ้อ (Herbig et al., 1998; Trade Show Bureau, 1994) 
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2. การจดังานแสดงสินคา้ไม่สามารถการันตีไดว้่าจะไดรั้บผลตอบแทนจากการจดังานท่ีคุม้ค่า 
เน่ืองจากบริษทัท่ีจดังานแสดงสินคา้ส่วนใหญ่ขาดการก าหนดวตัถุประสงคก่์อนท่ีจะเขา้ร่วมงานท่ี
ชดัเจน และการก าหนดวตัถุประสงคท่ี์ไม่สามารถวดัปริมาณได ้ส่งผลให้ผูบ้ริหารจ านวนไม่นอ้ยท่ี
คิดว่าการจดังานแสดงสินคา้จะมีประสิทธิภาพท่ีสูง (Bettis-Outland, Cromartie, Johnston, & Borders, 
2010; Skolnik, 1987) ซ่ึงจากการศึกษาของ Kerin and Cron (1987b) พบว่า ผูจ้ดังานแสดงคร้ังแรก
มากกว่าร้อยละ 40 ไม่สามารถจดังานแสดงไดใ้นปีต่อไป โดยพบว่างานแสดงสินคา้ทัว่ๆ ไปเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้นอ้ยกว่าร้อยละ 60 และผูจ้ดังานแสดงนอ้ยรายมากท่ีจะท าการส่งเสริมการขายแบบ Preshow 
เพื่อรับประกันว่าลูกคา้ใหม่หรือลูกคา้คนส าคญัจะเขา้ถึงบูธแสดงสินคา้ นอกจากน้ียงัพบว่าการ
ฝึกอบรมบุคลากรประจ าบูธแสดงสินคา้ แมจ้ะมีการปรับปรุงให้ดีขึ้น แต่ก็ยงัมีบางส่วนท่ียงัคงตอ้ง
ปรับปรุง และลกัษณะของ Lead การติดตาม ผลตอบแทนจากการลงทุนเหล่าน้ี คือส่ิงท่ีผูจ้ดัแสดง
สินคา้ส่วนใหญ่ไม่ได้ตรวจสอบ ดงันั้น จึงไม่ตอ้งสงสัยเลยว่า ผูบ้ริหารจ านวนมากยงัมีขอ้สงสัย
เก่ียวกบัคุณค่าของการจดังานแสดงสินคา้ (Mee, 1988)  

3. การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ท่ีไม่ดีพอ กล่าวคือ งานจดัแสดงสินคา้ขนาดใหญ่มกัจะ
กระจุกตวัเป็นกลุ่มหรือหนาแน่นไปดว้ยผูค้นและมีสภาพแวดลอ้มท่ีคบัคัง่ คนอาจเบียดเสียดกนัเป็น
แห่งๆ เฉพาะจุดท่ีน่าสนใจ ก่อใหเ้กิดปัญหาในเร่ืองของแรงงาน และสหภาพแรงงานท่ีไม่พอใจบริษทั
จดัแสดงสินคา้และบริการ ความถี่ของการจดัแสดงท่ีมาก กลุ่มผลิตภณัฑท่ี์กวา้งจนเกินไป ซ่ึงขนาด
ของงานท่ีใหญ่ ท าใหผู้ซ้ื้อไม่มีเวลาพอท่ีจะเยีย่มชมและซ้ือของไดค้รบทั้งหมด    

จากขอ้ดีและขอ้เสียของการจดังานแสดงสินคา้ดงัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ส่งผลใหผู้บ้ริหารของ
บริษทัจ านวนไม่นอ้ยท่ียงัสับสนเก่ียวกบัคุณค่าท่ีแทจ้ริงของการจดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกจดังานแสดงสินคา้ จากการศึกษาโดย (Herbig et al., 1998) สามารถช้ีให้เห็นถึง
ปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกจดังานแสดงสินคา้ ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑข์องบริษทั จากการศึกษาพบวา่บริษทัท่ีมีผลิตภณัฑซ์บัซอ้น มีราคาแพง ผลิตภณัฑ์
มีความเฉพาะทาง และเป็นสินคา้ท่ีไม่ไดซ้ื้อบ่อยคร้ัง มีโอกาสท่ีจะจดัแสดงสินคา้มากกว่าบริษทัท่ีมี
ลกัษณะสินคา้ง่ายๆ ราคาไม่แพงและซ้ือบ่อย ซ่ึง Turnbull และ Valla (1986) บ่งช้ีวา่ในตลาดอุตสาหกรรม
นั้น ความซับซ้อนของผลิตภณัฑ ์มูลค่าของการซ้ือมีผลต่อระดบัการรับรู้ความเส่ียงและการลงทุน 
สภาพแวดลอ้มของการจดัแสดงสินคา้คือโอกาสของซัพพลายเออร์ (Supplier) และลูกคา้ในการมา
พบปะกนั ดงันั้น จึงช่วยลดองคป์ระกอบของความเส่ียงเหล่าน้ีลงได ้ 

2. ขนาดของบริษทั จากการศึกษาพบว่า บริษทัท่ีจดัแสดงสินคา้มีแนวโนม้เป็นบริษทัท่ีด าเนิน
ธุรกิจมาเป็นเวลานาน ด าเนินธุรกิจในต่างประเทศ และมีลูกคา้จ านวนมาก มีสายผลิตภณัฑจ์ านวน
มาก ซ่ึงผลการศึกษาไดย้นืยนัวา่ ส าหรับบริษทัท่ีไม่เขา้ร่วมงานมีแนวโนม้เป็นบริษทัขนาดเล็ก เป็น
บริษทัท่ีด าเนินงานภายในประเทศ และบริษทัดา้นบริการ ทั้งน้ี เน่ืองจากการท่ีบริษทัไม่ไดเ้ขา้ร่วมงาน
แสดงเน่ืองจากตน้ทุนของการจดังานแสดง อาจเป็นอุปสรรค บริษทัลงทุนมากกวา่ 1,000,000 ดอลลาร์
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ในการจดัแสดงสินคา้งานเดียว แน่นอนวา่ ส าหรับบริษทัขนาดเลก็ ตน้ทุนยอ่มมีมากกว่าผลประโยชน์
ในระยะยาว เหตุผลขอ้ท่ีสอง คือ ขอ้จ ากดัดา้นก าลงัคน เน่ืองจากบริษทัขนาดเล็กอาจไม่มีก าลงัคน
เพียงพอหรือไม่มีก าลงัคนท่ีมีประสบการณ์ ท าให้บริษทัไม่มีเวลาออกจากส านักงานเพื่อจดัแสดง
สินคา้ได ้

3. ลกัษณะของธุรกิจ พบว่า บริษทัผูใ้ห้บริการโดยเฉพาะอย่างยิ่งบริษทัขนาดเล็กมกัจะไม่
เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ซ่ึงอธิบายไดจ้ากสองเหตุผล คือ เน่ืองจากบริษทับริการมีลกัษณะธุรกิจท่ี
เป็นนามธรรม จบัตอ้งไม่ได ้แต่ประโยชน์ของการจดัแสดงสินคา้นั้นเป็นการแสดงสินคา้ท่ีมุ่งเน้น
สินคา้ท่ีเป็นกายภาพ สินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้ประการท่ีสอง คือ บริษทัดา้นการบริการหลายแห่งเป็นบริษทั
ภายในประเทศ ดงันั้น ประโยชน์อนัเกิดจากการจดังานแสดงสินคา้ระดบัประเทศ ระดบัภูมิภาค และ
ต่างประเทศ จึงไม่เกิดขึ้น 

นอกจากน้ี ยงัพบว่าบริษทัท่ีไม่ร่วมจดัแสดงสินคา้โดยส่วนใหญ่แลว้ เคยจดัแสดงสินคา้มา
ก่อน แต่บริษทัส่วนใหญ่เหล่าน้ีมีความตั้งใจท่ีจะไม่ร่วมจดัแสดงสินคา้อีกในอนาคต เหตุผลท่ีส าคญั
คือ ไม่ทราบถึงประสิทธิภาพของการจดัแสดงสินคา้ และเน่ืองจากตน้ทุนท่ีมีสูง และปรากฏวา่บริษทั
ท่ีไม่เคยร่วมจดังานมาก่อน มีความตั้งใจท่ีจะร่วมจดังานในอนาคตอนัใกลน้ี้ และบริษทัเหล่าน้ีได้
บ่งช้ีวา่บริษทัคู่แข่งของตนไดเ้ขา้ร่วมจดังานแสดงสินคา้ 

การจดังานแสดงสินคา้ระดบัอุตสาหกรรมถูกใชอ้ย่างแพร่หลายและถูกมองว่ามีประสิทธิภาพ
สูงสุดโดยผูด้  าเนินธุรกิจส่วนใหญ่ โดยประโยชน์หลายขอ้ไดเ้กิดขึ้นจากการจดัแสดงสินคา้ ไม่ว่าจะ
เป็นคุณภาพของผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีมีโอกาสไดรั้บชมสินคา้ การแสดงสินคา้และบริการ หรือบรรจุภณัฑ์
ท่ีไม่สามารถพกพาได ้ตน้ทุนต่อการติดต่อ ซ่ึงการจดังานแสดงสินคา้มีตน้ทุนเพียงหน่ึงในสามของ
ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือช่องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ
ผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผ่านคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม อย่างไรก็ตาม การใชง้านแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือก็มีขอ้เสียหลายขอ้ เช่น ตน้ทุนสูง 
และความคลุมเครือในการหาปริมาณ และการวดัผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการจดัแสดง อย่างไรก็ตาม  งาน
แสดงสินคา้ยงัคงมีจ านวนมากขึ้นหรือท่ีมีก าลงัซ้ือสูงสวนกระแสเศรษฐกิจซบเซา 

จากการศึกษาของ Paul Herbig Bradley O’Hara Frederick A. Palumbo, (1998) พบวา่ บริษทั
ท่ีร่วมจดัแสดงสินคา้มีลกัษณะท่ีแตกต่างไปจากบริษทัท่ีไม่ร่วมจดัแสดงสินคา้ โดยบริษทัอุตสาหกรรม
ขนาดใหญ่ท่ีมุ่งเนน้ท าธุรกิจและมีธุรกิจขา้มชาติ มีลูกคา้จ านวนมาก มีสินคา้ท่ีซบัซอ้น เฉพาะทาง มี
ระดบัการผลิตตามสั่ง และมีสินคา้ท่ีมีราคาแพง มีแนวโนม้ท่ีจะจดัแสดงสินคา้ ซ่ึงจะสังเกตไดว้า่ส่ิงน้ี
เป็นปัจจยัท่ีบ่งช้ีว่าใครจะจดัแสดงสินคา้ แต่ก็ไม่ไดแ้สดงภาพรวมว่าใครควรจะแสดงสินคา้ หรือบริษทั
ใดจะมีประสิทธิภาพมากกว่าในการจดัแสดง ดงันั้น บริษทัแต่ละแห่งตอ้งประเมินการจากขอ้มูลการ
ประเมินผล (Evaluation) การจดังานแสดงสินคา้ โดยอา้งอิงเกณฑ์ของตวัเองตามสภาพการณ์ท่ีมี 
การก าหนดเป้าหมายใหมี้ความเฉพาะเจาะจงของตวัเอง   
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ผลการศึกษาท่ีส าคญัท่ีสุดของ Paul Herbig Bradley O’Hara Frederick A. Palumbo, (1998) 
คือ บริษทัขนาดเลก็มีแนวโนม้เป็นบริษทัท่ีไม่จดัแสดงสินคา้ ส าหรับผูจ้ดัการธุรกิจขนาดเล็กส่วนใหญ่
การจดัแสดงสินคา้ไม่ใช่ทางเลือก ต้นทุนเป็นปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคส าหรับผูจ้ดัการธุรกิจขนาดเล็ก 
เน่ืองจากธุรกิจขนาดเล็กมีโอกาสเส่ียงในการลงทุนจดัแสดงสินคา้ ซ่ึงตน้ทุนอาจจะไม่ครอบคลุม
ผลประโยชน์ท่ีจะไดใ้นระยะยาว ดงันั้น ทุกฝ่ายจะตอ้งมีความพยายามพิจารณามากกว่าน้ี เพื่อท่ีจะ
เพิ่มการรับรู้ถึงประโยชน์ของการจดัแสดงสินคา้ให้กบัธุรกิจขนาดเล็ก อย่างไรก็ตามผูจ้ดัการธุรกิจ
ขนาดเล็กจะตอ้งวางแผนอย่างมีประสิทธิภาพในการจดัแสดงสินคา้ และเลือกจดัแสดงสินคา้อย่าง
เหมาะสม (Spann et al., 1994) ขอ้พิจารณาขอ้ท่ีสอง คือ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้อาจก าหนดราคาท่ีท า
ใหธุ้รกิจขนาดเลก็จ่ายไม่ไหว บางคร้ังส่วนลด หรือ package การส่งเสริมการขายพิเศษของผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้อาจจะช่วยใหธุ้รกิจขนาดเลก็สามารถขจดัอุปสรรคในการเขา้ร่วมได ้มิเช่นนั้นแลว้ ธุรกิจ
ขนาดเลก็ก็จะตอ้งประสบกบัความเส่ียง และอยูก่บัขอ้พิจารณาท่ีว่า ความสามารถหรือไม่สามารถท่ี
จะจ่าย ท าให้ธุรกิจขนาดเล็กไม่สามารถเขา้ถึงงานแสดงสินคา้ได้ จึงน าไปสู่การขจดัหรือการลงัเล
ของการเขา้มาของบริษทัขนาดเลก็  

1.2 แนวทางการจัดแสดงสินค้าที่มีประสิทธิภาพ 
1. ก่อนท่ีจะเลือกจดัแสดงสินคา้หรือเตรียมกลยุทธ์ บริษทัควรถามตวัเองก่อนวา่ สินคา้ของ

บริษทันั้นตรงกบัขอ้ดีของงานแสดงสินคา้นั้นหรือไม่ งานแสดงสินคา้นั้นเหมาะสมกบัตวับริษทัหรือไม่ 
(Siskind, 1994; M. Smith, 1994) บริษทัจะตอ้งระบุวตัถุประสงค์ท่ีชดัเจน โดยจะตอ้งมุ่งเน้นไปท่ี
วตัถุประสงค์ของการจดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงปกติแลว้อาจมีประมาณ 2-5 ขอ้ และท าการจดัล าดับ
ความส าคญั ทั้งน้ี ส าหรับการจดัแสดงสินคา้ควรจะมีหนา้ท่ีในการขายและหนา้ท่ีอ่ืนท่ีไม่ใช่การขาย
รวมอยู่ดว้ยทั้งสองอย่าง (Kerin & Cron, 1987a) โดยทั้งสองหนา้ท่ีน้ีจะตอ้งมีการตรวจสอบว่าเป็น
วตัถุประสงคท่ี์เหมาะสม 

2. บริษทัจะตอ้งพยายามระบุประสิทธิภาพของกลยทุธ์ของบริษทั ซ่ึงการวดัประสิทธิภาพของ
การจดัแสดงสินคา้อาจท าไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ หากมีกลไกในการติดตามและการบริหารจดัการ
ท่ีตรวจสอบผลงานอย่างเหมาะสม โดยบริษทัอาจสร้างเกณฑว์ดัประสิทธิภาพขึ้นอย่างหลากหลาย  
โดยมุ่งเนน้ไปท่ีกลุ่มผูช้มและกิจกรรมของผูจ้ดัแสดงควบคู่กบัวิธีการปรับปรุงประสิทธิภาพ ซ่ึงจะ
เห็นไดว้่าเกณฑ์วดัประสิทธิภาพเม่ือมีการจดัให้เขา้ท่ีเขา้ทางแลว้ ก็จะสามารถระบุผลกระทบของ
การโฆษณา การส่งเสริมการขายในขณะจดัแสดง (Herbig et al., 1998) 

3. บริษทัท่ีจดังานแสดงสินคา้ ควรมีการศึกษาความพยายามทั้งก่อน ระหว่าง และหลงัการ
ส่งเสริมการขายในการจดังานแสดง บริษทัท่ีจดังานแสดงควรพยายามดึงดูดลูกคา้แต่บริษทัไม่ควรท่ี
จะพึ่งพาเฉพาะผูจ้ดังานในการส่งเสริมการขายเท่านั้น ลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ควรจะไดรั้บขอ้มูลโดย
ผา่นจดหมายทางตรงหรือการโฆษณาท่ีเก่ียวกบัการมีส่วนร่วมของบริษทัในการจดังานแสดงสินคา้
ล่วงหนา้ นอกจากน้ี อาจมีการเช้ือเชิญหรือแมก้ระทัง่มีการจ าหน่ายบตัรใหแ้ก่ลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่
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เพื่อเขา้ร่วมงานท่ีบริษทัเป็นผูส้นับสนุน การส่งเสริมการขายก่อนจดังานแสดงถูกออกแบบมาเพื่อ
สร้างความสนใจใหก้บักลุ่มผูช้มทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่โดยสร้างความสนใจไปยงับูธของบริษทั 
และดึงดูดความสนใจในระหว่างการแสดงเพื่อสร้างสายสัมพนัธ์ระหว่างบริษทักบัลูกคา้ และเป็น
การสร้างช่วงเวลาติดต่อกบัลูกคา้อยา่งมีคุณภาพ รวมไปถึงเป็นการสร้างการดึงดูดหลงัจบงานแสดง
สินคา้ ซ่ึงเป็นการติดตามผลต่อการออกงาน (Herbig et al., 1998)  

4. บริษทัท่ีจดังานแสดงสินคา้ควรให้ความส าคญักบัการตรวจสอบถึงประสิทธิภาพการด าเนิน 
งานสูงสุดของพนกังานขายท่ีอยู่ในงานแสดงสินคา้ รวมไปถึงพนกังานประจ าบูธ ลกัษณะของงาน
แสดงสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ไม่ควรมีบุคลากรประจ าบูธท่ีไร้ประสบการณ์ (บุคลากรไม่มี
คุณภาพ) การศึกษาของ Paul Herbig Bradley O’Hara Frederick A. Palumbo, (1998) บ่งช้ีว่าสภาพ 
แวดลอ้มงานแสดงสินคา้ท่ีมีความวุ่นวาย อาจเป็นอุปสรรคขดัขวางผลการด าเนินงานและขีดความ  
สามารถของพนักงานขาย พนักงานขายท่ีประสบความส าเร็จมากท่ีสุดในงานแสดงสินคา้จะตอ้ง
เป็นนกัขายซ่ึงท าหนา้ท่ีในฐานะผูเ้ผยแพร่และนกัขายเพื่อการคา้ โดยปกติแลว้บุคลากรเหล่าน้ีจะไม่
เก่ียวขอ้งกบัการขายหรือการบริการหลงัการขาย กิจกรรมของบุคลากรเหล่าน้ีจะมุ่งเนน้ไปท่ีการสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบับริษทัและเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ลูกคา้เกิดแรงจูงใจและมีการตอบสนองต่อ
ผลิตภณัฑข์องบริษทั ตราสินคา้ การให้ขอ้มูลท่ีน่าสนใจแก่ผูท่ี้สนใจในผลิตภณัฑ ์การก าหนด Leads 
และการคน้หาขอ้มูลของอุตสาหกรรม การคดัเลือกบุคลากรประจ าบูธจึงควรท าอย่างระมดัระวงั 
เพื่อท่ีจะสร้างความแตกต่างในดา้นของผลลพัธ์และประสิทธิภาพ  

เม่ือบริษทัเลือกท่ีจะใชก้ารจดังานแสดงสินคา้ ขั้นตอนต่อไปในการด าเนินการ คือ การวางแผน
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกนัทั้งหมดให้สามารถด าเนินไปไดต้ลอดระยะการเตรียมความพร้อม ระยะการ
ด าเนินงาน และระยะการติดตามผล ในรูปแบบท่ีเป็นระบบและมีโครงสร้าง ซ่ึงกระบวนการวางแผน
แบบมุ่งเน้นการบริหารจะตอ้งผสานเขา้กบัส่วนประสมทางการตลาดของบริษทั  (M. Kirchgeorg, 
2005; Manfred Kirchgeorg et al., 2009) ซ่ึงประกอบด้วย การวิเคราะห์สถานการณ์  การก าหนด
วตัถุประสงคท์างการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของการจดั
งานแสดงสินคา้ การวางแผนส่วนประสมทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การประยุกตใ์ช้
วิธีทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ และการควบคุมทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ 
จะเห็นว่าผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะตอ้งให้ความส าคญักับการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด  และ
ด าเนินการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดตามขั้นตอนท่ีกล่าวมาขา้งตน้อย่างรอบคอบและเหมาะสม 
เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัให้กบัผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ตลอดจนเป็นแนวทางในการ
ปฏิบติัตลอดการจดังานแสดงสินคา้ และหลงัจากเสร็จส้ินงานแสดงสินคา้ ผูอ้อกงานแสดงสินคา้ท่ี
ไม่สามารถก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีดีพอ และไม่เหมาะสม อาจส่งผลต่อความสามารถในการ
แข่งขนั และผลการด าเนินงานของบริษทัอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ในทางตรงขา้ม ถา้ผูอ้อกงานสินคา้มี
การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม จะเป็นส่วนท่ีส าคญัอย่างมากท่ีจะช่วยให้บริษทัจะไดรั้บ
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ผลดีจากการจดังานแสดงสินคา้ ท าใหมี้ความสามารถในการแข่งขนัท่ีสูงขึ้น มีผลต่อการด าเนินงาน
ท่ีดีขึ้น  

 
ตอนท่ี 2 ความรู้เกี่ยวกบัการจัดการงานแสดงสินค้า (Knowledge and Trade Show Management) 

2.1 ความเป็นมาและความหมายของความรู้เกี่ยวกบัการจัดงานแสดงสินค้า 
ความรู้เก่ียวกบัการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้นั้นเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ท่ีส่งผลต่อการ

สร้างประโยชน์ทั้งผูจ้ดังาน (Organizers) และผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitors) เป็นการสร้างผลงานท่ีมี
ประสิทธิภาพอย่างมืออาชีพท่ีหายาก ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ 
เพื่อสร้างสรรคง์านอยา่งมีคุณค่าของทกัษะ มีการวางแผนล่วงหนา้ มีการจดัการ มีผูเ้ช่ียวชาญในดา้น
ต่างๆ เช่น ดา้นสินคา้ ดา้นการออกแบบ การวางแผนงาน การน าเสนอสินคา้และการแสดงสินคา้ มี
การจดัการแสดงนิทรรศการท่ีสร้างประสบการณ์เร่ืองราวแก่ผูเ้ขา้ชมงาน (Visitors) ผูจ้ดังานจะตอ้ง
มีการบริหารจดัการงบประมาณและตน้ทุนในการจดัการ (Biz Tradeshows, 2011) การจดัการงาน
แสดงสินคา้นั้น ผูจ้ดังาน (Tradeshow organizers) จ าเป็นจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในกระบวนการ
จดัการ มีการแบ่งปันความรู้ (Knowledge sharing) ภายในทีมงาน เพื่อการแกปั้ญหาและพฒันารูปแบบ
ของงานใหมี้ประสิทธิภาพ (Reychav, 2009)  

Ling-yee, (2007) กล่าววา่ ก่อนงานแสดงสินคา้ บริษทัต่างๆ ในอุตสาหกรรมจะตอ้งใช้ความ 
สามารถของบุคลากรในการสร้างพนัธมิตรและเครือข่าย ถา้บริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้มีความสามารถ
ในการเขา้ถึงทรัพยากรผ่านทางการแสวงหาความเป็นหุ้นส่วนกนันั้น จะท าให้ไดรั้บแรงจูงใจในการ
เขา้ร่วมในงานแสดงสินคา้อย่างต่อเน่ือง และมีพลงัในการสนับสนุนการมีส่วนร่วมในงานแสดง
สินคา้ ระหว่างการจดังานแสดงสินคา้ บุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพจะตอ้งให้ความสนใจเป็นพิเศษต่อ
ความสามารถทางการเช่ือมโยงกบัลูกคา้ของบริษทั ในการสร้างทรัพยากรท่ีส าคญัท่ีมีความจ าเป็น
ต่อการขายในระหว่างการจดังาน บริษทัตอ้งจดัสรรพนกังานขายให้เหมาะสมโดยเป็นผูท่ี้มีความรู้
ดา้นสินคา้ มีทกัษะดา้นการขาย และมีความรู้แบบมุ่งเนน้ตามลูกคา้ ท่ีสามารถปรับเปล่ียนพฤติกรรม
การขายได ้และหลงัการจดังานแสดงสินคา้ บริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะใหค้วามสนใจมากยิ่งขึ้น
ต่อทรัพยากรส าคญัท่ีสนบัสนุนกิจกรรมการติดตามผลหลงัการจดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงจดัเป็นความ 
สามารถทางการบริหารในหน่วยงานต่างๆ มีขอ้เสนอแนะว่าการฝึกอบรมพนักงานประจ าบูธจะ
ครอบคลุมความเช่ียวชาญในหนา้ท่ีต่างๆ เช่น ทกัษะการเปิดตวัสินคา้ใหม่ ทกัษะในการด าเนินการ
ตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ ทกัษะการบริการลูกคา้ เป็นตน้ บริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะมีความพึง
พอใจต่อผลการด าเนินงานของงานแสดงสินคา้อย่างมาก เม่ือการด าเนินงานอยู่ในมือของบุคลากร
ประจ าบูธท่ีมีความเช่ียวชาญมากยิง่ขึ้น และการออกแบบบูธท่ีดียิง่ขึ้น (Ling-yee, 2007) 

จะเห็นไดว้่า แมอุ้ตสาหกรรมงานแสดงสินคา้จะมีความส าคญัและเป็นประโยชน์ แต่งาน
แสดงสินคา้จะไม่ส่งผลดีเท่าท่ีควรต่อบริษทั ถา้ขาดแคลนบุคลากรในการจดัการแสดงสินคา้ท่ีไม่มี



19 

 

ประสิทธิภาพ เพราะทรัพยากรบุคคลมีบทบาทส าคญัทั้งทางตรงและทางออ้มผ่านทางกระบวนการ
ดา้นการตลาดของงานแสดงสินคา้ ในการสนบัสนุนใหบ้ริษทับรรลุผลการด าเนินงานของงานแสดง
สินคา้ (Ling-yee, 2007) เกินกวา่ร้อยละ 90 ของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ไดร้ะบุวา่มีความรู้ความเขา้ใจ
ในการจดัแสดงสินคา้องคป์ระกอบท่ีส าคญัมากกว่าโปรแกรมการตลาด ร้อยละ 50 เขา้ร่วมการแสดง
สินคา้หรือมากกวา่ปีท่ีมีผูเ้ขา้ร่วมเกือบหน่ึงในสิบหรือ 25 ปีขึ้นไป แสดงใหเ้ห็นวา่บริษทัขนาดใหญ่
ไดมี้การจดังานแสดงสินคา้ทุกปี และเพิ่มมากขึ้นเม่ือจ านวนผลิตภณัฑข์องบริษทัไดน้ าผลิตภณัฑม์า
แสดงสินคา้มากขึ้น แสดงให้เห็นว่ามีแนวโน้มท่ีจะจดัแสดงสินคา้และมีความสัมพนัธ์โดยตรงกบั
คุณภาพของการบริการงานแสดงสินคา้ดา้นการรับรู้ และสร้างความพึงพอใจ เน่ืองจากผูแ้สดงสินคา้
ไดเ้พิ่มส่วนแบ่งการตลาด และงานแสดงสินคา้ดา้นความภกัดีและการมีส่วนร่วมในการจดังานแสดง
สินคา้ของบริษทัท่ีแสดงสินคา้มีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสูงกว่าบริษทัไม่มีการจดังานแสดงสินคา้ 
(Herbig et al., 1998)  

2.2 วัตถุประสงค์ของความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า 
วตัถุประสงคส์ าหรับการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้เป็นการน าเสนอสินคา้ท่ีอุตสาหกรรม

การจดังานแสดงสินคา้ไดม้องว่ามีประสิทธิภาพทางการตลาดมากท่ีสุดส าหรับหน่วยธุรกิจท่ีจดังาน
แสดงสินคา้อย่างต่อเน่ือง ธุรกิจท่ีให้ความสนใจจดังานแสดงสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัส่วนผสมทาง 
การตลาดโดยตรงเฉพาะการขายในสถานท่ีไดรั้บเงินมากขึ้น ในช่วงห้าปีท่ีผ่านมา การเจริญเติบโต
ของการแสดงสินคา้และค่าใช้จ่ายการแสดงสินคา้ไดเ้พิ่มขึ้นอย่างมาก ในขณะเดียวกนั เปอร์เซ็นต์
ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีไดจ้ดัสรรให้กบังานแสดงสินคา้ส าหรับองคก์รส่วนใหญ่คงท่ีหรือ
เพิ่มขึ้นเลก็นอ้ย (Herbig et al., 1998) ผลการศึกษาของ Herbig et al., ยงัพบอีกวา่ การบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้แสดงถึงคุณภาพของผูร่้วมชมงานท่ีแสดงผลิตภณัฑ ์และจึงเป็นตน้ทุนต่อการแสดง
สินคา้ท่ีส่งผลตรงต่อการขาย ถึงแมว้า่การจดังานแสดงสินคา้มีขอ้เสียมากมาย เช่น ตน้ทุนใชง้านแสดง
สินคา้เพิ่มสูงขึ้น และอาจท าใหร้าคาสินคา้เพิ่มขึ้นก็ตาม งานแสดงสินคา้ยงัคงมีการบริหารจดัการอย่าง
เป็นระบบ เพื่อสร้างผลก าไรจากการขายสินคา้กบับูธ ดงันั้น การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้จึงเป็น
ผลลพัธ์เชิงปริมาณจากงานแสดงสินคา้ ท าให้ผูบ้ริหารจ านวนมาก (โดยเฉพาะควบคุมได)้ อาจมีความ
กงัวลเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มสูงขึ้น อยา่งไรก็ตาม การคา้แสดงใหเ้ห็นวา่ยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 

งานแสดงสินคา้อาจใชเ้พื่อวตัถุประสงคใ์นการซ้ือต่อเน่ืองและการซ้ือต่อยอด และการจดัหา
ขอ้มูลข่าวสารของกลุ่มลูกคา้ เพราะฉะนั้น การบริการลูกคา้โดยใชอิ้นเทอร์เน็ตจึงมีความส าคญัทั้งต่อ
กระบวนการขาย และการขายในระดบัอุตสาหกรรมโดยรวม จากขอ้คน้พบเฉพาะท่ีวา่การใช ้website 
ส าหรับการส่งเสริมการตลาดในช่วงก่อนการจดังานแสดงสินคา้ การติดตามผล และในช่วงหลงัการ
จดังานแสดงสินคา้ มกัเป็นผลมาจากการมุ่งเนน้ดา้นการตลาดท่ีให้ความส าคญักบัการประสานงาน
ระหว่างหน่วยงานและลูกคา้ ดงันั้น ผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ควรหารูปแบบการใช้งานบริการบน
อินเทอร์เน็ต ท่ีมีประโยชน์ในแง่ของการปรับปรุงประสิทธิภาพและการประสานกนัภายใน และผู ้
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ออกงานแสดงสินคา้ควรใชป้ระโยชน์อย่างเต็มท่ีจากความสามารถโตต้อบ และความเช่ือมโยงกนัของ
ส่ือบนอินเทอร์เน็ต เพื่อสร้างสรรคแ์ละส่งมอบคุณค่าท่ีดีท่ีสุดให้กบัลูกคา้ โดยคุณภาพเน้ือหาขอ้มูล
ในบริบทแบบออนไลน์นั้น ผูอ้อกงานแสดงสินคา้ควรให้ความส าคญัเป็นพิเศษกบัลกัษณะ 3 ประการ
ในเน้ือหาของขอ้มูลข่าวสารบน website (Barnes, Scornavacca, & Innes, 2006) ไดแ้ก่  

(1) ขอ้มูลข่าวสารมีความทนัสมยั 
(2) ขอ้มูลข่าวสารมีความถูกตอ้งและมีความคงสภาพ 
(3) ขอ้มูลข่าวสารมีประโยชน์ และช่วยอ านวยความสะดวกในการตดัสินใจของลูกคา้ 

ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ควรให้ความส าคญักบัการจดักิจกรรมพิเศษในการจดังานแสดงสินคา้ 
เพราะกิจกรรมพิเศษท่ีจดัขึ้นในการจดังานแสดงสินคา้เป็นอีกปัจจยัส าคญัในการดึงดูดใจใหมี้ผูอ้อก
งานแสดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้มากขึ้น โดยเฉพาะกิจกรรมดา้นการส่งเสริมการขายใน
รูปแบบต่างๆ การอ านวยความสะดวกในการติดต่อกบัซพัพลายเออร์ (Supplier) การเตรียมความพร้อม
ในดา้นต่างๆ เพื่อให้การช่วยเหลือผูบ้ริโภคในประเภทสินคา้ท่ีมีความซบัซ้อน และการบริหารสินคา้
คงคลงัเพื่อตอบสนองต่อการซ้ือขั้นสุดทา้ย (T. M. Smith et al., 2003) กิจกรรมพิเศษเหล่าน้ีจะเป็น
ตวักระตุน้ให้งานแสดงสินคา้มีความน่าสนใจ ทั้งในสายตาของผูอ้อกงานแสดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชม
งานแสดงสินคา้ กล่าวคือ ในส่วนของผูอ้อกงานแสดงสินคา้ก็จะไดรั้บความสะดวกสบายในการติดต่อ
กบัลูกคา้ ตลอดจนกบัซัพพลายเออร์ (Supplier) และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ในทุกๆ ขั้นตอน
การตลาด ซ่ึงรวมไปถึงการขายขั้นสุดทา้ยดว้ย ซ่ึงจะส่งผลใหผู้อ้อกงานแสดงสินคา้สามารถท าเงินได้
มหาศาลในงานแสดงสินคา้ ในส่วนของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้นั้น กิจกรรมพิเศษดา้นการส่งเสริม
การขายจะเป็นตวักระตุน้อยา่งดีในการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ีการใหค้วามช่วยเหลือของ (Trade Show 
Bureau, 1988a) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ในดา้นต่างๆ เช่น การจดัสถานท่ีท่ีสามารถใชด้ าเนินธุรกรรมดา้น
ต่างๆ ท่ีเหมาะสม การให้ความช่วยเหลือและบริการดา้นขอ้มูลข่าวสารในกรณีท่ีสินคา้มีความสลบั 
ซบัซอ้น ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีลว้นเป็นส่ิงท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ และเป็น
อีกปัจจยัท่ีท าใหง้านแสดงสินคา้มีประสิทธิภาพ  

2.3 องค์ประกอบของความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดงสินค้า (Knowledge and Trade Show 
Management) 

ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัมุ่งเนน้ศึกษาความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ท่ีมีอิทธิพล
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ทั้งยงัส่งผลทางตรงต่อประสิทธิผลการจดัการงานแสดงสินคา้ 
โดยผูว้ิจยัไดท้ าการทบทวนวรรณกรรม และท าการสังเคราะห์วรรณกรรมเก่ียวกบัความรู้เก่ียวกบั
การจดัการงานแสดงสินคา้ เพื่อให้ทราบถึงองคป์ระกอบของความรู้ความเขา้ใจและการจดัการงาน
แสดงสินคา้ (Trade Show Management) ท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ผูว้ิจยัได้
ท าแสดงไวใ้นตารางท่ี 2.2    
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ตารางท่ี 2.2 แสดงองคป์ระกอบของการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้และแหล่งอา้งอิง 

 

อ้างองิ  
(ผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

ความรู้เกีย่วกบั
งานแสดงสินค้า 

กฎระเบียบ
ข้อบังคับ 

การบริหาร
จัดการต้นทุน 

(Trade Show Bureau, 1986b)    
(Ducate, 2001, 2002)    
(Adams, 2016)    
(Reychav, 2009)    
(Manfred Kirchgeorg, Jung, & Klante, 2010)    
(Jin et al., 2012)    
(U. Gottlieb, Brown, & Ferrier., 2014)    
Beers, (2016)    
P. Smith, (2014)    
 

2.3.1 ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า 
ผลการศึกษาของ Reychav (2009) พบวา่ จากการวิเคราะห์ดา้นความรู้ของบริษทัจดังานแสดง

สินคา้จะมีขอ้จ ากดัในการจดัการความรู้ ท่ีท าใหผู้จ้ดังานไดมี้การเรียนรู้การจดังานแสดงสินคา้อย่าง
เป็นกระบวนการ ส่งผลให้การจดังานเป็นไปอย่างท่ีคาดหวงั การแบ่งปันความรู้มีบทบาทส าคญัใน
การสร้างความรู้ความเขา้ใจให้แก่ทีมงานท่ีท างานเป็นกระบวนการจากการเรียนรู้ Manfred Kirchgeorg, 
Jung, & Klante, (2010) กล่าววา่ การเรียนรู้เก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับผูจ้ดั
งานท่ีสามารถเขา้ใจถึงสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนัของตลาดและคู่แข่งขนั เป้าหมายของการจดังานมี
การแสดงถึงสถานการณ์ท่ีแสดงให้เห็นในระดบัท่ีแตกต่างกนัมีความส าคญัส าหรับการแสดงสินคา้ 
เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ถา้ผูจ้ดังานมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการจดัการงานแสดง
สินคา้ก็สามารถเขา้ใจถึงสถานการณ์ท่ีคาดการณ์ว่างานแสดงสินคา้จะถูกแทนท่ีอย่างสมบูรณ์โดย
วิธีการต่างๆ ตามแผนงานตั้งแต่ตน้ ตลอดจนสถานการณ์การคาดการณ์ตลาดการแข่งขนัสูงส าหรับ
การจดังานแสดงสินคา้ (Manfred Kirchgeorg et al., 2010) 

นอกจากน้ี ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการวางแผนการจดัจ าหน่ายท่ีจะตอ้ง
พิจารณาถึงความสะดวก และนิสัยในการซ้ือของลูกคา้เช่นกนั (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2557) กรม
ส่งเสริมอุตสาหกรรม ไดแ้สดงแนวคิดส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้ว่าจะตอ้งทราบถึงขอ้มูลเก่ียวกบั
พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ในประเทศนั้นๆ รวมถึงคู่คา้ ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดถู้กตอ้ง 
โดยบางคร้ังผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งหาขอ้มูลของสินคา้และผูแ้สดงสินคา้อีกดว้ย ทั้งน้ี เพื่อช่วย
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ให้ผูจ้ดังานสามารถแสดงสินคา้ไดต้รงตามเป้าหมายและสามารถกระจายสินคา้ไดเ้ร็ว การทราบถึง
ตน้ทุนในการจดังานแสดงสินคา้ก็เช่นเดียวกนั ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการจดัการ
ตน้ทุนและงบประมาณอยา่งถูกตอ้ง งานแสดงสินคา้เป็นกระบวนการซ้ือในระดบัอุตสาหกรรม เม่ือ
ผูข้ายในฐานะผูอ้อกงานแสดงสินคา้ตอ้งเผชิญกบักระบวนการขายหลากหลายรูปแบบนั้น การจดัสรร
บุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญส าหรับการออกงานแสดงสินคา้จึงเป็นส่ิงส าคญัเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจาก
บุคลากรผูอ้อกงานแสดงสินคา้ และผูป้ระจ าบูธ มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของงานแสดงสินคา้ 
เพราะเป็นส่วนท่ีท าใหกิ้จกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน กิจกรรมการขายในระหว่างการจดังาน 
และกิจกรรมการติดตามผลภายหลงัการจดังานด าเนินไปไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพหรือไม่ ขึ้นอยู่กบั
ความรู้เก่ียวกบัความสามารถของบุคลากรเหล่าน้ี กล่าวไดว้า่ ทรัพยากรบุคคลประจ าบูธ ก็คือ จ านวน
และการฝึกอบรมของบุคลากรประจ าบูธ (Gopalakrishna & Lilien, 1995; Gopalakrishna & Williams, 
1992; Ling-yee, 2007) เจา้หนา้ท่ีประจ าบูธท่ีผา่นการฝึกอบรมมาแลว้ สามารถติดต่อกบัลูกคา้ท่ีคาดหวงั
ท่ีเขา้มาชมบูธไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และจ านวนเจา้หนา้ท่ีประจ าบูธท่ีมีเพียงพอก็สามารถเปล่ียน
จากการติดต่อพนกังานขายไปเป็นลูกค้าท่ีมีโอกาสซ้ือในรูปแบบท่ีมีประสิทธิภาพ หรือการกระตุน้
พนกังานขาย เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย อยา่งไรก็ตาม แมว้า่ผลการด าเนินงาน
ของพนกังานขายอาจขึ้นอยูก่บัปัจจยัดา้นอ่ืนท่ีไม่สามารถควบคุมไดด้ว้ย เช่น ความมีช่ือเสียงของบริษทั
ในอุตสาหกรรม คุณภาพสินคา้ของบริษทัเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั เป็นตน้ แต่พนกังานประจ าบูธท่ีมี
ประสิทธิภาพจะสามารถท าใหปั้จจยัเหล่าน้ีมีความส าคญัต่อยอดขายลดลง โดยบุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพ
ส าหรับงานแสดงสินคา้จะตอ้งสามารถสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดของงานแสดงสินคา้ไดท้ั้ง
กิจกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน กิจกรรมการขายในระหว่างการจดังาน และกิจกรรมการ
ติดตามผลภายหลงัการจดังาน กล่าวคือ (Ling-yee, 2007) ผูจ้ดังานแสดงสินคจ้ะตอ้งมีความรู้ความ
เขา้ใจเก่ียวกบักฎระเบียบขอ้บงัคบัท่ีมีไว้ เพื่อประโยชน์ของทั้งบริษทัผูจ้ดังานและผูแ้สดงสินคา้ 
รวมถึงผูเ้ขา้ชมงาน  

ผูจ้ดังานจะตอ้งมีการบริหารจดัการอยา่งเหมาะสม มีการช้ีแจงขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวกบักิจกรรม
การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย ตลอดจนผูเ้ขา้ร่วมชมงานอยา่งเหมาะสม ส าหรับ
กระบวนการตดัสินใจเชิงกลยทุธ์ (Trade Show Bureau, 1986b) ผูจ้ดัการดา้นการตลาดของบริษทัจดั
งานแสดงสินคา้จะตอ้งใช้เคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีสามารถรวบรวมขอ้มูลข่าวสารทางการ
แข่งขนั และทางการตลาดได ้ดว้ยเหตุน้ีผูจ้ดัการระดบัอาวุโส จึงควรไดรั้บการแนะน าให้ใช้ความ
ไดเ้ปรียบจากคุณค่าเชิงกลยุทธ์ของงานแสดงสินคา้ (Trade Show Bureau, 1994) ท่ีส่งผลต่อการสร้าง
คุณภาพการบริการให้เท่ากบัหรือมากกวา่ท่ีลูกคา้คาดหวงั เม่ือเปรียบเทียบคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บ
กบัคุณภาพการบริการท่ีคาดหวงัไว ้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก (Kotler, 
2002) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการดา้นความน่าเช่ือถือ
ของบริการ (Reliability) ความไวว้างใจ (Assurance) ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) การเขา้ถึงจิตใจ 
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(Empathy) และการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) (Parasuraman, Zeithaml, 
L, & Berry, 1990) เป็นการสร้างคุณภาพการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการได้อย่าง
มีประสิทธิภาพสูงสุด การท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพตรงกบัเป้าหมายแลว้ ย่อมไดรั้บผลการ
ประเมินด้านความพึงพอใจ ความภกัดีและเกิดการซ้ือซ ้ าในท่ีสุด (Parasuraman, Berry, & Zeithaml, 
1988) คุณภาพการใหบ้ริการถูกก าหนดโดยลูกคา้ ลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณาวา่อะไรคือคุณภาพ ตามมุมมอง
ท่ีแตกต่างกนัของลูกคา้ การให้บริการท่ีดีมีคุณภาพจึงตอ้งท าอย่างสม ่าเสมอและต่อเน่ือง  คุณภาพ
การใหบ้ริการจะเกิดขึ้นไดด้ว้ยความร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง ไม่วา่จะเป็นผูป้ฏิบติังานในส่วน
งานใด การควบคุมคุณภาพของการปฏิบติังานเป็นเร่ืองท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของการใหบ้ริการท่ีมี
คุณภาพได ้(Buzzell & Gale, 1987)  

จากการทบทวนวรรณกรรม พบวา่ ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีความส าคญั
ต่อแนวทางปฏิบติัส าหรับผูป้ระกอบการในประเทศไทย ผูป้ระกอบการท่ีมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
การจดังานแสดงสินคา้จะก่อให้เกิดความเขา้ใจในกระบวนการ วิธีการ และแนวทางในการแกไ้ขปัญหา
ในการจดังานแสดงสินคา้ ดงัเช่น กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2557) ไดใ้ห้แนวคิดส าหรับผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้วา่ จะตอ้งทราบถึงขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ในประเทศนั้นๆ รวมถึงคู่คา้ 
ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดถู้กตอ้ง โดยบางคร้ังผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งหาขอ้มูลของ
สินคา้และผูแ้สดงสินคา้อีกดว้ย ทั้งน้ี เพื่อช่วยให้ผูจ้ดังานสามารถแสดงสินคา้ไดต้รงตามเป้าหมาย
และสามารถกระจายสินคา้ไดเ้ร็ว กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2557) ยงักล่าวต่ออีกวา่ ผูจ้ดังานจะตอ้ง
ทราบถึงตน้ทุนในการจดังานแสดงสินคา้และจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการจดัการตน้ทุน
และงบประมาณอย่างถูกตอ้ง งานแสดงสินคา้เป็นกระบวนการซ้ือในระดบัอุตสาหกรรม ผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้และผูแ้สดงสินคา้จะตอ้งมีความเขา้ใจในกฎและระเบียบของการจดังานแสดงสินคา้ (U. 
Gottlieb et al., 2014)  

2.3.2 กฎระเบียบและข้อบังคับ 
ผูมี้ส่วนร่วมกบัการแสดงสินคา้ตอ้งมีความเขา้ใจในกฎและระเบียบของการจดังานแสดง

สินคา้วา่ งานแสดงสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีส่งเสริมความตอ้งการขอ้มูลข่าวสารเชิงกลยุทธ์ของฝ่ายบริหาร
ระดบัอาวุโสได ้(U. Gottlieb et al., 2014) ถา้มีการบริหารจดัการอย่างเหมาะสม ขอ้มูลข่าวสารท่ีได้
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการแข่งขนั การตรวจวิเคราะห์ดา้นการตลาด และกิจกรรมการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มกัจะเป็นปัจจยัน าเขา้ท่ีส าคญัมากส าหรับกระบวนการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ 
(Trade Show Bureau, 1986b) ส่ิงน้ีแสดงไดว้่าผูจ้ดัการดา้นการตลาดควรมองงานแสดงสินคา้ในฐานะ
เคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีสามารถรวบรวมขอ้มูลข่าวสารทางการแข่งขนั และทางการตลาดได ้
ดว้ยเหตุน้ี ผูจ้ดัการระดบัอาวุโสจึงควรไดรั้บการแนะน าให้ใชค้วามไดเ้ปรียบจากคุณค่าเชิงกลยุทธ์
ของงานแสดงสินคา้ (Trade Show Bureau, 1994) 
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ส าหรับในประเทศสหรัฐอเมริกา ผูแ้สดงสินคา้จะตอ้งมีความรู้เร่ืองกฎระเบียบในการจดังาน 
รวมถึงขอ้หา้มต่างๆ เก่ียวกบังานแสดงสินคา้แต่ละงาน ดงันั้น การจดัแสดงนิทรรศการถือเป็น "ท่ีพกั
สาธารณะ" และอยู่ภายใตข้อ้ก าหนดของ Americans with Disabilities Act (ADA) of 1990 ผูจ้ดัการ
แสดงส่วนใหญ่มีส่วนในสัญญาเช่าพื้นท่ีซ่ึงระบุว่าผูเ้ขา้ร่วมงานเขา้ใจว่า ADA ตอ้งการให้ผูจ้ดัแสดง
สามารถเขา้ถึงบุคคลท่ีมีความพิการไดแ้ละยอมรับว่าผูแ้สดงสินคา้ตอ้งรับผิดชอบต่อการแสดงว่า
สอดคลอ้งกบั ADA และความรับผิดชอบของ ADA กบัร่างกายบกพร่องทางสายตาหรือการได้ยิน 
นัน่หมายความวา่ ผูเ้ขา้ร่วมงานตอ้งรับประกนัการเขา้ชมนิทรรศการของตนอย่างเท่าเทียมกนั เพื่อให้
ผูเ้ขา้ร่วมประชุมทุกคนสามารถมีประสบการณ์ในบูธเดียวกนัไดโ้ดยไม่ตอ้งค านึงถึงประสบการณ์
ใดๆ ตวัอยา่งเช่น การจดัแสดงท่ีมีพื้นยกตอ้งรวมรางเขา้สู่อุปกรณ์เคล่ือนท่ีท่ีสามารถมว้นได ้และการ
จดัแสดงนิทรรศการบนบูธสองชั้นจะตอ้งมีส่ิงอ านวยความสะดวกแบบเดียวกนัในทุกระดบั เพื่อให้
ทุกคนสามารถมีประสบการณ์ในการจดัแสดงสินคา้ท่ีเท่าเทียมกนั นอกจากน้ี หากผูบ้ริหารการแสดง
แจง้ใหคุ้ณทราบวา่ผูเ้ขา้ร่วมประชุมท่ีบกพร่องทางการไดย้นิท่ีมีความประสงคจ์ะเขา้ชมนิทรรศการ
ของคุณและขอให้ล่ามภาษามือส่ือสารแก่ผูเ้ขา้ชมท่ีมีความบกพร่องทางสายตาหรือการไดย้ินดว้ย 
(Adams, 2016) ส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้แลว้นั้น จะตอ้งก าหนดกฎระเบียบขอ้บงัคบัเพื่อใหผู้แ้สดง
สินคา้ไดรั้บทราบเก่ียวกบัขอ้ก าหนดต่างๆ เช่น ผูจ้ดังานขอสงวนสิทธ์ิ ในการจดัสรรคูหา โดยจะตดัสิน
จากกลุ่มสินคา้จ านวนคูหา วนัท่ีสมคัรเขา้ร่วม และการช าระเงิน ความร่วมมือในกิจกรรมของกรม 
และอ่ืนๆ ตามความเหมาะสม หรือผูจ้ดังานไม่อนุญาตใหมี้บุคคลหรือนิติบุคคลอ่ืนท่ีไม่ไดส้มคัรเขา้
ร่วมงานกบัผูจ้ดังานโดยตรงมาแสดงหรือจ าหน่ายสินคา้ในพื้นท่ีของผูแ้สดงสินคา้ เป็นตน้ 

ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการวางกฎระเบียบต่างๆ นั้น ท าให้ผูแ้สดงสินคา้ไดรั้บทราบถึง
ขอ้มูลหรือขอ้ก าหนดต่างๆ ท่ีทางผูจ้ดังานไดก้ าหนดไวเ้ป็นขอ้ปฏิบติัเพื่อทราบ เป็นการแจง้เตือน
ไม่ใหผู้แ้สดงสินคา้โอนสิทธ์ิในการเขา้ร่วมงานและหรือมอบสิทธ์ิพื้นท่ีทั้งหมดหรือบางส่วนท่ีไดรั้บ
การจดัสรรไปให้ผูอ่ื้นท าการจ าหน่ายสินคา้ตลอดระยะเวลาการจดังาน  นอกจากน้ี ผูจ้ดังานจะตอ้ง
ก าหนดขอ้ปฏิบติัวา่สินคา้ท่ีจดัแสดงตอ้งเป็นสินคา้ท่ีไดรั้บอนุญาตใหเ้ขา้ร่วมงาน และผูแ้สดงสินคา้
จะตอ้งแสดงขอ้มูลหรือขอ้เท็จจริงเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้หรือบริการท่ีน ามาจ าหน่ายหรือจดัแสดง
ให้ครบถว้นถูกตอ้ง ตามท่ีบญัญติัไวใ้นพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค จะเห็นไดว้่า การก าหนด
กฎระเบียบเหล่าน้ีนั้น เป็นการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลให้เกิดการบริการท่ีเขา้ใจตรงกนั
กบัผูแ้สดงสินคา้ (Sashi & Perretty, 1992) งานแสดงสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จส่วนใหญ่ให้ความ 
ส าคญักบัการก าหนดกฎ ระเบียบ ขอ้บงัคบัต่างๆ ท่ีผสมผสานกบัความตอ้งการดา้นการตลาดใน
อุตสาหกรรม ทั้งน้ี เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในการสร้างคุณค่างานแสดงสินคา้ ผลการศึกษา Sashi & 
Perretty, (Sashi & Perretty, 1992) ยงัพบอีกว่า เหตุผลท่ีผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ นัน่คือ การแนะวิธีการ
ร่วมงานท่ีชดัเจน เขา้ใจได ้จากผูบ้ริหารการตลาดของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงท าใหผู้แ้สดงสินคา้
สามารถด าเนินการน าสินคา้มาแสดงและจ าหน่ายใหแ้ก่ผูเ้ขา้ชมงานไดอ้ย่างประสบความส าเร็จ ทั้งน้ี 
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เน่ืองจากการก าหนดระเบียบต่างๆ ให้ผูแ้สดงสินคา้ไดป้ฏิบติัตามนั้น เป็นการน าเสนอแนวทางการ
แสดงสินคา้ร่วมกนัและบ่งช้ีถึงวตัถุประสงคเ์ดียวกนั ส าหรับงานแสดงสินคา้แลว้นั้น ผูจ้ดังานจะตอ้ง
มีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัระเบียบหรือขอ้บงัคบัต่างๆ ท่ีก าหนดขึ้นมาเพื่อเป้าหมายแห่งความส าเร็จ
ทั้งผูแ้สดงสินคา้และผูจ้ดังาน (Sashi & Perretty, 1992) 

Shoham, (1992) กล่าวว่า ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดของบริษทัแสดงสินคา้จ านวนมากท่ีอยู่ใน
ต าแหน่งท่ีมีอิทธิพลเหนือการคา้ของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าการก าหนดกฎ 
ระเบียบต่างๆ ท าใหย้ากท่ีจะเลือกตวัเลือกเพื่อเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ในจ านวนท่ีมากขึ้น นอกจากน้ี 
หลายๆ บริษทัจดังานแสดงสินคา้ยงัคงค้นหาวิธีตั้งเป้าหมายและประเมินผลการด าเนินงานในการ
จดังานแสดงสินคา้ ดงันั้น การก าหนดกฎระเบียบต่างๆ จึงเป็นการยากท่ีจะรักษาจ านวนบริษทัเขา้
ร่วมแสดงสินคา้ ท าให้เกิดการประเมินจ านวนผู ้เขา้ร่วมงานก่อนการก าหนดกฎระเบียบต่างๆ ทั้งน้ี 
เน่ืองจากกฎระเบียบท่ีก าหนดขึ้นนั้น อาจส่งผลต่อการด าเนินงานจดังานแสดงสินคา้ก็เป็นได ้เช่น 
หากก าหนดกฎระเบียบท่ีรุนแรงเกินไป ผูเ้ขา้ร่วมงานอาจจะมีจ านวนท่ีนอ้ยลง หรือหากก าหนดกฎ 
ระเบียบไม่เขม้แขง็พอ ก็อาจท าใหผู้ร่้วมแสดงสินคา้เกิดความไม่เช่ือมัน่ก็เป็นได ้ทั้งน้ี แสดงให้เห็น
ถึงรูปแบบการก าหนดกฎระเบียบขอ้บงัคบัต่างๆ ท่ีควรจะตอ้งค านึงถึงประเภทของผูเ้ขา้ร่วมงานหรือ
ผูแ้สดงสินคา้ และผูม้าเขา้ชมงานในการแสดงและความส าคญั  

จะเห็นไดว้า่ การก าหนดรูปแบบการจดังานรวมถึงกฎระเบียบขอ้บงัคบัท่ีเหมาะสม มีผลโดยตรง
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีรวมการขายและเป้าหมายการจดังานต่อการตดัสินใจในการ
บริหารจดัการ (Shoham, 1992) บริษทัจดังานแสดงสินคา้ไดมี้การก าหนดกฎระเบียบขอ้บงัคบัของ
บริษทัจดังานแสดงสินคา้เป็นแนวทางใหบ้ริษทัแสดงสินคา้ไดป้ฏิบติัตาม ผลการศึกษาของ Williams, 
Gopalakrishna, & Cox, (1993) ช่วยให้ผูจ้ดัการของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ขนาดเล็กถึงขนาดกลาง 
สามารถประเมินประสิทธิภาพของบริษทัไดท่ี้งานแสดงสินคา้ เน่ืองจากบริษทัขนาดเลก็มกัมีทรัพยากร
นอ้ยกว่า และพวกเขาตอ้งตระหนกัถึงวิธีการในการปรับปรุงประสิทธิภาพเพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียง
จากการด าเนินงาน ดังนั้น การก าหนดกฎระเบียบขอ้บงัคบัแก่บริษทัแสดงสินคา้เป็นการก าหนด
เป้าหมายการด าเนินงาน การก าหนดแนวปฏิบติัส าหรับบริษทัแสดงสินคา้นั้นๆ 

ผูร่้วมแสดงสินคา้ (Exhibitors) ไดน้ าแนวทางการส่ือสารทางการตลาดซ่ึงเป็นกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีส าคญัยิ่งขึ้นส าหรับหลายๆ บริษทั แต่การวดัผลการปฏิบติังานของ TS ในปัจจุบนัไม่ได้
ครอบคลุมมิติท่ีส าคญัส าหรับผูเ้ขา้ร่วมงาน แต่ขึ้นอยูก่บัการตลาดและพฤติกรรมตามระบบการควบคุม
พฤติกรรมของผูร่้วมงานแสดงสินคา้ Kåre Hansen, (2004) พบวา่ การก าหนดระเบียบขอ้บงัคบัส าหรับ
ผูร่้วมงานแสดงสินคา้เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ การสร้างภาพและการสร้างแรงจูงใจ เพื่อให้บริษทั
แสดงสินคา้ไดเ้ห็นถึงความน่าเช่ือถือของโครงสร้างการจดังานรวมถึงปัจจยัและความถูกตอ้งเหมาะสม
ของงานแสดงสินคา้นั้น ดงันั้น จะเห็นไดว้่า การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ท่ีรวมถึงการก าหนด
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กฎระเบียบขอ้บงัคบัตามมาตรฐานความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งนั้น ช่วยเพิ่มศกัยภาพและคุณค่าท่ีสูงขึ้นของ
การแสดงสินคา้ (Kåre Hansen, 2004) 

Trade Show Advisor, (2017) กล่าวว่า เพื่อช่วยในการจดัการค่าใชจ่้ายในงานแสดงสินคา้ให้
เกิดประสิทธิภาพต่อผลการด าเนินงาน ผูจ้ดัแสดงสินคา้จ าเป็นตอ้งมีการประมาณการค่าใช้จ่ายใน
การแสดงสินคา้และสร้างงบประมาณการแสดงสินคา้ทุกปี เพื่อลดการเพิ่มขึ้นของค่าใชจ่้าย ผูบ้ริหาร
บริษทัแสดงสินคา้จ าเป็นจะตอ้งมีการควบคุมงบประมาณและค่าใชจ่้ายแต่ละรายการและมีการแบ่งแยก
และติดตาม นอกจากน้ี ผูบ้ริหารบริษทัแสดงสินคา้จ าเป็นตอ้งวางแผนส าหรับค่าใชจ่้ายท่ีไม่คาดคิด 
ดงันั้น การบริหารจดัการตน้ทุนและงบประมาณการแสดงสินคา้มกัจะรวมถึงประเภทค่าใชจ่้ายต่อไปน้ี
เช่นเดียวกบั ค่าลงทะเบียน ซ้ือ หรือซ่อมแซม/ ปรับปรุงการแสดงงานแสดงสินคา้บริการสถานท่ี 
การตลาด การสนบัสนุน และการส่งเสริมการขาย เช่าอุปกรณ์ พื้นท่ีเก็บขอ้มูลบูธ ค่าจดัส่งและค่าใชจ่้าย
ท่ีเก่ียวขอ้ง ค่าเดินทาง การจดัหาและการฝึกอบรม ค่าใชจ่้ายความบนัเทิงลูกคา้ในงานแสดง ดงันั้น 
นอกเหนือจากประเภทค่าใชจ่้ายทางการคา้เหล่าน้ีแลว้ มีค่าใชจ่้ายท่ีไม่คาดคิดอยู่เสมอ ซ่ึงผูบ้ริหาร
จะตอ้งวางแผนและควบคุมค่าใชจ่้ายใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด (Trade Show Advisor, 2017) 

Classic Exhibits, (2017) กล่าวถึงการจดัการตน้ทุนว่า บริษทัจดังานแสดงสินคา้ ควรก าหนด
งบประมาณการตลาดจดัแสดงท่ีสามารถท างานได ้ซ่ึงเป็นหน่ึงในค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด อยา่งไร
ก็ตาม เส้นแบ่งระหว่างค่าใช้จ่ายทางการตลาดและค่าใชจ่้ายทางการตลาดของแผนกจดัแสดงอาจ
ค่อนขา้งเลือนได ้ผูบ้ริหารจะตอ้งจดัสรรงบประมาณท่ีก าหนดไวอ้ย่างชดัเจนซ่ึงจะแยกออกการจดั
แสดงเป็นค่าใชจ่้าย อย่างไรก็ตาม เม่ือเวลาผ่านไปค่าใชจ่้ายในการจดัแสดงจะง่ายกว่าตน้ทุนเร่ิมตน้
ของงานจดัแสดงซ่ึงมกัจะมีนยัส าคญั เม่ือสร้างงบประมาณประเมินความสามารถในการรักษาค่าใชจ่้าย
ปีแลว้ปีเล่า ชัง่น ้าหนกัผลกระทบของการปรับกลบัในบางอุตสาหกรรม การปรับกลบัอาจเป็นอนัตราย
มากกวา่ท่ีไม่เคยจดัแสดงในตอนแรก แต่ส าหรับในปัจจุบนัน้ี บริษทัจดังานแสดงสินคา้จะตอ้งมีความรู้
ความเขา้ใจในการวางแนวปฏิบติัท่ีสอดคลอ้งกบักฎระเบียบขอ้บงัคบั เพื่อให้บริษทัแสดงสินคา้ได้
ทราบถึงแนวปฏิบติัในการน าสินคา้มาจดัแสดงและจดัจ าหน่าย การวางกฎระเบียบ และขอ้บงัคบัใน
การจดังานแสดงสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้บริษทัจดังานไดท้ราบถึงระเบียบการต่างๆ เช่น 
การจดัวางสินคา้ พาร์ติชนัรอบๆ บริเวณท่ีท าการด าเนินการ การจดัหาส่วนประกอบของบูธ พื้นท่ีบูธ 
เพียงพอ เพื่อรองรับการให้บริการโดยไม่ก่อให้เกิดความวิตกกงัวล การก าหนดใหแ้สงสวา่งเพียงพอ
เพื่อใหบ้ริการส่วนบุคคลไดอ้ยา่งปลอดภยั ทราบถึงการจดัเตรียมภาชนะบรรจุขยะ การจดัสถานท่ีจดั
แสดงพื้นท่ีส าหรับบริการส่วนบุคคล การจดัเตรียมตารางและชั้นวางท่ีเพียงพอ เพื่อให้แน่ใจว่าอุปกรณ์
ทั้งหมดจะถูกเก็บไวท่ี้พื้น ส าหรับงานแสดงสินคา้กลางแจง้จะตอ้งมีการตรวจสอบอย่างสม ่าเสมอ 
เพื่อใหแ้น่ใจวา่สถานท่ีจดัวางสินคา้มีความเหมาะสม เป็นตน้  
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2.3.3 การบริหารจัดการต้นทุน (Cost management)  
การบริหารจดัการตน้ทุนส าหรับงานแสดงสินคา้ถือเป็นกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริหาร

ท่ีจะตอ้งใชค้วามรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การส่ือสารทางการตลาดจากการใชง้านแสดง
สินคา้อาจดูเหมือนเป็นความพยายามในการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีราคาแพงจากการสร้างนิทรรศการ
เพื่อจดัการดา้นโลจิสติกส์ของงาน รวมถึงค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ อีกหลายรายการ การบริหารจดัการตน้ทุน
งานแสดงสินคา้อาจเป็นเคร่ืองมือท่ียอดเยีย่มส าหรับการท าการตลาดผลิตภณัฑบ์ริการและภาพลกัษณ์
ของบริษทัผูจ้ดังาน เป็นการเพิ่มมูลค่าสูงสุดท่ีบริษทัมีความสามารถในการวางแผนและความมุ่งมัน่
ทางการเงิน A.Poorani (1996) ไดก้ล่าววา่ การงานแผนงบประมาณและการจดัการตน้ทุนการจดังาน
แสดงสินคา้ท่ีดีนั้นไม่เพียงแต่จะก่อให้เกิดก าไรสูงสุดแก่บริษทัผูจ้ดังานแต่ยงัส่งผลต่อคุณภาพการ
จดังานแสดงสินคา้อีกดว้ย เน่ืองจากว่าเม่ือกิจการไดก้ าหนดและวางแผนตน้ทุนอย่างถูกตอ้ง จะท า
ให้ลดค่าใชจ่้าย และการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพเก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้เกิดความน่าเช่ือถือ
แก่บริษทัผูผ้ลิตสินคา้และแสดงสินคา้ ผลการศึกษาของ L.Lilien, (1983) พบว่า การใชจ่้ายส าหรับ
ผลิตภณัฑท่ี์ใชง้านแสดงสินคา้ การขายผลิตภณัฑแ์ละขั้นตอนในวงจรชีวิตจะแสดงใหเ้ห็นว่าส าคญั
ท่ีสุดในขั้นตอนการจดัตั้งงบประมาณ การบริหารจดัการตน้ทุนช่วยบริษทัมีความสามารถในการ
ส่ือสารทางการตลาดในเชิงอุตสาหกรรมและการวางแผนการส่งเสริมการขายและการตดัสินใจใน
การประเมินผล และส่งผลต่อการแสดงสินคา้ท่ีมีคุณภาพ (L.Lilien, 1983) 

ส าหรับอุตสาหกรรมการจดังานแสดงสินคา้แลว้นั้น การบริหารจดัการตน้ทุนมีความส าคญั
ต่อการบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการตน้ทุนและงบประมาณการจดังานแสดงสินคา้ท่ีมี
ประสิทธิภาพจะก่อให้เกิดการจดังานแสดงสินคา้เก่ียวกบัการจดัการการบริการตรงกบัความตอ้งการ
ของผูจ้ดัแสดงสินคา้เก่ียวกบัการจดัวางสินคา้ การจดักลุ่มสินคา้ การก าหนดราคาและโปรโมชนัต่างๆ 
และยงัท าใหผู้เ้ขา้ชมสามารถตดัสินใจไดว้่าตนเองสามารถซ้ือสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการ (L.Lilien, 
1983) ส าหรับผลการศึกษาของ Kijewski, Yoon, & Young, (1993) พบวา่ ลกัษณะของการตดัสินใจ
กระบวนการท่ีผูบ้ริหารใชใ้นการเลือกจดังานแสดงหรือไม่จดังานแสดงสินคา้ขึ้นอยู่กบัตน้ทุนและ
งบประมาณเป็นหลกั ส่ิงท่ีผลกัดนัให้ผูบ้ริหารบริษทัจดังานแสดงสินคา้ท าการตดัสินใจและการใช้
เกณฑใ์นการจดังานแสดงสินคา้ ผูจ้ดัการใชใ้นการประเมินประสิทธิภาพของการมีส่วนร่วมในการ
แสดง หลงัจากค าอธิบายขั้นตอนท่ีใชไ้ดข้อ้มูลเก่ียวกบัความเป็นจริงไปใชใ้นการตดัสินใจ มีการใช้
เกณฑก์ารประเมินตน้ทุนและการจดัท างบประมาณท่ีหลากหลายมาใชใ้นการประกอบการตดัสินใจ
เพื่อส่งผลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ (Kijewski et al., 1993) 

ส าหรับการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ อุตสาหกรรมการจดังานแสดงสินคา้เกิดขึ้นอย่าง
แพร่หลายและมองไดว้่ามีประสิทธิภาพทางการตลาดมากท่ีสุดส าหรับหน่วยธุรกิจท่ีจดังานแสดงสินคา้
อยา่งต่อเน่ือง ธุรกิจท่ีใหค้วามสนใจจดังานแสดงสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาดโดยตรง
เฉพาะการขายในสถานท่ีไดรั้บเงินมากขึ้น ในช่วงหา้ปีท่ีผ่านมา การเจริญเติบโตของการแสดงสินคา้
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และค่าใชจ่้ายการคา้แสดงสินคา้ไดเ้พิ่มขึ้นอย่างมาก ในขณะเดียวกนั เปอร์เซ็นตข์องส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีไดจ้ดัสรรให้กบังานแสดงสินคา้มีส าหรับองคก์รส่วนใหญ่คงท่ีหรือเพิ่มขึ้นเล็กนอ้ย (Herbig 
et al., 1998) ผลการศึกษาของ Herbig et al., ยงัพบอีกวา่ การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้แสดงถึง
คุณภาพของผูร่้วมชมงานท่ีแสดงผลิตภณัฑ ์และจึงเป็นตน้ทุนต่องานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลตรงต่อการ
ขาย ถึงแมว้่าการจดังานแสดงสินคา้มีขอ้เสียมากมาย เช่น ตน้ทุนใชง้านแสดงสินคา้เพิ่มสูงขึ้นและ
อาจท าใหร้าคาสินคา้เพิ่มขึ้นก็ตาม งานแสดงสินคา้ยงัคงมีการบริหารจดัการอยา่งเป็นระบบ เพื่อสร้าง
ผลก าไรจากการขายสินคา้กบับูธ ดงันั้น การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้จึงเป็นผลลพัธ์เชิงปริมาณ
จากงานแสดงสินคา้ ท าให้ผูบ้ริหารจ านวนมาก (โดยเฉพาะควบคุมได)้ อาจมีความกงัวลเก่ียวกบั
ค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มสูงขึ้น อยา่งไรก็ตาม การคา้แสดงใหเ้ห็นวา่ยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 

จะเห็นไดว้า่ การบริหารจดัการตน้ทุนในการจดังานแสดงสินคา้นั้น ผูจ้ดังานจะตอ้งให้ความ 
ส าคญัเป็นอย่างมาก เพื่อสามารถแข่งขนัได้ ส าหรับงบประมาณการจดัจ าหน่ายนั้น (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2557) การออกงานแสดงสินคา้แต่ละคร้ังนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งวางแผนงานล่วงหน้า 
รวมถึงการบริหารจดัการตน้ทุนท่ีเป็นส่วนส าคญั ผูจ้ดังานจะตอ้งทราบถึงตน้ทุนในเชิงของการตลาด 
และในเชิงการผลิต เช่น ในกระบวนการผลิตซ่ึงจ าเป็นจะตอ้งมีการสร้างทีมงานท่ีสามารถทราบถึง
ตน้ทุนและงบประมาณในการจดังานไดเ้ป็นอยา่งดี (กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, 2558) การ
จดัแสดงสินคา้นั้น ผูจ้ดังานจะตอ้งวางแผนงบประมาณและการจดัการตน้ทุนท่ีเหมาะสม เพื่อสามารถ
ต่อสู้กบัตลาดการแข่งขนัท่ีสูง (Ducate, 2002) การเพิ่มขึ้นของการแข่งขนัในตลาดการจดังานแสดง
สินคา้ส่งผลให้ผูจ้ดังานไม่สามารถบริหารจดัการตน้ทุนท่ีอาจเพิ่มขึ้นไปดว้ยก็เป็นได ้(Ducate, 2001) 
เพราะฉะนั้น ในการตลาดการแข่งขนัท่ีสูงขึ้นมาพร้อมกบัการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยใีนระดบัท่ีสูงขึ้น 
ท าใหเ้กิดตน้ทุนท่ีสูงขึ้นไปดว้ย ผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัเก่ียวกบัการบริหารจดัการ
ตน้ทุนท่ีส่งผลต่อการพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้ได ้(Ducate, 2001)  

ในปัจจุบนัน้ี Beers, (2016) กล่าวถึงตน้ทุนส าหรับงานแสดงสินคา้จากการค่าใชจ่้าย รวมถึง 
ค่าสถานท่ี สถานท่ี (Venue) ท่ีจะตอ้งจ่ายเป็นค่าเช่าสถานท่ี รวมถึงการบริการทั้งหมดเก่ียวกบัสถานท่ี 
การก าหนดราคาสถานท่ี รวมถึงการบริการเก่ียวกบัการจดังานเป็นนโยบายท่ีส าคญัต่อความส าเร็จ
ของการจดังานแสดงสินคา้ รวมถึงสัญญาและส่ิงอ านวยสะดวกรวมอยูใ่นราคาค่าเช่าอีกดว้ย ค่าติดตั้ง
บูธและอุปกรณ์ การจดังานแสดงสินคา้จ าเป็นตอ้งใชส้ถานท่ีและเป็นการแบ่งตารางเมตร เพื่อการ
สร้างบูธ ท่ีใหบ้ริษทัผูร่้วมแสดงสินคา้ไดเ้ช่าเพื่อน าสินคา้มาจดัวางสินคา้ในงาน รวมถึงการใชเ้ทคนิค
แสง เสียง ภาพของแต่ละบูธ อาจตอ้งมีค่าใชจ่้ายหรือค่าธรรมเนียมการแสดงสินคา้ การตลาด การตลาด
เป็นส่ิงหน่ึง ท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเป็นค่าโปรโมตและงานแสดงสินคา้เขา้ถึงกลุ่ม
ของผูเ้ขา้ชมงาน การตลาดท่ีเป็นการโปรโมตงานแสดงสินคา้เป็นการมุ่งเป้าหมายในการสรรหา
ผูเ้ขา้ร่วมชมงาน การตลาดเก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้มีบทบาทส าคญัในชีวิตของแผนธุรกิจ เช่น 
การท าการโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต วิทยุ และโทรทศัน์ ซ่ึงอาจจะใชจ่้าย 50% ของงบประมาณทั้งหมด 
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เพื่อท าการตลาด การบริหาร ค่าใชจ่้ายในการบริหารการด าเนินงานรวมถึงทีมบริหาร การจดังาน และ
การตลาดส าหรับงานแสดงสินคา้ ค่าจา้งพนกังาน นอกจากน้ี ยงัตอ้งมีค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัการบริหาร
จดัการหลกั ไดแ้ก่ การตลาด การด าเนินงานและการสนับสนุนลูกคา้ รวมถึงค่าจา้งส่วนเวลาหรือ
ชัว่คราวเพื่อหลีกเล่ียงค่าใชจ่้ายผลประโยชน์พนกังาน และค่าประกนัภยัและค่าธรรมเนียมตามกฎหมาย
การบริหารความเส่ียงเป็นส่ิงส าคญั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในการวางแผนงานเพื่อลดความเส่ียงท่ีคาดว่า
จะเกิดขึ้นหรือไม่ไดค้าดคิด วา่จะเกิดจากการจดังานแสดงสินคา้ เช่น การใหค้  าปรึกษาทางกฎหมาย
และการประกนัภยั ส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินค้าจะท าการประมาณการค่าใชจ่้ายเหล่าน้ีไวล้่วงหน้า 
เพื่อเป็นค่าใชจ่้ายในการป้องกนัและควบคุมความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้น (Beers, 2016) 

U. Gottlieb, Brown, & Ferrier., (2014) กล่าวว่า ความเขา้ใจในการจดัการตน้ทุนและงบประมาณ
การจดังานแสดงสินคา้นั้น ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการการจดังานแสดงสินคา้สามารถออกแบบและพฒันา
งานแสดงสินคา้ให้มีประสิทธิภาพในการบริหารจดัการผลประกอบการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
นอกจากน้ี ยงัส่งผลใหผู้เ้ขา้ชมสามารถตดัสินใจไดว้า่ตนเองสามารถซ้ือสินคา้ไดต้รงตามวตัถุประสงค์
ไดอ้ยา่งชาญฉลาด ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการบริหารจดัการตน้ทุนและงบประมาณ
ในการบริหารทรัพยากร พนกังาน อุปกรณ์เคร่ืองมือ เทคโนโลยี การจา้งผูเ้ช่ียวชาญเก่ียวกับการจดั
งานแสดงสินคา้ ผูเ้ช่ียวชาญดา้นสินคา้ รวมถึงการออกแบบกราฟิกส าหรับสร้างแรงจูงใจแก่ผูเ้ขา้ชม 
การบริหารทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพนั้น ท าให้ผูจ้ดังานสามารถสร้างความส าเร็จไดม้ากกว่า
การท่ีละเลยไม่สนใจเร่ืองงบประมาณหรือบริหารงบประมาณไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค์ของการ
จดังาน (U. Gottlieb et al., 2014) ผูป้ระกอบการท่ีสามารถบริหารจดัการตน้ทุนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ไม่เพียงแต่มีการพฒันางานแสดงสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จ แต่จะสามารถบริหารจดัการเงินลงทุน
ท่ีส่งผลต่อการสร้างประสิทธิภาพในการแข่งขนัไดเ้ป็นอย่างดี ท าให้ค่าใช้จ่ายการลงทุนออกโดย
มัน่ใจฝีมือทีมผูบ้ริหารมืออาชีพเป็นแนวทางเหตุการณ์ภารกิจส าคญัน้ี (Plan Ahead Events Expert, 
2016) ส าหรับการจดังานแสดงสินคา้นั้น การน ากลยทุธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนมาใชใ้นการบริหาร
จดัการตน้ทุนและงบประมาณถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูจ้ดังานควรใหค้วามส าคญั เพื่อช่วยในการปรับปรุง
ตน้ทุนส าหรับการแข่งขนัในธุรกิจเพื่อความส าเร็จขององคก์ารตามเป้าหมาย (นิโรธ เดชก าแหง และ 
ธีระวฒัน์ จนัทึก, 2559) จะเห็นไดว้า่ การจดัแสดงนิทรรศการทางการคา้เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ี
ส าคญัท่ีไดรั้บความสนใจเชิงประจกัษค์่อนขา้งนอ้ย ผลการศึกษาของ Shipley, Egan, & Wong, (2010) 
บริษทัวิศวกรรมขององักฤษไดมี้การจดัแสดงนิทรรศการโดยใชเ้กณฑก์ารเลือกรายการการคา้และ
เทคนิคการจดัท างบประมาณส าหรับการจดัแสดงนิทรรศการในสหราชอาณาจกัรและต่างประเทศ  
การจดัการตน้ทุนจะถูกให้ความส าคญัเป็นอนัดบัตน้ๆ กนัเลยทีเดียว เน่ืองจากว่าเป็นการบริหารจดัการ
ก าไรในอนาคตของการจดังานแสดงสินคา้ ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงสนใจศึกษาความรู้เก่ียวกบัการจดัการงาน
แสดงสินคา้ ความเขา้ใจกฎระเบียบและขอ้บงัคบั และการบริหารจดัการตน้ทุนการจดังานแสดงสินคา้
ท่ีส่งผลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ดงัภาพประกอบท่ี 2.1 แสดงสมมติฐานท่ี 1 
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P. Smith, (2014) ไดก้ล่าวถึงการบริหารจดัการตน้ทุนส าหรับโครงการของกิจกรรมทางธุรกิจ
ว่า การบริหารจดัการตน้ทุนและการวางแผนงบประมาณเป็นปัญหาทา้ทายระดบัโลก ท่ีเจา้ของกิจการ
และผูบ้ริหารระดบัสูงขององคก์รจะตอ้งเผชิญ การจดัการค่าใชจ่้ายส าหรับโครงการน้ีผูบ้ริหารจะตอ้ง
ใช้วิชาชีพแกปั้ญหาและวางแผนอย่างมืออาชีพในดา้นการส ารวจปริมาณตน้ทุน และจะตอ้งมีการ
ควบคุมโครงการใหอ้ยูใ่นระดบัตน้ทุนท่ีไดก้ าหนดไว ้ผูบ้ริหารโครงการให้บริการการจดัการค่าใชจ่้าย
และตน้ทุนในการด าเนินงาน การจดัการตน้ทุนส าหรับธุรกิจจดังานแสดงสินคา้นั้น ผูบ้ริหารจะตอ้ง
ใชค้วามเป็นมืออาชีพในการวางแผนตน้ทุนและงบประมาณท่ีมองเห็นผลประกอบการและจะตอ้ง
สอดคลอ้ง เหมาะสมกบัคุณภาพการบริการเป็นอย่างดี หลายๆ อุตสาหกรรมท่ีตอ้งเผชิญกบัปัญหา
การจดัการตน้ทุนท่ีไม่เหมาะสม ท าใหเ้กิดผลขาดทุนในท่ีสุด เช่น โครงการก่อสร้างอาคาร  

ผลการศึกษาของ P. Smith, (2014) พบว่า การจดัการค่าใชจ่้ายส าหรับโครงการของกิจการ
ต่างๆ ทัว่โลกนั้น ผูบ้ริหารให้ความส าคญัในการค่าใชจ่้ายในระดบัมืออาชีพ ตวัอยา่งเช่น สภาวิศวกรรม
ไดมี้การวางแผนค่าใชจ่้าย ซ่ึงนบัวา่เป็นกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจในการวางแผนผลตอบแทนในอนาคต 
ซ่ึงผูบ้ริหารจะตอ้งใชว้ิชาชีพในการวางแผนตน้ทุนและการจดัการก าไรท่ีเหมาะสม อาชีพวิศวกรและ
สถาปนิกจ าเป็นจะตอ้งมีความสามารถในการจดัการค่าใชจ่้ายของโครงการ ซ่ึงพวกเขาจะตอ้งเผชิญ
กบัความทา้ทายมากมายในการสร้างความตระหนกัมากขึ้นเก่ียวกบัคุณค่าท่ีพวกเขาใหไ้วส้ าหรับโครงการ 
ส าหรับอุตสาหกรรมการก่อสร้างทัว่โลกท่ีมกัพบปัญหาขาดทุน และหรือการวางแผนตน้ทุน และ
งบประมาณท่ีไม่ประสบความส าเร็จ จะตอ้งประสบปัญหาการใชจ่้ายเกินเวลาและค่าใชจ่้ายอย่างมี
นยัส าคญั ซ่ึงเป็นเพียงภาพสะทอ้นของปัญหาท่ีคลา้ยคลึงกนัในทุกระดบัของโครงการ อยา่งไรก็ตาม 
ส าหรับธุรกิจจดังานแสดงสินคา้จะตอ้งมีการวางแผนตน้ทุนและงบประมาณส าหรับแต่ละโครงการ
ท่ีมีรายละเอียดเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายท่ีค่อนขา้งซบัซ้อนสูง ผูบ้ริหารจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัในการบริหาร
ตน้ทุนและการควบคุมโครงการใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น (P. Smith, 2014) 

การจดัการตน้ทุนส าหรับกิจการจดังานแสดงสินคา้เป็นการวางแผนงานส าหรับตน้ทุนและ
ค่าใชจ่้ายต่างๆ ในการสร้างมูลค่าหรือคุณค่าการบริการแก่บริษทัแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อการด าเนินงาน
ของผูแ้สดงสินคา้ ส าหรับผูบ้ริหารงานแสดงสินคา้ระดบันานาชาตินั้นมีการจดัการตน้ทุนเป็นระบบ
และมีการประเมินผลการปฏิบติังานดา้นการคา้อย่างครบวงจร ประกอบดว้ยกระบวนการของกิจกรรม
ของบริษทัท่ีครอบคลุมการจดังานแสดงสินคา้ทั้งหมด ตั้งแต่ก่อนถึงหลงังาน มีการพฒันาโครงสร้าง
การวดัผลการปฏิบติังาน ซ่ึงใชต้วัแปรเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ รวมถึงมาตรการการด าเนินงาน
ของผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีเกิดขึ้นทนัทีและภายหลงัจากเสร็จงาน จะเห็นไดว้่า การจดัการตน้ทุนและการ
วางแผนค่าใชจ่้ายอย่างมีระบบ เป็นความส าคญัของกระบวนการบริหารงานแสดงสินคา้ การสร้าง
ความสัมพนัธ์ระหว่างบริษทัจดัแสดงสินคา้และบริษทัแสดงสินคา้มีความส าคญัและสอดคลอ้งกบั
คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ บริษทัจดังานแสดงสินคา้จ าเป็นตอ้งมีการวดัระดบัประสิทธิภาพ
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ทางการคา้เพื่อแสดงให้เห็นว่ามีมาตรฐานการจดังานท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งกบักระบวนการจดั
แสดงสินคา้ 

Kirtis & Karahan (2011) กล่าววา่ การบริการจดัการตน้ทุนมีความส าคญัส าหรับการบริการ
จดัการค่าใชจ่้ายท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์การตลาดของบริษทัผูแ้สดงสินคา้ ตลอดจนการรับรู้และพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภค การจดัการตน้ทุนการตลาดมีบทบาทส าคญัส าหรับบริษทัผูแ้สดงสินคา้ท่ีแสดงถึงการ
อยูร่อดเพื่อสร้างก าไรและตอบสนองต่อผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ส าหรับบริษทัจดัแสดงสินคา้
มกัจะแสวงหาวิธีท่ีโดดเด่นท่ีสุดในการช่วยลดค่าใชจ่้ายโดยการหันมาใชก้ารตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย 
การส่งเสริมแบรนด์และกิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆ ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงไม่ไดท้ าใหบ้ริษทัเสีย
ค่าใชจ่้ายสูงเท่าไรนกั นอกจากน้ี P. Smith (2014) กล่าวถึงการประเมินการท าตลาดผลิตภณัฑใ์ห้กบั
กลุ่มเป้าหมายโดยใชส่ื้อสังคมออนไลน์จะช่วยให้บริษทัผูแ้สดงสินคา้และผูผ้ลิตสินคา้เพื่อจ าหน่าย
ไดรั้บการบริการจดัการตน้ทุนอยา่งเหมาะสมส าหรับการแสดงสินคา้ในอนาคตงบประมาณส าหรับ
การแสดงผลงานแสดงสินคา้จริง 

บริษทัแสดงสินคา้ใชก้ารวดัค่าเฉล่ียของอุตสาหกรรมท่ีจะซ้ือแสดงการคา้แบบพกพาแต่ละ
แบบ ต่อตารางฟุตส าหรับการแสดงผลขนาดใหญ่ การจดัสรรงบประมาณของกิจกรรมจะแตกต่างกนั
ไปน้ี เป็นวิธีท่ีงบประมาณการแสดงผลการคา้โดยเฉล่ียลดลง ตน้ทุนแสดงสินคา้ รวมถึง  

- Space  
- บูธแสดงการคา้และกราฟิก (ก่อสร้าง/ ตกแต่งใหม่)  
- ค่าเดินทางและค่าใชจ่้าย  
- บริการแสดง  
- การจดัส่งสินคา้  
- โปรโมชนั  
- เบด็เตลด็  

นอกจากน้ี บริษทัสามารถประมาณงบประมาณรายไดท้ั้งหมด โดยการคูณค่าพื้นท่ีแสดงสินคา้ 
ตวัเลขน้ีเป็นค่าใชจ่้ายต่อการแสดงหน่ึงคร้ังไม่ใช่การลงทุนทั้งหมดในการซ้ือการแสดงการคา้และ
กราฟิกการแสดงสินคา้ เม่ือคุณซ้ือ จอแสดงผลคุณเห็นไดช้ดัวา่วางแผนท่ีจะใชง้านหลายคร้ังเพื่อให้
ไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากการลงทุนของคุณ ในการก าหนดตน้ทุนการแสดงผลต่อการแสดง คุณจะตอ้ง
ประมาณจ านวนปีท่ีคุณจะใชก้ารแสดงผลและจ านวนท่ีจะแสดงใหคุ้ณเห็นในแต่ละปี อายกุารใช้งาน
เฉล่ียของการแสดงผลคือห้าปี ส าหรับกราฟิกอายุการใชง้านเฉล่ียอยู่ท่ีหน่ึงปี ความตอ้งการในการ
แสดงผลและการเปล่ียนภาพกราฟิกอาจแตกต่างกนัไป ขึ้นอยูก่บัจ านวนท่ีคุณตอ้งการเขา้ร่วม ยิง่แสดง
ใหเ้ห็นมากขึ้นเท่าใด คุณก็ยิง่ตอ้งซ้ือบูธของงานแสดงสินคา้อีกต่อไป (E&E Ehibition, 2017) 

E&E Ehibition, (2017) ค่าใชจ่้ายท่ีซ่อนอยู่ในการจดัแสดงสินคา้ในงานแสดงสินคา้ แต่ส่ิงท่ี
เก่ียวกบัค่าใชจ่้ายท่ีซ่อนอยู่ท่ีไม่ไดร้ะบุอยา่งง่ายดาย ส่ิงท่ีบริษทัแสดงสินคา้จะตอ้งลดค่าใชจ่้ายจาก
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การวางแผนเก่ียวกบัรายละเอียดเก่ียวกบัการด าเนินงาน การมีส่วนร่วมและติดตามผลจากการจดัแสดง
สินคา้ แต่ถา้หากวา่บริษทัจดัแสดงสินคา้นั้นจะมีบุคคลอ่ืนท่ีไดรั้บมอบหมายให้จดัการการเขา้ร่วมงาน
แสดงสินคา้โดยเฉพาะ ในส่วนของการจดัแสดงในสถานท่ีท่ีไม่คุน้เคยอาจมีค่าใช้จ่ายท่ีไม่คาดคิด
ส าหรับแรงงาน ท่ีปรึกษาดา้นการแสดงสินคา้มีความสัมพนัธ์อนัยาวนานกบัสถานท่ีจดัแสดงท่ีส าคญั
ทัว่ประเทศสหรัฐอเมริกา ส าหรับการจดัส่งและจดัเก็บ โปรดทราบว่าหากกิจกรรมของบริษทัจดังาน
แสดงสินคา้จะมีการวางแผนล่วงหนา้หรือการใชบุ้คคลภายนอก เพื่อไม่เพียงแต่จดัการการจดัส่งและ
จากเหตุการณ์เท่านั้น แต่ยงัสามารถจดัเก็บคลงัสินคา้นอกฤดูไดอี้กทางหน่ึงดว้ย 

จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัการขาย พบว่า มีการน าเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ก่ผูเ้ขา้ 
ร่วมงานในงานแสดงสินคา้ซ่ึงไม่ไดถื้อเป็นเพียงส่ิงส าคญัเท่านั้น อย่างไรก็ตาม ค่าใชจ่้ายท่ีเกิดขึ้น
จากการพฒันาการพิมพแ์ละการจดัส่งสามารถเพิ่มยอดขายไดอ้ยา่งรวดเร็ว ขณะน้ีเทคโนโลยมีีความ 
สามารถในการประหยดัค่าใชจ่้ายเหล่าน้ีดว้ยการใชแ้อปพลิเคชนัการสาธิต iPad หรือ Touchscreen 
Interactive Table Technology ซ่ึงจะแสดงและส่งผ่านทางอีเมลไปยงักลุ่มเป้าหมายและลูกคา้ทนัที  
(E&E Ehibition, 2017) 

Symonds, (2014) กล่าวถึง การตลาด Trade Show อาจดูเหมือนเป็นความพยายามท่ีมีราคาแพง 
จากการสร้างนิทรรศการของคุณเพื่อจดัการดา้นโลจิสติกส์ของงาน แมแ้ต่งานแสดงสินคา้ขนาดกลาง
อาจหมายถึงค่าใชจ่้ายหลายพนัรายการ เช่นเดียวกบัรูปแบบการตลาดอ่ืนๆ เพียงแต่ค่าใชจ่้ายในงาน
แสดงสินคา้ไม่ควรเป็นค่าใชจ่้ายท่ีมาจากการลงทุน แต่เน่ืองจากการลงทุนการแสดงสินคา้เป็นการ
ลงทุนดา้นการตลาดเพื่อการจดัแสดงท่ีเหมาะสมและทีมท่ีเหมาะสม ROI ของงานแสดงสินคา้สามารถ
เอาชนะ ROI ไดทุ้กรูปแบบการตลาดอ่ืนๆ ดงันั้น ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัแสดงสินคา้ในงาน
แสดงสินคา้จากค่าใชจ่้ายพื้นฐาน เช่น ป้ายโฆษณาแบนเนอร์และพื้นท่ีจดัแสดงนิทรรศการเพื่อลด
ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง ค่าใชจ่้ายในชีวิตประจ าวนัและความบนัเทิงของลูกคา้ท่ีคาดหวงัและลูกคา้
หรือผูเ้ขา้ชมงาน  

Symonds, (2014) กล่าวว่า ค่าใชจ่้ายท่ีจ าเป็นส าหรับการตลาดเชิงวิชาการและการจดัแสดง
สินคา้นั้น เป็นค่าใชจ่้ายงานแสดงสินคา้จ านวนสูงมากอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ไม่ว่าบริษทัจะจดัแสดง
นิทรรศการในงานอุตสาหกรรมขนาดเลก็หรืองานประชุมขนาดใหญ่ คุณจะตอ้งจ่ายค่าพื้นท่ีจดัแสดง
ท่ีจดัแสดงนิทรรศการจดัแสดงและเอกสารทางการตลาด ตามท่ี Trade Show Institute กล่าววา่ ตน้ทุน
ในการเช่าพื้นท่ีและสร้างงานแสดงของคุณจะอยู่ท่ีประมาณ 40% ของงบประมาณของคุณ ตวัเลข
ดงักล่าวท าใหค้่าจดัแสดงของคุณเป็นเกณฑม์าตรฐานท่ีดีส าหรับการสร้างงบประมาณการแสดงสินคา้
ของคุณ ซ่ึงโดยเฉล่ียแลว้ 28% ของงบประมาณทั้งหมดจะใชจ่้ายในการเช่าพื้นท่ี และ 12% ส าหรับ
การออกแบบนิทรรศการ ค่าใชจ่้ายของพื้นท่ีจะแตกต่างกนัไปขึ้นอยูก่บัเหตุการณ์และสถานท่ีของพื้นท่ี
ภายในงาน โดยพื้นท่ีโดยเฉล่ียอยูท่ี่ 22.32 ดอลลาร์ (13.28 บาท) ต่อตารางฟุต แมว้า่ตวัเลขจะแตกต่าง
กนัไปขึ้นอยูก่บัเหตุการณ์ คุณสามารถเช่าพื้นท่ีไดโ้ดยการจ่ายล่วงหนา้หลายเดือน (Symonds, 2014) 
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แต่หากเป็นการจดัแสดงงานแสดงสินคา้ขนาดเลก็ใช้พื้นท่ีประมาณ 100 ตารางฟุตโดยปกติ
จะมีขนาดบูธต ่าสุดท่ีจดัโดยผูจ้ดังาน ดงันั้น ตน้ทุนของงานแสดงสินคา้ ประเภท 10 x 10 จะอยู่ท่ี
ประมาณ 2,232 เหรียญ หรือ 1,328 ปอนด ์(100 ตารางฟุต x 13.28 ปอนดต์่อตารางฟุต) ค่าใชจ่้ายใน
การจดันิทรรศการงานแสดงสินคา้ของคุณอาจแตกต่างกนัอย่างมากตามความตอ้งการของคุณ  และ
ไม่ว่าคุณจะสร้างบูธเพื่อน ามาใช้ในงานแสดงสินคา้หลายรายการหรือเช่าพื้นท่ีส าหรับนิทรรศการ
เพียงแห่งเดียว ซ่ึงตามกฎทัว่ไป คุณควรจดัสรรงบประมาณพื้นท่ีประมาณคร่ึงหน่ึงของงบประมาณ
ในการพฒันาพื้นท่ีจดัแสดงนิทรรศการ ป้ายโฆษณาและเฟอร์นิเจอร์งาน และส าหรับนิทรรศการท่ี
ดึงดูดความสนใจจริงๆ ดงันั้น บริษทัแสดงสินคา้อาจตอ้งการเพิ่มงบประมาณค่าเดินทางและความ
บนัเทิง ชุดท่ีใหญ่เป็นอนัดบัสองของค่าใชจ่้ายส าหรับผูแ้สดงสินคา้งานแสดงสินคา้คือการเดินทาง
สถานท่ีพกัและความบนัเทิงในสถานท่ี จากหอ้งพกัโรงแรมไปจนถึงงานเล้ียงอาหารค ่ากบักลุ่มเป้าหมาย
และลูกคา้ ค่าใชจ่้ายในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้จะเพิ่มขึ้นอยา่งรวดเร็ว จะเห็นไดว้่า โดยเฉล่ียแลว้ 
ประมาณ 21% ของงบประมาณดา้นการตลาดงานแสดงสินคา้ใชจ่้ายในท่ีพกัตามท่ีสถาบนั Trade Show 
กล่าวแน่นอนว่า จ านวนเงินท่ีแตกต่างกนัไปขึ้นอยู่กบัสถานท่ีของงานแสดงสินคา้ รายการท่ีตั้งอยู่
ใกลก้บัธุรกิจของคุณจะเสียค่าใชจ่้ายนอ้ยมากในการเดินทางไป (E&E Ehibition, 2017) 

Symonds, (2014) ยงักล่าวต่ออีกว่า ปัจจยัสุดทา้ยในส่วนของค่าใชจ่้ายงานแสดงสินคา้น้ีคือ
ความบนัเทิง งานแสดงสินคา้ท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลกหลายแห่งมีวฒันธรรมของงานเล้ียงอาหารค ่าหลงั
งานปาร์ต้ีและกิจกรรมดา้นเครือข่ายอ่ืนๆ นอกเหนือจากความสนุกสนานท่ีพวกเขาให้โอกาสท่ีดีใน
การสร้างเครือข่ายกบัผูมี้อิทธิพลและลูกคา้ท่ีคาดหวงั หากบริษทัจดัแสดงสินคา้คิดว่างานแสดงสินคา้
บางแห่งมีศกัยภาพท่ีจะช่วยใหธุ้รกิจของคุณพบกบัผูมี้อิทธิพลในอุตสาหกรรมส่ือภายในหรือแหล่ง
เงินทุน อย่ากลวัท่ีจะใหที้มขายของคุณมีงบประมาณส าหรับการจดังานเล้ียงอาหารค ่าและเคร่ืองด่ืม 
พร้อมโอกาสทางการด าเนินธุรกิจเพื่อบรรลุเป้าหมาย ส าหรับบริษทัท่ีใชง้านแสดงสินคา้คร้ังต่อไป
เป็นโอกาสท่ีจะพบปะกบัผูท่ี้สามารถช่วยใหธุ้รกิจของคุณเติบโตขึ้นไดห้รือไม่ จะตอ้งค านึงถึงค่าใชจ่้าย
ดา้นโลจิสติกส์และการปฏิบติั และหากงานแสดงสินคา้ส่วนใหญ่จะใชจ่้ายประมาณ 9% ของงบประมาณ
ในการจดัแสดงสินคา้ ซ่ึงหากมองจาก Trade Show Institute นั้น ค่าใชจ่้ายทั้งหมดจะตอ้งรวมถึงค่า
ขนส่งท่ีอาจแตกต่างกนัไป และส าหรับการจดัแสดงท่ีมีความซับซ้อนนั้น ค่าใชจ่้ายในการท าประกนั
ป้ายโฆษณา ป้ายโฆษณาส่งเสริมการขาย และรวมถึงรายการอ่ืนๆ สามารถเพิ่มค่าใชจ่้ายในการขนส่ง
ได ้(E&E Ehibition, 2017) 

การบริการจดัการตน้ทุนส าหรับการแสดงสินคา้อาจเป็นการลงทุนดา้นการตลาดท่ีสูงแต่มี
ความส าคญัมากท่ีสุด เพื่อการส่งเสริมและขายผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตและหรือผูจ้  าหน่าย ทั้งน้ี เพื่อให้
มัน่ใจไดว้่าผลตอบแทนจากการลงทุน หรือ Return On Investment (ROI) จากการท าการตลาดใน
คร้ังน้ีไดเ้พิ่มผลตอบแทนสูงสุดให้กบัธุรกิจการคา้ ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีบริษทัแสดงสินคา้จะตอ้งท า
ทุกอยา่งเท่าท่ีจะเป็นไปไดใ้นการจดัการค่าใชจ่้ายตลอดกระบวนการ หากบริษทัสามารถลดค่าใช้จ่าย
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ไดอ้ยา่งมากดว้ยการวางแผนความรู้และระเบียบวินยั ก็จะส่งผลต่อผลตอบแทนจากการลงทุน Return 
On Investment (ROI) ท่ีคุม้ค่า (Symonds, 2014) 

Symonds, (2014) กล่าวถึงการสร้างงบประมาณช่วยให้คุณสามารถค านวณ Return On Investment 
(ROI) ท่ีถูกตอ้ง สามารถค านึงถึงค่าใชจ่้ายดา้นการตลาดก่อนและหลงัการแสดงสินคา้รวมถึงค่าเดินทาง 
ค่าท่ีพกัและความบนัเทิง ท่ีบริษทัแสดงสินคา้จะตอ้งค านึงถึง ค่าขนส่ง ค่าใชจ่้ายแรงงานการแสดง 
ค่าพรม ค่าไฟฟ้า ค่าใชจ่้ายเหล่าน้ีอาจเป็นค่าใชจ่้ายท่ีส าคญั บริษทัแสดงสินคา้ส่วนใหญ่จะประมาณ
การตลอดระยะเวลาแสดงสินคา้ นอกจากน้ี บริษทัแสดงสินคา้จะรวมถึงค่าขนส่งประมาณการค่าจดัส่ง
โดยพิจารณาจากขนาดและน ้ าหนกัท่ีผูจ้ดัแสดงจดัแสดง รวมถึง การค านึงถึงค่าซ่อมแซมเล็กน้อย
เน่ืองจากความเสียหายจากการขนส่งและบรรจุภณัฑ์ เป็นตน้ บริษทัแสดงสินคา้จะตอ้งพิจารณา
ค่าใชจ่้ายทั้งหมดเหล่าน้ีก่อนท่ีจะตดัสินใจในการจดัแสดงสินคา้และการลงทุนเพื่อส่งการเสริมการตลาด
ท่ีสามารถช่วยในการค านวณค่าใชจ่้ายโดยประมาณส าหรับการแสดงสินคา้แต่ละคร้ัง  

จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาความรู้เก่ียวกบัจดัการงานแสดงสินคา้
ท่ีส่งผลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ดงัสมมติฐานท่ี 1  
 
สมมติฐาน 1: ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
 

 
 
 
 

 
 
ภาพประกอบที่ 2.1 แสดงแบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดง 

สินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
 
ตอนท่ี 3 การบริการงานแสดงสินค้า (Tradeshow services) 

3.1 ความเป็นมาและความหมายของการบริการงานแสดงสินค้า  
การบริการการจดังานแสดงสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitors) 

และผูเ้ขา้ชมงาน (Visitors) รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืนๆ สามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของการ
จดังานแสดงสินคา้ ท าใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด สร้างความมัน่คงทางธุรกิจ สามารถแข่งขนัได ้ทั้ง
ในตลาดภายในประเทศและตลาดโลก รวมถึงการลดตน้ทุนทางการจดัการ ประหยดัเวลา จากระบบท่ี
มีประสิทธิภาพ ให้องค์การธุรกิจการจดังานแสดงสินคา้ สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ย่างมัน่คงและ

ความรู้เก่ียวกบั 
การจดัการ 

งานแสดงสินคา้ 

คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ 
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ยัง่ยนืต่อไป (นิโรธ เดชก าแหง และ ธีระวฒัน์ จนัทึก, 2559) องคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีท าให้งานแสดง
สินคา้มีประสิทธิภาพหรือประสบความส าเร็จ แบ่งออกเป็น องคป์ระกอบท่ีมองเห็นและจบัตอ้งได ้
เปรียบไดก้บัฮาร์ดแวร์ของงานแสดงสินคา้ เช่น ศูนยแ์สดงสินคา้ ส่วนซอฟตแ์วร์หรือองคป์ระกอบ
ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เช่น ความเช่ียวชาญของผูจ้ดังาน และแนวคิดการจดังาน เป็นตน้ โดยถือวา่องคป์ระกอบ
ทั้งสองส่วนเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดังานแสดงสินคา้โดยตรง ซ่ึงสามารถควบคุมได ้ 

การจดังานแสดงสินคา้จ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งมีกิจกรรมสร้างแรงจูงใจ เพื่อดึงดูดความสนใจ
ของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ และเป็นการการันตีว่าผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จะไดรั้บประโยชน์สูงสุด
จากงานแสดงสินคา้ ในประเด็นน้ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้ตอ้งใชค้วามพยายามและความทุ่มเทเพื่อสร้าง 
สรรคง์านแสดงสินคา้ของตนให้เป็นท่ีสนใจ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมงาน
ใหไ้ดม้ากท่ีสุด ซ่ึงจะส่งผลต่อความส าเร็จของผูจ้ดังานแสดงสินคา้เองดว้ยเช่นกนั โดยผูจ้ดังานแสดง
สินคา้จะตอ้งให้ความส าคญักบักิจกรรมสร้างแรงจูงใจในการเขา้ชมงานแสดงสินคา้ของผูเ้ขา้ชมงาน
แสดงสินคา้ (U. Gottlieb et al., 2014) สถานท่ีท่ีใชใ้นการจดังานแสดงสินคา้ ตอ้งเป็นท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป 
และเป็นสถานท่ีซ่ึงพร้อมและเหมาะสมกบัตวังานท่ีจดั ไม่วา่จะเป็นบรรยากาศ หรือความสะดวกสบาย
ในการคมนาคม การมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ รวมทั้งมีความปลอดภยัในการเขา้ชมงาน เพราะถา้
งานแสดงสินคา้ขาดซ่ึงผูเ้ขา้ชมงาน งานแสดงสินคา้นั้นก็ไม่มีความหมาย นอกจากน้ี พื้นท่ีจดังาน
แสดงสินคา้ในแต่ละแห่งนั้นอาจเหมาะสมกบังานแต่ละประเภทซ่ึงมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของ
ความโอ่โถง กวา้งขวาง ระบบแสง สี เสียง ระบบไฟฟ้า ระบบขนส่ง ส่ิงอ านวยความสะดวก และ
เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีมีความจ าเป็นต่างๆ เป็นส่ิงท่ีตอ้งพร้อม มิเช่นนั้น การจดังานก็จะมีอุปสรรค
ตั้งแต่เร่ิม ดงันั้น จึงตอ้งพิจารณาถึงสินคา้ท่ีจะน าไปร่วมแสดงและกลุ่มเป้าหมายว่าตรงกนัหรือไม่ 
ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีตอ้งค านึงถึงให้มาก รวมถึงการจราจรภายในสถานท่ีจดังาน เพราะจะเป็นตวัก าหนด
ในการเลือกท าเล หรือจุดแสดงสินคา้ท่ีจะออกงานแสดงสินคา้ดว้ย ในปัจจุบนัการจดังานแสดงสินคา้
เร่ิมหันมาให้ความส าคญักบัธุรกิจขา้มชาติมากขึ้น หลายกิจกรรมการจดังานแสดงสินคา้ท่ีมุ่งเนน้ผูเ้ขา้
ชมงานชาวต่างชาติ ทั้งน้ี เน่ืองจากตลาดของสินคา้และบริการในปัจจุบนัมีลกัษณะการกระจายตวั
ออกสู่ต่างประเทศมากขึ้น โดยมีลกัษณะของรูปแบบการคา้ท่ีไร้พรมแดน การจดังานแสดงสินคา้จึง
มุ่งใหค้วามสนใจกบัผูเ้ขา้ชมงานจากต่างชาติควบคู่กบัผูเ้ขา้ชมงานในประเทศ ซ่ึงการรู้วตัถุประสงค์
ของงานแสดงสินคา้จากผูเ้ขา้ชมงานหลากหลายเช้ือชาติจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อบริษทัผูอ้อกงาน
แสดงสินคา้ ภาคส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคา้ในระดบัอุตสาหกรรม และผูจ้ดังานแสดงสินคา้ 

จากการศึกษาของ Manfred Kirchgeorg Christiane Springer Evelyn Kästner, (2009) พบวา่ 
การจดังานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือส าคญัในการส่งเสริมและรักษาความจงรักภกัดีของลูกคา้ไว ้ 
โดยพบว่า การส่ือสารแบบถ่ายทอดสดมีขอ้จ ากดัอยูบ่นการส่ือสารแบบเสมือนจริงหรือแบบดั้งเดิม 
โดยเฉพาะในสถานการณ์ท่ีมีการติดต่อกบัลูกคา้อยู่แลว้ หรือมีการซ้ือขายกนัอยู่แลว้ ขอ้จ ากดัในดา้น
เวลาและพื้นท่ี การส่ือสารแบบถ่ายทอดสด ไม่สามารถท่ีจะเป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพในการรับรู้
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ของผูบ้ริโภค (Consumer Perception) เช่น การตระหนกัรู้ในตราสินคา้ (Brand Awareness) ความเช่ือมโยง
ตราสินคา้ (Brand Associations) และการรับรู้ถึงคุณภาพ (Perceived Quality) โดยเฉพาะในตลาดรวม 
แต่งานแสดงสินคา้มีความเหมาะสมอย่างมากในการส่งเสริมและรักษาความภกัดีในตราสินคา้และ
บริการ (Brand Loyalty) ของลูกคา้ ผ่านกระบวนการสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ท่ีเป็นผูเ้ขา้ชม
งานแสดงสินคา้  

3.2 วัตถุประสงค์ของการบริการงานแสดงสินค้า 
บริษทัท่ีจดังานแสดงสินคา้ต่างมีวตัถุประสงคใ์นการจดังานแสดงสินคา้ สามารถแบ่งออกเป็น

วตัถุประสงคห์ลกัๆ 2 ดา้น คือ วตัถุประสงคท์างดา้นเศรษฐกิจ ซ่ึงเช่ือมโยงโดยตรงกบัเป้าหมายดา้น
ยอดขาย เช่น การเติบโตของยอดขาย และวตัถุประสงคท์างดา้นจิตวิทยา ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้หรือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การสร้างความพึงพอใจในการ
เขา้ชมงานแสดงสินคา้ของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จะเป็นส่ิงเร่ิมตน้ในการสร้างความตระหนักรู้ 
ภาพลกัษณ์ ความคุน้เคย ความชอบ และความจงรักภกัดีของลูกคา้ ดงันั้น บริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้
จะมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งใชก้ลยุทธ์ต่างๆ ในการจดังานแสดงสินคา้ เพื่อท าให้ผูเ้ขา้ชมงาน
แสดงสินคา้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด เพราะจะส่งผลใหลู้กคา้เกิดความตระหนกัรู้ รับทราบภาพลกัษณ์
ของสินคา้ ความคุน้เคย ความชอบ และความจงรักภกัดีของลูกคา้ ซ่ึงจะน าพาให้บริษทัผู ้ออกงาน
แสดงสินคา้ไดบ้รรลุวตัถุประสงคห์ลกัในการออกงานแสดงสินคา้ทั้งวตัถุประสงคด์า้นเศรษฐกิจและ
วตัถุประสงคด์า้นจิตวิทยา โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบับริษทัท่ีด าเนินธุรกิจในลกัษณะ B2C หรือหน่วย
ธุรกิจกบัผูบ้ริโภค ทั้งน้ี เน่ืองจากผูเ้ขา้ชมงานท่ีเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคจะมีความไวต่อความพึงพอใจและ
ความไม่พึงพอใจในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ โดยงานแสดงสินคา้ท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู ้
เขา้ชมงานท่ีเป็นผูบ้ริโภคไดม้าก จะส่งผลใหบ้ริษทัผูอ้อกงานประสบความส าเร็จในการสร้างความ
ตระหนกัรู้ สร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ สร้างความคุน้เคย ความชอบ และความจงรักภกัดีของลูกคา้  

การบริการงานแสดงสินคา้ดว้ยการออกแบบกราฟิกส าหรับงานแสดงสินคา้ถือเป็นส่ิงจ าเป็น
อย่างมากท่ีผูจ้ดังาน (Organizer) จะตอ้งให้ความส าคญั โดยประยุกตใ์ชน้วตักรรมในการออกแบบ
กราฟิกเพื่อสร้างความประทบัใจและดึงดูดใจแก่ผูเ้ขา้ชม Montoya-Weiss, Voss, & Grewal, (2003) 
การใชก้ราฟิกเพื่อออกแบบการน าเสนอสินคา้เพื่อสร้างสรรคค์วามประทบัใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานจะตอ้ง
เกิดจากการประยกุตใ์ชน้วตักรรมและเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั เพื่อสร้างสรรคก์ารแสดงสินคา้เพื่อตอบ 
สนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายท่ีชดัเจนมากท่ีสุด (Montoya-Weiss et al., 2003) การประยุกตใ์ช้
เทคโนโลยีเพื่อการออกแบบกราฟิกเป็นเคร่ืองช่วยสร้างความน่าสนใจแก่ผูเ้ขา้ชมอยา่งมีประสิทธิภาพ 
ใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ หมายถึง การออกแบบกราฟิกนั้นเป็นการสร้างความประทบัใจแก่ผูเ้ขา้ชม 
ซ่ึงตรงกบัการสร้างแรงจูงใจท่ีมีประสิทธิภาพ (นัน่คือ ความคาดหวงัทางเศรษฐกิจของการเสริมสร้าง 
(Efficiency) และความชอบธรรมแรงจูงใจ (นัน่คือวตัถุประสงคเ์ชิงบรรทดัฐานท่ีถูกตอ้งตามจริยธรรม) 
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ส าหรับงานแสดงสินคา้ (Montoya-Weiss et al., 2003) ขอ้ความท่ีแสดงบนจอภาพในการน าเสนอ
สินคา้นั้น เนน้การเขา้ใจง่าย ชดัเจน ไม่ซบัซอ้นและจูงใจผูเ้ขา้ชมใหม้ากท่ีสุด  

รูปแบบกราฟิกไดถู้กก าหนดให้เป็นดา้นท่ีมีตวัตนของการแสดงถึงเอกลกัษณ์โดดเด่นในการ
น าเสนอขอ้มูลท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงสภาพแวดลอ้มของการบริโภค ใชห้รือการน าสินคา้นั้นไปใช ้ท าให้
ผูเ้ขา้ชมเขา้ถึงความจ าเป็นในการใชสิ้นคา้อย่างชดัเจนจากภาพสะทอ้นนั้น (Ling-yee, 2010; Montoya-
Weiss et al., 2003) ในทางตรงกนัขา้ม การออกแบบกราฟิกและรูปแบบการน าเสนอท่ีไม่สอดคลอ้ง
กนั ท าใหล้ดความสนใจของผูเ้ขา้ชมอยา่งเห็นไดช้ดั รวมถึงสร้างอุปสรรคและความสับสนในความ
เขา้ใจขอ้มูลสินคา้ของผูเ้ขา้ชมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด (Hoque & Lohse, 1999; Lohse, 1993)  
Ling-yee, (2010) พบว่า ขอ้มูลท่ีไดถู้กออกแบบเพื่อสร้างการรับรู้ตอ้งมาจากการออกแบบรูปแบบ
กราฟิกซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัในการเสริมสร้างความเขา้ใจในขอ้มูลของสินคา้ท่ีน าเสนอในงานแสดง
สินคา้ จะเห็นไดว้่า การออกแบบกราฟิกเป็นการสร้างสรรค์และดึงดูดใจผูเ้ขา้ชม (Skyline, 2016) 
ดงัน้ี 

1) ภาพถ่าย เป็นการน าเสนอบนรูปแบบกราฟิกท่ีโดดเด่น  
2) ขอ้ความ เป็นค าท่ีอ่านไดร้วดเร็วและเขา้ใจไดท้นัที 
3) แสง สี และเสียงบนรูปแบบกราฟิก ท าใหเ้กิดความเขา้ใจและดึงดูดใจผูเ้ขา้ชมไดท้นัที  

Skyline, (2016) ยงัช้ีใหเ้ห็นวา่การประยุกตใ์ชเ้ทคโนโลยีและการส่ือสารเป็นปัจจยัส าคญัหน่ึง
ท่ีท าใหสิ้นคา้นั้นไดรั้บความสนใจจากผูเ้ขา้ชมมากขึ้น คือ การเพิ่มการเคล่ือนไหวดว้ยเทคโนโลยีท่ี
มีประสิทธิภาพ เช่น การเพิ่มจอภาพใหบ้างลง เนน้การใชวิ้ดีโอหรือภาพท่ีสามารถดึงดูดผูค้นมากขึ้น 
หรือการใช ้iPad ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีมีคุณสมบติัน าของคุณดว้ยการเปล่ียนเป็นเกมแบบโตต้อบกบัผูเ้ขา้
ชมได ้นอกจากน้ี การใชส่ื้อสังคมออนไลน์อ่ืนๆ เช่น Tweet ภาพบางส่วนเพื่ออปัโหลดวิดีโอไปยงั 
YouTube และข่าวสารลงบน Facebook (Skyline, 2016) จะเห็นไดว้่า การประยุกต์ใช้นวตักรรมท่ี
ทนัสมยัเพื่อการออกแบบกราฟิกเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับงานแสดงสินคา้ในปัจจุบนัน้ี เป็นการสร้าง
ความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชม ผูว้ิจยัจึงศึกษาคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้จากความพึงพอใจของผู ้
แสดงสินคา้ การรับรู้ของผูแ้สดงสินคา้ และความภกัดีของผูแ้สดงสินคา้ส่งผลต่อประสิทธิภาพของ
การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ดา้นยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ ความไดเ้ปรียบทาง 
การแข่งขนั และความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชม การท่ีงานแสดงสินคา้คือเคร่ืองมือทางการตลาดแบบ
หลายมิตินั้น หมายความว่า มีความจ าเป็นตอ้งใชผู้เ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นในการปฏิบติังานประจ าบูธ
เพื่อด าเนินกิจกรรมต่างๆ เช่น อาจมีความเป็นไปไดว้า่ผูจ้ดัการระดบัอาวุโสสามารถด าเนินงานอย่าง
มีประสิทธิผลมากกวา่ในกิจกรรมของการสร้างภาพลกัษณ์ ในขณะท่ีผูจ้ดัการระดบัปฏิบติัการจะท า
หนา้ท่ีไดดี้กว่าในดา้นการรวบรวมขอ้มูลสินคา้และเทคโนโลยี ในทางกลบักนั บุคลากรฝ่ายการตลาด
สามารถท าหนา้ท่ีไดดี้ในการสร้างลูกคา้เป้าหมายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดงันั้น การท่ีผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้มีโอกาสในการท าใหง้านแสดงสินคา้บรรลุเป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิผลนั้น จะตอ้ง
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ใหค้วามส าคญักบัการจดัหาบุคลากรประจ าบูธท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะดา้น เพื่อเพิ่มขีดความสามารถ
ในการแข่งขนั (Wondwesen Tafesse & Korneliussen, 2011)  

การบริการงานแสดงสินคา้เพื่อสร้างความภกัดีต่อผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitor Loyalty) เป็นปัจจยั
ส าคญัของผลประกอบการและการเจริญเติบโตของบริษทัจดัแสดงสินคา้จากการบริการงานแสดง
สินคา้ท่ีส่งผลต่อคุณภาพการบริการ เน่ืองจากความภกัดีของผูแ้สดงสินคา้นั้นสามารถเช่ือมโยงกบั
การใชบ้ริการหลายๆ คร้ัง ดงันั้น หากผูจ้ดังานไดแ้สดงคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้แก่ผูแ้สดง
สินคา้แลว้ ก็จะท าให้เกิดการซ้ือสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตรายนั้นซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก ความภกัดีของผู ้
แสดงสินคา้จึงเป็นเป้าหมายส าคญัของการบริหารจดัการความสัมพนัธ์ระหวา่งผูจ้ดังานและผูแ้สดง
สินคา้ (Knox & Walker, 2001) การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผูแ้สดงสินคา้ ท าให้ลูกคา้เกิดความภกัดี
ในตราสินคา้และมีการซ้ือซ ้าเพิ่มขึ้น และสุดทา้ยก็จะส่งผลดีทางดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
นิโรธ เดชก าแหง และ ธีระวฒัน์ จนัทึก, (2559) กล่าววา่ กระบวนการการจดัการคุณภาพในงานแสดง
สินคา้ จึงเป็นส่วนส าคญัท่ีตอ้งมีการน าการจดัการคุณภาพไปใชจ้ดัการอย่างเป็นระบบ เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการของผูอ้อกงาน (Exhibitors) และผูเ้ขา้ร่วมงาน (Visitors) รวมถึงประโยชน์ต่อธุรกิจการ
จดังานแสดงสินคา้ในดา้นการลดตน้ทุนการผลิตสินคา้และบริการ รวมถึงลดการส้ินเปลืองเวลา   

การจดังานแสดงสินคา้เป็นกิจกรรมทางการตลาดโดยตรง โดยอาจกล่าวไดว้่า การจดังานแสดง
สินคา้นอกจากเป็นกิจกรรมในการส่งเสริมการขายแลว้ งานแสดงสินค้ายงัเป็นเคร่ืองมืออย่างดีใน
การสร้างประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้ให้แก่ผูซ้ื้อ กล่าวคือ การจดังานแสดงสินคา้ท าให้ผูซ้ื้อไดรั้บรู้
ถึงคุณสมบติัของสินคา้ ขอ้ดี ขอ้เสีย การทดลองสินคา้ ตลอดจนขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ ซ่ึงจะ
เป็นการสร้างประสบการณ์ใหแ้ก่ทั้งผูจ้ดังานสินคา้และผูม้าเยีย่มชมงานแสดงสินคา้ โดยเฉพาะกบัผู ้
เขา้มาเยี่ยมชมงานแสดงสินคา้ งานวิจยัของ Manfred Kirchgeorg Christiane Springer Evelyn Kästner, 
(2009) ผูเ้ขา้ชมท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวระหวา่งประเทศกลายเป็นส่ิงส าคญั อนัเน่ืองจากเหตุผลส าคญัสอง
ประการ คือ (T. M. Smith et al., 2003)  

(1) เน่ืองจากตลาดมีลกัษณะไร้พรมแดนมากยิง่ขึ้น ดงันั้น การส่ือสารและโปรแกรมการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีสนบัสนุนตลาดสินคา้เหล่าน้ีจึงเป็นแบบไร้พรมแดนดว้ย ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด
พยายามคน้หาสถานท่ีจดังานแสดงสินคา้โดยการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูช้มเป้าหมายต่างชาติท่ีมีทาง 
เลือกหลากหลายแตกต่างกนั ความเขา้ใจเก่ียวกบัการรับรู้ของผูซ้ื้อต่างชาติในการเลือกงานแสดงสินคา้
ท่ีหลากหลายเหล่าน้ีจะช่วยในเร่ืองของการคดัเลือกงานแสดงสินคา้ การพฒันาขอ้มูลข่าวสารในงาน
แสดงสินคา้ การออกแบบบูธ และการตดัสินใจดา้นการจดัหาบุคลากร  

(2) การอ่ิมตวัของจ านวนผูเ้ขา้ร่วมงาน มีรายงานวา่ อุตสาหกรรมการจดังานแสดงสินคา้
มีจ านวนผูเ้ขา้ร่วมงานลดลง (T. M. Smith et al., 2003) ในสภาพแวดลอ้มแบบอ่ิมตวัเช่นน้ี มีความ
จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งให้ความส าคญัมากขึ้นในการรักษาจ านวนผูเ้ขา้ชมงานในปัจจุบนั และการจะ
มองหาผูเ้ขา้ชมในคร้ังแรก ความรู้ท่ีเพิ่มขึ้นเก่ียวกบัตวัขบัเคล่ือนการเขา้ร่วมงานท่ีประสบผลส าเร็จ 
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และการกลบัมาร่วมงานซ ้าจะท าให้งานแสดงสินคา้กลายเป็นเคร่ืองมือการจดัการความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิผลยิ่งขึ้น ในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีโอกาสทางการขายแบบเผชิญหน้า
กบัลูกคา้ โดยเฉพาะกบัลูกคา้ต่างชาติมีความยากมากขึ้น   

การบริการงานแสดงสินคา้เป็นการสร้างคุณค่าตราสินคา้หรือบริการใหลู้กคา้หรือผูแ้สดงสินคา้
ไดรั้บรู้ โดยพบว่า คุณค่าของตราสินคา้หรือบริการมีการเปล่ียนแปลงเองโดยธรรมชาติ เน่ืองจากขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัตราสินคา้จะถูกปรับปรุงใหท้นัสมยัอยู่เสมอ องคป์ระกอบส าคญัในการสร้างคุณค่า
ของตราสินคา้ ประกอบดว้ย ความตระหนกัรู้ในตราสินคา้ ความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ สินทรัพยข์อง
ตราสินคา้ คุณภาพท่ีรับรู้ได ้และความภกัดีในตราสินคา้ เม่ือไดพ้ิจารณาในมุมมองทางอุตสาหกรรม 
พบว่า ประโยชน์ของตราสินคา้ กลยุทธ์การอุปถมัภต์ราสินคา้ หรือการใชก้ารสนบัสนุนตราสินคา้ 
ความไดเ้ปรียบดา้นต่างๆ ของตราสินคา้ และการสร้างความภกัดีในตราสินคา้ ส่ิงเหล่าน้ีท าให้คุณค่า
ของตราสินคา้มีความเด่นชดั แสดงให้เห็นว่า คุณค่าของตราสินคา้สามารถลดความเส่ียงในการซ้ือ
ของลูกคา้ และเพิ่มความมัน่ใจของลูกคา้ต่อซัพพลายเออร์ (Supplier) ไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ  
Anja Geigenmüller Harriette Bettis-Outland (2012) พบว่า ความภกัดีในตราสินคา้ คือ ผลลพัธ์ของ
คุณค่าตราสินคา้ในแง่ของการซ้ือซ ้ าในตราสินคา้นั้นๆ (ความภกัดีทางพฤติกรรม) และระดบัของ
ความผกูพนัต่อตราสินคา้ (ความภกัดีทางทศันคติ)  

จะเห็นไดว้่า รูปแบบการจดังานแสดงสินคา้ในปัจจุบนัมีลกัษณะเป็นการจดังานในระดบั
นานาชาติ มีผูเ้ขา้ชมงานท่ีเป็นกลุ่มบุคคลจากต่างประเทศมากขึ้น ทั้งน้ี เน่ืองจากรูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจในปัจจุบนัท่ีมีลกัษณะไร้พรมแดน การมุ่งหวงัแต่การท าการตลาดภายในประเทศมกัจะไม่
เพียงพอ ซ่ึงเป็นแรงผลกัดนัใหผู้ป้ระกอบการหันมาให้ความส าคญักบัการท าการตลาดระหว่างประเทศ 
การจดังานแสดงสินคา้จึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกส าคญัส าหรับการท าการตลาดต่างประเทศของบริษทั
ต่างๆ เพราะการจดังานแสดงสินคา้ในลกัษณะนานาชาติ จะเป็นการรวบรวมกลุ่มผูส้นใจซ้ือจาก
นานาชาติมาในงานแสดงสินคา้ ท าให้ง่ายต่อการท าการตลาดระหว่างประเทศ อย่างไรก็ตาม ผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้ก็ตอ้งให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นต่างๆ ในการจดังานแสดงสินคา้ระดบันานาชาติ 
ดงัน้ี (T. M. Smith et al., 2003) 

1. ผูอ้อกงานแสดงสินคา้และฝ่ายบริหารงานแสดงสินคา้ควรเขา้ใจว่าผูซ้ื้อ/ ผูเ้ขา้ร่วมงานแสดง
สินคา้นานาชาติจะมีความหลากหลายของวตัถุประสงคใ์นการเขา้ชมงาน และเป้าหมายเหล่าน้ีจะไม่
เปล่ียนแปลงตามสถานท่ีทางภูมิศาสตร์ของการจดังาน  

2. การรับรู้ถึงการเขา้ร่วมงานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จากนานาชาติ สามารถวางกรอบ
แนวคิดไดค้่อนขา้งแตกต่าง ซ่ึงขึ้นอยู่กบัต าแหน่งทางภูมิศาสตร์ของสถานท่ีจดังาน ผลลพัธ์บ่งช้ีวา่
มิติดา้นการรวบรวมขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวกบักระบวนการซ้ือไดเ้กิดขึ้นในสภาพแวดลอ้มของงานแสดง
สินคา้นานาชาติท่ีซบัซอ้นอยา่งมาก  
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3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้และผูอ้อกงานแสดงสินคา้ท่ีกระตือรือร้น ควรใชป้ระโยชน์จากลกัษณะ
ท่ีเกิดขึ้นซ ้าๆ ของงานแสดงสินคา้ในฐานะเคร่ืองมือในทางกลยทุธ์การจดัการดา้นการติดต่อกบัลูกคา้ 
ควรตระหนกัถึงผลกระทบจากความส าเร็จของงานแสดงสินคา้ก่อนหนา้น้ีท่ีมีต่อความสนใจภายหลงั
ในงานแสดงสินคา้ของบริษทั (T. M. Smith et al., 2003) 

ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ ถือว่าเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการจดังานแสดงสินคา้ 
เน่ืองจากงานแสดงสินคา้ถือวา่เป็นกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้ดา้นการตลาดท่ีผูอ้อกงานแสดงสินคา้มุ่งผลลพัธ์
ทางการตลาด โดยมุ่งให้ความส าคญักบัการวิเคราะห์สถานการณ์ การก าหนดวตัถุประสงคท์างการ
ตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การ
วางแผนส่วนประสมทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การประยุกตใ์ชว้ิธีทางการตลาดของ
การจดังานแสดงสินคา้ และการควบคุมทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ อยา่งไรก็ตามผูอ้อก
งานแสดงสินคา้ยงัมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งให้ความส าคญักบัผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ จะให้
ความส าคญัต่อการด าเนินการตามกลยทุธ์ทางการตลาดเพียงอยา่งเดียวไม่ได ้เพราะอาจส่งผลใหก้าร
จดังานแสดงสินคา้ไม่สามารถบรรลุวตัถุประสงคข์องการจดังานแสดงสินคา้ท่ีบริษทัไดต้ั้งเป้าหมาย
ไวไ้ดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดยเม่ือบริษทัเลือกท่ีจะใชก้ารจดังานแสดงสินคา้ บริษทัก็จะตอ้งมีการ
วิเคราะห์และประเมินกลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงก็คือผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ จากนั้นจึงจะสามารถ
ก าหนดวตัถุประสงคข์องการจดังานแสดงสินคา้ของผูอ้อกงานสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน โดยส่ิงท่ีบริษทั
ผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะตอ้งค านึงถึงและใหค้วามส าคญัในการวิเคราะห์เก่ียวกบัผูเ้ขา้ชมงานแสดง
สินคา้ ประกอบดว้ย 

งานแสดงสินคา้ถือว่าเป็นรูปแบบหน่ึงในดา้นการบริการ โดยในสายตาของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้ (Munuera & Ruiz, 1999) ผูอ้อกงานแสดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชมงาน ลว้นมองว่างานแสดงสินคา้
มีองคป์ระกอบในดา้นการบริการ โดยถา้พิจารณาจากมุมมองของผูเ้ขา้ชมงานแลว้ งานแสดงสินคา้
แสดงคุณลกัษณะทั้งหมดท่ีเป็นแบบฉบบัของการบริการ ไดแ้ก่ ความเป็นนามธรรม หรือความไม่
สามารถจบัตอ้งได ้ความไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้ความไม่คงท่ีของคุณภาพ และไม่สามารถ
เก็บไวไ้ด ้ผูมี้ส่วนร่วมกบัการแสดงสินคา้ตอ้งมีความเขา้ใจในกฎและระเบียบของการจดังานแสดง
สินคา้วา่ งานแสดงสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีส่งเสริมความตอ้งการขอ้มูลข่าวสารเชิงกลยุทธ์ของฝ่ายบริหาร
ระดบัอาวุโสได ้ถา้มีการบริหารจดัการอย่างเหมาะสม ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล
เพื่อการแข่งขนั การตรวจวิเคราะห์ดา้นการตลาด และกิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มกัจะ
เป็นปัจจยัน าเขา้ท่ีส าคญัมากส าหรับกระบวนการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ ส่ิงน้ีแสดงนยัไดว้่าผูจ้ดัการดา้น
การตลาดควรมองงานแสดงสินคา้ในฐานะเคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีสามารถรวบรวมขอ้มูล
ข่าวสารทางการแข่งขนัและทางการตลาดได ้ดว้ยเหตุน้ี ผูจ้ดัการระดบัอาวุโสจึงควรไดรั้บการแนะน า
ใหใ้ชค้วามไดเ้ปรียบจากคุณค่าเชิงกลยทุธ์ของงานแสดงสินคา้ 
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ผูแ้สดงสินคา้ หมายถึง ผูท่ี้เช่าพื้นท่ีจากผูจ้ดังานแสดงสินคา้แลว้น าสินคา้มาจดัแสดง ผูแ้สดง
สินคา้เป็นอีกปัจจยัส าคญัท่ีท าใหง้านแสดงสินคา้ประสบความส าเร็จ และสร้างความพึงพอใจให้ทั้ง
ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ โดยงานแสดงสินคา้ถือวา่เป็นตวักลางการส่งเสริม
การตลาด ซ่ึงประโยชน์ของตวักลางประเภทน้ีเป็นท่ียอมรับโดยทัว่กนัวา่เป็นส่วนท่ีช่วยส่งเสริมการ
ขายโดยบุคคล (Kerin & Cron, 1987a; Ling-yee, 2007; M. Smith, 1994) ท่ีสามารถตอบสนองต่อ
ซัพพลายเออร์ (Supplier) และลูกคา้ท่ีคาดหวงัในจ านวนมากๆ ในรูปแบบท่ีมีความคุม้ค่า (Gopalakrishna 
& Williams, 1992; Ling-yee, 2007) ผา่นการด าเนินการดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด การน าเสนอผลิตภณัฑ์
หรือรูปแบบของบริการ และการส่งเสริมการขาย จากการทบทวนวรรณกรรมเก่ียวกบัผูแ้สดงสินคา้ 
(Exhibitors) งานแสดงสินคา้เป็นตวักลางท่ีรวบรวมบริษทัต่างๆ ท่ีด าเนินการในอุตสาหกรรมเขา้มา
ไวใ้นท่ีเดียวกนัจ านวนมาก ในรูปแบบของผูแ้สดงสินคา้ เพื่อท าการตลาดโดยใช้กลยุทธ์ของการ
ส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ สถานการณ์ดงักล่าวส่งผลให้ผูแ้สดงสินคา้ไดรั้บรู้ถึงสถานการณ์
การแข่งขนัในอุตสาหกรรม ว่าในอุตสาหกรรมมีผูเ้ขา้แข่งขนัจ านวนเท่าไร ผูแ้ข่งขนัรายใหม่และ
รายเก่ามากนอ้ยแค่ไหน รูปแบบของผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ของตน
อย่างไร กลยุทธ์ท่ีคู่แข่งขนัใชใ้นการแข่งขนัเป็นอย่างไรตลอดจนขอ้มูลข่าวสารและเทคโนโลยีใหม่ๆ 
ท่ีคู่แข่งขนัได้พฒันาขึ้นมาใหม่ เพื่อใช้ขอ้มูลดงักล่าวในการพฒันาผลิตภณัฑ์ของตนให้สามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งขนั ตลอดจนการพิจารณาน ากลยุทธ์ทางการตลาดมาใชไ้ดอ้ย่างเหมาะสม เพื่อเพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขนัของบริษทั นอกจากน้ีการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้นอกจากจะเป็นการ
เรียนรู้ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ดว้ยกนัในฐานะคู่แข่งขนัแลว้ ในบางคร้ังยงัท าให้ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้
ยงัไดส้ร้างพนัธมิตรในรูปแบบของการร่วมมือกนัในดา้นต่างๆ เช่น การใชก้ลยุทธ์ส่งเสริมการขาย
ท่ีสอดคลอ้งกนั การแลกเปล่ียนความรู้ ตลอดจนการหาผูร่้วมลงทุนใหม่ๆ ดงันั้น การเขา้ร่วมงาน
แสดงสินคา้ของผูแ้สดงสินคา้นอกจากจะหวงัผลจากยอดขายท่ีเพิ่มขึ้นแลว้ ยงัเป็นการสร้างความ 
สัมพนัธ์ทั้งกบัผูแ้สดงสินคา้ดว้ยกนั การสร้างภาพลกัษณ์ของบริษทั การรวบรวมขอ้มูลข่าวสาร และ
การเพิ่มแรงจูงใจ (K Hansen, 2004) อีกดว้ย 

งานแสดงสินคา้นอกจากจะเป็นแหล่งท่ีรวบรวมผูจ้ดัจ าหน่ายสินคา้และผูบ้ริโภคไวจ้ านวน
มากแลว้ งานแสดงสินคา้ยงัเป็นแหล่งรวมของเหล่าซัพพลายเออร์ (Supplier) ของอุตสาหกรรมไว้
ดว้ย งานแสดงสินคา้เป็นส่ือกลางท่ีท าใหบ้รรดาซพัพลายเออร์ (Supplier) ไดน้ าเสนอผลิตภณัฑแ์ละ
เทคโนโลยใีหม่ๆ ใหแ้ก่ผูแ้สดงสินคา้ไดรั้บทราบ เป็นการเพิ่มโอกาสในการน าเสนอผลิตภณัฑใ์ห้แก่
ผูแ้สดงสินคา้จ านวนมาก สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งซพัพลายเออร์ (Supplier) กบัผูแ้สดงสินคา้ 
ทั้งท่ีเป็นลูกคา้รายเก่าและลูกคา้รายใหม่ เป็นการเปิดโอกาสให้เหล่าซัพพลายเออร์ (Supplier) ในการ
เขา้พบลูกคา้จ านวนมาก และเพิ่มโอกาสในการขายตามมา นอกจากน้ีงานแสดงสินคา้ยงัเป็นโอกาส
ให้บรรดาซัพพลายเออร์ (Supplier) ไดเ้รียนรู้ถึงผลิตภณัฑ ์รูปแบบของสินค้า และนวตักรรมใหม่ๆ 
ท่ีบรรดาซัพพลายเออร์ (Supplier) ต่างๆ น ามาเสนอในงานแสดงสินคา้ เพื่อเป็นองคค์วามรู้ในการ
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พฒันาผลิตภณัฑข์องตนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม (Trade Show Bureau, 
1986b) Turnbull & Valla, (1986) กล่าวว่า การแสดงสินคา้ของผูร่้วมจดังานเป็นการแสดงให้เห็นวา่
ในตลาดอุตสาหกรรมผลิตภณัฑซ์ับซ้อนและมูลค่าการซ้ือสูงก่อให้เกิดการระดบัสูงของการรับรู้ความ
เส่ียงและการลงทุน สภาพแวดลอ้มของงานแสดงสินคา้ให้โอกาสส าหรับซัพพลายเออร์และลูกคา้ 
เพื่อตอบสนองและท าใหล้ดความเส่ียงองคป์ระกอบเหล่าน้ี 

งานแสดงสินคา้เป็นกระบวนการซ้ือในระดบัอุตสาหกรรม เม่ือผูข้ายในฐานะผูอ้อกงานแสดง
สินคา้ตอ้งเผชิญกบักระบวนการขายหลากหลายรูปแบบนั้น การจดัสรรบุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญ
ส าหรับการออกงานแสดงสินคา้จึงเป็นส่ิงส าคญัเป็นอย่างยิง่ เน่ืองจากบุคลากรผูอ้อกงานแสดงสินคา้ 
และผูป้ระจ าบูธ มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของงานแสดงสินคา้ เพราะเป็นส่วนท่ีท าให้ กิจกรรม
ส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน กิจกรรมการขายในระหวา่งการจดังาน และกิจกรรมการติดตามผล
ภายหลงัการจดังานด าเนินไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพหรือไม่ ขึ้นอยูก่บัความรู้และความสามารถของ
บุคลากรเหล่าน้ี กล่าวไดว้่า ทรัพยากรบุคคลประจ าบูธ ก็คือ จ านวนและการฝึกอบรมของบุคลากร
ประจ าบูธ (Gopalakrishna & Lilien, 1995; Gopalakrishna & Williams, 1992) เจา้หนา้ท่ีประจ าบูธท่ี
ผ่านการฝึกอบรมมาแลว้ สามารถติดต่อกบัลูกคา้ท่ีคาดหวงัท่ีเขา้มาชมบูธไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
และจ านวนเจา้หนา้ท่ีประจ าบูธท่ีมีเพียงพอก็สามารถเปล่ียนจากการติดต่อพนกังานขายไปเป็นลูกคา้
ท่ีมีโอกาสซ้ือในรูปแบบท่ีมีประสิทธิภาพ หรือการกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขาย
ท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย อย่างไรก็ตาม แมว้่าผลการด าเนินงานของพนกังานขายอาจขึ้นอยูก่บัปัจจยัดา้น
อ่ืนท่ีไม่สามารถควบคุมไดด้ว้ย เช่น ความมีช่ือเสียงของบริษทัในอุตสาหกรรม คุณภาพสินคา้ของ
บริษทัเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั เป็นตน้ แต่พนกังานประจ าบูธท่ีมีประสิทธิภาพสามารถท าให้ปัจจยั
เหล่าน้ีมีความส าคญัต่อยอดขาย โดยบุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับงานแสดงสินคา้จะตอ้งสามารถ
สนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดของงานแสดงสินคา้ไดท้ั้งกิจกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน 
กิจกรรมการขายในระหว่างการจดังาน และกิจกรรมการติดตามผลภายหลงัการจดังาน (Ling-yee, 2007)  

การท่ีงานแสดงสินคา้ คือ เคร่ืองมือทางการตลาดแบบหลายมิตินั้น หมายความว่า มีความ
จ าเป็นตอ้งใชผู้เ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นในการปฏิบติังานประจ าบูธ เพื่อด าเนินกิจกรรมต่างๆ เช่น อาจมี
ความเป็นไปไดว้่าผูจ้ดัการระดบัอาวุโสสามารถด าเนินงานอยา่งมีประสิทธิผลมากกว่าในกิจกรรมของ
การสร้างภาพลกัษณ์ ในขณะท่ีผูจ้ดัการระดบัปฏิบติัการจะท าหนา้ท่ีไดดี้กวา่ในดา้นการวบรวมขอ้มูล
สินคา้และเทคโนโลยี ในทางกลบักนั บุคลากรฝ่ายการตลาดสามารถท าหนา้ท่ีไดดี้ในการสร้างลูกคา้
เป้าหมายและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดงันั้น การท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีโอกาสในการท าให้
งานแสดงสินคา้บรรลุเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผลนั้นจะตอ้งใหค้วามส าคญักบัการจดัหาบุคลากร
ประจ าบูธท่ีมีความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั (Wondwesen Tafesse 
& Korneliussen, 2011) สรุปไดว้า่ แมอุ้ตสาหกรรมงานแสดงสินคา้จะมีความส าคญัและเป็นประโยชน์ 
แต่งานแสดงสินคา้จะไม่ส่งผลดีเท่าท่ีควรต่อบริษทั ถา้ขาดแคลนบุคลากรในการจดัการแสดงสินคา้ท่ี
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ไม่มีประสิทธิภาพ เพราะทรัพยากรบุคคลมีบทบาทส าคญัทั้งทางตรงและทางออ้มผ่านทางกระบวนการ
ดา้นการตลาดของงานแสดงสินคา้ ในการสนบัสนุนใหบ้ริษทับรรลุผลการด าเนินงานของงานแสดง
สินคา้ (Ling-yee, 2007; Munuera & Ruiz, 1999) 

R. Black, (1986) กล่าววา่ งานแสดงสินคา้เป็นการจดังานน าเสนอสินคา้ท่ีอาศยัเทคนิคและ
กิจกรรมท่ีเป็นการน าเสนอสินคา้ในรูปแบบแตกต่างกนัไป การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (Supplier) 
หรือผูจ้ดัจ าหน่าย เป็นการสร้างความสัมพนัธ์เพื่อการพฒันาการบริการท่ีสอดคลอ้งกบักิจกรรมการ
บริการ Gopalakrishna & Williams, (1992) พบวา่ การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิตจะสร้างประโยชน์
แก่การจดังานแสดงสินคา้จากการไดรั้บการยอมรับมากขึ้น โดยมุ่งเนน้การตอบสนองความตอ้งการ
ของผูผ้ลิตจากการบริการและร่วมธุรกิจกนั ผูป้ระกอบการท่ีสามารถสร้างความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต
หรือซพัพลายเออร์ท่ีมีศกัยภาพก็สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมในงานแสดงสินคา้ได้
เช่นกนั Srivastava, Shervani, & Fahey (1998) ไดแ้นะน าว่า งานวิจยัในอนาคตจ าเป็นจะตอ้งศึกษา
ความสามารถในการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งผูผ้ลิต โดยเนน้
กิจกรรมการด าเนินงานจดังานแสดงสินคา้ในดา้นท่ีประกอบดว้ย กระบวนการท่ีใชใ้นการตอบสนอง
ความตอ้งการท่ีคาดวา่จะไดข้องลูกคา้และตอบสนองความผกูพนัท่ีจะเสริมสร้างความสัมพนัธ์ 

สรุปไดว้่า การบริการงานแสดงสินคา้มีองคป์ระกอบท่ีหลากหลายไม่มีขอ้ก าหนดท่ีชดัเจน 
ทั้งน้ี ขึ้นอยูก่บัวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของการจดังาน นกัวิจยัหลายๆ ท่านไดมุ้่งเนน้ใหค้วามส าคญั
กบัการสร้างความสามารถเครือข่ายผูเ้ขา้ชมงาน T. M. Smith et al.(2003) และ Munuera & Ruiz, (1999) 
ไดพ้บว่า การจดังานแสดงสินคา้ควรพิจารณาจากมุมมองของผูเ้ขา้ชมงาน มีการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้
ชมงานท่ีสามารถแจง้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบังานแสดงสินคา้และสินคา้ท่ีเขาสนใจเขา้เยี่ยมชม ผูเ้ขา้
ชมงานแสดงสินคา้ถือวา่เป็นตวักลางการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงประโยชน์ของตวักลางประเภทน้ีเป็น
ท่ียอมรับโดยทัว่กนัว่าเป็นส่วนท่ีช่วยส่งเสริมการขายโดยบุคคล (Kerin & Cron, 1987a; Ling-yee, 
2007; M. Smith, 1994) ท่ีก่อให้เกิดการสร้างเครือข่ายผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่าย (Supplier) และลูกคา้ท่ี
คาดหวงัในจ านวนมากๆ ในรูปแบบท่ีมีความคุม้ค่า (Gopalakrishna & Williams, 1992; Ling-yee, 2007) 
นอกจากน้ี การบริการเก่ียวกบัผูเ้ช่ียวชาญและหรือผูช้  านาญพิเศษเก่ียวกบัสินคา้และการทดสอบสินคา้
ก่อนการตดัสินใจซ้ือของผูช้มงาน ถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสร้างคุณค่าการบริการงานแสดงสินคา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี  

3.3 องค์ประกอบของการบริการงานแสดงสินค้า 
จากการทบทวนวรรณกรรมส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัจึงสนใจศึกษาการบริการงานแสดง

สินคา้ดา้นความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ ความ 
สัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต และการจดัให้มีผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อ
คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ดงัตวัแปรท่ีแสดงในตารางท่ี 2.3 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงองคป์ระกอบของการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ 
 งานแสดงสินคา้และแหล่งอา้งอิง 

 

อ้างองิ  
(ผู้วิจัย/ปี ค.ศ.) 

ความสามารถใน
การสร้าง

เครือข่ายผู้เข้าชม 

ความสัมพนัธ์
กบัผู้แสดง
สินค้า 

ความสัมพนั
ธ์กบัผู้ผลติ 

ผู้เช่ียวชาญ
และผู้ช านาญ

พเิศษ 
(Trade Show Bureau, 1986b)     
(Ducate, 2001, 2002)     
(K Hansen, 2004)     
(Reychav, 2009)     
(Manfred Kirchgeorg et al., 
2010) 

   
 

(Jin et al., 2012)     
(U. Gottlieb et al., 2014)     
(Ling-yee, 2007)     
(Wondwesen Tafesse & 
Korneliussen, 2011) 

    

 
3.3.1 ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผู้เข้าชม 
งานวิจยัของ Manfred Kirchgeorg Christiane Springer Evelyn Kästner, (2009) ช้ีให้เห็นว่า 

ประสบการณ์ท่ีผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ไดรั้บจะไดรั้บการขยายและถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนมากกว่า
ประสบการณ์ท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้ไดรั้บ นัน่หมายความว่า ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จะมีการถ่ายทอด
ประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการเขา้ชมงานแสดงสินคา้ไปยงักลุ่มบุคคลอ่ืน ซ่ึงประสบการณ์ท่ีไดรั้บจาก
งานแสดงสินคา้ของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จะเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัอยา่งยิ่งต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
อาจกล่าวไดว้่า ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ท่ีไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีจากการเขา้ชมงานแสดงสินคา้จะมี
แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือท่ีดีตามมาดว้ย และประสบการณ์ท่ีดีดงักล่าว ยงัมีโอกาสท่ีจะไดรั้บการ
ถ่ายทอดไปยงักลุ่มผูซ้ื้อกลุ่มอ่ืนดว้ย การสร้างความรู้และประสบการณ์ท่ีดีให้แก่ผูเ้ขา้ชมงานแสดง
สินคา้จึงเป็นส่ิงท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งให้ความส าคญัเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะกบักลุ่มธุรกิจ
ท่ีท าการตลาดแบบธุรกิจกบัธุรกิจ (B2B) เน่ืองจากการจดังานแสดงสินคา้ไดก่้อให้เกิดองคค์วามรู้ท่ี
สามารถช่วยผูจ้ดัการดา้นการตลาดโดยเฉพาะการตลาดอุตสาหกรรม ในการตดัสินใจ  เพราะฉะนั้น 
ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงควรให้ความส าคญักบัการสร้างความรู้และประสบการณ์ท่ีดีใหแ้ก่ผูเ้ขา้ชมงาน
แสดงสินคา้ผา่นกิจกรรมต่างๆ เช่น การจดัการสาธิตสินคา้ การใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้ ตลอดจนการ



45 

 

สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่สินคา้ ในการจดังานแสดงสินคา้ โดยเฉพาะกบับริษทัท่ีมีการด าเนินธุรกิจ
แบบธุรกิจกบัธุรกิจ เพราะความรู้และประสบการณ์ท่ีดีท่ีผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ไดรั้บจะเป็นภาพจ า
และถูกถ่ายทอดไปยงักลุ่มลูกคา้กลุ่มอ่ืนอย่างรวดเร็ว ซ่ึงจะส่งผลต่อยอดการสั่งซ้ือโดยตรง ทั้งใน
ปัจจุบนัและอนาคต 

ผูบ้ริโภคใชง้านแสดงสินคา้เป็นโอกาสในการรู้จกักบัอุตสาหกรรมให้มากขึ้นและมองหา
แนวโนม้ใหม่ๆ รวมถึงเพื่อทดสอบสินคา้ท่ีมีการน าเสนอ ซ่ึงจะส่งผลต่อการรับรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้ท่ี
จดัแสดงในงานแสดงสินคา้ และจะส่งผลต่อการตดัสินใจในการจดัซ้ือตามมา ผูจ้ดังานแสดงสินคา้
จึงควรใหค้วามส าคญักบัการทดสอบสินคา้ในงานแสดงสินคา้ โดยผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งอ านวย
ความสะดวกในการทดสอบสินคา้ของผูอ้อกงานแสดงสินคา้ในดา้นต่างๆ เช่น การจดัเตรียมสถานท่ี
ในการทดสอบสินคา้ท่ีเพียงพอ กวา้งขวาง และมีความสะดวก ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้
ชมงานแสดงสินคา้ ทั้งน้ี เน่ืองจากการทดสอบสินคา้ถือว่าเป็นตวักระตุน้ทางจิตวิทยาท่ีท าให้ผูเ้ขา้
ชมงานแสดงสินคา้ไดเ้กิดการรับรู้ในตวัสินคา้มากขึ้น และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในอนาคต 
จะเห็นไดว้า่การทดสอบสินคา้เป็นส่ิงส าคญัท่ีผูแ้สดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้พึงปรารถนา 
ดงันั้น ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ตอ้งให้ความส าคญัและอ านวยความสะดวกในการจดักิจกรรมดงักล่าว
เป็นอยา่งมาก เพราะจะส่งผลต่อการจดังานแสดงสินคา้ในอนาคต 

นอกจากน้ี คุณภาพดา้นสภาพแวดลอ้มของการจดังานแสดงสินคา้ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผล
ต่อผลลพัธ์ของการจดังานแสดงสินคา้ เน่ืองจากคุณภาพส่ิงแวดลอ้มท่ีดียอ่มส่งผลต่อทศันคติ พฤติกรรม 
และความพึงพอใจท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพดา้นผลลพัธ์ แสดงใหเ้ห็นวา่ การจดัสภาพแวดลอ้มท่ีสร้าง 
สรรคข์องงานแสดงสินคา้ ส่งผลใหผู้เ้ขา้ชมงานมีทศันคติท่ีดีต่องานแสดงสินคา้ ดว้ยเหตุน้ี ผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้จึงควรใหค้วามส าคญักบัการเพิ่มระดบัผลกระทบโดยรอบ อยา่งเช่น แสงสวา่ง สีสัน เสียง 
การออกแบบ และการจดัแผนผงัพื้นท่ีเพื่อสร้างสภาพแวดลอ้มโดยรอบ พร้อมๆ กบัช่วยอ านวยความ
สะดวกให้เกิดการแลกเปล่ียนทางสังคมในเชิงบวกกบัผูเ้ขา้ชมงานคนอ่ืนๆ ส่ิงเหล่าน้ีสามารถท าได้
โดยใช้มาตรการควบคุมฝูงชนอย่างเหมาะสม เช่น แนวปฏิบติัดา้นพฤติกรรมท่ีแนะน า ปรับความ
เหมาะสมของจ านวนผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ ระหว่างการหาค่าสูงสุดและต ่าสุด และการออกแบบ
และการจดัแผนผงัพื้นท่ีได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้การเคล่ือนไหวของผูเ้ขา้ชมเป็นไปด้วยดี 
ผลลพัธ์เหล่าน้ีบ่งช้ีว่าการใชป้ระโยชน์จากสภาพแวดลอ้มของงานแสดงสินคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
คือ ส่ิงท่ีส าคญั และอาจส่ือถึงผลการด าเนินงานท่ีดีขึ้น โดยเฉพาะอยา่งยิง่ เม่ือร้อยละ 50 ของการเขา้
ชมบูธของงานแสดงสินคา้มีการวางแผนไวก่้อนแลว้ ขณะท่ีส่วนท่ีเหลือคาดเดาวา่ ส่ิงท่ีส่งผลหรือมี
อิทธิพลต่อการตอบสนองของผูเ้ขา้ชมการแสดงสินคา้มาจากส่ิงเร้าจากภายนอก (U. R. Gottlieb, Brown, 
& Drennan, 2011)  
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3.3.2 ความสัมพนัธ์กบัผู้แสดงสินค้า (Exhibitor relationship)  
ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ (Organizer) จ าเป็นจะตอ้งสร้างคุณภาพความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูแ้สดง

สินคา้ (Exhibitor) Jin, et al., (2012) พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างผูแ้สดงสินคา้และผูจ้ดังานแสดง
สินคา้สามารถสร้างศกัยภาพในการท่ีจะส่งผลกระทบต่อความส าเร็จของการจดังาน โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง
และในบริบทท่ีกวา้งขึ้น ประสบความส าเร็จในสถานท่ีจดัแสดงสินคา้ Jin, et al., (2012) ผูแ้สดงสินคา้
ในส่ีเมือง ของจีนแผน่ดินใหญ่ ยนืยนัวา่ คุณภาพความสัมพนัธ์ระหว่างผูแ้สดงสินคา้กบัผูจ้ดังานแสดง
สินคา้ประกอบดว้ยปัจจยัส่ีประการ ไดแ้ก่ 

(1) คุณภาพการใหบ้ริการและความพึงพอใจความสัมพนัธ์  
(2) ความไวว้างใจและความมุ่งมัน่อารมณ์  
(3) การส่ือสาร  
(4) ความมุ่งมัน่ calculative นอกจากน้ีความสัมพนัธ์ท่ีมีคุณภาพการรับรู้ท่ีแตกต่างกนัอย่างมี

นยัส าคญัขึ้นอยูก่บัลกัษณะท่ีส าคญัของการจดังานและผูแ้สดงสินคา้ดว้ยเหตุผลท่ีสร้างศกัยภาพท่ีอาจ
น าไปสู่ความแตกต่างเหล่าน้ี มีการส ารวจและผลกระทบท่ีจะกล่าวถึง (Jin et al., 2012) 

Rodríguez, Reina, & Rufín, (2015) พบว่าคุณภาพของความสัมพนัธ์ระหว่างผูเ้ขา้ร่วมแสดง
สินคา้และผูจ้ดังานเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อคุณภาพการพฒันางานแสดงสินคา้ ท่ีมีคุณภาพ ความสัมพนัธ์
ระหว่างผูจ้ดังานและผูแ้สดงสินคา้เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการด าเนินธุรกิจงานแสดงสินคา้ท่ีส าคญั
และส่งผลต่อความส าเร็จ คุณภาพของความสัมพนัธ์ระหว่างผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อคุณภาพ
ของานแสดงสินคา้มาจากการสร้างคุณภาพความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูแ้สดงสินคา้ ปัจจยัน้ีจะส่งต่อความ
มัน่ใจของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ จากการพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้ท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายอย่าง
ชดัเจน นอกจากน้ี Rodríguez, Reina, & Rufín, (2015) ยงัพบว่า ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้และผูร่้วมแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพความสัมพนัธ์ต่อผลการด าเนินงาน นัน่หมายความ
ว่า คุณภาพของความสัมพนัธ์ระหว่างสถานท่ีจดังานท่ีสอดคลอ้งกบัตามความตอ้งการของผูจ้ดังาน
มีอิทธิพลส่งผลต่อผูร่้วมแสดงสินคา้และเป็นวิธีการพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูเ้ขา้ชมจากการออกแบบ
งานท่ีตรงกบัความตอ้งการและสร้างความประทบัใจแก่กลุ่มผูเ้ขา้ชมหรือกลุ่มลูกคา้ของบริษทัแสดง
สินคา้อยา่งเป็นสาระส าคญั (Rodríguez et al., 2015) 

3.3.3 ความสัมพนัธ์กบัผู้ผลติและจ าหน่าย (Supplier Relationship)  
Reychav (2009) กล่าววา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูจ้ดังานแสดงสินคา้กบัซพัพลายเออร์ หรือ

ผูผ้ลิตเป็นส่วนส าคญัในการจดังานแสดงสินคา้ท่ีจะสามารถพฒันาการออกแบบงานท่ีสอดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมท่ีส าคญัท่ีน าไปสู่ธุรกิจอย่างต่อเน่ืองความสัมพนัธ์ในระยะเวลานานของ
เวลาหลงัจากงานแสดงสินคา้ การสร้างความสัมพนัธ์กบัซพัพลายเออร์หรือผูผ้ลิตท่ีแข็งแกร่งและมี
คุณภาพ สามารถน าไปสู่การพฒันาธุรกิจอย่างต่อเน่ือง เพื่อสานสัมพนัธ์หลงัจากงานแสดงสินคา้  
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Martin, (2004) พบว่า การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (Supplier) เป็นส่ิงส าคญัในการขายและการตลาด
ร่วมสมยั  

องคก์รมองในแง่มุมอ่ืนๆ ของธุรกิจ ยงัเป็นพื้นท่ีท่ีการแกปั้ญหาจะเพิ่มประสิทธิภาพประสิทธิผล
ของวิธีการท่ีองค์กรและซัพพลายเออร์ท างานร่วมกนัอยู่ห่างไกลหรือไม่ก็ระหว่างท่ีปัญหาเกิดขึ้น
ส าหรับการปรับปรุง ดว้ยตน้ทุนต ่า web-based บริหารลูกคา้และการพฒันาโซลูชนัการขายท่ีสุดทา้ย 
ท่ียอมรับของตลาด ดึงดูดเคร่ืองมือท่ีมีอยูใ่นมือส าหรับองคก์รท่ีจะเช่ือมโยงกบัซัพพลายเออร์ตลาด
ของพวกเขาเหล่าน้ียงัสามารถขยายไดโ้ดยใชวิ้ธีการเดียวกนั เพื่อท างานร่วมกบัคู่คา้ช่องทางของพวกเขา 
ผลท่ีไดค้ือเงินฝากออมทรัพยข์นาดใหญ่ในเวลาการบริหารจดัการโครงการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรณรงค์
การตลาด การจดัการเวลาจริงของการสอบถามขอ้มูลและน าไปสู่การเปล่ียนแปลงในอตัราท่ีสูงมาก
ในธุรกิจ ความสามารถในการท างานดา้นการตลาดมากขึ้น และน าไปสู่การสร้างแคมเปญท่ีใชท้รัพยากร
เดียวกนั และการซ้ือและการบริการลูกคา้ท่ีดีขึ้นอยา่งมากประสบการณ์ 

3.3.4 การมีผู้เช่ียวชาญและผู้ช านาญพเิศษ  
Ling-yee, (2007) พบวา่ เจา้หนา้ท่ีประจ าบูธท่ีผา่นการฝึกอบรมมาแลว้สามารถติดต่อกบัลูกคา้

ท่ีคาดหวงัท่ีเขา้มาชมบูธไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และจ านวนเจา้หนา้ท่ีหรือผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะประจ าบูธ
ท่ีมีเพียงพอก็สามารถเปล่ียนจากการติดต่อพนักงานขายไปเป็นลูกคา้ท่ีมีโอกาสซ้ือในรูปแบบท่ีมี
ประสิทธิภาพ หรือการกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย อย่างไร
ก็ตาม แมว้า่ผลการด าเนินงานของพนกังานขายอาจขึ้นอยูก่บัปัจจยัดา้นอ่ืนท่ีไม่สามารถควบคุมไดด้ว้ย 
เช่น ความมีช่ือเสียงของบริษทัในอุตสาหกรรม คุณภาพสินคา้ของบริษทัเปรียบเทียบกับคู่แข่งขนั 
เป็นตน้ แต่พนกังานประจ าบูธท่ีมีประสิทธิภาพจะสามารถท าใหปั้จจยัเหล่าน้ีมีความส าคญัต่อยอดขาย
ลดลง โดยบุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับงานแสดงสินคา้จะตอ้งสามารถสนบัสนุนกิจกรรมทาง
การตลาดของงานแสดงสินคา้ได ้ทั้งกิจกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน กิจกรรมการขายใน
ระหวา่งการจดังาน และกิจกรรมการติดตามผลภายหลงัการจดังาน  

ผลการศึกษาของ U. R. Gottlieb, Brown, & Drennan, (2011) พบวา่ ขอ้มูลสินคา้ในการน าเสนอ
ในงานแสดงสินคา้ท่ีสร้างความเขา้ใจแก่ผูเ้ขา้ชมจดัท ามาจากการน ากระบวนการสนบัสนุนทางเทคนิค
สอดคลอ้งกบักิจกรรมการน าเสนอท่ีมุ่งเนน้การสร้างประสบการณ์ เร่ืองราว และความเขา้ใจไดง้่าย
ของผูเ้ขา้ชม การประยกุตใ์ชน้วตักรรมเพื่อสร้างเทคนิคการน าเสนอสินคา้เป็นปัจจยัท่ีไม่เพียงแต่สร้าง
ความเขา้ใจแก่ผูเ้ขา้ชมงาน แต่ยงัสร้างความบนัเทิงให้เกิดความเขา้ใจง่าย ดึงดูดความสนใจแก่ผูเ้ขา้ชม 
(Blythe, 2002) ผูเ้ขา้ชมจะท าการประเมินประสิทธิภาพการรับรู้ของการแสดงสินคา้โดยการตดัสินใจ
จากความบนัเทิงในการน าเสนอของผูจ้ดังานโดยอาศยัเทคนิคท่ีทนัสมยัสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 
การน าเสนอสินคา้ดว้ยเทคนิคท่ีทนัสมยัเป็นองคป์ระกอบหน่ึงของปัจจยัท่ีสร้างความบนัเทิงส าหรับ
ผูเ้ขา้ชมหรือผูบ้ริโภคของงานแสดงสินคา้ (U. R. Gottlieb et al., 2011) นอกจากน้ี การศึกษาของ U. 
R. Gottlieb et al., (2011) ยงัพบว่า มุมมองของผูเ้ขา้ชมไดแ้สดงความคิดเห็นว่า ปัจจัยวตัถุประสงค์
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ทางการตลาดเก่ียวกบัการพฒันาและการรักษาเครือข่ายในการกระจายขอ้มูลส าหรับผลิตภณัฑใ์หม่ 
ท าให้เกิดความเขา้ใจและดึงดูดใจผูเ้ขา้ชมไดม้ากท่ีสุด คือ การน าเสนอดว้ยเทคนิคทนัสมยัในการแก ้
ปัญหาการจดัจ าหน่าย การรวบรวมสินคา้/ บริการขอ้มูลและการทดสอบคุณสมบติัสินคา้/ บริการ 
ส าหรับการน าเทคโนโลยสีมยัใหม่มาใชใ้นการประกอบกิจกรรมงานแสดงสินคา้ดงักล่าวน้ี สามารถ
ช่วยใหก้ารน าเสนอสินคา้ไดส้ร้างการรับรู้แก่ผูเ้ขา้ชมอยา่งเป็นสาระส าคญั และลว้นเป็นวิธีการน าเสนอ
การสาธิตสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์และยงัเป็นการสร้างความบนัเทิงโดยเนน้การสร้างประสบการณ์จาก
งานแสดงสินคา้ (U. Gottlieb et al., 2014) การน าเสนอสินคา้ดว้ยการประยุกตใ์ชเ้ทคนิคสมยัใหม่ เช่น 
การใชเ้สียงดนตรี การสร้างเร่ืองราว ความบนัเทิงต่างๆ ท่ีแฝงดว้ยการสร้างความสุนทรียภาพในการ
น าเสนอขอ้มูลสินคา้เป็นองคป์ระกอบท่ีผูจ้ดังานงานแสดงสินคา้เพื่อสร้างการรับรู้แก่เขา้ชม (T. M. 
Smith et al., 2003)   

การมีผูเ้ช่ียวชาญหรือผูช้  านาญพิเศษเพื่อแนะน าเสนอผลิตภณัฑห์รือลกัษณะของบริการของ
ผูอ้อกงานแสดงสินคา้ถือว่ามีความส าคญัมากส าหรับผูอ้อกงานแสดงสินคา้ การน าเสนอผลิตภณัฑ์
หรือลกัษณะของบริการท่ีแตกต่าง สร้างความน่าสนใจ สามารถดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ชมงาน
นบัเป็นส่ิงท่ีผูอ้อกงานแสดงสินคา้โดยทัว่ไปคาดหวงั อย่างไรก็ตาม ถา้มองว่างานแสดงสินคา้เป็น
กระบวนการซ้ือในระดบัอุตสาหกรรม (Ling-yee, 2007; Robinson, Faris, & Wind, 1967) เม่ือผูข้าย
ในฐานะผูอ้อกงานแสดงสินคา้ตอ้งเผชิญกบักระบวนการขายหลากหลายรูปแบบและมีการแข่งขนัท่ี
สูงมากขึ้น (Gopalakrishna & Lilien, 1995; Ling-yee, 2007) ดงันั้น การจดัสรรบุคลากรผูอ้อกงาน
แสดงสินคา้และผูป้ระจ าบูธ จึงมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก ทั้งน้ี เน่ืองจากทรัพยากรส าหรับบุคลากร
ผูอ้อกงานแสดงสินคา้และผูป้ระจ าบูธ มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของงานแสดงสินคา้ผ่านทางการ
แทรกแซงกระบวนการของงานแสดงสินคา้ ทั้งกิจกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน กิจกรรม
การขายในระหวา่งการจดังาน และกิจกรรมการติดตามผลภายหลงัการจดังาน เน่ืองจากผูท่ี้ท าหนา้ท่ี
ในการดึงดูดผูช้มกลุ่มเป้าหมายให้เขา้มาเยี่ยมชมบูธ คือ ทรัพยากรบุคคลประจ าบูธ (Gopalakrishna 
& Lilien, 1995; Ling-yee, 2007) เจา้หน้าท่ีประจ าบูธท่ีผ่านการฝึกอบรมมาแลว้สามารถติดต่อกับ
ลูกคา้ท่ีคาดหวงัหรือกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้มาชมบูธไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถน าเสนอผลิตภณัฑ์
หรือลกัษณะของบริการไดอ้ย่างโดดเด่นและน่าสนใจ และจ านวนเจา้หนา้ท่ีประจ าบูธท่ีมีเพียงพอก็
สามารถเปล่ียนจากการติดต่อพนักงานขายไปเป็นลูกคา้ท่ีมีโอกาสซ้ือในรูปแบบท่ีมีประสิทธิภาพ  
(Gopalakrishna & Lilien, 1995; Ling-yee, 2007) จะเห็นไดว้่าทรัพยากรบุคคลประจ าบูธ มีความส าคญั
อยา่งมากต่อผลส าเร็จของการจดังานแสดงสินคา้ของอุตสาหกรรม แมว้า่ผลการด าเนินงานของพนกังาน
ขายอาจขึ้นอยูก่บัปัจจยัดา้นอ่ืนท่ีไม่สามารถควบคุมไดด้ว้ย เช่น ความมีช่ือเสียงของบริษทัในอุตสาหกรรม 
คุณภาพสินคา้ของบริษทัเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั เป็นตน้ แตท่รัพยากรเฉพาะของบริษทัท่ีไม่สามารถ
ควบคุมไดน้ี้อาจมีความส าคญัในขอบเขตท่ีลดลง ถา้บริษทัมีพนกังานหรือทรัพยากรบุคคลประจ าบูธ
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ท่ีมีคุณภาพ หรือประสบการณ์และความช านาญการพิเศษ (Gopalakrishna & Lilien, 1995; Ling-yee, 
2007) ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสมมติฐานท่ี 2 ดงัน้ี  
 
สมมติฐาน 2: การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 

 
 
 

 
 
ภาพประกอบที่ 2.2 แสดงแบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งการบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อ 

คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
 
ตอนท่ี 4 การบริหารจัดการพื้นท่ี (Space Management) 

4.1 ความเป็นมาและความหมายของการจัดการพื้นท่ี (Space Management) 
การบริหารจดัการพื้นท่ีงานแสดงสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จ คือ การลงทุนในอนาคตท่ี

สามารถเปล่ียนองคก์รของผูแ้สดงสินคา้ท่ีส่งผลไปทางการเป็นผูน้ าในภาคอุตสาหกรรมท่ีสามารถ
ขบัเคล่ือนเขา้สู่ความส าเร็จสูงสุดในตลาดแข่งขนั (Plan Ahead Events Expert, 2016) ดังนั้น การ
ออกแบบพื้นท่ีงานแสดงสินคา้ เป็นการจดัองค์ประกอบต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานแสดงสินคา้ให้
สอดคลอ้งซ่ึงกนัและกนั ทั้งท่ีเป็นเน้ือหาเร่ืองราว วสัดุอุปกรณ์ รูปแบบ งบประมาณ สถานท่ี และ
ลกัษณะธรรมชาติของผูช้มกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคข์องการออกแบบงานแสดงสินคา้ เพื่อ
กระตุน้ความสนใจใหป้ระชาชนไดรั้บความรู้และประสบการณ์จากการจดังานแสดงสินคา้ เป็นการ
ประหยดัเวลา งบประมาณ และแรงงาน ในการลองผิดลองถูกกบัสถานท่ีจริง ซ่ึงเป็นการเส่ียงต่อความ
ลม้เหลวอนัอาจเกิดจากขอ้จ ากดัหลายประการ ตลอดจนเพื่อเป็นการกระตุน้และดึงดูดความสนใจ
ของประชาชนใหไ้ดรั้บรู้ขอ้มูลข่าวสาร  

สถานท่ีท่ีใชใ้นการจดังานแสดงสินคา้ ตอ้งเป็นท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป และเป็นสถานท่ีซ่ึงพร้อม
และเหมาะสมกบัตวังานท่ีจดั ไม่วา่จะเป็นบรรยากาศ หรือความสะดวกสบายในการคมนาคม การมี
สถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ รวมทั้งมีความปลอดภยัในการเขา้ชมงาน เพราะถา้งานแสดงสินคา้ขาดซ่ึง
ผูเ้ขา้ชมงาน งานแสดงสินคา้นั้นก็ไม่มีความหมาย นอกจากน้ี พื้นท่ีจดังานแสดงสินคา้ในแต่ละแห่ง
นั้นอาจเหมาะสมกบังานแต่ละประเภทซ่ึงมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความโอ่โถง กวา้งขวาง ระบบ
แสง สี เสียง ระบบไฟฟ้า ระบบขนส่ง ส่ิงอ านวยความสะดวก และเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีมีความ
จ าเป็นต่างๆ เป็นส่ิงท่ีตอ้งพร้อม (Spann et al., 1994) มิเช่นนั้น การจดังานก็จะมีอุปสรรคตั้งแต่เร่ิม 
ดงันั้น จึงตอ้งพิจารณาถึงสินคา้ท่ีจะน าไปร่วมแสดงและกลุ่มเป้าหมายว่าตรงกนัหรือไม่ ซ่ึงเป็นเร่ือง

การบริการ 
งานแสดงสินคา้ 

คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ 
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ท่ีตอ้งค านึงถึงให้มาก รวมถึงการจราจรภายในสถานท่ีจดังาน เพราะจะเป็นตวัก าหนดในการเลือก
ท าเล หรือจุดแสดงสินคา้ท่ีจะออกงานแสดงสินคา้ดว้ย (Trade Show Bureau, 1988b) 

Santos & Mendonça, (2014) กล่าวถึงการจดัการสถานท่ีและการออกแบบตกแต่งส าหรับผู ้
จดังานแสดงสินคา้นั้นมีความส าคญัเป็นอย่างมาก ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีให้ความส าคญักบัการจดัการ
สถานท่ีและการวางผงัตกแต่ง ส่งผลให้ผูแ้สดงสินคา้เกิดความพึงพอใจในคุณภาพการจดังานแสดง
สินคา้ การจดัรูปแบบการจดังานแสดงสินคา้ในปัจจุบนัมีลกัษณะเป็นการจดังานในระดบันานาชาติ 
มีผูเ้ขา้ชมงานท่ีเป็นกลุ่มบุคคลจากต่างประเทศมากขึ้น ทั้งน้ี เน่ืองจากรูปแบบการด าเนินธุรกิจใน
ปัจจุบนัท่ีมีลกัษณะไร้พรมแดน การมุ่งหวงัแต่การท าการตลาดภายในประเทศมกัจะไม่เพียงพอ ซ่ึง
เป็นแรงผลกัดนัให้ผูป้ระกอบการหันมาให้ความส าคญักบัการท าการตลาดระหว่างประเทศ การจดั
งานแสดงสินคา้จึงเป็นอีกหน่ึงทางเลือกส าคญัส าหรับการท าการตลาดต่างประเทศของบริษทัต่างๆ 
เพราะการจดังานแสดงสินคา้ในลกัษณะนานาชาติจะเป็นการรวบรวมกลุ่มผูส้นใจซ้ือจากนานาชาติ
มาในงานแสดงสินคา้ ท าให้ง่ายต่อการท าการตลาดระหว่างประเทศ อย่างไรก็ตาม ผูจ้ดังานแสดงสินคา้
ก็ตอ้งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นต่างๆ ในการจดังานแสดงสินคา้ระดบันานาชาติ ดงัน้ี (T. M. Smith 
et al., 2003)  

1. ผูอ้อกงานแสดงสินคา้และฝ่ายบริหารงานแสดงสินคา้ควรเขา้ใจว่าผูซ้ื้อ/ ผูเ้ขา้ชมงานแสดง
สินคา้นานาชาติจะมีความหลากหลายของวตัถุประสงคใ์นการเขา้ชมงาน และเป้าหมายเหล่าน้ีจะไม่
เปล่ียนแปลงตามสถานท่ีทางภูมิศาสตร์ของการจดังาน  

2. การรับรู้ถึงการเขา้ร่วมงานของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จากนานาชาติ สามารถวางกรอบ
แนวคิดไดค้่อนขา้งแตกต่าง ซ่ึงขึ้นอยู่กบัต าแหน่งทางภูมิศาสตร์ของสถานท่ีจดังาน ผลลพัธ์บ่งช้ีวา่
มิติดา้นการรวบรวมขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวกบักระบวนการซ้ือไดเ้กิดขึ้นในสภาพแวดลอ้มของงานแสดง
สินคา้นานาชาติท่ีซบัซอ้นอยา่งมาก  

3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้และผูอ้อกงานแสดงสินคา้ท่ีกระตือรือร้น ควรใชป้ระโยชน์จากลกัษณะ
ท่ีเกิดขึ้นซ ้าๆ ของงานแสดงสินคา้ในฐานะเคร่ืองมือในทางกลยทุธ์การจดัการดา้นการติดต่อกบัลูกคา้ 
ควรตระหนกัถึงผลกระทบจากความส าเร็จของงานแสดงสินคา้ก่อนหนา้น้ีท่ีมีต่อความสนใจภายหลงั
ในงานแสดงสินคา้ของบริษทั  

ในปัจจุบนัการจดังานแสดงสินคา้เร่ิมหันมาให้ความส าคญักบัธุรกิจขา้มชาติมากขึ้น หลาย
กิจกรรมการจดังานแสดงสินคา้ท่ีมุ่งเนน้ผูเ้ขา้ชมงานชาวต่างชาติ ทั้งน้ี เน่ืองจากตลาดของสินคา้และ
บริการในปัจจุบนัมีลกัษณะการกระจายตวัออกสู่ต่างประเทศมากขึ้น โดยมีลกัษณะของรูปแบบการคา้
ท่ีไร้พรมแดน การจดังานแสดงสินคา้จึงมุ่งใหค้วามสนใจกบัผูเ้ขา้ชมงานจากต่างชาติควบคู่กบัผูเ้ขา้
ชมงานในประเทศ ซ่ึงการรู้วตัถุประสงคข์องงานแสดงสินคา้จากผูเ้ขา้ชมงานหลากหลายเช้ือชาติจะ
ก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อบริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ภาคส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคา้ในระดบัอุตสาหกรรม 
และผูจ้ดังานแสดงสินคา้ ความเขา้ใจท่ีดียิ่งขึ้นเก่ียวกบัผลกระทบของผูเ้ขา้ชมท่ีเป็นนักท่องเท่ียว
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ระหว่างประเทศกลายเป็นส่ิงส าคญั อนัเน่ืองจากเหตุผลส าคญัสองประการ คือ (T. M. Smith et al., 
2003)  

(1) เน่ืองจากตลาดมีลกัษณะไร้พรมแดนมากยิ่งขึ้น ดงันั้น การส่ือสาร และโปรแกรมการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีสนบัสนุนตลาดสินคา้เหล่าน้ีจึงเป็นแบบไร้พรมแดนดว้ย ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด
พยายามคน้หาสถานท่ีจดังานแสดงสินคา้โดยการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มผูช้มเป้าหมายต่างชาติท่ีมีทาง 
เลือกหลากหลายแตกต่างกนั ความเขา้ใจเก่ียวกบัการรับรู้ของผูซ้ื้อต่างชาติในการเลือกงานแสดงสินคา้
ท่ีหลากหลายเหล่าน้ีจะช่วยในเร่ืองของการคดัเลือกงานแสดงสินคา้ การพฒันาขอ้มูลข่าวสารในงาน
แสดงสินคา้ การออกแบบบูธ และการตดัสินใจดา้นการจดัหาบุคลากร  

(2) การอ่ิมตวัของจ านวนผูเ้ขา้ร่วมงาน มีรายงานว่า อุตสาหกรรมการจดังานแสดงสินคา้มี
จ านวนผูเ้ขา้ร่วมงานลดลง (T. M. Smith et al., 2003; Yuksel & Voola, 2010) ในสภาพแวดลอ้มแบบ
อ่ิมตวัเช่นน้ี มีความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งใหค้วามส าคญัมากขึ้นในการรักษาจ านวนผูเ้ขา้ชมงานใน
ปัจจุบนั และการจะมองหาผูเ้ขา้ชมในคร้ังแรก ความรู้ท่ีเพิ่มขึ้นเก่ียวกบัตวัขบัเคล่ือนการเขา้ร่วมงานท่ี
ประสบผลส าเร็จ และการกลบัมาร่วมงานซ ้าจะท าให้งานแสดงสินคา้กลายเป็นเคร่ืองมือการจดัการ
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิผลยิง่ขึ้น ในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีโอกาสทางการขาย
แบบเผชิญหนา้กบัลูกคา้โดยเฉพาะกบัลูกคา้ต่างชาติมีความยากมากขึ้น 

การวางแผนผงัและโครงงานเป็นการออกแบบโดยผูจ้ดังานแสดงสินคา้เพื่ออ านวยความสะดวก
แก่ผูแ้สดงสินคา้ ดงันั้น การออกแบบการจดังานแสดงสินคา้โดยส่วนมากแลว้จะเนน้ดา้นการออกแบบ
ก าหนดทางเดิน การจดัแสดงสินคา้ การออกแบบก าหนดวางผงับูธจดัแสดงสินคา้ และการก าหนด
ทางเดินเขา้-ออก รวมถึงล าดบัของการแสดงได ้ท าใหผู้ดู้เคล่ือนไปในทิศทางท่ีตอ้งการ หรือเปิดให้
ไดผ้่านส่วนท่ีตั้งใจจะให้คนไดเ้ห็นเป็นพิเศษ ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความสามารถในการจ ากดัจ านวนผูช้ม
ตามความเหมาะสมของสถานท่ีและนบัจ านวนผูเ้ขา้ชมไดง้่าย (Skyline, 2016) ผูบ้ริโภคใชง้านแสดง
สินคา้เป็นโอกาสในการรู้จกักบัอุตสาหกรรมให้มากขึ้น และมองหาแนวโนม้ใหม่ๆ รวมถึงเพื่อทดสอบ
สินคา้ท่ีมีการน าเสนอ ซ่ึงจะส่งผลต่อการรับรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้ท่ีจดัแสดงในงานแสดงสินคา้ และจะ
ส่งผลต่อการตดัสินใจในการจดัซ้ือตามมา ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงควรให้ความส าคญักบัการทดสอบ
สินคา้ในงานแสดงสินคา้ โดยผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งอ านวยความสะดวกในการทดสอบสินคา้
ของผูอ้อกงานแสดงสินค้าในดา้นต่างๆ เช่น การจดัเตรียมสถานท่ีในการทดสอบสินคา้ท่ีเพียงพอ 
กวา้งขวาง และมีความสะดวก ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ ทั้งน้ี เน่ืองจาก
การทดสอบสินคา้ถือว่าเป็นตวักระตุน้ทางจิตวิทยาท่ีท าให้ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ไดเ้กิดการรับรู้ใน
ตวัสินคา้มากขึ้น และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในอนาคต จะเห็นไดว้่าการทดสอบสินคา้เป็น
ส่ิงส าคญัท่ีผูแ้สดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้พึงปรารถนา ดงันั้น ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ตอ้ง
ให้ความส าคญัและอ านวยความสะดวกในการจดักิจกรรมดงักล่าวเป็นอย่างมาก เพราะจะส่งผลต่อ
การจดังานแสดงสินคา้ในอนาคต 
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การอ านวยความสะดวกโดยการน าเทคโนโลยีการโฆษณามาบริการบริษทัผูแ้สดงสินคา้  
ถือวา่เป็นอีกหน่ึงนวตักรรมท่ีมีความส าคญัต่อการจดังานแสดงสินคา้ เน่ืองจากเทคโนโลยกีารโฆษณา
เป็นส่ิงท่ีสร้างสรรคแ์ละรักษาความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างหน่วยงาน องคก์าร กบัประชาชน ท าหนา้ท่ี
เป็นส่ือกลางระหว่างหน่วยงานกบัประชาชน ดว้ยวิธีการติดต่อส่ือสารในรูปแบบต่างๆ การใชก้ลยุทธ์
ดา้นการโฆษณา จึงเป็นส่ิงจ าเป็นอยา่งมากในการประชาสัมพนัธ์งานแสดงสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรับรู้ในวง
กวา้งมากขึ้น ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ตลอดจนผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ควรมีการเลือกใชเ้ทคโนโลยกีาร
โฆษณาท่ีเหมาะสมกบังานแสดงสินคา้ เช่น การประชาสัมพนัธ์ดว้ยป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ใจกลาง
พื้นท่ีชุมชน หรือโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น โปสเตอร์ และโทรศพัท ์ตลอดจนการโฆษณาผ่านส่ือ
โทรทศัน์ วิทยุ และส่ือสังคมออนไลน์ โดยผูจ้ดังานแสดงสินคา้และผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะตอ้ง
พิจารณาวา่เทคโนโลยกีารโฆษณารูปแบบใดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายในการจดังานแสดงสินคา้
มากท่ีสุด และสามารถสร้างความดึงดูดใจใหป้ระชาชนหรือหน่วยธุรกิจเป้าหมายเกิดความสนใจงาน
แสดงสินคา้ไดอ้ยา่งคุม้ค่า 

กิจกรรมสร้างความบนัเทิงเป็นอีกหน่ึงส่ิงส าคญัส าหรับการจดังานแสดงสินคา้ เพราะเป็น
กิจกรรมท่ีสามารถสร้างความสนใจให้แก่ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ และสามารถดึงดูดผูเ้ขา้ชมงานแสดง
สินคา้มาให้เขา้ชมงานแสดงสินคา้มากขึ้น ทั้งน้ี เน่ืองจากงานแสดงสินคา้ท่ีมุ่งเนน้แต่กิจกรรมด้าน
การขายเพียงอย่างเดียว อาจส่งผลให้ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้เกิดความเบ่ือหน่าย ขาดแรงจูงใจในการ
เขา้ชมงานแสดงสินคา้ ซ่ึงอาจส่งผลใหจ้ านวนผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้มีไม่มากเท่าท่ีควร ดงันั้น ผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้จะตอ้งมีการจดักิจกรรมท่ีใหค้วามบนัเทิงควบคู่กบัการแสดงสินคา้ดว้ย โดยผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้ควรมุ่งใหค้วามส าคญักบักิจกรรมดา้นความบนัเทิงท่ีโดดเด่น ใหค้วามบนัเทิงใจ และการ
น าเสนอคุณลกัษณะท่ีสังเกตเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึงผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถใชก้ารแสดงบนเวที 
การแสดงดนตรีสด การแสดงของนกัมายากล การใหบ้ริการดา้นขอ้มูลข่าวสาร และการเปิดตวัผูมี้ช่ือ 
เสียง เพื่อสร้างส่ิงแวดลอ้มโดยรอบใหมี้ความผอ่นคลายมากท่ีสุด นอกจากน้ี ควรมองวา่ความหลากหลาย
ของบริษทัในงานแสดงสินคา้ คือ ส่วนหน่ึงขององคป์ระกอบท่ีให้ความบนัเทิงใจ และการผสมผสาน
กนัของผูอ้อกงานแสดงสินคา้ก็เป็นรูปแบบของการกระตุน้เชิงนนัทนาการ ทั้งน้ี การแข่งขนั การสาธิต
สินคา้ใหม่ๆ และอุปกรณ์ตกแต่งท่ีน่าต่ืนเตน้ภายในบูธ ลว้นเป็นเคร่ืองมือท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถ
ใชเ้พื่อสร้างประสบการณ์ท่ีบนัเทิงใจใหก้บัผูเ้ขา้ชมงานมากยิง่ขึ้น การจดักิจกรรมสร้างความบนัเทิง
ดงัท่ีไดก้ล่าวมาแลว้นั้น ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ไม่ควรคิดว่าเป็นการเบ่ียงเบนความสนใจ แต่ใหม้องว่า
เป็นทางเลือกเชิงกลยุทธ์ในการจดังานแสดงสินคา้ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B2C) ให้
ประสบความส าเร็จได ้

ระบบ Field Force หรือระบบบนัทึกการท างานนอกสถานท่ี เป็นตวัช่วยช้ีน าพนกังานผูท้  างาน
นอกสถานท่ีปฏิบติังานหลกัของพวกเขา ในขณะก าลงัปฏิบติังานตามกระบวนการท างาน ซ่ึงการจดั
งานแสดงสินคา้ก็ถือเป็นหน่ึงของรูปแบบการท างานนอกสถานท่ีของพนกังานเช่นกนั การน าระบบ
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ดงักล่าวมาใชจึ้งเป็นประโยชน์ต่อการจดังานแสดงสินคา้ของธุรกิจเป็นอย่างยิง่ เน่ืองจากการจดังาน
แสดงสินคา้ พนกังานท่ีเก่ียวขอ้งจะตอ้งแยกตวัออกจากบริษทัไปตามทอ้งท่ีจดัแสดง ซ่ึงถือว่าเป็น
การท างานภาคสนามท่ีมีความทา้ทายอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในแง่ของการประสานงาน การ
มอบหมายงาน และการติดตามความคืบหน้า (Barnes et al., 2006; Blumberg, 1994; Xu & Chiu, 2001) 
บริษทัมีจุดมุ่งหมายท่ีจะให้ตวัแทนภาคสนาม หรือตวัแทนบริการนอกสถานท่ีสามารถรับงานใน
จ านวนมากท่ีสุดต่อวนั และมีทกัษะท่ีเหมาะสมส าหรับงานท่ีรับผิดชอบโดยมีเป้าหมาย คือ การท า
ให้งานบริการนอกสถานท่ีมีประสิทธิภาพ ผลิตภาพ คุณภาพ และประสิทธิผลมากท่ีสุด  (Blumberg, 
1994) จึงไม่ตอ้งสงสัยเลยว่า เทคโนโลยีแบบไร้สายจะมีศกัยภาพอย่างมากในการช่วยให้องคก์รบรรลุ
เป้าหมายขา้งตน้ได ้ 

4.2 องค์ประกอบของการจัดการพื้นท่ี (Space Management) 
จากการทบทวนวรรณกรรม ผูวิ้จยัไดค้น้พบว่า การบริหารจดัการพื้นท่ีงานแสดงสินคา้ส าหรับ

ผูแ้สดงสินคา้นั้นจะตอ้งสอดคลอ้งกบัการจดัการสถานท่ีและการตกแต่ง การวางผงัโครงงาน และ
การจดัการส่ิงอ านวยความสะดวกแก่ผูแ้สดงสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
ดงัท่ีผูว้ิจยัไดแ้สดงไวใ้นตารางท่ี 2.4 
   
ตารางท่ี 2.4 แสดงองคป์ระกอบเก่ียวกบัการบริหารจดัการพื้นท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ

งานแสดงสินคา้และแหล่งอา้งอิง 
 

อ้างองิ (ผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) สถานท่ีและ 
การตกแต่ง 

การวางผังและ
โครงงาน 

ส่ิงอ านวยความ
สะดวก 

(Spann et al., 1994)    
(Trade Show Bureau, 1988b)    
(Smith et al., 2003)    
(Yuksel & Voola, 2010)    
(Barnes et al., 2006)    
(M. T. Hansen & Deimler, 2001)    
Barnes et al., 2006)    
 

4.2.1 การจัดการสถานที่และการตกแต่ง 
ผลการศึกษาของ Santos & Mendonça, (Santos & Mendonça, 2014) พบวา่ การจดัการสถานท่ี

และการออกแบบตกแต่งส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้เป็นการช่วยใหผู้แ้สดงสินคา้เกิดความพึงพอใจ
ในคุณภาพการจดังานแสดงสินคา้ การจดัรูปแบบการจดังานแสดงสินคา้ในปัจจุบนัมีลกัษณะเป็นการ
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จดังานในระดบันานาชาติ มีผูเ้ขา้ชมงานท่ีเป็นกลุ่มบุคคลจากต่างประเทศมากขึ้น ท าใหก้ารจดัสถานท่ี
และการตกแต่งจึงเป็นประเด็นส าคญั (Biz Tradeshows, 2011) การก าหนดสถานท่ีใชใ้นการจดังาน
แสดงสินคา้ ตอ้งเป็นท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป และเป็นสถานท่ีซ่ึงพร้อมและเหมาะสมกบัตวังานท่ีจดั ไม่
วา่จะเป็นบรรยากาศ หรือความสะดวกสบายในการคมนาคม การมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ รวมทั้ง
มีความปลอดภยัในการเขา้ชมงาน (T. M. Smith et al., 2003)  

Gottlieb et al., (2014) พบว่า การจดัการสถานท่ีและการตกแต่งเปรียบเสมือนการสร้างธีม
ในงานแสดงสินคา้ท่ีส าคญัอย่างยิ่ง การท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้ให้ความส าคญักบัการจดัตกแต่งสถานท่ี
ท่ีเป็นธีมของงาน ท าใหผู้จ้ดัแสดงสินคา้มีเป้าหมายในการจดัวางสินคา้อย่างเหมาะสม ทั้งน้ีเน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ชมงานแสดงสินคา้ส่วนใหญ่ใชง้านแสดงสินคา้เป็นโอกาสในการรู้จกักบัอุตสาหกรรม
ให้มากขึ้น มองหาลู่ทางใหม่ๆ รวมถึงโอกาสในการหาซพัพลายเออร์ (Supplier) รายใหม่ๆ ตลอดจน
เพื่อทดสอบสินคา้ท่ีมีการน าเสนอ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงตอ้งใหค้วามส าคญักบั Gottlieb et al. (2011) 
การตกแต่งสถานท่ีและการสร้างธีมเป็นส่ิงส าคญัมาก เน่ืองจากผูจ้ดังานแสดงสินคา้จ าเป็นตอ้งใช้
ความพยายามอยา่งมาก เพื่อขอใหผู้อ้อกงานแสดงสินคา้บางรายเขา้ร่วมงาน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผูอ้อก
งานแสดงสินคา้ท่ีถูกมองว่าเป็นผูน้ าทางการตลาดเชิงนวตักรรม หรือบริษทัใหม่ท่ีล ้าหนา้กว่าผูอ่ื้น
มาจดัตกแต่งงานให้ดูโดดเด่นและเป็นการชกัจูงหรือจูงใจผูเ้ขา้ชมงาน โดยในบางคร้ังผูจ้ดังานแสดง
สินคา้จ าเป็นจะตอ้งมีการเสนอส่ิงตอบแทน เช่น พื้นท่ีจดัแสดงท่ีน่าพึงประสงค ์หรือการลดค่าใชจ่้าย
ให้กบับริษทัเหล่านั้น ท่ีอาจมีความเต็มใจค่อนขา้งต ่าในการออกงานแสดงสินคา้ การกระท าดงักล่าว
เพื่อให้ผูบ้ริโภคหรือผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้มีความมัน่ใจว่าจ านวนคู่แข่งขนัมีมากพอๆ กบัความ
หลากหลายชนิดของสินคา้ ซ่ึงจะช่วยใหผู้เ้ขา้ชมงานรู้สึกถึงความมัน่ใจในการเขา้ชมงานและเกิดการ
ซ้ือขายในท่ีสุด นอกจากน้ี การสร้างกิจกรรมจูงใจผูเ้ขา้ชมงาน ถือเป็นแบบจ าลองการแสดงท่ีเป็น
จิตวิทยาส าหรับการรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความโดดเด่นท่ีส าคญัของสินคา้ และเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ
ประสิทธิผลของงานแสดงสินคา้มากขึ้น เน่ืองจากการจดัสถานท่ี ตกแต่งงานและการสร้างธีมเป็น
ส่วนหน่ึงของการสร้างความประทบัใจแก่ผูเ้ขา้ชมงาน แต่ในส่วนของการสร้างกิจกรรมจูงใจเป็นการ
ดึงดูดผูเ้ขา้ชมงานในฐานะผูบ้ริโภค  

การจดักิจกรรมสร้างแรงจูงใจในงานแสดงสินคา้จึงเป็นส่ิงวดัความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชมงาน
แสดงสินคา้ท่ีส าคญัส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้ ในการประเมินประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีส าคญั 
เพราะหากผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ไดรั้บความพึงพอใจจากการเขา้ชมงานแสดงสินคา้แลว้ โอกาสท่ี
จะกลบัมางานแสดงสินคา้อีกในคร้ังต่อไปจะมีสูงขึ้นและมีแนวโนม้อย่างมากท่ีจะน าขอ้มูลต่างๆ ไป
ถ่ายทอดใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนท่ีอาจยงัไม่ไดม้าชมงานแสดงสินคา้ในคร้ังน้ีใหมี้ความสนใจในการ
ตดัสินใจเขา้ชมงานแสดงสินคา้ในคร้ังถดัไป จะเห็นไดว้่า ความมีประสิทธิผลของงานแสดงสินคา้
ระหว่างผูป้ระกอบธุรกิจกบัผูบ้ริโภคท่ีรับรู้ได ้คือ โครงสร้างแบบหลายมิติท่ีมีองคป์ระกอบแฝง 3 ดา้น 
คือ กิจกรรมสร้างความบนัเทิง กิจกรรมพิเศษ และการสร้างธีม เป็นแบบจ าลองการวดัประสิทธิผล
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การจดังานแสดงสินคา้ท่ีมีความสามารถในการจบัปรากฏการณ์ท่ีน่าสนใจได ้(U. Gottlieb et al., 2014) 
จะเห็นไดว้า่ การจดัการสถานท่ีและการตกแต่งงานเป็นการสร้างธีม สร้างกิจกรรม และสร้างแรงจูงใจ
ให้ผูเ้ขา้ชมงาน ส่งผลต่อการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีมีคุณภาพและสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชม
งานในท่ีสุด    

Armstrong (2015) กล่าววา่ การจดังานแสดงสินคา้เปรียบเสมือนการซ้ือบา้นท่ีจะตอ้งมีการ
เลือกองคป์ระกอบและกระบวนการก่อสร้างท่ีเหมาะสม ตรงกบัความตอ้งการ ผูจ้ดัแสดงสินคา้จะตอ้ง
เลือก ท าเล การจดัการสถานท่ีและการตกแต่ง การติดตั้งระบบสายไฟและระบบภายในท่ีรวมการผสม 
ผสานกนัอย่างลงตวัของการใชส้อยและการออกแบบท่ีเหมาะสม การเลือกแผนผงัชั้นท่ีเหมาะสม 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการในการจดัแสดงสินคา้เพื่อดึงดูดใจผูเ้ขา้ชมงานไดม้ากท่ีสุด ผลการศึกษา
ของ Armstrong (2015) พบว่า การเลือกแผนผงัท่ีไม่ถูกตอ้ง อาจส่งผลต่อประสิทธิภาพของการจดั
แสดงสินคา้และการวางโปรแกรมการจดังาน รวมถึงการนบัโอกาสในการขาย ในความเป็นจริง Erick 
Gustafson นกัออกแบบจดัแสดงอาวุโสของ RES Exhibit Services LLC กล่าวว่า "เน่ืองจากรูปแบบ
น้ีมกัจะส่งผลกระทบต่อทุกส่ิงทุกอยา่งในบูธของคุณในระดบัหน่ึง หรืออีกทางเลือกหน่ึง การเลือก
โครงร่างอาจมีความส าคญัมากกวา่ภาพกราฟิกขอ้ความและผลิตภณัฑท่ี์แสดงผล" 

Giles Rickett ผูอ้  านวยการฝ่ายสร้างสรรคแ์ละการตลาดของ Pinnacle Exhibits กล่าววา่ "การ
จดัการผงัโครงงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลโดยตรงต่อจ านวนของผูเ้ขา้ร่วมชมงานท่ีเขา้มาชมสินคา้ ผู ้
เขา้ชมงานจะตอ้งมองเห็นส่ือของสินคา้ ขอ้ความ และการแสดงต่างๆ ตลอดระยะเวลาท่ีก าลงัชมสินคา้
อยูใ่นบูธ" นอกจากน้ี การจดัการสถานท่ียงัตอ้งสร้างเคา้โครงท่ีมีรูปแบบทนัสมยัมากท่ีสุด ดงันั้น การ
เลือกระหว่างแผนผงัชั้นแรก จนถึงการวางรูปแบบกลาง และจนถึงการจดัตกแต่งชั้นในสุดจะตอ้ง
มองเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนเก่ียวกบัรายละเอียดของสินคา้ หรือการจดัแสดงโชวต์่างๆ เพื่อดึงดูดผูเ้ขา้ชม
งานให้ไดม้ากท่ีสุด หากบริษทัจดัแสดงสินคา้ขาดความรู้น้ี จะท าให้ผูจ้ดัแสดงสินคา้บางรายติดอยู่
ในร่องหรือช่องมืดดว้ยแผนผงัจดัแสดงเดียวกนัทุกปี และไม่สามารถน าสินคา้ออกสู่ตลาดไดต้รงกบั
เป้าหมายท่ีวางไว ้

ส าหรับการจดังานแสดงสินคา้นั้น บางบริษทัไดมี้นกัออกแบบจดัแสดงเฉพาะหนา้ท่ี แต่ส าหรับ
บางบริษทัท่ีไม่ไดมี้นกัออกแบบจดัแสดง แต่จะมีผูจ้ดัการท่ีรับผิดชอบในการเลือกชั้นแผน แต่ส าหรับ 
Tony Castrigno เจา้ของและนกัออกแบบท่ี Design Contact กล่าวว่า ไม่ใช่เร่ืองส าคญัเสมอไป ส าหรับ
บริษทัจดังานแสดงท่ีนกัออกแบบงานแสดงสินคา้เลือกรูปแบบท่ีไม่ไดผ้ลส าเร็จ เขากล่าว "การออกแบบ
สถานท่ีและการตกแต่งดว้ยความเขา้ใจเก่ียวกบัรูปแบบส าคญัมากท่ีสุด" การออกแบบสถานท่ีและ
การตกแต่งนั้นขึ้นอยู่กบัทีมงานท่ีเพียงพอ และเขา้ใจถึงการออกแบบงานท่ีเหมาะสม ทราบถึงขอ้ดี
และขอ้เสียของรูปแบบแต่ละรูปแบบ น าเสนอประเด็นส าคญัในการเปรียบเทียบเก่ียวกับการแสดง
สินคา้ ผูแ้สดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชมงาน ตวัแปรเหล่าน้ีมีอยู่ในแต่ละองคป์ระกอบ และคุณสามารถเปล่ียน
ส่วนประกอบ ของแต่ละขนาดและต าแหน่งของรูปแบบใหเ้หมาะกบัความตอ้งการของคุณได ้
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Fulton (2009) พบว่า การพิจารณาตกแต่งบูธจดัแสดงตามขนาดทัว่ไปอยู่ท่ีประมาณ 10 ฟุต
ถึงแมว้่าขนาดจะแตกต่างกนั ขึ้นอยู่กบัพื้นท่ีของโชว ์บริษทัแสดงสินคา้ท่ีมีงบประมาณสูงสามารถ
เช่าอุปกรณ์ตกแต่งบูธเพิ่มความโดดเด่นและความเป็นไปไดใ้นการตกแต่งของโชวรู์ม สถานท่ีตั้ง
ของบูธบนชั้นโชวม์กัจะอยูใ่กลท้างเดินเพื่อการมองเห็น การจดัวางสถานท่ีและการตกแต่งบูธแสดง
สินคา้นั้น บริษทัจดัแสดงสินคา้จะท าการตกแต่งท่ีจดัการตั้งบูธและเช่าอุปกรณ์ตกแต่ง เช่น โต๊ะ เกา้อ้ี
พรม และแสงสว่าง ผูเ้ขา้ร่วมงานจะไดรั้บแค็ตตาล็อกก่อนการแสดง ซ่ึงจะมีตวัเลือกสีแบบผา้ และ
แสงสวา่ง บริษทัตกแต่งเหล่าน้ีสามารถใหบ้ริการดา้นการตลาด แนะน าวิธีออกแบบบูธเพื่อดึงดูดลูกคา้ 
บางคนจะพบกบัผูจ้ดัแสดงสินคา้เพื่อหารือเก่ียวกบัวตัถุประสงคข์องบริษทั ผูจ้ดันิทรรศการกลยุทธ์
การโฆษณาและสายผลิตภณัฑจ์ะออกแบบบูธอิงตามขอ้มูลน้ี ส าหรับผูเ้ขา้ร่วมงานรายอ่ืน ผูเ้ช่ียวชาญ
ในบา้น เช่น แผนกบริการสร้างสรรคส์ามารถช่วยจดัท าแผนองคป์ระกอบของบูธท่ีเช่ือมโยงกบัขอ้ความ
ของบริษทัได ้

นอกจากน้ี Spencer, D. B., & Shank, B. S. (2016) ยงักล่าวถึงความส าคญัของการตกแต่ง แสง
สี และโลโกข้องงานแสดงสินคา้ยงับ่งบอกถึงความสอดคลอ้งกบัแผนการตลาดของบริษทัแสดงสินคา้ 
หรือบริษทัตวัแทนโฆษณาสามารถให้รายละเอียด เช่น รหสัจาก Pantone Matching System หรือ PMS 
ซ่ึงท าให้บริษทัสามารถสร้างสีสันท่ีเหมาะสมส าหรับบูธ ค าขวญัและขอ้ความของบริษทั ท่ีใชแ้บบ
อกัษรและสีเฉพาะตอ้งสอดคลอ้งกนัในบูธส าหรับการจดจ าแบรนด ์ใหร้ายละเอียดเหล่าน้ีแก่บริษทั 
หรือผูจ้ดัจ าหน่ายตกแต่งซ่ึงจะสร้างป้ายและภาพส าหรับบูธ รวมถึงการจดัใหมี้การแสดงผลกราฟิกท่ี
ดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ชมงาน สร้างความสนใจใหก้บัผูเ้ขา้ร่วมงาน การจดัตกแต่งสถานท่ีมีความ 
ส าคญัมาก บริษทัจดัแสดงสินคา้ใหค้วามสนใจมากเพื่อสร้างความโดดเด่นเหนือคู่แข่งขนั และสร้าง
ความสนใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมงาน บูธขนาดใหญ่อาจมีพื้นท่ีส าหรับจดัแสดงบนเกาะท่ีลูกคา้สามารถเดินเขา้
ไปในพื้นท่ีบูธและดูภาพกราฟิกจากทัว่ทุกมุมได ้มีการจดัวางเฟอร์นิเจอร์ช่วยเพิ่มการแสดงผล เกา้อ้ี
และโต๊ะในบูธขนาดใหญ่มีพื้นท่ีกวา้งขวางส าหรับการสนทนาทางธุรกิจ สปอตไลตช่์วยให้โลโกบ้ริษทั
เจา้ของสินคา้และขอ้ความโดดเด่น เพื่อไดรั้บความสนใจจากผูเ้ขา้ร่วมงานใหม้ากท่ีสุด (Spencer, D. 
B., & Shank, B. S. 2016) 

ส าหรับการตกแต่งงานแสดงสินคา้ดว้ยโสตทศันูปกรณ์ เช่น เคร่ืองช่วยฟังเสียงและภาพสามารถ
ดึงดูดลูกคา้และผูเ้ขา้ชมงานให้เขา้มาในบูธจดัแสดงสินคา้ไดม้ากขึ้น บูธท่ีมีไดข้นาดมาตรฐาน มีพื้นท่ี
ในการฉายแผ่น DVD ท่ีเล่นอย่างต่อเน่ือง เพื่อส่งเสริมการน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการ การตกแต่ง
การแสดงสินคา้ดว้ยการปรับแต่งวิดีโอของบริษทัแสดงสินคา้เพื่อสร้างส่ิงใหม่ๆ ใหก้บับริษทัผูผ้ลิต  
การตกแต่งดว้ยเคร่ืองเล่นวิดีโอต่างๆ สามารถจดัเตรียมหนา้จอระดบัสายตาเพื่อความสะดวกในการ
ชม บูธขนาดใหญ่และบูธท่ีมีการเช่าสองและสามบูธติดๆ กนั จะมีขนาดใหญ่และมีความสะดวกใน
การจดัสรรทางเลือกมากขึ้น รวมถึงการน าเสนอผลงานสด การสาธิตและความบนัเทิง ดงันั้น การจดัการ
พื้นท่ีท่ีส าคญัเพื่อการแสดงผลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริงและใหผู้เ้ขา้ร่วมทดลองใช ้ตวัอย่างเช่น สายการบินสามารถ
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ให้ลูกคา้นัง่ในท่ีนัง่ในเคร่ืองบินของตน บริษทั เคร่ืองด่ืมสามารถจดักลุ่มตวัอย่างฟรีได ้ผสมผสาน
การแจกของรางวลัเขา้กบัการตกแต่ง ช่วยกระจายขอ้ความของบริษทั ไปทัว่พื้นท่ีจดัแสดง ส่ิงเหล่าน้ี
สามารถสร้างความสนใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมงานและส่งผลต่อการบอกต่อและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด (Fulton, 
2009) 

การสร้างความสนใจและสะดุดตาส าหรับผูเ้ขา้ร่วมงานใหมี้การเขา้ชมบูธ การสร้างสโลแกน
ตามช่ือแบรนด์ของบริษทัแสดงสินคา้ ลกัษณะสินคา้ท่ีสร้างความสอดคลอ้งกบัสโลแกนเป็นการเพิ่ม
ประสิทธิภาพมากขึ้นในการดึงดูดผูค้นเข้าสู่บูธ การสร้างเร่ืองเก่ียวกับแบรนด์สินค้าท่ีมุ่งเน้นคุณ
ลกัษณะเฉพาะของสินคา้เป็นการสร้างความดึงดูดใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมงาน ท าให้ผูเ้ขา้ร่วมงานเกิดความ
สนใจในตวัผลิตภณัฑ ์(Fulton, 2009) 

การตกแต่งงานแสดงสินคา้ดว้ยแผนภาพแสดงบนผนงัดา้นหลงัท่ีเป็นจุดโฟกสัของบูธขนาด
เลก็ถึงขนาดกลาง เป็นการใชภ้าพเพื่อถ่ายทอดส่ิงหน่ึงท่ีคุณตอ้งการให้ผูช้มจดจ าสินคา้ท่ีมีการแสดง
ประจ าบูธ ส าหรับบูธขนาดใหญ่จ าเป็นตอ้งมีการจดัตกแต่งท่ีสร้างจุดสนใจเป็นพิเศษ อาจมีการแสดง
ภาพท่ีผนงัแต่ละดา้น สร้างจุดเด่นพิเศษแตกต่างและโดดเด่นเหนือกวา่คู่แข่ง ภาพท่ีแสดงบนผนงัดา้น 
หลงั (ถา้อยูใ่นมุมหน่ึงแถว) จะเป็นส่วนบนสุดของภาพ "ลกัษณะเฉพาะผลิตภณัฑ"์ ของบูธใหใ้ช้อย่าง
ชดัเจนและโดดเด่นอยา่งชาญฉลาด (Fulton, 2009) 

การใชก้ราฟิกดิจิทลัเพื่อแสดงขอ้ความชดัเจนเป็นการตกแต่ง เป็นการแสดงขอ้ความ รูปภาพ 
และเร่ืองรวมบนหนา้จอแสดงผลอย่างแพร่หลายมาก เน่ืองจากการแสดงกราฟิกสามารถท างานท่ีดี
ในการดึงดูดความสนใจผูเ้ขา้ชมงานจากการแสดงภาพท่ีเคล่ือนไหว เปล่ียนแปลง หรือซับซ้อนได ้
เช่น โลโกห้รือวิดีโอในการด าเนินการ ความหลากหลายของการแสดงภาพบนหนา้จอเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีมีประสิทธิภาพในการจูงใจ ดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ร่วมงาน ส าหรับการสร้างกราฟิกส าหรับพิมพ์
เป็นการสร้างการพิมพก์ราฟิกโดยการอปัเกรดโคด้ QR ซ่ึงเป็นรูปแบบบาร์โคด้ท่ีผูเ้ขา้ชมสามารถสแกน
ดว้ยสมาร์ทโฟนได ้การสแกนรหัสจะส่งเวบ็เบราวเ์ซอร์ของสมาร์ทโฟนไปยงัหนา้เวบ็บนอินเทอร์เน็ต 
เช่น เวบ็ไซตค์  าอธิบายผลิตภณัฑอ์อนไลน์ ประสบการณ์การโตต้อบหรือวิดีโอ YouTube ตรวจสอบ
ใหแ้น่ใจวา่ "ประสบการณ์" ท่ีพวกเขาถูกน าไปหลงัจากการสแกนโคด้ QR เป็นการสร้างเครือข่ายผู ้
เขา้ชมในอนาคต ส่งผลถึงการบอกต่อและซ้ือซ ้าต่อไป (Siau & Shen, 2003) 

Business Strategies Group (BSG) (2012) กล่าวว่า การใช้ภาพน่ิงในการตกแต่งงานแสดง
สินคา้มีบทบาทส าคญันอกเหนือจากโลโกบ้ริษทัแสดงสินคา้ มีการใชภ้าพน่ิงท่ีหลากหลายรูปแบบ 
(เช่น รูปถ่าย) รอบๆ บูธ กราฟิกท่ีท าบนป้ายโฆษณา จ าเป็นตอ้งใชภ้าพท่ีสร้างมุมมองแก่ผูเ้ขา้ร่วม
งานเพียงหน่ึงหรือสองวินาที เพราะนัน่คือทั้งหมดท่ีผูค้นตอ้งมองไปท่ีจุดเดียวกนั พื้นท่ีส าหรับการ
เก็บรวบรวมภาพ (เช่น แคต็ตาลอ็กผลิตภณัฑข์องคุณ) เป็นการออกแบบกราฟิกบูธของบริษทัแสดง
สินคา้ท่ีสร้างความโดดเด่นเหนือคู่แข่งขนั นอกจากน้ี การใชสี้สันของภาพประกอบหรือกราฟิกการ
ให้ความส าคญักบัการรับขอ้ความท่ีเรียบง่ายในเวลาน้อยท่ีสุด การใช้สีท่ีแตกต่างกันจ านวนมาก
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สามารถท าให้บูธรู้สึก "ไม่ว่าง" และสับสนกบัขอ้ความหลกัท่ีแสดงถึงความเขา้ใจในคุณลกัษณะ
ของสินคา้ 

ส าหรับการใชก้ราฟิกส าหรับการออกแบบบูธควรมีพื้นท่ีว่าง 40% ตามความเหมาะสม ซ่ึง
เกือบคร่ึงหน่ึงของพื้นท่ีกราฟิกท่ีวา่งเปล่าทั้งหมด นัน่เป็นเพราะส่ิงท่ีขอ้ความของคุณไม่ไดก้ล่าวเป็น
เพียงส่ิงส าคญัท่ีตอ้งสร้างความจดจ าใหก้บัผูเ้ขา้ชมงานแมเ้พียง shot เดียวท่ีน่าจดจ า การใชค้วามสูง
กราฟิกเพื่อดึงดูดผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จ าเป็นตอ้งมีกราฟิกท่ีแสดงขอ้ความ รูปภาพ และเสียงใน
ระยะไกล ช่วงระยะปานกลางและช่วงระยะสั้น การวางกราฟิกในระยะยาวให้สูงท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็น 
ไปไดภ้ายในขอบเขตขอ้จ ากดัขอ้บงัคบัทางการคา้ กราฟิกระดบักลางอยูเ่หนือระดบัสายตาประมาณ 
6-8 ฟุตเหนือพื้น ในขณะท่ีช่วงสั้นๆ จะอยู่ห่างจากพื้น 5-6 ฟุต ทั้งเพื่อสร้างความทรงจ าแก่ผูเ้ขา้ชม
และท าใหข้อ้ความอ่านไดง้่ายแต่สร้างความทรงจ าในระยะยาว นอกจากน้ี แบบอกัษร Sans-serif  เช่น 
Helvetica มกัถูกพิจารณาว่าอ่านไดง้่ายท่ีสุด สร้างความทรงจ าแก่ผูเ้ขา้ชมไดน้านท่ีสุด สร้างการบอกต่อ
ในอนาคต (Armstrong, 2015; Herbig et al., 1998) 

ส าหรับการตกแต่งสถานท่ีดว้ยการออกแบบ 3D ส าหรับบูธแสดงสินคา้นั้นอาจมีความส าคญั
เช่นเดียวกบักราฟิก เม่ือดึงดูดความสนใจในงานแสดงสินคา้ หากตอ้งการใชก้ารออกแบบ 3D อาจมี
ส่วนของความคลา้ยคลึงกนัเม่ือถึงการแสดงขอ้ความแบบกราฟิก ตวัอย่างสินคา้ท่ีส่วนใหญ่ใชก้ราฟิก 
3D เช่น รถสปอร์ตท่ีมีราคาแพงบนทอ้งถนน การออกแบบโครงสร้างเพรียวบาง และวิธีการเปิด
ประตูในแนวตั้งเป็นเพียงส่ิงท่ีดึงดูดความสนใจอยา่งมีนยัส าคญัส าหรับผูเ้ขา้ชมสินคา้ สินคา้ประเภท
อสังหาริมทรัพย ์เช่น คฤหาสน์ หรือบา้นราคาหลายลา้นบาท มีการใชก้ราฟิก 3D แสดงถึงลกัษณะ
การออกแบบบา้น โครงสร้างของตวัคฤหาสน์ สภาพแวดลอ้มภายนอกบริเวณบา้น เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ี
จะส่งผลต่อการตดัสินใจของผูเ้ขา้ชมงานสูงมาก (Fulton, 2009) 

4.2.2 การวางแผนผังและโครงงาน 
Skyline, (Skyline, 2016) พบว่า การออกแบบการจดังานแสดงสินคา้โดยส่วนมากแลว้จะเน้น

ดา้นการออกแบบก าหนดทางเดิน การจดัแสดงสินคา้ การออกแบบก าหนดวางผงับูธจดัแสดงสินคา้ 
และการก าหนดทางเดินเขา้-ออก รวมถึงล าดบัของการแสดงได ้ท าใหผู้ดู้เคล่ือนไปในทิศทางท่ีตอ้งการ 
หรือเปิดใหไ้ดผ้่านส่วนท่ีตั้งใจจะใหค้นไดเ้ห็นเป็นพิเศษ ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความสามารถในการจ ากดั
จ านวนผูช้มตามความเหมาะสมของสถานท่ีและนบัจ านวนผูเ้ขา้ชมไดง้่าย U. Gottlieb et al., (2014)  
กล่าวว่า การวางแผนผงัและโครงงานเป็นส่วนส าคญัส าหรับบริษทัแสดงสินคา้ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคได้
มองหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้เพิ่มเติมไดอ้ย่างสะดวก ผูเ้ขา้ชมงานสามารถมองเห็นสินคา้ท่ีวางในบูธ
ไดอ้ย่างสะดวก อยู่ในระดบัสายตาและการมองเห็น มีช่องทางเดินท่ีง่าย สามารถเขา้เยี่ยมชม และ
เพื่อทดสอบการน าเสนอผลิตภณัฑ์ ต าแหน่งการวางผงัและรูปแบบทางเดินท่ีดีนั้น ท าให้ผูเ้ขา้ชม
งานมีความมัน่ใจว่าเขาไม่รู้สึกผิดหวงัท่ีเดินเขา้มาชมสินคา้ในร้านน้ี เป็นตน้ ส าหรับการวางแผนผงั
ท่ีเหมาะสมยงัส่งผลต่อการแข่งขนั ท าใหแ้น่ใจไดว้า่บริษทัแสดงสินคา้มีโอกาสเหนือกวา่คู่แข่ง จาก
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การจดัหมวดหมู่ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม ท าให้ผูเ้ขา้ชมรู้สึกถึงความมัน่ใจกว่า และมองเห็นชดัเจนกวา่
คู่แข่ง ผูแ้สดงสินคา้ควรมีการน าตวัอย่างหรืออุปกรณ์ทดสอบสินคา้ หรือรุ่นของผลิตภณัฑข์องตน 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคสัมผสัหรือมีปฏิสัมพนัธ์กบัสินคา้ตวัอย่างอยา่งเพียงพอ เป็นผลท าใหก้ารแสดงสินคา้
มีประสิทธิภาพ สร้างความน่าสนใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานและเป็นส่วนหน่ึงของการน าเสนอการขายแก่ผูเ้ขา้ 
ร่วมชมงาน ท าใหเ้กิดการซ้ือขายตามเป้าหมาย (U. Gottlieb et al., 2014)   

Smith et al., (2003) คน้พบลกัษณะการวางแผนผงัและโครงงานจะส่งผลต่อการบริการงาน
แสดงสินคา้ท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพมากขึ้น เน่ืองจากว่าในปัจจุบนัการจดังานแสดงสินคา้
เร่ิมหันมาให้ความส าคญักบัธุรกิจขา้มชาติมากขึ้น หลายกิจกรรมการจดังานแสดงสินคา้ท่ีมุ่งเน้นผู ้
เขา้ชมงานชาวต่างชาติ ดงันั้น จะมีผูเ้ขา้ชมงานจากต่างชาติควบคู่กบัผูเ้ขา้ชมงานในประเทศท่ีมีความ
คาดหวงัจะไดรั้บความสะดวกสบาย และประทบัใจกบัแผนผงัการจดังาน ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ จะ 
ตอ้งให้ความส าคญักบัการรับรู้ของผูเ้ขา้ชม เป็นการสร้างประสบการณ์ท่ีดีแก่ผูเ้ขา้ชมงานท่ีมาจาก
หลากหลายเช้ือชาติ การวางแผนผงัและโครงงานท่ีเหมาะสมก่อให้เกิดประโยชน์ต่อบริษทัผูอ้อกงาน
แสดงสินคา้ ซ่ึงผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งมีความเขา้ใจท่ีดียิ่งขึ้นเก่ียวกบัผลกระทบของผูเ้ขา้ชมท่ี
เป็นนักท่องเท่ียวระหว่างประเทศกลายเป็นส่ิงส าคญั (Timothy M. Smith Kazuyo Hama Paul M. 
Smith, 2003) 

การวางแผนผงัและโครงงานเป็นแผนบริการจดัการท่ีส าคญัของการแสดงสินคา้ เพื่อใหผู้แ้สดง
สินคา้ไดรั้บบริการและการแกปั้ญหาทางออกตรงกบัความตอ้งการ การบริการจดัการวางแผนผงัและ
โครงงานท่ีดีและเป็นประโยชน์ส าหรับผูจ้ดังาน ท่ีส่งผลต่อผูเ้ขา้ร่วมงานให้ความสนใจและจูงใจให้
ตดัสินใจซ้ือ (Baumgartner, 2016) 

Baumgartner (2016) กล่าวถึงการวางแผนผงัและโครงงานเป็นการวางโครงสร้างงานแสดง
สินคา้เป็นส่วนกลางท่ีท าหนา้ท่ีเป็นจุดโฟกสั จุดโฟกสัน้ีไม่จ าเป็นตอ้งอยู่ตรงกลางของบูธ แต่ก็มีการ
ก าหนดไวอ้ยา่งชดัเจน ผูจ้ดัแสดงสามารถเลือกใชป้ระโยชน์จากมุมเปิดหรือขอบของส่วนงานได้ดว้ย
จุดโฟกสัท่ีก าหนดไวอ้ย่างชดัเจน พื้นท่ีเหล่าน้ีท างานไดดี้เม่ือให้ความส าคญัเท่าเทียมกบัผลิตภณัฑ์
หรือหน่วยงานต่างๆ ภายในบริษทัแสดงสินคา้ การวางแผนผงัและโครงงานแสดงสินคา้ค านึงถึง
การดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ร่วมชมงาน มีการจดัวางพนกังานประจ าบูธท่ีไดรั้บการฝึกอบรมมา
อยา่งดี สามารถมีส่วนร่วมกบัพวกเขาและดึงดูดใหผู้เ้ขา้ร่วมชมงานใชเ้วลาเพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้
และผลิตภณัฑ ์บริษทัท่ีจดัแสดงสินคา้ไดท้ าการน าเสนอพิเศษ ดว้ยรูปแบบแผนแบบเปิดประสบการณ์
การเขา้ร่วมประชุมท่ีตรงกบัความตอ้งการเฉพาะอยา่งไม่ซ ้า ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตามมา (Tsao, 
et. al, 2014) 

Smith et al., (2003) พบวา่ การวางแผนผงัและโครงงานเป็นการควบคุมกระบวนการเขา้ชม
งานของผูเ้ขา้ร่วมและเป็นการสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ แก่ผูเ้ขา้ร่วมชมงาน การวางเคา้โครงงานแสดง
สินคา้ท่ีเหมาะสมนั้นควรมี "ป้อมปราการ" ท่ีเป็นรูปแบบท่ีประกอบดว้ยผนงัขนาดใหญ่ท่ีลอ้มรอบ
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พื้นท่ีท่ีจ ากดั เป็นการควบคุมผูเ้ขา้ชมงานไดเ้ดินเขา้สู่งานเพียงในจุดท่ีควบคุมได ้การก าหนดแผนผงั
และโครงงานท่ีสร้างผนังสามารถเป็นของแข็งและครอบคลุมในกราฟิกหรือชั้นโปร่งแสง เพื่อให้
ผูเ้ขา้ร่วมประชุมเพื่อดูส่ิงท่ีเกิดขึ้นภายใน รูปแบบของป้อมปราการถูกใชใ้นหลายรูปแบบ แต่ส่วน
ใหญ่สองขอ้ คือ การสร้างประสบการณ์วีไอพีหรือเพื่อปกป้องผลิตภณัฑใ์หม่ๆ และการออกแบบท่ี
เป็นส่วนท่ีเหมะสมกบัประเภทของสินคา้ซ่ึงจ าเป็นตอ้งไดรั้บการป้องกนัจากผู ้เขา้ร่วมประชุมและ
คู่แข่งรายใหญ่ๆ ไม่วา่จะเป็นวิธีการใด รูปแบบของป้อมจะสร้างความอยากรู้อยากเห็นจากผูเ้ขา้ร่วม
ประชุม เป็นการกระตุน้ส่ิงเร้าให้เกิดความสนใจและอยากรู้อยากเห็นของผูเ้ขา้ชมงานท่ีมีการบอกต่อ
ในอนาคต  

นอกจากน้ี Spencer, D. B., & Shank, B. S. (2016) กล่าวว่า การวางแผนผงัและโครงงานท่ี
วางแผนผงัแตกต่างจากแผนชั้นเปิดพื้นท่ีปิด และปิดกั้นไม่สามารถมองเห็นจากขา้งนอก เพื่อมุ่งเนน้
ใหผู้เ้ขา้ร่วมประชุมเดินเขา้ชมงานภายในเท่านั้น เป็นการวางแผนผงัและโครงงานตามแผนการตลาด
แบบแสดงความคิดเห็นจากผูเ้ขา้ชมงาน และการด าเนินการวางแผนผงัท่ีเน้นให้ผูเ้ขา้ชมงานได้มี
โอกาสเป็นลูกคา้ในอนาคต จากการสร้างป้อมปราการเป็นจุดเด่น ท าให้ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ได้
สัมผสักบันวตักรรมส าคญัของสินคา้จากการจดัแสดงและขอ้มูลสินคา้ท่ีก าหนดไวช้ดัเจนมากขึ้น 
การวางแผนผงัและโครงงานท่ีมุ่งเนน้กลุ่มเป้าหมายท่ีตรงเป้าหมายมากและควรให้แรงจูงใจในการ
กา้วเขา้ไปขา้งในเพื่อชมงาน เม่ือผูเ้ขา้ชมงานเขา้ไปอยู่ภายในงาน ก็จะสามารถควบคุมการเดินชม
งานไดแ้ละสร้างประสบการณ์การชมงานจากการท่ีพวกเขาเดินและส่ิงท่ีพวกเขาเห็นไดอ้ย่างสมบูรณ์ 
เป็นการสร้างประสบการณ์อย่างสูงใหก้บัผูเ้ขา้ชมงานท่ีส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและ
สร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงาน จากการไดรั้บการพิจารณาเป็นอย่างดีและมีส่วนร่วมในการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีน่าจดจ า (Baumgartner, 2016) 

Baumgartner (2016) ส าหรับผูแ้สดงสินคา้แลว้ การเลือกงานแสดงสินคา้เพื่อท าการแสดง
สินคา้นั้น ควรเป็นงานแสดงสินคา้ท่ีไดรั้บการไวว้างใจและเช่ือถือได ้และไม่ใช่เร่ืองง่ายเลยท่ีตวัเลือก
เหล่าน้ีจะส่งผลต่อการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีเหมาะสมและสร้างมูลค่าจากการจดั
แสดงสินคา้ ดงันั้น การเลือกงานแสดงสินคา้ท่ีมีการจดัวางรูปแบบแผนผงัและโครงงานท่ีตรงกบั
เป้าหมายและความตอ้งการ เหมาะสมกบัลกัษณะของสินคา้ เป็นการสร้างประสบการณ์ทั้งผูจ้ดัแสดง
สินคา้และสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมชมงาน การจดัวางแผนผงัและโครงงานแสดงสินคา้เป็นการ
มุ่งเนน้เป้าหมายการท างานร่วมกนักบัผูจ้ดัแสดงและผูจ้ดังาน เพื่อก าหนดเป้าหมายและประสบการณ์
ท่ีสร้างคุณค่าท่ีตอ้งการแก่ผูเ้ขา้ร่วมชมงาน ซ่ึงส่งผลต่อผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้ในอนาคตไดอ้ย่างชดัเจน 
ดงันั้น ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการจดัแสดงสินคา้จึงให้ความส าคญักบัการวางแผนผงัและโครงงานท่ีตอ้งการ
สร้างการออกแบบท่ีดูสวยงามโดยใชฟั้งกช์นัการท างานเชิงกลยทุธ์ส าหรับการรับขอ้มูลและการส่ง
ขอ้มูลและการมีส่วนร่วม การแสดงท่ีประสบความส าเร็จท่ีตรงกบัเป้าหมายและเป้าหมายทั้งหมดของ
ทุกฝ่าย  
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Sevilla, J., & Townsend, C. (2016) พบว่า การวางแผนผงัรูปแบบของบูธและโครงงานถือ
เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัท่ีสุดในการจดับูธแสดงสินคา้ ผูเ้ขา้ร่วมงานไดแ้บ่งปันขอ้มูลเก่ียวกบัความส าคญั
ของการวางแผนผงัและโครงงาน นกัออกแบบจดัแสดงอาวุโสของ RES Exhibit Services LLC กล่าววา่ 
"เน่ืองจากรูปแบบน้ีมกัจะส่งผลกระทบต่อทุกส่ิงทุกอย่างในบูธของคุณถึงหน่ึงองศา หรืออีกทางเลือก
หน่ึง การเลือกโครงร่างอาจมีความส าคญัมากกว่าภาพกราฟิกและผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงผลงานแสดง
สินคา้" ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมงานและส่งผลต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเป็น
อยา่งมาก  

Sevilla, J., & Townsend, C. (2016) และ Tsao, et. al, (2014) กล่าวว่า การวางแผนผงัชั้น
โครงสร้างท่ีมีโครงสร้างท่ีท าให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและงบประมาณของผูเ้ขา้ร่วม
แสดงสินคา้ไดน้ั้น จะตอ้งส่งผลต่อการเพิ่มผลก าไรและการแสดงสินคา้ท่ียอดเยี่ยม มีจ านวนผูเ้ขา้
ชมงานท่ีสูง และสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานอย่างสูง สร้างความเช่ือมัน่แก่ผูแ้สดงสินคา้ท่ี
เป็นทั้งผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้ สร้างความพึงพอใจแก่ผลตอบแทนจากการน าสินคา้มาจดัแสดง
ทั้งดา้นยอดขายและไม่ใช่ยอดขาย ซ่ึงถือว่าเป็นผลลพัธ์ท่ีสร้างความเช่ือถือไดใ้นการจดังานแสดง
สินคา้ นอกจากน้ี Tsao, et. al, (2014) ยงัพบว่า การแสดงสินคา้ท่ีมาจากการจดัวางแผนผงัรูปแบบ
โครงงานท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะของสินคา้โดยเนน้ท่ีบูธของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ท่ีสร้างการจูงใจผู ้
เขา้ชมงานสามารถเขา้ชมสินคา้ตวัอยา่งไดอ้ยา่งพึงพอใจ ผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ไดท่ี้ชั้นโชวสิ์นคา้
ท่ีสามารถสร้างแรงจูงใจผูเ้ขา้ชมงานเดินเยี่ยมชมสินคา้อยา่งพึงพอใจนั้น เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มแก่
ผลิตภณัฑ ์เม่ือผูเ้ขา้ร่วมชมงานไดรั้บขอ้มูลรายละเอียดสินคา้และผลิตภณัฑแ์ละสร้างความพึงพอใจ
ในการเยี่ยมชมสินคา้ ส่งผลต่อการสร้างยอดขายเพิ่มขึ้นของผูจ้ดัแสดงสินคา้ การวางแผนผงัและ
โครงงานตามรูปแบบของพื้นท่ีบูธและกราฟิกท่ีใชจ้ดัแสดงสินคา้ สามารถสร้างต าแหน่งวางสินคา้
ท่ีเหมาะสมกบัสายตาของผูเ้ขา้ชมงาน ท าใหเ้กิดการวางต าแหน่งสินคา้ท่ีเหมาะสม สร้างความพึงพอใจ
แก่ผูเ้ขา้ชมงาน 

ส าหรับเป้าหมายของผูแ้สดงสินคา้นั้น คือ การพฒันางานแสดงสินคา้ของผูจ้ดังานและจ านวน
ผูเ้ขา้ชมงานท่ีเพิ่มมากขึ้น ตรงกบัเป้าหมายของแผนการตลาดของผูแ้สดงสินคา้ซ่ึงเป็นทั้งผูผ้ลิตและ
ผูจ้  าหน่าย การแสดงผลเก่ียวกบัการพฒันางานแสดงสินคา้ ดา้นการวางแผนผงัและโครงงาน โดยผู ้
จดังานแสดงสินคา้และผูจ้ดักิจกรรมแต่ละคร้ังจะตอ้งจดัใหมี้ผูเ้ขา้ร่วมงานดว้ยขอ้มูลท่ีจ าเป็นในการ
ออกแบบและสร้างการจดัแสดงอย่างถูกตอ้ง รวมทั้งวางแผนเคา้โครงและเน้ือหาของบูธแสดง ผูจ้ดังาน
ควรน าเสนอผูเ้ช่ียวชาญมาตรฐานท่ีคาดหวงัของผูเ้ขา้ร่วมงาน เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ร่วม
งานทั้งหมด ไม่ว่าจะมีขนาดหรือสถานท่ีจดัแสดง สภาพแวดลอ้มท่ีเอ้ือต่อการประสบความส าเร็จ
ในการปฏิสัมพนัธ์กบัผูช้มงาน เป็นตน้ (Tsao, et. al, 2014) 

เม่ือผูแ้สดงสินคา้ท าการเลือกพื้นท่ีเพื่อจดัวางแสดงสินคา้ของตนนั้น จะตอ้งมีจอแสดงผล
ของรายละเอียดสินคา้ในหลากหลายรูปแบบการแสดงผล ไม่ว่าจะเป็น รูปภาพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว
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จากการน าเทคโนโลยีต่างๆ ท่ีน ามาจดัเสนอสินคา้แก่ผูเ้ขา้ชมงาน ไดแ้ก่ แบบพกพา modular และ
ก าหนดเอง ตวัอย่างเช่น ถา้การแสดงผลิตภณัฑเ์ป็นเร่ืองท่ีส าคญัท่ีสุด การน าเสนอสินคา้และขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้ในรูปแบบกราฟิกและรูปแบบภาพเคล่ือนไหวอ่ืนๆ ของการแสดงผลิตภณัฑต์อ้งเป็น
ส่วนหน่ึงของกระบวนการออกแบบ ท่ีสร้างความสัมพนัธ์กบัผูเ้ขา้ชมงานท่ีสนใจรายละเอียดสินคา้
อย่างพึงพอใจสูงสุด ดงันั้น การเลือกแผนผงัโครงงานท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะผลิตภณัฑจ์ะส่งผลต่อ
ใหเ้กิดความพึงพอใจแก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้และผูเ้ขม้ชมงานในขณะเดียวกนั (Armstrong, 2015) 

ปณิชามน ตระกูลสม (2559) กล่าววา่ การแสดงสินคา้เป็นการแสดงเน้ือหาขอ้มูลใหผู้ช้มได ้
รับรู้ ไดท้ดลอง จบัตอ้ง หรือการเขา้ร่วมกิจกรรมตามท่ีไดว้างแผน ออกแบบ ติดตั้งไว ้ประกอบไปดว้ย
พิธีเปิดซ่ึงจะเป็นกิจกรรมแรกท่ีแสดงถึงความพร้อมท่ีจะให้เขา้ร่วมงานอย่างเป็นทางการ ผูจ้ ัดงาน
ตอ้งพาประธานท่ีเปิดงานเดินชมจุดท่ีส าคญัในงาน บรรยายถ่ายทอดความรู้ท่ีจดัแสดงตลอดจนให้
ค าแนะน า ถาม-ตอบ ผูช้มงาน การแสดงแผนผงัในงานแต่ละจุด ของหน่วยงานท่ีมาออกบูธ การมี
ใบปลิวบอกก าหนดการกิจกรรมภายในงาน เสียงตามสายท่ีประชาสัมพนัธ์ แนะน ารายการสินคา้ต่างๆ 
ภายในงาน เป็นการท ากิจกรรมทางการตลาดเชิงประสบการณ์ เป็นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใน
ช่วงเวลาและสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคพร้อมรับท่ีสุด และสามารถเปิดรับการปฏิสัมพนัธ์กบัสินคา้ไดอ้ย่าง
ดีอีกดว้ย  

จากผลการศึกษา Fulton, J. (2009) พบว่า การวางแผนผงัโครงงานของงานแสดงสินคา้ท่ี
ประสบความส าเร็จ สร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานท่ีเป็นหน่ึงในระบบการวางแผนผงัชั้น ซ่ึงช่วย
ให้ผูจ้ดัแสดงสินคา้และช่วยในการสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ แก่ผูเ้ขา้ชมงานไดเ้ป็นอย่างดี การวาง
แผนผงัและโครงงานท่ีน าเสนอแผนผงัชั้นท่ีทนัสมยั เหมาะสม สามารถครอบคลุมผูแ้สดงสินคา้และ
ผูเ้ขา้ชมงานไดอ้ย่างตรงไปตรงมา ช่วยลดความผิดพลาดในการน าเสนอสินคา้ และลดความสับสน
ของผูเ้ขา้ชมงานไดเ้ป็นอยา่งดี การจดัวางแผนผงัต าแหน่งของพื้นท่ีแสดงบนแผนผงั ชั้นวางสินคา้ท่ี
ใกลก้บัทางเขา้และทางเดินหลกัและพื้นท่ีท่ีมีไวส้ าหรับผูเ้ขา้ร่วมชมงาน มีการน าจอแสดงผลเก่ียวกบั
ขอ้มูลสินคา้จากทุกมุมชั้นโชว ์ท่ีเนน้การเผชิญกบัการเดินผา่นไปผา่นมาของผูช้มงานไดม้ากท่ีสุด 

การวางแผนผงัและโครงงานเป็นกระบวนการ และขั้นตอนแรกคือการไดรั้บความสนใจ
จากผูเ้ขา้ชม ความสูงและความยาวของพื้นท่ีแสดงสินคา้จะตอ้งเหมาะสมกบัจ านวนและขนาดของผู ้
เยีย่มชม การจดัวางกราฟิกท่ีระดบัความสูงตรงกบัจุดท่ีเหมาะสมกบัผูเ้ขา้ชมท่ีสามารถดูไดจ้ากระยะ 
ไกลและมัน่ใจไดว้่าสามารถให้ผูเ้ขา้ชมมองเห็นไดจ้ากทุกทิศทาง สร้างแรงดึงดูดใจของผูเ้ขา้ชมและ
สร้างความพึงพอใจในการเขา้ชมงาน เป็นการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัอยา่งมีประสิทธิภาพ
อีกดว้ย (Fulton, J. 2009) 

4.2.3 การอ านวยความสะดวก  
การอ านวยความสะดวกในงานแสดงสินคา้เป็นการสนบัสนุนความพร้อมของผูแ้สดงสินคา้

ท่ีเหมาะสมกบังานแต่ละประเภท ซ่ึงมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความโอ่โถง กวา้งขวาง ระบบแสง 
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สี เสียง ระบบไฟฟ้า ระบบขนส่ง ส่ิงอ านวยความสะดวก และเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีมีความจ าเป็น
ต่างๆ เป็นส่ิงท่ีตอ้งพร้อม (Spann et al., 1994) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งพิจารณาถึงสินคา้ท่ีจะน า 
ไปร่วมแสดงและกลุ่มเป้าหมายวา่ตรงกนัหรือไม่ ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีตอ้งค านึงถึงใหม้าก รวมถึงการจราจร
ภายในสถานท่ีจดังาน เพราะจะเป็นตวัก าหนดในการเลือกท าเล หรือจุดแสดงสินคา้ท่ีจะออกงาน
แสดงสินคา้ดว้ย (Trade Show Bureau, 1988b) การอ านวยความสะดวกให้มีการประยุกตใ์ช้นวตักรรม 
(Innovation implementation) และการออกแบบกราฟิก (Graphic design) กบังานแสดงสินคา้ นบัว่า
เป็นอีกหน่ึงปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้งานแสดงสินคา้ประสบความส าเร็จ สามารถบรรลุตามวตัถุประสงค์
ท่ีผูอ้อกงานแสดงสินคา้ตั้งเป้าหมายไว ้เน่ืองจากการจดัการแสดงสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีมุ่งเน้นด้าน
การตลาด โดยการจดัให้มีการมีส่วนร่วมทัว่ทั้งบริษทัในทางสร้างสรรค ์และการส่งมอบคุณค่าท่ีดีท่ีสุด
ใหก้บัลูกคา้ และเช่ือมประสานกิจกรรมและกระบวนการท่ีออกแบบมาเพื่อท าให้บรรลุวตัถุประสงค์ 
(Narver & Slater, 1990) ซ่ึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งอาศยันวตักรรมเขา้มาเป็นตวัช่วย นวตักรรม
ท่ีมีบทบาทส าคญัส าหรับการจดังานแสดงสินคา้ในปัจจุบนั   

การให้ผูแ้สดงสินคา้ไดใ้ชเ้ทคโนโลยกีารส่ือสาร เป็นเคร่ืองมือในการน าเสนอสินคา้และมี
ความส าคญัต่อการจดังานแสดงสินคา้ในปัจจุบนั เพราะการท าธุรกิจในปัจจุบนัมีความเป็นสากลมาก
ขึ้น มีความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งใชเ้ทคโนโลยดีา้นการส่ือสารท่ีดี ท่ีสามารถรองรับกบัการด าเนิน
กิจกรรมดา้นการด าเนินธุรกิจ เทคโนโลยีการส่ือสารท่ีส าคญัและเป็นท่ีนิยม คือ การใชเ้ทคโนโลยี
โทรศพัทมื์อถือเขา้มามีส่วนร่วมในการท าการตลาด พบวา่ การใชเ้ทคโนโลยีโทรศพัทมื์อถือเพื่อท า
การตลาดก าลงัเป็นท่ีนิยม โดยเฉพาะตลาดของการใชแ้อปพลิเคชนัแบบไร้สายในกิจกรรมระหวา่ง
ธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (business-to-consumer) (Barnes et al., 2006; Hansen & Deimler, 2001) ซ่ึงแอป
พลิเคชนัแบบไร้สายท่ีมีศกัยภาพในการสร้างมูลค่าให้กบัองคก์รอย่างมาก เรียกว่า FFA เป็นระบบ 
FFA แบบไร้สาย ก าลงัประสบความส าเร็จอย่างมากในทางธุรกิจ เน่ืองจากการเพิ่มจ านวนของโทรศพัท ์
มือถือ และเคร่ืองมือและเทคโนโลยไีร้สาย เน่ืองจากการจดัการภารกิจและการจดัตารางเวลาเป็นส่ิง
ส าคญัอย่างมากในการด าเนินธุรกิจ ดงันั้น จึงเขา้ใจไดว้่าการเพิ่มระดบัการเช่ือมต่อ และการรับรู้
ต าแหน่งท่ีตั้งของตวัแทนภาคสนามจึงเป็นเป้าหมายหลกัของระบบ FFA แบบไร้สาย นอกจากน้ี 
พบวา่ ผลประโยชน์ท่ีไม่ปรากฏชดัเจนของระบบ FFA (ความยดืหยุ่น การมีอยูท่ ัว่ไป และความสามารถ
โตต้อบกบัผูใ้ช้ได)้ อาจจะมาพร้อมกบัการประหยดัเวลา เน่ืองจากเทคโนโลยีโทรศพัท์เคล่ือนท่ีมี
การเติบโตเตม็ท่ีและกระจายไปทัว่ จึงเป็นโอกาสในการเพิ่มคุณสมบติัของการมีอยูท่ ัว่ไป และความ 
สามารถโต้ตอบกับผูใ้ช้ (Blumberg, 1994; Varshney & Vetter, 2000) กล่าวได้ว่า แม้บริษัทจะมี
ขอบเขตของพื้นท่ีทางธุรกิจท่ีระบุว่ามีผลกระทบ แต่ระบบเทคโนโลยีดา้นการส่ือสารก็สามารถลด
ขอ้จ ากดัดงักล่าวไดอ้ย่างดี เม่ือท าการทดสอบผลลพัธ์ของการประเมินความสามารถทางเคล่ือนท่ี
ขององคก์รจากการใชร้ะบบเทคโนโลยีดา้นการส่ือสารแลว้ ส่ิงส าคญัท่ีควรพิจารณาไม่เพียงเฉพาะ
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ในมุมมองแง่ท่ีว่า ระบบเทคโนโลยีดา้นการส่ือสารจะท าใหก้ารให้บริการทางการคา้สะดวกขึ้นเท่านั้น 
แต่ยงัรวมไปถึงในแง่ของของภาคการบริการในวงกวา้งอีกดว้ย  

Classic Exhibits, (2017) กล่าวถึงบริษทัจดังานแสดงสินคา้มีการจดัการส่ิงอ านวยความสะดวก
ในงานแสดงสินคา้ส าหรับการจดัการอาคารท่ีทนัสมยั ท าใหผู้เ้ขา้ชมนบัพนัคนพร้อมกบัผูเ้ขา้ร่วมงาน
ท่ีน าเสนอนวตักรรมและเทคโนโลยีส าหรับโซลูชนัใหม่ๆ ทางธุรกิจล่ าสุดส าหรับการจดัวางแผน
การตลาด ส าหรับการสร้างส่ิงอ านวยความสะดวกในการจดัแสดงสินคา้นั้นมีหลากหลายประเภท 
ไดแ้ก่   

(1) การสร้างจอแสดงผลแบบป๊อบอปั เป็นการแสดงขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และรายละเอียด
ผลิตภณัฑแ์บบป๊อปอปั ประกอบดว้ย เฟรมแบบยบุไดท่ี้ขยายเพื่อสร้าง backwall เพื่อแนบภาพและ/
หรือ แผน่ผา้ เม่ือใชแ้ผงกราฟิก กราฟิกจะแขวนบนฮาร์ดแวร์ของเฟรมโดยตรงน้ีจะสร้างขนาดใหญ่ 
(สูง 10 "x 8") แทบไม่มีรอยต่อภาพกราฟิก กราฟิกท่ีแสดงบน faric แผงติดโดย Velcro และอาจมา
ในรูปทรงต่างๆ และขนาดแผงและกราฟิกทั้งหมดส าหรับป๊อปอปัสามารถท าได ้มกัจะรีดและวาง
โดยตรงในกรณีการจดัส่งสินคา้หนา้จอป๊อปอปัมีการตั้งค่าอยา่งรวดเร็ว ใชง้านง่ายและมีราคาไม่แพง  

(2) การสร้างจอแสดงผล ประกอบดว้ย แผงบางๆ แบน (ปกติ 2 'x 4') ซ่ึงพบัเก็บและจดัส่ง 
ระบบเหล่าน้ีมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ มีแผงบานพบัถาวรท่ีเพียงแค่ฉากเพื่อสร้างจอแสดงผล
และส่วนใหญ่จะครอบคลุมทั้งสองดา้นดว้ยผา้และจะกลบัได ้การประยุกตใ์ชม้าตรฐานของกราฟิก
คือ ระบบแผงสามารถใช้เป็นจอแสดงผลบนโต๊ะหรือเรียงซ้อนกนับนอีกดา้นหน่ึงเพื่อสร้างจอแสดง 
ผลชั้น ระบบแผงมีโครงสร้างแขง็แรงและมีความสามารถในการมีชั้นวางของผนงั, ทีวี/ จอภาพยนื 

(3) การสร้างจอแสดงผลแบบโมดูล (ExpoModular) จอแสดงผลแบบโมดูลาร์ คือ ระบบท่ี
ให้รูปลกัษณ์ของจอแสดงผลท่ีก าหนดเองในท่ีมีน ้ าหนกัเบาและรูปแบบพกพามากขึ้น จอแสดงผล
เหล่าน้ีใช้ระบบโครงสร้างท่ีหลากหลายเพื่อสร้าง backwalls และองค์ประกอบการแสดงผลอ่ืนๆ 
บางส่วนท่ีมีและบางส่วนท่ีไม่มีเคร่ืองมือ ระบบเหล่าน้ีใชแ้ผงหรือเฟรมต่างๆ ท่ีเช่ือมต่อกนัในรูปแบบ
จอแสดงผลแบบแยกส่วนมีอาร์เรยท่ี์ไร้ขีดจ ากดั ของการเสร็จส้ิน รวมทั้งโลหะและไมล้ามิเนตกราฟิก 
ฯลฯ ส่วนท่ีดีท่ีสุดของเหล่าน้ีแสดงว่าหน่วยท่ีไดรั้บการออกแบบอย่างถูกตอ้งสามารถก าหนดค่าได้
อยา่งง่ายดาย (เพื่อใหต้รงกบับูธพื้นท่ี, ขนาดหรือความตอ้งการโครงสร้าง) แกไ้ขและเพิ่มในช่วงเวลา 
นอกจากน้ี ถา้แผงเดียวไดรั้บความเสียหาย สามารถแทนท่ีไดโ้ดยไม่ตอ้งเปล่ียนช้ินส่วนขนาดใหญ่  

Shtemberg, (2016) การออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับกิจกรรมงานแสดงสินคา้ มี
การน าคุณลกัษณะดา้นเทคโนโลยีมาเป็นส่วนส าคญัของการจดัแสดงงานแสดงสินคา้ส าหรับผูเ้ขา้  
ร่วมงานท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ เพื่อช่วยเพิ่มการรับรู้แบรนดผ์ลิตภณัฑ ์และบริษทัจดัแสดงสินคา้ต่างๆ 
น านวตักรรมใหม่ๆ เขา้มาเพื่อช่วยในการตดัสินใจลงทุนดา้นการตลาดท่ีดีท่ีสุดส าหรับการแสดงสินคา้
ในแต่ละคร้ัง เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจากการ
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีโดดเด่น มีการใช ้Mobile Applications ส าหรับการแสดงสินคา้ในช่วงเวลาสั้นๆ 
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ส าหรับงานแสดงสินคา้เป็นเร่ืองส าคญัและนวตักรรมใน Applications ท่ีแสดงบนอุปกรณ์เคล่ือนท่ี
ช่วยใหผู้เ้ขา้ร่วมงานสามารถคน้หาผูเ้ขา้ร่วมประชุมทางภูมิศาสตร์และติดตามพฤติกรรมผูบ้ริโภคได ้
แอปพลิเคชนัสามารถส่งการแจง้เตือนท่ีก าหนดเป้าหมายโดยอิงจากต าแหน่งของอุปกรณ์สมาร์ทโฟน
และแจง้เตือนผูเ้ขา้ร่วมประชุมว่าบูธอยู่ใกล้ๆ  จ านวนการใชง้านสมาร์ทโฟน ท าให้การใชง้านแอป
พลิเคชนับนมือถือเป็นเงินลงทุนดา้นการตลาดของ Trade Show ท่ียอดเยี่ยม เน่ืองจากการแสดงผล
จะสูงและเร็วท่ีสุด ท าใหผู้เ้ขา้ชมงานสามารถเขา้ถึงจุดแสดงสินคา้ไดเ้ร็วและง่ายมากยิง่ขึ้น  

Gębka, B., Korczak, A., Korczak, P., & Traczykowski, J. (2017) พบว่า ส าหรับบางกิจการ
การแสดงสินคา้ในงานแสดงสินคา้เทคโนโลยนีั้น ผูจ้ดัแสดงสินคา้ไดน้ าโปรแกรมซอฟตแ์วร์กิจกรรม 
มาเป็นองคป์ระกอบหลกัของกิจกรรมการแสดงสินคา้ คือการตลาดแบบตวัต่อตวัและการสร้างโอกาส
ในการขาย การวางแผนและการด าเนินการก็มีส่วนส าคญัต่อความส าเร็จ  และ ผลตอบแทนจากการ
ลงทุน Return on Investment (ROI) จากการลงทุนน าซอฟตแ์วร์กิจกรรม เช่น แพลตฟอร์มของอีท 
การจดัการโครงการแบบเต็มรูปแบบ ตั้งแต่ การออกแบบบูธ จนถึงการจดัการแอปพลิเคชนัมือถือ 
ในระหว่างกระบวนการวางแผนซอฟตแ์วร์ของเหตุการณ์สามารถปรับปรุงการส่ือสารและให้ระยะเวลา
ท่ีเหมาะสมท่ีสุดส าหรับผูจ้ดัการ (E&E Ehibition, 2017) 

การอ านวยความสะดากแก่ผูแ้สดงสินคา้ ดว้ยการน าอุปกรณ์ทางเทคโนโลยีเพื่อสร้างการ
ท างานท่ีมีประสิทธิภาพน้ี ท าให้ทีมงานของผูแ้สดงสินคา้ไดส้ามารถติดตาม วิเคราะห์ขอ้มูลการ
น าเสนอสินคา้ไดส้ะดวกมากยิ่งขึ้น ทั้งยงัสามารถท างานไดใ้นระดบัท่ีรวดเร็วมากขึ้นในระหว่าง
การแสดงสินคา้ การน าโปรแกรมซอฟตแ์วร์เพื่อช่วยในการวางแผนผงัและโครงงานเป็นการเตรียม 
การส าหรับงานแสดงสินคา้อาจท าให้รายการท่ีตรวจสอบดูเหมือนไม่มีท่ีส้ินสุดและระบบซอฟต์แวร์
เหตุการณ์จะช่วยให้บริษทัแสดงสินคา้สามารถก าหนดรายละเอียดการจดัแสดงสินคา้ รายละเอียด
สินคา้ การจดัวางสินคา้ไดโ้ดยสะดวก ไม่มีภาวะกดดนัและตึงเครียด หากมีขอ้ผิดพลาด สามารถแก ้
ปัญหาไดอ้ยา่งสะดวกมากขึ้น (Shtemberg, D. 2016) 

ผลการศึกษาของ Shtemberg, D. (2016) พบวา่ การอ านวยความสะดวกส าหรับผูจ้ดัแสดงสินคา้
และผูเ้ขา้ชมงาน ดว้ยการน าเทคโนโลยีแบบสัมผสัมาสร้างเป็นวิธีการแสดงสินคา้และเขา้ชมงาน
เพิ่มเติม เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูเ้ขา้ชม ยากท่ีจะจินตนาการถึงโลกท่ีไม่มีสมาร์ทโฟนท่ีเปิดใช้
งานแบบสัมผสัซ่ึงติดอยู่กบัฝ่ามือของเรา แต่ในปี 2550 เม่ือไม่ถึงสิบปีท่ีผา่นมา iPhone เพิ่งเขา้สู่ตลาด 
iPad และจอภาพแบบสัมผสั ตามดว้ยการสร้างเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีใชง้านร่วมกนัท่ีมีประสิทธิภาพ
สูง เป็นการน าเสนอสินคา้ท่ีสามารถดูไดจ้ากโทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน และ Applications ท่ีเหมาะสม 
สามารถน าเสนอให้กบัผูใ้ช้เฉพาะตามการป้อนขอ้มูลและค าตอบส าหรับค าถามส าหรับขอ้มูลการ
ชมงานแสดงสินคา้นักออกแบบกราฟิก ส าหรับธุรกิจท่ีตอ้งการท าการตลาดไปยงัเครือข่ายการจดั
งานแสดงสินคา้หลากหลายแห่งในงานเดียวกนั ทรัพยากรดา้นเทคโนโลยีน้ีสามารถพิสูจน์ได้ว่ามี
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คุณค่ามาก เป็นส่ิงอ านวยความสะดวกส าหรับผูจ้ดัแสดงสินคา้ท่ีสามารถส่ือสารกบัผูเ้ขา้ชมงานได้
อยา่งรวดเร็วและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีสูง 

นอกจากน้ี Fulton, J. (2009) พบว่า การแฮชแท็กท่ีสามารถส่ือสารไดอ้ย่างมิส้ินสุด การใช้
เคร่ืองมือ เช่น Twitter และ Instagram ไม่เพียงช่วยส่งเสริมการรับรู้แบรนด์ก่อนและหลงังานแสดง
สินคา้ แต่ยงัอยู่ในช่วงกลางของงาน TweetWall หรือ InstaWall เป็นฟีดท่ีมีการวางแผนการส าหรับ
ตอบค าถาม และการส่ือสารเพื่อแจง้สถานท่ีท่ีสามารถแฮชแท็กบญัชีกิจกรรมการแสดงสินคา้จากบญัชี
ของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ไปยงัช่ือผูเ้ขา้ชมงานไดโ้ดยตรงและอปัเดตอยู่ตลอดเวลา การน าส่ือ
สังคมออนไลน์และน าเสนอข่าวสารล่าสุดและการส่ือสารอย่างต่อเน่ืองกบัสังคมในวงกวา้งน้ี เป็น
การสร้างส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีชาญฉลาดส าหรับนกัการตลาดยุคใหม่ เป็นการลงทุนในการเปิดรับ
ข่าวสารแบบทนัที ผูจ้ดัการส่ือสังคมท่ีไม่มีใครไดรั้บการว่าจา้งจะใช ้TweetWall เพื่อประโยชน์อย่าง
เตม็ท่ี ท าใหบู้ธงานแสดงสินคา้ของคุณเป็นสถานท่ีและสถานท่ีโพสตจ์ากผูจ้ดัแสดงสินคา้ หรือผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมายเพื่อสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชมงาน และสร้างการส่ือสารขอ้มูลทาง
การตลาดโดยตรงอยา่งรวดเร็ว 

Fulton, J. (2009) กล่าวถึงส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ ท่ีจดัเตรียมใหก้บัผูจ้ดัแสดงสินคา้ หาก
มีการเรียกร้องหรือตอ้งการความช่วยเหลือต่างๆ เช่น โซเชียลมีเดียหนา้จอสัมผสัและแอปพลิเคชนั
ไม่ไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของแผนการแสดงสินคา้ของคุณ ใหล้องใชป้้ายดิจิทลั เทคโนโลยีน้ีไม่ใช่ของใหม่ 
แต่ก็ยงัคงเป็นแนวโนม้ทัว่ไป เน่ืองจากความเก่งกาจท่ีมีอยู ่จอ LCD สามารถปรับเปล่ียนขอ้มูลสินคา้
และรายละเอียดผลิตภณัฑจ์ากการแสดงเพื่อแสดงและกรอบเวลาในการสร้างเน้ือหาใหม่  

Shtemberg, D. (2016) กล่าวถึงสถานีชาร์จโทรศพัท์ เป็นส่ิงอ านวยความสะดวกแก่ทั้งผูเ้ขา้
ชมงานและผูจ้ดัแสดงสินคา้ เป็นการช่วยใหมี้การใชส้มาร์ทโฟนไดอ้ยา่งสะดวกมากขึ้น สถานีชาร์จ
โทรศพัทเ์ป็นส่วนท่ีจดัใหมี้ในบริษทัแสดงสินคา้ เช่น GoCharge ใหเ้ช่าสถานีชาร์จหลากหลายประเภท
เพื่อให้เหมาะกบัพื้นท่ีและการออกแบบบูธ ท าให้บูธจะกลายเป็นโอเอซิสในสายตาของผูเ้ขา้ร่วม
กิจกรรม หากสมาร์ทโฟนของพวกเขามีอายกุารใชง้านแบตเตอร่ีเหลืออยูใ่นตวัเลขหลกัเดียว สถานี
ต่างๆ เช่น การแสดงงานแสดงสินคา้สามารถปรับแต่งดว้ยกราฟิกได ้จึงช่วยสร้างโอกาสในการสร้าง
แบรนด์ใหม่ได ้จะเห็นว่า การน าสถานีชาร์จโทรศพัทม์าเป็นส่ิงอ านวยความสะดวกของบริษทัแสดง
สินคา้ 

การน าเทคโนโลยีท่ีสวมใส่เหมาะส าหรับผูท่ี้ช่ืนชอบการออกก าลงักาย การส่ีอสารขอ้มูล 
ดว้ยวิธีน้ียงัไดส้ร้างโซลูชนัการจดัแสดงสินคา้ท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ เพื่อรวบรวมขอ้มูลท่ีใชเ้วลานาน
และใช้ประโยชน์จากค าสั่งผสมแบบ nametag/ lanyard ท่ีเคยมีมา Poken เป็นบริษทัผูผ้ลิตอุปกรณ์
จดัเก็บขอ้มูลขนาดเล็ก ซ่ึงประกอบไปด้วยป้ายช่ือและแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีน่าสนใจในงาน
แสดงสินคา้ ดว้ยผลิตภณัฑท่ี์เขา้ร่วมงานและดา้นผูเ้ขา้ร่วมงาน ดว้ยการสัมผสัท่ีเรียบง่ายระหว่างชุด
สวมใส่ ท าให้การถ่ายโอนขอ้มูลท าไดง้่ายขึ้นกว่าท่ีเคย อุปกรณ์ผูเ้ขา้ร่วมงานสามารถวางไวท่ี้ใดก็ได้
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ในพื้นท่ีบูธ ซ่ึงท าให้ผูเ้ขา้ชมสามารถดาวน์โหลดเน้ือหาเพื่อตรวจสอบในภายหลงัไดโ้ดยง่าย ดว้ย
การแตะอย่างง่ายๆ ชิป RFID เป็นอีกแนวโน้มเทคโนโลยีเคร่ืองแต่งตวัท่ีสามารถติดตามเวลารอ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการวิเคราะห์ตลาดเพื่อปรับปรุงรูปแบบการแสดงและกลยทุธ์การลงทุนดา้น
การตลาด (Shtemberg, D. 2016) 

ดงันั้น จะเห็นไดว้่า อุตสาหกรรมการจดัแสดงสินคา้ไดม้องเห็นการต่ืนตวัของส่ิงอ านวยความ
สะดวกทั้ง ส าหรับผูแ้สดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชมงาน โดยดึงคอนเซปตใ์หม่ของนกัการตลาด Trade Show 
ท่ีตอ้งปรับตวัให้เขา้กบัเทคโนโลยท่ีีมีอิทธิพลต่อสังคมของเราใหม่ รุ่นเทคโนโลยีขบัเคล่ือน การใช้
เทรนด์แฟชัน่จะช่วยเพิ่มประสบการณ์การใช้งานของผูเ้ยี่ยมชม ทั้งยงัช่วยเพิ่มประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลของแผนการตลาดท่ีสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และสร้างความพึงพอใจแก่ผู ้
แสดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงาน จากภาพลกัษณ์ทางดา้นเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ๆ ของงานแสดง
สินคา้ จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ผูวิ้จยัจึงสนใจศึกษาการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ท่ี
ส่งผลต่อคุณภาพการบริการสินคา้และไดก้ าหนดสมมติฐานท่ี 3 ดงัน้ี  
 
สมมติฐาน 3: การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
 

 
 

 
 

ภาพประกอบที่ 2.3 แสดงแบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งการบริหารจดัการพี้นท่ีแสดงสินคา้ 
มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 

 
ตอนท่ี 5 คุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า (Service Quality of Trade Show Management) 

5.1 ความเป็นมาและความหมายของคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า (Service Quality of 
Trade Show Management) 

คุณภาพการใหบ้ริการ หมายถึง การใหบ้ริการท่ีมากกว่าหรือตรงกบัความคาดหวงัของผูรั้บ 
บริการ ซ่ึงเป็นเร่ืองของการประเมินหรือการแสดงความคิดเห็นในเร่ืองของความเป็นเลิศของการให้ 
บริการในลกัษณะภาพรวมของการรับรู้ (A. Parasuraman, Valarie A. Zeithaml, & Leonard L. Berry, 
1985a) ส าหรับ Grönroos (1984) นั้น ไดก้ล่าวถึงคุณภาพการให้บริการว่า ธุรกิจบริการท่ีให้บริการ
ลูกคา้ มกัจะไดรั้บการประเมินคุณภาพของการใหบ้ริการโดยการเปรียบเทียบคุณภาพท่ีคาดหวงั กบั
คุณภาพท่ีเกิดจากประสบการณ์ท่ีไดใ้ชบ้ริการ วา่คุณภาพทั้งสองดา้นนั้น สอดคลอ้งหรือแตกต่างกนั
อยา่งไร ซ่ึงเม่ือน ามาพิจารณาร่วมกนัแลว้ จะกลายเป็นคุณภาพท่ีลูกคา้รับรู้ทั้งหมด (Total Perceived 

การบริหารจดัการ
พื้นท่ีแสดงสินคา้ 

คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ 
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Quality- TPQ) และท าการสรุปผลขั้นสุดทา้ย เป็นคุณภาพท่ีรับรู้ได ้(Perceived Service Quality- PSQ) 
นัน่เอง ซ่ึงหากผลจากการเปรียบเทียบพบวา่ คุณภาพท่ีเกิดจากประสบการณ์สอดคลอ้งหรือแตกต่าง
กบัคุณภาพท่ีคาดหวงัไว ้จะท าใหมี้การรับรู้ของลูกคา้ท่ีดีหรือไม่ดีอย่างไร  

นอกจากน้ี Grönroos ไดพ้ิจารณาถึงคุณภาพการบริการวา่สร้างให้เกิดขึ้นไดต้ามหลกั 6 ประการ 
คือ (1) การท างานแบบมืออาชีพและการมีทกัษะของผูใ้หบ้ริการ (Professionalism and Skill) ผูรั้บบริการ
สามารถรับรู้ไดจ้ากการเขา้รับบริการจากผูใ้ห้บริการท่ีมีความรู้และทกัษะในงานบริการ ซ่ึงสามารถ
ด าเนินการแกไ้ขปัญหาต่างๆ ไดอ้ยา่งมีระบบและแบบแผน (2) ทศันคติและพฤติกรรมของผูใ้หบ้ริการ 
(attitude and behavior) ผูรั้บบริการจะรับรู้ความรู้สึกไดจ้ากการท่ีผูใ้ห้บริการสนใจท่ีจะด าเนินการ
แกไ้ขปัญหาต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นดว้ยท่าทีท่ีเป็นมิตร และด าเนินการแกไ้ขปัญหาอย่างรีบด่วน (3) การเขา้ถึง
ไดง้่ายและมีความยืดหยุ่นในการให้บริการ (accessibility and flexibility) ผูรั้บบริการจะพิจารณาจาก
สถานท่ีตั้งของผูใ้ห้บริการ และเวลาท่ีให้บริการ รวมถึงระบบการบริการท่ีจดัเตรียมไวเ้พื่ออ านวย
ความสะดวกให้กบัผูรั้บบริการ (4) ความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือ (reliability and trustworthiness) 
ผูรั้บบริการจะท าการพิจารณาหลงัจากท่ีไดรั้บบริการเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ การใหบ้ริการของผูใ้ห้บริการ
จะตอ้งปฏิบติัตามท่ีไดต้กลงกนัไว ้(5) การฟ้ืนฟูสถานการณ์ให้กลบัสู่ภาวะปกติ (recovery) เม่ือเกิด
เหตุการณ์ท่ีไม่ไดค้าดล่วงหน้าหรือเกิดเหตุการณ์ท่ีผิดปกติ ผูใ้ห้บริการสามารถแกไ้ขสถานการณ์
นั้นไดท้นัท่วงที และดว้ยวิธีการท่ีเหมาะสม เพื่อท าใหส้ถานการณ์กลบัสู่ภาวะปกติ และ (6) ช่ือเสียง
และความน่าเช่ือถือ (reputation and credibility) ผูรั้บบริการจะเช่ือถือในช่ือเสียงของผูใ้ห้บริการ จาก
ประวติัและผลงานท่ีดีในอดีตของผูใ้หบ้ริการ  

A Parasuraman, Zeithaml, & Berry (1985) ไดพ้ฒันากรอบแนวคิดพื้นฐานเร่ืองการศึกษา 
“คุณภาพการให้บริการ” หรือ ‘SERVQUAL’ โดยสร้างโมเดลใหม่ขึ้นมาส าหรับ “คุณภาพการให้ 
บริการ” โดย A Parasuraman, Zeithaml, & Berry (1988) ไดก้ล่าวถึง “องค์ประกอบ” ของคุณภาพ
การใหบ้ริการท่ีดี 5 องคป์ระกอบท่ีส าคญั ไดแ้ก่  

(1) ความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability) 
(2) ความไวว้างใจ (Assurance)  
(3) ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles)  
(4) การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy)  
(5) การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) 

ทั้งน้ี เพื่อเป็นสร้างคุณภาพการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด การท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพตรงกบัเป้าหมายแลว้ ยอ่มไดรั้บผลการประเมิน
ดา้นความพึงพอใจ ความภกัดีและเกิดการซ้ือซ ้ าในท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ส าหรับ Buzzell & Gale (1987) 
กล่าวถึงเกณฑก์ารพิจารณาคุณภาพการให้บริการไวว้่า คุณภาพการให้บริการถูกก าหนดโดยลูกคา้ 
ลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณาวา่อะไรคือคุณภาพ โดยไม่สนใจวา่กระบวนการใหก้ารบริการเกิดขึ้นอย่างไร 
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ลูกคา้แต่ละคนยอ่มมีมุมมองในเร่ืองคุณภาพท่ีแตกต่างกนัไป คุณภาพการใหบ้ริการเป็นส่ิงท่ีองคก์ร
จะตอ้งคน้หาตลอดเวลาโดยไม่ส้ินสุด และไม่สามารถก าหนดคุณภาพการให้บริการให้เป็นไปโดย
เฉพาะเจาะจงหรือเป็นสูตรส าเร็จตายตวัได ้การใหบ้ริการท่ีดีมีคุณภาพจึงตอ้งท าอยา่งสม ่าเสมอและ
ต่อเน่ือง คุณภาพการให้บริการ จะเกิดขึ้นไดด้ว้ยความร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง ไม่ว่าจะเป็น
ผูป้ฏิบติังานในส่วนงานใด การควบคุมคุณภาพของการปฏิบติังานเป็นเร่ืองท่ีส่งผลต่อความส าเร็จ
ของการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพได ้ส่ิงท่ีผูป้ฏิบติังานจ าเป็นตอ้งไดรั้บ คือ การปลูกฝังจิตส านึก รับผิดชอบ
ต่อการใหบ้ริการและการน าเสนอบริการท่ีมีคุณภาพอยูเ่สมอ ทั้งต่อเพื่อนร่วมงานและลูกคา้ 

Buzzell & Gale (1987) ยงัไดก้ล่าวถึงคุณภาพการให้บริการว่า เป็นการบริหารการบริการและ
การติดต่อส่ือสารเป็นส่ิงท่ีไม่อาจแยกออกจากกนัได ้ในการน าเสนอการให้บริการท่ีมีคุณภาพ ผูป้ฏิบติั 
งานใหบ้ริการจ าเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัความเขา้ใจในงาน ผูใ้หบ้ริการตอ้งเอาใจใส่ต่อการบริหาร
จดัการเพื่อใหผู้ป้ฏิบติังานบริการดว้ยความจริงใจและสร้างสรรค ์ภายใตค้วามมุ่งหวงัท่ีจะท าใหบ้ริการ
ท่ีออกมาคุณภาพดี นอกจากน้ี คุณภาพการให้บริการ จะตอ้งอยู่บนพื้นฐานความเป็นธรรม คุณภาพ
การให้บริการจะดีเพียงใด ขึ้นอยู่กบัวฒันธรรมของการบริการภายในองคก์รท่ีเนน้ความเป็นธรรม
และคุณค่าของคน โดยองคก์รท่ีใหบ้ริการท่ีสามารถปฏิบติัต่อลูกคา้และบุคลากรขององค์กรไดอ้ย่าง
เท่าเทียมกนั จะสามารถสะทอ้นใหเ้ห็นถึงคุณภาพการใหบ้ริการอยา่งแทจ้ริง เป็นตน้  

ดงันั้น การเลือกใชบ้ริการของผูรั้บบริการโดยส่วนใหญ่ นอกจากจะค านึงถึงภาพลกัษณ์ของ
องคก์รและความตอ้งการส่วนบุคคลแลว้ คุณภาพการให้บริการของหน่วยงานหรือองคก์รท่ีให้บริการ
ยงัสามารถพิจารณาไดจ้าก (1) การเขา้ถึงบริการไดท้นัทีตามความตอ้งการของผูใ้หบ้ริการ (2) ความ
สะดวกของท าเลท่ีตั้งในการเขา้รับบริการ (3) ความน่าเช่ือถือไวว้างใจของการให้บริการ (4) การให้
ความส าคญัต่อผูรั้บบริการแต่ละคน (5) ราคาค่าบริการท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะของงานบริการ (6) คุณภาพ
การให้บริการทั้งในระหว่างเขา้รับบริการและหลงัการเขา้รับบริการ (7) ช่ือเสียงของบริการท่ีไดรั้บ 
รวมทั้งการยกย่องชมเชยในบริการ (8) ความปลอดภยัในการให้บริการจากผูเ้ช่ียวชาญ (9) ความรวดเร็ว
ในการให้บริการ (Macaulay & Cook, 1995) ส าหรับคุณภาพการบริการท่ีสร้างการรับรู้แก่ผูรั้บบริการ
ไดเ้กิดจากความสัมพนัธ์ระหว่างคุณภาพท่ีลูกคา้คาดหวงั (expected quality) ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ การส่ือสารทางการตลาด (Gronroos, 1990) 

ส าหรับคุณภาพการให้บริการในมุมมองเชิงการตลาดเป็นส่วนขยายของบริการกระบวนการ
บริการ และธุรกิจท่ีให้บริการท่ีสามารถตอบสนองหรือท าให้เกิดความพึงพอใจในความคาดหวงัของ
บุคคล โดยมีนักวิจยัหลายท่าน เช่น Kordupleski, Rust, & Zahorik (1993); Kurtz & Clow (1998); 
Macaulay & Cook (1995) Buzzell & Gale (1987) และ M. J. Bitner (1992) ได้ให้แนวคิดพื้นฐาน
ของคุณภาพการใหบ้ริการท่ีสามารถวดัผลต่อความพึงพอใจของผูรั้บบริการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ผลการศึกษาของ Kurtz & Clow (1998) พบวา่คุณภาพการใหบ้ริการมี 3 ประการ 
ดงัตอ่ไปน้ี  
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1. คุณภาพการใหบ้ริการ เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ประเมินไดย้ากกวา่คุณภาพของสินคา้  
2. คุณภาพการให้บริการ ขึ้นอยู่กบัการรับรู้ของลูกคา้เก่ียวกบัผลผลิตของการให้บริการและ

จะประเมินจากกระบวนการท่ีบริการนั้นเกิดขึ้น  
3. คุณภาพการให้บริการ เกิดจากการเปรียบเทียบส่ิงท่ีลูกคา้ไดค้าดหวงัไว ้กบัระดบัของการ

บริการท่ีไดรั้บจริง 
หลงัจากนั้น หลายปีต่อมา นกัการตลาด Kotler (2002) ไดน้ าแนวคิดดา้นการตลาดในการ

สร้างคุณภาพการบริการให้เท่ากบัหรือมากกว่าท่ีลูกคา้คาดหวงั เม่ือลูกคา้ได้รับบริการจะเปรียบเทียบ
คุณภาพการบริการท่ีไดรั้บกบัคุณภาพการบริการท่ีคาดหวงัไว ้ถา้ผลท่ีไดพ้บวา่คุณภาพการบริการท่ี
ไดรั้บจริงนอ้ยกว่าท่ีคาดหวงัไว ้ลูกคา้จะไม่พอใจและไม่มาใชบ้ริการอีก ในทางตรงกนัขา้มถา้การ
บริการท่ีไดรั้บจริงเท่ากบัหรือมากกวา่ท่ีคาดหวงั ลูกคา้จะพอใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก โดย Kotler 
(2002) พบว่า คุณภาพเป็นเร่ืองท่ีสลบัซับซอ้นและมีองคป์ระกอบหลายอย่างท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง อนัส่ง 
ผลให้การมองคุณภาพจ าเป็นตอ้งท าการมองจากหลายดา้นเช่นกนั จึงไดมี้ความพยายามจากนกัวิชาการ
มาโดยต่อเน่ือง ในการพยายามคน้หาแนวทางการประเมินคุณภาพการให้บริการท่ีสามารถสะทอ้น
ใหเ้ห็นถึงมิติของการปฏิบติัและสามารถน าไปสู่การพฒันาคุณภาพการใหบ้ริการไดอ้ย่างชดัเจนท่ีสุด 
ผลการศึกษาของ Kotler สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Parasuraman, Zeithaml, L, & Berry, (1990) ท่ีวา่ 
คุณภาพการให้บริการ เป็นมโนทศัน์และปฏิบติัการในการประเมินของผูรั้บบริการ โดยท าการ
เปรียบเทียบระหว่างการบริการท่ีคาดหวงั (expectation service) กบัการบริการท่ีรับรู้จริง (perception 
service) จากผูใ้หบ้ริการ ซ่ึงหากผูใ้หบ้ริการสามารถใหบ้ริการท่ีสอดคลอ้งตรงตามความตอ้งการของ
ผูรั้บบริการ หรือสร้างการบริการท่ีมีระดบัสูงกว่าท่ีผูรั้บบริการไดค้าดหวงั จะส่งผลให้การบริการ
ดงักล่าวเกิดคุณภาพการให้บริการ ซ่ึงจะท าให้ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจจากบริการท่ีไดรั้บเป็น
อย่างมาก ดงันั้น การวดัคุณภาพการให้บริการใชวิ้ธีการวดัดชันีความพึงพอใจ (Customer Satisfaction 
Index- CSI) ของลูกคา้หรือผูรั้บบริการหลงัจากท่ีไดรั้บบริการนั้นแลว้ ปัญหาในการวดัคุณภาพการ
ให้บริการนั้นจะขึ้นอยู่กบัวิธีการวดัเง่ือนไขท่ีน ามาสู่การสะทอ้นคุณภาพการให้บริการ ซ่ึงคือการ
ตอบสนองหรือเป็นไปตามความคาดหวงัของผูรั้บบริการซ่ึงเกิดขึ้นจริง เป็นความพึงพอใจท่ีผูรั้บบริการ
รู้สึกว่าบริการท่ีเขาไดรั้บมานั้น สอดรับกบัความคาดหวงัท่ีคาดไวห้รือท่ีไดรั้บรู้มา (Parasuraman et 
al., 1990)  

ส าหรับคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จนั้น คือ การลงทุนดา้นการ
ให้บริการขององคก์รของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลไปในทางการเป็นผูน้ าในภาคอุตสาหกรรมท่ี
สามารถขบัเคล่ือนเขา้สู่ความส าเร็จสูงสุดในตลาดแข่งขนั (Plan Ahead Events Expert, 2016) ดงันั้น 
การออกแบบงานแสดงสินคา้ เป็นการจดัองคป์ระกอบต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานแสดงสินคา้ให้สอดคลอ้ง
ซ่ึงกนัและกนั ทั้งท่ีเป็นเน้ือหาเร่ืองราว วสัดุอุปกรณ์ รูปแบบ งบประมาณ สถานท่ี และลกัษณะธรรมชาติ
ของผูช้มกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคข์องการออกแบบงานแสดงสินคา้ เพื่อกระตุน้ความสนใจ
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ใหป้ระชาชนไดรั้บความรู้และประสบการณ์จากการจดังานแสดงสินคา้เป็นการประหยดัเวลา งบประมาณ 
และแรงงาน ในการลองผิดลองถูกกบัสถานท่ีจริง ซ่ึงเป็นการเส่ียงต่อความลม้เหลวอนัอาจเกิดจาก
ขอ้จ ากดัหลายประการ ตลอดจนเพื่อเป็นการกระตุน้และดึงดูดความสนใจของประชาชนให้ไดรั้บรู้
ขอ้มูลข่าวสาร  

ผลการศึกษาของ Pena, Silva, Tronchin, & Melleiro (2013) พบวา่ คุณภาพในบริการสุขภาพ
ท่ีเสนอโดย Parasuraman Zheitaml และ Berry เพื่อวดัระดบัความพึงพอใจของผูใ้ช ้โดยการวิเคราะห์
ความคาดหวงัและการรับรู้ของผูใ้ช้บริการดา้นสุขภาพโดยใชมิ้ติขอ้มูล 5 มิติ ไดแ้ก่ (1) การจบัตอ้ง
ได ้(2) ความน่าเช่ือถือ (3) การตอบสนอง (4) การเขา้ถึงจิตใจ และ (5) การเอาใจใส่ จากความแตกต่าง
ระหว่างส่ิงท่ีผูใ้ชแ้ละผูใ้ห้บริการคาดหวงัจะท าให้เกิดช่องว่างหรือขอ้บกพร่องซ่ึงอาจเป็นอุปสรรค
ส าคญัส าหรับผูใ้ชใ้นการรับรู้วา่การใหบ้ริการดงักล่าวมีคุณภาพ สังเกตไดว้า่การใชข้นาด psychometric 
ท่ีเรียกว่า Service Quality (SERVQUAL) แสดงให้เห็นถึงความจ าเป็นในการปรับปรุงรูปแบบการ
ประเมินผลท่ีมีอยู ่ตลอดจนความส าคญัของการวดัความพึงพอใจของผูใ้ชใ้นสถาบนัสุขภาพ  ดงันั้น 
คุณภาพการให้บริการ (Perceived Service Quality) กล่าวถึงธุรกิจท่ีสร้างการบริการท่ีมีคุณภาพจะ
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได ้ในขณะเดียวกนัก็สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนัอย่างมีประสิทธิภาพ คุณภาพการให้บริการ (A.Parasuraman, V.A. Zeithaml, & L.L. Berry, 
1985b) การรับรู้คุณภาพการบริการไม่เพียงแต่รับรู้ถึงลกัษณะของการบริการแต่จะรวมถึงกระบวนการ
การให้บริการท่ีผูใ้ห้บริการจะตอ้งมีความพร้อมในการบริการเพื่อให้ผูรั้บบริการบรรลุเป้าหมายได ้
(Parasuraman et al., 1985b) การรับรู้คุณภาพของบริการ คือ การตดัสินใจของผูรั้บบริการท่ีท าให้
รับรู้ถึงความเป็นเลิศหรือเหนือกว่าหรือแตกต่างจากคุณภาพตามวตัถุประสงคแ์ละหรือรูปแบบของ
ทศันคติท่ีเก่ียวขอ้ง (Parasuraman, V.A, et al., 1988) ส าหรับการจดังานแสดงสินคา้นั้น ผูจ้ดังานได้
วางแนวทางการให้บริการแก่ผูแ้สดงสินคา้ท่ีไดมุ้่งเน้นการให้บริการท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้ได้จดั 
เตรียมไว ้เพื่อความมัน่ใจในการใชบ้ริการงานแสดงสินคา้นั้นๆ  

ในตลาดอุตสาหกรรมผลิตภณัฑม์กัมีความซับซ้อนและมูลค่าการซ้ือสูง ท าให้เกิดการรับรู้
ในระดบัสูง ความเส่ียงและการลงทุนของผูแ้สดงสินคา้ ดงันั้น สภาพแวดลอ้มของการจดังานแสดง
สินคา้ท าใหผู้แ้สดงสินคา้ไดเ้ห็นถึงโอกาสส าหรับการจดัจ าหน่ายสินคา้และความตอ้งการของผูบ้ริโภค
เพื่อตอบสนองและท าให้ลดความเส่ียงจากการจดัแสดงสินคา้ (U. Gottlieb et al., 2014) นอกจากน้ี 
Parasuraman and Berry,(1988) ไดอ้ธิบายถึง การรับรู้คุณภาพของบริการงาน หมายถึงการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัความแตกต่างหรือความโดดเด่นโดยรวมของธุรกิจ  เป็นการประเมินผลการ
บริการท่ีไดรั้บและเปรียบเทียบกบัความคาดหวงัของพวกเขาอย่างไร ผูรั้บบริการหรือลูกคา้มีความ
คาดหวงัผลจากการใชบ้ริการในดา้นตอบสนองความตอ้งการ เขา้ถึงจิตใจในการรับบริการอย่างสูงสุด 
รวมถึงการบริการจะตอ้งสร้างความเช่ือถือได ้วางใจได ้แต่ในประเด็นของ Jiang & Wang, (2006) 
ช้ีใหเ้ห็นวา่ การประเมินไม่ขึ้นอยูก่บัคุณลกัษณะของคุณภาพการบริการนั้นค่อนขา้งขึ้นอยู่กบัความรู้สึก
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ของลูกคา้หรือความจ าท่ีสามารถวดัไดว้า่คุณภาพการใหบ้ริการในแง่ของความสุขท่ีพวกเขามีอยู่จาก
การไดรั้บบริการ เนน้การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั จากนั้นค่อยมุ่งประเด็นไปท่ี
ความวางใจได ้สร้างความเช่ือถือได ้จบัตอ้งได ้และเขา้ใจถึงความรู้สึกท่ีตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ย่างดีท่ีสุด ดงันั้น การรับรู้คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้จึงเกิดขึ้นภายใตเ้ง่ือนไขท่ีมี
ความหลากหลายมิติท่ีแตกต่างกนัในการประเมินคุณภาพบริการและความพึงพอใจของลูกคา้ 

5.2 องค์ประกอบของคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า (Service Quality of Trade Show) 
จากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจยัไดค้น้พบว่า คุณภาพงานแสดงสินคา้ท่ีดี  เป็นการสร้าง

ประสบการณ์ใหม่ๆ ให้ดูแปลกตาและน่าท่ึงอย่างไม่มีท่ีส้ินสุด อนัเน่ืองมาจากความพึงพอใจของผู ้
แสดงและผูเ้ขา้ชมงาน ผูว้ิจยัไดเ้ลือกใช ้5 องคป์ระกอบของ A Parasuraman, Zeithaml, & Berry (1985) 
ไดพ้ฒันากรอบแนวคิดพื้นฐานเร่ืองการศึกษา “คุณภาพการให้บริการ” หรือ ‘SERVQUAL’ ส าหรับ
การศึกษาคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ดงัแสดงในตารางท่ี 2.5 ไดแ้ก่  

(1) ความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability) 
(2) ความไวว้างใจ (Assurance)  
(3) ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles)  
(4) การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy)  
(5) การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) 

 
ตารางท่ี 2.5 แสดงองคป์ระกอบเก่ียวกบัคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อการจดัการ 

งานแสดงสินคา้และแหล่งอา้งอิง 
 

อ้างองิ 
(ผู้วิจัย/ปี ค.ศ.) 

ความ
น่าเช่ือถือ 

ความ
ไว้วางใจ 

ลกัษณะทาง
กายภาพ 

การเข้าถึง
จิตใจ 

การตอบ 
สนอง 

(Parasuraman et al., 1985a)       
Grönroos (1984)      
Buzzell & Gale (1987)      
(Parasuraman, V.A, et al., 1988)      
Kurtz & Clow (1998)      
(Parasuraman et al., 1990)      
Jiang & Wang, (2006)      
(U. Gottlieb et al., 2014)      
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5.2.1 ความน่าเช่ือถือของบริการ (Reliability)  
เป็นการแสดงความน่าเช่ือถือของผูจ้ดัจ าหน่ายเพื่อด าเนินการบริการในลกัษณะท่ีปลอดภยั

และมีประสิทธิภาพ แสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพท่ีสม ่าเสมอ ปราศจากการไม่ปฏิบติัตาม ซ่ึงผูใ้ช้
สามารถไวว้างใจได ้ผูจ้ดัจ าหน่ายตอ้งปฏิบติัตามส่ิงท่ีสัญญาไวโ้ดยไม่จ าเป็นตอ้งท าซ ้า (Pena et al., 
2013) คุณภาพการบริการท่ีสร้างความน่าเช่ือถือของการบริการงานแสดงสินคา้แสดงถึงพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือของผูจ้ดัแสดงสินคา้มีความแตกต่างกนัอย่างชดัเจน ระหวา่งกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมงานแสดง
สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มธุรกิจ ผลงานวิจยัของ (Berne & Garcı´a-Uceda, 2008) แสดงใหเ้ห็นวา่แรงจูงใจใน
การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้แบบธุรกิจกบัธุรกิจ (B2B) ในหมู่ผูอ้อกงานแสดงสินคา้กบัผูเ้ขา้ชมงาน
ค่อนขา้งมีความคลา้ยคลึงกนั และให้ความเห็นว่าการรับรู้/  ขอ้มูลข่าวสาร เป้าหมายทางการตลาด 
และตน้ทุนท่ีรับรู้ได ้คือปัจจยัท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานใชป้ระเมินผลงานแสดงสินคา้แบบธุรกิจกบัธุรกิจ ซ่ึงจะ
ตรงกนัขา้มกบังานแสดงสินคา้แบบธุรกิจกบัผูบ้ริโภค (B2C) งานแสดงประเภทน้ีจะมีบรรยากาศท่ี
เป็นมิตรมากกว่างานแสดงสินคา้แบบธุรกิจกบัธุรกิจ งานแสดงสินคา้แบบ B2C จดัขึ้นส าหรับผูบ้ริโภค
และผูข้ายสินคา้ ดงันั้น การซ้ือ/ ขายท่ีแทจ้ริงอาจใช่หรืออาจไม่ใช่เป้าหมายของผูเ้ข้าชมงาน/ ผูอ้อก
งานแสดงสินคา้ก็ได ้งานแสดงสินคา้แบบ B2C มกัจะมีผูอ้อกงานแสดงสินคา้จ านวนมาก ค่าเขา้ชม
มีราคาต ่า และปริมาณผูเ้ขา้ชมงานมีมาก ปัจจยัเหล่าน้ีแสดงให้เห็นว่าการรับรู้ถึงความมีประสิทธิผล
ของงานแสดงสินคา้อาจมีความแตกต่างกนัในกลุ่มผูบ้ริโภค นอกจากน้ีงานวิจยัท่ีผ่านมา (e.g. Biz 
Tradeshows, 2011; U. Gottlieb et al., 2014; Yuksel & Voola, 2010) ยงัแสดงให้เห็นว่าผูอ้อกงาน
แสดงสินคา้แบบ B2C ยงัมีวตัถุประสงคอ่ื์นๆ อีกดว้ย นัน่ก็คือ เพื่อการมีส่วนร่วมโดยตรงกบัผูบ้ริโภค
จ านวนมาก เพื่อปรับปรุงความสัมพนัธ์ และการน าเสนอสินคา้หรือตราสินคา้เพื่อกระตุน้ยอดขาย
ในระยะยาว ส่ิงเหล่าน้ีมีความคลา้ยคลึงกนักบัวตัถุประสงคบ์างขอ้ของผูอ้อกงานแสดงสินคา้แบบ 
B2B   

นอกจากน้ี ความแตกต่างท่ีชดัเจนระหว่างกลุ่มผูเ้ขา้ร่วมงานเพื่อวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเชิง
ธุรกิจกบัผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีเป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย (U. Gottlieb et al., 2014) มองวา่ผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีเป็น
ผูบ้ริโภคไม่มีแรงจูงใจในการขาย แต่อาจมีแรงจูงใจในการซ้ือ และอาจรับรู้สถานการณ์ในลกัษณะ
ท่ีแตกต่างออกไปจากผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ท่ีเป็นกลุ่มธุรกิจกบัธุรกิจ ท่ีผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้
บางรายอาจมีแรงจูงใจในการขายดว้ย โดยถือวา่งานแสดงสินคา้แบบ B2B เป็นเร่ืองท่ีมีความเฉพาะ 
เจาะจง ในขณะท่ีงานแสดงสินคา้แบบ B2C เป็นงานแสดงสินคา้ท่ีเปิดกวา้งให้กบัประชาชนทัว่ไป 
ดงันั้น บริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะตอ้งพิจารณาอย่างรอบคอบ ว่าลกัษณะทางธุรกิจของตนอยู่
ในรูปแบบใด มีกลุ่มลูกคา้กลุ่มใด และจะมีกลุ่มผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้เป็นกลุ่มใด เพื่อเป็นแนวทาง
ในการพิจารณาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการออกงานแสดงสินคา้และก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นต่างๆ ท่ีเหมาะสม  
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โดยสรุปแลว้ กิจกรรมสร้างแรงจูงใจ เป็นแบบจ าลองการวดัท่ีมีคุณสมบติัดา้นจิตวิทยาส าหรับ
การรับรู้ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัโครงสร้างความมีประสิทธิผลของงานแสดงสินคา้ เน่ืองจากความเขา้ใจ
ในประสิทธิผลของงานแสดงสินคา้ท่ีรับรู้ไดจ้ากมุมมองของผูเ้ขา้ชมงานในฐานะผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ี
วดัผลยากเม่ือเปรียบเทียบกบัการศึกษาความมีประสิทธิผลของงานแสดงสินคา้จากมุมมองของผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้ หรือผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ดงันั้น การจดักิจกรรมสร้างแรงจูงใจในงานแสดงสินคา้
จึงเป็นส่ิงวดัความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ท่ีส าคญัส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้ในการ
ประเมินประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีส าคญั เพราะหากผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ไดรั้บความพึงพอใจ
จากการเขา้ชมงานแสดงสินคา้แลว้ โอกาสท่ีจะกลบัมางานแสดงสินคา้อีกในคร้ังต่อไปจะมีสูงขึ้น 
และมีแนวโนม้อย่างมากท่ีจะน าขอ้มูลต่างๆ ไปถ่ายทอดใหก้บัผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนท่ีอาจยงัไม่ไดม้าชม
งานแสดงสินคา้ในคร้ังน้ี ใหมี้ความสนใจในการตดัสินใจเขา้ชมงานแสดงสินคา้ในคร้ังถดัไป 

5.2.2 ความไว้วางใจ (Assurance)  
เป็นการบริการท่ีเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจในสินคา้หรือบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้ท่ีไดรั้บการถ่ายทอดความไวว้างใจคุณภาพการบริการเพื่อสร้างความไวว้างใจแก่ผูแ้สดงสินคา้
มีความจ าเป็นอย่างยิง่ท่ีตอ้งมีกิจกรรมสร้างแรงจูงใจเพื่อดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ 
และเป็นการการันตีว่าผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จะไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากงานแสดงสินคา้ (Pena 
et al., 2013) ในประเด็นน้ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้ตอ้งใชค้วามพยายามและความทุ่มเทเพื่อสร้างสรรค์
งานแสดงสินคา้ของตนให้เป็นท่ีสนใจและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมงานให้ได ้
มากท่ีสุด ซ่ึงจะส่งผลต่อความส าเร็จของผูจ้ดังานแสดงสินคา้เองดว้ยเช่นกนั โดยผูจ้ดังานแสดงสินคา้
จะตอ้งใหค้วามส าคญักบักิจกรรมสร้างความไวว้างใจแก่ผูจ้ดังานแสดงและผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ 
(U. Gottlieb et al., 2014) ไดแ้ก่ 

1) สถานท่ีท่ีใชใ้นการจดังานแสดงสินคา้ ตอ้งเป็นท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป และเป็นสถานท่ีซ่ึง
พร้อมและเหมาะสมกบัตวังานท่ีจดั ไม่วา่จะเป็นบรรยากาศ หรือความสะดวกสบายในการคมนาคม 
การมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ  

2) มีความปลอดภยัในการเขา้ชมงาน เพราะถา้งานแสดงสินคา้ขาดซ่ึงผูเ้ขา้ชมงาน งานแสดง
สินคา้นั้นก็ไม่มีความหมาย นอกจากน้ี พื้นท่ีจดังานแสดงสินคา้ในแต่ละแห่งนั้นอาจเหมาะสมกบังาน
แต่ละประเภทซ่ึงมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความโอ่โถง กวา้งขวาง ระบบแสง สี เสียง ระบบไฟฟ้า 
ระบบขนส่ง  

3) ส่ิงอ านวยความสะดวก และเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีมีความจ าเป็นต่างๆ เป็นส่ิงท่ีตอ้งพร้อม 
มิเช่นนั้น การจดังานก็จะมีอุปสรรคตั้งแต่เร่ิม ดงันั้น จึงตอ้งพิจารณาถึงสินคา้ท่ีจะน าไปร่วมแสดงและ
กลุ่มเป้าหมายวา่ตรงกนัหรือไม่ ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีตอ้งค านึงถึงใหม้าก 

4) การจราจรภายในสถานท่ีจดังาน เพราะจะเป็นตวัก าหนดในการเลือกท าเล หรือจุดแสดง
สินคา้ท่ีจะออกงานแสดงสินคา้ดว้ย ในปัจจุบนัการจดังานแสดงสินคา้เร่ิมหันมาให้ความส าคญักบั 
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ธุรกิจขา้มชาติมากขึ้น หลายกิจกรรมการจดังานแสดงสินคา้ท่ีมุ่งเนน้ผูเ้ขา้ชมงานชาวต่างชาติ  
ทั้งน้ี เน่ืองจากตลาดของสินคา้และบริการในปัจจุบนัมีลกัษณะการกระจายตวัออกสู่ต่างประเทศ

มากขึ้น โดยมีลกัษณะของรูปแบบการคา้ท่ีไร้พรมแดน การจดังานแสดงสินคา้จึงมุ่งให้ความสนใจ
กบัผูเ้ขา้ชมงานจากต่างชาติควบคู่กบัผูเ้ขา้ชมงานในประเทศ ซ่ึงการรู้วตัถุประสงคข์องงานแสดงสินคา้
จากผูเ้ขา้ชมงานหลากหลายเช้ือชาติจะก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อบริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ภาคส่วน
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคา้ในระดบัอุตสาหกรรม และผูจ้ดังานแสดงสินคา้ ความเขา้ใจท่ีดียิ่งขึ้นเก่ียวกบั
ผลกระทบของผูเ้ขา้ชมท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวระหว่างประเทศกลายเป็นส่ิงส าคญัอนัเน่ืองจากเหตุผลส าคญั
สองประการ คือ (T. M. Smith et al., 2003)  

5.2.3 ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles)  
ผลการศึกษาของ Kotler & Keller (2009) พบว่า คุณภาพการบริการเป็นการกล่าวถึงความ

สมบูรณ์ของการให้บริการ รวมไปถึงคุณสมบติัเฉพาะตวัท่ีแสดงทางกายภาพเพื่อให้ผูรั้บบริการได้  
รับรู้ถึงการไดรั้บบริการอย่างจบัตอ้งได ้เช่น การสร้างธีมในงานแสดงสินคา้เป็นส่ิงส าคญัยิ่งท่ีผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้จะตอ้งให้ความส าคญั ทั้งน้ี เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีเขา้ชมงานแสดงสินคา้ส่วนใหญ่ใช้
งานแสดงสินคา้เป็นโอกาสในการรู้จกักบัอุตสาหกรรมใหม้ากขึ้น มองหาลู่ทางใหม่ๆ รวมถึงโอกาส
ในการหาซัพพลายเออร์ (Supplier) รายใหม่ๆ ตลอดจนเพื่อทดสอบสินคา้ท่ีมีการน าเสนอ ผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้จึงตอ้งให้ความส าคญักบัการสร้างธีมขึ้นส าหรับงานแสดงสินคา้ของตน ผูจ้ดังานแสดง
สินคา้บางรายอาจตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมาก เพื่อขอให้ผูอ้อกงานแสดงสินคา้บางรายเขา้ร่วมงาน
โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูอ้อกงานแสดงสินคา้ท่ีถูกมองว่าเป็นผูน้ าทางการตลาดเชิงนวตักรรม หรือบริษทั
ใหม่ท่ีล ้าหนา้กว่าผูอ่ื้น โดยอาจจะตอ้งมีการเสนอส่ิงตอบแทน เช่น พื้นท่ีจดัแสดงท่ีน่าพึงประสงค์ 
หรือการลดค่าใชจ่้ายใหก้บับริษทัเหล่านั้น ท่ีอาจมีความเตม็ใจค่อนขา้งต ่าในการออกงานแสดงสินคา้ 
การกระท าดงักล่าวเพื่อให้ผูบ้ริโภคหรือผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้มีความมัน่ใจว่าจ านวนคู่แข่งขนัมีมาก
พอๆ กบัความหลากหลายชนิดของสินคา้ ซ่ึงจะช่วยให้ผูเ้ขา้ชมงานรู้สึกว่าพวกเขาไดพ้บเห็นภาค
ส่วนต่างๆ ของอุตสาหกรรมไดอ้ย่างลึกซ้ึงท่ีสุด ซ่ึงจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจจาก
การเขา้ชมงานแสดงสินคา้ จะเห็นไดว้่า ความมีประสิทธิผลของงานแสดงสินคา้ระหวา่งผูป้ระกอบ
ธุรกิจกบัผูบ้ริโภคท่ีรับรู้ได ้คือ โครงสร้างแบบหลายมิติท่ีมีองค์ประกอบแฝง 3 ดา้น คือ กิจกรรม
สร้างความบนัเทิง กิจกรรมพิเศษ และการสร้างธีม เป็นแบบจ าลองการวดัประสิทธิผลการจดังาน
แสดงสินคา้ท่ีมีความสามารถในการจบัปรากฏการณ์ท่ีน่าสนใจได ้(U. Gottlieb et al., 2014) 

นอกจากน้ี คุณภาพการบริการท่ีจบัตอ้งไดใ้นการออกแบบกราฟิกส าหรับงานแสดงสินคา้
ถือเป็นส่ิงจ าเป็นอย่างมากท่ีผูจ้ดังาน (Organizer) จะตอ้งให้ความส าคญั โดยประยุกตใ์ชน้วตักรรม
ในการออกแบบกราฟิก เพื่อสร้างความประทบัใจและดึงดูดใจแก่ผูเ้ขา้ชม Montoya-Weiss, Voss, & 
Grewal, (2003) การใชก้ราฟิกเพื่อออกแบบการน าเสนอสินคา้เพื่อสร้างสรรคค์วามประทบัใจแก่ผูเ้ขา้
ชมงานจะตอ้งเกิดจากการประยกุตใ์ชน้วตักรรมและเทคโนโลยท่ีีทันสมยั เพื่อสร้างสรรคก์ารแสดง
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สินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายท่ีชดัเจนมากท่ีสุด (Montoya-Weiss et al., 2003) 
การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีเพื่อการออกแบบกราฟิกเป็นเคร่ืองช่วยสร้างความน่าสนใจแก่ผูเ้ขา้ชม
อยา่งมีประสิทธิภาพ ใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ หมายถึง การออกแบบกราฟิกนั้นเป็นการสร้างความ
ประทบัใจแก่ผูเ้ขา้ชมงาน ซ่ึงตรงกบัการสร้างแรงจูงใจท่ีมีประสิทธิภาพ (นัน่คือ ความคาดหวงัทาง
เศรษฐกิจของการเสริมสร้าง Efficiency) และความชอบธรรมแรงจูงใจ (นั่นคือ วตัถุประสงค์เชิง
บรรทดัฐานท่ีถูกตอ้งตามจริยธรรม) ส าหรับงานแสดงสินคา้ (Montoya-Weiss et al., 2003) ขอ้ความ
ท่ีแสดงบนจอภาพในการน าเสนอสินคา้นั้น เนน้การเขา้ใจง่าย ชดัเจน ไม่ซับซ้อนและจูงใจผูเ้ขา้ชม
ใหม้ากท่ีสุด  

5.2.4 การเข้าถึงจิตใจ (Empathy)  
งานแสดงสินคา้ถือวา่เป็นรูปแบบหน่ึงในดา้นการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแลและให้ความ

ช่วยเหลือผูรั้บบริการดว้ยการเอาใจใส่ รวมถึงการเขา้ถึงความไวใ้จและความพยายามในการท าความ
เขา้ใจตามความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ (Pena et al., 2013) โดยในสายตาของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ 
(Munuera & Ruiz, 1999) ผูอ้อกงานแสดงสินค้า และผูเ้ข้าชมงาน ลว้นมองว่างานแสดงสินคา้มี
องค์ประกอบในดา้นการบริการ โดยถา้พิจารณาจากมุมมองของผูเ้ขา้ชมงานแลว้ งานแสดงสินคา้
แสดงคุณลกัษณะทั้งหมดท่ีเป็นแบบฉบบัของการบริการ ไดแ้ก่ ความเป็นนามธรรม หรือความไม่
สามารถจบัตอ้งได ้ความไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้ความไม่คงท่ีของคุณภาพ และไม่สามารถ
เก็บไวไ้ด ้จากการท่ีงานแสดงสินคา้มีลกัษณะเป็นงานดา้นบริการ ผูมี้ส่วนร่วมกบัการแสดงสินคา้
ตอ้งมีความเขา้ใจในกฎและระเบียบของการจดังานแสดงสินคา้ว่า งานแสดงสินคา้เป็นกิจกรรมท่ี
ส่งเสริมความตอ้งการขอ้มูลข่าวสารเชิงกลยทุธ์ของฝ่ายบริหารระดบัอาวุโสได ้ถา้มีการบริหารจดัการ
อยา่งเหมาะสม ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการแข่งขนั การตรวจวิเคราะห์ดา้น
การตลาด และกิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มกัจะเป็นปัจจยัน าเขา้ท่ีส าคญัมากส าหรับ
กระบวนการตดัสินใจเชิงกลยทุธ์ ส่ิงน้ีแสดงนยัไดว้า่ผูจ้ดัการดา้นการตลาดควรมองงานแสดงสินคา้
ในฐานะเคร่ืองมือการตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีสามารถรวบรวมขอ้มูลข่าวสารทางการแข่งขนั และทางการ 
ตลาดได ้ดว้ยเหตุน้ี ผูจ้ดัการระดบัอาวุโสจึงควรไดรั้บการแนะน าให้ใชค้วามไดเ้ปรียบจากคุณค่าเชิง 
กลยทุธ์ของงานแสดงสินคา้ 

5.2.5 การตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ (Responsiveness) 
คุณภาพการบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 

มุ่งเนน้ความพร้อมของผูใ้ห้บริการท่ีจะเขา้ร่วมโดยสมคัรใจกบัผูใ้ช ้โดยให้บริการดว้ยความระมดัระวงั
และแม่นย  าในการตอบสนอง เก่ียวขอ้งกบัความพร้อมของพนกังานของสถาบนัเพื่อช่วยเหลือผูใ้ช้
และให้บริการโดยทนัที (Pena et al., 2013) การท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพตรงกบัเป้าหมายแลว้ 
ยอ่มไดรั้บผลการประเมินดา้นความพึงพอใจ ความภกัดีและเกิดการซ้ือซ ้าในท่ีสุดอยา่งไรก็ตาม ส าหรับ 
Buzzell & Gale (1987) กล่าวถึงเกณฑก์ารพิจารณาคุณภาพการใหบ้ริการไวว้่า คุณภาพการให้บริการ
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ถูกก าหนดโดยลูกคา้ ลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณาว่าอะไรคือคุณภาพโดยไม่สนใจว่ากระบวนการการให้
การบริการเกิดขึ้นอยา่งไร ลูกคา้แต่ละคนยอ่มมีมุมมองในเร่ืองคุณภาพท่ีแตกต่างกนัไป คุณภาพการ
ใหบ้ริการเป็นส่ิงท่ีองคก์รจะตอ้งคน้หาตลอดเวลาโดยไม่ส้ินสุด และไม่สามารถก าหนดคุณภาพการ
ให้บริการให้เป็นไปโดยเฉพาะเจาะจงหรือเป็นสูตรส าเร็จตายตวัได ้การให้บริการท่ีดีมีคุณภาพ จึง
ตอ้งท าอยา่งสม ่าเสมอและต่อเน่ือง  

ผลการศึกษาของ Lele (1991) พบว่าคุณภาพการให้บริการส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจ
ของลูกคา้ โดยผา่นทางการบริการท่ีใหก้บัลูกคา้ คุณภาพการใหบ้ริการจะเกิดขึ้นไดด้ว้ยความร่วมมือ
ของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง ไม่วา่จะเป็นผูป้ฏิบติังานในส่วนงานใด การควบคุมคุณภาพของการปฏิบติังาน
เป็นเร่ืองท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของการให้บริการท่ีมีคุณภาพ ส่ิงท่ีผูป้ฏิบติังานจ าเป็นตอ้งไดรั้บคือ
การปลูกฝังจิตส านึกรับผิดชอบต่อการให้บริการและการน าเสนอบริการท่ีมีคุณภาพอยู่เสมอ ทั้งต่อ
เพื่อนร่วมงานและลูกคา้ คุณภาพการให้บริการเป็นแนวคิดท่ียึดถือหลกัการการด าเนินงานบริการท่ี
ไร้ขอ้บกพร่อง และตอบสนองตรงตามความตอ้งการของผูรั้บบริการ และยงัสามารถท่ีจะทราบความ
ตอ้งการของลูกคา้หรือผูรั้บบริการไดอี้กดว้ย (Crosby, 1995) Skyline, (2016) ยงัช้ีใหเ้ห็นว่าการประยุกต ์
ใชเ้ทคโนโลยีและการส่ือสารเป็นปัจจยัส าคญัหน่ึงท่ีท าให้สินคา้นั้นไดรั้บความสนใจจากผูเ้ขา้ชม
มากขึ้น คือ การเพิ่มการเคล่ือนไหวดว้ยเทคโนโลยีท่ีมีประสิทธิภาพ เช่น การเพิ่มจอภาพให้บางลง 
เนน้การใชว้ิดีโอหรือภาพท่ีสามารถดึงดูดผูค้นมากขึ้น หรือการใช ้iPads ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีมีคุณสมบติั
น า ดว้ยการเปล่ียนเป็นเกมแบบโตต้อบกบัผูเ้ขา้ชมได ้นอกจากน้ี การใชส่ื้อสังคมออนไลน์อ่ืนๆ เช่น 
Tweet ภาพบางส่วนเพื่ออปัโหลดวิดีโอไปยงั YouTube และข่าวสารลงบน Facebook (Skyline, 2016) 
จะเห็นไดว้่า การประยุกตใ์ชน้วตักรรมท่ีทนัสมยัเพื่อการออกแบบกราฟิกเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับงาน
แสดงสินคา้ในปัจจุบนัน้ี เป็นการสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชม ผูว้ิจยัจึงศึกษาคุณภาพงานแสดงสินคา้ 
ความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ การรับรู้ของผูแ้สดงสินคา้ และความภกัดีของผูแ้สดงสินคา้ ส่งผล
ต่อประสิทธิภาพของการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ดา้นยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ 
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชม ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสมมติฐานท่ี 4 ดงัน้ี 
 
สมมติฐาน 4: คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารงานแสดงสินคา้ 
 

 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 2.4 แสดงแบบจ าลองความสัมพนัธ์ ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณภาพการบริการงาน 
แสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารงานแสดงสินคา้ 

คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ 

ผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ 
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ตอนท่ี 6 ผลการบริการงานแสดงสินค้า (Trade Show Services Performance) 
การจดังานแสดงสินคา้ส่งผลดีต่อบริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้ใน 2 ดา้น คือ ทางดา้นยอดขาย 

และไม่ใช่ยอดขาย ผลดีทางดา้นการสร้างยอดขายท่ีเพิ่มขึ้น ท าใหผู้แ้สดงสินคา้เกิดความเช่ือมัน่ในการ
จดังานแสดงสินคา้และสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของผูจ้ดังานได ้ส่วนผลดีทางดา้นความ
พึงพอใจของผูเ้ขา้ชมนั้น สามารถสร้างคุณค่าของตราสินคา้จากการยอมรับของผูเ้ขา้ชมงาน การสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผูแ้สดงสินคา้ ท าให้ลูกคา้เกิดความภกัดีในตราสินคา้และมีการซ้ือซ ้ าเพิ่มขึ้น และ
สุดทา้ยก็จะส่งผลดีทางดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั จากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจยัไดค้น้พบ
วา่ การพฒันาและออกแบบงานแสดงสินคา้ท่ีดี ส่งผลต่อการจดังานแสดงสินคา้ทั้งทางดา้นยอดขาย
และไม่ใช่ยอดขาย ดงัท่ีผูว้ิจยัไดแ้สดงไวใ้นตารางท่ี 2.6 
 
ตารางท่ี 2.6 แสดงองคป์ระกอบเก่ียวกบัผลการด าเนินงานแสดงสินคา้และแหล่งอา้งอิง 

อ้างองิ (ผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) ยอดขาย  ความพงึพอใจ
ของผู้เข้าร่วม
แสดงสินค้า 

ภาพลกัษณ์ท่ีดี
แก่ผู้แสดง
สินค้า  

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน  

(Skolnik, 1987)     
(Siskind, 1994)     
(M. Smith, 1994)     
(Test, 1995)     
(Reinhold, Reinhold, & Schmitz, 
2017a)       

(Dekimpe, Franc¸ois, Gopalakrishna, 
Lilien, & Bulte, 1997) 

 
 

   

Lin, Kerstetter, & Hickerson (2016)     
(Grönroos, 2000)     
(Y. Lin et al., 2016) (Reinhold, 
Reinhold, & Schmitz, 2017b) 

    

(Tafesse & Korneliussen, 2011)     
(Anja Geigenmüller Harriette 
Bettis-Outland, 2012)  

    

(Geigenmüller & Bettis-Outland, 
2012) 
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ตารางท่ี 2.6 (ต่อ) 

อ้างองิ (ผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) ยอดขาย  ความพงึพอใจ
ของผู้เข้าร่วม
แสดงสินค้า 

ภาพลกัษณ์ท่ีดี
แก่ผู้แสดง
สินค้า  

ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน  

(U. Gottlieb, et al., 2014)     
Reinhold et al., (2017)     
(Y. Lin et al., 2016)     
Fuchs & Weiermair, (2003) (Lee, 
Lee, & Joo, 2015 

 
 

  

Lin, Kerstetter, & Hickerson, (2015b)     
Yeqiang, (Yeqiang, 2016)     
(Reinhold, Reinhold, & Schmitz, 
2010) 

 
 

  

Gu, Yang, & Tang  (2010)     
 

6.1 ยอดขาย (Sale Volume) 
การจดังานแสดงสินคา้ส่งผลดีต่อบริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้ใน 2 ดา้น คือ ทางดา้นยอดขาย 

และไม่ใช่ยอดขาย ผลดีทางดา้นการสร้างยอดขายท่ีเพิ่มขึ้น ท าให้ผูแ้สดงสินคา้เกิดความเช่ือมัน่ใน
การจดังานแสดงสินคา้และสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของผูจ้ดังานได ้ส่วนผลดีทางดา้น
ความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชมนั้น สามารถสร้างคุณค่าของตราสินคา้จากการยอมรับของผูเ้ขา้ชมงาน 
จากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจยัไดค้น้พบว่า การจดังานแสดงสินคา้ถือว่าเป็นกลยุทธ์การตลาดทาง 
ตรงรูปแบบหน่ึง เน่ืองจากการจดังานแสดงสินคา้เป็นการรวบรวมผูข้ายซัพพลายเออร์ (Supplier) 
ตลอดจนกลุ่มลูกคา้จ านวนมากไวใ้นท่ีเดียวกนั เพิ่มโอกาสในการพบปะกบัลูกคา้ทั้งรายเก่าและราย
ใหม่ และโอกาสในการเพิ่มยอดขายของผูอ้อกงานสินคา้มากขึ้น (Skolnik, 1987) งานแสดงสินคา้
ถือเป็นวิธีการเพื่อท าการขายโดยตรง การรักษาคอนแทคและเพิ่มภาพลกัษณ์ใหก้บัลูกคา้เดิมและลูกคา้
ใหม่ เป็นการแนะน าสายผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เกิดการสร้างช่องทางใหม่ และเป็นการตอบโตคู้่แข่ง (Siskind, 
1994) จะเห็นไดว้า่ การเพิ่มขึ้นของยอดขายจากการออกงานแสดงสินคา้เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญั และ
เป็นเป้าหมายแรกท่ีบริษทัท่ีออกงานแสดงสินคา้คาดหวงัจากการออกงานแสดงสินคา้ (M. Smith, 1994) 

Geigenmüller & Bettis-Outland, (2012) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จสะทอ้น
ใหเ้ห็นถึงความคุม้ค่ากบัส่ิงท่ีงานแสดงสินคา้ช่วยให้การคา้ของผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ประสบความ 
ส าเร็จทางดา้นยอดขาย งานแสดงสินคา้ท่ีท าใหผู้เ้ขา้ชมรับรู้และตระหนกัถึงคุณภาพของสินคา้ส่งผล
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ต่อการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด ท าใหเ้กิดความส าเร็จตามเป้าหมายทางดา้นยอดขายของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ 
งานแสดงสินคา้เป็นแพลตฟอร์มท่ีส าคญัท่ีท าการส่งขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้แก่ลูกคา้หรือผูเ้ขา้ชมและคู่แข่ง 
ในการจบัภาพแนวโน้มและการพฒันาเพื่อให้การขายและการมีส่วนร่วมในความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
ในความเป็นจริงการมีประสิทธิภาพงานแสดงสินคา้ไม่เพียงแต่เก่ียวขอ้งกบัจ านวนรายช่ือลูกคา้หรือ
น าไปสู่งานแสดงสินคา้ นอกจากน้ียงัเป็นเคร่ืองมือส าคญัในความสัมพนัธ์การตลาด (Geigenmüller 
& Bettis-Outland, 2012) 

6.2 ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินค้า (Exhibitor image) 
การสร้างขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละบริการ ถือวา่เป็นส่ิงส าคญัท่ีผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะตอ้งให้

ความส าคญัเป็นอย่างมาก เพราะการสร้างขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีดีและทนัสมยัจะเป็นการต่อยอด
ในการสร้างภาพลกัษณ์และเพิ่มยอดขายท่ีย ัง่ยนืของบริษทั ดงันั้น เพื่อใหส้ามารถบรรลุผลในการใช้
วิธีเชิงรุกในการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ (Deshpande, Farley, & Webster, 1993; Ling-
yee, 2010) มีความเป็นไปไดอ้ย่างมากท่ีธุรกิจแบบมุ่งเนน้การตลาดจะใชอิ้นเทอร์เน็ต เพื่อวตัถุประสงค์
ทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงส่ืออินเทอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญัในการจดังาน
แสดงสินคา้ โดยเฉพาะตั้งแต่ปี 1980 เป็นตน้มา โดยส่ืออินเทอร์เน็ตมีความสามารถในการสร้างชุมชน
ของผูข้ายและผูซ้ื้อออนไลน์ ไม่มีขอ้จ ากดัดา้นเวลาและลกัษณะทางกายภาพ (U. Gottlieb et al., 2014)
โดยพบวา่ เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนประกอบส าคญัในการเพิ่มพูนประสบการณ์ในช่วงก่อน 
ช่วงระหว่าง และช่วงหลงังานแสดงสินคา้ ท าให้ผูอ้อกงานแสดงสินคา้มีความสามารถในบทบาท
ส าคญั 3 ดา้น ไดแ้ก่ (Barnes et al., 2006) 

(1) ใชก้ารตลาดดว้ย e-mail เพื่อปรับปรุงการส่งเสริมการตลาดในช่วงก่อนการจดังานแสดง
สินคา้ใหดี้ขึ้น 

(2) ใชร้ะบบอินเทอร์เน็ตอตัโนมติั เพื่อเสริมการขาย เพื่อปรับปรุงการขายในระหว่างการจดั
งานแสดงสินคา้ใหดี้ยิง่ขึ้น  

(3) ใชร้ะบบอินเทอร์เน็ตในการจดัการกลุ่มเป้าหมายแบบเรียลไทม ์เพื่อช่วยเพิ่มการติดตาม
ผลในช่วงหลงัการจดังานแสดงสินคา้ 

นอกจากน้ี การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อการจดังานแสดงสินคา้นั้น จะส่งผลต่อความภกัดีของ
บริษทัแสดงสินคา้ ซ่ึงก่อใหเ้กิดการซ้ือบริการงานแสดงสินคา้นั้นอีกหลายๆ คร้ังในอนาคต ซ ้ายงัเป็น
การบอกต่อ บริษทัจดังานแสดงสินคา้จ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัในการสร้างคุณค่าการจดังานแสดง
สินคา้ของตนในสายตาของผูแ้สดงสินคา้ การจดังานแสดงสินคา้ เป็นงานแสดงสินคา้ท่ีมีวตัถุประสงค์
ส าคญัเพื่อการส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย โดยใชมุ้มมองทางการแลกเปล่ียน (Dekimpe et al., 1997) 
และการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย งานแสดงสินคา้มีความส าคญัต่อการพฒันา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย และเป็นส่ิงสนบัสนุนความคิดในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ ทั้งน้ี 
เน่ืองจากการจดังานแสดงสินคา้ส่งผลใหมี้การแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายท่ีสูง
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มาก เม่ือเปรียบเทียบกบัการจดังานเพื่อการส่ือสารรูปแบบอ่ืน (Dekimpe et al., 1997; Geigenmüller 
& Bettis-Outland, 2012) และงานแสดงสินคา้ยงัเพิ่มโอกาสให้กบัผูข้ายในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ี
เหนียวแน่นกบัลูกคา้รายปัจจุบนั ผ่านกิจกรรมของงานแสดงสินคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย การประสานงาน
ของเคร่ืองมือทางการส่ือสาร ตั้งแต่ การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ เพื่อดึงดูดผูร่้วมงานให้เขา้
ชมบูธ และเพื่อสร้างลูกคา้ท่ีมีคุณภาพสูง นอกจากน้ี ในการเร่ิมตน้ดว้ยการส่ือสารแบบทางเดียวนั้น 
งานแสดงสินคา้ยงัเพิ่มการเช่ือมประสานระหว่างกระบวนการท่ีจะส่งเสริมและพฒันาให้เกิดการ
ส่ือสารแบบสองทาง ซ่ึงจะรวมเขา้กบัการสนทนาเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ (Geigenmüller & Bettis-
Outland, 2012; C. Grönroos, 2000)  

การสร้างภาพลกัษณ์แก่บริษทัจดัแสดงสินคา้ไม่เพียงแต่ก่อให้เกิดผลประโยชน์ต่อบริษทั
ดา้นยอดขายหรือลูกคา้เท่านั้น แต่ยงัรวมถึงผลประโยชน์จากการสร้างคุณค่าของตราสินคา้อีกดว้ย 
ดว้ยเหตุน้ี องคก์รจดัแสดงสินคา้จึงควรพฒันาแนวคิดเชิงนวตักรรมส าหรับงานแสดงสินคา้ท่ีมีความ
เหมาะสมต่อความตอ้งการของผูจ้ดังานแสดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงาน โดยการพิจารณาถึงการสร้าง
คุณค่าของตราสินคา้ โดยองคก์รทางงานแสดงสินคา้ควรจดัหาสภาพแวดลอ้มท่ีเหมาะสมในการสร้าง
ประสบการณ์ท่ีพึงประสงค์ต่องานแสดงสินคา้ การประมวลผลขอ้มูลส่วนบุคคล การเตรียมความ
พร้อมของโถงอาคารและบูธ ตลอดจนส่ิงอ านวยความสะดวกดา้นการขนส่งและโลจิสติกส์ ท่ีจะช่วย 
เหลือผูอ้อกงานแสดงสินคา้ในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ของตน ควบคู่กบัการให้ความส าคญักับ
ทรัพยากรมนุษยท่ี์มีส่วนส าคญัต่อการสร้างการรับรู้ในตราสินคา้ ยิ่งพนกังานมีความสามารถและมี
แรงจูงใจในการติดต่อมากเท่าใด ก็ยิง่มีความเป็นไปไดท่ี้จะเกิดการมีปฏิสัมพนัธ์กนัอยา่งราบร่ืนระหว่าง
องคก์รผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ผูจ้ดังาน และผูเ้ขา้ชมงาน อาจกล่าวไดว้่า การมีปฏิสัมพนัธ์กบัพนกังาน 
ช่วยก่อให้เกิดการรับรู้คุณค่าของตราสินคา้ของลูกคา้ได้ดว้ยเช่นกนั(Geigenmüller & Bettis-Outland, 
2012) ไม่เพียงก่อใหเ้กิดการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่องคก์รจดังานแสดงสินคา้ แต่ยงัสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัอีกดว้ย 

6.3 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive advantage)  
เป็นท่ีทราบกนัแลว้ว่า งานแสดงสินคา้ถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดและเคร่ืองมือทางการ

ส่งเสริมการขายท่ีส าคญั เพราะผลจากการจดังานแสดงสินคา้ นอกจากจะส่งผลต่อยอดขายของบริษทั
ผูเ้ขา้ร่วมงานแลว้ งานแสดงสินคา้ยงัเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการสร้างความสัมพนัธ์ การสร้างภาพลกัษณ์ 
การรวบรวมขอ้มูลข่าวสาร และการเพิ่มแรงจูงใจให้แก่ลูกคา้ โดยเฉพาะกบักลุ่มธุรกิจเกิดใหม่ งาน
แสดงสินคา้จะมีบทบาทเป็นอย่างมากในการสร้างความสัมพนัธ์ การสร้างภาพลกัษณ์ การรวบรวม
ขอ้มูลข่าวสาร และการเพิ่มแรงจูงใจให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลต่อการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ในอุตสาหกรรมเป็นอยา่งมาก กล่าวคือ บริษทัท่ีเขา้ร่วมจดังานแสดงสินคา้และมีรูปแบบการด าเนิน
กิจกรรมต่างๆ ภายในงานท่ีดี ไม่เพียงแต่ส่งผลใหบ้ริษทัมียอดขายท่ีเพิ่มขึ้น ยงัส่งผลใหบ้ริษทัสามารถ
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัทั้งกลุ่มลูกคา้เก่าและกลุ่มลูกคา้ใหม่ ก่อใหเ้กิดภาพลกัษณ์ท่ีดีในตวัสินคา้และ
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บริษทั ซ่ึงเป็นการเพิ่มแรงจูงใจให้ลูกคา้หันมาสนใจสินคา้และบริษทัผูอ้อกงานแสดงสินคา้มากขึ้น 
ตลอดจนการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารต่างๆ ในอุตสาหกรรมท่ีส าคญั เช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ ขอ้มูลเก่ียวกบั
ผูแ้ข่งขนัรายอ่ืนๆ เป็นตน้ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ของบริษทัใหเ้กิดความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัมากขึ้นในอนาคต  

แมว้่าการจดังานแสดงสินคา้จะส่งผลดีต่อบริษทัผูจ้ดังานแสดงสินคา้ โดยเฉพาะในกลุ่ม
ธุรกิจเกิดใหม่ในหลายดา้นก็ตาม แต่ผลดีท่ีจะไดรั้บนั้นตอ้งเกิดจากผลการด าเนินงานแสดงสินคา้ท่ี
มีประสิทธิภาพดว้ยเช่นกนั โดยบริษทัท่ีจดังานแสดงสินคา้ตอ้งให้ความส าคญัและค านึงถึงอย่างมาก 
วา่งานแสดงสินคา้คือเคร่ืองมือทางการตลาดแบบหลายมิติ ดงันั้น จึงควรก าหนดวตัถุประสงคห์ลาย
ดา้นส าหรับการมีส่วนร่วมในงานแสดงสินคา้ เช่น การเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการแข่งขนั การตรวจ
วิเคราะห์ดา้นการตลาด การจดัโครงการสร้างภาพลกัษณ์ดา้นบวกของบริษัท และการพฒันาความ 
สัมพนัธ์กบัลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ มิใช่เพียงเพื่อมุ่งหวงัผลดา้นการขายเพียงอยา่งเดียว (Sharland & 
Balogh, 1996) นอกจากน้ี งานแสดงสินคา้สามารถส่งเสริมความตอ้งการขอ้มูลข่าวสารเชิงกลยุทธ์ 
ถา้มีการบริหารจดัการอยา่งเหมาะสม ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการแข่งขนั 
การตรวจวิเคราะห์ดา้นการตลาด และกิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มกัจะเป็นปัจจยัท่ีส าคญั
มากส าหรับกระบวนการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ บริษทัจึงควรมองงานแสดงสินคา้ในฐานะเคร่ืองมือการ 
ตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีสามารถรวบรวมขอ้มูลข่าวสารทางการแข่งขนัและทางการตลาดได้ (Wondwesen 
Tafesse & Korneliussen, 2011)  

เม่ือบริษทัเลือกท่ีจะใชก้ารจดังานแสดงสินคา้ ขั้นตอนต่อไปในการด าเนินการ คือ การวางแผน
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกนัทั้งหมดให้สามารถด าเนินไปไดต้ลอดระยะการเตรียมความพร้อม ระยะการ
ด าเนินงาน และระยะการติดตามผล ในรูปแบบท่ีเป็นระบบและมีโครงสร้าง ซ่ึงกระบวนการวางแผน
แบบมุ่งเนน้การบริหารจะตอ้งผสานเขา้กบัส่วนประสมทางการตลาดของบริษทั (M. Kirchgeorg, 2005; 
Manfred Kirchgeorg et al., 2009) ซ่ึงประกอบดว้ย การวิเคราะห์สถานการณ์ การก าหนดวตัถุประสงค์
ทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ 
การวางแผนส่วนประสมทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การประยกุตใ์ชว้ิธีทางการตลาดของ
การจดังานแสดงสินคา้ และการควบคุมทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ จะเห็นวา่ผูอ้อกงาน
แสดงสินคา้จะตอ้งให้ความส าคญักบัการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดและด าเนินการก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดตามขั้นตอนท่ีกล่าวมาขา้งตน้อย่างรอบคอบและเหมาะสม เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัให้กบัผูอ้อกงานแสดงสินคา้ ตลอดจนเป็นแนวทางในการปฏิบติัตลอดการจดังานแสดง
สินคา้ และหลงัจากเสร็จส้ินงานแสดงสินคา้ ผูอ้อกงานแสดงสินคา้ท่ีไม่สามารถก าหนดกลยทุธ์ทาง
การตลาดท่ีดีพอ และไม่เหมาะสม อาจส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขนั และผลการด าเนินงาน
ของบริษทัอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้ในทางตรงขา้ม ถา้ผูอ้อกงานแสดงสินคา้มีการก าหนดกลยุทธ์ทางการ 
ตลาดท่ีเหมาะสม จะเป็นส่วนท่ีส าคญัอยา่งมากท่ีจะช่วยใหบ้ริษทัไดรั้บผลดีจากการจดังานแสดงสินคา้ 
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ท าใหมี้ความสามารถในการแข่งขนัท่ีสูงขึ้น มีผลต่อการด าเนินงานท่ีดีขึ้น  
การน าเสนอผลิตภณัฑห์รือลกัษณะของบริการของผูอ้อกงานแสดงสินคา้ถือว่ามีความส าคญั

มากส าหรับผูอ้อกงานแสดงสินคา้ การน าเสนอผลิตภณัฑห์รือลกัษณะของบริการท่ีแตกต่าง สร้างความ
น่าสนใจ สามารถดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ชมงาน นบัเป็นส่ิงท่ีผูอ้อกงานแสดงสินคา้ โดยทัว่ไป
คาดหวงั อย่างไรก็ตาม ถา้มองว่างานแสดงสินคา้เป็นกระบวนการซ้ือในระดบัอุตสาหกรรม (Ling-
yee, 2007; Robinson et al., 1967) เม่ือผูข้ายในฐานะผูอ้อกงานแสดงสินคา้ตอ้งเผชิญกบักระบวนการ
ขายหลากหลายรูปแบบและมีการแข่งขนัท่ีสูงมากขึ้น (Gopalakrishna & Lilien, 1995; Ling-yee, 2007) 
บริษทัผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงตอ้งจดัสรรบุคลากรผูอ้อกงานแสดงสินคา้และผูป้ระจ าบูธ จึงมีความ 
ส าคญัเป็นอยา่งมาก ทั้งน้ี เน่ืองจากทรัพยากรส าหรับบุคลากรผูอ้อกงานแสดงสินคา้และผูป้ระจ าบูธ 
มีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของงานแสดงสินคา้ผา่นทางการแทรกแซงกระบวนการของงานแสดง
สินคา้ ทั้งกิจกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน กิจกรรมการขายในระหว่างการจดังาน และกิจกรรม
การติดตามผลภายหลงัการจดังาน   

การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัโดยเนน้การส่งเสริมการขาย ถือวา่เป็นส่ิงหน่ึงท่ีสร้าง
ความดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ ผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะตอ้งให้ความส าคญัและ
ท าการศึกษาถึงรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีคิดว่าเป็นท่ีถูกใจของกลุ่มลูกคา้ก่อนท่ีจะจดังานแสดง
สินคา้ ตลอดจนการส่งเสริมการขายของคู่แข่ง (Browning & Adams, 1988) เพราะการออกงานแสดง
สินคา้ ผูอ้อกงานแสดงสินคา้จะตอ้งพบกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงของคู่แข่งจ านวนมาก หลังจากนั้นน า
ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดด้งักล่าวมาก าหนดเป็นรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีจะใชส้ าหรับงานแสดงสินคา้
ท่ีเหมาะสม (Mee, 1988) โดยทัว่ไปรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีใช้ในงานแสดงสินคา้จะมีความ
พิเศษกวา่รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีใชท้ัว่ไป โดยอาจใหสิ้ทธิประโยชน์ในดา้นต่างๆ แก่ลูกคา้ท่ี
มากกวา่ในสถานการณ์ปกติ หรือมากกวา่สิทธิประโยชน์ในดา้นต่างๆ ท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากคู่แข่งใน
งานแสดงสินคา้  

การก าหนดรูปแบบการส่งเสริมการขายในงานแสดงสินคา้น้ีมีความส าคญัมาก เพราะผูอ้อก
งานแสดงสินคา้นอกจากจะตอ้งให้ความส าคญักบัความสามารถในการแข่งขนัแลว้ ความสามารถของ
บริษทัเองก็เป็นปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณาเช่นกนั ถา้ผูอ้อกงานแสดงสินคา้มุ่งแต่ความสามารถในการแข่งขนั 
(Browning & Adams, 1988; Parasuraman, 1981) โดยก าหนดรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีไม่ค  านึง 
ถึงความสามารถของบริษทัเอง อาจส่งผลใหบ้ริษทัเกิดปัญหาการลดลงของผลก าไรจนกระทบต่อผลการ
ด าเนินงานของบริษทัได ้ในขณะท่ีถา้บริษทัมุ่งแต่ผลก าไรของตนเองโดยไม่ให้ความส าคญักบัความ 
สามารถในการแข่งขนั ก าหนดรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีให้ประโยชน์ต่อลูกคา้น้อยกว่าคู่แข่งขนั
มาก ก็อาจท าให้บริษทัตอ้งสูญเสียลูกคา้จ านวนมาก จนส่งผลต่อผลการด าเนินงานของบริษทัทั้งใน
ปัจจุบนัและอนาคต (Mee, 1988) จะเห็นไดว้า่ ผูแ้สดงสินคา้ท่ีไดน้ ากลยทุธ์ทางการตลาด คุณลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ ์รวมถึงการส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลต่อการพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้ดา้นการ
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สร้างการรับรู้แก่ผูเ้ขา้ชม สร้างสรรค์ความประทบัใจแก่ผูเ้ขา้ชม และกระตุน้ความตั้งใจซ้ือสินคา้
ของผูเ้ขา้ชม ผูแ้สดงสินคา้จ าเป็นตอ้งพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชม  

6.4 ความพงึพอใจของผู้ร่วมแสดงสินค้า (Exhibitor Satisfactory) 
การสร้างความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ถือเป็นบทบาทส าคญัของการจดังานแสดงสินคา้ 

เป็นผลการบริการแสดงสินคา้ท่ีไม่เก่ียวกบัยอดขายของผูป้ระกอบการจดังานแสดงสินคา้ ผูร่้วมแสดง
สินคา้ตอ้งไดรั้บการบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการและความพึงพอใจจากผูจ้ดังานแสดงสินคา้เป็น
อย่างดีซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการสร้างผลท่ีไดรั้บจากการบริการงานแสดงสินคา้ มีนกัวิจยัไดท้ าการ  
ศึกษาร่วมกบัผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ไดร้ะบุว่า ปัจจยัส าคญัท่ีก าหนดความพึงพอใจของพวกเขา  
(Reinhold et al., 2017a) ส าหรับ Lin, Kerstetter, & Hickerson (2016) ไดก้ล่าวถึงผลการบริการงาน
แสดงสินคา้ท่ีมาจากความพึงพอใจของผูร่้วมแสดงสินคา้มาจากการเพิ่มขึ้นของผูเ้ขา้ร่วมชมงานท่ี
สามารถจดัการงานบริการสินคา้จากประสบการณ์ไดดี้ยิ่งขึ้น นอกจากน้ี ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีไดรั้บ
บริการท่ีดีและมีคุณภาพจากผูจ้ดังานแสดงสินคา้ ยงัสามารถแสดงสินคา้เพื่อดึงดูดใจในการบริการ
ใหก้บัผูเ้ขา้ร่วมงานอีกดว้ย จึงเห็นไดว้า่ การบริการงานแสดงสินคา้ดา้นสร้างความพึงพอใจจากผูร่้วม
แสดงสินคา้นั้น อยา่งไรก็ตาม ผลลพัธ์เหล่าน้ีไดม้าจากตวัช้ีวดัผลการสังเกตการณ์การเขา้ชมบูธแสดง
สินคา้และการขอ้มูลการขาย  (Y. Lin et al., 2016) ส าหรับคุณภาพการบริการของงานแสดงสินคา้ 
เช่น งานแสดงสินคา้ระหวา่งธุรกิจ และงานแสดงสินคา้สาธารณะ ไดแ้ก่ งานแสดงสินคา้แบบธุรกิจ
ต่อผูบ้ริโภค กลายเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการตลาดสินคา้และบริการเพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ร่วม 
แสดงสินคา้ บริษทัจดังานแสดงสินคา้เป็นผูข้ายท่ีมีแพลตฟอร์มท่ีเนน้การส่ือสารและแลกเปลี่ยนกบั
ลูกคา้ประเภทต่างๆ ธุรกิจการคา้และการแสดงสินคา้กลายเป็นอุตสาหกรรมท่ีน าสินคา้สู่ตลาดได้อย่าง
กวา้งขวางทัว่โลก ซ่ึงผูจ้ดังานแสดงสินคา้และงานแสดงสินคา้ของผูบ้ริโภคมีส่วนแบ่งยอดขายสูงท่ีสุด
กบัผูจ้ดัแสดงสินคา้ท่ีตอ้งเสียค่าธรรมเนียมในการจดัแสดงนิทรรศการ (Reinhold et al., 2017b) 

ส าหรับผลการศึกษาจากงานวิจยัต่างๆ เช่น (Fuchs & Weiermair, 2003; Reinhold et al., 2017a; 
D Shipley, Egan, & Kwai, 1993) ไดมี้การประเมินความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้จากจ านวนผูเ้ขา้ชม
งานและผูซ้ื้อสินคา้ พบว่า ความพึงพอใจในบริบทของผูร่้วมแสดงสินคา้นั้น แสดงให้เห็นจากการ
ประเมิน จากประสบการณ์การซ้ือสินคา้ของลูกคา้และการรับบริการจากการแสดงสินคา้ เม่ือผูเ้ขา้ร่วม
ชมงานมีจ านวนเพิ่มขึ้น และยอดจ าหน่ายจากงานแสดงสินคา้เพิ่มขึ้นท าใหเ้กิดความพึงพอใจในงาน
แสดงสินคา้ของผูร่้วมสินคา้อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ดว้ยเหตุน้ี ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงตอ้งสร้างคุณภาพ
การบริการ ทั้งการเพิ่มปริมาณของผูเ้ขา้ชมงานท่ีส่งผลต่อยอดจ าหน่ายสินคา้ของผูร่้วมแสดงสินคา้
ในท่ีสุด  

Reinhold et al., (2017) พบว่า การสร้างความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ เป็นการสร้างความ
ร่วมมือกนัระหว่างผูจ้ดังานและผูร่้วมแสดงสินคา้เพื่อก่อให้เกิดผลต่อการบริหารจดัการการบริการ
งานแสดงสินคา้ ซ่ึงจะส่งผลสอดคลอ้งต่อการเพิ่มจ านวนผูเ้ขา้ร่วมชมงาน ความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วม
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ชมงานยงัเป็นตน้ทุนส าคญัของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ เน่ืองจากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้เป็นตน้ทุน
ท่ีส าคญัส าหรับผูจ้ดัแสดงสินคา้และพึงพอใจในการจดังานแสดงสินคา้ และหากผูร่้วมแสดงสินคา้
เกิดความพึงพอใจแลว้ ก็จะมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาแสดงสินคา้อีกคร้ังในอนาคต 

ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้จะมีความมุ่งหวงัจะกลบัมาแสดงสินคา้อีกคร้ังและต่อเน่ือง หากเขาพบว่า
การบริการงานแสดงสินคา้มีคุณภาพ สร้างความพึงพอใจอย่างสูงสุด สร้างจ านวนผูเ้ขา้ชมงาน และ
สร้างยอดจ าหน่ายสูง ดงันั้น การสร้างความพึงพอใจแก่ผูแ้สดงสินคา้ยงัก่อให้เกิดความประทบัใจและ
มิตรภาพท่ีดีต่อผูจ้ดังานแสดงสินคา้  นอกจากน้ี ผูร่้วมจดัแสดงสินคา้จะถือวา่ท าการลงทุนดา้นการตลาด 
เพราะฉะนั้น หากผูร่้วมแสดงสินคา้เห็นว่าคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้สร้างจ านวนผูเ้ขา้ชม 
สร้างยอดขาย การบริการท่ีสะดวกสอดคลอ้งกบัความตอ้งการแลว้ สามารถท าใหพ้วกเขารู้สึกพอใจ
และสร้างความประทบัใจได ้(Y. Lin et al., 2016) 

ผลงานวิจยัของ (Reinhold et al., 2017a) ยงัพบอีกวา่ การเก็บรักษาผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ ถือ
เป็นปัจจยัส าคญัสูงสุดส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้ บริษทัจดังานแสดงสินคา้จะตอ้งให้ความส าคญั
กบัค่าใชจ่้ายของบูธท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัการลงทุนของผูแ้สดงสินคา้ หากผูร่้วมแสดงสินคา้
ไดรั้บโอกาสในการขายและสามารถเพิ่มยอดลูกคา้ใหม่ รวมถึงความสามารถในการติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้เก่าอีก ส าหรับการแสดงสินคา้แต่ละคร้ังนั้น ท าใหผู้เ้ขา้ร่วมงานรับรู้ถึงความคุม้ค่าของการลงทุน
ดา้นการตลาดและสามารถสร้างผลก าไรตามก าหนดได ้นอกจากน้ี หากผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้พึงพอใจ
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ดา้นการสร้างขอ้มูลออนไลน์ หรือมีการส่ือสารดา้นการตลาด
ท่ีมีการใชเ้คร่ืองมือและเทคโนโลยทีนัสมยั ในการสนบัสนุนวสัดุและขอ้มูลออนไลน์อยา่งมืออาชีพ 
ถือเป็นคุณภาพการบริการท่ีส่งผลต่อการบริการงานแสดงสินคา้ดา้นความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมงาน
ไดเ้ป็นอยา่งดี  

ผลการวิจยัของ Fuchs & Weiermair, (Fuchs & Weiermair, 2003) พบว่า ความพึงพอใจของ
ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้นั้น เกิดจากการท่ีผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ไดรั้บการตอบสนองดา้นคุณภาพการบริการ
ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ีรวมถึง ธีมงาน รูปแบบงานและความสะดวกสบายท่ีเขา้ถึงจิตใจและ
ความรู้สึกของผูแ้สดงสินคา้แลว้นั้น ท าให้ผูร่้วมจดัแสดงสินคา้กลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ังในอนาคต 
เน่ืองจากการไดรั้บความสะดวก และสร้างความชดัเจนดา้นคุณภาพการบริการ ท าใหผู้เ้ขา้ร่วมแสดง
สินคา้พึงพอใจและตรงกบัความตอ้งการดา้นการตลาดของตน ทั้งน้ี อาจรวมถึงการใหก้ารสนับสนุน
ในอุดมคติ ความรับผิดชอบ ใส่ใจในแนวคิดของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ เป็นตน้  

คุณภาพของบริการจดัแสดงนิทรรศการซ่ึงส่งผลต่อความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้
และผูเ้ขา้ร่วมชมงาน ส าหรับผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้หากไดรั้บคุณภาพบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ได ้จะท าใหมี้ความมุ่งมัน่และมีความตั้งใจแสดงสินคา้คร้ังต่อไปในอนาคต และสร้างความสัมพนัธ์
ท่ีดีต่อผูจ้ดังานแสดงสินคา้ไดเ้ป็นอย่างดี มิติของคุณภาพการบริการจดัแสดงนิทรรศการส่งผลต่อความ 
พึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้และความตั้งใจในการท างานแสดงสินคา้ให้มีคุณภาพเพื่อเพิ่มปริมาณผู ้
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เขา้ร่วมชมงานไดอ้ยา่งกวา้งขวาง (Lee, Lee, & Joo, 2015) ผลการวิจยัยงัพบอีกวา่ คุณภาพของบริการ
จดัแสดงนิทรรศการแสดงสินคา้มีผลต่อความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และมีผลต่อปริมาณ
ผูเ้ขา้ร่วมชมงานเพิ่มขึ้นอย่างมาก และความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมงานก็น าไปสู่ความตั้งใจของผูจ้ดั
นิทรรศการ (Lee et al., 2015) 

Lin, Kerstetter, & Hickerson, (2015b) พบว่าความพึงพอใจโดยรวมของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้
สร้างเกิดขึ้นไดจ้ากคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีอุตสาหกรรมจดังานแสดงสินคา้ไดจ้ดัวาง
การบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูร่้วมแสดงสินคา้ ความพึงพอใจในการจดังานแสดงสินคา้ของ
ผูร่้วมแสดงสินคา้อาจมาจากการเพิ่มขึ้นของปริมาณผูเ้ขา้ชมงาน บริษทัร่วมแสดงสินคา้ไดก้ าหนด
ยอดขาย ซ่ึงหากความพึงพอใจเกิดจากคุณภาพการบริการของบริษทัผูจ้ดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงท าใหผู้ ้
จดัแสดงสินคา้ไดรั้บการจดัแสดงสินคา้ในช่วงงานแสดงสินคา้ไดมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น  

นอกจากน้ี Yeqiang, (Yeqiang, 2016) ไดมี้การใชท้ฤษฎีผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียในอุตสาหกรรม
การแสดงสินคา้เพื่อศึกษาผลกระทบของการรับรู้ของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียหลกัเก่ียวกบัการแสดงเจตนา
เชิงบวกในเชิงพฤติกรรมของผูจ้ดัแสดงสินคา้และความพึงพอใจของผูร่้วมแสดงสินคา้ในอุตสาหกรรม
การแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ความพึงพอใจในการปฏิบติังาน ความพึงพอใจของผูจ้ดังานและความพึงพอใจ
ของผูเ้ขา้ชม ขอ้มูลถูกเก็บรวบรวมจากผูเ้ขา้ร่วมงาน 594 ราย ในงานแสดงสินคา้ 3 แห่ง Yeqiang, 
(Yeqiang, 2016) พบวา่ ความพึงพอใจในการปฏิบติังาน ความพึงพอใจของผูจ้ดังานและความพึงพอใจ
ต่อผูเ้ขา้ชมงานมีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัและเชิงบวกกบัความตั้งใจในเชิงบวกของผูจ้ดัแสดง
นิทรรศการ ความพึงพอใจของผูจ้ดัร่วมแสดงสินคา้ส่งผลเด่นชดัจากคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
เน่ืองจากว่าผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้แสดงเจตนาชดัเจนหากเขามีความพึงพอใจในคุณภาพการบริการ
ของบริษทัร่วมแสดงสินคา้ เขาจะเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้เพื่อการขายโดยทนัทีและมีความตั้งใจจะ
ร่วมงานในคร้ังต่อไปอีกดว้ย นอกจากน้ี ผลการศึกษายงัพบอีกวา่ ความพึงพอใจของผูร่้วมแสดงสินคา้
นั้นส่งผลต่อคุณภาพการจดัแสดงสินคา้และเพิ่มจ านวนผูเ้ขา้ร่วมชมงานมากขึ้น ทั้งน้ี การจดังานแสดง
สินคา้จะส่งขอ้มูลไปยงัผูเ้ขา้ร่วมงานและสามารถเชิญชวนจูงใจดว้ยปัจจยัต่างๆ เพื่อเขา้ร่วมงานแสดง
สินคา้ต่อเน่ืองในคร้ังต่อไปในอนาคต 

จากความหลากหลายความตอ้งการของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ รวมถึงความซบัซ้อนในการให้ 
บริการจดัแสดงนิทรรศการเพื่อสร้างคุณภาพการบริการนั้น มีหลากหลายปัจจยัท่ีมีผลต่อการรับรู้ของ
ผูจ้ดันิทรรศการ ในนิทรรศการเพื่อระบุความตอ้งการท่ีหลากหลาย ผูจ้ดัแสดงนิทรรศการศูนยนิ์ทรรศการ
เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ การเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูเ้ขา้ร่วมงานแสดง
สินคา้ในประเทศจีนไดใ้ห้ความส าคญักบัความพึงพอใจของผูร่้วมแสดงสินคา้ท่ีส่งผลมาจากการให้ 
บริการท่ีมีคุณภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของบริษทัแสดงสินคา้ท่ีหลากหลาย การสร้างความ
พึงพอใจจากคุณภาพการบริการน้ีไม่เพียงแต่จะส่งผลต่อการด าเนินงานแสดงสินคา้ดา้นการเงินเท่านั้น 
แต่ยงัสร้างทศันคติทางบวกแก่ผูเ้ขา้ร่วมชมงานอีกดว้ย (Gu, Wang, & Yang, 2009) 
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เน่ืองจากการจดังานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือส าคญัในการตลาดสินคา้และบริการ ดงันั้น 
ธุรกิจงานแสดงสินคา้และงานแสดงสินคา้ไดก้ลายเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีมูลค่าหลายพนัลา้นดอลลาร์ 
ซ่ึงผูจ้ดังานแสดงสินคา้ไดรั้บส่วนแบ่งการขายท่ีใหญ่ท่ีสุดกบัผูเ้ขา้ร่วมงาน และตอ้งเสียค่าธรรมเนียม
ในการจดัแสดงนิทรรศการ เพื่อเพิ่มคุณภาพการให้บริการในงานแสดงสินคา้ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้
จะมุ่งมัน่ในการบรรลุความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ในระดบัสูง แมจ้ะมีความส าคญัอยา่งยิง่ส าหรับ
อุตสาหกรรมท่ีเป็นธรรม และการจดังานแสดงสินคา้ เคร่ืองมือในการส ารวจความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วม
งานก็ยงัคงเป็นพื้นฐานส าคญัในการสร้างคุณภาพการบริการของงานแสดงสินคา้ (Reinhold et al., 
2010)  

Gu, Yang, & Tang (2010) ไดท้ าการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีอาจมีผลต่อระดบัความพึงพอใจ และ
เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ของผูแ้สดงสินคา้ในประเทศจีน พบว่า คุณภาพการบริการเป็นปัจจยัส าคญั
ท่ีส่งผลต่อการด าเนินงานแสดงสินคา้ดา้นความพึงพอใจและเขา้ร่วมอีกคร้ังในอนาคต การบริการท่ี
มีคุณภาพของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ ท าใหผู้ร่้วมแสดงสินคา้เกิดความพึงพอใจ การบริการท่ีตอบ 
สนองความตอ้งการ และตอบโจทยค์ุณภาพการบริการ มีการช่วยเหลือ ใหข้อ้มูลเทคโนโลย ีมีการบริการ
รักษาความปลอดภยั มีการติดตั้งการทดสอบสินคา้ และมีการตรวจสอบความปลอดภยัท่ีมีคุณภาพ 
มีทีมงานท่ีสร้างความมัน่ใจแก่บริษทัจดังานแสดงสินคา้ ส่ิงเหล่าน้ีช่วยสร้างแรงจูงใจให้ผูเ้ขา้ร่วม
แสดงสินคา้ของประเทศจีนไดก้ลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง จากผลการวิจยัของ Gu, Yang, & Tang ใน
คร้ังน้ีมีประโยชน์แก่อุตสาหกรรมการจดันิทรรศการแสดงสินคา้ในประเทศจีนเป็นอย่างดี มีการสร้าง
ความตอ้งการท่ีหลากหลายของผูจ้ดัแสดงสินคา้จีน และปัจจยัท่ีมีผลต่อระดบัความพึงพอใจและการ
เขา้ร่วมงานของผูแ้สดงสินคา้จีนอีกคร้ัง และยงัเป็นประโยชน์ในการสนบัสนุนผูจ้ดังานนิทรรศการ
จีน และเร่งการเติบโตของอุตสาหกรรมการจดันิทรรศการจีนอีกดว้ย 

ผลการศึกษาของ Lin & Lin, (2013) พบว่า มุมมองของผูจ้ดัแสดงสินคา้เก่ียวกบัคุณภาพการ
ให้บริการของอุตสาหกรรมแสดงสินคา้นั้น ใชเ้กณฑ ์6 ขอ้ ไดแ้ก่ การจดันิทรรศการการตลาด การ
ออกแบบนิทรรศการส่ิงแวดลอ้มรอบดา้น พนกังานบริการ การจดัการบูธและขอ้มูลบริการ ขั้นตอน
การวิเคราะห์ล าดบัชั้นถูกน ามาใชเ้พื่อตรวจสอบคุณภาพของผูจ้ดัแสดงสินคา้ การจดันิทรรศการเป็น
ส่ิงส าคญัท่ีสุดส าหรับผูเ้ขา้ร่วมงาน รวมทั้งการเปิดรับข่าวสารทางอินเทอร์เน็ตและการเชิญผูซ้ื้อใน
ต่างประเทศเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และน าไปสู่การกลบัมาใชบ้ริการ
ซ ้าในอนาคต บริษทัเจา้ของสินคา้ท่ีไดต้ดัสินใจเขา้ร่วมแสดงสินคา้ในงานแสดงสินคา้นั้นๆ ดว้ยเหตุผล
หลายประการ ไดแ้ก่ เพื่อเป็นการสร้างเครือข่ายกบัลูกคา้เก่าและสร้างลูกคา้ใหม่ แนะสินคา้เก่าออก
สู่ตลาด น าสินคา้เก่ามาจดัโปรโมชัน่ และ/ หรือ ออกแบบแพก็เกจสินคา้เพื่อสร้างความเคล่ือนไหว
ทางการตลาดในดา้นต่างๆ จากปัจจยัเหล่าน้ี บริษทัจดัแสดงสินคา้จะให้ความส าคญักบัคุณภาพการ
บริการของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการบรรลุเป้าหมายของผูร่้วมแสดง
สินคา้  
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ดงันั้น นอกเหนือจากการไดรั้บการพิจารณาว่าเป็นการบริการท่ีมีคุณภาพตอบสนองความ
ตอ้งการของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ไดน้ั้น จะตอ้งมีผลดีต่อความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมงาน ความตั้งใจ
ในการลงทุนเพื่อส่งเสริมการตลาดของสินคา้/ บริการท่ีไดว้างแผนการตลาดเอาไว ้ดงันั้น ความพึง
พอใจของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ในงานจดัแสดงสินคา้นั้น บริษทัผูแ้สดงสินคา้จะเนน้ความตอ้งการ
ของผูเ้ขา้ร่วมงานและการรับรู้ประโยชน์ของการมีส่วนร่วมจากการด าเนินงาน ในงาน International 
Arts Convention ในภาคตะวนัออกของสหรัฐฯ มีผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้จากการติดต่อ การไดรั้บขอ้มูล
การจดังานเพิ่มขึ้นและผ่านการจอง/ การขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งเนน้การไดรั้บคุณภาพการ
บริการท่ีตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจจากการบริการต่างๆ ท่ีทางบริษทัผูจ้ดังาน
ไดเ้ตรียมความพร้อม คุณภาพการบริการส าหรับการจดังานในคร้ังน้ีถือเป็นพื้นส าคญัส าหรับผูเ้ขา้ร่วม
แสดงสินคา้เป็นอยา่งมาก การน าเสนอสินคา้และการบริการ/ ผลิตภณัฑส์ าหรับบริษทัท่ีเขา้ร่วมแสดง
สินคา้นั้น จ าเป็นจะตอ้งมีการบริการท่ีครบวงจร ตรงกบัความตอ้งการและความพึงพอใจดา้นสถานท่ี 
บูธ ธีม และรูปแบบงานอย่างมีสาระส าคญั ทั้งน้ี เป็นการน าไปสู่ผลบรรลุความส าเร็จของทั้งผูร่้วม
แสดงสินคา้และผูจ้ดังานแสดงสินคา้ เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีน าไปสู่หนทางในการติดต่อส่ือสาร
ส าหรับผูจ้ดันิทรรศการและผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ต่อไปในอนาคต (Hultsman, 2001) 

นอกจากน้ี ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ยงัเป็นกระบวนการของนกัการตลาด
เชิงประจกัษ ์ในการสร้างความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการจดัธุรกิจงานแสดงสินคา้เพื่อสร้างความบนัเทิง
ระหวา่งการน าเสนอสินคา้ (Peñaloza, 2000) และอยา่งท่ีทราบกนัดีวา่ งานแสดงสินคา้เป็นสถานท่ีท่ี
ไดรั้บความนิยมส าหรับบริษทัต่างๆ ในการน าเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท่ีพร้อมส าหรับตลาดพร้อมกบั
แนวคิดผลิตภณัฑภ์ายใตข้ั้นตอนต่างๆ ของการพฒันา การสาธิตผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัมูลค่าของบริษทัท่ี
สาธิตการใชง้านการแสดงรถยนตเ์ป็นบริบท พบว่าเป็นผลตอบแทนท่ีเกินความคาดหมาย แสดงให้
เห็นว่าก่อนหน้าน้ีแนวคิดเก่ียวกบัการเปิดตวัสินคา้ท่ีแสดงการขบัขี่รถยนต์ท่ีมีศกัยภาพ แสดงถึง
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีพร้อมส าหรับตลาด สถานท่ีตั้งของการคา้แสดงผลเหล่าน้ี บริษทัท่ีสาธิตสินคา้นั้น
แสดงถึงแนวคิดท่ีไดรั้บการพฒันาผลิตภณัฑ์อยู่ในสถานท่ีภายในและภายนอกประเทศของบริษทั  
(Kim & Mazumdar, 2016) นอกจากน้ี Brown, Mohan, & Eric Boyd, (Brown, Mohan, & Eric Boyd, 
2017) ไดก้ล่าววา่ นกัการตลาด B2B จดัสรรทรัพยากรท่ีส าคญัใหก้บัการแสดงสินคา้ แต่มกัพยายาม
สร้างกรณีธุรกิจท่ีแข็งแกร่งส าหรับกิจกรรมเหล่าน้ี การตอบสนองต่อการเรียกร้องเพื่อให้เหตุผลส าหรับ
การลงทุนดงักล่าว พบว่าผูบ้ริหารระดบัสูงให้ความสนใจกบัการจดังานแสดงสินคา้มีมูลค่าท่ีมัน่คง 
จะเห็นว่าการให้ความสนใจกบัผูบ้ริหารระดบัสูงในดา้นการคา้แสดงให้เห็นว่าความพยายามทางการ 
ตลาดความสัมพนัธ์ ส่งผลให้ประสิทธิภาพในการแสดงสินคา้ดีขึ้น ซ่ึงจะช่วยพฒันาสินทรัพยท่ี์อิง
ตลาดซ่ึงจะเป็นการเพิ่มมูลค่าใหก้บับริษทั การคาดการณ์อาจเป็นผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้นจากการให้
ความสนใจกบัผูบ้ริหารระดบัสูงในการจดังานแสดงสินคา้มีมูลค่าท่ีมัน่คง สมมติฐานขั้นพื้นฐานไดรั้บ
การสนบัสนุน นอกจากน้ี แนวทางการจดัการดา้นการตลาด 3 รูปแบบ ซ่ึงเป็นกุญแจส าคญัในการท า
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กิจกรรมการตลาดความสัมพนัธ์ทางการคา้ ผลการวิจยัพบว่าไม่มีการจดัการดา้นบนจากงานวิจยัดา้น
การคา้ท่ียงัคงหลงเหลืออยู่และใหข้อ้มูลเชิงลึกแก่นกัการตลาดเก่ียวกบัการเพิ่มการลงทุนทางการคา้
ใหม้ากท่ีสุด 

Rinallo, Bathelt, & Golfetto, (2017) กล่าวว่า ความรู้เก่ียวกบังานแสดงสินคา้ไดน้ ามาพฒันา 
ขึ้นในดา้นการตลาดอุตสาหกรรม และภูมิศาสตร์ทางเศรษฐกิจ โดยมีจุดมุ่งหมายท่ีสามารถเรียนรู้จาก
กนัและกนัได ้ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าเป็นเคร่ืองมือส่งเสริมการขายท่ีดี เกิดกระบวนการเรียนรู้ในตลาดเชิง
รุกอยา่งกวา้งขวางและมีผูเ้ขา้ร่วมงานเป็นตวัแทนจ านวนมาก ผูจ้ดังานจึงจ าเป็นตอ้งมีความรู้เก่ียวกบั
การจดังานอยา่งมีประสิทธิภาพท่ีส่งผลต่อการด าเนินงานอยา่งต่อเน่ือง 

การน าแนวคิดเก่ียวกบั ความรู้ดา้นการตลาดเก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้นั้น สามารถ
ด าเนินการได ้โดยนกัการตลาดไดช้ี้แนะแนวทางในการด าเนินการส าหรับลูกคา้ของตนไดอ้ย่างไร 
ความรู้เก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้สามารถสร้างแนวทางปฏิบติัดา้นการตลาด ดา้นการบริหาร
จดัการ เพื่อดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ร่วมชมงาน ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัการบริหารจดัการ
กบัสถานการณ์ท่ีจ าตอ้งมีการปรับเปล่ียน หรือเปล่ียนแปลงไดทุ้กสถานการณ์ (Diaz Ruiz & Holmlund, 
2017) การน าความรู้เก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้มาเป็นตวัช่วยใหผู้จ้ดังานประสบผลส าเร็จไดน้ั้น 
จะตอ้งมีการวางแผนการด าเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ มีการน าผูเ้ช่ียวชาญในดา้นสินคา้ ดา้นการ
ออกแบบ การวางแผนงาน การน าเสนอสินคา้และการแสดงสินคา้ มีการจดัการแสดงนิทรรศการท่ี
สร้างประสบการณ์เร่ืองราวแก่ผูเ้ขา้ชมงาน (Visitors) ผูจ้ดังานจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัการบริหาร
จดัการงบประมาณและตน้ทุนในการจดัการ (Biz Tradeshows, 2011) การจดัการงานแสดงสินคา้นั้น 
ผูจ้ดังาน (Trade Show Organizers) จ าเป็นจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในกระบวนการจดัการ มีการ
แบ่งปันความรู้ (Knowledge sharing) ภายในทีมงาน เพื่อการแกปั้ญหาและพฒันารูปแบบของงาน
ใหมี้ประสิทธิภาพ (Reychav, 2009) 

ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จจากการน าความรู้เก่ียวกบัการบริหารจดัการงาน
แสดงสินคา้มาปรับกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงทางการตลาด เป็นการแสดงถึง
ศกัยภาพในการด าเนินงานเกือบทุกดา้น เช่น เพิ่มยอดขาย สร้างภาพลกัษณ์ สร้างความไดเ้ปรียบทาง 
การแข่งขนั และรวมถึงการสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงาน เป็นตน้ นอกจากน้ี การพฒันาความรู้
ดา้นการตลาดเป็นการสร้างความรู้ท่ีสามารถน าไปใชง้านไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถปรับปรุง
ประสิทธิภาพการด าเนินงานของบริษทัผูจ้ดังานได ้การตรวจสอบการแลกเปล่ียนความรู้โดยการขายและ
การตลาดและความสามารถในการเพิ่มความส าเร็จทางการตลาด คือ การสร้างแนวคิดความคิดริเร่ิม
ของทางการตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ มีการใหค้  าแนะน าแก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้ และฝ่ายขายและการตลาด
ของบริษทัผูจ้ดัแสดงสินคา้ท่ีตอ้งการปรับปรุงการแลกเปล่ียนความรู้เพื่อสร้างความส าเร็จดา้นการตลาด 
(Arnett & Wittmann, 2014) จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ ผูว้ิจยัคน้พบว่า ความรู้เก่ียวกบัการจดั
งานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการจดังานแสดงสินคา้ จึงไดก้ าหนดสมมติฐาน 5 ดงัน้ี 
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สมมติฐาน 5: ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้  
 

 
 
 
 
 

 

ภาพประกอบที่ 2.5 แสดงแบบจ าลองความสัมพนัธ์ ความสัมพนัธ์ระหวา่งความรู้เก่ียวกบัการจดัการ
งานแสดงสินคา้และผลการจดัการงานแสดงสินคา้ 

 
การจดังานแสดงสินคา้ถือเป็นการบริการอยา่งหน่ึง ซ่ึงผูจ้ดังานไดท้ าหนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการแก่ผู ้

จดัแสดงสินคา้ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จ าเป็นจะตอ้งสร้างเครือข่ายเขา้ร่วมชมงาน และสร้างแรงดึงดูดใจ
ให้ผูเ้ขา้ร่วมชมงานเป็นจ านวนท่ีมากขึ้นๆ ในทุกๆ ปี เพื่อผลการด าเนินงานท่ีเกิดประสิทธิภาพ ผล
การศึกษาของ Lin, Jiang, & Kerstetter, (Y. Lin, Jiang, & Kerstetter, 2015) พบว่า ผลการประเมินผล
งานการคา้ 3 องคป์ระกอบเก่ียวกบัผลการด าเนินงานของผูเ้ขา้ร่วมงานและผูเ้ขา้ชมท่ีค านึงถึงความ  
สัมพนัธ์ระหว่างผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียหลกั 3 ราย (เช่น ผูเ้ขา้ชมงาน ผูเ้ขา้ร่วมงานและผูจ้ดังาน) ผลการ 
ศึกษาไดเ้สนอแนวทางการตรวจสอบมิติความพึงพอใจโดยรวมของผูจ้ดัแสดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงาน 
จากแบบจ าลอง VEO ผูเ้ขา้ร่วมงานและแบบประเมินผลการปฏิบติังานของผูเ้ขา้ชม ประกอบดว้ย
องคป์ระกอบ 3 ส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย 3 ราย ไดแ้ก่ ความพึงพอใจต่อประสิทธิภาพ
การท างานของตนเองและความพึงพอใจของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียอีก 2 รายตามล าดบั ในการตรวจสอบ
ความถูกตอ้งของโครงร่างน้ี ผูเ้ขา้ชมงานและผูเ้ขา้ร่วมงาน 92 ราย ไดรั้บการทดสอบโดยใชข้อ้มูลจาก
ผูเ้ขา้ชม 514 ราย และผูเ้ขา้ร่วมงาน 92 ราย จากการตรวจสอบพบวา่ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียหลกัสามราย
ตอ้งค านึงถึงเม่ือประเมินผลการปฏิบติังานทางการคา้ทั้งสามมิติ (ความพึงพอใจต่อประสิทธิภาพการ
ท างานของตนเองและผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียอีกสองคน) มีส่วนท าให้เกิดความพึงพอใจโดยรวมและ
ความมุ่งมัน่ในเชิงบวกต่อพฤติกรรม 

การน าเทคโนโลยีทางการส่ือสารเป็นการเพิ่มความหลากหลายในดา้นการส่ือสารและการ
ให้ขอ้มูลแก่ผูเ้ขา้ชมงาน โดยการเพิ่มรายช่ือติดต่อเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน เป็นการ
สร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชม เน่ืองจากงานแสดงสินคา้ยงัคงเป็นส่วนส าคญัในการขายสินคา้และ
บริการ การอธิบายและการสาธิตผลิตภณัฑแ์ละการสร้างรายช่ือผูซ้ื้อท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมในการ
ซ้ือจึงถือเป็นการบริการอย่างหน่ึง ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จ าตอ้งสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชมงานท่ีสอดคลอ้ง
เหมาะสมกบัผูจ้ดัแสดงสินคา้เป็นการสร้างยอดขายในท่ีสุด ในขณะท่ีผูจ้ดัแสดงนิทรรศการงานแสดง
สินคา้มุ่งเนน้ไปท่ีการขาย ท าใหเ้ห็นวา่กลุ่มเป้าหมายเสริมจากผูเ้ขา้ร่วมประชุมซ่ึงสนใจในแง่มุมดา้น

ความรู้เก่ียวกบั 
การจดัการงาน 
แสดงสินคา้ 

ผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ 
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การศึกษาของรายการมากยิ่งขึ้น (รวมถึงการเรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์) การด าเนินการท่ี
ประสบความส าเร็จของงานแสดงสินคา้ตอ้งมีการวางแผนอยา่งรอบคอบและการประสานงานระหว่าง
ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียต่างๆ (เช่น ผูเ้ขา้ร่วมงาน ผูร่้วมแสดงสินคา้ นักวางแผนการประชุม  ผูบ้ริหาร
ปลายทาง) นอกเหนือจากการผนวกรวมโซเชียลมีเดียและเทคโนโลยีโทรศพัทมื์อถือแลว้ งานแสดง
สินคา้ยงัมุ่งเนน้ท่ีความยัง่ยนืดา้นส่ิงแวดลอ้มและให้ขอ้มูลเก่ียวกบัความรับผิดชอบขององคก์รและ
สังคม (Han & Verma, 2014) 

ผลการศึกษาของ Han & Verma, (2014) ยงัพบอีกว่า สาเหตุหลกัท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานจะเขา้ร่วม
การแสดงจะเก่ียวขอ้งกบัเป้าหมายการขายของพวกเขา  ในขณะท่ีจุดประสงคห์ลกัส าหรับผูเ้ขา้ร่วม
ชมงาน คือ เพื่อศึกษาความมีมาตรฐานและรายละเอียดของสินคา้ ตามประเภท ลกัษณะ หรือคุณสมบติั
ของสินคา้ รวมถึงราคาและโปรโมชัน่ต่างๆ ท่ีผูจ้ดัแสดงสินคา้ไดน้ าเสนอ นอกจากน้ี การบริการงาน
แสดงสินคา้ยงัมีการน าผูเ้ช่ียวชาญดา้นต่างๆ เพื่อสาธิตและให้ค  าตอบเก่ียวกบัสินคา้อย่างเหมาะสม 
ท าให้ผูเ้ขา้ร่วมงานจ านวนมากไดช่ื้นชมสินคา้และเปรียบเทียบก่อนตดัสินใจซ้ือ สินคา้เหล่าน้ีอยูใ่นกลุ่ม
ของยานยนต ์เทคโนโลยีทนัสมยัต่างๆ เป็นตน้ นอกจากน้ี การสร้างความส าคญัต่อผูผ้ลิต ซัพพลายเออร์
และผูใ้ห้บริการสามารถเช่ือมต่อกบัลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างมากในเวลาเดียวกนั 
ตั้งแต่งานแสดงสินคา้มกัถูกจดัเป็นส่วนหน่ึงของการประชุมสมาคมหรืออุตสาหกรรมหรือการประชุม
ผูเ้ขา้ร่วมงานก็ให้ความส าคญักบัโอกาสทางการศึกษาท่ีรวมอยูใ่นรายการ ท าใหเ้กิดผลการบริการดา้น
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดเ้ป็นอย่างดี (Han & Verma, 2014) จากการทบทวนวรรณกรรม
ขา้งตน้ ผูว้ิจยัจะไดก้ าหนดสมมติฐานการบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ ดงัน้ี 
 
สมมติฐาน 6: การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้  
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบที่ 2.6 แสดงแบบจ าลองความสัมพนัธ์ ระหว่างการบริการงานแสดงสินคา้และผลการ
บริการงานแสดงสินคา้ 

 
การบริหารจดัการพื้นท่ีส าหรับงานแสดงสินคา้ถือเป็นแรงจูงใจท่ีส าคญัของผูจ้ดัแสดงสินคา้ 

เน่ืองจากการจดัสรรพื้นท่ีท่ีเหมาะสม เป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการจดัสรรช่องว่างให้เหมาะสมกบั
ประเภทสินคา้ แนวทางเดิน และความสะดวกของผูเ้ขา้ชมงานท่ีสามารถเลือกชมไดต้ามแบบแผนท่ี

การบริการ 
งานแสดงสินคา้ 

ผลการบริการ 
งานแสดงสินคา้ 
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พึงพอใจโดยไม่ตอ้งวกกลบัไปกลบัมา (Tsao et al., 2014) การจดัสรรพื้นท่ีในงานแสดงสินค้าท่ี
เหมาะสม ไม่เพียงแต่สร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมจนถึงตดัสินใจซ้ือในท่ีสุดเท่านั้น แต่เป็นการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมงานให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดี เม่ือผูเ้ขา้ชมงานรับรู้ว่าผลิตภณัฑ์มี
มูลค่ามากขึ้น เม่ือมีการจดัแสดงสินคา้ในพื้นท่ีท่ีเหมาะสม รองรับการแสดงผลงานของผูน้ าเสนอ
สินคา้ รวมทั้งห้องปฏิบติัการและภาคสนามส าหรับการทดลองสินคา้ เช่น ประเภทยานยนต์ การ
บริหารจดัการพื้นท่ีมีอิทธิพลต่อยอดขายและความเป็นไปไดใ้นการซ้ือและการรับรู้ประสบการณ์
ของผลิตภณัฑ ์(การรับรู้รส ความสามารถ และสมรรถนะของสินคา้) การบริหารจดัการพื้นท่ีไม่เพียง 
แต่สร้างความพอใจแก่ผูแ้สดงสินคา้ แต่ยงัช่วยเพิ่มการรับรู้ความรู้สึกของผลิตภณัฑแ์ต่ละอยา่งเป็น
ท่ีน่าพอใจมากขึ้นและร้านคา้มีช่ือเสียงมากขึ้น สร้างความไดป้รียบทางการแข่งขนัจากการรับรู้ความ
นิยมของผลิตภณัฑ ์(Tsao et al., 2014) จะเห็นไดว้่าการจดัการพื้นท่ีส าหรับบริษทัจดัแสดงงานแสดง
สินคา้สามารถเช่ือมต่อกบัผูเ้ขา้ร่วมงาน บริษทัจดัแสดงนิทรรศการของงานแสดงสินคา้จะช่วยให้
การจดัแสดงนิทรรศการของคุณประสบความส าเร็จอย่างมาก เน่ืองจากเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการสร้าง
พื้นท่ีท างานส าหรับผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และผูร่้วมชมงาน 

การตรวจสอบพฤติกรรมการเลือกผูเ้ขา้ร่วมงานแสดงสินคา้จากมุมมองในการดึงดูดผูเ้ขา้ร่วม
งานท่ีส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้นั้น จะเห็นไดว้า่ การจดับูธท่ีเหมาะสมและเฉพาะเจาะจง
ประเภทสินคา้ จะท าใหผู้เ้ขา้ร่วมงานเกิดการตดัสินใจซ้ือตามมา (Tanner, Chonko, & Ponzurick, 2001) 
ดงันั้น การจดัการพื้นท่ีส าหรับคนเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้เป็นส่ิงส าคญัท่ีพนกังานบูธจะแนะน าตวัเอง
ไดอ้ย่างรวดเร็ว และถามค าถามผูเ้ขา้ร่วมประชุมไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพื่อดูว่าสามารถช่วยพวกเขาไดใ้น 
ทางใด น่ีคือท่ีมาของค าทกัทายหรือบทแนะน าอาจเป็นประโยชน์ส าหรับผูเ้ขา้ร่วมชมงาน คนส่วนใหญ่
ท่ีเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้มีเหตุผลเดียวกนั คือ การเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการของ
คุณ ดงันั้น พื้นท่ีแสดงสินคา้ แผนผงั และการอ านวยความสะดวกของพื้นท่ีจดังานมีส่วนเป็นอย่าง
มากในการสร้างภาพลกัษณ์ จากมุมมองของผูเ้ขา้ชมงานและผูจ้ดังาน (Arnett & Wittmann, 2014; 
Tsao et al., 2014)  

การจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัประเภทสินคา้เพื่อให้ผูเ้ขา้ชมงานไดเ้ขา้ใจและ
ตอบสนองต่อความตอ้งการไดดี้ยิ่งขึ้น การจดังานแสดงสินคา้ท่ีส าคญั คือ จะตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบั
แผนผงั โครงงาน และรวมถึงฟลอร์แพลนท่ีดี มีการแบ่งส่วนของผูเ้ขา้ชมและผูท่ี้เขา้ร่วมการแสดง
สินคา้ (Park, 2009) ผลการศึกษาของ Park ยงัพบอีกว่า ผูจ้ดัแสดงเรือใหญ่ ซ่ึงได้ท าการวิเคราะห์
องคป์ระกอบหลกั แสดงใหเ้ห็นถึงปัจจยัสร้างแรงจูงใจสามประการและแบ่งกลุ่มผูเ้ขา้ชมท่ีแตกต่าง
กนั 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ "ผูซ้ื้อเรือ" "ผูแ้สวงหาอเนกประสงค"์ และ "เบราวเ์ซอร์แสดงเหตุการณ์" การแบ่ง 
กลุ่มผูเ้ขา้ร่วมประชุมบนเรือตามแรงจูงใจของตน สามารถช่วยผูจ้ดังานในการพฒันาและใชก้ลยุทธ์
การส่งเสริมการขายและการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ (Park, 2009) จากการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ 
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสมมติฐาน 7 ดงัน้ี 
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สมมติฐาน 7: การบริหารจดัการพื้นท่ีท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้  
 
 
 
 
 
ภาพประกอบที่ 2.7 แสดงแบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งการบริหารจดัการและผลการบริการ 

งานแสดงสินคา้  
  
ตอนท่ี 7 ทฤษฎีผู้มีส่วนได้เสีย (Stakeholder Theory)  

7.1 ความเป็นมาของทฤษฎีผู้มีส่วนได้เสีย (Stakeholder Theory) 
ทฤษฎีผูมี้ส่วนไดเ้สีย (Stakeholder theory) ไดก้ล่าวถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูป้ระกอบการ

และผูมี้ส่วนไดเ้สีย เช่น ลูกคา้ พนกังาน เจา้หน้ี ผูผ้ลิต ชุมชนและส่ิงแวดลอ้ม เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญั
ในการจดังานแสดงสินคา้ให้ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีไดว้างไว ้(Freeman, 
1984) นอกจากน้ี Freeman (1984) ไดก้ล่าวอีกว่า ทฤษฎีผูมี้ส่วนไดเ้สียไดแ้สดงให้เห็นวา่ผูป้ระกอบการ
จะตอ้งมีการบริหารจดัการตน้ทุน งบประมาณ และระบบบญัชีท่ีเหมาะสม และส่งผลต่อการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัผูมี้ส่วนไดเ้สียอย่างเป็นสาระส าคญั เช่น กิจการจะตอ้งประมาณการตน้ทุนและ
ค่าใช้จ่ายท่ีเหมาะสม และสามารถสร้างผลก าไรตรงตามความคาดหมายได ้ซ่ึงจะส่งผลต่อผลการ
ด าเนินงานทั้งทางดา้นยอดขายและไม่ใช่ยอดขาย ก็คือ ความพึงพอใจแก่ผูมี้ส่วนไดเ้สีย (Freeman, 
1984; Mainardes, Alves, & Raposo, 2011) ทฤษฎีผูมี้ส่วนไดเ้สียยงัพิสูจน์ให้เห็นว่าสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก รวมถึงปัจจยัภายในต่างๆ ในการแสดงสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูมี้ส่วนได้เสียท่ี
ส่งผลต่อผลการด าเนินงาน ดงันั้น เป้าหมายของทฤษฎีผูมี้ส่วนไดเ้สีย คือ การช่วยใหอ้งคก์รตระหนกั
และวิเคราะห์คุณลกัษณะของปัจจยัภายใน ภายนอก และรวมถึงองคป์ระกอบอ่ืนๆ ท่ีส่งผลกระทบ
หรือไดรั้บผลกระทบจากพฤติกรรมขององคก์ร (Mainardes et al., 2011) 

มีงานวิจยัต่างๆ ท่ีได้ศึกษาเก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้ไดน้ าทฤษฎีผูมี้ส่วนไดเ้สียมาให้
พิสูจน์ผลการศึกษา ซ่ึง Freeman, (1984) ได้พฒันาทฤษฎีท่ีว่าด้วยผลการด าเนินงานท่ีเป็นตวัเงิน 
(Financial) และไม่เป็นตวัเงิน (Non-Financial) ส่งผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจจะขึ้นอยูใ่นส่วนท่ี
เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายในและปัจจยัภายนอกเป็นประเด็นส าคญั ผูมี้ส่วนไดเ้สียท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การจดังานแสดงสินคา้ไดถู้กก าหนดให้เป็นผูมี้ส่วนไดเ้สียท่ีส าคญั หรือ "นกัแสดง" ท่ีมีผูเ้ขา้ชมเขา้
ร่วมงานและผูจ้ดังาน (Y. Lin, Kerstetter, et al., 2015a) หนา้ท่ีหลกัของผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงตอ้ง
ใหค้วามส าคญัต่อผูเ้ขา้ชมงานท่ีเก่ียวกบัการรับรู้และสร้างความพึงพอใจในการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
คุณลกัษณะท่ีส าคญัของงานแสดงสินคา้ท่ีแตกต่างจากชนิดอ่ืนๆ ของธุรกิจเพื่อธุรกิจ (B2B) คือ เป็น

การบริหาร 
จดัการพื้นท่ี 

ผลการบริการ 
งานแสดงสินคา้ 
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การตลาดแขนงหน่ึงท่ีมีคุณสมบติัท่ีมีคุณค่ามากท่ีสุด  (Godar & O’Connor, 2001) เป็นการสร้าง
ปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูจ้ดังาน ผูแ้สดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชม ท่ีสร้างความสนใจร่วมกนัและตดัสินใจซ้ือ
ในท่ีสุด ดงันั้น การท างานร่วมกนัระหว่างกลุ่มคนเหล่าน้ีจึงถือได้ว่าเป็นการสร้างแนวคิดในการ
ตดัสินใจเพื่อวตัถุประสงคเ์ดียวกนั มีแนวโนม้ไปในทางการสนบัสนุนซ่ึงกนัและกนัจากความพึงใจ 
ความประทบัใจ และการรับรู้ของช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นการสร้างองคก์ร ความสัมพนัธ์ในทาง
ท่ีมีประสิทธิภาพและน ามาใชเ้ฉพาะบทบาทตลอดกระบวนการจดัซ้ือท่ีเกิดขึ้น (Kang & Schrier, 2011; 
Rosson & Seringhaus, 1995) ความส าเร็จท่ีสุดของการแสดงการคา้เกิดขึ้นไดจ้ากความสามารถในการ
ตอบสนองวตัถุประสงคข์องทั้งสามกลุ่ม ไดแ้ก่ ผูจ้ดังาน ผูแ้สดงสินคา้ และผูมี้ส่วนไดเ้สียท่ีส าคญั  
(Gopalakrishna & Lilien, 2010) การศึกษา Gopalakrishna & Lilien (2010) เก่ียวกบัการจดังานแสดง
สินคา้ท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมและความน่าเช่ือถือของผูมี้ส่วนไดเ้สีย ทั้งผูจ้ดังาน ผูแ้สดง
สินคา้ และผูมี้ส่วนไดเ้สียเป็นประเด็นท่ีทุกๆ ฝ่ายท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งในการจดังานแสดงสินคา้จะตอ้ง
ใหค้วามส าคญั 

7.2 การประยุกต์ใช้ทฤษฎีผู้มีส่วนได้เสีย (Stakeholder Theory) 
หนา้ท่ีหลกัของการจดังานแสดงสินคา้ท่ีจะส่งผลต่อผลการด าเนินงานก็คือความพึงพอใจ

ของผูเ้ขา้ชมงาน ภาพลกัษณ์ของผูแ้สดงสินคา้ และความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของผูแ้สดงสินคา้
และผูป้ระกอบการจดังานแสดงสินคา้ (U. R. Gottlieb et al., 2011) อยา่งไรก็ตาม U. Gottlieb, et al., 
(2014) ยงักล่าวอีกว่า ในปัจจุบนัน้ีมีปัจจยัและองค์ประกอบท่ีหลากหลายมากขึ้น ท่ีผูป้ระกอบการ
จดังานแสดงสินคา้จะตอ้งให้ความส าคญัท่ีจะส่งผลให้ผูมี้ส่วนไดเ้สีย หรือ (Stakeholders) ไดแ้ก่ ผู ้
เขา้ชมงาน ผูแ้สดงสินคา้ ผูผ้ลิต ผูใ้ห้การสนบัสนุน เป็นตน้ อย่างไรก็ตาม มีงานการวิจยัก่อนหนา้น้ี
ท่ีเก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อผลประกอบการดา้นยอดขาย และไม่ใช่ยอดขาย ถือเป็น
งานแสดงสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ ไดรั้บการยอมรับอยา่งมากมาย (Seringhaus & Rosson, 2004) ในทาง
ตรงกนัขา้ม หากผูป้ระกอบการมีความลม้เหลวในการจดังานแสดงสินคา้จะส่งผลในทางลบไม่เพียง 
แตด่า้นยอดขาย แต่จะรวมถึงดา้นท่ีไม่ใช่ยอดขาย นัน่หมายความถึงผลกระทบต่อผูมี้ส่วนไดเ้สีย (Jin 
et al., 2012) จึงแสดงให้เห็นว่า ผูมี้ส่วนไดเ้สียดงักล่าว มีบทบาทส าคญัต่อยอดขายของผูแ้สดงสินคา้ 
จากการลงทุนน าสินคา้ออกสู่ตลาดโดยผา่นการจดังานแสดงสินคา้ (Jin et al., 2012)   

ผูมี้ส่วนไดเ้สียเหล่าน้ีหรือเรียกวา่ผูมี้ส่วนไดเ้สียจากผลการด าเนินงานขององคก์รท่ีพวกเขา
ไดป้ระเมินจากความส าเร็จในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี จากผลการด าเนินงานขององคก์าร (Polonsky, 
1996) ดงันั้น การปฏิบติังานของผูบ้ริหารท่ีมีเป้าหมายสู่ความส าเร็จนั้น ผูมี้ส่วนไดเ้สียไม่ไดเ้ป็นเพียง
ผูท่ี้ขึ้นอยู่กบัผลการด าเนินงานดา้นยอดขายเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพการ
ท างานของผูมี้ส่วนไดเ้สียอ่ืนๆ เช่น ภาพลกัษณ์ท่ีดีขององคก์ร ความพึงพอใจของลูกคา้ ความสัมพนัธ์
ท่ีดีกบัผูผ้ลิต ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูแ้สดงสินคา้ เจา้หน้ี รวมถึงผูใ้หก้ารสนบัสนุนหลกั และผูอุ้ปถมัภ์
การจดังานแสดงสินคา้ เป็นตน้ (Polonsky, 1996) ในปัจจุบนัน้ีมีผลการวิจยัเก่ียวกบัการจดังานแสดง
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สินคา้ออกมาใหเ้ห็นวา่ นกัวิจยัตอ้งยอมรับวา่ผูมี้ส่วนไดเ้สียทั้งดา้นมีส่วนร่วมในการจดัแสดงสินคา้
อย่างมีสาระส าคญั ไดแ้ก่ ผูเ้ขา้ชม ผูเ้ขา้ร่วมงานและผูจ้ดังาน (Bruhn & Hadwich, 2005; W. Tafesse 
& Skallerud, 2015) นอกจากน้ี Tafesse และ Skallerud, (2015) ไดก้ล่าวอีกว่า การจดังานแสดงสินคา้
เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีน าผูแ้สดงสินคา้ไปยงัผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีมีศกัยภาพและผูเ้ขา้ชม ผลการศึกษา
ของ Jung, (2005) พบว่า การจดังานแสดงสินคา้ ผูเ้ขา้ร่วมชมงานแสดงสินคา้เป็นผูท่ี้ส่งผลต่อการ
เพิ่มยอดขายของผูแ้สดงสินคา้ในเกือบทุกดา้น ดงันั้น ผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งใหค้วามส าคญักบั
ผูมี้ส่วนไดเ้สียเหล่าน้ีเป็นอนัดบัตน้ๆ อยา่งมีสาระส าคญั ผูจ้ดังานจะตอ้งมีการปรับปรุง เปล่ียนแปลง 
พฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้ท่ีตอ้งตรงกบัเป้าหมายและวตัถุประสงคข์องการน าเสนอขายสินคา้
ของผูแ้สดงสินคา้ (Friedman, 2009; Whitfield & Webber, 2011) ดงันั้น ผูเ้ขา้ร่วมชมงานแสดงสินคา้
จึงเป็นผูมี้ส่วนไดเ้สียอย่างส าคญัส าหรับทั้งผูจ้ดังานและผูจ้ดัแสดงสินคา้ และเป็นคนท่ีเขา้มาเป็น
ลูกคา้ของทั้งสองจดังานและผูเ้ขา้ร่วมงาน และพวกเขาเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลเก่ียวกบัการตลาดท่ีไดพ้บกบัผูเ้ขา้ร่วมงานและให้การซ้ือ (Godar & O’Connor, 2001; Munuera 
& Ruiz, 1999) ดงันั้น ส าหรับงานวิจยั เร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ผูว้ิจยัจึงไดน้ าทฤษฎีผูมี้ส่วนไดเ้สีย 
มาวดัผลการศึกษาโดยมุ่งเนน้ปัจจยัเชิงสาเหตุดา้นความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการบริหารจดัการการ
จดังานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้ และส่งผลต่อผลการบริการจดัการงานแสดงสินคา้ดา้นยอดขาย ภาพลกัษณ์
ของงานแสดงสินคา้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชมงาม ทฤษฎีผูมี้ส่วน
ไดเ้สียน้ีจะทดสอบผลการศึกษาผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งสามดา้น ไดแ้ก่ ผูจ้ดังาน ผูแ้สดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชมงาน
ท่ีส่งผลต่อผลการด าเนินงานแสดงสินคา้  
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ความสัมพนัธ์กบัผูจ้  าหน่าย 

สถานท่ีและการตกแต่ง 
 

H2 

H1 

H5 

 

H6 

 
H7 

 

H4 

 

H3 

  
 

  

  

  

 

 

   

 

 

 

 
ภาพประกอบที่ 2.8 โมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อประสิทธิผลการจดัการงานแสดงสินคา้ 

  ความรู้เก่ียวกบังานแสดงสินคา้  

กฎระเบียบและขอ้บงัคบั 

การบริหารจดัการตน้ทุน 

ความสามารถในการสร้าง
เครือข่ายผูเ้ขา้ชมงาน 

ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ 

ผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ 

แผนผงัและโครงงาน 
 

การอ านวยความสะดวก 

การบริหารจัดการ  
พื้นท่ีแสดงสินค้า 

การบริการงาน 

แสดงสินค้า  

ความรู้เกีย่วกบั 

การจัดการ 
งานแสดงสินค้า 

คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินค้า   

ผลการบริการ 
งานแสดงสินค้า  

ความเช่ือถือได ้Reliability 
  

ความไวว้างใจ Assurance 
งใจง 
  

ลกัษณะทางกายภาพ Tangibles 
  

เขา้ถึงจิตใจ Empathy 
  

ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ Responsiveness 

ยอดขาย 
  

ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้  

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
  

  ความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ 



บทที ่3 
 ระเบียบวิธีวิจัย 

  
การวิจยั เร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการ

บริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดม้าพฒันาเป็นโมเดลปัจจยัเชิง
สาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้และส่งผลต่อผลการบริการการจดังานแสดง
สินคา้ในประเทศไทย ซ่ึงเน้ือหาในบทน้ี ผูวิ้จยักล่าวถึงประเด็นหลกั ดงัน้ี 

1. รูปแบบการวิจยั  
2. การก าหนดประชากรและการก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
3. ขั้นตอนการด าเนินงานวิจยั  
 

3.1 รูปแบบการวิจัย 
รูปแบบของการวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการวิจยัในแบบผสม (Mixed methods – qualitative and 

quantitative research) ผูว้ิจยัไดมุ้่งความส าคญัท่ีกระบวนการเชิงสาเหตุและผล ในดา้นความสัมพนัธ์
ในการท านาย น าเสนอจ านวนประชากร และการก าหนดขนาดตวัอย่าง การวดัความน่าเช่ือถือ และ
ความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม วิธีการเก็บขอ้มูล และแนวทางในการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยเร่ิมจาก
การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ผูป้ระกอบการ
จดังานแสดงสินคา้ จ านวน 5 ท่าน น าผลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์โดยใช ้Content Analysis 
วิเคราะห์จดักลุ่ม Coding บทสนทนาท่ีได ้มาวิเคราะห์จดัระบบเพื่อยืนยนั (Confirm) กรอบแนวคิด
ตามล าดบั   

ส าหรับการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูว้ิจยัไดท้ าการร่างแบบสอบถามดว้ย
การวิเคราะห์ สังเคราะห์ และประยุกตใ์ชจ้ากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีเคร่ืองมือท่ีใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) จากนั้นผูวิ้จยัไดท้ าการสร้างขอ้ค าถาม
ตามนิยามเชิงปฏิบติัการ แลว้มาปรับปรุงเพื่อให้เหมาะสมกบัการวิจยัมาตรวดัแบบ Five-point Likert-
type Scale Ranging (วิชิต อู่อน้, 2553) ใชแ้บบสอบถามในการจดัเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
400 คน ซ่ึงเป็นผูบ้ริหารระดบักลางและล่างของธุรกิจจดังานแสดงสินคา้ จากจ านวน 216 บริษทัๆ ละ 
2 ท่าน  
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3.2 การก าหนดประชากรและการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
3.2.1 การก าหนดประชากร 
ผูว้ิจยัก าหนดประชากรจากจ านวนผูจ้ดัแสดงสินคา้ (Exhibitors) ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจ

จดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย จ านวน 216 ราย (ไทยเฟรนไชน์เซอร์., 2559)   
3.2.2 การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง  
ผูว้ิจยัไดก้ าหนดกลุ่มตวัอย่างระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจยั

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ไวด้งัน้ี  
1) กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชว้ิธีเลือกกลุ่มตวัอย่าง

แบบเจาะจง (Purposive sampling methods) และใชว้ิธีสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) เป็น
ผูป้ระกอบการและ/ หรือผูจ้ดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย (ไทยเฟรนไชน์เซอร์., 2559) จ านวน 
5 ท่าน เพื่อน าผลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มายนืยนักรอบแนวคิด 

2) กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างแบบเจาะจงตามรูปแบบการใช้วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลทางเทคนิคสถิติ  Structural Equation 
Modeling (SEM) จ านวน 450 ตวัอยา่ง ตามความเหมาะสมกบัการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมลิสเรล 
เพื่อความถูกตอ้งและเพื่อป้องกนัความผิดพลาดในการเก็บขอ้มูล และการตอบแบบสอบถามของ
กลุ่มตวัอย่างท่ีอาจเกิดขึ้นไดใ้นการวิจยัน้ี ผูวิ้จยัจึงไดก้ าหนดขนาดตวัอยา่งเป็นผูบ้ริหารระดบักลาง
และระดบัล่างของกลุ่มธุรกิจการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย  ผูร่้วมแสดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชม
งาน ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดส้รุปประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั โดยไดเ้ลือกกลุ่มตวัอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling Methods) ท่ีตรงกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื่อให้ไดต้วัอย่าง
ตามท่ีตอ้งการ ผูว้ิจยัจึงเลือกกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริหารระดบักลางและระดบัล่างในกลุ่มธุรกิจจดังาน
แสดงสินคา้บริษทั ซ่ึงเป็นผูบ้ริหารท่ีบริหารจดัการการบริการงานแสดงสินคา้ บริหารจดัการงบประมาณ
จ านวน 450 ท่าน 

 
3.3 ขั้นตอนการด าเนินงานวิจัย  

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัเร่ิมตน้จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้แยกวิธีการศึกษา 
ออกเป็น 2 ดา้น ทั้งการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการศึกษาเชิงปริมาณ(Quantitative 
Research) โดยใชแ้บบสัมภาษณ์และแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวุฒิเรียบร้อยแลว้
เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั เม่ือด าเนินการเก็บขอ้มูลแลว้ จึงน ามาเรียบเรียง กระท าการวิเคราะห์ขอ้มูล
และน าเสนอผลการวิเคราะห์แบบพรรณนาวิเคราะห์ (Descriptive Analysis) สรุปผล อภิปรายผลและ
เสนอแนะขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับงานวิจยัต่อไป 
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ผูว้ิจยัใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงมีกระบวนการด าเนินการ 7 ขั้นตอนหลกั เพื่อศึกษา
โมเดลการสร้างปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ดงัน้ี  

ขั้นตอนที ่1 ขั้นตอนการทบทวนวรรณกรรม 
ผูว้ิจยัไดท้ าการทบทวนทฤษฎีต่างๆ และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ 

(Secondary Sources) เพื่อท าใหผู้วิ้จยัไดรั้บความรู้พื้นฐานในการวิจยั และพฒันากรอบแนวคิดการวิจยั  
ขั้นตอนที ่2 ขั้นตอนการร่างแบบสอบถาม   
ผูว้ิจยัไดท้ าการร่างแบบสอบถามดว้ยการวิเคราะห์ สังเคราะห์ และประยุกตใ์ชจ้ากการทบทวน

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ในเร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้
เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) จากนั้น
ผูว้ิจยัไดท้ าการสร้างขอ้ค าถามตามนิยามเชิงปฏิบติัการ แลว้มาปรับปรุงเพื่อใหเ้หมาะสมกบัการวิจยั
มาตรวดัแบบ Five-point Likert-type Scale Ranging โดยมีค่า 5 ระดบั ดงัน้ี (วิชิต อู่อน้, 2553) 

1   หมายถึง   ไม่เห็นดว้ย 
2   หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
3   หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
4   หมายถึง   เห็นดว้ยมาก 
5   หมายถึง   เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาสรุป และเขียนอภิปรายผล โดยใชเ้กณฑก์ารแปล
ความหมายของค่าเฉล่ียจากเคร่ืองมือการวิจยัแบบมาตราส่วนประมาณค่า ดงัน้ี (วิชิต อู่อน้, 2553) 

ค่าเฉล่ีย  4.21 – 5.00  แปลความวา่  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย  3.41 – 4.20  แปลความวา่  เห็นดว้ยมาก 
ค่าเฉล่ีย  2.61 – 3.40  แปลความวา่  เห็นดว้ยปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย  1.81 – 2.60  แปลความวา่  เห็นดว้ยนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.80  แปลความวา่  ไม่เห็นดว้ย 

ขั้นตอนท่ี 3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือการวิจัย 
การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research methods) ผูว้ิจยัไดส้ร้างเคร่ืองมือสัมภาษณ์เชิงลึก 

(In-depth interview) ผูป้ระกอบการจดังานแสดงสินคา้ จ านวน 20 ท่าน ขอ้ค าถามไดส้ร้างขึ้นจาก
การทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการศึกษา โดยค าถาม
สัมภาษณ์ไดพ้ฒันาจากค าถามวิจยัท่ีครอบคลุมกรอบแนวคิด ส่วนการตรวจสอบขอ้มูลใช้วิธีแบบ
สามเส้า (Triangulation) เพื่อให้ขอ้มูลวิจยัมีความน่าเช่ือถือและสมบูรณ์เพียงพอ ซ่ึงประกอบดว้ย 
การตรวจสอบดา้นขอ้มูล การตรวจสอบดา้นวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล และการทบทวนขอ้มูล และ
ใชวิ้ธีวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) หลงัจากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงแกไ้ขให้ขอ้มูลมี
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ความสมบูรณ์มากท่ีสุด ผูว้ิจยัสร้างแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ส าหรับเก็บขอ้มูลโดยใชเ้คร่ืองมือ
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคล เพื่อเขา้ถึงขอ้มูลอยา่งมีประสิทธิภาพ  

การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Methods) ส าหรับการออกแบบสอบถามนั้นไดม้า
จากการสังเคราะห์และพฒันาขอ้ค าถามจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ส่วนการทดสอบคุณภาพ
ของเคร่ืองมือการวิจยั ผูว้ิจยัไดท้ าการทดสอบหาค่าความเท่ียงตรง (Validity) ดว้ยการน าแบบสอบถาม
ท่ีผูวิ้จยัไดพ้ฒันาขึ้นไปใหผู้เ้ช่ียวชาญและอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท าการตรวจสอบคุณภาพดา้น
ความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จ านวน 5 ท่าน ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นบริหารธุรกิจ จ านวน 
3 ท่าน ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดเชิงกิจกรรม จ านวน 1 ท่าน และผูเ้ช่ียวชาญดา้นการวิจยัโมเดลลิสเรล 
จ านวน 1 ท่าน เพื่อหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัคุณลกัษณะตามวตัถุประสงค์ของ
การวิจยัท่ีตอ้งการวดั และผูวิ้จยัไดท้ าการทดสอบหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) หรือความสอดคลอ้ง
ภายในดว้ยสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) ของค่าครอนบาค (Cronbach) ดว้ยการน าแบบ 
สอบถามไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่าง (Try Out) ซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างก่อนน าแบบสอบถามไปใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  

ขั้นตอนที ่4 น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์และร่างแบบสอบถามมาสร้างเคร่ืองมือ 
ข้อค าถาม เห็นด้วยมากที่สุด เห็นด้วยมาก เห็นด้วยปานกลาง เห็นด้วยน้อย ไม่เห็นด้วย 
ทางบวก 5 4 3 2 1 
ทางลบ 1 2 3 4 5 

 
ตารางท่ี 3.1 แสดงจ านวนขอ้ค าถามเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ 

องค์ประกอบ 
ท่ีเกีย่วข้อง 

อ้างองิ 
(ช่ือผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

จ านวนแบบสอบถาม 
(ข้อ) 

จ านวนค าถามเพิม่เติม 
(ข้อ) 

ความรู้เกีย่วกบัการ
จัดการงานแสดงสินค้า 

(Reychav, 2009) 
(Manfred Kirchgeorg, 
Jung, & Klante, 2010a) 
(U. Gottlieb et al., 
2014) 

3 1 

กฎระเบียบและข้อบังคับ (Trade Show Bureau, 
1986b) (Reychav, 
2009) (U. Gottlieb et 
al., 2014) 

3 1 

การบริหารจัดการต้นทุน (Ducate, 2001, 2002) 3 1 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงจ านวนขอ้ค าถามการบริการงานแสดงสินคา้ 

องค์ประกอบ 
ท่ีเกีย่วข้อง 

อ้างองิ 
(ช่ือผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

จ านวนแบบสอบถาม 
(ข้อ) 

จ านวนค าถามเพิม่เติม 
(ข้อ) 

ความสามารถในการ
สร้างเครือข่ายผู้เข้าชม 

(U. Gottlieb et al., 2014) 
3 1 

ความสัมพนัธ์กบัผู้
แสดงสินค้า 

(K Hansen, 2004)  
(Jin et al., 2012) 

3 1 

ความสัมพนัธ์กบั
ผู้ผลติ 

(Trade Show Bureau, 
1986b)  
(Ducate, 2001, 2002) 

3 1 

ผู้เช่ียวชาญและผู้
ช านาญพเิศษ 

(Wondwesen Tafesse & 
Korneliussen, 2011) 

3 2 

 

ตารางท่ี 3.3 แสดงจ านวนขอ้ค าถามการบริหารจดัการพื้นท่ี 

องค์ประกอบ 
ท่ีเกีย่วข้อง 

อ้างองิ 
(ช่ือผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

จ านวนแบบสอบถาม 
(ข้อ) 

จ านวนค าถามเพิม่เติม 
(ข้อ) 

สถานท่ีและการตกแต่ง (Spann et al., 1994) 3 1 

การวางผังและ
โครงงาน 

(Smith et al., 2003) 
3 1 

ส่ิงอ านวยความสะดวก
และความปลอดภัย 

(Barnes et al., 2006) 
Barnes et al., 2006) 

3 1 

 

ตารางท่ี 3.4 แสดงจ านวนขอ้ค าถามเก่ียวกบัคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 

องค์ประกอบ 
ท่ีเกีย่วข้อง 

อ้างองิ 
(ช่ือผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

จ านวนแบบสอบถาม 
(ข้อ) 

จ านวนค าถามเพิม่เติม 
(ข้อ) 

ความน่าเช่ือถือ (Parasuraman et al., 
1985a) (Parasuraman et 
al., 1990) Jiang & 
Wang, (2006) 

3 2 
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ตารางท่ี 3.4 (ต่อ) 

องค์ประกอบ 
ท่ีเกีย่วข้อง 

อ้างองิ 
(ช่ือผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

จ านวนแบบสอบถาม 
(ข้อ) 

จ านวนค าถามเพิม่เติม 
(ข้อ) 

ความไว้วางใจ (Parasuraman et al., 
1985a) (Parasuraman et 
al., 1990) Jiang & 
Wang, (2006) 

3 2 

ลกัษณะทางกายภาพ (Parasuraman et al., 
1985a) (Parasuraman et 
al., 1990) Jiang & 
Wang, (2006) 

3 2 

การเข้าถึงจิตใจ (Parasuraman et al., 
1985a) (Parasuraman et 
al., 1990) Jiang & 
Wang, (2006) 

3 2 

การตอบสนองความ
ต้องการของ
ผู้รับบริการ 

(Parasuraman et al., 
1985a) (Parasuraman et 
al., 1990) Jiang & 
Wang, (2006) 

3 2 

 

ตารางท่ี 3.5 แสดงจ านวนขอ้ค าถามผลการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

องค์ประกอบ 
ท่ีเกีย่วข้อง 

อ้างองิ 
(ช่ือผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

จ านวนแบบสอบถาม 
(ข้อ) 

จ านวนค าถามเพิม่เติม 
(ข้อ) 

ยอดขาย  (Skolnik, 1987) 
(Siskind, 1994) 
(M. Smith, 1994) 
(Test, 1995) 

3 2 

ความพงึพอใจแก่ผู้
แสดงสินค้า  

(Reinhold et al., 2017a)   
3 2 
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ตารางท่ี 3.5  (ต่อ) 

องค์ประกอบ 
ท่ีเกีย่วข้อง 

อ้างองิ 
(ช่ือผู้วิจัย/ ปี ค.ศ.) 

จ านวนแบบสอบถาม 
(ข้อ) 

จ านวนค าถามเพิม่เติม 
(ข้อ) 

ภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผู้ 
แสดงสินค้า  

(Dekimpe, Franc¸ois, 
Gopalakrishna, Lilien, & 
Bulte, 1995) 
(Grönroos, 2000) 

3 2 

ความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน  

(Tafesse & Korneliussen, 
2011) 

3 2 

 
ขั้นตอนที ่5 ทดสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือด้วยค่า IOC 
ผูว้ิจยัไดท้ าการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือการวิจยั ดว้ยการน าแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัได้

พฒันาขึ้นไปให้ผูเ้ช่ียวชาญและอาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท าการตรวจสอบคุณภาพดา้นความ
เท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จ านวน 9 ท่าน (ตามเอกสารแนบในภาคผนวก) เพื่อหาค่า
ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัคุณลกัษณะตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัท่ีตอ้งการวดั 
ดว้ยการทดสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือดว้ยค่า IOC ดงัน้ี (คงสัตย ์& ธรรมวงศ,์ 2551) 

 

สูตร IOC  =  
∑R

N
                   

 
เม่ือ 

IOC  =   ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence) 
R  =   คะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ ค าถามแต่ละขอ้ 
N  =   จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 

โดยมีการก าหนดคะแนนท่ีผูเ้ช่ียวชาญให้ ดงัน้ี 
+1 หมายถึง ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัหรือนิยามปฏิบติัการ 
-1 หมายถึง ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัหรือนิยามปฏิบติัการ 
 0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยัหรือนิยามปฏิบติัการ 

เกณฑก์ารแปลความหมายมีดงัน้ี 
ค่า IOC ≥ .50 หมายความวา่  ค าถามตรงวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
ค่า IOC < .50  หมายความวา่  ค าถามไม่ตรงวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
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ขั้นตอนท่ี 6 Try out หาค่าความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือด้วยค่า Cronbach’s alpha coefficient 
ผูว้ิจยัไดป้รับปรุงเคร่ืองมือการวิจยัให้เหมาะสมก่อนน าไปใชจ้ริง โดยการน าเคร่ืองมือไป

ทดลองใชก้บัประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง (Try Out) จ านวน 30 ชุด เพื่อน าขอ้มูลมาวิเคราะห์หาค่า
ความเช่ือถือไดจ้ากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา เท่ากบั 0.975 ซ่ึงอยูใ่นเกณฑท่ี์สามารถน าไปใชไ้ดจ้ริง 

ขั้นตอนที ่7 แนวทางเชิงปริมาณ 
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research methods) ใช้แบบสอบถาม ในการเก็บขอ้มูล

(Questionnaire) กับผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitors) จ านวน 450 ท่าน เพื่อศึกษาการบริหารจดัการงาน
แสดงสินคา้ การประยุกตใ์ชน้วตักรรมปัจจยัภายนอกเก่ียวกบังานแสดงสินคา้ และผูแ้สดงสินคา้ท่ี
ส่งผลต่อการพฒันารูปแบบงานแสดงสินคา้และผลการด าเนินงานของการจดังานแสดงสินคา้ใน
ประเทศไทย ไดก้ าหนดค าถามวิจยัเพื่อศึกษา และน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมมาท าการตรวจสอบ
ความสมบูรณ์และถูกตอ้ง ก่อนการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม LISRELโดยการใช้เทคนิคสถิติ 
Structural Equation Modeling (SEM)  

ขั้นตอนที ่8 แนวทางเชิงคุณภาพ 
1) การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research methods) เป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depht 

interview) กบัผูบ้ริหารฝ่ายการตลาดธุรกิจคา้ปลีกในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5 คน ซ่ึงเป็นผูท่ี้
มีส่วนเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อสร้างผลการด าเนินงานของกิจการ (None-
Financial) หลงัจากนั้นท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช ้Coding analysis methods ท าการวิเคราะห์ เน้ือหา
จากการสัมภาษณ์ โดยการเตรียมการวิเคราะห์ขอ้มูล จากเน้ือหาสัมภาษณ์ ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ผูว้ิจยัตอ้งสร้างรหัสและให้รหัสกบัขอ้ความท่ีถูกแบ่งส่วนตามขอบเขตและวตัถุประสงค์ของการ
วิจยัท่ีก าหนดไว ้ท าการคน้หาจดักลุ่มประเภทขอ้มูล และก าหนดรหัสและแก่นสาระของเน้ือหา 
(Themes) และตีความขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมา การวิเคราะห์เป็นการพรรณนาว่าเป็นอะไรในขอ้มูล
และการตีความเพื่อสร้างความเขา้ใจว่าขอ้มูลหมายถึงอะไร (สุชาติ ประสิทธ์ิรัฐสินธ์, 2554) ตาม
กระบวนการ ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 จดักลุ่มขอ้มูลท่ีสอดคลอ้งกบัตวัแปรในการวิจยั และก าหนดช่ือของกลุ่ม
ขอ้มูลท่ีท าการวิเคราะห์ 

ขั้นตอนท่ี 2 ใชแ้นวคิด (Concept) ท่ีตรงกบัแก่นสาระส าคญั (Themes) ในการตีความ
ขอ้คน้พบจากการสัมภาษณ์ 

ขั้นตอนท่ี 3 ท าการแยกขอ้มูลท่ีท าการก าหนดไว ้(Coding) เพื่อส่งไปยงัแก่นสาระส าคญั 
(Themes) ท่ีสอดคลอ้งกบัตวัแปรในการวิจยั 

ขั้นตอนท่ี 4 ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีมีความส าคญัเปรียบเทียบคุณสมบติัของขอ้มูลทั้งหมด
ตามส่วนประกอบ 
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ขั้นตอนท่ี 5 ท าการสรุปขอ้มูลโดยพิจารณาความเหมือนและความแตกต่างและสร้าง
ขอ้สรุปท่ีไดจ้ากการเปรียบเทียบ โดยบรรยายโยงให้เห็นคุณสมบัติของ
ขอ้มูลตามส่วนประกอบนั้นๆ เพื่อตอบวตัถุประสงค์และค าถามวิจยัได้
อยา่งครบถว้น 

ขั้นตอนที ่9 การสร้างองค์ความรู้ใหม่ 
ผลการศึกษาในคร้ังน้ีเพื่อน าไปพฒันาโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อการพฒันารูปแบบ

คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินค้าใน
ประเทศไทย มาพฒันากรอบแนวคิดเพื่อสร้างผลการด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ และเพื่อสร้างองค์
ความรู้ในการพฒันารูปแบบคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหาร
จดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทยและเป็นท่ียอมรับในระดบันานาชาติ 

ขั้นตอนที ่10 สรุปผลและอภิปรายผลการวิจัย 
ขั้นตอนการสรุปผล และอภิปรายผลการวิจยั เป็นขั้นตอนท่ีผูวิ้จยัสรุปและอธิบายเน้ือหาสาระ 

ส าคญัใหมี้ความครอบคลุมถึงวตัถุประสงคข์องการศึกษา ค าถามในการวิจยั และสมมติฐานการวิจยั
ท่ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดไว ้ตามหลกัการวิจยัทางสังคมศาสตร์และพฤติกรรมศาสตร์ การน าเสนอผลการวิจยั
ตามท่ีผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์ สรุปผลและอภิปรายผลการวิจยั โดยน าเสนอผลการวิจยัท่ีมีเหตุผล
ประกอบตามหลกัการ และเป็นท่ียอมรับได ้ไม่มีซ่ึงค าวิจารณ์ รวมถึงเป็นการส่ือสารท่ีสามารถเขา้ใจ
ไดง้่าย 
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ภาพประกอบที่ 3.1 แสดงขั้นตอนการด าเนินงานวิจยั 

2.ร่างแบบสอบถาม 

1.ทบทวนวรรณกรรม 

3.แนวทางคุณภาพ 
4. น าขอ้มูลจากการสัมภาษณ์และ
ร่างแบบสอบถามมาสร้างเคร่ืองมือ 

5.ทดสอบความเท่ียงตรงของ
เคร่ืองมือดว้ยค่า IOC 

6.ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือดว้ย
ค่า Cronbach's Alpha 

7.การวิเคราะห์เชิงประมาณ 

8.ผลการวิเคราะห์เชิงประมาณ 

9.แนวทางเชิงคุณภาพ 

10. สรุปผล อภิปรายผลการวิจยั
และขอ้เสนอแนะ 

ประชากร : กลุ่มตวัอยา่ง : 
ผูแ้สดงสินคา้ท่ีมาร่วมใน
งานแสดงสินคา้ ผูเ้ขา้ชม
งาน ของงานต่างๆ ใน
ประเทศไทย จ านวน 450 
ตวัอยา่ง 
เคร่ืองมือวิจัย : ขอ้ซกัถาม
เชิงลึกแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ : โปรแกรม 
LISREL โดยใชเ้ทคนิค 
สถิติ Structural Equation 
Modeling (SEM) ส าหรับ
การส ารวจ 

ประชากร 
ผูป้ระกอบการจดังานแสดง
สินคา้ในประเทศไทย 
ผูป้ระกอบการผูแ้สดงสินคา้ 
กลุ่มตัวอย่าง : สุ่มแบบ
เจาะจง ผูป้ระกอบการจดังาน
แสดงสินคา้ ผูป้ระกอบการผู ้
แสดงสินคา้ ในประเทศไทย 
จ านวน  20 ราย 
เคร่ืองมือวิจัย : การสัมภาษณ์
เชิงลีก In-depth Interview 
การวิเคราะห์ : น าบทสนทนา
ท่ีไดม้าวิเคราะห์เพื่อหาตวั
แปรท่ีเหมาะสมในบริษทั
ประเทศไทย 



 

บทที ่4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการ

บริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ผูว้ิจยัมีวตัถุประสงค์ในการวิจยั  ดงัน้ี (1) เพื่อศึกษา
ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการ
พื้นท่ี และปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้และส่งผลต่อประสิทธิผล
การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ (2) เพื่อศึกษาอิทธิพลดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ 
การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ี และปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้และส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้  และ (3) เพื่อน า
ผลการศึกษาท่ีไดม้าสร้างเป็นโมเดลการพฒันารูปแบบคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อ
ประสิทธิผลการบริหารจดัการด าเนินงานแสดงสินคา้ ผูว้ิจยัแบ่งผลการวิเคราะห์ขอ้มูลซ่ึงจะน าเสนอ
ออกเป็น 6 ตอนตามล าดบั ดงัน้ี   

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัความรู้  เก่ียวกบัการจดัการงานแสดง

สินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการการจดังาน
แสดงสินคา้ และผลการบริการงานแสดงสินคา้ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง  
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อตอบวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์เส้นทาง 
ตอนท่ี 6  ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบสมมติฐานการวิจยั 
ส าหรับการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชแ้ทนค่าสถิติและ

ตวัแปร รวมถึงก าหนดความหมายของสัญลกัษณ์ค่าสถิติและตวัแปร เพื่อใหก้ารน าเสนอผลการวิเคราะห์
ขอ้มูล มีความเขา้ใจตรงกนัเก่ียวกบัสัญลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงสามารถแสดงไดด้งั
ตารางท่ี 4.1 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.1 สัญลกัษณ์ทางสถิติและความหมายของสัญลกัษณ์ค่าสถิติและตวัแปร 
 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 

X̅ ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) 
S.D. ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
MIN คะแนนต ่าสุด (Minimum) 
MAX คะแนนสูงสุด (Maximum) 

T-value ค่าสถิติทดสอบซ่ึงมีการแจกแจงแบบ t 
P-value ค่าสัดส่วนของความผิดพลาดท่ีเกิดขึ้นจากการปฏิเสธสมมติฐานและเป็นค่าท่ี

ค  านวณไดจ้ากขอ้มูลเชิงประจกัษ ์(Observed Significance Level) 

  ความคลาดเคล่ือนของการวดัตวัแปรสังเกตไดภ้ายนอก 

  ความคลาดเคล่ือนของการวดัตวัแปรสังเกตไดภ้ายใน 
SE ความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน 
b ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ 
B ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเป็นรายองคป์ระกอบ (Standardized Solution) 

  น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน 
SK ค่าความเบ ้(Skewness) 
KU ค่าความโด่ง (Kurtosis) 

r ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพยีร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) 

CV สัมประสิทธ์ิการกระจาย (Coefficient of Variation) 

c  ความเท่ียงของตวัแปรแฝง (Construct Reliability)                                                                              

v  ค่าเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกดัได ้(Average Variance Extracted) 
TE ขนาดอิทธิพลรวม (Total Effects) 
IE ขนาดอิทธิพลทางออ้ม (Indirect Effects) 
DE ขนาดอิทธิพลทางตรง (Direct Effects) 

 2  ดชันีตรวจสอบความกลมกลืนประเภทค่าสถิติไค-สแควร์ (Chi-square) 
df ค่าองศาความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
R2 ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (Coefficient of Determination) 
P 
N 

CFI 

ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (Comparative Fit Index) 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

สัญลกัษณ์ ความหมาย 
GFI 

AGFI 
RMSEA 

 

ดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (Goodness of Fit Index) 
ดชันีวดัระดบัความกลมกลืนท่ีปรับแกแ้ลว้ (Adjusted Goodness of Fit Index) 
ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนโดยประมาณ  
(Root Mean Square Error of Approximation) 

SRMR ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนเหลือมาตรฐาน  
(Standardized Root Mean Square Residual) 

KTM ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า  
SM การจดัการงานแสดงสินคา้ 
RR กฎระเบียบขอ้บงัคบั 
CM การบริหารจดัการตน้ทุน 
TSV การบริการงานแสดงสินค้า  
AE ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม 
ER ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ 
MR ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต 
EE ผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ 

SPM การบริหารจัดการพื้นท่ีแสดงสินค้า  
PD 
LP 
PT 

SQT 
RB 
RP 
AS 

สถานท่ีและการตกแต่ง 
การวางแผนผงัและโครงงาน 
ส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั 
คุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า 
ความน่าเช่ือถือ 
การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
ความไวว้างใจ 

EP 
TPF 
SL 
IE 
CA 
SE 

การเขา้ถึงจิตใจ 
ผลการบริการงานแสดงสินค้า 
ยอดขาย 
ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ 
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
ความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ 
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ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ผูว้ิจยัน าเสนอผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงสามารถ

แสดงไดด้งัตารางท่ี 4.2 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

ข้อมูลท่ัวไป กลุ่ม จ านวน ร้อยละ 
การเคยร่วมงานแสดงสินคา้ ไม่เคย 110 24.44 

  เคย 340 75.56 
 รวม 450 100.00 

จ านวนคร้ังในการร่วมงาน
แสดงสินคา้ 

2 คร้ัง 67 19.70 
มากกวา่ 3 คร้ัง 273 80.30 

 รวม 340 100.00 
เพศ ชาย 236 52.44 

 หญิง 214 47.56 
 รวม 450 100.00 

อาย ุ ระหวา่ง 21 - 30 ปี 186 41.33 
 ระหวา่ง 31 - 40 ปี 197 43.78 
 ระหวา่ง 41 - 50 ปี 51 11.33 
 ตั้งแต่  51  ปีขึ้นไป 16 3.56 
 รวม 450 100.00 

ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี 359 79.78 
 ปริญญาโท 78 17.33 
 ปริญญาเอก 13 2.89 
 รวม 450 100.00 

ระยะเวลาในการประกอบ
ธุรกิจ 

 

1 - 5 ปี          156        34.67 
6 - 10 ปี 117 26.00 
10 ปีขึ้นไป 177 39.33 

                      รวม 450 100.00 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ)  

ข้อมูลท่ัวไป กลุ่ม จ านวน ร้อยละ 
ดา้นการท าธุรกิจ ภายในประเทศ 338 75.11 

 น าเขา้ 89 19.78 
 ส่งออก 23 5.11 
 รวม 450 100.00 

ประสบการณ์ในการเขา้
ร่วมงานแสดงสินคา้ 

ตั้งแต่ 1 – 3 ปี 198 44.00 
          4 – 6 ปี 149 33.11 
         7 – 10 ปี 40 8.89 

 มากกวา่ 11  ปีขึ้นไป 63 14.00 
 รวม 450 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.2 ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 450 คนโดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เคยร่วมงานแสดงสินคา้ จ านวน 340 คน คิดเป็นร้อยละ 75.56 ท่ีเหลือไม่เคยร่วมงานแสดงสินคา้ 
จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 24.44 

ผูต้อบแบบสอบถามใชก้ารร่วมงานแสดงสินคา้ มากกว่า 3 คร้ัง จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 
80.30 และการร่วมงานแสดงสินคา้ 2 คร้ัง จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 19.70 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 52.44 ส่วนเพศหญิง 
จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 47.56 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 43.78 
รองลงมา คือ อายุระหว่าง 21 - 30 ปี จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 41.33 อายุระหว่าง 41 - 50 ปี 
จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 11.33 และอายตุั้งแต่ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.56 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 359 คน คิดเป็นร้อยละ 
79.78 รองลงมา ระดบัการศึกษาปริญญาโท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 17.33 และระดบัการศึกษา
ปริญญาเอก จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 2.89 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 10 ปีขึ้นไป จ านวน 177 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39.33 รองลงมา คือ ประกอบธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 1  - 5 ปี จ านวน  156 คน คิดเป็น
ร้อยละ 34.67 และประกอบธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 6  - 10 ปี จ านวน 117 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.00 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ท าธุรกิจภายในประเทศ จ านวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 75.11 
รองลงมา คือ ท าธุรกิจน าเขา้ จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 19.78 และท าธุรกิจส่งออก จ านวน 23 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.11 
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ตั้งแต่ 1 – 3 ปี 
จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมา คือ ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ตั้งแต่  
4 – 6 ปี จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 33.11 ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ตั้งแต่มากกว่า 
11 ปีขึ้นไป จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้
ตั้งแต่ 7 – 10 ปี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 8.89 
 
ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัความรู้เกี่ยวกบัการจัดการงานแสดงสินค้า การ
บริการงานแสดงสินค้า การบริหารจัดการพื้นท่ีแสดงสินค้า คุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า 
และผลการบริการงานแสดงสินค้า โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

2.1 ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า 
ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีจ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ การจดัการงานแสดงสินคา้ 

กฎระเบียบขอ้บงัคบั และการบริหารจดัการตน้ทุน เกณฑท่ี์ใชใ้นการวดัความรู้เก่ียวกบัการจดัการ
งานแสดงสินคา้ มี 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑด์งัต่อไปน้ี (5) หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด (4) หมายถึง 
เห็นดว้ย (3) หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง (2) หมายถึง ไม่เห็นดว้ย (1) หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอย่างยิ่ง 
ผลการวิเคราะห์ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ได ้ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดง

สินคา้ 
 

ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า ระดับความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

การจัดการงานแสดงสินค้า 4.07  0.53 มาก 
1. ท่านสามารถน าองคค์วามรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาใชใ้น

การวางแผนก าลงัคนเพื่อการจดัการงานแสดงสินคา้ให้
ประสบความส าเร็จ 

4.08 0.67 มาก 

2. ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาใชใ้นการ
ประเมินสถานการณ์ต่างๆ ท่ีจะเกิดขึ้นภายในงานแสดง
สินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและใกลเ้คียงความเป็นจริง 

4.11 0.63 มาก 

3. ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาใชก้าร
ประเมินวิธีการในการเขา้ถึงลูกคา้ เพื่อการจดัจ าหน่าย  
สินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

4.05 0.72 มาก 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 
 

ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า ระดับความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 
4. ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาจดัการกบั

เคร่ืองมือ เคร่ืองจกัร อุปกรณ์ต่างๆ ในการจดัการงานแสดง
สินคา้ใหป้ระสบความส าเร็จ 

4.06 0.70 มาก 

กฎระเบียบและข้อบังคับ 4.15 0.58 มาก 
1. ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั

ในงานแสดงสินคา้เป็นอยา่งดี จากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน 
4.14 0.71 มาก 

2. ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั 
ในเร่ืองความถูกตอ้งเหมาะสมในการจดักิจกรรมต่างๆ ท่ี
ท่านจดัขึ้นไดเ้ป็นอยา่งดี จากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน 

4.17 0.69 มาก 

3. ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั 
ในการจดังานเก่ียวกบัขอ้กฎหมายและมาตรฐานของการจดั
งานแสดงสินคา้ของท่านเป็นอยา่งดี 

4.13 0.73 มาก 

การบริหารจัดการต้นทุน    
1. ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายส าหรับการเขา้ร่วมงาน

แสดงสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจนและครอบคลุมทุกรายการอยา่ง
ละเอียดจากผูจ้ดังาน 

4.05 0.78 มาก 

2. ท่านสามารถจดัการบริหารตน้ทุนในงานแสดงสินคา้ได้
อยา่งถูกตอ้งจากขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูจ้ดังาน 

3.99 0.71 มาก 

3. ท่านสามารถไดรั้บขอ้มูลทางดา้นค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท่ี
นอกเหนือจากท่ีผูจ้ดังานไดแ้จง้ไวแ้ต่แรกไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
เพื่อน ามาใชใ้นการบริหารค่าใชจ่้ายของท่าน 

4.04 0.75 มาก 

เฉลีย่รวม 4.08 0.48 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัความรู้ เก่ียวกบัการจดัการ

งานแสดงสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นการจดัการงานแสดงสินคา้ อยู่
ในระดบัมาก (X̅= 4.07 S.D. = 0.53) โดยสามารถเรียงล าดบัความคิดเห็นดา้นการจดัการงานแสดง
สินคา้ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยสุด ดงัน้ี 
ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาใชใ้นการประเมินสถานการณ์ต่างๆ ท่ีจะเกิดขึ้นภายใน
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งานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและใกลเ้คียงความเป็นจริง (X̅ = 4.11 S.D. = 0.63) รองลงมา คือ ท่าน
สามารถน าองคค์วามรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาใชใ้นการวางแผนก าลงัคนเพื่อการจดัการงานแสดงสินคา้
ให้ประสบความส าเร็จ (X̅ = 4.08 S.D. = 0.67) ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาจดัการ
กบัเคร่ืองมือ เคร่ืองจกัร อุปกรณ์ต่างๆ ในการจดัการงานแสดงสินคา้ให้ประสบความส าเร็จ (X̅ = 4.06 
S.D. = 0.70) และท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมีมาใช้การประเมินวิธีการในการเขา้ถึง
ลูกคา้ เพื่อการจดัจ าหน่ายสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (X̅ = 4.05 S.D. = 0.72) ตามล าดบั   

ดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นกฎระเบียบ
และขอ้บงัคบั อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.15 S.D. = 0.58) โดยสามารถเรียงล าดบัความคิดเห็นด้านกฎ 
ระเบียบและขอ้บงัคบั จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยสุด ดงัน้ี ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั ในเร่ืองความถูกตอ้งเหมาะสม
ในการจดักิจกรรมต่างๆ ท่ีท่านจดัขึ้นไดเ้ป็นอย่างดีจากการให้ขอ้มูลของผูจ้ดังาน (X̅ = 4.17 S.D. = 
0.69) รองลงมา คือ ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบัในงานแสดงสินคา้
เป็นอยา่งดี จากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน (X̅ = 4.14 S.D. = 0.71) และท่านทราบและสามารถปฏิบติั
ตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั ในการจดังานเก่ียวกบัขอ้กฎหมายและมาตรฐานของการจดังานแสดง
สินคา้ของท่านเป็นอยา่งดี (X̅ = 4.13 S.D. = 0.73) ตามล าดบั    

ดา้นการบริหารจดัการตน้ทุน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นการบริหาร
จดัการตน้ทุน อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.03 S.D. = 0.60) โดยสามารถเรียงล าดบัความคิดเห็นดา้นการ
บริหารจดัการตน้ทุน จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยสุด ดงัน้ี ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายส าหรับการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ไดอ้ย่างชัดเจน
และครอบคลุมทุกรายการอย่างละเอียดจากผูจ้ดังาน (X̅ = 4.05 S.D. = 0.78) รองลงมา คือ ท่านสามารถ
ไดรั้บขอ้มูลทางดา้นค่าใชจ่้ายต่างๆ ท่ีนอกเหนือจากท่ีผูจ้ดังานไดแ้จง้ไวแ้ต่แรกไดอ้ย่างรวดเร็ว เพื่อ
น ามาใชใ้นการบริหารค่าใชจ่้ายของท่าน (X̅ = 4.04 S.D. = 0.75) และท่านสามารถจดัการบริหารตน้ทุน
ในงานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง จากขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูจ้ดังาน (X̅ = 3.99 S.D. = 0.71) ตามล าดบั     

เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัความรู้ เก่ียวกบั
การจดัการงานแสดงสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.08 S.D. = 0.48) 

2.2 การบริการงานแสดงสินค้า  
การบริการงานแสดงสินคา้ มีจ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม 

ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต และผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ เกณฑท่ี์ใช้
ในการวดัการบริการงานแสดงสินคา้ มี 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑด์งัต่อไปน้ี (5) หมายถึง เห็นดว้ย
มากท่ีสุด (4) หมายถึง เห็นดว้ย (3) หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง (2) หมายถึง ไม่เห็นดว้ย (1) หมายถึง 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ ผลการวิเคราะห์การบริการงานแสดงสินคา้ สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ได ้
ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริการงานแสดงสินคา้ 

การบริการงานแสดงสินค้า 
ระดับความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผู้เข้าชม 4.01 0.67 มาก 
1. ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัสภาพแวดลอ้มต่างๆ 

ในงานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งสร้างสรรคเ์ป็นอยา่งดี เหมาะสมกบั
การชมงานแสดงสินคา้ของลูกคา้ผูเ้ขา้ชมงาน 

4.08 0.81 มาก 

2. ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัแผนผงัพื้นท่ีในงาน
แสดงสินคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม มีความสะดวกต่อการชมการแสดง
สินคา้ 

3.98 0.82 มาก 

3. ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัการกบัลูกคา้ ผูเ้ขา้ร่วม
งานท่ีมีจ านวนมากไดอ้ยา่งมืออาชีพ 

3.98 0.80 มาก 

ความสัมพนัธ์กบัผู้แสดงสินค้า 4.03 0.56 มาก 
1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีการให้ขอ้มูลกบัผูแ้สดงสินคา้อยา่งถูกตอ้ง 

ชดัเจนและทนัสมยัอยูเ่สมอ 
4.10 0.77 มาก 

2. ผูแ้สดงสินคา้โดยส่วนใหญ่ เม่ือตอ้งการติดต่อผูจ้ดังานแสดง
สินคา้ สามารถท าไดง้่ายและสะดวก 

3.99 0.74 มาก 

3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีการส่ือสารและประชาสัมพนัธ์กบัผูแ้สดง
สินคา้อยา่งต่อเน่ือง ตั้งแต่ก่อนงานจนถึงจบงาน 

4.03 0.78             มาก 

4. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้หบ้ริการในการ                                                                                            
ออกแบบ ตกแต่ง จดัหาเคร่ืองมือ อุปกรณ์ใหก้บัผูแ้สดงสินคา้  
ในการจดับูธไดเ้ป็นอยา่งดีและตรงกบัความตอ้งการ 

4.00            0.76            มาก 

5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูเ้ช่ียวชาญในการให้ขอ้มูล
ต่าง ๆ ในการแสดงสินคา้แก่ผูแ้สดงสินคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพทุก
คร้ังท่ีมีการร้องขอ 

4.02 0.75 มาก 

ความสัมพนัธ์กบัผู้ผลติ 3.83 0.81 มาก 
1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้หบ้ริการในการออกแบบ 

ตกแต่ง จดัท าบูธและจดัหาอุปกรณ์ เคร่ืองใช ้ใหก้บัผูแ้สดงสินคา้
อยา่งดีและตรงกบัความตอ้งการ 

3.83 0.88 มาก 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ) 

การบริการงานแสดงสินค้า 
ระดับความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 
2. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ สามารถแนะน าผูใ้หบ้ริการในการออกแบบ 

ตกแต่ง จดัหาเคร่ืองมือ อุปกรณ์ ท่ีมีคุณภาพดีใหก้บัผูแ้สดง
สินคา้ ในราคาท่ีเป็นธรรมและเหมาะสม 

3.88 0.91 มาก 

3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูเ้ช่ียวชาญในการให้ขอ้มูล
ต่าง ๆ ในการแสดงสินคา้แก่ผูแ้สดงสินคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพทุก
คร้ังท่ีมีการร้องขอ 

3.78 0.94 มาก 

ผู้เช่ียวชาญและผู้ช านาญพเิศษ 3.86 0.89 มาก 
1. การท่ีผูแ้สดงสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นการตลาดมาประจ า

บูธสามารถสร้างโอกาสในการซ้ือของลูกคา้อยา่งมี
ประสิทธิภาพ 

3.86 1.02 มาก 

2. การท่ีผูแ้สดงสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ หรือผูช้  านาญการพิเศษเฉพาะ
ประจ าบูธท่ีเพียงพอนั้น สามารถตอบสนองความคาดหวงัของผู ้
เขา้ชมงานได ้

3.82 0.97 มาก 

3. การท่ีผูแ้สดงสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญประจ าบูธ เป็นการรักเครือข่าย
การกระจายสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพแก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้ 

3.88 0.98 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.93 0.57 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.4 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับการบริการงานแสดง
สินคา้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม 
อยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.01 S.D. = 0.67) โดยสามารถเรียงล าดับความคิดเห็นดา้นความสามารถ
ในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมี
ค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี ท่านคิดว่าผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัสภาพแวดลอ้มต่าง  ๆ ในงานแสดง
สินคา้ไดอ้ยา่งสร้างสรรคเ์ป็นอยา่งดี เหมาะสมกบัการชมงานแสดงสินคา้ของลูกคา้ผูเ้ขา้ชมงาน (X̅ = 
4.08 S.D. = 0.81) รองลงมา คือ ท่านคิดว่าผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัแผนผงัพื้นท่ีในงานแสดง
สินคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม มีความสะดวก ต่อการชมการแสดงสินคา้  (X̅ = 3.98 S.D. = 0.82) และ
ท่านคิดว่าผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัการกบัลูกคา้ผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีมีจ านวนมากไดอ้ย่างมืออาชีพ 
(X̅ = 3.98 S.D. = 0.80) ตามล าดบั   
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ดา้นความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นด้าน
ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ อยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.03 S.D. = 0.56) โดยสามารถเรียงล าดับ
ความคิดเห็นดา้นความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหา
รายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีการใหข้อ้มูลกบัผูแ้สดงสินคา้อย่าง
ถูกตอ้ง ชดัเจนและทนัสมยัอยู่เสมอ (X̅ = 4.10 S.D. = 0.77) รองลงมา คือ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มี
การส่ือสารและประชาสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้อย่างต่อเน่ือง ตั้งแต่ก่อนงานจนถึงจบงาน (X̅ = 4.03 
S.D. = 0.78) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูเ้ช่ียวชาญในการให้ขอ้มูลต่างๆ ในการแสดงสินคา้
แก่ผูแ้สดงสินคา้ไดอ้ย่างมืออาชีพทุกคร้ังท่ีมีการร้องขอ (X̅ = 4.02 S.D. = 0.75) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้
สามารถแนะน าผูใ้ห้บริการในการออกแบบ ตกแต่ง ให้ทนัสมยัและถูกตอ้งตามกฎระเบียบของการ
จดังานอยา่งเหมาะสม (X̅ = 4.01 S.D. = 0.75) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้ห้ บริการใน
การออกแบบ ตกแต่ง จดัหาเคร่ืองมือ อุปกรณ์ ให้กบัผูแ้สดงสินคา้ในการจดับูธไดเ้ป็นอย่างดีและ
ตรงกบัความตอ้งการ (X̅ = 4.00 S.D. = 0.76) และผูแ้สดงสินคา้โดยส่วนใหญ่ เม่ือตอ้งการติดต่อผู ้
จดังานแสดงสินคา้ สามารถท าไดง้่ายและสะดวก (X̅ = 3.99 S.D. = 0.74) ตามล าดบั    

ดา้นความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นความสัมพนัธ์
กบัผูผ้ลิต อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.83 S.D. = 0.81) โดยสามารถเรียงล าดบัความคิดเห็นดา้นความสัมพนัธ์
กบัผูผ้ลิต จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี 
ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้ห้บริการในการออกแบบ ตกแต่ง จดัหาเคร่ืองมือ อุปกรณ์ ท่ี
มีคุณภาพดีให้กบัผูแ้สดงสินคา้ ในราคาท่ีเป็นธรรมและเหมาะสม (X̅ = 3.88 S.D. = 0.91) รองลงมา 
คือ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้ห้บริการ ในการออกแบบ ตกแต่ง จดัท าบูธและจดัหา
อุปกรณ์ เคร่ืองใช้ ให้กับผูแ้สดงสินคา้อย่างดีและตรงกับความตอ้งการ (X̅ = 3.83 S.D. = 0.88) 
และผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูเ้ช่ียวชาญในการให้ขอ้มูลต่างๆ ในการแสดงสินคา้แก่ผู ้
แสดงสินคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพทุกคร้ังท่ีมีการร้องขอ (X̅ = 3.78 S.D. = 0.94) ตามล าดบั    

ดา้นผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นผู ้
เช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ อยู่ในระดับมาก (X̅ = 3.86 S.D. = 0.89) โดยสามารถเรียงล าดับ
ความคิดเห็นดา้นผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหา
รายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี การท่ีผูแ้สดงสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะประจ าบูธเป็นการ
รักษาเครือข่ายการกระจายสินคา้อย่างมีประสิทธิภาพแก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้ (X̅ = 3.88 S.D. = 0.98) 
รองลงมา คือ การท่ีผูแ้สดงสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นการตลาดมาประจ าบูธสามารถสร้างโอกาส
ในการซ้ือของลูกคา้อย่างมีประสิทธิภาพ (X̅ = 3.86 S.D. = 1.02) และการท่ีผูแ้สดงสินคา้มีผูเ้ช่ียวชาญ
หรือผูช้  านาญการพิเศษเฉพาะประจ าบูธท่ีเพียงพอนั้น สามารถตอบสนองความคาดหวงัของผูเ้ขา้ชม
งานได ้(X̅ = 3.82 S.D. = 0.97) ตามล าดบั    
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เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริการ
งานแสดงสินคา้อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.93 S.D. = 0.57)  

2.3 การบริหารจัดการพื้นท่ีแสดงสินค้า 
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ มีจ านวน 3 ดา้น ไดแ้ก่ สถานท่ีและการตกแต่ง การวาง

แผนผงัและโครงงาน และส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั เกณฑท่ี์ใชใ้นการวดัการบริหาร
จดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้มี 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑด์งัต่อไปน้ี (5) หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด (4) หมาย 
ถึง เห็นดว้ย (3) หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง (2) หมายถึง ไม่เห็นดว้ย (1) หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ผลการวิเคราะห์การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ไดด้งัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.5 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ 

การบริหารจัดการพื้นท่ีแสดงสินค้า 
ระดับความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

สถานท่ีและการตกแต่ง 4.10 0.65 มาก 
1. ต าแหน่ง ท่ีอยู ่สถานท่ีหรือประเทศ มีผลต่อการเขา้ร่วมจดัการ

แสดงสินคา้ 
4.20 0.76 มาก 

2. การตกแต่งบรรยากาศโดยรอบงาน มีผลต่อการเขา้ร่วมจดัการ
แสดงสินคา้ 

4.07 0.74 มาก 

3. การตกแต่งบูธของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ท่านอ่ืน มีผลต่อการ
ตกแต่งบูธของผูแ้สดงสินคา้ 

4.05 0.83 มาก 

การวางแผนผังและโครงงาน 3.98 0.63 มาก 
1. การออกแบบผงับูธในการจดังานแสดงสินคา้ของผูจ้ดังาน

แสดงสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูธจากผูแ้สดงสินคา้ 
4.10 0.80 มาก 

2. การออกแบบการเคล่ือนไหวของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ เช่น 
การจดัการทางเขา้-ออก จากผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มีผลต่อการ
ซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ 

4.06 0.81 มาก 

3. การจดัใหมี้พื้นท่ีส่วนกลางในการจดักิจกรรมอยา่งต่อเน่ือง
และโดดเด่นของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ 

3.79 0.89 มาก 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 

การบริหารจัดการพื้นท่ีแสดงสินค้า 
ระดับความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

ส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภัย 3.91 0.87 มาก 
1. การก าหนดสถานท่ีจดังานท่ีมีความสะดวกในการคมนาคม 

ขนส่ง มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 
3.91 0.99 มาก 

2. การใชเ้ทคโนโลยอี านวยความสะดวกภายในสถานท่ีจดังาน
แสดงสินคา้ จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ 

3.93 0.96 มาก 

3. ความพร้อมและจ านวนของสาธารณูปโภคในงานแสดงสินคา้ 
เช่น ระบบไฟฟ้า ห้องน ้า ร้านอาหาร โรงแรม ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 
ท่ีมีความเพียงพอ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ 

3.89 1.02 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.00 0.60 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.5 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริหารจดัการพื้นท่ี

แสดงสินคา้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นสถานท่ีและการตกแต่ง อยูใ่นระดับ
มาก (X̅= 4.10 S.D. = 0.65) โดยสามารถเรียงล าดบัความคิดเห็นดา้นสถานท่ีและการตกแต่ง จากรายการ
ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี ต าแหน่ง ท่ีอยู ่สถานท่ี
หรือประเทศ มีผลต่อการเขา้ร่วมจดัการแสดงสินคา้ (X̅= 4.20 S.D. = 0.65) รองลงมา คือ การตกแต่ง
บรรยากาศโดยรอบงานมีผลต่อการเขา้ร่วมจดัการแสดงสินคา้ (X̅= 4.07 S.D. = 0.74) และการตกแต่ง
บูธของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ท่านอ่ืน มีผลต่อการตกแต่งบูธของผูแ้สดงสินคา้ (X̅= 4.05 S.D. = 0.83) 
ตามล าดบั   

ดา้นการวางแผนผงัและโครงงาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นการ
วางแผนผงัและโครงงาน อยู่ในระดับมาก (X̅ = 3.98 S.D. = 0.63) โดยสามารถเรียงล าดับความ
คิดเห็นดา้นการวางแผนผงัและโครงงาน จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการ
ขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี การออกแบบผงับูธในการจดังานแสดงสินคา้ของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้ มีผลการตดัสินใจซ้ือบูธจากผูแ้สดงสินคา้ (X̅ = 4.10 S.D. = 0.80) รองลงมา คือ การออกแบบ
การเคล่ือนไหวของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ เช่น การจดัการทางเขา้-ออก จากผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มี
ผลต่อการซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ (X̅ = 4.06 S.D. = 0.81) และการจดัให้มีพื้นท่ีส่วนกลางในการ
จดักิจกรรมอย่างต่อเน่ืองและโดดเด่นของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูธของผูแ้สดง
สินคา้ (X ̅= 3.79 S.D. = 0.89) ตามล าดบั    
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ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็น
ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.91 S.D. = 0.87) โดยสามารถ
เรียงล าดับความคิดเห็นดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั จากรายการขอ้ค าถามท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยสุด ดงัน้ี การใช้เทคโนโลยีอ านวยความ
สะดวกสบายภายในสถานท่ีจดังานแสดงสินคา้ จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ 
(X̅= 3.93 S.D. = 0.96) รองลงมา คือ การก าหนดสถานท่ีจดังานท่ีมีความสะดวก ในการคมนาคม 
ขนส่ง มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ (X̅= 3.91 S.D. = 0.99) และความพร้อมและ
จ านวนของสาธารณูปโภคในงานแสดงสินคา้ เช่น ระบบไฟฟ้า ห้องน ้ า ร้านอาหาร โรงแรม ท่ีจอดรถ 
เป็นตน้ ท่ีมีความเพียงพอ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ (X̅= 3.89 S.D. = 1.02) 
ตามล าดบั    

เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการบริหาร
จดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅= 4.00 S.D. = 0.60) 

2.4 คุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า 
คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ มีจ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ลกัษณะทางกายภาพ ความ

น่าเช่ือถือ การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ ความไวว้างใจ และการเขา้ถึงจิตใจเกณฑท่ี์ใช้
ในการวดัคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ มี 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑด์งัต่อไปน้ี (5) หมายถึง 
เห็นดว้ยมากท่ีสุด (4) หมายถึง เห็นดว้ย (3) หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง (2) หมายถึง ไม่เห็นดว้ย และ 
(1) หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ ผลการวิเคราะห์คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ สามารถ
น าเสนอผลการวิเคราะห์ไดด้งัน้ี 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคาดหวงัเก่ียวกบัคุณภาพการบริการการจดังาน 
แสดงสินคา้ 

  

คุณภาพการบริการ 
การจัดงานแสดงสินค้า 

ระดับความคาดหวัง ระดับการรับรู้ คะแนนช่องว่าง
ความพงึพอใจ 

�̅� S.D. แปลผล �̅� S.D. แปลผล �̅� S.D. 

ลกัษณะทางกายภาพ 3.66 1.14 มาก 3.66 0.96 มาก 0.00 0.76 
1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี เป็นงาน
ท่ีมีอุปกรณ์ส านกังานท่ีดี และทนัสมยั 

3.66 1.18 มาก 3.66 1.01 มาก 0.01 0.95 

2. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีการจดั
งานท่ีมีลกัษณะทางกายภาพท่ีดึงดูด
สายตาและมีความน่าสนใจ 

3.63 1.21 มาก 3.66 1.10 มาก -0.03 0.95 

3. พนกังานของผูจ้ดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ีมีการแต่งกายท่ีสุภาพเรียบร้อย 

3.68 1.22 มาก 3.67 1.09 มาก 0.01 0.91 

4.  เคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ 
เช่น โปสเตอร์ ส่ือประชาสัมพนัธ์ 
ส่ือโฆษณา ป้ายโฆษณา เอกสารใน
การใหบ้ริการอ่ืน ๆ ผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ีไดจ้ดัท าใหมี้ความ
สวยงาม 

3.67 1.20 มาก 3.65 1.10 มาก 0.02 0.95 

ความน่าเช่ือถือ 3.63 1.15 มาก 3.69 0.99 มาก -0.06 0.77 
1.  ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถ
ปฏิบติังานไดต้ามระยะเวลาท่ีใหไ้ว้
กบัท่าน 

2.  เม่ือมีปัญหาผูจ้ดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ีแสดงความจริงใจในการ
แกไ้ขปัญหา 

3.65 
   
 
3.62 

1.22 
 
 

1.24 

มาก 
 
 

มาก 

3.72 
 
 

3.65 

1.10 
 
 

1.10 

มาก 
 
 

มาก 

-0.06 
 
 

-0.03 

0.91 
 
 

0.98 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

  

คุณภาพการบริการ 
การจัดงานแสดงสินค้า 

ระดับความคาดหวัง ระดับการรับรู้ คะแนนช่องว่าง
ความพงึพอใจ 

�̅� S.D. แปลผล �̅� S.D. แปลผล �̅� S.D. 
3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี

ด าเนินการในการใหบ้ริการใน
ดา้นขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้งตั้งแต่
คร้ังแรก ท่ีท่านมารับบริการ 

3.63 1.23 มาก 3.65 1.10 มาก -0.02 1.01 

4.   ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี
สามารถจดัหาการบริการและผู ้
ใหบ้ริการไดต้ามระยะเวลาท่ีให้
ไวก้บัท่าน 

3.66 1.24 มาก 3.73 1.12 มาก -0.07 0.96 

5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมี
อิสระในการแจง้ความผิดพลาด
ในการใหบ้ริการ 

3.57 1.22 มาก 3.68 1.04 มาก -0.11 0.99 

การตอบสนองความต้องการของ
ผู้รับบริการ 

3.66 1.16 มาก 3.70 1.04 มาก -0.04 0.79 

1.  เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ีสามารถช่วยเหลือ
ในดา้นต่าง ๆ และบริการเป็น
อยา่งดี  

3.65 1.23 มาก 3.71 1.13 มาก -0.06 0.93 

2.  เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ีใหบ้ริการแก่ท่าน 

     ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

3.66 1.20 มาก 3.70 1.06 มาก -0.04 0.96 

3.  เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ีมีความเตม็ใจในการ
ใหบ้ริการท่านเสมอ 

3.65 1.23 มาก 3.70 1.15 มาก -0.04 0.94 

4.  เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ีสามารถตอบสนอง
ต่อการร้องขอของท่านได ้

3.66 1.25 มาก 3.69 1.12 มาก -0.03 0.96 
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

คุณภาพการบริการ 
การจัดงานแสดงสินค้า 

ระดับความคาดหวัง ระดับการรับรู้ คะแนนช่องว่าง
ความพงึพอใจ 

�̅� S.D. แปลผล �̅� S.D. แปลผล �̅� S.D. 

ความไว้วางใจ 3.65 1.15 มาก 3.73 1.06 มาก -0.08 0.79 
1.  พฤติกรรมของพนกังานของ

หน่วยงานท่ีมีการบริการท่ีดีจะ
สร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

3.65 1.21 มาก 3.73 1.14 มาก -0.08 0.97 

2.  ท่านรู้สึกปลอดภยัและเช่ือมัน่ใน
การท าธุรกรรมกบัผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ี 

3.64 1.22 มาก 3.73 1.15 มาก -0.09 0.95 

3.  เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ีมีการบริการท่ีสุภาพ
กบัท่านอยา่งสม ่าเสมอตลอด
ระยะเวลาตั้งแต่เร่ิมจนจบ 

3.64 1.18 มาก 3.72 1.18 มาก -0.08 0.96 

4.  เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ี มีความรู้และเต็มใจ
ตอบค าถามของท่าน 

3.67 1.22 มาก 3.74 1.12 มาก -0.07 0.95 

การเข้าถึงจิตใจ 3.63 1.13 มาก 3.71 1.02 มาก -0.08 0.81 
1.  ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี

ด าเนินการในการบริการใหค้วาม
สนใจในการบริการท่านโดยเฉพาะ 

3.64 1.19 มาก 3.71 1.08 มาก -0.06 1.00 

2.  ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมี
ชัว่โมงในการท างานท่ีสะดวก
ส าหรับผูแ้สดงสินคา้ 

3.68 1.23 มาก 3.72 1.13 มาก -0.05 0.93 

3.  ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมี
พนกังานมาใหบ้ริการดูแลท่าน
โดยเฉพาะ 

3.54 1.19 มาก 3.68 1.10 มาก -0.14 1.00 

4.  ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี
บริการท่านดว้ยความเตม็ใจ 

3.66 1.21 มาก 3.72 1.14 มาก -0.06 0.96 

ค่าเฉลีย่รวม 3.64 1.11 มาก 3.70 0.96 มาก -0.05 0.69 
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จากตารางท่ี 4.6 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคาดหวงั ระดบัการรับรู้ และระดบั
ความพึงพอใจของคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับ
ความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เท่ากบัระดบั
การรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่าง ระหว่างระดบัการรับรู้และระดบัความคาดหวงั ในคุณภาพ
บริการ เท่ากัน (X̅= 0.00 S.D. = 0.76) โดยสามารถเรียงล าดับความพึงพอใจด้านลกัษณะทาง
กายภาพ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีคะแนนช่องว่างมากท่ีสุดไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีคะแนนช่อง 
ว่างนอ้ยสุด ดงัน้ี เคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ เช่น โปสเตอร์ ส่ือประชาสัมพนัธ์ ส่ือโฆษณา 
ป้ายโฆษณา เอกสารในการให้บริการอ่ืน ๆ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีไดจ้ดัท าให้มีความสวยงาม  
(X̅= 0.02 S.D. = 0.95) รองลงมา คือ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี เป็นงานท่ีมีอุปกรณ์ส านกังานท่ีดี
และทนัสมยั (X̅= 0.01 S.D. = 0.95) พนกังานของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีการแต่งกายท่ีสุภาพ
เรียบร้อย (X̅= 0.01 S.D. = 0.91) และผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีการจดังานท่ีมีลกัษณะทางกายภาพ
ท่ีดึงดูดสายตาและมีความน่าสนใจ (X̅= -0.03 S.D. = 0.95) ตามล าดบั     

ดา้นความน่าเช่ือถือ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ
ดา้นความน่าเช่ือถือ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่างระหว่างระดบัการรับรู้และ
ระดบัความคาดหวงั ในคุณภาพบริการ ติดลบ (X̅= -0.06 S.D. = 0.77) โดยสามารถเรียงล าดบัความ
ไม่พึงพอใจดา้นความน่าเช่ือถือ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีคะแนนช่องว่างมากท่ีสุดไปหารายการขอ้
ค าถามท่ีมีคะแนนช่องวา่งนอ้ยสุด ดงัน้ี ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีอิสระในการแจง้ความผิดพลาด
ในการใหบ้ริการ (X̅= -0.11 S.D. = 0.99) รองลงมา คือ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถจดัหาการ
บริการและผูใ้ห้บริการไดต้ามระยะเวลาท่ีไห้ไวก้บัท่าน (X̅= -0.07 S.D. = 0.96) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ีสามารถปฏิบติังานไดต้ามระยะเวลาท่ีไห้ไวก้บัท่าน (X̅= -0.06 S.D. = 0.91) เม่ือท่านมีปัญหา 
ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีแสดงความจริงใจในการแกไ้ขปัญหา (X̅= -0.03 S.D. = 0.98) และผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้แห่งน้ีด าเนินการในการใหบ้ริการในดา้นขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้งตั้งแต่คร้ังแรก ท่ีท่าน
มารับบริการ (X̅= -0.02 S.D. = 1.01) ตามล าดบั   

ดา้นการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความ
คาดหวงัต่อคุณภาพการบริการดา้นการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ มากกว่า ระดบัการ
รับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่างระหว่างระดบัการรับรู้และระดบัความคาดหวงัในคุณภาพบริการ 
ติดลบ (X̅= -0.04 S.D. = 0.79) โดยสามารถเรียงล าดับความไม่พึงพอใจด้านการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูรั้บบริการ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีคะแนนช่องวา่งมากท่ีสุดไปหารายการขอ้ค าถามท่ี
มีคะแนนช่องว่างนอ้ยสุด ดงัน้ี เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถช่วยเหลือในดา้นต่าง ๆ 
และบริการเป็นอยา่งดี (X̅= -0.06 S.D. = 0.93) รองลงมา คือ เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี
ใหบ้ริการแก่ท่านไดอ้ย่างรวดเร็ว (X̅= -0.04 S.D. = 0.96) เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมี
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ความเต็มใจในการให้บริการท่านเสมอ (X̅= -0.04 S.D. = 0.94) และเจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ีสามารถตอบสนองต่อการร้องขอของท่านได ้(X̅= -0.03 S.D. = 0.96) ตามล าดบั   

ดา้นความไวว้างใจ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ
ดา้นความไวว้างใจ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่าง ระหว่างระดบัการรับรู้และ
ระดบัความคาดหวงัในคุณภาพบริการ ติดลบ (X̅= -0.08 S.D. = 0.79) โดยสามารถเรียงล าดบัความ
ไม่พึงพอใจดา้นความไวว้างใจ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีคะแนนช่องว่างมากท่ีสุดไปหารายการขอ้
ค าถามท่ีมีคะแนนช่องวา่งนอ้ยสุด ดงัน้ี ท่านรู้สึกปลอดภยัและเช่ือมัน่ในการท าธุรกรรมกบัผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้แห่งน้ี (X̅= -0.09 S.D. = 0.95) รองลงมา คือ พฤติกรรมของพนกังานของหน่วยงานท่ีมี
การบริการท่ีดีจะสร้างความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ (X̅= -0.08 S.D. = 0.97) เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ีมีการบริการท่ีสุภาพกบัท่านอย่างสม ่าเสมอตลอดระยะเวลาตั้งแต่เร่ิมจนจบงาน (X̅= -0.08 
S.D. = 0.96) และเจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีความรู้และเต็มใจตอบค าถามของท่าน 
(X̅= -0.07 S.D. = 0.95) ตามล าดบั   

ดา้นการเขา้ถึงจิตใจ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ
ดา้นการเขา้ถึงจิตใจ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่างระหว่างระดบัการรับรู้และ
ระดบัความคาดหวงัในคุณภาพบริการ ติดลบ (X̅= -0.08 S.D. = 0.81) โดยสามารถเรียงล าดบัความ
ไม่พึงพอใจดา้นการเขา้ถึงจิตใจ จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีคะแนนช่องว่างมากท่ีสุดไปหารายการขอ้
ค าถามท่ีมีคะแนนช่องวา่งนอ้ยสุด ดงัน้ี ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีพนกังานมาให้บริการดูแลท่าน
โดยเฉพาะ (X̅= -0.14 S.D. = 1.00) รองลงมา คือ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีด าเนินการในการบริการ
ให้ความสนใจในการบริการท่านโดยเฉพาะ (X̅= -0.06 S.D. = 1.00) ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีบริการ
ท่านดว้ยความเต็มใจ (X̅= -0.05 S.D. = 0.96) และผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีชัว่โมงในการท างาน
ท่ีสะดวกส าหรับผูแ้สดงสินคา้ (X̅= -0.05 S.D. = 0.93) ตามล าดบั   

เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่าง ระหว่างระดบัการรับรู้
และระดบัความคาดหวงัในคุณภาพบริการ ติดลบ (X̅= -0.05 S.D. = 0.69) 

2.5 ผลการบริการงานแสดงสินค้า  
ผลการบริการงานแสดงสินคา้ มีจ านวน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดง

สินคา้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ เกณฑท่ี์ใชใ้นการวดัผล
การบริการงานแสดงสินคา้ มี 5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑด์งัต่อไปน้ี (5) หมายถึง เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
(4) หมายถึง เห็นดว้ย (3) หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง (2) หมายถึง ไม่เห็นดว้ย (1) หมายถึง ไม่เห็น
ดว้ยอย่างยิ่ง ผลการวิเคราะห์ผลการบริการงานแสดงสินคา้ สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ได้ 
ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัผลการบริการงานแสดงสินคา้ 

ผลการบริการงานแสดงสินค้า 
ระดับความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

ยอดขาย 3.96 0.80 มาก 
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ท าใหท้่านมียอดขายเพิ่มขึ้น 3.93 0.88 มาก 
2. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีลูกคา้เพิ่มขึ้น 3.99 0.86 มาก 
ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินค้า 4.07 0.75 มาก 
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหบ้ริษทัของท่านมี

ภาพลกัษณ์ดีขึ้น 
4.11 0.81 มาก 

2. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ สามารถกระตุน้ใหลู้กคา้
เกิดการตดัสินใจซ้ือไดม้ากขึ้นจากเดิม 

4.04 0.88 มาก 

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 3.91 0.76 มาก 
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีตน้ทุนท่ีถูกลง

ในการขายสินคา้ มากกวา่ไม่เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 
3.81 0.92 มาก 

2.   จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีวิธีการเขา้ถึง   
ลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน แตกต่างจากวิธีการเดิมท่ีไม่เขา้ร่วม 

4.00 0.83 มาก 

ความพงึพอใจของผู้แสดงสินค้า 4.07 0.86 มาก 
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านหาลูกคา้ไดต้รง

กบักลุ่มความตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ขึ้น 
4.07 0.86 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.00 0.68 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.7 แสดงการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัความรู้เก่ียวกบัผลการ
บริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นยอดขาย อยูใ่นระดบัมาก 
(X̅= 3.96 S.D. = 0.80) โดยสามารถเรียงล าดับความคิดเห็นดา้นยอดขาย จากรายการขอ้ค าถามท่ี
มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 
ท าให้ท่านมีลูกคา้เพิ่มขึ้น (X̅= 3.99 S.D. = 0.86) รองลงมา คือ จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ท าให้
ท่านมียอดขายเพิ่มขึ้น (X̅= 3.93 S.D. = 0.88) ตามล าดบั   

ดา้นภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้น
ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅= 4.07 S.D. = 0.75) โดยสามารถเรียงล าดบัความ
คิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการ
ข้อค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยสุด ดังน้ี จากการเข้าร่วมงานแสดงสินค้า ท าให้บริษัทของท่านมี
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ภาพลกัษณ์ดีขึ้น (X̅= 4.11 S.D. = 0.81) รองลงมา คือ จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้สามารถกระตุน้
ใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือไดม้ากขึ้นจากเดิม (X̅= 4.04 S.D. = 0.88) ตามล าดบั    

ดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั อยูใ่นระดบัมาก (X̅= 3.91 S.D. = 0.76) โดยสามารถเรียงล าดบัความคิดเห็น
ดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั จากรายการขอ้ค าถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ไปหารายการขอ้ค าถาม
ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด ดงัน้ี จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ท าใหท้่านมีวิธีการเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 
แตกต่างจากวิธีการเดิมท่ีไม่เขา้ร่วม (X̅= 4.00 S.D. = 0.83) รองลงมาคือ จากการเขา้ร่วมงานแสดง
สินคา้ ท าให้ท่านมีตน้ทุนท่ีถูกลงในการขายสินคา้ มากกว่าไม่เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ (X̅= 3.81 
S.D. = 0.92) ตามล าดบั    

ดา้นความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นด้าน
ความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ อยู่ในระดบัมาก (X̅=  4.07 S.D. = 0.86) โดยมีเพียงขอ้ค าถามเดียว 
คือ จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าให้ท่านหาลูกคา้ไดต้รงกบักลุ่มความตอ้งการของลูกคา้มาก
ยิง่ขึ้น (X̅= 4.07 S.D. = 0.86)  

เม่ือพิจารณาในภาพรวม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก (X̅= 4.00 S.D. = 0.68) 
 
ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การตรวจสอบข้อมูลก่อนการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 

3.1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตัวแปรสังเกตได้  
การวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรสังเกตได ้มีวตัถุประสงคเ์พื่อตรวจสอบการแจกแจง

ปกติของตวัแปรเดียว ซ่ึงเป็นขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการตรวจสอบขอ้มูลก่อนวิเคราะห์ขอ้มูลด้วย
โปรแกรมลิสเรล เน่ืองจากการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของตวัแปรจะท าใหน้กัวิจยัทราบวา่ลกัษณะ
การแจกแจงของตวัแปรเป็นแบบใด โดยผูวิ้จยัไดท้ าการวิเคราะห์ดว้ยสถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย 
(Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ค่าเบ ้(Skewness) ความโด่ง (Kurtosis) เพื่อท า
ให้สามารถสรุปไดว้่า ตวัแปรในการวิจยัแต่ละตวั มีการแจกแจงแบบปกติหรือไม่อย่างไร (นงลกัษณ์ 
วิรัชชยั, 2542) โดยการตรวจสอบการแจกแจงปกติของตวัแปรเดียว นิยมตรวจสอบโดยพิจารณาค่าเบ ้
(Skewness) ความโด่ง (Kurtosis) (สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554) ซ่ึงประกอบดว้ย ค่าสถิติพื้นฐาน
ของตวัแปรสังเกตได ้ซ่ึงเป็นตวัแปรบ่งช้ีของตวัแปรแฝง (Latent Variable) จ านวน 5 องคป์ระกอบ 
คือ (1) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ การจดัการงานแสดงสินคา้ กฎระเบียบ ขอ้บงัคบั 
และการบริหารจดัการตน้ทุน (2) การบริการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ความสามารถในการสร้างเครือข่าย
ผูเ้ขา้ชม ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต และผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ 
(3) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ สถานท่ีและการตกแต่ง การวางแผนผงัและโครงงาน 
และส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั (4) คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ 
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ลกัษณะทางกายภาพ ความน่าเช่ือถือ การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ ความไวว้างใจ 
และการเขา้ถึงจิตใจ และ (5) ผลการบริการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดง
สินคา้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าสถิติพรรณนาลกัษณะของตวัแปร (n = 450) 

  
จากตารางท่ี 4.8 แสดงการวิเคราะห์ค่าสถิติพรรณนาลกัษณะของตวัแปรสังเกตได้ พบว่า 

ตวัแปรสังเกตได้ จ านวน 14 ตวั มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X̅= 3.83 ถึง 4.15) ซ่ึงค่าเฉล่ียดงักล่าว
แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นกลุ่มธุรกิจจดังานแสดงสินคา้ ผูร่้วมแสดงสินคา้ และ
กลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน มีความเห็นว่า ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ การจดัการงานแสดง
สินคา้ กฎระเบียบ ขอ้บงัคบั และการบริหารจดัการตน้ทุน อยูใ่นระดบัมาก มีความเห็นว่า การบริการ
งานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ 

ตัวแปร �̅� S.D. MIN MAX แปลผล Skewness   Kurtosis 

SM 4.07 0.53 2.75 5.00 มาก -0.24 -0.37 
RR 4.15 0.58 2.33 5.00 มาก -0.45 -0.07 
CM 4.03 0.60 2.00 5.00 มาก -0.36 -0.19 
AE 4.01 0.67 1.00 5.00 มาก -0.63 0.64 
ER 4.03 0.56 2.17 5.00 มาก -0.37 0.15 
MR 3.83 0.81 1.00 5.00 มาก -1.15 1.73 
EE 3.86 0.89 1.00 5.00 มาก -1.27 1.77 
PD 4.10 0.65 1.00 5.00 มาก -0.90 1.58 
LP 3.98 0.63 1.00 5.00 มาก -0.77 2.13 
PT 3.91 0.87 1.00 5.00 มาก -1.25 1.74 
TG 0.00 0.76 -3.25 4.00 - -0.13 2.20 
RP -0.04 0.79 -4.00 4.00 - -0.17 3.54 
AS -0.08 0.79 -3.25 4.00 - -0.08 2.24 
EP -0.08 0.81 -2.75 4.00 - -0.16 1.65 
SL 3.96 0.80 1.00 5.00 มาก -0.86 1.05 
IE 4.07 0.75 1.00 5.00 มาก -0.92 1.16 
CA 3.91 0.76 1.00 5.00 มาก -0.56 -0.12 
SE 4.07 0.86 1.00 5.00 มาก -0.98 1.28 
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ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต และผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ อยู่ในระดบัมาก มีความเห็นว่า การบริหาร
จดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ สถานท่ีและการตกแต่ง การวางแผนผงัและโครงงาน และส่ิงอ านวย
ความสะดวกและความปลอดภยั อยู่ในระดบัมาก และมีความเห็นว่า ผลการบริการงานแสดงสินคา้ 
ไดแ้ก่ ยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความพึงพอใจ
ของผูแ้สดงสินคา้ อยูใ่นระดบัมาก และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) อยูร่ะหวา่ง 0.58 ถึง 0.89 
แสดงให้เห็นว่า ขอ้มูลมีการกระจายอยู่ใกลก้บัค่าเฉล่ีย เน่ืองจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดงักล่าว 
มีค่าไม่เกิน 1    

ส่วนตวัแปรสังเกตได้ อีกจ านวน 5 ตวั มีค่าเฉล่ียเป็นผลต่าง (X̅= -0.08 ถึง 0.00) ซ่ึงค่าเฉล่ีย
ดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงเป็นกลุ่มธุรกิจจดังานแสดงสินคา้ ผูร่้วมแสดงสินคา้ 
และกลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน มีความเห็นว่า คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือ 
การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ ความไวว้างใจ และการเขา้ถึงจิตใจ มีระดบัความคาดหวงั
ต่อคุณภาพการบริการ มากกว่าระดบัการรับรู้ ส่วนลกัษณะทางกายภาพ มีระดบัความคาดหวงัต่อ
คุณภาพการบริการ เท่ากบัระดบัการรับรู้ และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) อยู่ระหว่าง 0.76 
ถึง 0.81 แสดงให้เห็นว่า ขอ้มูลมีการกระจายอยู่ใกลก้บัค่าเฉล่ีย เน่ืองจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ดงักล่าว มีค่าไม่เกิน 1    

เม่ือพิจารณาค่าความเบ ้(Skewness) หรือความไม่สมมาตรของการแจกแจงในภาพรวม พบวา่ 
ตวัแปรท่ีมีอยูใ่นแบบจ าลอง จ านวน 19 ตวัแปร มีการแจกแจงในลกัษณะเบซ้้าย (ค่าความเบเ้ป็นลบ) 
แสดงวา่ขอ้มูลของตวัแปรดงักล่าว มีค่าคะแนนสูงกวา่ค่าเฉล่ีย โดยมีค่าความเบอ้ยู่ระหวา่ง -0.02 ถึง 
-1.27  

เม่ือพิจารณาค่าความโด่ง (Kurtosis) หรือความสูงของการแจกแจง พบว่า ตวัแปรสังเกตได้
ท่ีมีอยู่ในแบบจ าลอง จ านวน 15 ตวัแปร ท่ีมีค่าความโด่งมากกว่าปกติ (Lepto Kurtic) โดยค่าความโด่ง
ท่ีค านวณไดจ้ะมากกว่าศูนยห์รือมีค่าเป็นบวก แสดงว่า ขอ้มูลของตวัแปรสังเกตไดด้งักล่าว มีการ
กระจายขอ้มูลในลกัษณะค่อนขา้งโด่งหรือโคง้มาก หรือมีการกระจายของขอ้มูลนอ้ย โดยมีค่าความ
โด่งอยูร่ะหว่าง 0.15 ถึง 3.54 และมีตวัแปรสังเกตไดอี้ก 4 ตวัแปร ไดแ้ก่ การจดัการงานแสดงสินคา้ 
กฎระเบียบขอ้บงัคบั การบริหารจดัการตน้ทุน และความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั มีค่าความโด่งราบ
กวา่ปกติ (Platy Kurtic) โดยค่าความโด่งท่ีค านวณไดจ้ะนอ้ยกว่าศูนยห์รือมีค่าเป็นลบ แสดงวา่ ขอ้มูล
ของตวัแปรสังเกตไดด้งักล่าว มีการกระจายขอ้มูลในลกัษณะค่อนขา้งต ่าหรือโคง้น้อย  หรือมีการ
กระจายของขอ้มูลมาก โดยมีค่าความโด่งอยู่ระหว่าง -0.07 ถึง -0.37 อย่างไรก็ตาม เม่ือพิจารณาค่า
ความเบแ้ละความโด่ง พบวา่ ค่าความเบแ้ละความโด่งมีความแตกต่างจากศูนยเ์พียงเล็กนอ้ย แต่จดัว่า
ใกลศู้นย ์จึงถือว่าตวัแปรสังเกตไดมี้การแจกแจงเป็นโคง้ปกติ จึงมีความเหมาะสมท่ีจะน าไปวิเคราะห์
โมเดลสมการเชิงโครงสร้าง 
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3.2 ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้ 
ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้โดยพิจารณาค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation) ท าให้ไดเ้มทริกซ์
สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้เพื่อตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของการวิเคราะห์โมเดลสมการ
เชิงโครงสร้าง เน่ืองจากขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ท่ีส าคญัของการวิเคราะห์องคป์ระกอบ คือ ตวัแปรตอ้งมี
ความสัมพนัธ์กนั เพื่อวตัถุประสงคห์ลกัของการวิเคราะห์องคป์ระกอบในการรวมกลุ่มของตวัแปร
ท่ีสัมพนัธ์กนั ซ่ึงการตรวจสอบว่าตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมากหรือไม่นั้น ผูวิ้จยัใชค้่าสถิติทดสอบ 
2 ค่า คือ Kaiser-Mayer-Olkin Measure of Sampling Adequacy (KMO) และสถิติ Bartlett’s test of 
sphericity เพื่อทดสอบวา่ตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมดเป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) หรือไม่ 
(สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554) ผลการวิเคราะห์สามารถน าเสนอได ้ดงัน้ี
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ตารางที ่4.9  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สันระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้

  SM RR CM AE ER MR EE PD LP PT TG RB RP AS EP SL IE CA SE 
SM 1.000                                     
RR 0.544** 1.000                                   
CM 0.526** 0.531** 1.000                                 
AE 0.390** 0.403** 0.482** 1.000                               
ER 0.497** 0.531** 0.608** 0.655** 1.000                             
MR 0.355** 0.283** 0.329** 0.361** 0.397** 1.000                           
EE 0.287** 0.173** 0.281** 0.289** 0.359** 0.746** 1.000                         
PD 0.433** 0.358** 0.364** 0.474** 0.534** 0.345** 0.321** 1.000                       
LP 0.373** 0.302** 0.333** 0.406** 0.480** 0.485** 0.445** 0.637** 1.000                     
PT 0.323** 0.258** 0.236** 0.366** 0.345** 0.703** 0.689** 0.435** 0.602** 1.000                   
TG 0.025 0.031 -0.060 -0.032 -0.059 -0.077 -0.050 0.008 -0.063 0.002 1.000                 
RB 0.102* 0.031 0.012 -0.008 -0.033 -0.055 -0.027 0.028 -0.045 0.005 0.824** 1.000               
RP 0.098* 0.023 0.002 0.002 -0.037 -0.025 0.041 0.006 -0.071 0.006 0.645** 0.711** 1.000             
AS 0.093* 0.005 0.041 -0.030 -0.060 -0.055 -0.015 -0.002 -0.107* -0.054 0.590** 0.682** 0.786** 1.000           
EP 0.056 0.017 0.031 0.009 -0.044 -0.041 0.018 0.010 -0.091 -0.046 0.633** 0.687** 0.808** 0.795** 1.000         
SL 0.374** 0.275** 0.323** 0.375** 0.421** 0.351** 0.293** 0.354** 0.346** 0.311** -0.057 -0.016 -0.046 -0.019 -0.032 1.000       
IE 0.429** 0.330** 0.383** 0.463** 0.498** 0.329** 0.286** 0.443** 0.399** 0.299** -0.016 -0.033 -0.058 -0.050 -0.058 0.701** 1.000     
CA 0.364** 0.316** 0.373** 0.454** 0.467** 0.321** 0.238** 0.358** 0.339** 0.237** -0.089 -0.117* -0.129** -0.115* -0.102* 0.642** 0.682** 1.000   
SE 0.304** 0.295** 0.277** 0.406** 0.473** 0.230** 0.226** 0.361** 0.354** 0.253** -0.080 -0.077 -0.058 -0.081 -0.036 0.576** 0.633** 0.637** 1.000 
Bartlett’s test of sphericity = 5459.846,  df = 171, p = 0.000, KMO = 0.876 

** p < 0.01 
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จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้จ านวน 126 คู่ มีความสัมพนัธ์
กนัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรมีทิศทางเดียวกนั โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร
เป็นความสัมพนัธ์กนั มีขนาดของความสัมพนัธ์หรือค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยู่ระหว่าง 0.102 ถึง 
0.824 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ส่วนตวัแปรสังเกตได ้จ านวน 4 คู่ มีความสัมพนัธ์
กนัและความสัมพนัธ์ของตวัแปรมีทิศทางตรงกนัขา้มโดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร
เป็นความสัมพนัธ์กนั มีขนาดของความสัมพนัธ์หรือค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยู่ระหว่าง -0.102 ถึง 
-0.129 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ส่วนท่ีเหลืออีก 41 คู่ ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ ตวัแปรสังเกตไดท่ี้
มีความสัมพนัธ์กนัสูงมากท่ีสุด คือ ลกัษณะทางกายภาพ  (TG) กบัความน่าเช่ือถือ (RB) (r = 0.824) 
ส่วนตวัแปรคู่ท่ีมีความสัมพนัธ์กนัต ่าท่ีสุด คือ การเขา้ถึงจิตใจ (EP) กบัความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
(CA) (r = -0.102) และการจดัการงานแสดงสินคา้ (SM) กบัความน่าเช่ือถือ (RB) (r = 0.102) อย่างไร
ก็ตาม เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดทุ้กคู่ ในภาพรวม พบว่า ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดส่้วนใหญ่มีค่าเกิน 0.80 เพียงเลก็นอ้ย ความสัมพนัธ์
ดังกล่าวแสดงให้เห็นว่าตวัแปรสังเกตได้มีระดับความสัมพนัธ์ไม่สูงมากนักไม่เกิดปัญหา Multi 
collineartiry และตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมดอยู่บนองคป์ระกอบร่วมกนั ดงันั้น มีความเหมาะสมท่ีจะ
น าไปวิเคราะห์โมเดลสมการเชิงโครงสร้าง 

เม่ือพิจารณาค่าสถิติ Bartlett’s test of sphericity พบว่า มีค่าเท่ากบั 5459.846 df = 171 p = 0.000 
แสดงวา่ เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ไม่เป็นเมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Indentity matrix) อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งเพียงพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบ
ได ้สอดคลอ้งกบัผลการวิเคราะห์ Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) ซ่ึงมีค่าใกล ้1 (0.876) แสดงให้เห็น
ว่าตวัแปรสังเกตไดมี้ความสัมพนัธ์กนั เหมาะสมในการน าไปใชใ้นการตรวจสอบความสอดคลอ้ง
กลมกลืนกบัโมเดลการวิจยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษต์่อไป เน่ืองจากค่าดชันีมีค่า 0.80 ขึ้นไป แสดงว่า 
ขอ้มูลเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) ดีมาก (สุภมาส องัศุโชติ และ
คณะ, 2554 อา้งอิงจาก Hair et al., 2006) 
 
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือตอบวัตถุประสงค์ของการศึกษา 

4.1 ผลการวิเคราะห์ความตรงเชิงโครงสร้างของโมเดลการวัด (Construct Validity)   
ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) เพื่อ

การตรวจสอบความเหมาะสมและถูกตอ้งของโมเดลสมการเชิงโครงสร้าง ดว้ยการพิจารณาค่าน ้ าหนกั
องค์ประกอบ และค่า R2 เพื่อตรวจสอบความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ี ซ่ึงสามารถน าเสนอผลการ
วิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ (1) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (2) การบริการ
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งานแสดงสินคา้ (3) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (4) คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ 
และ (5) ผลการบริการงานแสดงสินคา้ 

(1) ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า (KTM) 
ตวัแปรองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ 

ไดแ้ก่ การจดัการงานแสดงสินคา้ (SM) กฎระเบียบขอ้บงัคบั (RR) และการบริหารจดัการตน้ทุน (CM) 
ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบทั้ง 3 องคป์ระกอบของความรู้เก่ียวกบั
การจดัการงานแสดงสินคา้ รวมทั้ง 3 คู่ พบว่า ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนย์
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 3 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง ระหวา่ง 0.526 
ถึง 0.544 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test of sphericity ไดค้่า Chi-Square = 
357.764, df = 3, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ เมทริกซ์
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตได ้ไม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปร
มีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-
Olkin (KMO) = 0.701 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
 
ตารางท่ี 4.10 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตได้ 

ของโมเดลความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM)   
 

  SM RR CM 

SM 1.000     
RR 0.544** 1.000   

�̅� 4.07 4.15 4.03 
S.D. 0.53 0.58 0.60 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 357.764, df = 3, p = 0.000, KMO = 0.701 
** p < 0.01 
 

ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัไดค้่า Chi-Square = 0.20, df = 1, p-value = 0.653, RMSEA = 
0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 แสดงให้เห็นว่า โมเดลการวดัความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดง
สินคา้ (KTM) มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบย่อยความรู้
เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ พบว่าตวัแปรมีน ้ าหนักความส าคญัในการบ่งช้ีความรู้เก่ียวกบั
การจดัการงานแสดงสินคา้ทั้งหมด 3 ตวัแปร ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ย คือ กฎระเบียบ 
ขอ้บงัคบั (RR) การจดัการงานแสดงสินคา้ (SM) และการบริหารจดัการตน้ทุน (CM) ตามล าดบั โดย
มีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.74, 0.73 และ 0.73 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ี
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ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 54, 53 และ 53 ตามล าดบั ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์
ในภาพประกอบท่ี 4.1 และตารางท่ี 4.11   
 

                                 
ภาพประกอบที่ 4.1 แสดงโมเดลการวดัความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ 

 
ตารางท่ี 4.11 แสดงผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัความรู้เก่ียวกบัการจดัการ 

งานแสดงสินคา้ (ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และ
สัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้)  

 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE T คะแนนองค์ประกอบ R2 

SM 0.73 0.03 15.39** 0.66 0.53 
RR 0.74 0.03 15.55** 0.62 0.54 
CM 0.73 0.03 16.68** 0.58 0.53 

Chi-Square = 0.20, df = 1, p-value = 0.653, RMSEA = 0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 
** p < 0.01 
 

(2) การบริการงานแสดงสินค้า (TSV) 
ตวัแปรองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ความ 

สามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ (ER) ความสัมพนัธ์กบั
ผูผ้ลิต (MR) และผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ (EE) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหวา่ง
องคป์ระกอบทั้ง 4 องคป์ระกอบของการบริการงานแสดงสินคา้ รวมทั้ง 6 คู่ พบว่า ค่าสหสัมพนัธ์
ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 6 คู ่มีค่าความสัมพนัธ์
กนัในระดบัต ่าถึงสูง ระหวา่ง 0.289 ถึง 0.746 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test 
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of sphericity ไดค้่า Chi-Square = 705.167, df = 6, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ 
(Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้
และค่าดัชนี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.626 แสดงว่า ตัวแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการ
วิเคราะห์องคป์ระกอบไดดี้  
 
ตารางท่ี 4.12 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตได้

ของโมเดลการบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) 
 

  AE ER MR EE 

AE 1.000       
ER 0.655** 1.000     
MR 0.361** 0.397** 1.000   
EE 0.289** 0.359** 0.746** 1.000 

�̅� 4.01 4.03 3.83 3.86 
S.D. 0.67 0.56 0.81 0.89 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 705.167, df = 6, p = 0.000, KMO = 0.626 
      ** p < 0.01 
 

ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัไดค้่า Chi-Square = 2.45, df = 2, p-value = 0.293, RMSEA = 
0.022, GFI =1.00, AGFI = 0.99 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการบริการงานแสดงสินค้า (TSV) มีความ
สอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยการบริการงานแสดงสินคา้ 
พบวา่ ตวัแปรมีน ้าหนกัความส าคญัในการบ่งช้ีการบริการงานแสดงสินคา้ ทั้งหมด 4 ตวัแปร ซ่ึงเรียง 
ล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ย คือ ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ (ER) ความสามารถในการสร้าง
เครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (MR) และผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ (EE) ตามล าดบั 
โดยมีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.85, 0.74, 0.47 และ 0.41 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของ
ตวับ่งช้ีการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 72, 60, 22 และ 16 ตามล าดบั ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ใน
ภาพประกอบท่ี 4.2 และตารางท่ี 4.13 
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ภาพประกอบที่ 4.2 แสดงโมเดลการวดัการบริการงานแสดงสินคา้  
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัการบริการงานแสดงสินคา้  

(ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิ 
คะแนนองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้)  

 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 

AE 0.78 0.03 18.33** 0.51 0.60 
ER 0.85 0.03 18.82** 1.00 0.72 
MR 0.47 0.04 9.42** 0.11 0.22 
EE 0.41 0.04 8.04** 0.03 0.16 

Chi-Square = 2.45, df = 2, p-value = 0.293, RMSEA = 0.022, GFI =1.00, AGFI = 0.99 
** p < 0.01 
 

(3) การบริหารจัดการพื้นท่ีแสดงสินค้า (SPM) 
ตวัแปรองคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่  

สถานท่ีและการตกแต่ง (PD) การวางแผนผงัและโครงงาน (LP) และ ส่ิงอ านวยความสะดวกและ
ความปลอดภยั (PT) ผูวิ้จยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองคป์ระกอบทั้ง 3 องคป์ระกอบ
ของการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ รวมทั้ง 3 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่าง
จากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 3 คู่มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่าถึงปานกลาง 
ระหวา่ง 0.435 ถึง 0.637 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test of sphericity ไดค้่า 
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Chi-Square = 437.508, df = 3, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity 
Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่า
ดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.657 แสดงว่า ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์
องคป์ระกอบไดดี้  
 
ตารางท่ี 4.14 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตได้

ของโมเดลการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM)   
 

  PD LP PT 

PD 1.000     
LP 0.637** 1.000   
PT 0.435** 0.602** 1.000 

�̅� 4.10 3.98 3.91 
S.D. 0.65 0.63 0.87 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 437.508, df = 3, p = 0.000, KMO = 0.657 
** p < 0.01 
 

ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัไดค้่า Chi-Square = 0.11, df = 1, p-value = 0.739, RMSEA = 
0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 แสดงใหเ้ห็นวา่โมเดลการวดัการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) 
มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบย่อยการบริหารจดัการ
พื้นท่ีแสดงสินคา้ พบวา่ตวัแปรมีน ้าหนกัความส าคญัในการบ่งช้ีการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ 
ทั้งหมด 3 ตวัแปร ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ย คือ การวางแผนผงัและโครงงาน  (LP) 
สถานท่ีและการตกแต่ง (PD) และส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั (PT) ตามล าดบั โดยมี
ค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.93, 0.68 และ 0.65 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ี
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ร้อยละ 87, 46 และ 42 ตามล าดบั ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ใน
ภาพประกอบท่ี 4.3 และตารางท่ี 4.15   
 



143 

 

 
ภาพประกอบที่ 4.3 แสดงโมเดลการวดัการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้  
 
ตารางท่ี 4.15 แสดงผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ 

(ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิคะแนน
องคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้)  

 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE T คะแนนองค์ประกอบ R2 

PD 0.68 0.03 14.69** 0.21 0.46 
LP 0.93 0.03 20.89** 1.23 0.87 
PT 0.65 0.04 14.28** 0.14 0.42 
Chi-Square = 0.11, df = 1, p-value = 0.739, RMSEA = 0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 

** p < 0.01 
 

(4) คุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า (SQT) 
ตวัแปรองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย 5 องคป์ระกอบ 

ไดแ้ก่ ลกัษณะทางกายภาพ (TG) ความน่าเช่ือถือ (RB) การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
(RP) ความไวว้างใจ (AS) และการเขา้ถึงจิตใจ (EP) ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่าง
องคป์ระกอบทั้ง 5 องคป์ระกอบของคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ รวมทั้ง 10 คู่ พบว่า 
ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 10 คู่
มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลางถึงระดบัสูง ระหวา่ง 0.590 ถึง 0.808 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์
สหสัมพันธ์ด้วย Bartlett’s test of sphericity ได้ค่า Chi-Square = 1885.365, df = 10, p = 0.000 ซ่ึง
แตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัมาก
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พอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.845 
แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบไดดี้ 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตได ้

ของโมเดลคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) 
 

  TG RB RP AS EP 

TG 1.000         
RB 0.824** 1.000       
RP 0.645** 0.711** 1.000     
AS 0.590** 0.682** 0.786** 1.000   
EP 0.633** 0.687** 0.808** 0.795** 1.000 

�̅� 0.00 -0.06 -0.04 -0.08 -0.08 
S.D. 0.76 0.77 0.79 0.79 0.81 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 1885.365, df = 10, p = 0.000, KMO = 0.846 
** p < 0.01 
 

ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัไดค้่า Chi-Square = 6.94, df = 4, p-value = 0.139, RMSEA = 
0.040, GFI =0.99, AGFI = 0.98 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัคุณภาพการบริการการจดังานแสดง
สินคา้ (SQT) มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบย่อยคุณภาพ
การบริการการจดังานแสดงสินคา้ พบวา่ ตวัแปรมีน ้าหนกัความส าคญัในการบ่งช้ีคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ ทั้งหมด 4 ตวัแปร ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ย คือ การตอบสนอง
ความตอ้งการของผูรั้บบริการ (RP) การเขา้ถึงจิตใจ (EP) ความไวว้างใจ (AS) ความน่าเช่ือถือ (RB) 
และลกัษณะทางกายภาพ (TG) ตามล าดบั โดยมีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.90, 0.90, 0.88, 0.78 
และ 0.71 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ 
ร้อยละ 81, 81, 77, 60 และ 49 ตามล าดบั ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ในภาพประกอบท่ี 4.4 และตาราง
ท่ี 4.17 
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ภาพประกอบที่ 4.4 แสดงโมเดลการวดัคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้  
 

ตารางท่ี 4.17 แสดงผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัคุณภาพการบริการการจดังานแสดง
สินคา้ (ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิ
คะแนนองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้)   

 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 

TG 0.70 - - 0.04 0.49 
RB 0.78 0.03 24.88** 0.13 0.60 
RP 0.90 0.04 17.81** 0.39 0.81 
AS 0.88 0.04 17.40** 0.31 0.77 
EP 0.90 0.04 17.78** 0.37 0.81 
Chi-Square = 6.94, df = 4, p-value = 0.139, RMSEA = 0.040, GFI =0.99, AGFI = 0.98 

** p < 0.01 
 

(5) ผลการบริการงานแสดงสินค้า (TPF) 
ตวัแปรองคป์ระกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ยอดขาย 

(SL) ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ (IE) ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (CA) และความพึงพอใจ
ของผูแ้สดงสินคา้ (SE) ผูวิ้จยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองคป์ระกอบทั้ง 4 องคป์ระกอบ
ของผลการบริการงานแสดงสินคา้ รวมทั้ง 6 คู่ พบว่า ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่าง
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จากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 6 คู่ มีค่าความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลางถึง
สูง ระหว่าง 0.576 ถึง 0.701 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test of  sphericity 
ไดค้่า Chi-Square = 928.775, df = 6, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity 
Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กันมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่า
ดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.830 แสดงว่า ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์
องคป์ระกอบไดดี้  
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตได้

ของโมเดลผลการบริการงานแสดงสินคา้ (TPF) 
 

  SL IE CA SE 

SL 1.000       
IE 0.701** 1.000     
CA 0.642** 0.682** 1.000   
SE 0.576** 0.633** 0.637** 1.000 

�̅� 3.96 4.07 3.91 4.07 
S.D. 0.80 0.75 0.76 0.86 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 928.775, df = 6, p = 0.000, KMO = 0.830 
** p < 0.01 
 

ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัไดค้่า Chi-Square = 0.44, df = 1, p-value = 0.508, RMSEA = 
0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 แสดงใหเ้ห็นวา่โมเดลผลการบริการงานแสดงสินคา้ (TPF) มีความ
สอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองค์ประกอบย่อยผลการบริการงานแสดงสินคา้ 
พบวา่ ตวัแปรมีน ้าหนกัความส าคญัในการบ่งช้ีผลการบริการงานแสดงสินคา้ ทั้งหมด 4 ตวัแปร ซ่ึง
เรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ย คือ ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ (IE) ยอดขาย (SL) ความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (CA) และความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ (SE) ตามล าดบั โดยมีค่าน ้ าหนกั
องคป์ระกอบเท่ากบั 0.87, 0.81, 0.79 และ 0.72 ตามล าดบั และมีความผนัแปรร่วมของตวับ่งช้ีผลการ
บริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 75, 65, 62 และ 52 ตามล าดบั ซ่ึงแสดงผลการวิเคราะห์ในภาพประกอบ
ท่ี 4.5 และตารางท่ี 4.19 
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ภาพประกอบที่ 4.5 แสดงโมเดลการวดัผลการบริการงานแสดงสินคา้  
 

ตารางท่ี 4.19 แสดงผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัผลการบริการงานแสดงสินคา้  
(ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิคะแนน
องคป์ระกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้)  

 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 

SL 0.81 - - 0.35 0.65 
IE 0.87 0.03 19.17** 0.58 0.75 
CA 0.79 0.03 17.37** 0.30 0.62 
SE 0.72 0.04 15.54** 0.18 0.52 

Chi-Square = 0.44, df = 1, p-value = 0.508, RMSEA = 0.000, GFI =1.00, AGFI = 1.00 
** p < 0.01 
 

4.2 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของตัวแปรแฝงภายนอก  
ผูวิ้จยัไดท้ าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับตวัแปรทั้ง 3 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ 

องค์ประกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ องค์ประกอบการบริการงานแสดงสินคา้  
และองคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ เพื่อพิจารณาน ้าหนกัองคป์ระกอบของรายการ
ค าถาม รวมถึงเพื่อเป็นการตรวจสอบและยืนยนัว่าตวับ่งช้ีหรือตวัแปรสังเกตไดใ้ชว้ดัเฉพาะตวัแปร
แฝงตามท่ีก าหนดเท่านั้น 
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ผูวิ้จยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบย่อยทั้ง 10 องค์ประกอบของ
องค์ประกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ องค์ประกอบการบริการงานแสดงสินคา้  
และองคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ รวมทั้งหมด 45 คู่ พบว่า ค่าสหสัมพนัธ์ของ
ตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จ านวน 45 คู่ มีความสัมพนัธ์
กนัในระดบัต ่าถึงระดบัสูง ระหว่าง 0.173 ถึง 0.746 ผลการวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s 
test of sphericityไดค้่า Chi-Square = 2320.921, df = 45, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงวา่ เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์
เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์กันมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์
องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 0.863 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสม
ท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบไดดี้มาก 
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตได้

ของโมเดลการวดัองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) 
องคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) และองคป์ระกอบการบริหารจดัการ
พื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) 

 

  SM RR CM AE ER MR EE PD LP PT 

SM 1.000                   
RR 0.544** 1.000                 
CM 0.526** 0.531** 1.000               
AE 0.390** 0.403** 0.482** 1.000             
ER 0.497** 0.531** 0.608** 0.655** 1.000           
MR 0.355** 0.283** 0.329** 0.361** 0.397** 1.000         
EE 0.287** 0.173** 0.281** 0.289** 0.359** 0.746** 1.000       
PD 0.433** 0.358** 0.364** 0.474** 0.534** 0.345** 0.321** 1.000     
LP 0.373** 0.302** 0.333** 0.406** 0.480** 0.485** 0.445** 0.637** 1.000   
PT 0.323** 0.258** 0.236** 0.366** 0.345** 0.703** 0.689** 0.435** 0.602** 1.000 

�̅� 4.07 4.15 4.03 4.01 4.03 3.83 3.86 4.10 3.98 3.91 
S.D. 0.53 0.58 0.60 0.67 0.56 0.81 0.89 0.65 0.63 0.87 
Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 2320.921, df = 45, p = 0.000, KMO = 0.863 

** p < 0.01 
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ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัไดค้่า Chi-Square = 24.41, df = 18, p-value = 0.141, RMSEA 
= 0.028, GFI = 0.99, AGFI = 0.97 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัองค์ประกอบความรู้เก่ียวกบัการ
จดัการงานแสดงสินคา้ องคป์ระกอบความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม  และองคป์ระกอบ
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ซ่ึงเป็นตวัแปรสังเกตไดท้ั้งหมด 10 ตวัแปร มีความสอดคลอ้ง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบยอ่ยของทุกองคป์ระกอบมีค่าแตกต่างจาก
ศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าตั้งแต่ 0.53 – 0.84 ค่าสัมประสิทธ์ิความเท่ียงของ
ตวัแปรสังเกตไดทุ้กตวัซ่ึงวดัไดจ้ากค่า R2 มีค่าตั้งแต่ 0.28 – 0.70 ซ่ึงสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

(1) องคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญั
มากท่ีสุด คือ การจดัการงานแสดงสินคา้ (SM) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.76 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ร้อยละ 57 รองลงมา
คือ กฎระเบียบขอ้บงัคบั (RR) และการบริหารจดัการตน้ทุน (CM) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน
เท่ากบั 71 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้
ร้อยละ 50 เท่ากนั 

(2) องคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมากท่ีสุด คือ 
ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ (ER) น ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.72 และมีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 52 รองลงมา คือ ความสามารถในการ
สร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.61 และมีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 37 ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (MR) น ้าหนกัองคป์ระกอบ
มาตรฐานเท่ากบั 0.60 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 
36 และผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ (EE) น ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.53 และมีความ
แปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 28  

(3) องคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ สถานท่ีและการตกแต่ง (PD) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.84 และมีความ
แปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ร้อยละ 70 รองลงมา คือ การ
วางแผนผงัและโครงงาน (LP) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.78 และมีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ร้อยละ 61 และส่ิงอ านวยความสะดวก
และความปลอดภยั (PT) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.73 และมีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ร้อยละ 53 ผลการวิเคราะห์สามารถแสดงไดด้งั
ภาพประกอบท่ี 4.6 และตารางท่ี 4.21  
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ภาพประกอบที่ 4.6 แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบความรู้
เก่ียวกับการจดัการงานแสดงสินคา้  องค์ประกอบความสามารถในการสร้าง
เครือข่ายผูเ้ขา้ชม และองคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ 

 
ตารางท่ี 4.21 แสดงผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการ 

จดัการงานแสดงสินคา้ องคป์ระกอบความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม และ
องคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ ความตรง
ของตวัแปรสังเกตได ้และสัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบ)   

 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 

SM 0.76 0.02 16.67** 0.65 0.57 
RR 0.71 0.03 15.39** 0.50 0.50 
CM 0.71 0.03 15.38** 0.45 0.50 
AE 0.61 0.03 12.62** 0.06 0.37 
ER 0.72 0.03 15.30** 0.28 0.52 
MR 0.60 0.04 12.43** 0.12 0.36 
EE 0.53 0.04 10.66** -0.01 0.28 
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ)   
 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 

PD 0.84 0.03 18.82** 0.71 0.70 
LP 0.78 0.03 18.11** 0.21 0.61 
PT 0.73 0.04 15.26** 0.46 0.53 

Chi-Square = 24.41, df = 18, p-value = 0.141, RMSEA = 0.028, GFI = 0.99, AGFI = 0.97 
** p < 0.01 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงการปรับโมเดลการวดัองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ 

องคป์ระกอบความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม และองคป์ระกอบการ
บริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ 

 

ค่าดัชนี เกณฑ์ 
ก่อนปรับ หลงัปรับ 

ค่าสถิติ ผลการพจิารณา ค่าสถิติ ผลการพจิารณา 

χ2 /df < 2.00 23.066 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 1.356 ผา่นเกณฑ ์
RMSEA < 0.05 0.222 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.028 ผา่นเกณฑ ์

GFI ≥ 0.95 0.75 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.99 ผา่นเกณฑ ์
AGFI ≥ 0.90 0.57 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.97 ผา่นเกณฑ ์

  
ผลการวิเคราะห์ตวัแปรองค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับ ตวัแปรความรู้เก่ียวกบัการจดัการ

งานแสดงสินคา้ ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม และการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ 
พบวา่ โมเดลการวดัตวัแปรแฝงทั้ง 3 โมเดล มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์โดยมี
ค่าดัชนีความกลมกลืนทั้ง 4 ดัชนีท่ีผ่านเกณฑ์การยอมรับ คือ ค่าดัชนี χ2 /df = 1.356, GFI = 0.99, 
AGFI = 0.97, และ RMSEA = 0.028 ดงันั้น จึงสรุปไดว้่า โมเดลแบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมี
ความเหมาะสมกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

4.3 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันของตัวแปรแฝงภายใน 
ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัส าหรับตัวแปรทั้ง 2 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ 

องคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ และองคป์ระกอบผลการบริการงานแสดง
สินคา้ เพื่อพิจารณาน ้ าหนกัองคป์ระกอบของรายการค าถาม รวมถึงเพื่อเป็นการตรวจสอบและยืนยนั
วา่ตวับ่งช้ีหรือตวัแปรสังเกตไดใ้ชว้ดัเฉพาะตวัแปรแฝงตามท่ีก าหนดเท่านั้น 
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ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างองค์ประกอบย่อย ทั้ง 6 องค์ประกอบ ของ
องคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้  และองคป์ระกอบผลการบริการงานแสดง
สินคา้ รวมทั้ง 15 คู่ พบวา่ ค่าสหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดแ้ตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ทั้ง 15 คู่ มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลางถึงสูง ระหว่าง 0.478 ถึง 0.861 ผล
การวิเคราะห์เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ดว้ย Bartlett’s test of sphericity ไดค้่า Chi-Square = 2959.460, df = 
15, p = 0.000 ซ่ึงแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่า เมทริกซ์สัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของตวัแปรสังเกตไดไ้ม่ใช่เมทริกซ์เอกลกัษณ์ (Identity Matrix) และตวัแปรมีความสัมพนัธ์
กนัมากพอท่ีจะสามารถน าไปวิเคราะห์องคป์ระกอบได ้และค่าดชันี Kaiser-Mayer-Olkin (KMO) = 
0.837 แสดงวา่ ตวัแปรมีความเหมาะสมท่ีจะท าการวิเคราะห์องคป์ระกอบไดดี้มาก  
 
ตารางท่ี 4.23 แสดงเมทริกซ์สหสัมพนัธ์ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปรสังเกตได้

ของโมเดลการวดัองค์ประกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) 
และองค์ประกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ (TPF) 

 

** p < 0.01  
 

ผลการวิเคราะห์โมเดลการวดัไดค้่า Chi-Square = 19.20, df = 19, p-value = 0.444, RMSEA 
= 0.005, GFI = 0.99, AGFI = 0.98 แสดงให้เห็นว่าโมเดลการวดัองค์ประกอบคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ และองค์ประกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ ซ่ึงเป็นตวัแปรสังเกตได้
ทั้งหมด 9 ตวั มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เม่ือพิจารณาองคป์ระกอบย่อยของ

  TG RB RP AS EP SL IE CA SE 

TG 1.000                 
RB 0.824** 1.000               
RP 0.645** 0.711** 1.000             
AS 0.590** 0.682** 0.786** 1.000           
EP 0.633** 0.687** 0.808** 0.795** 1.000         
SL -0.057 -0.016 -0.046 -0.019 -0.032 1.000       
CA -0.089 -0.117* -0.129** -0.115* -0.102* 0.642** 0.682** 1.000   
SE -0.080 -0.077 -0.058 -0.081 -0.036 0.576** 0.633** 0.637** 1.000 

�̅� 0.00 -0.06 -0.04 -0.08 -0.08 3.96 4.07 3.91 4.07 
S.D. 0.76 0.77 0.79 0.79 0.81 0.80 0.75 0.76 0.86 

Bartlett’s test of sphericity Chi-Square = 2320.921, df = 45, p =0.000, KMO = 0.863 
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ทุกองคป์ระกอบมีค่าแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าตั้งแต่ 0.71 – 0.91 
ค่าสัมประสิทธ์ิความเท่ียงของตวัแปรสังเกตไดทุ้กตวั ซ่ึงวดัไดจ้ากค่า R2 มีค่าตั้งแต่ 0.51 – 0.82 ซ่ึง
สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี  

(1) องคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนักส าคญั
มากท่ีสุด คือ การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (RP) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐาน
เท่ากบั 0.91 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ร้อยละ 
82 รองลงมา คือ การเขา้ถึงจิตใจ (EP) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.89 มีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้  ร้อยละ 79 ความไวว้างใจ (AS) 
มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.87 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบคุณภาพการ
บริการการจดังานแสดงสินคา้ ร้อยละ 75 ความน่าเช่ือถือ (RB) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 
0.78 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้  ร้อยละ 62 
และลกัษณะทางกายภาพ (TG) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.71 มีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ร้อยละ 51  

(2) องค์ประกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ (TPF) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนักส าคญัมากท่ีสุด 
คือ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (CA) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.84 มีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 70 รองลงมาคือ ภาพลกัษณ์ของงาน
แสดงสินคา้ (IE) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.82 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ
ผลการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 67 ยอดขาย (SL) และความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ (SE) มี
น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.76 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบผลการบริการงาน
แสดงสินคา้ ร้อยละ 58 เท่ากนั ผลการวิเคราะห์สามารถแสดงไดด้งัภาพประกอบท่ี 4.7 และตารางท่ี 4.24  

 

 
 

ภาพประกอบที่ 4.7 แสดงผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัโมเดลการวดัองคป์ระกอบคุณภาพ
การบริการการจดังานแสดงสินคา้ และองคป์ระกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ 
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ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการตรวจสอบความตรงของโมเดลการวดัองค์ประกอบคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ และองค์ประกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ (ค่าน ้าหนกั
องคป์ระกอบ ความตรงของตวัแปรสังเกตไดแ้ละสัมประสิทธ์ิคะแนนองคป์ระกอบ)  

 

ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ  

สัมประสิทธิ์ SE t คะแนนองค์ประกอบ R2 

TG 0.71 - - 0.06 0.51 
RB 0.78 0.03 24.15** 0.15 0.62 
RP 0.91 0.05 16.71** 0.44 0.82 
AS 0.87 0.04 16.40** 0.28 0.75 
EP 0.89 0.04 17.36** 0.34 0.79 
SL 0.76 - - 0.22 0.58 
IE 0.82 0.03 19.30** 0.36 0.67 
CA 0.84 0.04 15.82** 0.46 0.70 
SE 0.76 0.05 15.03** 0.29 0.58 

Chi-Square = 19.20, df = 19, p-value = 0.444, RMSEA = 0.005, GFI = 0.99, AGFI = 0.98 
** p < 0.01  
 

ตารางท่ี 4.25 แสดงการปรับโมเดลการวดัองค์ประกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้
และองค์ประกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ 

 

ค่าดัชนี เกณฑ์ 
ก่อนปรับ หลงัปรับ 

ค่าสถิติ ผลการพจิารณา ค่าสถิติ ผลการพจิารณา 

χ2 /df < 2.00 8.483 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 1.011 ผา่นเกณฑ ์
RMSEA < 0.05 0.129 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.005 ผา่นเกณฑ ์

GFI ≥ 0.95 0.90 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.99 ผา่นเกณฑ ์
AGFI ≥ 0.90 0.83 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.98 ผา่นเกณฑ ์

 

ผลการวิเคราะห์ตวัแปรองคป์ระกอบเชิงยืนยนัส าหรับตวัแปรคุณภาพการบริการการจดังาน
แสดงสินคา้ และผลการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ โมเดลการวดัตวัแปรแฝงทั้ง 2 โมเดล มีความ
สอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษโ์ดยมีค่าดชันีความกลมกลืนทั้ง 4 ดชันีผา่นเกณฑก์ารยอมรับ 
คือ ค่าดัชนี χ2 /df = 1.011, GFI = 0.99, AGFI = 0.98, และ RMSEA =  0.005 จึงสรุปได้ว่า โมเดล
แบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมีความกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ 
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4.4 ผลการวิเคราะห์ความเท่ียงของตัวแปรแฝง (Construct Reliability: C) และค่าเฉลี่ย
ความแปรปรวนท่ีสกดัได้ (Average Variance Extracted: V) 

หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดท้ าการตรวจสอบผลการวิเคราะห์ความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได ้(Internal 
Consistency Reliability) พบว่า ตวัแปรสังเกตไดทุ้กตวัในโมเดลการวิจยัมีความเท่ียงตรง ผูว้ิจยัจึง
ท าการตรวจสอบความเท่ียงของตวัแปรแฝง (Construct Reliability: C) และค่าเฉล่ียความแปรปรวน
ท่ีสกดัได ้(Average Variance Extracted: V )  

โดยค่าความเท่ียงของตวัแปรแฝง (Construct Reliability: C) ควรมีค่ามากกว่า 0.60 และ
ค่าเฉล่ียของการผนัแปรท่ีถูกสกดัได ้(Average Variance Extracted: V ) ซ่ึงเป็นค่าเฉล่ียความแปรปรวน
ของตวัแปรแฝงท่ีอธิบายไดด้ว้ยตวัแปรสังเกตได ้ซ่ึงมีค่าเทียบเท่ากบัค่าไอเกน (Eigen values) ใน
การวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงส ารวจ ควรมีค่ามากกวา่ 0.50 (สุภมาส องัศุโชติ และคณะ, 2554 อา้งอิง
จาก Diamantopoulos & Siguaw, 2000) จึงสรุปวา่ การผนัแปรในตวัช้ีวดัส่วนใหญ่เกิดขึ้นจากตวัแปร
สร้างมากกวา่เป็นขอ้ผิดพลาดของมาตรวดั ซ่ึงแสดงวา่ตวัแปรแฝง มีความเท่ียง ซ่ึงสามารถแสดงผล
การวิเคราะห์ไดด้งัตารางท่ี 4.26  
 
ตารางท่ี 4.26 แสดงความเท่ียงของตวัแปรแฝงและค่าเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกดัได ้(Construct  

Reliability: C & Average Variance Extracted: V)  
 

ตัวแปรแฝง ความเท่ียงตัวแปรแฝง (C) ความแปรปรวนเฉลี่ยท่ีสกดัได้ด้วยองค์ประกอบ (V) 

KTM 0.867 0.641 
TSV 0.852 0.553 
SPM 0.864 0.682 
SQT 0.874 0.673 
TPF 0.823 0.658 

 
จากตารางท่ี 4.26 แสดงให้เห็นว่าความเท่ียงของตวัแปรแฝงทุกตวัมีค่าสูง โดยมีค่า C  อยู่

ระหว่าง 0.823-0.874 ซ่ึงมากกว่า 0.60 และค่าเฉล่ียความแปรปรวนท่ีสกดัไดด้ว้ยองคป์ระกอบมีค่า  
V อยู่ระหว่าง 0.553-0.673 ซ่ึงมากกว่า 0.50 แสดงว่า จากการประเมินโมเดลมาตรวดัไดห้ลกัฐานท่ี
ชดัเจนวา่ การนิยามปฏิบติัการตวัแปรแฝงทั้งหมดถูกตอ้งและเช่ือถือได ้ 

4.5 ผลการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐาน 
ผูว้ิจยัไดท้ าวิเคราะห์โมเดลความสัมพนัธ์ของความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้การ

บริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ 
และผลการบริการงานแสดงสินคา้ ดว้ยวิธีการ Maximum Liklihood ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป LISREL 
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8.72 เพื่อท าการเปรียบเทียบถึงความกลมกลืนระหว่างโมเดลท่ีพฒันาขึ้นกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดย
เกณฑ์ในการตรวจสอบความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ผูว้ิจยัพิจารณา
จากค่าสถิติ ได้แก่ ดัชนีค่า Chi-Square, χ2 /df , CFI, GFI, AGFI, RMSEA และ SRMR ซ่ึงผลการ
วิเคราะห์โมเดลคร้ังแรก พบวา่ ค่าดชันีความกลมกลืนยงัไม่สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษห์รือไม่
เป็นไปตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้โดยพิจารณาจากค่า χ2= 1063.19, df = 142, p-value = 0.000, CFI = 0.91, 
GFI = 0.80, AGFI = 0.73, RMSEA = 0.120 และ SRMR= 0.065 ซ่ึงผูว้ิจยัไดน้ าเสนอดงัภาพประกอบ
ท่ี 4.8 และตารางท่ี 4.27  

 

 
 

ภาพประกอบที่ 4.8 แสดงการวิเคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลสมมติฐาน    
                  (Hypothesis Model) (ก่อนปรับโมเดล) 
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ตารางท่ี 4.27 แสดงการวิเคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลสมมติฐาน 

   (ก่อนปรับโมเดล) 
 

ดัชนีความกลมกลืน เกณฑ์ ค่าดัชนีท่ีวัดได้ ผลการพจิารณา 

χ2/df (1063.19/142)   < 2.00 7.487 ไม่ผา่นเกณฑ ์
CFI ≥ 0.95 0.92 ไม่ผา่นเกณฑ ์
GFI ≥ 0.95 0.80 ไม่ผา่นเกณฑ ์

AGFI ≥ 0.90 0.73 ไม่ผา่นเกณฑ ์
RMSEA  < 0.05 0.120 ไม่ผา่นเกณฑ ์
SRMR < 0.05 0.065 ไม่ผา่นเกณฑ ์

  
จากตารางท่ี 4.27 แสดงใหเ้ห็นว่าโมเดลความสัมพนัธ์ระหว่างความรู้เก่ียวกบัการจดัการงาน

แสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการการ
จดังานแสดงสินคา้ และผลการบริการงานแสดงสินคา้ ท่ีผูวิ้จยัไดพ้ฒันาขึ้นมาจากแนวคิดและทฤษฎี
ท่ีเก่ียวขอ้งยงัไม่มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีค  านวณ
ได ้คือ ค่า χ2= 1063.19, df = 142, p-value = 0.000, CFI = 0.92, GFI = 0.80, AGFI = 0.73, RMSEA 
= 0.120 และ SRMR= 0.065 ซ่ึงค่าสถิติท่ีส าคญับางตวัยงัไม่ผา่นเกณฑต์ามท่ีก าหนดไว ้(Joreskog & 
Sorbom, 1996)    

4.6 การปรับโมเดล   
ผูว้ิจยัจึงไดด้ าเนินการปรับโมเดล (Model Modification) โดยพิจารณาจากค าแนะน าในการ

ปรับพารามิเตอร์ในโมเดลดว้ยค่าดชันีปรับโมเดล (Model Modification Indices: MI) จากนั้นปรับ
พารามิเตอร์โดยยนิยอมใหผ้อ่นคลายขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ ใหค้่าความคลาดเคล่ือนสัมพนัธ์กนัได ้จนกระทัง่
ค่าดชันีความกลมกลืนมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ รายละเอียดในการปรับแก้โมเดล
เพื่อให้มีความสอดคลอ้งกลมกลืน (Model fit) กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ ผูว้ิจยัน าเสนอไวป้รากฏดัง
ตารางท่ี 4.28  
 
ตารางท่ี 4.28 แสดงการปรับโมเดลใหมี้ความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์

คร้ัง จ านวนคู่
ความสัมพนัธ์ของ
ความคลาดเคล่ือน 

2  df p-value RMSEA 2 /df CFI GFI AGFI SRMR 

แรก - 1063.19 142 0.000 0.120 7.487 0.92 0.80 0.73 0.065 
สุดทา้ย 52 คู่ 109.44 91 0.091 0.021 1.203 1.00 0.97 0.95 0.042 
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จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ในการปรับโมเดลมีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางท่ีดีขึ้น คือ χ2ลดลง
จาก 1063.19 เป็น 109.44 และค่า RMSEA ก็ลดลงเช่นเดียวกนั จาก 0.120 เป็น 0.021 แสดงให้เห็น
ว่าการปรับแกโ้มเดลเพื่อให้มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ด้วยวิธีการดงักล่าว
ไดผ้ลค่อนขา้งดี และไม่เป็นการแกไ้ขแนวคิดและทฤษฎีท่ีใชใ้นการวิจยัดว้ย เพราะเป็นการปรับท่ี
ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานของตวัแปรเชิงประจกัษ ์ไม่ไดไ้ปเปล่ียนทิศทางความสัมพนัธ์ระหว่าง
ตวัแปรในแบบจ าลอง โดยผลการวิเคราะห์ค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดลโดยรวมหลงัจากท่ีผูว้ิจยั
ไดด้ าเนินการปรับโมเดล ท าใหส้ามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ไดด้งัตารางท่ี 4.29 และภาพประกอบ
ท่ี 4.9  
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการวิเคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลสมมติฐาน  

(Hypothesis Model) (หลงัปรับโมเดล) 
 

ดัชนีความกลมกลืน เกณฑ์ ค่าดัชนีท่ีวัดได้ ผลการพจิารณา 

χ2/df (109.44/91)  < 2.00 1.203 ผา่นเกณฑ ์
CFI ≥ 0.95 1.00 ผา่นเกณฑ ์
GFI ≥ 0.95 0.97 ผา่นเกณฑ ์

AGFI ≥ 0.90 0.95 ผา่นเกณฑ ์
RMSEA  < 0.05 0.021 ผา่นเกณฑ ์
SRMR < 0.05 0.042 ผา่นเกณฑ ์

  
จากตารางท่ี 4.29 เม่ือพิจารณาค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดล พบว่า โมเดลสอดคลอ้ง

กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์โดยมีค่าดชันีความกลมกลืนทั้ง 6 ดชันีท่ีผ่านเกณฑ์การยอมรับ คือ
ค่าดัชนี χ2/df  = 1.203, CFI = 1.00, GFI = 0.97, AGFI = 0.95, RMSEA = 0.021 และ  SRMR = 0.042 
ดงันั้น จึงสรุปไดว้า่ โมเดลแบบจ าลองสมการเชิงโครงสร้างมีความเหมาะสมกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์ซ่ึงสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

(1) ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์ (χ2/df ) มีค่าเท่ากบั 1.203 แสดงว่าโมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืน
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจาก ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 2.00 

(2) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (Comparative Fit Index: CFI) มีค่าเท่ากบั 
1.00 แสดงว่า โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพัทธ์ เน่ืองจากค่า CFI มีค่า 0.95 ขึ้นไป  

(3) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมบูรณ์ (Absolute Fit Index) ท่ีผูว้ิจยัพิจารณาค่า 2 
ดชันี คือ ดชันีวดัความกลมกลืน (Goodness of Fit Index: GFI) มีค่าเท่ากบั 0.97 และดชันีวดัความ
กลมกลืนท่ีปรับแกไ้ขแลว้ (Adjusted Goodness of Fit Index: AGFI) มีค่าเท่ากบั 0.95 แสดงวา่ โมเดล
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มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจากค่า GFI และค่า AGFI มีค่าระหวา่ง 0 ถึง 1 
และค่า GFI และค่า AGFI ท่ียอมรับไดมี้ค่ามากกวา่ 0.90  

(4) ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนก าลงัสองของการประมาณค่า (Root Mean 
Square Error of Approximation: RMSEA) มีค่าเท่ากบั 0.021 หมายถึง โมเดลค่อนขา้งสอดคลอ้งกลมกลืน
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจากค่า RMSEA มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หรือมีค่าระหวา่ง 0.05 ถึง 0.08 

(5) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนในรูปความคลาดเคล่ือน โดยดชันีท่ีผูว้ิจยัน ามาใชใ้นการ
พิจารณา คือ รากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนเหลือมาตรฐาน (Standardized Root Mean Square 
Residual: SRMR) มีค่าเท่ากบั 0.042 แสดงวา่ โมเดลสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ เน่ืองจาก
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

 
 

ภาพประกอบที่ 4.9 แสดงการวิเคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลสมมติฐาน
(Hypothesis Model) (หลงัปรับโมเดล) 

 
ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์เส้นทาง  

5.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้าเพ่ือ
ผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย 

ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อ
ผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ เพื่อท าการ
ตอบค าถามการวิจยัและสมมติฐานการวิจยั โดยผูว้ิจยัน าเสนอผลของอิทธิพลทางตรง (Direct Effects: 
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DE) อิทธิพลทางออ้ม (Indirect Effects: IE) และอิทธิพลรวม (Total Effects: TE) ซ่ึงสามารถน าเสนอ
ผลการวิเคราะห์ได ้ดงัน้ี  

จากการวิเคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย (อิทธิพลทางตรง 
อิทธิพลทางออ้ม และอิทธิพลรวม) ตามสมมติฐานกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์พบว่า โมเดลดงักล่าว มี
ความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ดงัภาพประกอบท่ี 4.10 และตารางท่ี 4.30 
 
ตารางท่ี 4.30 แสดงการวิเคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพ

การบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย
  

ปัจจัยผล SQT TPF 

ปัจจัยเหตุ DE IE TE DE IE TE 
KTM 0.19** - 0.19** 0.30** 0.12* 0.42** 

 (0.07) - (0.07) (0.06) (0.01) (0.06) 
 2.92 - 2.92 4.77 2.40 4.56 

TSV 0.11* - 0.11* 0.22** 0.10* 0.32** 
 (0.05) - (0.05) (0.05) (0.01) (0.05) 
 2.16 - 2.16 4.60 2.15 4.67 

SPM 0.15* - 0.15* 0.22** 0.11* 0.33** 
 (0.07) - (0.07) (0.07) (0.01) (0.07) 
 2.02 - 2.02 3.22 2.21 3.45 

SQT - - - 0.10* - 0.10* 
 - - - (0.05) - (0.05) 
 - - - 2.19* - 2.19* 
ค่าสถิติ Chi-square = 109.44, df = 91, p-value = 0.091, CFI = 1.00, GFI = 0.97, AGFI = 0.95, SRMR = 0.042, 
RMSEA = 0.021 
ตวัแปร           SM RR CM AE ER MR 
ความเท่ียง       0.69 0.44 0.56 0.22 0.92 0.94 
ตวัแปร           EE PD LP PT TG RB 
ความเท่ียง       0.58 0.65 0.64 0.54 0.51 0.61 
ตวัแปร           RP AS EP SL IE CA 
ความเท่ียง       0.81 0.77 0.81 0.60 0.76 0.59 
ตวัแปร           SE      
ความเท่ียง       0.49      
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ตารางท่ี 4.30 (ต่อ) 

สมการโครงสร้างของตวัแปร                  SQT TPF   
R Square                                      0.33 0.39   
เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรแฝง     

ตวัแปรแฝง SQT TPF KTM TSV SPM  
SQT 1.00      
TPF 0.10 1.00     
KTM 0.09 0.52 1.00    
TSV 0.04 0.50 0.48 1.00   
SPM 0.06 0.53 0.57 0.62 1.00  

* p < 0.05   ** p < 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.30 แสดงการทดสอบความสอดคลอ้งของโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพล

ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ตาม
สมมติฐานกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยพิจารณา
จากค่าสถิติท่ีใชต้รวจสอบความสอดคลอ้งระหว่างโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ไดแ้ก่ χ2=109.44, 
df= 91, χ2/df  =1.203, p-value=0.091, RMSEA= 0.021, RMR=0.021, SRMR=0.042, GFI=0.97, 
AGFI= 0.95, NFI= 1.00, NNFI=1.00 โดยดชันีความสอดคลอ้งเป็นไปตามเกณฑ์ท่ีก าหนดคือ χ2/df 
มีค่านอ้ยกว่า 2 ดชันี RMSEA, RMR และ SRMR มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และดชันี GFI, AGFI, NFI, NNFI 
มีค่ามากกว่า 0.95 ซ่ึงมีค่าเขา้ใกล ้1 ซ่ึงสรุปไดว้่า ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ท่ีพฒันาขึ้นสอดคลอ้งกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ 

เม่ือพิจารณาค่าความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได ้พบว่า ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าความเท่ียงอยู่
ระหวา่ง 0.22 - 0.94 โดยตวัแปรท่ีมีความเท่ียงสูงสุด คือ การบริการงานแสดงสินคา้ ดา้นความสัมพนัธ์
กบัผูผ้ลิต (MR) ค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.94 รองลงมา คือ การบริการงานแสดงสินคา้ ดา้นความสัมพนัธ์
กบัผูแ้สดงสินคา้ (ER) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.92 คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ดา้นการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (RP) และดา้นการเขา้ถึงจิตใจ (EP) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 
0.81 เท่ากนั ส่วนตวัแปรท่ีมีความเท่ียงต ่าสุด คือ การบริการงานแสดงสินคา้  ดา้นความสามารถใน
การสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.22   

ส าหรับค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2 ) ของสมการโครงสร้างตวัแปรแฝงภายใน พบว่า 
ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ของคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.33 
หรือตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ 
(SQT) ไดร้้อยละ 33 และค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ของผลการบริการงานแสดงสินคา้ มีค่า
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เท่ากบั 0.39 หรือตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของผลการบริการงานแสดงสินคา้ 
(TPF) ไดร้้อยละ 39  

เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรแฝง พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง
มีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.04 ถึง 0.62 โดยทุกคู่เป็นความสัมพนัธ์แบบมีทิศทางเดียวกนั คือ มีค่าความสัมพนัธ์
เป็นบวก โดยตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง (0.6 < r < 0.8) จ านวน 1 คู่ ตวัแปรแฝงท่ี
มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง (0.4 < r < 0.6) จ านวน 4 คู่ และตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์
กนัในระดบัต ่า ( r < 0.4) จ านวน 2 คู ่โดยคู่ท่ีมีความสัมพนัธ์สูงท่ีสุด คือ การบริการงานแสดงสินคา้ 
(TSV) กบัการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.85 (r = 
0.62) ส่วนคู่ท่ีมีความสัมพนัธ์ต ่าท่ีสุด คือ คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) กบัการ
บริการงานแสดงสินคา้ (TSV) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.04 (r =-0.04)  

เม่ือพิจารณาอิทธิพลทางตรงท่ีส่งผลต่อตวัแปรคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ 
(SQT) พบว่า ตวัแปรดงักล่าวไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ 
(KTM) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) และการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) โดยมีขนาด
อิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.19, 0.11 และ 0.15 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และ 0.05 

ส่วนอิทธิพลทางตรงและทางออ้มท่ีส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้  (TPF) พบว่า 
ตวัแปรดงักล่าวไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) การ
บริการงานแสดงสินคา้ (TSV) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) และคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ (SQT) มีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.30, 0.22, 0.22 และ 0.10 ตามล าดบั ซ่ึงเป็น
ค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 นอกจากน้ี ยงัพบว่าไดรั้บอิทธิพลทางออ้ม
จากส่วนการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) และการบริหารจดัการ
พื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) ผา่นคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) มีขนาดอิทธิพลทางออ้ม
เท่ากบั 0.12, 0.10 และ 0.11 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

(1) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพ
การบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.19 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพล
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

(2) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพการบริการการจดั
งานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

(3) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.15 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 



163 

 

(4) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการ
บริการงานแสดงสินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.30 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

(5) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการบริการงานแสดง
สินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.22 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 

(6) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.22 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

(7) คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.10 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

(8) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) และ
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ 
(TPF) ผ่านคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางออ้มเท่ากับ 
0.12, 0.10 และ 0.11 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

               
 

ภาพประกอบที่ 4.10 แสดงผลการวิเคราะห์อิทธิพลของตวัแปรในโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพล
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้
ในประเทศไทย 
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5.2 ผลการวิเคราะห์ค่าน ้าหนักองค์ประกอบของตัวแปรสังเกตได้ 
หลงัจากท่ีผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตรวจสอบขอ้มูลก่อนการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง

เรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัไดท้ าการวิเคราะห์ค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบของตวัแปรสังเกตได ้เพื่อพิจารณาถึง
องคป์ระกอบร่วมท่ีสามารถอธิบายถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตได ้ซ่ึงผลการวิเคราะห์สามารถ
แสดงได ้ดงัตารางท่ี 4.31  
 

ตารางท่ี 4.31 แสดงค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบของตวัแปรสังเกตได ้  

องค์ประกอบ/ตัวแปร 
น ้าหนักองค์ประกอบ สัมประสิทธิ์คะแนน

องค์ประกอบ B   SE t R2 

KTM       
SM 0.43 0.83 0.03 16.02** 0.69 0.96 
RR 0.38 0.66 0.03 13.72** 0.44 0.34 
CM 0.45 0.75 0.03 14.15** 0.56 0.87 
TSV       
AE 0.31 0.47 0.04 8.55** 0.22 -0.32 
ER 0.53 0.96 0.04 12.63** 0.92 2.07 
MR 0.79 0.97 0.04 19.74** 0.94 1.35 
EE 0.68 0.76 0.04 16.21** 0.58 0.20 

SPM       
PD 0.52 0.81 0.03 17.09** 0.65 0.70 
LP 0.50 0.80 0.03 17.71** 0.64 0.36 
PT 0.64 0.73 0.04 15.15** 0.54 0.56 

SQT       
TG 0.54 0.71 - - 0.51 0.08 
RB 0.60 0.78 0.02 24.75** 0.61 0.13 
RP 0.70 0.90 0.04 18.36** 0.81 0.40 
AS 0.70 0.88 0.04 17.50** 0.77 0.33 
EP 0.74 0.90 0.04 18.41** 0.81 0.41 

TPF       
SL 0.62 0.77 - - 0.60 0.19 
IE 0.64 0.87 0.03 18.44** 0.76 0.66 
CA 0.57 0.77 0.03 16.49** 0.59 0.31 
SE 0.59 0.70 0.04 14.66** 0.49 0.18 

** p < 0.01 



165 

 

จากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์ค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบของตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ มีค่า
เป็นบวกทั้งหมด มีขนาดตั้งแต่ 0.31 ถึง 0.74 และแตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ทุกตวั โดยตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบมากท่ีสุด องคป์ระกอบคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ (SQT) ไดแ้ก่ การเขา้ถึงจิตใจ (EP) น ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.74 ส่วนตวัแปร
สังเกตไดท่ี้มีน ้ าหนักองค์ประกอบน้อยท่ีสุด องค์ประกอบการบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) คือ 
ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) น ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.31 ค่าสัมประสิทธ์ิ
ความเท่ียงของตวัแปรสังเกตไดทุ้กค่า (R2) ซ่ึงบอกค่าความแปรปรวนร่วมของตวัแปรสังเกตได ้มีค่า
ตั้งแต่ 0.22 - 0.94 เม่ือพิจารณาค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (B) เป็นรายองคป์ระกอบ พบวา่  

(1) องคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญั
มากท่ีสุด คือ การจดัการงานแสดงสินคา้ (SM) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.83 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ69 รองลงมา 
คือ การบริหารจดัการตน้ทุน (CM) มีน ้ าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 75 และมีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 56 และกฎระเบียบขอ้บงัคบั 
(RR) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 66 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบความรู้
เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 44 

(2) องคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมากท่ีสุด คือ 
ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (MR) น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.97 และมีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 94 รองลงมา คือ ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ 
(ER) น ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.96 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองค์ประกอบการ
บริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 92 ผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ (EE) น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน
เท่ากบั 0.76 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 58 และ
ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.47 และมี
ความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 22 

(3) องคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) ตวัแปรท่ีมีน ้ าหนกัส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ สถานท่ีและการตกแต่ง (PD) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.81 และมีความแปรผนั
ร่วมกนักบัองคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ร้อยละ 65 รองลงมาคือ การวางแผนผงั
และโครงงาน (LP) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากับ 0.80 และมีความแปรผนัร่วมกันกบั
องคป์ระกอบการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ร้อยละ 64 และส่ิงอ านวยความสะดวกและความ
ปลอดภยั (PT) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.73 และมีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ร้อยละ 54  

(4) องคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) ตวัแปรท่ีมีน ้าหนกัส าคญั
มากท่ีสุด คือ การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (RP) และการเขา้ถึงจิตใจ (EP) มีน ้าหนกั
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องคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.90 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดั
งานแสดงสินคา้ ร้อยละ 81 เท่ากนั รองลงมา คือ ความไวว้างใจ (AS) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน
เท่ากบั 0.88 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ร้อยละ 
77 ความน่าเช่ือถือ (RB) มีน ้ าหนักองค์ประกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.78 มีความแปรผนัร่วมกันกับ
องคป์ระกอบคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ร้อยละ 61 และลกัษณะทางกายภาพ (TG) มี
น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.71 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ ร้อยละ 51  

(5) องคป์ระกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ (TPF) ตวัแปรท่ีมีน ้าหนกัส าคญัมากท่ีสุด คือ 
ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ (IE) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.87 มีความแปรผนัร่วมกนั
กบัองค์ประกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 76 รองลงมา คือ ยอดขาย (SL) มีน ้ าหนัก
องคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.77 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบผลการบริการงานแสดง
สินคา้ ร้อยละ 60 ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (CA) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.77 
มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบผลการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 59 และความพึงพอใจของ
ผูแ้สดงสินคา้ (SE) มีน ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐานเท่ากบั 0.70 มีความแปรผนัร่วมกนักบัองคป์ระกอบ
ผลการบริการงานแสดงสินคา้ ร้อยละ 49 
 
ตอนท่ี 6 ผลการวิเคราะห์เพ่ือตอบสมมติฐานการวิจัย 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
6.1 ปัจจัยทางด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดงสินค้า การบริการงานแสดงสินค้า 

การบริหารจัดการพื้นท่ีท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้าโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุท่ีมี
อทิธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้าเพ่ือผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย 

ผูว้ิจยัใชห้ลกัการตรวจสอบดูว่าค่าพารามิเตอร์ท่ีประมาณแตกต่างจากศูนยห์รือไม่ สถิติท่ีใช้
ทดสอบ คือ สถิติที (t-value) โดยท่ีผลการทดสอบจะตอ้งปฏิเสธสมมติฐานหลกั (𝐻0) เพราะตอ้งการ
สรุปวา่ ค่าพารามิเตอร์แต่ละเส้นแตกต่างจากศูนย ์จึงมีการก าหนดเกณฑ ์โดยใชก้ฎหัวแม่มือ (rule of 
thumb) (พูลพงศ ์สุขสว่าง, 2557) โดยมีหลกัเกณฑ์ คือ ค่าพารามิเตอร์มีค่าแตกต่างจากศูนยท่ี์ระดบั
นยัส าคญัเท่ากบั 0.05 เม่ือค่าสมบูรณ์ของสถิติทดสอบทีมากกวา่ 1.96 ([t] >1.96) และท่ีระดบันยัส าคญั
เท่ากบั 0.01 เม่ือค่าสมบูรณ์ของสถิติทดสอบทีมากกวา่ 2.56 ([t] >2.56) มีรายละเอียดดงัน้ี 

6.1.1 ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้ พบว่า จากตารางท่ี 4.32 ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดง
สินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ มีค่า t-value เท่ากบั 2.92 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่าสถิติที 
(t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพล
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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6.1.2 ปัจจยัทางดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินคา้ พบวา่ จากตารางท่ี 4.32 ปัจจยัทางดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ มีค่า t-value เท่ากบั 2.16 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าสถิติที (t-value) คือ 1.96 จึงสรุปไดว้่า 
ปัจจยัทางดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6.1.3 ปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินคา้ พบวา่ จากตารางท่ี 4.32 ปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ มีค่า t-value เท่ากบั 2.02 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าสถิติที (t-value) คือ 1.96 จึงสรุปไดว้่า 
ปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6.1.4 ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผล
การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ พบวา่ จากตารางท่ี 4.32 ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการ
งานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ มีค่า t-value เท่ากบั 4.77 
ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงาน
แสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 

6.1.5 ปัจจยัทางดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ พบวา่ จากตารางท่ี 4.32 ปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการบริการงานแสดงสินคา้ มี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ มีค่า t-value เท่ากบั 4.60 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่า 
สถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผล
การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

6.1.6 ปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ พบวา่ จากตารางท่ี 4.32 ปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อประสิทธิผล
การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ มีค่า t-value เท่ากบั 3.22 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าสถิติที (t-value) คือ 
2.56 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

6.1.7 ปัจจยัทางดา้นคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหาร
จดัการงานแสดงสินคา้ พบวา่ จากตารางท่ี 4.32 ปัจจยัทางดา้นคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ มี
อิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ มีค่า t-value เท่ากบั 2.22 ซ่ึงมีค่ามากกวา่
ค่าสถิติที (t-value) คือ 1.96 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพล
ต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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6.2 อิทธิพลด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดงสินค้า การบริการงานแสดงสินค้า การ
บริหารจัดการพื้นท่ี และปัจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้าและส่งผล
ต่อประสิทธิผลการบริหารจัดการงานแสดงสินค้า 

6.2.1 ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินคา้ พบว่า จากตารางท่ี 4.32 ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้ โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.19 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.19 และ
ไม่มีอิทธิพลทางออ้ม 

6.2.2 การบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ 
จากตารางท่ี 4.32 การบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้  โดย
เป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.11 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 และไม่มีอิทธิพลทางออ้ม  

6.2.3 การบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ พบว่า 
จากตารางท่ี 4.32 การบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ โดยเป็น
อิทธิพลรวมเท่ากบั 0.15 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.15 และไม่มีอิทธิพลทางออ้ม  

6.2.4 ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ พบว่า จากตารางท่ี 4.32 ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.42 และเป็นอิทธิพล
ทางตรงเทา่กบั 0.30 และเป็นอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 0.12 

6.2.5 การบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดง
สินคา้ พบวา่ จากตารางท่ี 4.32 การบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการ
งานแสดงสินคา้ โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.32 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.22 และเป็นอิทธิพล
ทางออ้มเท่ากบั 0.10 

6.2.6 การบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ 
พบว่า จากตารางท่ี 4.32 การบริหารจดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดง
สินคา้ โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.33 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.22 และเป็นอิทธิพลทางออ้ม
เท่ากบั 0.11 

6.2.7 คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงาน
แสดงสินคา้ พบว่า จากตารางท่ี 4.32 คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผล
การบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ โดยเป็นอิทธิพลรวมเท่ากบั 0.10 และเป็นอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 
0.10 และไม่มีอิทธิพลทางออ้ม 
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6.3 ผลการศึกษาท่ีได้มาสร้างเป็นโมเดลปัจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินค้าเพ่ือผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย 
 

 
 

ภาพประกอบที่ 4.11 แสดงโมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้
เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย หลงัจากการปรับแก้
โมเดล 

 
จากภาพประกอบท่ี 4.11 โมเดลปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง

สินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูล
เชิงประจกัษ์ โดยพิจารณาจากค่า  2 = 109.44, df= 91, 2 /df  =1.203, p-value=0.091, RMSEA= 
0.021, RMR=0.021, SRMR=0.042, GFI=0.97, AGFI= 0.95, NFI= 1.00, NNFI=1.00 โดยดัชนีความ
สอดคลอ้งเป็นไปตามเกณฑท่ี์ก าหนดคือ 2 /df  มีค่านอ้ยกว่า 2 ดชันี RMSEA, RMR และ SRMR 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 และดชันี GFI, AGFI, NFI, NNFI มีค่ามากกวา่ 0.95 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 

ข้อที่ สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
1 ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพล

ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

2 การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

3 การบริหารจดัการพื้นท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

4 คุณภาพการบริการงานแสดงสินค้าส่งผลต่อการ
บริการงานแสดงสินคา้   

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

5 ความรู้เก่ียวกับการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพล
ทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

6 การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผล
การบริการงานแสดงสินคา้ 

ยอมรับสมมติฐานการวิจยั 

 
 

 

 

 



 

บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการ

บริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ผูวิ้จยัมีวตัถุประสงคใ์นการวิจยัดงัน้ี (1) เพื่อศึกษาปัจจยั
ทางดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ี 
และปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้และส่งผลต่อประสิทธิผลการ
บริหารจดัการงานแสดงสินคา้ (2) เพื่อศึกษาอิทธิพลดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ 
การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ี และปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้และส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้และ (3) เพื่อน า
ผลการศึกษาท่ีไดม้าสร้างเป็นโมเดลการพฒันารูปแบบคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีส่งผล
ต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการด าเนินงานแสดงสินคา้ 

จากการสังเคราะห์แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัประยุกตใ์ชแ้นวคิดและ
งานวิจยัหลายท่าน เช่น Grönroos (1984) ; Parasuraman et al., (1985a) ; Buzzell & Gale (1987) ; Skolnik, 
(1987) ; Parasuraman, V.A, et al., 1988) ; Trade Show Bureau, (1986b) ; Spann et al., (1994) ; Siskind, 
(1994) ; M. Smith, (1994) ; Test, (1995) ; Dekimpe, Franc¸ois, Gopalakrishna, Lilien, & Bulte, (1997) ; 
Kurtz & Clow (1998) ; Parasuraman et al., (1990) ; Grönroos, (2000) ; M. T. Hansen & Deimler, 
(2001) ; Ducate, (2001, 2002) ; Fuchs & Weiermair, (2003) ; Smith et al., (2003) ; Jiang & Wang, 
(2006) ; Barnes et al., (2006) ; Ling-yee, (2007) ; Reychav, (2009) ; Manfred Kirchgeorg et al., (2010) ; 
Yuksel & Voola, (2010) ; Manfred Kirchgeorg, Jung, & Klante, (2010) ; Reinhold, Reinhold, & 
Schmitz, (2010) ; Gu, Yang, & Tang  (2010) ; Tafesse & Korneliussen, (2011) ; Wondwesen Tafesse 
& Korneliussen, (2011); Jin et al., (2012) ; Anja Geigenmüller Harriette Bettis-Outland, (2012) ; 
Geigenmüller & Bettis-Outland, (2012) ; U. Gottlieb, Brown, & Ferrier., (2014) ; P. Smith, (2014) ; 
U. Gottlieb et al., (2014) ; U. Gottlieb et al., (2014) ; Lee, Lee, & Joo, (2015) ; Lin, Kerstetter, & 
Hickerson, (2015b) ; Yeqiang, Yeqiang, (2016) ; Y. Lin et al., (2016) ; Adams, (2016) ; Beers, (2016) ; 
Lin, Kerstetter, & Hickerson (2016) ; Y. Lin et al., (2016) ; Reinhold, Reinhold, & Schmitz, (2017a) ; 
Reinhold, Reinhold, & Schmitz, (2017b) ; Reinhold et al., (2017) เป็นตน้ 

สรุปไวว้่า ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย (1) ความรู้เก่ียวกบั
การจดัการงานแสดงสินคา้ (2) กฎระเบียบขอ้บงัคบั (3) การบริหารจดัการตน้ทุน Trade Show Bureau, 
(1986b) ; Ducate, (2001, 2002) ; (Reychav, (2009) ; Manfred Kirchgeorg, Jung, & Klante, (2010) ;     
Jin et al., (2012) ; U. Gottlieb, Brown, & Ferrier., (2014) ; P. Smith, (2014)  Beers, (2016) ; Adams, 
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(2016) เป็นตน้ ดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย (1) ความสามารถในการสร้างเครือข่าย
ผูเ้ขา้ชม (2) ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ (3) ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (4) ผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญ
พิเศษ Trade Show Bureau, (1986b) ; (Ducate, (2001, 2002) ; K Hansen, (2004) ; Ling-yee, (2007) ; 
Reychav, (2009) ; Manfred Kirchgeorg et al., (2010) ; Wondwesen Tafesse & Korneliussen, (2011) ; 
Jin et al., (2012) ; U. Gottlieb et al., (2014) เป็นตน้ ดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ี ประกอบดว้ย (1) การ
จดัการสถานท่ีและตกแต่ง (2) การวางแผนผงัและโครงงาน (3) ส่ิงอ านวยความสะดวกและความ
ปลอดภัย Spann et al., (1994) ; Trade Show Bureau, (1988b) ; Smith et al., (2003) ; Yuksel & Voola, 
(2010) ; Barnes et al., (2006) ; M. T. Hansen & Deimler, (2001) ; Barnes et al., (2006) เป็นตน้ ดา้น
คุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า ประกอบด้วย (1) ความน่าเช่ือถือของบริการ (2) ความ
ไวว้างใจ (3) ลกัษณะทางกายภาพ (4) การเขา้ถึงจิตใจ (5) การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
Parasuraman et al., (1985a) ; Grönroos (1984) ; Buzzell & Gale (1987) ; Parasuraman, V.A, et al., 
1988) ; Kurtz & Clow (1998) ; Parasuraman et al., 1990) ; Jiang & Wang, (2006) ; U. Gottlieb et 
al., (2014) เป็นตน้ ดา้นผลการบริการงานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย (1) ยอดขาย (2) ภาพลกัษณ์ของ
งานแสดงสินคา้ (3) ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (4) ความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ Skolnik, 
(1987) ; Siskind, (1994) ; M. Smith, (1994) ; Test, (1995) ; Dekimpe, Franc¸ ois, Gopalakrishna, 
Lilien, & Bulte, (1997) ; Fuchs & Weiermair, (2003) ; Reinhold, Reinhold, & Schmitz, (2010) ; 
Gu, Yang, & Tang  (2010) ; Tafesse & Korneliussen, (2011) ; Anja Geigenmüller Harriette Bettis-
Outland, (2012) ; Geigenmüller & Bettis-Outland, (2012) ; U. Gottlieb, et al., (2014); (Lee, Lee, & 
Joo, (2015) ; Lin, Kerstetter, & Hickerson, (2015b); Yeqiang, (Yeqiang, (2016) ; Y. Lin et al., 
2016) ; Lin, Kerstetter, & Hickerson (2016) ; Grönroos, (2000) ; Y. Lin et al., (2016) ; Reinhold, 
Reinhold, & Schmitz, (2017b) ; Reinhold, Reinhold, & Schmitz, (2017a) ; Reinhold et al., (2017) 
เป็นตน้ 

ประชากรการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริหารบริษทัท่ีเขา้ร่วมในงานแสดงสินคา้ใน
ประเทศไทย ผูจ้ดัแสดงสินคา้ (Exhibitors) ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจจดังานแสดงสินคา้ในประเทศ
ไทย จ านวน 216 ราย (ไทยเฟรนไชน์เซอร์., 2559) การก าหนดขนาดของตวัอยา่งคร้ังน้ี ส าหรับกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) จะใช้วิธีเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive sampling methods) และใชว้ิธีสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) เป็นผูป้ระกอบการ 
และ/ หรือ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย (ไทยเฟรนไชน์เซอร์., 2559) จ านวน 5 ท่าน เพื่อน า
ผลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มายนืยนักรอบแนวคิด ส่วนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจงตามรูปแบบการใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูล
ทางเทคนิคสถิติ Structural Equation Modeling (SEM) จ านวน 450 ตวัอย่าง ตามความเหมาะสมกบั
การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมลิสเรล เพื่อความถูกตอ้งและเพื่อป้องกนัความผิดพลาดในการเก็บ
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ขอ้มูล และการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาจเกิดขึ้นไดใ้นการวิจยัน้ี ผูวิ้จยัจึงไดก้ าหนด
ขนาดตวัอยา่งเป็นผูบ้ริหารระดบักลางและระดบัล่างของกลุ่มธุรกิจการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศ
ไทย ผูร่้วมแสดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชมงาน ทั้งน้ี ผูวิ้จยัไดส้รุปประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา
วิจยั โดยไดเ้ลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling Methods) ท่ีตรงกบัวตัถุประสงคข์อง
การวิจยั เพื่อใหไ้ดต้วัอยา่งตามท่ีตอ้งการ ผูว้ิจยัจึงเลือกกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริหารระดบักลางและระดบั
ล่างในกลุ่มธุรกิจจดังานแสดงสินคา้บริษทั ซ่ึงเป็นผูบ้ริหารท่ีบริหารจดัการการบริการงานแสดงสินคา้ 
บริหารจดัการงบประมาณจ านวน 450 ท่าน และด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดว้ยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ตั้งแต่เดือนมกราคม – เมษายน 2562 และไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนจ านวน 450 
ฉบบั คิดเป็นอตัราการตอบกลบัคืน (Response Rate) ร้อยละ 100 

ส าหรับการน าเสนอเน้ือหาในบทท่ี 5 น้ี ผูวิ้จยัแบ่งหวัขอ้การน าเสนอออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
1. สรุปผลการวิจยั  
2. อภิปรายผล  
3. ขอ้จ ากดัของการวิจยั 
4. ขอ้เสนอแนะ  

 
สรุปผลการวิจัย 

การสรุปผลการวิจยั ผูว้ิจยัไดแ้บ่งหัวขอ้การน าเสนอออกเป็น 6 หัวขอ้ คือ (1) ขอ้มูลทัว่ไป
ของผูต้อบแบบสอบถาม (2) ค่าเฉล่ียของตวัแปรความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการ
งานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ และ
ผลการบริการงานแสดงสินคา้ (3) ผลการตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลการวิจยักบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์(4) ผลการวิเคราะห์เส้นทาง และ (5) การปรับโมเดล ซ่ึงมีรายละเอียดโดยสรุป ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยร่วมงานแสดงสินคา้ จ านวน 340 คน คิดเป็นร้อยละ 75.56 

ท่ีเหลือไม่เคยร่วมงานแสดงสินคา้ จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 24.44 โดยร่วมงานแสดงสินคา้ มากกวา่ 
3 คร้ัง จ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 80.30 และการร่วมงานแสดงสินคา้ 2 คร้ัง จ านวน 67 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.70 ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 52.44 ส่วนเพศหญิง จ านวน 
214 คน คิดเป็นร้อยละ 47.56 มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 43.78 รองลงมา 
คือ อายรุะหว่าง 21 - 30 ปี จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 41.33 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 
359 คน คิดเป็นร้อยละ 79.78 รองลงมา ระดบัการศึกษาปริญญาโท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.33 ส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 10 ปีขึ้นไป จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 39.33 
รองลงมา ประกอบธุรกิจมาเป็นระยะเวลา 1  - 5 ปี จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 34.67 และส่วนใหญ่
ท าธุรกิจภายในประเทศ จ านวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 75.11 รองลงมา ท าธุรกิจน าเขา้ จ านวน 89 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 19.78 โดยส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ตั้งแต่ 1 – 3 ปี จ านวน 
198 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมา คือ ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ตั้งแต่ 4 – 6 ปี 
จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 33.11  

2. ค่าเฉล่ียของตวัแปรความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ 
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ และผลการบริการงาน
แสดงสินคา้   

(1) ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
(X̅= 4.08 S.D. = 0.48) โดยเฉพาะดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.15 S.D. = 0.58) 
รองลงมาเป็นดา้นการจดัการงานแสดงสินคา้ อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.07 S.D. = 0.53) และดา้นการ
บริหารจดัการตน้ทุน อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.03 S.D. = 0.60) ตามล าดบั 

 (2) ดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.93 S.D. = 
0.57) โดยเฉพาะดา้นความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.03 S.D. = 0.56) รองลงมา
เป็นดา้นความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม อยู่ในระดบัมาก ( X̅ = 4.01 S.D. = 0.67) ดา้น
ผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.86 S.D. = 0.89) และดา้นความสัมพนัธ์กบั
ผูผ้ลิต อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.83 S.D. = 0.81) ตามล าดบั 

 (3) ดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.00 
S.D. = 0.60) โดยเฉพาะดา้นสถานท่ีและการตกแต่ง อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.10 S.D. = 0.65) รองลงมา
เป็นดา้นการวางแผนผงัและโครงงาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นการวาง
แผนผงัและโครงงาน อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.98 S.D. = 0.63) และดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกและ
ความปลอดภยั อยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 3.91 S.D. = 0.87) ตามล าดบั 

(4) ระดบัความคาดหวงั ระดบัการรับรู้ และระดบัความพึงพอใจของคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ พบว่าโดยภาพรวมระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการการจดังานแสดง
สินคา้ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่าง ระหว่างระดบัการรับรู้และระดบัความ
คาดหวงัในคุณภาพบริการติดลบ (X̅ = -0.05 S.D. = 0.69) โดยเฉพาะระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพ
การบริการการจดังานแสดงสินคา้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เท่ากบัระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนน
ช่องว่างระหว่างระดบัการรับรู้และระดบัความคาดหวงัในคุณภาพบริการเท่ากนั (X̅ = 0.00 S.D. = 0.76) 
รองลงมามีระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการดา้นการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่างระหว่างระดบัการรับรู้และระดบัความคาดหวงั
ในคุณภาพบริการติดลบ (X̅ = -0.04 S.D. = 0.79) ระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการดา้นความ
น่าเช่ือถือ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องวา่ง ระหว่างระดบัการรับรู้และระดบัความ
คาดหวงัในคุณภาพบริการติดลบ (X̅ = -0.06 S.D. = 0.77) ระดบัความคาดหวงัต่อคุณภาพการบริการ
ดา้นความไวว้างใจ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่าง ระหว่างระดบัการรับรู้และ
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ระดบัความคาดหวงั ในคุณภาพบริการติดลบ (X̅ = -0.08 S.D. = 0.79) และระดบัความคาดหวงัต่อ
คุณภาพการบริการดา้นการเขา้ถึงจิตใจ มากกว่าระดบัการรับรู้ ซ่ึงส่งผลให้คะแนนช่องว่างระหวา่ง
ระดบัการรับรู้และระดบัความคาดหวงั ในคุณภาพบริการติดลบ (X̅ = -0.08 S.D. = 0.81) ตามล าดบั 

(5) ดา้นผลการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (X̅ = 4.00 S.D. = 
0.68) โดยเฉพาะดา้นความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.07 S.D. = 0.86) ดา้น
ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 4.07 S.D. = 0.75) รองลงมาเป็นดา้นผลการ
บริการงานแสดงสินคา้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดา้นยอดขาย อยู่ในระดบัมาก 
(X̅ = 3.96 S.D. = 0.80) และดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั อยู่ในระดบัมาก (X̅ = 3.91 S.D. = 
0.76) ตามล าดบั 

3. ผลการตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลการวิจยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์  
ผลวิเคราะห์โมเดลความสัมพนัธ์ของความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการ

งานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ และ
ผลการบริการงานแสดงสินคา้ ดว้ยวิธีการ Maximum Liklihood ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป LISREL 8.72 
เพื่อท าการเปรียบเทียบถึงความกลมกลืนระหวา่งโมเดลท่ีพฒันาขึ้นกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยเกณฑ์
ในการตรวจสอบความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ผูว้ิจยัพิจารณาจากค่าสถิติ 
ไดแ้ก่ ประกอบดว้ย ดชันีค่า Chi-Square, 2 /df, CFI, GFI, AGFI, RMSEA และ SRMR  

ผลการตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลการวิจยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ พบว่า โมเดล
ความสัมพนัธ์ระหว่างความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้  การบริการงานแสดงสินคา้ การ
บริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ และผลการบริการงาน
แสดงสินคา้ ท่ีผูวิ้จยัไดพ้ฒันาขึ้นมาจากแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งยงัไม่มีความสอดคลอ้งกลมกลืน
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยพิจารณาจากค่าสถิติท่ีค  านวณได ้คือ ค่า 2 = 1063.19, df = 142, p-value 
= 0.000, CFI = 0.92, GFI = 0.80, AGFI = 0.73, RMSEA = 0.120 และ SRMR= 0.065 ซ่ึงค่าสถิติท่ี
ส าคญับางตวัยงัไม่ผา่นเกณฑต์ามท่ีก าหนดไว ้(Joreskog & Sorbom, 1996)  

4. ผลการวิเคราะห์เส้นทาง 
เม่ือพิจารณาค่าความเท่ียงของตวัแปรสังเกตได ้พบว่า ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าความเท่ียงอยู่

ระหวา่ง 0.22 - 0.94 โดยตวัแปรท่ีมีความเท่ียงสูงสุด คือ การบริการงานแสดงสินคา้ ดา้นความสัมพนัธ์
กบัผูผ้ลิต (MR) ค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.94 รองลงมา คือ การบริการงานแสดงสินคา้ ดา้นความสัมพนัธ์
กบัผูแ้สดงสินคา้ (ER) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.92 คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ดา้นการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (RP) และดา้นการเขา้ถึงจิตใจ (EP) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 
0.81 เท่ากนั ส่วนตวัแปรท่ีมีความเท่ียงต ่าสุด คือ การบริการงานแสดงสินคา้  ดา้นความสามารถใน
การสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) มีค่าความเท่ียงเท่ากบั 0.22   
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ส าหรับค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2 ) ของสมการโครงสร้างตวัแปรแฝงภายใน พบว่า 
ค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ของคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ มีค่าเท่ากบั 0.33 หรือ
ตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) 
ไดร้้อยละ 33 และค่าสัมประสิทธ์ิการพยากรณ์ (R2) ของผลการบริการงานแสดงสินคา้ มีค่าเท่ากบั 
0.39 หรือตวัแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของผลการบริการงานแสดงสินคา้ (TPF) 
ไดร้้อยละ 39  

เมทริกซ์สหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรแฝง พบวา่ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง
มีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.04 ถึง 0.62 โดยทุกคู่เป็นความสัมพนัธ์แบบมีทิศทางเดียวกนั คือ มีค่าความสัมพนัธ์
เป็นบวก โดยตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง (0.6 < r < 0.8) จ านวน 1 คู่ ตวัแปรแฝงท่ี
มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง (0.4 < r < 0.6) จ านวน 4 คู่ และตวัแปรแฝงท่ีมีความสัมพนัธ์
กนัในระดบัต ่า ( r < 0.4) จ านวน 2 คู่ โดยคู่ท่ีมีความสัมพนัธ์สูงท่ีสุด คือ การบริการงานแสดงสินคา้ 
(TSV) กบัการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.85 (r = 
0.62) ส่วนคู่ท่ีมีความสัมพนัธ์ต ่าท่ีสุด คือ คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) กบัการ
บริการงานแสดงสินคา้ (TSV) มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.04 (r =-0.04)  

เม่ือพิจารณาอิทธิพลทางตรงท่ีส่งผลต่อตวัแปรคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) 
พบว่า ตวัแปรดงักล่าวไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) 
การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) และการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) โดยมีขนาดอิทธิพล
ทางตรงเท่ากบั 0.19, 0.11 และ 0.15 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และ 0.05 

ส่วนอิทธิพลทางตรงและทางออ้มท่ีส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้  (TPF) พบว่า 
ตวัแปรดงักล่าวไดรั้บอิทธิพลทางตรงจากความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) การ
บริการงานแสดงสินคา้ (TSV) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) และคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ (SQT) มีขนาดอิทธิพลเท่ากบั 0.30, 0.22, 0.22 และ 0.10 ตามล าดบั ซ่ึงเป็น
ค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 นอกจากน้ี ยงัพบว่าไดรั้บอิทธิพลทางออ้ม
จากส่วนการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) และการบริหารจดัการ
พื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) ผา่นคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) มีขนาดอิทธิพลทางออ้ม
เท่ากบั 0.12, 0.10 และ 0.11 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

(1) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพ
การบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.19 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพล
ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

(2) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.11 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญั
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ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
(3) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพการ

บริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.15 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

(4) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผล
การบริการงานแสดงสินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.30 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

(5) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการบริการงานแสดง
สินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.22 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 

(6) การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.22 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 

(7) คุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อผลการ
บริการงานแสดงสินคา้ (TPF) โดยมีขนาดอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.10 ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

(8) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) การบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) 
และการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อผลการบริการงานแสดง
สินคา้ (TPF) ผา่นคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) โดยมีขนาดอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 
0.12, 0.10 และ 0.11 ตามล าดบั ซ่ึงเป็นค่าอิทธิพลท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5. การปรับโมเดล 
ผูว้ิจยัพฒันาแบบจ าลองโดยใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ (Exploratory Factor 

Analysis: EFA) เพื่อตอบวตัถุประสงคก์ารวิจยั 3 ขอ้ คือ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นความรู้เก่ียวกบั
การจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหารจดัการพื้นท่ี และปัจจยัภายนอกท่ี
มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้และส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดง
สินคา้ (2) เพื่อศึกษาอิทธิพลดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ 
การบริหารจดัการพื้นท่ี และปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้และ
ส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ และ (3) เพื่อน าผลการศึกษาท่ีไดม้าสร้าง
เป็นโมเดลการพฒันารูปแบบคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลการบริหาร
จดัการด าเนินงานแสดงสินคา้ ท าให้ได้โมเดลใหม่ท่ีมีช่ือว่า SQTSP Model (Service Quality for 
Tradeshow Service Performance Model)  
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ภาพประกอบที่ 5.1 SQTSP Model (Service Quality for Tradeshow Service Performance Model) 
 
ผลการปรับโมเดลพบวา่ (1) ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (KTM) ประกอบดว้ย

ตวัแปรสังเกต 3 ตวั ไดแ้ก่ 1) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (SM) 2) กฎระเบียบขอ้บงัคบั 
(RR) 3) การบริหารจดัการตน้ทุน (CM) (2) ดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ (TSV) ประกอบดว้ย ตวั
แปรสังเกต 4 ตวั ไดแ้ก่ 1) ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (AE) 2) ความสัมพนัธ์กบัผู ้
แสดงสินคา้ (ER) 3) ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (MR) 4) ผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ (EE) (3) ดา้น
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (SPM) ประกอบดว้ยตวัแปรสังเกต 3 ตวัไดแ้ก่ 1) สถานท่ีและ
การตกแต่ง (PD) 2) การวางแผนผงัและโครงงาน (LP) 3) ส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั 
(PT) (4) ดา้นคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ (SQT) ประกอบดว้ยตวัแปรสังเกต 5 ตวั ไดแ้ก่ 
1) ความน่าเช่ือถือของบริการ (RB) 2) ความไวว้างใจ (AS) 3) ลกัษณะทางกายภาพ (TG) 4) การเขา้ถึง
จิตใจ (EP) 5) การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (RP) (5) ดา้นผลการบริการงานแสดง
สินคา้ (TPF) ประกอบดว้ยตวัแปรสังเกต 4 ตวั ไดแ้ก่ 1) ยอดขาย (SL) 2) ภาพลกัษณ์ของงานแสดง
สินคา้ (IE) 3) ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั (CA) 4) ความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ (SE) ซ่ึงมีค่า
ดชันีความกลมกลืนยงัไม่สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษห์รือไม่เป็นไปตามเกณฑท่ี์ก าหนด (ก่อน
ปรับ) ผูว้ิจยัจึงไดป้รับโมเดลโดยผ่อนคลายเง่ือนไขทางสถิติ โดยยอมให้ความคลาดเคล่ือนของตวัแปร

ความรู้เก่ียวกบัการ
จดัการงานแสดง
สินคา้ (KTM) 

การบริการงานแสดง
สินคา้ (TSV) 

การบริหารจดัการ
พื้นท่ีแสดงสินคา้ 

(SPM) 
ผลการบริการงาน
แสดงสินคา้ (TPF) 

คุณภาพการบริการ
การจดังานแสดง
สินคา้ (SQT) 
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สังเกตมีความสัมพนัธ์กนัได้ หลงัจากปรับแลว้พบว่า เกิดความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษอ์ยา่งชดัเจน (หลงัปรับ) ดงัแสดงในตารางท่ี 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าดชันีความสอดคลอ้งกลมกลืนของโมเดลสมมติฐาน  
 ก่อนปรับและหลงัปรับ 
 

ค่าดัชนี เกณฑ์ 
ก่อนปรับ หลงัปรับ 

ค่าสถิติ ผลการพจิารณา ค่าสถิติ ผลการพจิารณา 
2 /df    < 2.00 7.487 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 1.203 ผา่นเกณฑ ์

CFI ≥ 0.95 0.92 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 1.00 ผา่นเกณฑ ์
GFI ≥ 0.95 0.80 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.97 ผา่นเกณฑ ์

AGFI ≥ 0.90 0.73 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.95 ผา่นเกณฑ ์
RMSEA  < 0.05 0.120 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.021 ผา่นเกณฑ ์
SRMR < 0.05 0.065 ไม่ผา่นเกณฑ ์ 0.042 ผา่นเกณฑ ์

  
จากตารางท่ี 5.1 ผลการวิเคราะห์ค่าดชันีความกลมกลืนของโมเดลโดยรวม หลงัจากท่ีผูว้ิจยั

ไดด้ าเนินการปรับโมเดล พบวา่ โมเดลสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์โดยมีค่าดชันีความ
กลมกลืนทั้ง 6 ดัชนีท่ีผ่านเกณฑ์การยอมรับ คือ ค่าดัชนี χ2 /df  = 1.203, CFI = 1.00, GFI = 0.97, 
AGFI = 0.95, RMSEA = 0.021 และ SRMR = 0.042 ดงันั้น จึงสรุปไดว้่า โมเดลแบบจ าลองสมการ
เชิงโครงสร้างมีความเหมาะสมกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ซ่ึงสามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

(1) ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์ (χ2 /df ) มีค่าเท่ากบั 1.203 แสดงว่าโมเดลมีความสอดคลอ้ง
กลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจาก ค่าไค-สแควร์สัมพทัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 2.00 

(2) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ (Comparative Fit Index: CFI) มีค่าเท่ากบั 
1.00 แสดงวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมพทัธ์ เน่ืองจากค่า CFI มีค่า 0.95 ขึ้นไป  

(3) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนเชิงสัมบูรณ์ (Absolute Fit Index) ท่ีผูว้ิจยัพิจารณา
ค่า 2 ดชันี คือ ดชันีวดัความกลมกลืน (Goodness of Fit Index: GFI) มีค่าเท่ากบั 0.97 และดชันีวดั
ความกลมกลืนท่ีปรับแกไ้ขแลว้ (Adjusted Goodness of Fit Index: AGFI) มีค่าเท่ากบั 0.95 แสดงว่า 
โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจากค่า GFI และค่า AGFI มีค่าระหวา่ง 
0 ถึง 1 และค่า GFI และค่า AGFI ท่ียอมรับไดมี้ค่ามากกวา่ 0.90  

(4) ดชันีรากท่ีสองของค่าเฉล่ียความคลาดเคล่ือนก าลงัสองของการประมาณค่า (Root Mean 
Square Error of Approximation: RMSEA) มีค่าเท่ากบั 0.021 หมายถึง โมเดลค่อนขา้งสอดคลอ้งกลมกลืน
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์เน่ืองจากค่า RMSEA มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หรือมีค่าระหวา่ง 0.05 ถึง 0.08 
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(5) ดชันีวดัความสอดคลอ้งกลมกลืนในรูปความคลาดเคล่ือน โดยดชันีท่ีผูว้ิจยัน ามาใช้
ในการพิจารณา คือ รากท่ีสองของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนเหลือมาตรฐาน (Standardized Root Mean 
Square Residual: SRMR) มีค่าเท่ากบั 0.042 แสดงว่า โมเดลสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
เน่ืองจากมีค่านอ้ยกวา่ 0.05  
 
อภิปรายผลการวิจัย 

การวิจยั เร่ือง ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการ
บริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย สามารถอภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจยัได ้ดงัน้ี 

1) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
พบว่า มีค่า t-value เท่ากบั 2.92 ซ่ึงมีค่ามากกว่า ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัทาง 
ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงใหเ้ห็นวา่ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้นั้น มีความ 
ส าคญัอย่างมาก ซ่ึงสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวมาใช้ในการวิเคราะห์ วางแผนการด าเนินการทั้งใน
แผนระยะสั้นและแผนระยะยาวไดเ้ป็นอย่างดี เพราะเป็นเร่ืองท่ีส่งผลกระทบต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัผลการศึกษาของ Reychav (2009) ซ่ึงพบวา่ ความรู้
ของบริษทัจดังานแสดงสินคา้จะมีขอ้จ ากดัในการจดัการความรู้ ท่ีท าให้ผูจ้ดังานไดมี้การเรียนรู้การ
จดังานแสดงสินคา้อย่างเป็นกระบวนการ ส่งผลให้การจดังานเป็นไปอย่างท่ีคาดหวงั การแบ่งปัน
ความรู้มีบทบาทส าคญัในการสร้างความรู้ความเขา้ใจให้แก่ทีมงานท่ีท างานเป็นกระบวนการจากการ
เรียนรู้ โดยท่ี Manfred Kirchgeorg, Jung, & Klante, (2010) กล่าวว่า การเรียนรู้เก่ียวกบัการจดังาน
แสดงสินคา้เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับผูจ้ดังานท่ีสามารถเขา้ใจถึงสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนัของตลาดและ
คู่แขง่ขนั เป้าหมายของการจดังานมีการแสดงถึงสถานการณ์ท่ีแสดงให้เห็นในระดบัท่ีแตกต่างกนัมี
ความส าคญัส าหรับการแสดงสินคา้ (Manfred Kirchgeorg et al., 2010) 

ทั้งน้ีมีความส าคญัซ่ึงสอดคลอ้งกบั Trade Show Bureau, (1994) พบว่าการสร้างคุณภาพการ
บริการให้เท่ากบัหรือมากกวา่ท่ีลูกคา้คาดหวงั เม่ือเปรียบเทียบคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บกบัคุณภาพ
การบริการท่ีคาดหวงัไว ้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก (Kotler, 2002) ความรู้
เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการดา้นความน่าเช่ือถือของบริการ 
(Reliability) ความไวว้างใจ (Assurance) ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) การเขา้ถึงจิตใจ (Empathy) 
และการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) (Parasuraman, Zeithaml, L, & 
Berry, 1990) เป็นการสร้างคุณภาพการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด การท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพตรงกบัเป้าหมายแลว้ ยอ่มไดรั้บผลการประเมิน
ดา้นความพึงพอใจ ความภกัดีและเกิดการซ้ือซ ้ าในท่ีสุด (Parasuraman, Berry, & Zeithaml, 1988) 
คุณภาพการใหบ้ริการถูกก าหนดโดยลูกคา้ ลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณาวา่อะไรคือคุณภาพ ตามมุมมองท่ี
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แตกต่างกนัของลูกคา้ การใหบ้ริการท่ีดีมีคุณภาพจึงตอ้งท าอยา่งสม ่าเสมอและต่อเน่ือง คุณภาพการ
ใหบ้ริการจะเกิดขึ้นไดด้ว้ยความร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง ไม่วา่จะเป็นผูป้ฏิบติังานในส่วนงานใด 
การควบคุมคุณภาพของการปฏิบติังานเป็นเร่ืองท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของการใหบ้ริการท่ีมีคุณภาพ
ได ้(Buzzell & Gale, 1987) 

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา Sashi & Perretty, (Sashi & Perretty, 1992) พบว่าการแนะวิธีการ
ร่วมงานท่ีชดัเจน เขา้ใจได ้จากผูบ้ริหารการตลาดของบริษทัจดังานแสดงสินคา้ ซ่ึงท าใหผู้แ้สดงสินคา้
สามารถด าเนินการน าสินคา้มาแสดงและจ าหน่ายให้แก่ผูเ้ขา้ชมงานได้อย่างประสบความส าเร็จ 
เช่นเดียวกับ Shoham, (1992) Trade Show Advisor, (2017) Classic Exhibits, (2017) กล่าวถึงการ
จดัการตน้ทุนว่า บริษทัจดังานแสดงสินคา้ ควรก าหนดงบประมาณการตลาดจดัแสดงท่ีสามารถ
ท างานได ้ซ่ึงเป็นหน่ึงในค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด โดยท่ี Kåre Hansen, (2004) พบว่า การก าหนด
ระเบียบขอ้บงัคบัส าหรับผูร่้วมงานแสดงสินคา้เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ การสร้างภาพและการ
สร้างแรงจูงใจ เพื่อใหบ้ริษทัแสดงสินคา้ไดเ้ห็นถึงความน่าเช่ือถือของโครงสร้างการจดังาน รวมถึง
ปัจจยัและความถูกตอ้งเหมาะสมของงานแสดงสินคา้นั้น และ A.Poorani  (1996) ไดก้ล่าวว่า การ
งานแผนงบประมาณและการจดัการตน้ทุนการจดังานแสดงสินคา้ท่ีดีนั้นไม่เพียงแต่จะก่อให้เกิด
ก าไรสูงสุดแก่บริษทัผูจ้ดังาน แต่ยงัส่งผลต่อคุณภาพการจดังานแสดงสินคา้อีกดว้ย และยงัมีความ
สอดคลอ้ง มีทิศทางเดียวกบัผลการศึกษาของ Kijewski, Yoon, & Young, (1993) P. Smith, (2014) 
Kirtis & Karahan (2011) พบว่า การบริการจดัการตน้ทุนมีความส าคญัส าหรับการบริการจัดการ
ค่าใชจ่้ายท่ีส่งผลต่อกลยทุธ์การตลาดของบริษทัผูแ้สดงสินคา้ ตลอดจนการรับรู้และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค 

2) การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ พบว่า มีค่า  
t-value เท่ากบั 2.16 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าสถิติที (t-value) คือ 1.96 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นการบริการ
งานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 แสดงให้เห็นว่าการบริการงานแสดงสินคา้นั้น มีความส าคญัอย่างมาก ซ่ึงสามารถน าขอ้มูล
ดงักล่าวมาใชใ้นการวิเคราะห์ วางแผนการด าเนินการทั้งในแผนระยะสั้นและแผนระยะยาวไดเ้ป็น
อย่างดี เพราะเป็นเร่ืองท่ีส่งผลกระทบต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ซ่ึงเป็นไปในทิศทาง
เดียวกันกับงานวิจัยของ Manfred Kirchgeorg Christiane Springer Evelyn Kästner, (2009) พบว่า 
ประสบการณ์ท่ีผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ไดรั้บจะไดรั้บการขยายและถ่ายทอดไปยงับุคคลอ่ืนมากกว่า
ประสบการณ์ท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้ไดรั้บ โดยท่ี Jin, et al.,(2012) พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูแ้สดง
สินคา้และผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถสร้างศกัยภาพในการท่ีจะส่งผลกระทบต่อความส าเร็ จของ
การจดังาน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Rodríguez, Reina, & Rufín, (2015) 
พบวา่คุณภาพของความสัมพนัธ์ระหวา่งผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และผูจ้ดังานเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อคุณภาพ
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การพฒันางานแสดงสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ส่งผลต่อคุณภาพของานแสดงสินคา้มาจากการสร้างคุณภาพ
ความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูแ้สดงสินคา้ 

โดยท่ีมีความส าคญัและสอดคลอ้งกบั Reychav (2009) พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้กบัซัพพลายเออร์หรือผูผ้ลิตเป็นส่วนส าคญัในการจดังานแสดงสินคา้ท่ีจะสามารถพฒันา 
การออกแบบงานท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูเ้ขา้ชมท่ีส าคญัท่ีน าไปสู่ธุรกิจอย่างต่อเน่ือง
ความสัมพนัธ์ในระยะเวลานานของเวลาหลงัจากงานแสดงสินคา้  Ling-yee,(2007) U. R. Gottlieb, 
Brown, & Drennan, (2011) ซ่ึงไปทิศทางเดียวกบั Ling-yee, (2007); Robinson, Faris, & Wind, (1967) 
พบว่าเม่ือผูข้ายในฐานะผูอ้อกงานแสดงสินคา้ตอ้งเผชิญกบักระบวนการขายหลากหลายรูปแบบ
และมีการแข่งขนัท่ีสูงมากขึ้น Gopalakrishna & Lilien, (1995); Ling-yee, (2007)   

3) การบริหารจดัการพื้นท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ มีค่า t-value 
เท่ากบั 2.02 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าสถิติที (t-value) คือ 1.96 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นการบริหารจดัการ
พื้นท่ี มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดง
เห็นไดว้่าการบริหารจดัการพื้นท่ีนั้น มีความส าคญัอย่างมาก ซ่ึงสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวมาใช้ใน
การวิเคราะห์ วางแผนการด าเนินการทั้งในแผนระยะสั้นและแผนระยะยาวไดเ้ป็นอยา่งดี เพราะเป็น
เร่ืองท่ีส่งผลกระทบต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัผลการศึกษา
ของ Santos & Mendonça, (Santos & Mendonça, 2014) ซ่ึงพบว่า การจดัการสถานท่ีและการออกแบบ
ตกแต่งส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้เป็นการช่วยให้ผูแ้สดงสินคา้เกิดความพึงพอใจในคุณภาพการ
จดังานแสดงสินคา้ (Biz Tradeshows, 2011) โดยการก าหนดสถานท่ีใช้ในการจดังานแสดงสินคา้ 
ตอ้งเป็นท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไป และเป็นสถานท่ีซ่ึงพร้อมและเหมาะสมกบัตวังานท่ีจดั ไม่ว่าจะเป็น
บรรยากาศ หรือความสะดวกสบายในการคมนาคม การมีสถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ รวมทั้งมีความ
ปลอดภยัในการเขา้ชมงาน T. M. Smith et al., (2003) U. Gottlieb et al., (2014) Armstrong (2015) 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการในการจดัแสดงสินคา้เพื่อดึงดูดใจผูเ้ขา้ชมงานไดม้ากท่ีสุด 

ซ่ึงมีความส าคญัและสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Armstrong (2015) พบว่า การเลือกแผนผงั
ท่ีไม่ถูกตอ้ง อาจส่งผลต่อประสิทธิภาพของการจดัแสดงสินคา้ ส่วน Spencer, D. B., & Shank, B. S. 
(2016) ใหค้วามส าคญัของการตกแต่งแสงสีและโลโกข้องงานแสดงสินคา้ยงับ่งบอกถึงความสอดคลอ้ง
กบัแผนกการตลาดของบริษทัแสดงสินคา้ หรือบริษทัตวัแทนโฆษณาสามารถให้รายละเอียด Business 
Strategies Group (BSG) (2012) Skyline, (Skyline, 2016) Smith et al., (2003) ค้นพบลักษณะการ
วางแผนผงัและโครงงานจะส่งผลต่อการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพมาก
ขึ้น เน่ืองจากวา่ในปัจจุบนัการจดังานแสดงสินคา้เร่ิมหันมาใหค้วามส าคญักบัธุรกิจขา้มชาติมากขึ้น 
ซ่ึงผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งมีความเขา้ใจท่ีดียิ่งขึ้นเก่ียวกบัผลกระทบของผูเ้ขา้ชมท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว
ระหวา่งประเทศกลายเป็นส่ิงส าคญั (Timothy M. Smith Kazuyo Hama Paul M. Smith, 2003) Baumgartner 
(2016) Smith et al., (2003) ส่วน Sevilla, J., & Townsend, C. (2016) และ Tsao, et. al, (2014) กล่าวว่า 
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การวางแผนผงัชั้นโครงสร้างท่ีมีโครงสร้างท่ีท าใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและงบประมาณ
ของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ไดน้ั้น จะตอ้งส่งผลต่อการเพิ่มผลก าไรและการแสดงสินคา้ท่ียอดเยี่ยม มี
จ านวนผูเ้ขา้ชมงานท่ีสูง และสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานอยา่งสูง สร้างความเช่ือมัน่แก่ผูแ้สดง
สินคา้ท่ีเป็นทั้งผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้ สร้างความพึงพอใจแก่ผลตอบแทน เป็นไปตามผลการศึกษา 
Fulton, J. (2009) พบว่า การวางแผนผงัโครงงานของงานแสดงสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จ สร้าง
ความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานท่ีเป็นหน่ึงในระบบการวางแผนผงัชั้น ซ่ึงช่วยใหผู้จ้ดัแสดงสินคา้และ
ช่วยในการสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ แก่ผูเ้ขา้ชมงานไดเ้ป็นอยา่งดี Spann et al., (1994) Trade Show 
Bureau, (1988b) Classic Exhibits, (2017) กล่าวถึงบริษทัจดังานแสดงสินคา้มีการจดัการส่ิงอ านวย
ความสะดวกในงานแสดงสินคา้ส าหรับการจดัการอาคารท่ีทนัสมยั ท าให้ผูเ้ขา้ชมนบัพนัคนพร้อมกบั
ผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีน าเสนอนวตักรรมและเทคโนโลยีส าหรับโซลูชนัใหม่ๆ Fulton, J. (2009) Shtemberg, 
D. (2016)  

4) คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ มีค่า t-
value เท่ากบั 4.77 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นความรู้
เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงเห็นไดว้่าคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้นั้น มีความส าคญั
อยา่งมาก ซ่ึงสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวมาใชใ้นการวิเคราะห์ วางแผนการด าเนินการทั้งในแผนระยะ
สั้นและแผนระยะยาวไดเ้ป็นอย่างดี เพราะเป็นเร่ืองท่ีส่งผลกระทบต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้
ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบังานวิจยัของ Berne & Garcı´a-Uceda, (2008) พบวา่ แสดงใหเ้ห็นว่า
แรงจูงใจในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้แบบธุรกิจกบัธุรกิจ (B2B) ในหมู่ผูอ้อกงานแสดงสินคา้กบั
ผูเ้ขา้ชมงานค่อนขา้งมีความคลา้ยคลึงกนั และใหค้วามเห็นวา่การรับรู้/ ขอ้มูลข่าวสาร เป้าหมายทาง
การตลาด และตน้ทุนท่ีรับรู้ได ้สอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีผ่านมา (e.g. Biz Tradeshows, 2011; U. Gottlieb 
et al., 2014; Yuksel & Voola, 2010) พบว่าผูอ้อกงานแสดงสินคา้แบบ B2C ยงัมีวตัถุประสงคอ่ื์น ๆ 
อีกดว้ย นัน่ก็คือ เพื่อการมีส่วนร่วมโดยตรงกบัผูบ้ริโภคจ านวนมาก เพื่อปรับปรุงความสัมพนัธ์ และ
การน าเสนอสินคา้หรือตราสินคา้เพื่อกระตุน้ยอดขายในระยะยาว โดยท่ีผลการศึกษาของ Kotler & 
Keller (2009) พบวา่ คุณภาพการบริการเป็นการกล่าวถึงความสมบูรณ์ของการใหบ้ริการ รวมไปถึง
คุณสมบติัเฉพาะตวัท่ีแสดงทางกายภาพเพื่อให้ผูรั้บบริการไดรั้บรู้ถึงการไดรั้บบริการอย่างจบัตอ้ง
ได ้Pena et al., (2013) โดยในสายตาของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ (Munuera & Ruiz, 1999) ผูอ้อกงาน
แสดงสินคา้ และผูเ้ขา้ชมงาน อย่างไรก็ตาม ส าหรับ Buzzell & Gale (1987) กล่าวถึงเกณฑก์ารพิจารณา
คุณภาพการให้บริการไวว้่า คุณภาพการให้บริการถูกก าหนดโดยลูกคา้ ลูกคา้จะเป็นผูพ้ิจารณาว่า
อะไรคือคุณภาพโดยไม่สนใจว่ากระบวนการการให้การบริการเกิดขึ้น สอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ของ Lele (1991) พบวา่คุณภาพการใหบ้ริการส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจของลูกคา้ โดยผา่นทาง 
การบริการท่ีใหก้บัลูกคา้ คุณภาพการใหบ้ริการจะเกิดขึ้นไดด้ว้ยความร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
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และ Crosby, 1995) Skyline, (2016) ยงัช้ีให้เห็นว่าการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีและการส่ือสารเป็น
ปัจจยัส าคญัหน่ึงท่ีท าใหสิ้นคา้นั้นไดรั้บความสนใจจากผูเ้ขา้ชมมากขึ้น 

5) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดง
สินคา้ พบวา่มีค่า t-value เท่ากบั 4.60 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้า่ปัจจยั
ทางด้านการบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงใหเ้ห็นวา่ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้นั้น 
มีความส าคญัอย่างมาก ซ่ึงสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวมาใชใ้นการวิเคราะห์ วางแผนการด าเนินการ
ทั้งในแผนระยะสั้นและแผนระยะยาวไดเ้ป็นอยา่งดี เพราะเป็นเร่ืองท่ีส่งผลกระทบต่อผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนักบังานวิจยัของ Skolnik, (1987) พบวา่งานแสดงสินคา้
ถือเป็นวิธีการเพื่อท าการขายโดยตรง การรักษาคอนแทคและเพิ่มภาพลกัษณ์ใหก้บัลูกคา้เดิมและลูกคา้
ใหม่ เป็นการแนะน าสายผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ  เกิดการสร้างช่องทางใหม่ และเป็นการตอบโตคู้่แข่ง Siskind, 
(1994) M. Smith, (1994) Geigenmüller & Bettis-Outland, (2012) โดยผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีประสบ
ความส าเร็จ สะทอ้นให้เห็นถึงความคุม้ค่ากบัส่ิงท่ีงานแสดงสินคา้ช่วยให้การคา้ของผูเ้ขา้ร่วมงาน
แสดงสินคา้ประสบความส าเร็จทางดา้นยอดขาย งานแสดงสินคา้ท่ีท าให้ผูเ้ขา้ชมรับรู้และตระหนกั
ถึงคุณภาพของสินคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด นอกจากน้ียงัเป็นเคร่ืองมือส าคญัในความ 
สัมพนัธ์การตลาด (Geigenmüller & Bettis-Outland, 2012) (Deshpande, Farley, & Webster, 1993; 
Ling-yee, 2010) มีความเป็นไปได้อย่างมากท่ีธุรกิจแบบมุ่งเน้นการตลาดจะใช้อินเทอร์เน็ต เพื่อ
วตัถุประสงคท์างการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ 

(Dekimpe et al., 1997; Geigenmüller & Bettis-Outland, 2012) และงานแสดงสินคา้ยงัเพิ่ม
โอกาสให้กบัผูข้ายในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีเหนียวแน่นกบัลูกคา้รายปัจจุบนั ผ่านกิจกรรมของ
งานแสดงสินคา้ 

มีความส าคญัและมีทิศทางเดียวกบั Geigenmüller & Bettis-Outland, (2012); C. Grönroos, 
(2000) พบวา่ งานแสดงสินคา้ยงัเพิ่มการเช่ือมประสานระหวา่งกระบวนการท่ีจะส่งเสริมและพฒันา
ใหเ้กิดการส่ือสารแบบสองทาง ซ่ึงจะรวมเขา้กบัการสนทนาเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ ซ่ึงปัจจยัท่ีส าคญั
มากส าหรับกระบวนการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ บริษทัจึงควรมองงานแสดงสินคา้ในฐานะเคร่ืองมือ
การตลาดเชิงกลยุทธ์ท่ีสามารถรวบรวมขอ้มูลข่าวสารทางการแข่งขนัและทางการตลาดได ้Wondwesen 
Tafesse & Korneliussen, (2011) M. Kirchgeorg, (2005) ; Manfred Kirchgeorg et al., (2009) ซ่ึ ง
ประกอบดว้ย การวิเคราะห์สถานการณ์ การก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาดของการจดังานแสดง
สินคา้ การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การวางแผนส่วนประสมทาง
การตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ การประยุกต์ใช้วิธีทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ 
และการควบคุมทางการตลาดของการจดังานแสดงสินคา้ Ling-yee, (2007) ; Robinson et al., (1967) 
Gopalakrishna & Lilien, (1995) ; Ling-yee, (2007) บริษทัผูจ้ดังานแสดงสินคา้จึงตอ้งจดัสรรบุคลากรผู ้
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ออกงานแสดงสินคา้และผูป้ระจ าบูธจึงมีความส าคญัเป็นอย่างมาก  Browning & Adams, (1988) ; 
Parasuraman, (1981) โดยก าหนดรูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีไม่ค  านึงถึงความสามารถของบริษทั
เอง อาจส่งผลให้บริษทัเกิดปัญหาการลดลงของผลก าไรจนกระทบต่อผลการด าเนินงานของบริษทั
ได ้ในขณะท่ีถา้บริษทัมุ่งแต่ผลก าไรของตนเอง Reinhold et al., (2017a)  ส าหรับ Lin, Kerstetter, & 
Hickerson (2016) ไดก้ล่าวถึงผลการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีมาจากความพึงพอใจของผูร่้วมแสดง
สินคา้มาจากการเพิ่มขึ้นของผูเ้ขา้ร่วมชมงานท่ีสามารถจดัการงานบริการสินคา้จากประสบการณ์ได้
ดียิ่งขึ้ น Fuchs & Weiermair, (2003) ; Reinhold et al., (2017) a ; D Shipley, Egan, & Kwai, (1993) 
Reinhold et al., (2017)  

มีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ Reinhold et al., (2017a) พบวา่ การเก็บรักษาผูเ้ขา้ร่วม
แสดงสินคา้ ถือเป็นปัจจยัส าคญัสูงสุดส าหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้ Fuchs & Weiermair, (Fuchs & 
Weiermair, 2003) พบว่า ความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้นั้น เกิดจากการท่ีผูเ้ขา้ร่วมแสดง
สินคา้ไดรั้บการตอบสนองดา้นคุณภาพการบริการท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการท่ีรวมถึง ธีมงาน 
รูปแบบงานและความสะดวกสบายท่ีเขา้ถึงจิตใจและความรู้สึกของผูแ้สดงสินคา้แลว้นั้น โดยท่ีผล
การศึกษาของ Lin & Lin, (2013) พบว่า มุมมองของผูจ้ดัแสดงสินคา้เก่ียวกบัคุณภาพการให้บริการ
ของอุตสาหกรรมแสดงสินคา้นั้นใช้เกณฑ ์6 ขอ้ ไดแ้ก่ การจดันิทรรศการการตลาด การออกแบบ
นิทรรศการส่ิงแวดลอ้มรอบดา้น พนกังานบริการ การจดัการบูธและขอ้มูลบริการ ขั้นตอนการวิเคราะห์
ล าดบัชั้นถูกน ามาใช้เพื่อตรวจสอบคุณภาพของผูจ้ดัแสดงสินคา้ การจดันิทรรศการเป็นส่ิงส าคญั
ท่ีสุดส าหรับผูเ้ขา้ร่วมงาน รวมทั้งการเปิดรับข่าวสารทางอินเทอร์เน็ตและการเชิญผูซ้ื้อในต่างประเทศ
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และน าไปสู่การกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าในอนาคต 
Rinallo, Bathelt, & Golfetto, (2017) Lin, Kerstetter, & Hickerson, (2015b) 

6) การบริการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ มีค่า 
t-value เท่ากบั 3.22 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่าสถิติที (t-value) คือ 2.56 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นการบริหาร
จดัการพื้นท่ี มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 แสดงเห็นไดว้่าการบริการงานแสดงสินคา้นั้น มีความส าคญัอยา่งมาก ซ่ึงสามารถน าขอ้มูล
ดงักล่าวมาใชใ้นการวิเคราะห์ วางแผนการด าเนินการทั้งในแผนระยะสั้นและแผนระยะยาวไดเ้ป็น
อยา่งดี เพราะเป็นเร่ืองท่ีส่งผลกระทบต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดียวกนั
กบังานวิจยัผลการศึกษาของ Lin, Jiang, & Kerstetter, (Y. Lin, Jiang, & Kerstetter, 2015) พบวา่ ผล
การประเมินผลงานการคา้ 3 องคป์ระกอบเก่ียวกบัผลการด าเนินงานของผูเ้ขา้ร่วมงานและผูเ้ขา้ชมท่ี
ค านึงถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียหลกั 3 ราย (เช่น ผูเ้ขา้ชมงาน ผูเ้ขา้ร่วมงานและผู ้
จดังาน) นอกเหนือจากการผนวกรวมโซเชียลมีเดียและเทคโนโลยีโทรศพัทมื์อถือแลว้ งานแสดงสินคา้
ยงัมุ่งเนน้ท่ีความยัง่ยนืดา้นส่ิงแวดลอ้มและใหข้อ้มูลเก่ียวกบัความรับผิดชอบขององคก์รและสังคม  
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ทั้งน้ีมีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Han & Verma, (2014) ยงัพบอีกว่า สาเหตุหลกั
ท่ีผูเ้ขา้ร่วมงานจะเขา้ร่วมการแสดงจะเก่ียวขอ้งกบัเป้าหมายการขายของพวกเขา ในขณะท่ีจุดประสงค์
หลกัส าหรับผูเ้ขา้ร่วมชมงาน คือ เพื่อศึกษาความมีมาตรฐานและรายละเอียดของสินคา้ ตามประเภท 
ลกัษณะ หรือคุณสมบติัของสินคา้ รวมถึงราคาและโปรโมชัน่ต่าง ๆ ท่ีผูจ้ดัแสดงสินคา้ไดน้ าเสนอ 
นอกจากน้ี การบริการงานแสดงสินคา้ยงัมีการน าผูเ้ช่ียวชาญดา้นต่าง ๆ เพื่อสาธิตและให้ค  าตอบ
เก่ียวกบัสินคา้อย่างเหมาะสม ท าให้ผูเ้ขา้ร่วมงานจ านวนมากไดช่ื้นชมสินคา้และเปรียบเทียบก่อน
ตดัสินใจซ้ือ สินคา้เหล่าน้ีอยู่ในกลุ่มของยานยนตเ์ทคโนโลยทีนัสมยัต่าง ๆ เป็นตน้ นอกจากน้ี การ
สร้างความส าคญัต่อผูผ้ลิต ซพัพลายเออร์และผูใ้หบ้ริการสามารถเช่ือมต่อกบัลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้
เป้าหมายไดอ้ย่างมากในเวลาเดียวกนั ตั้งแต่งานแสดงสินคา้มกัถูกจดัเป็นส่วนหน่ึงของการประชุม
สมาคมหรืออุตสาหกรรมหรือการประชุมผูเ้ขา้ร่วมงานก็ให้ความส าคญักบัโอกาสทางการศึกษาท่ี
รวมอยู่ในรายการ ท าให้เกิดผลการบริการดา้นสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดเ้ป็นอย่างดี 
(Han & Verma, 2014)  

7) การบริหารจดัการพื้นท่ีมีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ มีค่า t-
value เท่ากบั 2.22 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าสถิติที (t-value) คือ 1.96 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นคุณภาพ
การบริการงานแสดงสินคา้ มีอิทธิพลต่อประสิทธิผลการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงเห็นไดว้่าการบริหารจดัการพื้นท่ีนั้น มีความส าคญัอย่างมาก ซ่ึงสามารถ
น าขอ้มูลดงักล่าวมาใชใ้นการวิเคราะห์ วางแผนการด าเนินการทั้งในแผนระยะสั้นและแผนระยะยาว
ไดเ้ป็นอย่างดี เพราะเป็นเร่ืองท่ีส่งผลกระทบต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ซ่ึงเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนักบังานวิจยัของ Tsao et al., (2014) พบว่าการจดัการพื้นท่ีส าหรับบริษทัจดัแสดงงานแสดง
สินคา้สามารถเช่ือมต่อกบัผูเ้ขา้ร่วมงาน บริษทัจดัแสดงนิทรรศการของงานแสดงสินคา้จะช่วยให้
การจดัแสดงนิทรรศการของคุณประสบความส าเร็จอย่างมาก เน่ืองจากเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการสร้าง
พื้นท่ีท างานส าหรับผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และผูร่้วมชมงาน Tanner, Chonko, & Ponzurick, (2001) 
ดงันั้น การจดัการพื้นท่ีส าหรับคนเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้เป็นส่ิงส าคญัท่ีพนกังานบูธจะแนะน าตวัเอง
ไดอ้ย่างรวดเร็ว Arnett & Wittmann, (2014); Tsao et al., (2014) โดยท่ีการจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้
ท่ีเหมาะสมกบัประเภทสินคา้เพื่อใหผู้เ้ขา้ชมงานไดเ้ขา้ใจและตอบสนองต่อความตอ้งการไดดี้ยิ่งขึ้น 
การจดังานแสดงสินคา้ท่ีส าคญั คือ จะตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบัแผนผงั โครงงาน และรวมถึงฟลอร์แพลน
ท่ีดี มีการแบ่งส่วนของผูเ้ขา้ชมและผูท่ี้เขา้ร่วมการแสดงสินคา้ (Park, 2009)  
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ข้อจ ากดัของการวิจัย  
 การวิจยัคร้ังน้ีมีขอ้จ ากดัท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 
 1. การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) กบั
ผูป้ระกอบการ ผูบ้ริหารบริษทัท่ีเขา้ร่วมในงานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ผูจ้ดัแสดงสินคา้ (Exhibitors) 
ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทยเท่านั้น ดงันั้น ผูท่ี้จะน าผลการวิจยัไป
ประยกุตใ์ชจ้ะตอ้งค านึงถึงขอ้จ ากดัดงักล่าวน้ีดว้ย  

2. การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัด าเนินการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
ต่าง ๆ จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Sources) จากวรรณกรรมต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่ เพื่อให้
ไดรั้บความรู้พื้นฐานในการวิจยั และสามารถน ามาประยกุตใ์ชใ้นการพฒันาและก าหนดกรอบแนวคิด
การวิจยั เพื่อน ามาใชศึ้กษา (1) ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (2) ดา้นการบริการงาน
แสดงสินคา้ (3) ดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (4) ดา้นคุณภาพการบริการการจดังานแสดง
สินคา้ และ (5) ดา้นผลการบริการงานแสดงสินคา้ ซ่ึงไดด้ าเนินการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการ
การจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ตั้งแต่ พ.ศ. 2559 – 2561 ดงันั้นผูท่ี้จะน าผลการวิจยัไปประยุกตใ์ช้
จะตอ้งค านึงถึงขอ้จ ากดัดงักล่าวน้ีดว้ย  
 
ข้อเสนอแนะ  

การน าเสนอในส่วนน้ี ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะจากการวิจยัแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือขอ้เสนอแนะ
ส าหรับการน าผลการวิจยัไปใช ้และขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการวิจยัคร้ังต่อไป มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
1.1 ขอ้เสนอแนะดา้นการบริหารจดัการ 

1) ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ตอ้งด าเนิน 
การบริหารจดัการโดยให้ความส าคญักบัความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่  
(1) ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ (2) กฎระเบียบขอ้บงัคบั (3) การบริหารจดัการตน้ทุน  
เน่ืองจากทั้ง 3 ดา้นดงักล่าว มีอิทธิพลต่อผลคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ โดยผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ ควรจะท าการศึกษาขอ้มูล และท าการวิเคราะห์ปัจจยั
ดงักล่าวท่ีส่งผลต่อผูใ้ชบ้ริการงานแสดงสินคา้ ในส่วนของคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ทั้งใน
ดา้นความน่าเช่ือถือของบริการ เช่น การแสดงความน่าเช่ือถือของผูจ้ดังานแสดงสินคา้เป็นการสร้าง
ความไวว้างใจแก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้ ผูจ้  าหน่าย และผูเ้ขา้ชมงาม การจดัพิจารณาถึงลกัษณะทางธุรกิจ 
กลุ่มลูกคา้ กลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน เป็นแนวทางในการพิจารณาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูเ้ขา้ชมงาน 
ดา้นความไวว้างใจ เช่น การบริการท่ีเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจในสินคา้หรือบริการท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้สร้างความไวว้างใจคุณภาพการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เช่น การจดัสถานท่ี
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ทดสอบสินคา้ให้แก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้สามารถสร้างความมัน่ใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานจนถึงกระตุน้การตดัสินใจ
ซ้ือได ้การจดัพื้นท่ีจดัแสดงสินคา้ท่ีเหมาะสม สร้างความมัน่ใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานและการสร้างภาพลกัษณ์
ท่ีดีแก่ผูเ้ขา้ชมงาน ดา้นการเขา้ถึงจิตใจ เช่น การช่วยเหลือผูแ้สดงสินคา้ดว้ยการเอาใจใส่ใหค้วามส าคญั
กบัการแกปั้ญหาท่ีเกิดขึ้น และดา้นการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ เช่น คุณภาพการ
บริการจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด งานแสดงสินคา้ท่ี
ตอบสนองความตอ้งการทั้งผูจ้ดังานและผูเ้ขา้ชมงานสร้างความพึงพอใจ ความภกัดีและเกิดการซ้ือ
ซ ้ าในท่ีสุด เป็นตน้ ส่วนดา้นผลการบริการงานแสดงสินคา้นั้นไดแ้ก่ ดา้นยอดขาย ดา้นภาพลกัษณ์
ของงานแสดงสินคา้ ดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และดา้นความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ 
เช่น คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เป็นการตอบสนองความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้   
คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินค้าจะก่อให้เกิดการ
ซ้ือซ ้ าในอนาคต เป็นตน้ โดยการน าขอ้มูลดงักล่าวมาใชจ้ดัท าแผนการปฏิบติังานทั้งแผนระยะยาว
และระยะสั้นในการด าเนินงานเพื่อเพิ่มคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และเพิ่มผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้นอยา่งต่อเน่ือง 

2) ดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ ผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ตอ้งด าเนินการบริหาร
จดัการโดยให้ความส าคญักบัการบริการงานแสดงสินคา้ ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ (1) ความสามารถในการ
สร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม (2) ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ (3) ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต (4) ผูเ้ช่ียวชาญ
และผูช้  านาญพิเศษ เน่ืองจากทั้ง 4 ดา้นดงักล่าว มีอิทธิพลต่อผลคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
และผลการบริการงานแสดงสินคา้ โดยผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ควรจะท าการศึกษาขอ้มูล และ
ท าการวิเคราะห์ปัจจยัดงักล่าวท่ีส่งผลต่อผูใ้ชบ้ริการงานแสดงสินคา้ ในส่วนของคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ ทั้งในด้านความน่าเช่ือถือของบริการ เช่น การจดัพิจารณาถึงลกัษณะทางธุรกิจ 
กลุ่มลูกคา้ กลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน เป็นแนวทางในการพิจารณาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูเ้ขา้ชมงาน 
ดา้นความไวว้างใจ เช่น การมีกิจกรรมสร้างแรงจูงใจเพื่อดึงดูดความสนใจของผูเ้ขา้ชมงานแสดง
สินคา้เป็นการสร้างความไวว้างใจแก่ผูแ้สดงสินคา้ได ้ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เช่น การจดัพื้นท่ีจดั
แสดงสินคา้ท่ีเหมาะสม สร้างความมัน่ใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานและการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผูเ้ขา้ชมงาน 
ดา้นการเขา้ถึงจิตใจ เช่น การเขา้ใจในความตอ้งการของผูจ้ดัแสดงสินคา้และตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูแ้สดงสินคา้ได ้ดา้นการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ เช่น คุณภาพการใหบ้ริการท่ี
สร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานสร้างความส าเร็จการบริการจดังานแสดงสินคา้ท่ีมีคุณภาพได ้เป็นตน้ 
และมีอิทธิพลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นยอดขาย ดา้นภาพลกัษณ์ของงานแสดง
สินคา้ ดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และดา้นความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้อีกดว้ย ดงันั้น 
จะตอ้งมีการน าขอ้มูลดงักล่าวมาใชใ้นการวิเคราะห์เพื่อจดัท าแผนการปฏิบติังานทั้งแผนระยะยาว
และระยะสั้นในการด าเนินงานเพื่อเพิ่มคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และผลการบริการงาน
แสดงสินคา้ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง การบริการการจดังานแสดง
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สินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูแ้สดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงาน รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืนๆ สามารถ
บรรลุวตัถุประสงค์และ เป้าหมายของการจดังานแสดงสินคา้ ท าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด สร้าง
ความมัน่คงทางธุรกิจ สามารถแข่งขนัได ้ทั้งในตลาดภายในประเทศและตลาดโลก รวมถึงการลดตน้ทุน
ทางการจดัการ ประหยดัเวลา ท าให้องค์การธุรกิจการจดังานแสดงสินคา้ สามารถด าเนินธุรกิจได้
อยา่งมัน่คงและยัง่ยนืต่อไป 

 3) ดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ตอ้งด าเนินการ
บริหารจดัการโดยใหค้วามส าคญักบัการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ (1) สถานท่ี
และการตกแต่ง (2) การวางแผนผงัและโครงงาน (3) ส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั 
เน่ืองจากทั้ง 3 ดา้นดงักล่าว มีอิทธิพลต่อผลคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และผลการบริการ
งานแสดงสินคา้ โดยผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ควรจะท าการศึกษาขอ้มูล และท าการวิเคราะห์
ปัจจยัดงักล่าวท่ีส่งผลต่อผูใ้ชบ้ริการงานแสดงสินคา้ ในส่วนของคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ 
ทั้งในดา้นความน่าเช่ือถือของบริการ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เช่น ดา้นการ
เขา้ถึงจิตใจ และดา้นการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ เช่น คุณภาพการบริการจะตอ้ง
ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด งานแสดงสินคา้ท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการทั้งผูจ้ดังานและผูเ้ขา้ชมงานสร้างความพึงพอใจ ความภกัดีและเกิดการซ้ือซ ้ าในท่ีสุด  
คุณภาพการให้บริการท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ผูเ้ขา้ชมงาน สร้างความส าเร็จการบริการจดังานแสดง
สินคา้ท่ีมีคุณภาพได ้เป็นตน้ ส่วนผลการบริการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นยอดขาย ดา้นภาพลกัษณ์
ของงานแสดงสินคา้ ดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และดา้นความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ 
เช่น คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เป็นการตอบสนองความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้   
การสร้างคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างผูจ้ดังานและผู ้
ร่วมแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้
จะก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ าในอนาคต เป็นตน้ โดยการน าขอ้มูลดงักล่าวมาใช้จดัท าแผนการปฏิบติังาน
ทั้งแผนระยะยาวและระยะสั้นในการด าเนินงานเพื่อเพิ่มคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ และผล
การบริการงานแสดงสินคา้ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้นอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้น การ
ออกแบบพื้นท่ีงานแสดงสินคา้ เป็นการจดัองค์ประกอบต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานแสดงสินคา้ให้
สอดคลอ้งซ่ึงกนัและกนั ทั้งท่ีเป็นเน้ือหาเร่ืองราว วสัดุอุปกรณ์ รูปแบบ งบประมาณ สถานท่ี โดยมี
วตัถุประสงคข์องการออกแบบงานแสดงสินคา้เพื่อกระตุน้ความสนใจใหป้ระชาชนไดรั้บความรู้และ
ประสบการณ์จากการจดังานแสดงสินคา้  

4) ดา้นคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ตอ้งด าเนิน 
การบริหารจดัการโดยให้ความส าคญักบัคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ทั้ง 5 ดา้นไดแ้ก่  
(1) ความน่าเช่ือถือของบริการ (2) ความไวว้างใจ (3) ลกัษณะทางกายภาพ (4) การเขา้ถึงจิตใจ และ
(5) การตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ ซ่ึงผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ ควรจะท าการศึกษา
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ขอ้มูล และท าการวิเคราะห์ปัจจยัดงักล่าวท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการงานแสดงสินคา้ท่ีส่งผล
ต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงวดัจากระดบัความคาดหวงักบัส่ิงท่ีไดรั้บจากการบริการของงานแสดง
สินคา้ เช่น ดา้นความน่าเช่ือถือของบริการ เป็นการแสดงความน่าเช่ือถือของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ 
เป็นการสร้างความไวว้างใจแก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้ ผูจ้  าหน่าย และผูเ้ขา้ชมงาน การจดัพิจารณาถึงลกัษณะ
ทางธุรกิจ กลุ่มลูกคา้ กลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน ดา้นความไวว้างใจ เช่น การบริการท่ีเก่ียวกบัความรู้ความเขา้ใจ
ในสินคา้หรือบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ สร้างความไวว้างใจคุณภาพการบริการ ผูจ้ดั
งานแสดงสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูจ้ดังานและผูเ้ขา้ชมงานสามารถสร้างความ
ไวว้างใจไดม้ากท่ีสุด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เช่น การจดัสถานท่ีทดสอบสินคา้ให้แก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้
สามารถสร้างความมัน่ใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานจนถึงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือได ้การจดัพื้นท่ีจดัแสดงสินคา้
ท่ีเหมาะสม สร้างความมัน่ใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานและการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผูเ้ขา้ชมงาน ดา้นการเขา้ถึง
จิตใจ เช่น การช่วยเหลือผูแ้สดงสินคา้ดว้ยการเอาใจใส่ให้ความส าคญักบัการแกปั้ญหาท่ีเกิดขึ้น การ
สร้างความไวใ้จและพยายามในการท าความเขา้ใจตามความตอ้งการของผูจ้ดัแสดงสินคา้ ดา้นการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ เช่น คุณภาพการบริการจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการ
ของผูรั้บบริการอยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด เป็นตน้ ซ่ึงส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ 
ยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความพึงพอใจของผู ้
แสดงสินคา้ ทั้งน้ี เพื่อเป็นสร้างคุณภาพการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการได้
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด การท่ีลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพตรงกบัเป้าหมายแลว้ ย่อมไดรั้บผล
การประเมินดา้นความพึงพอใจ ความภกัดีและเกิดการซ้ือซ ้ าในท่ีสุด อย่างไรก็ตาม คุณภาพการให้ 
บริการถูกก าหนดโดยลูกคา้ โดยไม่สนใจว่ากระบวนการให้การบริการเกิดขึ้นอย่างไร ลูกคา้แต่ละ
คนยอ่มมีมุมมองในเร่ืองคุณภาพท่ีแตกต่างกนัไป คุณภาพการใหบ้ริการเป็นส่ิงท่ีองคก์รจะตอ้งคน้หา
ตลอดเวลาโดยไม่ส้ินสุด และไม่สามารถก าหนดคุณภาพการให้บริการให้เป็นไปโดยเฉพาะเจาะจง
หรือเป็นสูตรส าเร็จตายตวัได ้การใหบ้ริการท่ีดีมีคุณภาพจึงตอ้งท าอยา่งสม ่าเสมอและต่อเน่ือง คุณภาพ
การให้บริการ จะเกิดขึ้นไดด้ว้ยความร่วมมือของทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง การควบคุมคุณภาพของการ
ปฏิบติังานเป็นเร่ืองท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของการให้บริการท่ีมีคุณภาพ ส่ิงท่ีผูป้ฏิบติังานจ าเป็นตอ้ง
ไดรั้บ คือ การปลูกฝังจิตส านึกรับผิดชอบต่อการใหบ้ริการและการน าเสนอบริการท่ีมีคุณภาพอยู่เสมอ 
ทั้งต่อเพื่อนร่วมงานและลูกคา้  

5) ดา้นผลการบริการงานแสดงสินคา้ ผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้ตอ้งด าเนินการบริหาร
จดัการโดยให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีจะส่งผลของการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีเกิดขึ้น ไดแ้ก่ ดา้น
ยอดขาย เช่น การสร้างคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เป็นการสร้างยอดขาย คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ช่วยให้ผูจ้ดังานประสบความส าเร็จทางดา้นยอดขาย  ดา้นภาพลกัษณ์ของงานแสดง
สินคา้ เช่น การสร้างคุณค่าการบริการงานแสดงสินคา้เป็นการสร้างความประทบัใจแก่ผูแ้สดงสินคา้
และการซ้ือซ ้ าในอนาคต การสร้างภาพลกัษณ์แก่บริษทัจดัแสดงสินคา้เป็นการสร้างความสัมพนัธ์
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กบัผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงาน ดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เช่น คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้เป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูร่้วมแสดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 
และดา้นความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ เช่น คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เป็นการตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้จะก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ าในอนาคต เป็นตน้ โดยการน าขอ้มูลดงักล่าวมาใช้จดัท า
แผนการปฏิบติังานทั้งแผนระยะยาวและระยะสั้นในการด าเนินงาน เพื่อให้ผลการบริการงานแสดง
สินคา้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้น 

1.2 ขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบติัการ 
จากการพฒันาตวัแบบคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดง

สินคา้ในประเทศไทย ท าใหไ้ดโ้มเดลใหม่ท่ีมีช่ือว่า SQTSP Model (Service Quality for Tradeshow 
Service Performance Model) ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบติัการในแต่ละดา้น ดงัน้ี 

1) ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ พบวา่ ความรู้เก่ียวกบัการจดัการงาน
แสดงสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ทั้งยงัส่งผลทางตรงต่อประสิทธิภาพ
การจดัการงานแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ ความรู้เก่ียวกบังานแสดงสินคา้ กฎระเบียบขอ้บงัคบั และการบริหาร
จดัการตน้ทุน ซ่ึงความรู้ของบริษทัจดังานแสดงสินคา้จะมีขอ้จ ากดัในการจดัการความรู้ ท่ีท าใหผู้จ้ดังาน
ไดมี้การเรียนรู้การจดังานแสดงสินคา้อย่างเป็นกระบวนการ ส่งผลใหก้ารจดังานเป็นไปอย่างท่ีคาดหวงั 
การแบ่งปันความรู้มีบทบาทส าคญัในการสร้างความรู้ความเขา้ใจใหแ้ก่ทีมงานท่ีท างานเป็นกระบวนการ
จากการเรียนรู้เก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับผูจ้ดังานท่ีสามารถเขา้ใจถึงสถานการณ์
ท่ีแตกต่างกนัของตลาดและคู่แข่งขนั เป้าหมายของการจดังานมีการแสดงถึงสถานการณ์ท่ีแสดงให้
เห็นในระดบัท่ีแตกต่างกนัมีความส าคญัส าหรับการแสดงสินคา้ เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีแตกต่าง
กนั ซ่ึงความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการดา้นความน่าเช่ือถือ
ของบริการ (Reliability) ความไวว้างใจ (Assurance) ลกัษณะทางกายภาพ (Tangibles) การเขา้ถึง
จิตใจ (Empathy) และการตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Responsiveness) เป็นการสร้าง
คุณภาพการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด การท่ี
ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพตรงกบัเป้าหมายแลว้ ย่อมไดรั้บผลการประเมินดา้นความพึงพอใจ 
ความภกัดีและเกิดการซ้ือซ ้ าในท่ีสุด การให้บริการท่ีดีมีคุณภาพจึงตอ้งท าอย่างสม ่าเสมอและต่อเน่ือง 
โดยการมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการวางกฎระเบียบต่าง ๆ นั้น ท าใหผู้แ้สดงสินคา้ไดรั้บทราบถึง
ขอ้มูลหรือขอ้ก าหนดต่าง ๆ ท่ีทางผูจ้ดังานไดก้ าหนดไวเ้ป็นขอ้ปฏิบติัเพื่อทราบ เป็นการแจง้เตือน
ไม่ใหผู้แ้สดงสินคา้โอนสิทธ์ิในการเขา้ร่วมงานและหรือมอบสิทธ์ิพื้นท่ีทั้งหมดหรือบางส่วนท่ีไดรั้บ
การจดัสรรไปให้ผูอ่ื้นท าการจ าหน่ายสินคา้ตลอดระยะเวลาการจดังาน อีกทั้งการบริหารจดัการตน้ทุน
งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือท่ียอดเยี่ยมส าหรับการท าการตลาดผลิตภณัฑบ์ริการและภาพลกัษณ์
ของบริษทัผูจ้ดังาน เป็นการเพิ่มมูลค่าสูงสุดท่ีบริษทัมีความสามารถในการวางแผนและความมุ่งมัน่
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ทางการเงินอีกดว้ย ดงันั้นผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้นั้นจะตอ้งมีการน าความรู้เก่ียวกบังานแสดงสินคา้ 
กฎระเบียบขอ้บงัคบั และการบริหารจดัการตน้ทุน มาใชใ้นการสนบัสนุน วางแผน จดัท ากลยุทธ์ต่าง ๆ 
ในการด าเนินการจดังานแสดงสินคา้ไดเ้ป็นอย่างดี และส่งผลท าให้งานแสดงสินคา้มีประสิทธิภาพ
ประสิทธิผลเพิ่มมากยิง่ขึ้นอยา่งต่อเน่ืองไดอี้กดว้ย 

2) ดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ พบวา่ การบริการการจดังานแสดงสินคา้ท่ีสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitors) และผูเ้ขา้ชมงาน (Visitors) รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ 
สามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของการจดังานแสดงสินคา้ ท าใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
สร้างความมัน่คงทางธุรกิจ สามารถแข่งขนัได ้ทั้งในตลาดภายในประเทศและตลาดโลก รวมถึงการ
ลดตน้ทุนทางการจดัการ ประหยดัเวลา จากระบบท่ีมีประสิทธิภาพ ให้องคก์ารธุรกิจการจดังานแสดง
สินคา้สามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมัน่คงและยัง่ยนืต่อไป การบริการงานแสดงสินคา้เพื่อสร้างความ
ภกัดีต่อผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitor Loyalty) เป็นปัจจยัส าคญัของผลประกอบการและการเจริญเติบโต
ของบริษทัจดัแสดงสินคา้ จากการบริการงานแสดงสินคา้ท่ีส่งผลต่อคุณภาพการบริการ เน่ืองจาก
ความภกัดีของผูแ้สดงสินคา้นั้นสามารถเช่ือมโยงกบัการใชบ้ริการหลาย ๆ คร้ัง การบริการการจดังาน
แสดงสินคา้ ประกอบดว้ย ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม ความสัมพนัธ์กบัผูแ้สดงสินคา้ 
ความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต และผูเ้ช่ียวชาญ ผูช้  านาญพิเศษ โดยผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ท่ีไดรั้บประสบการณ์
ท่ีดีจากการเขา้ชมงานแสดงสินคา้จะมีแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือท่ีดีตามมาดว้ย และประสบการณ์
ท่ีดีดังกล่าว ยงัมีโอกาสท่ีจะได้รับการถ่ายทอดไปยงักลุ่มผูซ้ื้อกลุ่มอ่ืนด้วย การสร้างความรู้และ
ประสบการณ์ท่ีดีใหแ้ก่ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้จึงเป็นส่ิงท่ีผูจ้ดังานแสดงสินคา้จะตอ้งใหค้วามส าคญั
เป็นอยา่งมาก โดยความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างผูจ้ดังานแสดงสินคา้และผูร่้วมแสดงสินคา้มีอิทธิพลต่อ
คุณภาพความสัมพนัธ์ต่อผลการด าเนินงานสอดคลอ้งกันตามความตอ้งการของผูจ้ดังานมีอิทธิพล
ส่งผลต่อผูร่้วมแสดงสินคา้และเป็นวิธีการพฒันาความสัมพนัธ์กบัผูเ้ขา้ชมจากการออกแบบงานท่ี
ตรงกบัความตอ้งการและสร้างความประทบัใจแก่กลุ่มผูเ้ขา้ชมหรือกลุ่มลูกคา้ของบริษทัแสดงสินคา้
อยา่งเป็นสาระส าคญั ทั้งการสร้างความสัมพนัธ์กบัซัพพลายเออร์หรือผูผ้ลิตท่ีแขง็แกร่งและมีคุณภาพ 
สามารถน าไปสู่การพฒันาธุรกิจอย่างต่อเน่ือง เพื่อสานสัมพนัธ์หลงัจากงานแสดงสินคา้ และการมี
บุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพส าหรับงานแสดงสินคา้สามารถสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดของงาน
แสดงสินคา้ได ้ทั้งกิจกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจดังาน กิจกรรมการขายในระหว่างการจดังาน 
และกิจกรรมการติดตามผลภายหลงัการจดังาน ดงันั้นผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้นั้นจะตอ้งมีการ
น าขอ้มูลในด้านความสามารถในการสร้างเครือข่ายผูเ้ขา้ชม ดา้นความสัมพนัธ์กับผูแ้สดงสินคา้ 
ดา้นความสัมพนัธ์กบัผูผ้ลิต และดา้นผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษ มาใชใ้นการสนบัสนุน วางแผน 
จดัท ากลยทุธ์ต่าง ๆ ในการจดังานแสดงสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้นอีกดว้ย 

3) ดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย สถานท่ีและการตกแต่ง การวาง
แผนผงัและโครงงานและส่ิงอ านวยความสะดวกและความปลอดภยั ซ่ึงการออกแบบพื้นท่ีงานแสดง
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สินคา้ เป็นการจดัองคป์ระกอบต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานแสดงสินคา้ใหส้อดคลอ้งซ่ึงกนัและกนั ทั้ง
ท่ีเป็นเน้ือหาเร่ืองราว วสัดุอุปกรณ์ รูปแบบ งบประมาณ สถานท่ี และลกัษณะธรรมชาติของผูช้ม
กลุ่มเป้าหมาย การบริหารจดัการพื้นท่ีงานแสดงสินคา้ส าหรับผูแ้สดงสินคา้นั้นจะตอ้งสอดคลอ้งกบั
การจดัการสถานท่ีและการตกแต่ง การวางผงัโครงงาน และการจดัการส่ิงอ านวยความสะดวกแก่ผู ้
แสดงสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ การจดัการสถานท่ีและการตกแต่ง
เปรียบเสมือนการสร้างธีมในงานแสดงสินคา้ท่ีส าคญัอยา่งยิ่ง การวางแผนผงัและโครงงานเป็นแผน
บริการจดัการท่ีส าคญัของการแสดงสินคา้ เพื่อใหผู้แ้สดงสินคา้ไดรั้บบริการและการแกปั้ญหาทางออก
ตรงกบัความตอ้งการ การบริการจดัการวางแผนผงัและโครงงานท่ีดีและเป็นประโยชน์ส าหรับผูจ้ดั
งาน ท่ีส่งผลต่อผูเ้ขา้ร่วมงานให้ความสนใจและจูงใจให้ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้
นั้นจะตอ้งจดัการด าเนินการเก่ียวกบัสถานท่ีและการตกแต่ง การวางแผนผงัและโครงงานและส่ิง
อ านวยความสะดวกและความปลอดภยั เช่น การจดัการสถานท่ีและการออกแบบตกแต่งสร้างความ
พึงพอใจในคุณภาพการจดังานแสดงสินคา้ของผูจ้ดัแสดงสินคา้ การก าหนดสถานท่ีใชใ้นการจดังาน
แสดงสินคา้ตอ้งมีความสะดวกสบายในการคมนาคม สถานท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ และปลอดภยั การวาง
แผนผงัและโครงงานสามารถท าให้ผูเ้ขา้ชมงานเดินไปในทิศทางเดียวกนั เพื่อสะดวกในการวางสินคา้
และการทดสอบสินคา้ของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ การอ านวยความสะดวกในงานแสดงสินคา้สามารถ
สร้างความพร้อมในการจดัวางสินคา้ของผูแ้สดงสินคา้ เป็นตน้ ซ่ึงจะท าให้การจดังานแสดงสินคา้มี
ประสิทธิภาพประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้นอีกดว้ย 

4) ดา้นคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ พบว่า การให้บริการท่ีมากกว่า  หรือ
ตรงกบัความคาดหวงัของผูรั้บบริการ ซ่ึงเป็นเร่ืองของการประเมินหรือการแสดงความคิดเห็นใน
เร่ืองของความเป็นเลิศของการให้บริการในลกัษณะภาพรวมของการรับรู้ เช่น ความน่าเช่ือถือของ
บริการ เช่น การแสดงความน่าเช่ือถือของผูจ้ดังานแสดงสินคา้เป็นการสร้างความไวว้างใจแก่ผูจ้ดั
แสดงสินคา้ ผูจ้  าหน่าย และผูเ้ขา้ชมงาน ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูจ้ดังานและผูเ้ขา้ชมงานสามารถสร้างความไวว้างใจไดม้ากท่ีสุด การจดัสถานท่ีทดสอบสินคา้ให้แก่
ผูจ้ดัแสดงสินคา้สามารถสร้างความมัน่ใจแก่ผูเ้ขา้ชมงานจนถึงกระตุน้การตดัสินใจซ้ือได ้การเขา้ใจ
ในความตอ้งการของผูจ้ดัแสดงสินคา้และตอบสนองความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ได ้อีกทั้งงาน
แสดงสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการทั้งผูจ้ดังานและผูเ้ขา้ชมงานสร้างความพึงพอใจ ความภกัดีและ
เกิดการซ้ือซ ้ าในท่ีสุด เป็นตน้ ดงันั้น ผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้นั้นจะตอ้งจดัการด าเนินการจดัสร้าง
ความน่าเช่ือถือของบริการ ความไวว้างใจ ลกัษณะทางกายภาพ การเขา้ถึงจิตใจ และการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูรั้บบริการใหม้ากท่ีสุด ส่งผลท าให้ผูรั้บบริการมีความพึงพอใจ ส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ของการบริหารจดัการงานแสดงสินคา้ดา้นยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ ความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั และความพึงพอใจของผูรั้บบริการอีกดว้ย  



194 

5) ดา้นผลการบริการงานแสดงสินคา้ ประกอบดว้ย ยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดง
สินคา้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความพึงพอใจของผูแ้สดงสินคา้ ซ่ึงการสร้างยอดขายท่ี
เพิ่มขึ้น ท าให้ผูแ้สดงสินคา้เกิดความเช่ือมัน่ในการจดังานแสดงสินคา้และสร้างความไดเ้ปรียบทาง 
การแข่งขนัของผูจ้ดังานได ้ส่วนผลดีทางดา้นความพึงพอใจของผูเ้ขา้ชมนั้น สามารถสร้างคุณค่าของ
ตราสินคา้จากการยอมรับของผูเ้ขา้ชมงาน การสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผูแ้สดงสินคา้ ท าให้ลูกคา้เกิด
ความภกัดีในตราสินคา้และมีการซ้ือซ ้ าเพิ่มขึ้น และสุดทา้ยก็จะส่งผลดีทางดา้นความไดเ้ปรียบทาง 
การแข่งขนั การสร้างคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เป็นการสร้างยอดขาย คุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้ช่วยให้ผูจ้ดังานประสบความส าเร็จทางดา้นยอดขาย การสร้างคุณค่าการบริการงาน
แสดงสินคา้เป็นการสร้างความประทบัใจแก่ผูแ้สดงสินคา้และการซ้ือซ ้าในอนาคต การสร้างคุณภาพ
งานบริการแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดในการส่งเสริมการขายและสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั และการสร้างคุณภาพงานบริการแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดในการส่งเสริม
การขายและสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เป็นตน้  ดงันั้นผูบ้ริหารจดังานแสดงสินคา้จะตอ้ง
บริหารจดัการดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้ การบริหาร
จดัการพื้นท่ีและคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้ ซ่ึงส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินคา้ ทั้งในส่วน
ของยอดขาย ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินคา้ ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และความพึงพอใจของ
ผูแ้สดงสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพิ่มมากขึ้นอยา่งต่อเน่ืองตลอดไปอีกดว้ย 

2. ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการวิจัยคร้ังต่อไป  
1) ควรน าปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการ

การจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย ไดแ้ก่ (1) ดา้นความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้   
(2) ดา้นการบริการงานแสดงสินคา้ (3) ดา้นการบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ (4) ดา้นคุณภาพการ
บริการการจดังานแสดงสินคา้ และ (5) ดา้นผลการบริการงานแสดงสินคา้ ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี
ไปท าการวิจยัในสถาบนัการศึกษาอ่ืน ๆ หรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดังานแสดงสินคา้ทั้งภาครัฐ 
หรือภาคเอกชน หรือมหาวิทยาลยัของรัฐ หรือมหาวิทยาลยัเอกชน หรือ ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศไทย 
หรือต่างประเทศ เพื่อท าการตรวจสอบโมเดลวา่มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษห์รือไม่ต่อไป 

 2) การวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาถึงปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ  ท่ีส่งผลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินคา้เพื่อการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย เช่น ความทนัสมยัของเทคโนโลยสีารสนเทศ 
การเติบโตของเศรษฐกิจ ความมัน่คงทางดา้นการเมือง ค่านิยม ความเป็นอยู่ กระแสสังคม เพื่อน 
ผูป้กครอง เป็นตน้ 

 3) การวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา้กบังานแสดงสินคา้
อ่ืน ๆ ในประเทศไทย ทั้งในงานแสดงสินคา้ท่ีภาครัฐจดัขึ้นและภาคเอกชนจดัขึ้น เพื่อตรวจสอบระดบั
ความพึงพอใจของลูกคา้ เน่ืองจากระดบัมาตรฐานท่ีแตกต่างกนัของงานแสดงสินคา้อาจมีผลต่อระดบั
ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั 
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4) การวิจยัคร้ังต่อไป อาจใชเ้ทคนิคการวิจยัอนาคตแบบ EDFR (Ethnographic Delphi Futures 
Research) เพื่อพฒันาตวัแบบความรู้เก่ียวกบัการจดัการงานแสดงสินคา้ การบริการงานแสดงสินคา้  
การบริหารจดัการพื้นท่ีแสดงสินคา้ และคุณภาพการบริการการจดังานแสดงสินคา้ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
คุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศในอนาคต 
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แบบสอบถาม 
 

ค าชี้แจง 
 

 (1)  การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่าน
นับเป็นประโยชน์และมีคุณค่าทางวิชาการอย่างมากท่ีจะท าให้ทราบขอ้เท็จจริงอนัจะน าไปสู่การ
พฒันาคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 
และผลการศึกษาสามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินงานของธุรกิจไดต้่อไป    

(2)  เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ผูว้ิจัยขอความอนุเคราะห์ผู ้ท่ีมี
ประสบการณ์ในการร่วมงานแสดงสินคา้เป็นผูต้อบแบบสอบถามน้ีตามความเป็นจริง  

(3)  รายการประเมินแบ่งออกเป็น 2 ส่วน จ านวน 8 หน้า ดงัน้ี ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 

(4)  ขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบั ไม่มีการใชข้อ้มูลใด ๆ ท่ีเปิดเผยเก่ียวกบั
หน่วยงานของท่านในการรายงานขอ้มูล และไม่มีการใหข้อ้มูลดงักล่าวกบับุคคลภายนอกโดยไม่ได้
รับอนุญาตจากท่าน 

(5)  ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามทุกขอ้อย่าง
ถูกตอ้งครบถว้น  

 
 

ขอขอบพระคุณท่ีใหข้อ้มูลไว ้ณ โอกาสน้ี 
 
 

(พรรโษทก วงษสุ์วรรณ) 
นกัศึกษาปริญญาเอก หลกัสูตรบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต  
กลุ่มวิชาการจดัการเชิงกลยทุธ์ มหาวิทยาลยัศรีปทุม 

ติดต่อโดยตรง: นายพรรโษทก วงษสุ์วรรณ โทรศพัทมื์อถือ 08-5-644-4545 
  

เลขท่ี........................ 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ค าชี้แจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัท่านมากท่ีสุด 

1.  ท่านเคยร่วมงานแสดงสินคา้แห่งน้ีใช่หรือไม่ใช่ 

                   1.   ไม่ใช่                      2.   ใช่  

     ( ถา้ท่านตอบวา่ใช่ แลว้เคยมาร่วมงานแสดงสินคา้แห่งน้ีก่ีคร้ัง) 

                                 1.    มากกวา่ 1 คร้ัง                2.   มากกวา่ 3 คร้ัง 

2.  เพศ         1.   ชาย                                   2.   หญิง    

3.  อาย ุ         1.   ระหวา่ง 21 - 30 ปี                      2.    ระหว่าง 31 - 40 ปี      

                                   3.  ระหวา่ง 41 - 50 ปี                      4.    ตั้งแต่  51  ปีขึ้นไป 

4.  ระดบัการศึกษา       1.   ปริญญาตรี         2.    ปริญญาโท           3.    ปริญญาเอก 

5.  ต าแหน่ง      

6.  บริษทัของท่านประกอบธุรกิจด าเนินงานมาแลว้ก่ีปี 

         1.   1  - 5 ปี          2.   6  - 10 ปี                 3.   10 ปีขึ้นไป       

7.  บริษทัของท่านท าธุรกิจเนน้ทางดา้นใด  

                                   1.   ภายในประเทศ       2.   น าเขา้                     3.   ส่งออก        

8.  ประสบการณ์ในการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ตั้งแต่ 

                                     1.   1 – 3 ปี                  2.   4 – 6 ปี 

                                     3.   7 – 10 ปี           4.   11  ปีขึ้นไป 
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ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นเกีย่วกับ ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินคา้
เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย 
ค าชี้แจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่องระดบัความคิดเห็นท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัความคิดเห็นของ
ท่านมากท่ีสุด  
(5)  เห็นด้วยอย่างยิ่ง   (4) เห็นด้วย   (3) ไม่แน่ใจ    (2) ไม่เห็นด้วย    (1)  ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

  

 ระดับความคิดเห็น 

ท่านเห็นด้วยอย่างไร กบัความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้าด้าน
ต่อไปนี ้ท่ีส่งผลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า 

5 4 3 2 1 

1.1 ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า      
1.1.1. ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมี มาใชใ้นการวางแผน

ก าลงัคนเพื่อการจดัการงานแสดงสินคา้ใหป้ระสบความส าเร็จทุกคร้ัง 
     

1.1.2. ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมี มาใชก้ารประเมิน
สถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นภายในงานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
และใกลเ้คียงความเป็นจริง 

     

1.1.3. ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมี มาใชก้ารประเมินวิธีการ
ในการเขา้ถึงลูกคา้ เพื่อการจดัจ าหน่ายสินคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

     

1.1.4. ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมี มาจดัการกบัเคร่ืองมือ
เคร่ืองจกัรอุปกรณ์ต่าง ๆ ในการจดัการงานแสดงสินคา้ใหป้ระสบ
ความส าเร็จทุกคร้ัง 

     

             1.2 ความรู้เกีย่วกบักฎระเบียบและข้อบังคับ      
1.2.1. ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบัในงาน

แสดงสินคา้เป็นอยา่งดี จากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน 
     

1.2.2. ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบัในเร่ือง
ความถูกตอ้งเหมาะสมในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ท่ีท่านจดัขึ้นอยา่งดี
จากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน 

     

1.2.3. ท่านทราบและสามารถปฎิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบัเก่ียวกบั
กฎหมาย มาตรฐานของการจดังานแสดงสินคา้ของท่านเป็นอยา่งดี 

     

           1.3 ความรู้เกีย่วกบัการบริหารจัดการต้นทุน (Cost management)      
1.3.1. ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัค่าใชจ่้ายส าหรับการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้

ไดอ้ยา่งชดัเจนและครอบคลุมทุกรายการอยา่งละเอียดจากผูจ้ดังาน 
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 ระดับความคิดเห็น 

ท่านเห็นด้วยอย่างไร เกี่ยวกับการบริการงานแสดงสินค้าด้านต่อไปนี้ท่ีส่งผล
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า 

5 4 3 2 1 

1.3.2. ท่านสามารถจดัการบริหารตน้ทุนในงานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
จากขอ้มูลท่ีไดรั้บจากผูจ้ดังาน 

     

1.3.3. ท่านสามารถไดรั้บขอ้มูลทางดา้นค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท่ีนอกเหนือจากท่ี
ผูจ้ดังานไดแ้จง้ไวแ้ต่แรกไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพื่อน ามาใชใ้นการบริหาร
ค่าใชจ่้ายของท่าน 

     

2. การบริการของผู้ให้บริการ (Tradeshow Service)      

            2.1 ความสามารถในการสร้างประสบการณ์ให้กบัลูกค้าผู้เข้าชมงาน      
2.1.1. ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ใน

งานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งสร้างสรรคเ์ป็นอยา่งดี เหมาะสมกบัการชม
งานแสดงสินคา้ของลูกคา้ผูเ้ขา้งาน 

     

2.1.2. ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัแผนผงัพื้นท่ีในงานแสดง
สินคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม มีความสะดวก ต่อการชมการแสดงสินคา้ 

     

2.1.3. ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัการกบัลูกคา้ผูเ้ขา้ร่วมงาน
ท่ีมีจ านวนมากไดอ้ยา่งมืออาชีพ 

     

            2.2. ความสัมพนัธ์กบัผู้แสดงสินค้า (Exhibitor Relationship)      
2.2.1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีการให้ขอ้มูลกบัผูแ้สดงสินคา้อยา่งถูกตอ้ง 

ชดัเจนและทนัสมยัอยูเ่สมอ 
     

2.2.2. โดยส่วนใหญ่หากผูแ้สดงสินคา้ตอ้งการติดต่อผูจ้ดังานแสดงสินคา้ 
สามารถท าไดง้่ายและสะดวก 

     

2.2.3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีการส่ือสารและประชาสัมพนัธ์กบัผูแ้สดง
สินคา้อยา่งต่อเน่ือง 

     

2.2.4. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน า Supplier ในการออกแบบ ต่อ
เติม จดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์ให้กบัผูแ้สดงสินคา้อยา่งดีและตรงกบั
ความตอ้งการ 

     

2.2.5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน า Supplier ในการออกแบบ ต่อ
เติมจดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์ให้กบัผูแ้สดงสินคา้ในราคาท่ีเป็นธรรม
และเหมาะสม 
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 ระดับความคิดเห็น 

ท่านเห็นด้วยอย่างไร เกี่ยวกับการบริการงานแสดงสินค้าด้านต่อไปนี้ท่ีส่งผล
ต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า 

5 4 3 2 1 

2.2.6. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูเ้ช่ียวชาญในการใหข้อ้มูลต่าง ๆ 
ในการแสดงสินคา้แก่ผูแ้สดงสินคา้ไดอ้ยา่งมืออาชีพทุกคร้ังท่ีมีการ
ร้องขอ 

     

3.ความสัมพนัธ์ระหว่างผู้จัดงานกบัผู้ผลติและจ าหน่าย      

           3.1 การตกแต่งสถานท่ี      
3.1.1. ต าแหน่ง ท่ีอยู ่สถานท่ีหรือประเทศ มีผลต่อการเขา้ร่วมจดัการแสดง

สินคา้ 
     

3.1.2. การตกแต่งบรรยากาศโดยรอบงาน มีผลต่อการเขา้ร่วมจดัการแสดง
สินคา้ 

     

3.1.3. การตกแต่งบูธของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ท่านอ่ืน มีผลต่อการตกแต่ง
บูทของผูแ้สดงสินคา้ 

     

           3.2.การวางแผนผังและโครงงาน      
3.2.1. การออกแบบผงับูธในการจดังานแสดงสินคา้ของผูจ้ดังานแสดง

สินคา้ มีผลการตดัสินใจซ้ือบูทจากผูแ้สดงสินคา้ 
     

3.2.2. การออกแบบการเคล่ือนไหวของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ เช่น การ
เขา้-ออก จากผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มีผลต่อการซ้ือบูทของผูแ้สดงสินคา้ 

     

3.2.3. การมีบูธจดักิจกรรมจากส่วนพื้นท่ีส่วนกลางอยา่งต่อเน่ืองและโดดเด่น
ของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มีผลการตดัสินใจซ้ือบูทของผูแ้สดงสินคา้ 

     

            3.3. การอ านวยความสะดวก      
3.3.1. การก าหนดสถานท่ีท่ีมีความสะดวกในการคมนาคม ขนส่ง มีผลต่อ

การตดัสินใจเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 
     

3.3.2.  การใชเ้ทคโนโลยอี านวยความสะดวกสบายภายในสถานท่ีจดังาน
แสดงสินคา้ จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูธของผูแ้สดงสินคา้ 

     

3.3.3. ความพร้อมและจ านวนของสาธารณูปโภคในงานแสดงสินคา้ เช่น 
หอ้งน ้า โรงอาหาร ท่ีพกั เป็นตน้ มีผลการตดัสินใจซ้ือบูธของผูแ้สดง
สินคา้ 
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ตอนท่ี 4 

ช่องซา้ยมือ แสดงระดบัความคาดหวงัของท่านต่อการบริการของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ ช่วงก่อนการ
จดังาน 
ช่องขวามือ แสดงระดบัส่ิงท่ีท่านไดรั้บจากการบริการของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ ช่วงการจดังาน 
โดยมีค่าคะแนนต่าง ๆ ดงัน้ี 

5 หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
4 หมายถึง  เห็นดว้ย 
3 หมายถึง  ปานกลาง 
2 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ย 
1 หมายถึง  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 

ระดบัส่ิงท่ีท่านคาด
ว่าจะไดรั้บจากการ
บริการของผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้แห่งน้ีใน 
ช่วงก่อนการจัดงาน 

 
 

รายการ 
 

ระดบัส่ิงท่ีท่านไดรั้บ
จากการบริการของผู ้
จดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ีใน  
    ช่วงการจัดงาน 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
ลกัษณะทางกายภาพในการบริการ (Tangibles) 

     1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี เป็นงานท่ีมีอุปกรณ์ส านกังานท่ี
ทนัสมยั 

     

     2. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีการจดังานท่ีมีลกัษณะทาง
กายภาพท่ีดึงดูดสายตา 

     

     3. พนกังานของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีการแต่งกายท่ี
สุภาพ 

     

     4. เคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ เช่น แผน่พบั โปสเตอร์ 
เอกสารในการใหบ้ริการอ่ืนๆ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีจดั
ใหมี้ความสวยงาม 

     

ความน่าเช่ือถือในการบริการ (Reliability) 
     5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถปฏิบติังานไดต้าม

ระยะเวลาท่ีใหไ้วก้บัท่าน 
     

     6. เม่ือท่านมีปัญหา ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีแสดงความ
จริงใจในการแกใ้ขปัญหา 

     



216 

ระดบัส่ิงท่ีท่านคาด
ว่าจะไดรั้บจากการ
บริการของผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้แห่งน้ีใน 
ช่วงก่อนการจัดงาน 

 
 

รายการ 
 

ระดบัส่ิงท่ีท่านไดรั้บ
จากการบริการของผู ้
จดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ีใน  
    ช่วงการจัดงาน 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
     7. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี ด าเนินการในการบริการได้

อยา่งถูกตอ้งตั้งแต่คร้ังแรกท่ีท่านมารับบริการ 
     

     8. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถจดัหาการบริการไดต้าม
ระยะเวลาท่ีไหไ้วก้บัท่าน 

     

     9. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีอิสระในการแจง้ความผิดพลาด
ในการใหบ้ริการ 

     

การตอบสนองในการบริการ (Responsiveness) 
     10.  เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถบอก

ท่านวา่จะใหบ้ริการเม่ือใดอย่างชดัเจน 
     

     11. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีใหบ้ริการแก่ท่าน
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

     

     12. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีความเตม็ใจใน
การใหบ้ริการท่านเสมอ 

     

     13. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถ
ตอบสนองต่อการร้องขอของท่านไดต้ลอด 

     

ความเช่ือมั่นในการบริการ (Assurance) 
     14. พฤติกรรมของพนกังานของหน่วยงานท่ีมีการบริการท่ี

เป็นเลิศ จะสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 
     

     15. ท่านรู้สึกปลอดภยัในการท าธุรกรรมกบัผูจ้ดังานแสดง
สินคา้แห่งน้ี 

     

     16. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีการบริการท่ี
สุภาพกบัท่านอยา่งสม ่าเสมอ 

     

     17. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีความรู้ในการ
ตอบค าถามของท่าน 

     

     18. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีด าเนินการในการบริการให้
ความสนใจในการบริการท่านโดยเฉพาะ 
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ระดบัส่ิงท่ีท่านคาด
ว่าจะไดรั้บจากการ
บริการของผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้แห่งน้ีใน 
ช่วงก่อนการจัดงาน 

 
 

รายการ 
 

ระดบัส่ิงท่ีท่านไดรั้บ
จากการบริการของผู ้
จดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ีใน  
    ช่วงการจัดงาน 

1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 
     19. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีชัว่โมงในการท างานท่ีสะดวก

ส าหรับลูกคา้ 
     

     20. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีพนกังานมาใหบ้ริการท่านราย
เฉพาะ 

     

     21. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีบริการท่านดว้ยใจ      
 

 

 ระดับความคิดเห็น 

ท่านเห็นด้วยอย่างไร เกี่ยวกับการบริการงานแสดงสินค้าด้านต่อไปนีท่ี้ส่งผล
ต่อผลการด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 

5. ผลการด าเนินงานผู้ร่วมงานแสดงสินค้า (Tradeshow Service Performance)      

       5.1 ยอดขาย      
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมียอดขายเพิ่มขึ้น      
2. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีลูกคา้เพิ่มขึ้น      

       5.2 ภาพลกัษณ์ของงานแสดงสินค้า      
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าให้บริษทัของท่านมีภาพลกัษณ์ดีขึ้น      
2.  จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ สามารถกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการ

ตดัสินใจซ้ือไดม้ากขึ้นจากเดิม 
     

       5.3 ความได้เปรียบทางการแข่งขัน      
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีตน้ทุนท่ีถูกลงในการขาย

สินคา้มากกวา่ไม่เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 
     

2.  จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีวิธีการเขา้ถึงลูกคา้ได้
อยา่งชดัเจนแตกต่างจากวิธีการเดิมท่ีไม่เขา้ร่วม 

     

       5.4 ความพงึพอใจของผู้แสดงสินค้า      
1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านหาลูกคา้ไดต้รงและถูกตอ้ง

มากขึ้น 
     



 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
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วันท่ี  12 มีนาคม 2562 
 
ท่ี        วบจ.0116/ พิเศษ                   

เร่ือง    ขอความอนุเคราะห์ผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือวิจยั 

เรียน     

เน่ืองด้วย นายพรรโษทก วงษ์สุวรรณ รหัสนักศึกษา 57560940 หลกัสูตร
บริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต วิทยาลยับณัฑิตศึกษาดา้นการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีปทุม 
จะท าวิทยานิพนธ์เร่ือง “ปัจจัยเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดง
สินค้าเพ่ือผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย CAUSAL FACTORS 
INFLUENCING SERVICE QUALITY OF TRADESHOWS: TOWARDS 
TRADESHOW PERFORMANCE โดยมีอาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์  คือ รอง
ศาสตราจารย ์ดร.วิชิต อู่อน้ ความถูกตอ้งและความเขา้ใจชดัเจนของภาษาให้เป็นไป
ตามเกณฑ์ในการสร้างแบบสอบถามทั้งน้ีเพื่อจะไดน้ าแบบสอบถามดงักล่าวไปใช้
ในการท าวิทยานิพนธ์ 

จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาใหค้วามอนุเคราะห์ และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง
มา ณ โอกาสน้ี 

 

 
ขอแสดงความนบัถือ 

                         
 
                             

 (รองศาสตราจารย ์ดร.วิชิต อู่อน้) 
       คณบดีวิทยาลยับณัฑิตศึกษาดา้นการจดัการ 

           มหาวิทยาลยัศรีปทุม 
 
 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต  
โทร.0-2579-1111 ต่อ 3054 
โทรสาร 0-2579-1111 ต่อ 3011 
ไปรษณียอ์ิเลก็ทรอนิกส์ panida.an@spu.ac.th 

mailto:panida.an@spu.ac.th


 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
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รายช่ือผู้เช่ียวชาญ 9 ราย ทีต่รวจประเมินความตรงของข้อค าถาม 
 
นักวิชาการ 3 ราย ได้แก่ 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วราภรณ์ ไทยมา 
คณบดี คณะศิลปศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีปทุม 

2. ดร.สุมนา จันทราช  
อาจารยป์ระจ าคณะวิทยาการจดัการ หลกัสูตรบริหารธุรกิจบณัฑิต แขนงวิชาการจดัการ 
มหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม 

3. ดร.กรธวัฒน์ สกลคฤหเดช 
อาจารยป์ระจ าคณะวิทยาการจดัการ หลกัสูตรบริหารธุรกิจบณัฑิต แขนงวิชาการจดัการ 
มหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม  

นักวิชาชีพ 3 ราย ได้แก่ 
4. คุณเสริมคุณ คุณาวงศ์ 
ประธานกรรมการ บริษทั ซีเอม็โอ จ ากดั (มหาชน) 

5. คุณทวีสุข วิศุภกาญจน์ 
กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั Design Wizard Co.,Ltd. 

6. คุณประทีป ปูรณวัฒนกุล 
กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั เอก็โปซิชัน่ เทคโนโลย ี จ ากดั 

นักสถิติ 3 ราย ได้แก่ 
7. ดร.ปัญญา บุญญาภิวัฒน์ 
อาจารยป์ระจ าคณะเทคโนโลยอุีตสาหกรรม มหาวิทยาลยัราชภฏัพระนคร 
ประธานกรรมการ/ ประธานกรรมการบริหาร/  ประธานกรรมการบริหารความเส่ียง บริษทั 
ไดเมท (สยาม) จ ากดั (มหาชน) 

8. ดร.สิริวัฒน์ พงศ์แพทย์พินิจ  
กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั ฟาสเตอร์ ไอพี จ ากดั 

9. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุรสีห์ พราหมณ์แก้ว 
อาจารยป์ระจ าภาควิชาการจดัการสารสนเทศ คณะเทคโนโลยอุีตสาหกรรม 
มหาวิทยาลยัอสัสัมชญั 
ท่ีปรึกษาโครงการฐานขอ้มูลในกรอบมาตรฐานทางบญัชีใหม่ (IFRS9) บริษทั ราชธานี
ลิสซ่ิง จ ากดั 

 



 
 
 
 

ภาคผนวก ง 



 

แบบประเมินความตรงของข้อค าถาม (Validity) โดยผู้เช่ียวชาญ 
การวจิัยเร่ือง ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอทิธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า 

เพ่ือผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

(1) การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงาน
แสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย โดยขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่านนับเป็น
ประโยชน์และมีคุณค่าทางวิชาการอย่างมาก ท่ีจะท าใหท้ราบขอ้เทจ็จริงอนัจะน าไปสู่การพฒันาคุณภาพ
การบริการงานแสดงสินคา้เพื่อผลการบริการการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศไทย และผลการศึกษา
สามารถน าไปประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินงานของธุรกิจไดต้่อไป    

(2) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ผูว้ิจยัขอความอนุเคราะห์ผูท่ี้มีประสบการณ์
ในการร่วมงานแสดงสินคา้เป็นผูต้อบแบบสอบถามน้ีตามความเป็นจริง  
 
1.  ความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า 

1.1 ข้อค าถามความรู้เกีย่วกบัการจัดการงานแสดงสินค้า                                     ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1.1.1 ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ี มีมาใชใ้นการ
วางแผนก าลงัคนเพื่อการจดัการงานแสดงสินคา้ใหป้ระสบ
ความส าเร็จทุกคร้ัง 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

1.1.2 ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ี มีมาใชก้าร
ประเมินสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นภายในงานแสดงสินคา้ได้
อยา่งถูกตอ้งและใกลเ้คียงความเป็นจริง 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

1.1.3 ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมี มาใชก้าร
ประเมินวิธีการในการเขา้ถึงลูกคา้ เพื่อการจดัจ าหน่ายสินคา้ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

1.1.4 ท่านสามารถน าความรู้จากประสบการณ์ท่ีมี มาจดัการกบั
เคร่ืองมือเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ต่าง ๆ ในการจดัการงานแสดงสินคา้
ใหป้ระสบความส าเร็จทุกคร้ัง 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
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1.2 ข้อค าถามความรู้เกีย่วกบักฎระเบียบและข้อบังคับ ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1.2.1 ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั
ในงานแสดงสินคา้เป็นอยา่งดีจากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

1.2.2 ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั
ในเร่ืองความถูกตอ้งเหมาะสมในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ท่ีท่าน
จดัขึ้นอยา่งดีจากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

1.2.3 ท่านทราบและสามารถปฎิบติัตามกฎระเบียบและขอ้บงัคบั
เก่ียวกบักฎหมาย มาตรฐานของการจดังานแสดงสินคา้ของท่าน
เป็นอยา่งดี 

1 1 1 1 0 1 1 1 1 8 0.89 

1.3 ข้อค าถามเกีย่วกบัการบริหารจัดการต้นทุน (Cost 
management) 

ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1.3.1. ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและ
ขอ้บงัคบัในงานแสดงสินคา้เป็นอยา่งดี จากการใหข้อ้มูลของผู ้
จดังาน 

1 1 1 1 1 1 0 1 1 8 0.89 

1.3.2. ท่านทราบและสามารถปฎิบติัตามกฎระเบียบและ
ขอ้บงัคบัในเร่ืองความถูกตอ้งเหมาะสมในกการจดักิจกรรมต่าง 
ๆ ท่ีท่านจดัขึ้นอยา่งดีจากการใหข้อ้มูลของผูจ้ดังาน 

1 1 1 1 1 1 0 1 1 8 0.89 

1.3.3. ท่านทราบและสามารถปฏิบติัตามกฎระเบียบและ
ขอ้บงัคบัเก่ียวกบักฎหมาย มาตรฐานของการจดังานแสดงสินคา้
ของท่านเป็นอยา่งดี 

1 1 1 1 1 1 0 1 1 8 0.89 

 
2. การบริการของผู้ให้บริการ (Tradeshow Service) 

2.1 ข้อค าถามเกีย่วกบัความสามารถในการสร้างประสบการณ์
ให้กบัลกูค้าผู้เข้าชมงาน 

ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

2.1.1 ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัสภาพแวดลอ้ม
ต่าง ๆ ในงานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งสร้างสรรคเ์ป็นอยา่งดี 
เหมาะสมกบัการชมงานแสดงสินคา้ของลูกคา้ผูเ้ขา้ชมงาน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
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2.1.2 ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัแผนผงัพื้นท่ีใน
งานแสดงสินคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม มีความสะดวก ต่อการชม
การแสดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

2.1.3 ท่านคิดวา่ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถจดัการกบัลูกคา้
ผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีมีจ านวนมากไดอ้ยา่งมืออาชีพ 

1 1 1 1 0 1 1 1 1 8 0.89 

2.2 ข้อค าถามเกีย่วกบัความสัมพนัธ์กบัผู้แสดงสินค้า 
(Exhibitor Relationship 

ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

2.2.1 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีการใหข้อ้มูลกบัผูแ้สดงสินคา้อยา่ง
ถูกตอ้ง ชดัเจนและทนัสมยัอยูเ่สมอ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

2.2.2 โดยส่วนใหญ่หากผูแ้สดงสินคา้ตอ้งการติดต่อผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้ สามารถท าไดง้่ายและสะดวก 

1 1 1 1 1 0 0 1 1 7 0.78 

2.2.3 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้มีการส่ือสารและประชาสัมพนัธ์กบั
ผูแ้สดงสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 

1 1 1 1 1 1 1 0 0 7 0.78 

2.2.4 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้หบ้ริการ ในการ
ออกแบบ ต่อเติม จดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์ใหก้บัผูแ้สดงสินคา้
ในการจดับูธไดเ้ป็นอยา่งดีและตรงกบัความตอ้งการ 

1 1 1 1 1 0 0 1 1 7 0.78 

2.2.5 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ สามารถแนะน าผูใ้หบ้ริการในการ
ออกแบบ ต่อเติมจดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์ใหก้บัผูแ้สดงสินคา้ใน
ราคาท่ีเป็นธรรมและเหมาะสม 

1 0 1 1 1 1 0 1 1 7 0.78 

2.2.6 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้ สามารถแนะน าผูเ้ช่ียวชาญในการ
ใหข้อ้มูลต่าง ๆ ในการแสดงสินคา้แก่ผูแ้สดงสินคา้ไดอ้ยา่งมือ
อาชีพทุกคร้ังท่ีมีการร้องขอ 

1 1 1 1 0 1 0 1 1 7 0.78 

2.3 ข้อค าถามเกีย่วกบัความสัมพนัธ์กบัผู้แสดงสินค้า 
(Exhibitor Relationship 

ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

2.3.1 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้หบ้ริการ ในการ
ออกแบบ ต่อเติม จดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์ใหก้บัผูแ้สดงสินคา้
อยา่งดีและตรงกบัความตอ้งการ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
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2.3.2 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูใ้หบ้ริการ ในการ
ออกแบบต่อเติมจดัหาเคร่ืองมืออุปกรณ์ใหก้บัผูแ้สดงสินคา้ใน
ราคาท่ีเป็นธรรมและเหมาะสม 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

2.3.3 ผูจ้ดังานแสดงสินคา้สามารถแนะน าผูเ้ช่ียวชาญในการให้
ขอ้มูลต่าง ๆ ในการแสดงสินคา้แก่ผูแ้สดงสินคา้ไดอ้ยา่งมือ
อาชีพทุกคร้ังท่ีมีการร้องขอ 

1 1 1 1 0 0 0 1 1 6 0.67 

2.4 ข้อค าถามเกีย่วกบัผู้เช่ียวชาญและผู้ช านาญพเิศษ ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

2.4.1 การมีผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะประจ าบูธ สามารถสร้างโอกาส
ซ้ือของลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

2.4.2 การมีผูเ้ช่ียวชาญและผูช้  านาญพิเศษเฉพาะประจ าบูธท่ี
เพียงพอนั้นสามารถตอบสนองความคาดหวงัของผูเ้ขา้ชมงานได ้

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

2.4.3 การมีผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะประจ าบูธ เป็นการรักษาเครือข่าย
การกระจายสินคา้อยา่งมีประสิทธิภาพแก่ผูจ้ดัแสดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

 
3. ความสัมพนัธ์ระหว่างผู้จัดงานกบัผู้ผลติและจ าหน่าย 

3.1 การตกแต่งสถานท่ี ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

3.1.1 ต าแหน่ง ท่ีอยู ่สถานท่ีหรือประเทศ มีผลต่อการเขา้ร่วม
จดัการแสดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

3.1.2 การตกแต่งบรรยากาศโดยรอบงาน มีผลต่อการเขา้ร่วม
จดัการแสดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

3.1.3 การตกแต่งบูธของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ท่านอ่ืน มีผลต่อ
การตกแต่งบูทของผูแ้สดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

3.2 การวางแผนผังและโครงงาน ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

3.2.1 การออกแบบผงับูธในการจดังานแสดงสินคา้ของผูจ้ดังาน
แสดงสินคา้ มีผลการตดัสินใจซ้ือบูธจากผูแ้สดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
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3.2.2 การออกแบบการเคล่ือนไหวของผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ 
เช่น การเขา้-ออก จากผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มีผลต่อการซ้ือบูธ
ของผูแ้สดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 0 1 1 8 0.89 

3.2.3 การมีบูธจดักิจกรรมจากพื้นท่ีส่วนกลางอยา่งต่อเน่ืองและ
โดดเด่นของผูจ้ดังานแสดงสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบธู
ของผูแ้สดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 0 1 0 0 6 0.67 

3.3 การอ านวยความสะดวก ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

3.3.1 การก าหนดสถานท่ีท่ีมีความสะดวกในการคมนาคม 
ขนส่ง มีผลต่อการตดัสินใจเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

3.3.2 การใชเ้ทคโนโลยอี านวยความสะดวกสบายภายในสถานท่ี
จดังานแสดงสินคา้ จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือบูทของผูแ้สดง
สินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

3.3.3 ความพร้อมและจ านวนของสาธารณูปโภคในงานแสดง
สินคา้ เช่น ห้องน ้า โรงอาหาร ท่ีพกั เป็นตน้ มีผลการตดัสินใจ
ซ้ือบูทของผูแ้สดงสินคา้ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

 
4. ความคาดหวัง 

    ลกัษณะทางกายภาพในการบริการ (Tangibles) ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี เป็นงานท่ีมีอุปกรณ์ส านกังานท่ี
ทนัสมยั 

1 1 1 1 0 0 1 1 1 7 0.78 

2. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีการจดังานท่ีมีลกัษณะทาง
กายภาพท่ีดึงดูดสายตา 

1 1 0 1 1 1 1 1 1 8 0.89 

3. พนกังานของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีการแต่งกายท่ี
สุภาพ 

1 1 1 0 0 0 1 1 1 6 0.67 

4. เคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการเช่น แผน่พบั โปรสเตอร์ 
เอกสารในการใหบ้ริการอ่ืนๆ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีจดัให้
มีความสวยงาม 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
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 ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

    ความน่าเช่ือถือในการบริการ (Reliability) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถปฏิบติังานไดต้าม
ระยะเวลาท่ีไหไ้วก้บัท่าน 

1 1 1 1 1 -
1 

1 1 1 7 0.78 

2. เม่ือท่านมีปัญหาผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีแสดงความ
จริงใจในการแกใ้ขปัญหา 

1 1 1 1 1 -
1 

1 1 1 7 0.78 

3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีด าเนินการในการบริการไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งตั้งแต่คร้ังแรก ท่ีท่านมารับบริการ 

1 1 1 1 1 -
1 

1 0 0 5 0.55 

4. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถจดัหาการบริการไดต้าม
ระยะเวลาท่ีไหไ้วก้บัท่าน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีอิสระในการแจง้ความผิดพลาด
ในการใหบ้ริการ 

1 1 1 1 1 0 0 1 1 7 0.78 

   การตอบสนองในการบริการ (Responsiveness) ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถบอกท่านวา่
จะใหบ้ริการเม่ือใดอยา่งชดัเจน 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

2. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีใหบ้ริการแก่ท่าน
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

1 1 1 1 1 0 1 0 0 6 0.67 

3. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีความเตม็ใจใน
การใหบ้ริการท่านเสมอ 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

4. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถตอบสนอง
ต่อการร้องขอของท่านไดต้ลอด 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

   ความเช่ือมั่นในการบริการ (Assurance) ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1. พฤติกรรมของพนกังานของหน่วยงานท่ีมีการบริการท่ีเป็น
เลิศจะสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

2. ท่านรู้สึกปลอดภยัในการท าธุรกรรมกบัผูจ้ดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ี 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 
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3. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีความเตม็ใจใน
การใหบ้ริการท่านเสมอ 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

4. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีความรู้ในการ
ตอบค าถามของท่าน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

 5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีด าเนินการในการบริการให้ความ
สนใจในการบริการท่านโดยเฉพาะ 

1 1 1 1 0 0 0 1 1 6 0.67 

6. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีชัว่โมงในการท างานท่ีสะดวก
ส าหรับลูกคา้ 

1 1 1 1 1 0  -1 1 1 6 0.67 

7. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีพนกังานมาใหบ้ริการท่านราย
เฉพาะ 

1 1 1 0 0 1 0 1 1 6 0.67 

8. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีบริการท่านดว้ยใจ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
 
4. ส่ิงท่ีได้รับ 

   ลกัษณะทางกายภาพในการบริการ (Tangibles) ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า
IOC 

1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี เป็นงานท่ีมีอุปกรณ์ส านกังานท่ี
ทนัสมยั 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

2. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีการจดังานท่ีมีลกัษณะทาง
กายภาพท่ีดึงดูดสายตา 

1 1 0 1 1 1 1 1 1 8 0.89 

3. พนกังานของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีการแต่งกายท่ีสุภาพ 1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 
4. เคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการเช่น แผน่พบั โปสเตอร์ 
เอกสารในการใหบ้ริการอ่ืนๆ ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีจดัใหมี้
ความสวยงาม 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

    ความน่าเช่ือถือในการบริการ (Reliability) ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถปฎิบติังานไดต้าม
ระยะเวลาท่ีไหไ้วก้บัท่าน 

1 1 1 1 1  -1 1 1 1 7 0.78 

2. เม่ือท่านมีปัญหาผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีแสดงความจริงใจ
ในการแกใ้ขปัญหา 

1 1 1 1 1  -1 1 1 1 7 0.78 



230 

3. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีด าเนินการในการบริการไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งตั้งแต่คร้ังแรก ท่ีท่านมารับบริการ 

1 1 1 1 1  -1 1 0 0 5 0.55 

4. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถจดัหาการบริการไดต้าม
ระยะเวลาท่ีไหไ้วก้บัท่าน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีอิสระในการแจง้ความผิดพลาดใน
การใหบ้ริการ 

1 1 1 1 1 0 0 1 1 7 0.78 

    การตอบสนองในการบริการ (Responsiveness) ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถบอกท่านวา่
จะใหบ้ริการเม่ือใดอยา่งชดัเจน 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

2. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีใหบ้ริการแก่ท่านได้
อยา่งรวดเร็ว 

1 1 1 1 1 0 1 0 0 6 0.67 

3. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีความเตม็ใจในการ
ใหบ้ริการท่านเสมอ 

1 1 1 1 1 1 0 1 1 8 0.89 

4. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีสามารถตอบสนอง
ต่อการร้องขอของท่านไดต้ลอด 

1 1 1 1 1 1 0 1 1 8 0.89 

    ความเช่ือมั่นในการบริการ (Assurance) ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1. พฤติกรรมของพนกังานของหน่วยงานท่ีมีการบริการท่ีเป็นเลิศ
จะสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

2. ท่านรู้สึกปลอดภยัในการท าธุรกรรมกบัผูจ้ดังานแสดงสินคา้
แห่งน้ี 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

3. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีความเตม็ใจในการ
ใหบ้ริการท่านเสมอ 

1 1 1 1 1 0 1 1 1 8 0.89 

4. เจา้หนา้ท่ีของผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ี มีความรู้ในการตอบ
ค าถามของท่าน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

5. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีด าเนินการในการบริการใหค้วาม
สนใจในการบริการท่านโดยเฉพาะ 

1 1 1 1 0 0 0 1 1 6 0.67 
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6. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีชัว่โมงในการท างานท่ีสะดวก
ส าหรับลูกคา้ 

1 1 1 1 1 0 -
1 

1 1 6 0.67 

7. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีมีพนกังานมาใหบ้ริการท่านรายเฉพาะ 1 1 1 1 0 1 0 1 1 7 0.78 
8. ผูจ้ดังานแสดงสินคา้แห่งน้ีบริการท่านดว้ยใจ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
5. ผลการด าเนินงานผู้ร่วมงานแสดงสินค้า (Tradeshow Service 
Performance) 

ผู้เช่ียวชาญคนท่ี การแปลผล 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 รวม ค่า 
IOC 

1. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมียอดขายเพิ่มขึ้น 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
2. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีลูกคา้เพิ่มขึ้น 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 
3.จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหบ้ริษทัของท่านมี
ภาพลกัษณ์ดีขึ้น 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

4. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ สามารถกระตุน้ใหลู้กคา้เกิด
การตดัสินใจซ้ือไดม้ากขึ้นจากเดิม 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

5. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีตน้ทุนท่ีถูกลงใน
การขายสินคา้มากกวา่ไม่เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 

1 1 1 1 0 0 0 1 1 6 0.67 

6. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านมีวิธีการเขา้ถึงลูกคา้
ไดอ้ยา่งชดัเจนแตกต่างจากวิธีการเดิมท่ีไม่เขา้ร่วม 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

7. จากการเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ท าใหท้่านหาลูกคา้ไดต้รงและ
ถูกตอ้งมากขึ้น    

1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 1.00 

  



 
 
 
 

ภาคผนวก จ 
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RELIABILITY 

  /VARIABLES=A1.1 A1.2 A1.3 A1.4 A2.1 A2.2 A2.3 A3.1 A3.2 A3.3 B1.1 

B1.2 B1.3 B2.1 B2.2 B2.3 B2.4 

    B2.5 B2.6 B3.1 B3.2 B3.3 B4.1 B4.2 B4.3 C1.1 C1.2 C1.3 C2.1 C2.2 

C2.3 C3.1 C3.2 C3.3 D1.1 D1.2 D1.3 

    D1.4 D1.5 D1.6 D1.7 D1.8 D1.9 D1.10 D1.11 D1.12 D1.13 D1.14 D1.15 

D1.16 D1.17 D1.18 D1.19 D1.20 

    D1.21 D2.1 D2.2 D2.3 D2.4 D2.5 D2.6 D2.7 D2.8 D2.9 D2.10 D2.11 

D2.12 D2.13 D2.14 D2.15 D2.16 D2.17 

    D2.18 D2.19 D2.20 D2.21 F1.1 F1.2 F1.3 F1.4 F1.5 F1.6 F1.7 

  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 

  /MODEL=ALPHA 

  /STATISTICS=DESCRIPTIVE SCALE 

  /SUMMARY=TOTAL. 

 
 
Reliability 
 
Scale: ALL VARIABLES 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.975 83 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

A1.1 4.03 .556 30 

A1.2 4.13 .629 30 

A1.3 4.13 .629 30 

A1.4 4.20 .664 30 

A2.1 4.20 .551 30 

A2.2 4.27 .583 30 

A2.3 4.13 .571 30 

A3.1 4.10 .712 30 

A3.2 4.03 .615 30 

A3.3 4.10 .662 30 

B1.1 4.03 .928 30 
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B1.2 3.90 .759 30 

B1.3 3.93 .740 30 

B2.1 3.97 .765 30 

B2.2 4.00 .743 30 

B2.3 4.13 .730 30 

B2.4 4.03 .765 30 

B2.5 4.00 .788 30 

B2.6 3.90 .607 30 

B3.1 3.97 .556 30 

B3.2 4.13 .730 30 

B3.3 3.90 .607 30 

B4.1 4.20 .805 30 

B4.2 3.90 .607 30 

B4.3 4.03 .765 30 

C1.1 4.20 .714 30 

C1.2 3.97 .890 30 

C1.3 4.07 .980 30 

C2.1 3.87 1.008 30 

C2.2 3.80 .887 30 

C2.3 3.77 .817 30 

C3.1 4.20 .761 30 

C3.2 4.10 .607 30 

C3.3 4.13 .819 30 

D1.1 4.37 .765 30 

D1.2 4.37 .765 30 

D1.3 4.53 .681 30 

D1.4 4.43 .728 30 

D1.5 4.30 .750 30 

D1.6 4.37 .765 30 

D1.7 4.30 .702 30 

D1.8 4.23 .817 30 

D1.9 4.13 .860 30 

D1.10 4.30 .750 30 

D1.11 4.37 .765 30 

D1.12 4.40 .770 30 

D1.13 4.27 .868 30 

D1.14 4.30 .750 30 

D1.15 4.40 .675 30 

D1.16 4.30 .596 30 

D1.17 4.40 .675 30 

D1.18 4.33 .711 30 

D1.19 4.30 .702 30 

D1.20 4.13 .860 30 
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D1.21 4.20 .805 30 

D2.1 3.73 .640 30 

D2.2 3.90 .607 30 

D2.3 3.90 .607 30 

D2.4 4.00 .695 30 

D2.5 3.87 .571 30 

D2.6 3.87 .629 30 

D2.7 3.90 .662 30 

D2.8 3.97 .615 30 

D2.9 3.87 .629 30 

D2.10 4.03 .669 30 

D2.11 3.87 .571 30 

D2.12 4.03 .669 30 

D2.13 3.93 .640 30 

D2.14 4.20 .551 30 

D2.15 4.07 .583 30 

D2.16 4.13 .629 30 

D2.17 4.13 .571 30 

D2.18 3.87 .629 30 

D2.19 3.93 .583 30 

D2.20 3.87 .681 30 

D2.21 3.83 .592 30 

F1.1 3.80 1.157 30 

F1.2 4.00 1.017 30 

F1.3 4.10 .712 30 

F1.4 3.77 .971 30 

F1.5 3.83 .950 30 

F1.6 3.90 .803 30 

F1.7 3.90 .960 30 

 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance 

if Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

A1.1 334.37 1217.137 .156 .976 

A1.2 334.27 1193.237 .687 .975 

A1.3 334.27 1206.754 .374 .975 

A1.4 334.20 1201.062 .477 .975 

A2.1 334.20 1204.441 .490 .975 

A2.2 334.13 1199.844 .577 .975 

A2.3 334.27 1197.582 .647 .975 

A3.1 334.30 1189.528 .681 .975 
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A3.2 334.37 1203.551 .458 .975 

A3.3 334.30 1192.217 .675 .975 

B1.1 334.37 1176.447 .726 .975 

B1.2 334.50 1188.397 .660 .975 

B1.3 334.47 1193.568 .575 .975 

B2.1 334.43 1188.185 .658 .975 

B2.2 334.40 1190.731 .628 .975 

B2.3 334.27 1186.478 .725 .975 

B2.4 334.37 1196.999 .489 .975 

B2.5 334.40 1182.248 .750 .975 

B2.6 334.50 1195.086 .668 .975 

B3.1 334.43 1201.978 .550 .975 

B3.2 334.27 1187.375 .707 .975 

B3.3 334.50 1192.052 .741 .975 

B4.1 334.20 1203.131 .353 .975 

B4.2 334.50 1204.948 .431 .975 

B4.3 334.37 1190.861 .607 .975 

C1.1 334.20 1202.028 .423 .975 

C1.2 334.43 1196.875 .419 .975 

C1.3 334.33 1189.540 .488 .975 

C2.1 334.53 1191.361 .447 .975 

C2.2 334.60 1199.559 .377 .975 

C2.3 334.63 1194.861 .495 .975 

C3.1 334.20 1183.062 .761 .975 

C3.2 334.30 1204.907 .432 .975 

C3.3 334.27 1189.926 .582 .975 

D1.1 334.03 1194.378 .540 .975 

D1.2 334.03 1193.757 .551 .975 

D1.3 333.87 1193.913 .618 .975 

D1.4 333.97 1194.654 .563 .975 

D1.5 334.10 1187.128 .693 .975 

D1.6 334.03 1191.275 .599 .975 

D1.7 334.10 1195.679 .563 .975 

D1.8 334.17 1191.109 .562 .975 

D1.9 334.27 1192.823 .504 .975 

D1.10 334.10 1191.541 .606 .975 

D1.11 334.03 1189.482 .633 .975 

D1.12 334.00 1192.897 .564 .975 

D1.13 334.13 1189.568 .554 .975 

D1.14 334.10 1195.128 .536 .975 

D1.15 334.00 1194.483 .612 .975 

D1.16 334.10 1198.231 .604 .975 

D1.17 334.00 1190.690 .695 .975 
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D1.18 334.07 1189.444 .684 .975 

D1.19 334.10 1186.783 .748 .975 

D1.20 334.27 1186.616 .610 .975 

D1.21 334.20 1183.338 .713 .975 

D2.1 334.67 1206.368 .376 .975 

D2.2 334.50 1200.121 .547 .975 

D2.3 334.50 1202.948 .479 .975 

D2.4 334.40 1195.903 .564 .975 

D2.5 334.53 1195.568 .698 .975 

D2.6 334.53 1204.120 .435 .975 

D2.7 334.50 1204.879 .396 .975 

D2.8 334.43 1195.151 .658 .975 

D2.9 334.53 1198.120 .574 .975 

D2.10 334.37 1195.137 .604 .975 

D2.11 334.53 1196.395 .677 .975 

D2.12 334.37 1197.413 .554 .975 

D2.13 334.47 1192.947 .682 .975 

D2.14 334.20 1202.717 .536 .975 

D2.15 334.33 1201.609 .533 .975 

D2.16 334.27 1195.444 .636 .975 

D2.17 334.27 1199.720 .592 .975 

D2.18 334.53 1200.257 .524 .975 

D2.19 334.47 1199.154 .594 .975 

D2.20 334.53 1193.844 .620 .975 

D2.21 334.57 1202.254 .509 .975 

F1.1 334.60 1183.697 .483 .975 

F1.2 334.40 1186.938 .507 .975 

F1.3 334.30 1193.045 .609 .975 

F1.4 334.63 1188.930 .502 .975 

F1.5 334.57 1174.875 .733 .975 

F1.6 334.50 1189.569 .601 .975 

F1.7 334.50 1191.224 .473 .975 

 

Scale Statistics 

Mean Variance Std. Deviation N of Items 

338.40 1223.490 34.978 83 
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