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บทคัดย่อ 
 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ กรณีศึกษา: 

งานแสดงสินค้า Medical Devices ASEAN 2018 โดย บริษัท อิมแพ็ค เอ็กซิบิชั่น แมเนจเม้นท์ 
จ  ากดั” มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา 2 มิติ คือ 1. เพื่อศึกษาถึงการส่ือสารการตลาดของธุรกิจต่อธุรกิจ 
(B2B) ท่ีสามารถท าได้ผ่านงานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจ 2. เพื่อศึกษาถึงการส่ือสารเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์การจดังานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ท่ีต่างออกไปจากงานแสดงสินคา้ท่ีสร้างความ
สนุกสนาน ความบนัเทิง หรือสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีใชใ้นครัวเรือน แต่เป็นการประชาสัมพนัธ์งาน
แสดงสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท าธุรกิจ 

การศึกษาคร้ังน้ี ใช้หลักการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยท าการเก็บ
ข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ผู ้บริหารและพนักงานท่ีมีส่วน
เก่ียวข้องในการจัดงาน Medical Devices ASEAN 2018 เพื่อให้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร
การตลาดเพื่อภาคธุรกิจในกลุ่มอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย ์จ านวน 3 ท่าน และการส่ือสารเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์การจดังานแสดงสินคา้ดงักล่าว จ านวน 3 ท่าน พร้อมศึกษาเอกสารต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยผลการศึกษาพบวา่  

ในมิติท่ี 1 การส่ือสารเพื่อภาคธุรกิจนั้นสามารถใช้งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจเป็น
เคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดได ้โดยพื้นท่ีของงานแสดงสินคา้สามารถท าให้ผูป้ระกอบการท่ี
เป็นผูแ้สดงสินคา้สามารถส่ือสารการตลาดไดท้ั้งการไดพ้บปะลูกคา้ใหม่ การไดส้อบถามผลตอบรับ
จากการใชง้านลูกคา้เก่า การสาธิตการใชง้านสินคา้ การน าเสนอเทคโนโลย ีการโปรโมทสินคา้ การ
ไดมี้ปฏิสัมพนัธ์กบัตวัแทนจ าหน่าย และยงัไดป้ระโยชน์ในดา้นการทราบถึงสถานการณ์ของคู่แข่ง
และการไดเ้ผชิญหนา้คู่แข่งอีกดว้ย การส่ือสารท่ีเป็นธุรกิจต่อธุรกิจท่ีท าไดผ้า่นงานแสดงสินคา้ ผูจ้ดั
งานจะตอ้งท าใหผู้ผ้ลิตซ่ึงในท่ีน้ีคือผูแ้สดงสินคา้ไดมี้พื้นท่ีในการส่ือสารการตลาดตั้งแต่ก่อนการจดั
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งานโดยส่ือสารไดผ้่านทางส่ือออนไลน์และส่ือส่ิงพิมพ ์ตลอดจนถึงวนัจดังานท่ีจะไดมี้พื้นท่ีเพื่อ
การส่ือสารไดโ้ดยตรงในงานแสดงสินคา้ 
 ในมิติท่ี 2 การส่ือสารเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน ในมิติท่ี 2 น้ีงานแสดงสินคา้
จะตอ้งพยายามท่ีจะประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical Devices ASEAN ไปยงักลุ่มเป้าหมายซ่ึงก็
คือกลุ่มผูแ้สดงสินคา้ และกลุ่มผูเ้ขา้ชมงานไดท้ราบถึงการจดังาน ซ่ึงการประชาสัมพนัธ์งานแสดง
สินคา้จะต่างจากการประชาสัมพนัธ์งานแสดงสินคา้ทัว่ๆไป ผูจ้ดังานจะตอ้งศึกษากลุ่มเป้าหมายให้
ละเอียด และจะตอ้งวางแผนการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายทั้ง 2 กลุ่ม เพื่อให้เกิดการรับรู้และเขา้
ร่วมงานแสดงสินคา้น้ี จากการศึกษาพบว่า ความส าคญัของการศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ละเอียดถ่ี
ถ้วนยงัตอ้งค านึงถึงเป็นอนัดบัแรก จากนั้นจะตอ้งน ามาวิเคราะห์ถึงเน้ือหาและช่องทางในการ
ส่ือสาร เพื่อให้เกิดการรับรู้กบักลุ่มบุคคลในอุตสาหกรรมทั้งท่ีเป็นผูผ้ลิตซ่ึงในท่ีน้ีคือผูแ้สดงสินคา้ 
และกลุ่มผูใ้ชง้านหรือตวัแทนจ าหน่ายซ่ึงในท่ีน้ีคือผูเ้ขา้ชมงาน  
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ABSTRACT 
 

 This research topic about the Marketing Communications via Trade Exhibition Study 
Case: Medical Devices ASEAN 2018 by IMPACT Exhibition Management Co., Ltd. is the study 
of Marketing Communications for business-to-business in medical devices industry. There are 2 
dimensions of the study; dimension-1 is the study about the marketing communication that using 
trade exhibition as a tool to communicate with the target either end user of distributor. Marketing 
Communication through trade exhibition is an approach to establish relationship between target 
groups or customers and brands, generating mental connection. Trade exhibition is a platform to 
meet potential customers, get to know the feedback from users, for products demonstration, product 
promotion and be aware of the other business and be among competitors.  Dimension-2 is the study 
of the marketing communication that the organizer promote the show to participants which includes 
exhibitors and visitors. To reach people in the industries, both of manufacturers of end user needs 
to do the research carefully before making a marketing communication plan. Starting with analyze 
the current situation, specify the target groups, decide marketing communication objectives, select 
communication tools, determine budget and working timeframe and evaluate the result. 
  Dimension-1; is the study of marketing communication which can be made through 
trade exhibition as a platform to reach the target. The exhibit space is the platform to meet the new 
customers, receive feedback from dealers distributors and end-user, product demonstration, present 
the new technologies, product promotion and being among the competitors. One of the organizer’s 
main responsibilities is to make the exhibition be a marketing communication platform. 
 Dimension-2; as the exhibition is running, the organizer must promote trade exhibition 
Medical Devices ASEAN to the people in its own industry. This dimension is the study of how to 
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reach stakeholders in medical industries which is unlikely general. The organizer would need to do 
the research carefully before making marketing communication plan. 
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กติติกรรมประกาศ 
  

งานวจิยัฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดจ้ากหลายบุคคลท่ีใหก้ารสนบัสนุนทั้งความรู้ ขอ้มูล และ
ก าลงัใจ รวมถึงความกรุณาของอาจารยท่ี์ปรึกษา ดร. มนต ์ขอเจริญ ท่ีตั้งใจสอนใหน้กัศึกษาผูไ้ม่เคย
มีพื้นฐานทางนิเทศศาสตร์ได้เขา้ใจถึงหลกัการส่ือสารจนน ามาปรับใช้ในการท างานและศึกษา
งานวิจยัฉบบัน้ีจนส าเร็จได ้และขอบคุณส าหรับความช่วยเหลือมากมายจากพี่กุง้ ชลาลยั พงษ์ศิริ 
เลขานุการหลกัสูตรนิเทศศาสตรมหาบณัฑิต ท่ีให้ค  าแนะน า ค  าสอน และก าลงัใจอยา่งดีเยีย่มตั้งแต่
วนัท่ีสอบเขา้คณะน้ีจวบจนวนัน้ีท่ีไดเ้ขียนงานวจิยั 

ขอบพระคุณอาจารยใ์นหลกัสูตรนิเทศศาสตรมหาบณัฑิตทุกๆท่านท่ีให้ความรู้ จน
สามารถน าไปปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ในหลายๆดา้นไดจ้ริง ดีใจและภูมิใจมากท่ีไดเ้ป็นนกัศึกษา
ของมหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยใ์นหลกัสูตรนิเทศศาสตร์มหาบณัฑิตน้ี 

ขอบคุณผูใ้ห้ขอ้มูลทุกๆท่าน และผูใ้ห้การสนบัสนุนทั้งแรงใจ แรงกาย ความคิด ความ
ช่วยเหลือในการศึกษาระดบัมหาบณัฑิตในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัคงไม่สามารถท าทั้งหมดไดด้ว้ยตวัเองหาก
ขาดการสนบัสนุนทั้งการท างาน การดูแลครอบครัว การเรียน และทุกๆส่ิงไดต้ลอดระยะเวลา 2 ปีท่ี
มีเร่ืองราวหลายอย่างได้เกิดข้ึน แต่ดว้ยการสนบัสนุนหลายๆด้านจากทุกๆคนก็ได้พาเนมาจนถึง
วนัท่ีใกลจ้ะส าเร็จการศึกษาน้ีแลว้ 

หลายคนได้กล่าวไวว้่า การเรียนในระดบัปริญญาโท ส าคญัท่ีได้มิตรภาพใหม่ๆ ซ่ึง
วนัน้ีก็ไดพ้ิสูจน์แลว้ว่า มนัคือความจริง เป็นมิตรภาพท่ีดูแลกนัทั้งการเรียน การท างาน ครอบครัว 
และการด าเนินชีวิตประจ าวนั ขอบคุณพี่เอกา้และยุง่ท่ีคอยสนบัสนุนทั้งขอ้มูลความรู้และแรงใจใน
การท าวิจยัฉบบัน้ี ขอบคุณแกงคห์้องน ้ า แป้ง ปุ๋ย มะม่วง ลูกน ้ า ท่ีคอยสิงสถิตยก์นัอยูใ่นห้องน ้ าทุก
วนัท่ีไดไ้ปเรียน ขอบคุณในการดูแล ความรัก ความห่วงใยท่ีมีใหก้นัเสมอมา ขอบคุณนอ้งๆ ป.โท นิ
เทศฯ รุ่น 59 ทุกคนท่ีไดใ้ชเ้วลาร่วมกนัไดใ้หก้ าลงัใจในการเรียนดว้ยกนัมาตลอด 2 ปีดว้ยค่ะ 

ขอบคุณยาย แม่ เกเม่ และพี่ป้อม ท่ีคอยส่งแรงใจมาให้กบัการเรียนคร้ังน้ีดว้ย ขอบคุณ
ท่ีไม่วา่จะทอ้ก่ีคร้ังก็จะคอยอยูข่า้งๆกนั ไม่เคยกดดนั ไม่วา่เนจะเลือกวา่เรียนต่อหรือไม่ และวนัน้ีเน
ก็ท าไดแ้ลว้อยา่งภาคภูมิใจ ^^ 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำของปัญหำ 
 Integrated marketing communications is a way of looking at the whole marketing 
process from the view point of the customer  

Philip Kotler 
 ดงัท่ี Philip Kotler ได้กล่าวถึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไว้ว่า การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเป็นการมองกระบวนการทางการตลาดทุกๆขั้นตอนจากมุมมองของลูกคา้ 
การส่ือสารการตลาดจึงตอ้งควบรวมเคร่ืองมือและช่องทางท่ีจะสามารถเขา้ถึงทุกการสัมผสัไดข้อง
ลูกคา้ ทั้งท่ีการเปล่ียนแปลงของภูมิทศัน์ส่ือในปัจจุบนัท่ีมีทิศทางหลากหลาย ในอดีตคนเราเคยรับ
ส่ือผ่าน วิทยุ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ์ ก็เปล่ียนมาใช้ส่ือโซเชียลเพื่อรับรู้ข่าวสาร และเร่ืองราวท่ี
เกิดข้ึนรอบโลก ไม่วา่จะเป็นความรู้ทัว่ไป เหตุการณ์ต่างๆ ร่วมกิจกรรม ติดต่อส่ือสาร หรือแมแ้ต่ใน
การท างาน และเป็นการส่ือสารท่ีโตต้อบกนัได ้น าขอ้มูลวา่วเิคราะห์การตลาด ต่อยอด พฒันาสินคา้
ได ้ แมว้า่บางขอ้มูลจะยงัขาดความน่าเช่ือถืออยูบ่า้งตามท่ี พิชญ ์พงษส์วสัด์ิ (2560) ไดก้ล่าวไวใ้น 
บทความภูมิทศัน์ส่ือไทย ภูมิทศัน์ส่ือไทย2560 ว่า “น่ีคือโอกาสอนัดีของการสร้างสรรค์ส่ือใหม่ๆ
มากกวา่ น่ีคือวิกฤติท่ีเรียกร้องความพิเศษของพนัธ์ุท่ีเรียกว่าส่ือ ขณะท่ีส่ือเป็นกิจกรรมของทุกคน
มากข้ึน” จึงท าให้เห็นไดว้่าปัจจุบนัการส่ือสารไม่ไดย้ึดติดกบัแพลตฟอร์มเดิมๆอีกต่อไป เฉกเช่น 
ในยคุท่ีผูค้นตอ้งการท่ีจะส่งสารใดๆก็ตาม ก็ตอ้งวางแผนท่ีจะเขา้ใหถึ้งผูรั้บสารผา่นทุกช่องทางของ
การส่ือสาร รวมถึงการท ากิจกรรมเพื่อเป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการส่ือสารการตลาดอีกดว้ย  
 นบัไดว้า่การส่ือสารการตลาด ก็คือกิจกรรมทั้งมวลท่ีนกัการตลาดไดก้ระท าข้ึน เพื่อให้
เป็นข่าวสารกระตุน้ จูงใจ เพื่อส่ือความหมายถ่ายทอดความคิดผ่านส่ือต่าง ๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการหรือส่ิงอ่ืนได ้เพื่อให้เกิดการยอมรับและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด หรือ
แสดงพฤติกรรมตอบสนองอย่างใดอย่างหน่ึงตามมุ่งหวงัไว ้นอกจากการส่ือสารนั้นจะท าผ่านส่ือ
ดงักล่าวขา้งตน้แลว้ ก็ยงัก่อให้เกิดการส่ือสารทางการตลาดรูปแบบใหม่ นัน่ก็คืองานแสดงสินคา้
เพื่อภาคธุรกิจ (Exhibition Trade Show) ท่ีถือได้ว่าเป็น 1 ในกิจกรรมท่ีสร้างให้ผูค้นได้สัมผสั
ประสบการณ์โดยตรงกบัสินคา้ ท าหนา้ท่ีเป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดใหก้บัผูป้ระกอบการ ผู ้
ซ้ือ ผูใ้ช้ ในหลากหลายกลุ่มธุรกิจ ก่อให้เกิดรายไดใ้นอุตสาหกรรมการผลิต ตลอดจนรายไดข้อง
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ประเทศ จากสถิติการจดัแสดงสินคา้นานาชาติท่ีถูกจดัข้ึนในประเทศไทย ท่ีรวบรวมโดย ส านกังาน
ส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการนั้นจะแสดงใหเ้ห็นถึงการเจริญเติบโตและความน่าสนใจของ
การใชง้านแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาด  
 จุดเร่ิมตน้งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ (Trade Show) นั้น ถูกน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือใน
การส่ือสารการตลาดของกลุ่มธุรกิจในหลากหลายอุตสาหกรรม และไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก
เน่ืองจากมีกิจกรรมทางการตลาดมากมายท่ีจะก่อใหเ้กิดการท าธุรกิจไดใ้นท่ีสุดภายในบริเวณการจดั
งาน ผู ้จ ัดงาน(Organizer) จะต้องมีความคิดสร้างสรรค์ให้ทุกภาคส่วนประสานงาน ผลักดัน 
สนบัสนุน ส่งเสริม ผูป้ระกอบการให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการส่ือสารการตลาด เป็นเวทีเจรจา
ธุรกิจให้กบัผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ (Exhibitor) และผูเ้ขา้ชมงาน(Visitor) ตลอดจนการรับฟังผลตอบ
รับ พร้อมเปิดโอกาสให้เกิดประสบการณ์ร่วมในการพบปะ ชมการสาธิตการใช้งาน เพิ่มความรู้ 
ศกัยภาพของกลุ่มบุคคลในอุตสาหกรรมนั้นๆ เปิดกวา้งให้กบัผูป้ระกอบการในไทยและต่างชาติ มี
หน่วยงานภาครัฐสนบัสนุนการท าธุรกิจทั้ง การผลิต การน าเขา้ และการส่งออก  
 ประเทศท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็นจุดหมายปลายทางในการท่องเท่ียวอย่างเยอรมนีก็ให้
ความส าคญักบัการจดังานแสดงสินคา้เช่นกนั ผูว้ิจยัไดไ้ปศึกษาการจดังานแสดงสินคา้ในประเทศ
เยอรมนีก็เห็นไดว้า่ มีหลายเมืองท่ีไม่ไดเ้ป็นแหล่งท่องเท่ียวหรือไม่ไดเ้ป็นศูนยก์ลางทางธุรกิจ ก็จะ
มีการก่อตั้งศูนยป์ระชุม ศูนยแ์สดงสินคา้เพื่อดึงดูดรายไดใ้หเ้ขา้มายงัเมืองนั้นๆ การจดังานคร้ังหน่ึง
ก่อให้เกิดเงินการไหลเวียนของเงินมหาศาลทั้งภาษีท่ีเขา้ประเทศโดยตรง ท่ีพกั ร้านอาหาร สถานท่ี
ท่องเท่ียว สินคา้ทอ้งถ่ิน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจการเดินทางและท่ีพกัท่ีจองเต็มกนัล่วงหน้าหลาย
เดือน 
 ไม่เพียงแต่ประเทศใหญ่ๆเท่านั้น งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจได้เกิดข้ึนทัว่ทุกมุม
โลก แมแ้ต่ประเทศเล็กๆอยา่งสิงคโปร์ท่ีมีพื้นท่ีนอ้ยมากก็ไดใ้ชก้ารจดังานแสดงสินคา้เป็นส่วนหน่ึง
ในการประชาสัมพนัธ์ประเทศและน ารายไดเ้ขา้สู่ประเทศอยา่งมหาศาล 
 ภาครัฐของประเทศไทยไดเ้ล็งเห็นถึงความส าคญัของงานจดังานแสดงสินคา้เป็นอยา่ง
มาก จึงได้ก่อตั้ งส านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการ (สสปน. หรือ TCEB) จาก
บทความ ขอ้มูลเบ้ืองตน้และความเป็นมา สสปน. (2557). ไดอ้ธิบายถึง สสปน. ว่าเป็นหน่วยงาน
ภาครัฐท่ีก่อตั้งโดยพระราชกฤษฎีกาในปีพ.ศ. 2545 เพื่อส่งเสริมและพฒันาการจดังานกิจกรรมทาง
ธุรกิจในประเทศไทย ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2547 โดยมุ่งมัน่ท างานเพื่อผลกัดนัใหป้ระเทศไทยเป็นศูนยก์ลาง
การจดังานกิจกรรมทางธุรกิจท่ีโดดเด่นของทวปีเอเชีย มีหนา้ท่ีเพื่อผลกัดนัในเกิดการจดังานธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการจดัประชุมบริษทัขา้มชาติ การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั การประชุมนานาชาติ และ
การจดันิทรรศการ เพื่อสนบัสนุนอุตสาหกรรม MICE (ยอ่มาจาก Meetings, Incentives, Conventions 
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and Exhibitions) ภายใตส้ านกันายกรัฐมนตรี เพื่อสนบัสนุนธุรกิจในอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวข้องกบั
การจดัประชุมและนิทรรศการ เน่ืองจากธุรกิจน้ีน ารายไดเ้ขา้สู่ประเทศอยา่งมหาศาล และยงัสร้าง
ช่ือเสียงใหก้บัประเทศอีกดว้ย  
 จึงเห็นได้ว่างานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจนั้นเป็นช่องทางการส่ือสารการตลาดท่ี
ส าคญัอีกช่องทางหน่ึงในปัจจุบนั นอกจากส านกังานส่งเสริมการจดัประชุมและนิทรรศการท่ีได้
จดัตั้งข้ึนเพื่อธุรกิจ MICE แลว้นั้น หลายหน่วยงานภาครัฐก็ไดมี้การสนบัสนุนให้ผูป้ระกอบการใช้
งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดอีกด้วย เช่น กรมส่งเสริมการคา้ระหว่าง
ประเทศ (กระทรวงพาณิชย)์ กองพฒันาและเช่ือมโยงการลงทุน (ส านกังานคณะกรรมการส่งเสริม
การลงทุน) สถาบนัพลาสติก สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (กระทรวงอุตสาหกรรม)  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.1 รูปภาพสถิติแสดงการเจริญเติบโตของธุรกิจการจดังานแสดงสินคา้ของประเทศไทย  
 
ทีม่ำ:  https://www.businesseventsthailand.com/th/business-events/exhibitions/research-statistics/ 
  
 การเจริญเติบโตของงานแสดงสินคา้ในภาพท่ี 1.1 แสดงใหเ้ห็นวา่มีกลุ่มธุรกิจใหค้วาม
สนใจในงานแสดงสินคา้เพื่อส่ือสารการตลาดเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
 

https://www.businesseventsthailand.com/th/business-events/exhibitions/research-statistics/


4 

 กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ กระทรวงพาณิชย ์ท่ีกล่าวถึงงานแสดงสินคา้ในจุล
สาร DITP ช้ีช่องการคา้(2558) ไวว้า่ “การออกร้านในงานแสดงสินคา้ (Exhibition) ถือเป็นหน่ึงใน
ช่องทางทางการตลาด ท่ีสามารถใช้โฆษณาประชาสัมพนัธ์สินค้าและบริการได้อย่างคุ้มค่า มี
ประสิทธิภาพ และมีประโยชน์อยา่งมากต่อการเจรจาการคา้กบัคู่คา้ทางธุรกิจไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย 
ส่งผลให้ผูป้ระกอบการทั้งหนา้เก่าหน้าใหม่เร่ิมหนัมาสนใจ และเลือกใชก้ารออกงานแสดงสินคา้
เป็นหน่ึงในกลยุทธ์กระจายสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุน้ี กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศซ่ึง
ถือเป็นหน่วยงานจากภาครัฐ ท่ีไดพ้ยายามส่งเสริม จดังานแสดงสินคา้และบริการอยูเ่ป็นประจ าและ
มากข้ึนทุกๆ ปี การออกงานแสดงสินคา้แต่ละคร้ังตวัผูป้ระกอบการตอ้งวางแผนล่วงหน้า มิใช่แค่
เตรียมตวัไม่ก่ีวนัก่อนเร่ิมงาน ซ่ึงในการเตรียมตวัใหพ้ร้อมก่อนออกงาน แน่นอนการออกงานแสดง
สินคา้ถือเป็นศาสตร์แขนงหน่ึงก็ว่าได ้ท่ีผูอ้อกบูธจะตอ้งรู้ทุกอยา่งทั้งในเชิงของการตลาด และใน
เชิงการผลิต เช่น ในกระบวนการผลิตจ าเป็นตอ้งปรับทีมให้เป็นสากลมากข้ึนหรือไม่ เพราะลูกคา้
ท่ีมาชมงานมิไดมี้เฉพาะนกัธุรกิจไทยเพียงอยา่งเดียว ถา้เรามวัแต่ผลิตสินคา้เดิมๆ เพราะเช่ือวา่ดีอยู่
แลว้ โดยไม่ดูตลาดภายนอกก็อาจสร้างความล าบากในการท าการตลาดภายหลงัไดซ่ึ้งผูป้ระกอบการ
ตอ้งน าการตลาดมาบวกกบัการผลิต เพื่อท่ีจะสร้างงาน สร้างสินคา้ออกมาไดต้รงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ ซ่ึงจะส่งผลใหเ้รามีโอกาสขายสินคา้ไดสู้งข้ึนและตรงกลุ่มเป้าหมาย”  
            งานแสดงสินค้ามีความส าคัญมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงปัจจุบันได้ถูกบรรจุเป็น
หลักสูตรหน่ึงในการเรียนระดับอุดมศึกษา  ท่ีได้อ้างถึง คณะวิทยาการจัดการ ภาควิชาการ
บริหารธุรกิจ สาขาการจัดการประชุม นิทรรศการและการท่องเท่ียว (MICE  management ) 
มหาวิทยาลยัสงขลานครินทร์ ในหนังสือพิมพ์คมชัดลึก ท่ีได้เขียนไวว้่า  “ปัจจุบนัน้ีธุรกิจไมซ์ 
(MICE) เป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมส าคัญท่ีขับเคล่ือนประเทศไทยถูกขับเคล่ือนด้วยนโยบาย 
Thailand 4.0 และแน่นอนว่าจะตอ้งมีการเตรียมพร้อมดา้น “บุคลากรไมซ์” เพื่อรองรับการเติบโต 
ซ่ึงท่ีผา่นมาหน่วยงานท่ีมีบทบาทในการรับผิดชอบโดยตรงอยา่ง ส านกังานส่งเสริมการจดัประชุม
และนิทรรศการ (องคก์ารมหาชน) หรือ สสปน. ไดมี้การป้ันบุคลากรไมซ์รุ่นใหม่เขา้สู่อุตสาหกรรม
ทั้งในภาคบริการและภาคแรงงานผ่านกลยุทธ์ด้านต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการบรรจุหลกัสูตรการจดั
ประชุมและนิทรรศการ หรือ  MICE 101 เขา้ในระบบการเรียนการสอน”  
 ในปัจจุบนันักส่ือสารการตลาดต่างต้องรับมือกับการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปตามยคุตามสมยั การจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไม่วา่จะเป็นสินคา้ใด ส่ิงส าคญัท่ีสุด 
คือ การท าให้ลูกคา้ไดมี้โอกาสทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ ไดเ้ห็น ไดส้ัมผสั และมัน่ใจในคุณสมบติัของ
สินค้า การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) ซ่ึงในความหมายของนักการตลาด 
การตลาดเชิงกิจกรรมคือ เคร่ืองมือทางการตลาดในรูปแบบกิจกรรม ท่ีแต่ละสินคา้บริการจะคิด



5 

ข้ึนมาเพื่อดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย และบริษทัสามารถสร้างยอดขายได้จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีขาด
ไม่ไดส้ าหรับผูป้ระกอบการ หรือ องคก์ร หน่วยงาน เพราะนอกจากจะเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้
หรือบริการแลว้ ยงัเป็นการกระตุน้ยอดขาย ทั้งยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีจะส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายตาม
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงการจดักิจกรรมให้เป็นท่ีสนใจและเป็นท่ีดึงดูดกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายทั้ง
ทางตรงและทางออ้ม เป็นวิธีการของการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ท่ีไดรั้บความนิยม
มาก กิจกรรมในรูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรมจึงเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีเป็นจุดเด่น
หลักในยุคปัจจุบัน ท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มีโอกาสสัมผสักับสินค้า ชมสินค้า ซึมซับ
บรรยากาศแบรนด์สินค้าอย่างใกล้ชิดมากยิ่งข้ึน และสร้างประสบการณ์ สร้างความประทับใจ
ร่วมกบัลูกคา้ผูบ้ริโภค อีเวน้ทปั์จจุบนัพฒันาจากอดีตไปอยา่งมาก  
 เกรียงไกร กาญจนะโภคิน(2555) และ ปณิชามน ตระกูลสม(กนัยายน – ธนัวาคม 2559) 
ได้จ  าแนกประเภทของอีเวนท์ไวใ้นงานวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์ของการจดังานแสดงสินคา้ เคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาด สร้างประสบการณ์ใหผู้บ้ริโภค” ออกเป็น 2 ประเภทดงัน้ี 
 Exhibition การจดังานแสดงสินคา้ แบ่งเป็น 2 แบบ ไดแ้ก่ 

1. Trade show งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ผูซ้ื้อ-ขาย ท าการเจรจาธุรกิจกนั 
(Business to Business, B2B) 

2. Consumer show งานท่ีเปิดใหบุ้คคลทัว่ไปสามารถเขา้ชม และซ้ือสินคา้ได ้
(Business to Customer, B2C) 
 บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2557) ได้กล่าวว่า “การจดัแสดงสินค้า (Exhibition) ลักษณะ
โดยทัว่ไปจะเป็นการจดังานในช่วงระยะเวลาสั้นๆ ตามแพลนเวลาท่ีก าหนดล่วงหน้าในงานแสดง
สินคา้นั้นไวแ้ลว้ โดยบุคคลหรือองค์การท่ีจดังานแสดงสินคา้เรียกว่าผูจ้ดังาน ผูจ้ดังานเป็นไดท้ั้ง
องคก์ารท่ีเป็นเอกชนและหน่วยงานในสมาคมอุตสาหกรรมนั้นๆ” 
 การจดังานแสดงสินคา้ (Exhibition) ก็เป็นอีกหน่ึงในกิจกรรมทางการตลาดท่ีหลายๆ
องคก์รใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการช่วยประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการ งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดแบบพบผูบ้ริโภคโดยตรง ปัจจยัหลกัท่ีท าให้งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารทางตลาดท่ีมีประสิทธิภาพคือการใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมในการน าเสนอหรือสาธิตผลิตภณัฑ์ 
การสอบถามขอ้มูลต่างๆเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ จะท าใหเ้กิดประสิทธิผลสูงสุดระหวา่งผูซ้ื้อ ผูข้าย และ
ผูใ้ช ้จึงนบัไดว้า่เป็นกระบวนการตลาดท่ีไดรั้บการยอมรับอยา่งกวา้งขวางในกลุ่มอุตสาหกรรมท่ีมี
การแข่งขันสูง เช่น อุตสาหกรรมยานยนต์ อุตสาหกรรมอาหาร อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
อุตสาหกรรมการส่ือสารและเทคโนโลย ีเป็นตน้ 
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 บทบาทและหน้าท่ีของการจดังานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจนั้น จะครอบคลุมตั้งแต่
การจดัสรรพื้นท่ีส าหรับผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ ไดน้ าเสนอสินคา้ พื้นท่ีเพื่อกิจกรรมทางการตลาด 
พื้นท่ีเพื่ออ านวยความสะดวกด้านต่างๆ ประสานงานกับหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องเพื่อขอรับการ
สนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะก่อให้เกิดธุรกิจข้ึนได้ในงาน การเรียนเชิญผูเ้ขา้ร่วมแสดง
สินคา้และผูเ้ขา้ชมงานตลอดจนผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการท าธุรกิจ ซ่ึงแต่ละกลุ่มนั้นก็จะมีจุดประสงคข์อง
การเขา้ร่วมงานท่ีต่างกนัไป ผูจ้ดังานฯจึงตอ้งมีการวางแผนการส่ือสารการตลาดและการด าเนินงาน
ท่ีตรงต่อกลุ่มบุคคลนั้นๆ ส่ือและเน้ือหาท่ีใช้ในการส่ือสารจึงแตกต่างออกไปตามลกัษณะของ
บุคคลแต่ละกลุ่ม  
 การส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้านั้ นจะเหมาะส าหรับสินค้าบางประเภท
เท่านั้น ดว้ยลกัษณะของอุตสาหกรรมและความตอ้งการของตลาด ตวัอยา่งงานแสดงสินคา้เพื่อภาค
ธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จในการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้มีดงัน้ี 

1. อุตสาหกรรมหลอดไฟ LED ในงาน LED Expo Thailand  
2. อุตสาหกรรมอุปกรณ์การเกษตร ในงาน SIMA ASEAN Thailand 
3. อุตสาหกรรมวสัดุ อุปกรณ์ และการจดัการท่ีใชใ้นโครงสร้างอาคาร ในงาน BMAM 

Expo Asia  
4. อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางค ์ผลิตภณัฑเ์สริมความงาม ในงาน Beyond Beauty 

ASEAN-Bangkok  
5. อุตสาหกรรมสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการก่อสร้าง ในงาน INTERMAT ASEAN   

 งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดของหลากหลาย
กลุ่มธุรกิจดงัท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้ แต่ก็มีสินคา้บางประเภทท่ีมีขอ้จ ากดัในการประชาสัมพนัธ์ การ
ส่งเสริมการขาย การโฆษณา และช่องทางในการส่ือสารทางการตลาด เช่น อาหาร ยา สัตวบ์าง
ประเภท อาวธุ และอุปกรณ์ทางการแพทย ์ผูว้จิยัขอกล่าวถึงตวัอยา่งท่ีเก่ียวกบัอุปกรณ์ทางการแพทย์
ท่ีมีระเบียบในการน าเขา้ท่ีมีเง่ือนไขมากและเคร่งครัด การจดังานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจใน
ประเทศไทยท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์การแพทยท่ี์มีอยู่นั้นเป็นเพียงการท่ีให้ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้จาก
ต่างชาติมาพบปะกบัตวัแทนจ าหน่ายในประเทศไทย หรือไม่ก็เป็นเพียงการจดัประชุมวิชาการท่ีจดั
ข้ึนเพื่อให้ความรู้กับบุคลากรทางการแพทย์ ยงัไม่มีการจัดงานท่ีร่วมผลักดันศักยภาพของ
ผูป้ระกอบการชาวไทยและบุคลากรทางการแพทยข์องไทย ทั้งท่ีธุรกิจในอุตสาหกรรมการแพทย์
นั้นเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ตามท่ีส านกังานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุนไดจ้ดัท าขอ้มูลไวใ้น
วารสาร Thailand’s Medical Hub, (2559) เพื่อสนองนโยบายท่ีภาครัฐตอ้งการผลกัดนัศกัยภาพของ
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ธุรกิจอุปกรณ์การแพทยข์องเมืองไทยให้เป็น “ศูนยก์ลางทางธุรกิจอุปกรณ์การแพทยป์ระจ าภูมิภาค
เอเชีย”  

 

 
 
ภำพที ่1.2 ภาพสถิติแสดงการเจริญเติบโตของธุรกิจอุปกรณ์การแพทยข์องประเทศไทย  
 
ทีม่ำ: https://www.businesseventsthailand.com/th/business-events/exhibitions/research-statistics/ 
 
 จากความตอ้งการทางธุรกิจในกลุ่มอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยท่ี์ไดก้ล่าวมาขา้งตน้
นั้น บริษทั อิมแพคเอ็กซิบิชัน่แมเนจเมนท ์จ ากดั จึงไดจ้ดัท าแผนการด าเนินการจดังานแสดงสินคา้
เพื่อภาคธุรกิจข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงในการผลักดันบุคลากรและธุรกิจในอุตสาหกรรมอุปกรณ์
การแพทย์ ท่ีมีช่ือว่า Medical Devices ASEAN งานแสดงอุปกรณ์การแพทย์นานาชาติและการ
ประชุมวิชาการทางการแพทย์ หรือ MDA โดยมีก าหนดการจดังานระหวา่งวนัท่ี 11 - 13 กรกฎาคม 
2561 ณ อาคาร 1-2 ศูนย์แสดงสินค้าและการประชุม อิมแพ็ค เมืองทองธานี เป็นการจดังานท่ี
รวบรวมเทคโนโลยีและนวตักรรมทางการแพทยจ์ากต่างชาติเขา้มาแสดง พร้อมทั้งเปิดโอกาสให้
ผูป้ระกอบการชาวไทยได้มีพื้นท่ีเพื่อส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มบุคคลเป้าหมาย มีกิจกรรมทาง
การตลาดเพื่อก่อให้เกิดธุรกิจ และมีบุคลากรทางการแพทยเ์ขา้มาชมการจดัแสดงงาน โดยไดรั้บการ
สนับสนุนจากภาครัฐและหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง ทั้ งในส่วนของการประชาสัมพนัธ์การจดังาน 
ส่งเสริมงานวิจยัทางการแพทย ์และการสนบัสนุนภาคธุรกิจ เพื่อร่วมกนัผลกัดนัในเกิดการส่ือสาร
ทางการตลาดผา่นพื้นท่ีจดัแสดงสินคา้ใหม้ากท่ีสุด 

https://www.businesseventsthailand.com/th/business-
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 ในแง่ของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้  (Exhibitor) นั้น เน่ืองจากการส่ือสารการตลาดของ
สินคา้ในกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมเฉพาะทาง เช่น อุปกรณ์ทางการแพทยน์ั้น มกัเป็นการส่ือสารแบบ
การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หรือการขายโดยใชพ้นกังานขายน าสินคา้เขา้ไปเสนอให้เป็น
ท่ีรู้จกัและทดลองใช้ ซ่ึงถา้เป็นในกลุ่มธุรกิจอ่ืนๆอาจประกอบไปไดห้ลายช่องทาง ทั้งการโฆษณา 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ หรือการขายตรง แต่สินค้าในกลุ่มอุปกรณ์ทาง
การแพทยไ์ม่สามารถส่ือสารไดใ้นช่องทางเหล่าน้ีไดเ้ลย เพราะมีเง่ือนไขการใชส่ื้อก ากบัไวโ้ดยกอง
ควบคุมเคร่ืองมือแพทย ์สานักงานอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข ท่ีระบุถึงข้อกาหนดท่ี
เคร่งครัดในการโฆษณา เพื่อไม่ให้เกิดการเข้าใจหรือน าไปใช้ในทางท่ีผิด ตามประกาศของ
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ตามพระราชบัญญัติเคร่ืองมือแพทย์ ( 2551) จึงท าให้
ผูป้ระกอบการมีช่องทางในการส่ือสารการตลาดช่องทางเดียวคือใช้บุคคลน าสินคา้เขา้ไปเสนอ
ใหก้บัแพทย ์ผูอ้  านวยการโรงพยาบาล หรือหวัหนา้ภาคของแต่ละสาขาท่ีโรงพยาบาล ซ่ึงการส่ือสาร
การตลาดแบบน้ีมกัเกิดปัญหาการไม่สามารถเขา้พบแพทยไ์ดอ้นัเน่ืองจากตารางการตรวจของแพทย์
และปริมาณของผูป่้วยท่ีมีจ านวนมาก และการส่ือสารช่องทางน้ีจะน าเสนอให้ลูกคา้ไดเ้พียงคร้ังละ 
1 รายเท่านั้ น ผู ้วิจ ัยจึงเห็นถึงความส าคัญในการส่ือสารการตลาดของสินค้าในกลุ่มธุรกิจ
อุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์ทั้ งของไทยต่างประเทศ ท่ีจะท าให้สินค้าท่ีเป็นอุปกรณ์ทาง
การแพทยไ์ดเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดห้ลายๆกลุ่มในการจดังานเพียงคร้ังเดียว ไม่ตอ้งขนส่ง
เคร่ืองไปให้ทดลองทีละโรงพยาบาล ลดขั้นตอนการท างาน ลดระยะเวลาการท างาน และก่อให้เกิด
การจดจ าตราสินคา้ไดอ้ยา่งชดัเจน 
 ในแง่ของผูเ้ขา้ชม (Visitor) นั้นก็จะก่อให้เกิดโอกาสในการเรียนรู้ ศึกษา ทดลอง ให้
ความคิดเห็น พฒันาศกัยภาพทางการแพทย ์ตลอดจนการสร้างธุรกิจดว้ยการเป็นตวัแทนจ าหน่าย
อุปกรณ์จากต่างประเทศ หรือการส่งออกจากไทยไปยงัต่างประเทศอีกดว้ย ไดภ้ายในบริเวณการจดั
งาน จะประกอบดว้ยกนั 3 กลุ่ม ไดแ้ก่  

1. ผูป้ระกอบการ(Trade Visitor) 
2. ผูเ้ขา้ประชุมวชิาการ (Delegate) 
3. ผูซ้ื้อในงานแสดงสินคา้ (Buyer) 

 ความยากของการท าธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ี จึงท าใหผู้จ้ดังานตอ้งวางแผนการใช้พื้นท่ี
เพื่อให้มีการส่ือสารการตลาดของผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้  รวมถึงการส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่ม
บุคคลเป้าหมายของงานให้ละเอียดและรอบคอบ เพราะการจดังานแสดงสินคา้ฯนั้นใชเ้งินลงทุนสูง 
และภาพลกัษณ์ขององคก์รผูจ้ดังานก็จะไดรั้บผลกระทบหากการด าเนินงานนั้นไม่ประสบผลส าเร็จ 
งานวจิยัฉบบัน้ีจึงศึกษาถึงการวางแผนของการจดังานแสดงสินคา้ท่ีใชพ้ื้นท่ีในการส่ือสารการตลาด
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ให้ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ และการส่ือสารการตลาดของการจดังานท่ีส่งไปยงัผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้
และผูเ้ขา้ชมงาน เพื่อให้ไดค้วามรู้ความเขา้ใจว่าการส่ือสารการตลาดในอุตสาหกรรมเฉพาะนั้นมี
การวางแผนอยา่งไร มีองคป์ระกอบใดบา้งท่ีจะส่งผลใหก้ารด าเนินงานส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี  
 การส่ือสารการตลาดท่ีสามารถท าได้ผ่านงานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจจะเกิดข้ึน
ระหว่างกลุ่มผูแ้สดงสินคา้ (exhibitor) กบั ผูเ้ขา้ชมงาน (visitor) ทั้งน้ีกลุ่มผูเ้ขา้ชมงานจะแยกย่อย
ออกไปไดอี้ก 3 กลุ่ม คือ 1) ผูป้ระกอบการ (trade visitor) คือผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมนั้นๆท่ี
จะเขา้มาชมงานเพื่ออพัเดทเทคโนโลยีใหม่ๆ หรือเขา้มาชมงานเพื่อหาแนวทางในการด าเนินธุรกิจ
ของตนเอง 2) ผูเ้ขา้สัมมนา (delegate) คือกลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในวิชาชีพท่ีเขา้มาเพื่อฟังสัมมนา
หรือร่วมประชุมวชิาการ 3) กลุ่มผูซ้ื้อ (buyer) คือกลุ่มผูท่ี้เขา้มาโดยท าการนดัหมายกบัผูแ้สดงสินคา้
เพื่อเจรจาธุรกิจโดยเฉพาะ 
 รวมถึงการท าให้บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งไดรั้บรู้ถึงการจดังานแสดงสินคา้ ท่ีผูจ้ดัฯจะตอ้งวาง
แผนการส่ือสารไปยงักลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมน้ี 
 เม่ือศึกษาถึงการส่ือสารการตลาดผา่นงานงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจแลว้นั้น ผูว้ิจยั
ได้พบว่า งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจนั้นถือเป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีน่าสนในทั้ง
ในทางการตลาดและการศึกษา แต่ปัจจุบนังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งยงัไม่มีการบนัทึกและการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลไวใ้นแหล่งใด อาจดว้ยองคค์วามรู้ดงักล่าวยงัเป็นเร่ืองไกลตวัในวงการนิเทศศาสตร์และการ
ส่ือสารมวลชน แต่ดว้ยผูว้ิจยัเป็นบุคลากรท่ีท างานโดยตรงในสายงานดงักล่าว จึงสามารถเขา้ถึง
แหล่งขอ้มูลและกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูใ้ห้ขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัคาดวา่งานวิจยัน้ีจะท าให้เกิดประโยชน์กบั
วงการการศึกษาในเร่ืองของการวางแผนท่ีก่อให้เกิดความส าเร็จของการวางแผนการส่ือสาร
การตลาดของงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจไดต่้อไป 
 วทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีจึงเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้
เพื่อภาคธุรกิจ ของการจดังาน Medical Devices ASEAN 2018 งานแสดงอุปกรณ์การแพทย์
นานาชาติและการประชุมวชิาการทางการแพทย ์ประจ าปี 2561 และส่ือสารขอ้มูลการจดังานท่ี
ส่งไปยงัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรม 
 
1.2 ค ำถำมน ำวจัิย  

1) งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจจะเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดแบบธุรกิจต่อธุรกิจ 
(B2B) ใหก้บัผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยไ์ดอ้ยา่งไร 
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2) ผูจ้ดัฯท าการส่ือสารออกไปยงักลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งทั้ง ผูแ้สดงสินคา้ ผูเ้ขา้ชมงาน 
ผูป้ระกอบการ ผูเ้ขา้สัมมนา และผูซ้ื้อ อยา่งไร เหมือนหรือต่างกนัอยา่งไร เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ถึงการ
จดังาน 

 
1.3 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1. เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ (B2B) ท่ีผูจ้ดังาน
(Organizer) ไดด้ าเนินการจดังานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจใหเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาด
ของผูท่ี้มาร่วมแสดงสินคา้ 

2. เพื่อศึกษาการส่ือสารเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical Devices ASEAN ไปยงั
กลุ่มเป้าหมายซ่ึงก็คือกลุ่มผูแ้สดงสินคา้ และกลุ่มผูเ้ขา้ชมงานไดท้ราบถึงการจดังาน ซ่ึงการ
ประชาสัมพนัธ์งานแสดงสินคา้จะต่างจากการประชาสัมพนัธ์งานแสดงสินคา้ทัว่ๆไป ผูจ้ดังาน
จะตอ้งศึกษากลุ่มเป้าหมายใหล้ะเอียด และจะตอ้งวางแผนการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายทั้ง 2 กลุ่ม 
เพื่อใหเ้กิดการรับรู้และเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้น้ี  

 
1.4 ขอบเขตของงำนวจัิย  

1. ศึกษาจากคณะผูจ้ดังาน Medical Devices ASEAN 2018 บริษทั อิมแพ็ค เอ็กซิบิชั่น แมเนจ
เมนท์ จ  ากดั โดยศึกษาระหว่างช่วงเดือน กนัยายน 2560 ถึง เดือน มิถุนายน 2561 ท่ีได้จดัให้งาน
แสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดแบบธุรกิจต่อธุรกิจ(B2B) ให้กบัผู ้
เขา้แสดงสินคา้ ไดส่ื้อสารไปยงัผูเ้ขา้ชมงาน 

2. วิทยานิพนธ์ฉบบัน้ี มุ่งเน้นท่ีการใช้งานแสดงสินค้าให้เป็นช่องทางหน่ึงในการส่ือสาร
การตลาดในกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย ์ซ่ึงอาจต่างจากงานแสดงสินคา้ประเภทอ่ืน 
เน่ืองจากมีขอ้ก าหนดในการโฆษณาและการเง่ือนไขของผูเ้ขา้ชมงานท่ีเคร่งครัดโดยหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้ง จึงท าใหมี้การวางแผนท่ีต่างออกไป  
 
1.5 นิยำมศัพท์เฉพำะ  

1. กำรส่ือสำรกำรตลำดผ่ำนงำนแสดงสินค้ำเพ่ือภำคธุรกิจ คือการน าการส่ือสารและการตลาด
มาร่วมกัน ท าให้มีรูปแบบเป็นกระบวนการท่ีผสมผสานกันระหว่างกระบวนการส่ือสาร และ
กระบวนการทางการตลาดไวด้ว้ยกนั โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสนบัสนุนการท าการตลาด สร้างการ
รับรู้ ความเขา้ใจ ให้กบัผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้ค  าพูด รูปภาพ หรือสร้างการรับรู้ทาง
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ประสาทสัมผสัทั้ง 5 เพื่อเพิ่มความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ตลอดจนการท ากิจกรรมเพื่อให้เกิดการ
รับรู้ โดยใชง้านแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจเป็นเคร่ืองมือ  

2. กำรประชำสัมพนัธ์กำรจัดงำน Medical Devices ASEAN คือการส่ือสารขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการ
จดังานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ Medical Devices ASEAN โดยมีเน้ือหาของการจดังานท่ีเก่ียวขอ้ง
กับการประกอบธุรกิจตลอดจนการประชุมวิชาการ ให้ผูท่ี้เก่ียวข้องทั้ งหมดในอุตสาหกรรม 
(Stakeholders) ได้รับรู้ว่ามีการจดังาน เช่น ผูผ้ลิตอุปกรณ์การแพทย ์ผูน้  าเข้าอุปกรณ์การแพทย ์
ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย ์ผูว้ิจยั ผูอ้  านวยการโรงพยาบาล บุคคลากรทาง
การแพทย ์สถาบนัหรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัวชิาชีพของบุคคลากรทางการแพทย ์

3.  ก ำ ร ส่ื อส ำ รก ำ รตล ำดครบวง จร  ( IMC- Integrated Marketing Communication) 
กระบวนการพัฒนาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีต้องใช้การส่ือสารหลายรูปแบบกับ
กลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงในวิจยัฉบบัน้ีจะหมายถึง การส่ือสารการตลาดท่ีผูจ้ดังานตอ้งการ
ส่ือสารถึงการจดังานไปยงักลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนการใช้งานแสดงสินค้าเป็นเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารเพื่อให้เกิดการรับรู้ของตราสินค้า และสร้างประสบการณ์ให้กบัผูเ้ขา้ชมสินค้า น าไปสู่
ความรู้ ความคุน้เคยและมีความเช่ือมัน่ในสินคา้นั้นๆ 

4. งำนแสดงสินค้ำเพ่ือภำคธุรกิจ / Trade Exhibition / Trade Show งานแสดงสินค้าท่ีมี
จุดประสงคใ์นการเป็นช่องทางในการส่ือสารการตลาดท่ีก่อให้เกิดการท าธุรกิจของผูเ้ขา้ร่วมแสดง
สินคา้ และผูเ้ขา้ชมงาน ไม่ใช่เพื่อให้ผูเ้ขา้ชมงานซ้ือภายในงาน แต่ผูเ้ขา้ชมงานจะเขา้ชมในฐานะ
ของตวัแทนบริษทัท่ีตอ้งการท าธุรกิจร่วมกบัผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ ในงาน  

6. ธุรกิจต่อธุรกิจ / Business-to-Business / B2B การท าธุรกิจหรือการขายให้กบัองค์กรภาค
ธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นราชการหรือเอกชน โดยจะเน้นสินคา้ท่ีใช้ในองค์กร เช่น เฟอร์นิเจอร์ส าหรับ
ส านกังาน ระบบแอร์ภายในอาคาร หรืออุปกรณ์การแพทย ์

7. ผู้จัดงำน / Organizer กลุ่มบุคคลท่ีด าเนินการจดังานแสดงสินคา้ มีหน้าท่ีครอบคลุมตั้งแต่
เร่ืองของการเช่าพื้นท่ี การจดัสรรพื้นท่ีเพื่อขายให้ผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้  ประสานงานกบัหน่วยงาน
ภาครัฐและเอกชนในการจดัท ากิจกรรมท่ีสนบัสนุนให้เกิดการธุรกิจไดสู้งสุด ตลอดจนเรียนเชิญผู ้
เขา้ชมงานแสดงสินคา้ ผูซ้ื้อ และบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งใหเ้ขา้มาร่วมชมงาน  

8. ผู้ร่วมแสดงสินค้ำ / Exhibitor บริษทัท่ีตอ้งการน าเสนอสินคา้ผ่านงานแสดงสินคา้ โดยการ
เช่าพื้นท่ีในงานแสดงสินคา้และใชพ้ื้นท่ีตรงน้ีเป็นการส่ือสารทางการตลาดใหก้บัผูเ้ขา้ชมงาน  

9. ผู้ชมงำนแสดงสินค้ำ / Visitor บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีจะเข้ามาชมงานแสดงสินค้า ท่ีมี
จุดประสงคห์ลกัเพื่ออพัเดทเทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆ ของสินคา้ในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซ่ึงผู ้
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เขา้ชมงานแสดงสินคา้จะประกอบไปดว้ย ผูป้ระกอบการ(Trade Visitor) ผูซ้ื้อ(Buyer) และผูเ้ขา้ร่วม
สัมมนา(Delegate) 

10. ผู้ประกอบกำร / Trade Visitor บุคคล หรือตวัแทนจากบริษทัท่ีมีความสนใจในสินคา้ ท่ีมี
จุดประสงค์หลกัเพื่อการท าธุรกิจ เขา้ชมเพื่อน าไปพฒันาสินคา้ของตนเอง เขา้ชมเพื่อพบปะกบั
บุคคลในกลุ่มธุรกิจเดียวกนั หรือเขา้ชมเพื่อเสริมสร้างความรู้ความเขา้ใจในอุตสาหกรรมนั้นๆ  

11. ผู้ซ้ือ / Buyer บุคคลท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจสั่งซ้ือ จากทั้งในและต่างประเทศ ท่ีเขา้มา
เยีย่มชมงานโดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อจดัซ้ืออุปกรณ์การแพทย ์ 

12. ผู้เข้ำสัมมนำ / ผู้เข้ำประชุมวิชำกำร / Delegate บุคลากรทางการแพทยท่ี์เขา้มาเยี่ยมชมงาน 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเขา้ร่วมสัมมนา อบรมวิชาการจากหน่วยงานภาควิชาการ และเยี่ยมชมงาน
เพื่อเรียนรู้เทคโนโลยี นวตักรรมใหม่ๆของอุปกรณ์ทางการแพทย ์ 

13. หน่วยงำนภำควิชำกำร หน่วยงานหรือสมาคมท่ีก่อตั้งข้ึนโดยมีสมาชิกเป็นบุคลากรทาง
การแพทย ์ทั้งแพทย ์พยาบาล นกัเทคนิคการแพทย ์ผูเ้ช่ียวชาญทางการแพทย ์และผูป้ระกอบวชิาชีพ
ในสถานพยาบาล มีวตัถุประสงคเ์พื่อผลกัดนัใหส้มาชิกมีการเรียนรู้ทางวชิาการอยา่งต่อเน่ือง 

14. EDM (Electronic Direct Mail) จดหมายอิเลคทรอนิกส์  หรืออีเมล์ ท่ีจะถูกส่งไปย ัง
ฐานข้อมูลจ านวนมาก โดยใช้ระบบอัติโนมัติในการกระจายข้อมูลการจัดงานหรือการ
ประชาสัมพนัธ์ต่างๆ 

15. Ex-prom (Exhibitor Promotion) การส่ือสารท่ีมีเป้าหมายเป็นผูแ้สดงสินคา้ เพื่อให้เขา้มา
จองพื้นท่ีของการจดังานแสดงสินคา้ โดยจะเป็การส่ือสารขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของ
ตลาด ความรู้ ความเขา้ใจในอุตสาหกรรม หรือการอา้งถึงหน่วยงานต่างๆท่ีเขา้มาสนบัสนุนการจดั
งาน 

16. Vis-prom (Visitor Promotion) การส่ือสารท่ีมีเป้าหมายเป็นผูเ้ขา้ชมงานทั้งหมด อนัไดแ้ก่ 
ผูเ้ขา้ชมงานท่ีเป็นผูป้ระกอบการ บุคคลากรทางการแพทยท่ี์เขา้มาสัมมนาวชิาการ ผูซ้ื้อ และสมาคม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูเ้ขา้ชมงาน 
 
1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกงำนวจัิย  

1. ไดรั้บความรู้ความเขา้ใจในการใชง้านแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจเป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการ
ส่ือสารการตลาด 

2. ไดรั้บความรู้ความเขา้ใจในการส่ือสารเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical Devices 
ASEAN ไปยงักลุ่มเป้าหมายซ่ึงก็คือกลุ่มผูแ้สดงสินคา้ และกลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน ท่ีประกอบไปดว้ย
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ผูป้ระกอบการ(Trade Visitor) กลุ่มผูซ้ื้อ(Buyer) และกลุ่มบุคลากรทางการแพทยท่ี์เขา้อบรมสัมมนา
วชิาการ(Delegate) 

 
1.7 กรอบแนวคิดของงำนวจัิย  
 
 
 
    
 
 
 
 
 

  
 
 
 
 

 
 
ภำพที ่1.3 กรอบแนวคิด 
 
งานวจิยัฉบบัน้ีศึกษา 2 มิติ 

1. มิติท่ี 1 (กรอบแนวคิดตามเส้นทึบ) ศึกษาองคร์ะกอบ, ปัจจยัแห่งความส าเร็จและ
ลม้เหลวของการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ท่ีผูจ้ดัไดจ้ดัไวใ้หก้บัผูแ้สดงสินคา้ไดส่ื้อสาร
ไปยงัผูเ้ขา้ชมงาน 

การศึกษาการด าเนินงานของคณะผูจ้ดังาน Medical Devices ASEAN ท่ีไดจ้ดั
งานน้ีเพื่อใหเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดในรูปแบบของ B2B เป็นการส่ือสาร
ระหวา่งผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitor) กบั ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ (Visitor) 

การประชาสัมพนัธ์

การจดังาน Medical 

Devices ASEAN 

 ผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitor)
  

ส่ือสารการตลาดเพื่อภาค
ธุรกิจ ผา่นงาน Medical 

Devices ASEAN 

งานแสดงสินคา้ Medical Devices 
ASEAN 

Publicity and 

Public Relation 

Direct 

Marketing 

  ผูเ้ขา้ชมงาน (Visitor)
  

IMC 

ผู้ซือ้ 
(Buyer) 

ผู้ประกอบการ
(Trade Visitor) 

ผู้ เข้าสมัมนา
(delegate) 
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2. มิติท่ี 2 (กรอบแนวคิดตามเส้นประ) ศึกษาการส่ือสารเพื่อการประชาสัมพนัธ์การ
จดังาน Medical Devices ASEAN ไปยงักลุ่มเป้าหมายซ่ึงก็คือกลุ่มผูแ้สดงสินคา้ และกลุ่มผูเ้ขา้ชม
งานไดท้ราบถึงการจดังาน Medical Devices ASEAN เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ถึงการจดังานท่ีส่ือสารไป
ยงับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย ์2 กลุ่มใหญ่ คือ  

2.1 ผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitor) อนัไดแ้ก่ ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการในธุรกิจอุปกรณ์
การแพทย ์ 

2.2 ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ (Visitor) อนัไดแ้ก่บุคลากรทางการแพทย ์บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการสาธารณสุขและสถานพยาบาล และตวัแทนจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทย ์ 

 คือการท่ีผูจ้ดังานจะตอ้งท าการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical Devices ASEAN 
ไปยงักลุ่ม Exhibitor และ Visitor เพื่อใหบุ้คคลในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยไ์ดรั้บรู้วา่จะมีงาน
สินค้าน้ีเกิดข้ึน โดยศึกษาถึงการวิเคราะห์สถานการณ์ การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ก าหนด
วตัถุประสงคท์างการตลาด การก าหนดเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด การก าหนดงบประมาณและ
ระยะเวลา และการประเมินผลการจดังาน โดยผูจ้ดัไดต้ั้งเป้าหมายไวว้า่จะมีผูแ้สดงสินคา้ 150 บริษทั 
และมีผูเ้ขา้ชมงาน 4,000 คน ตลอดการจดังาน 3 วนั วนัท่ี 11-13 กรกฎาคม 2561 



 

บทที ่2 
ทฤษฎ ีแนวคดิ และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 งานวิจยัฉบบัน้ี “การส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ” ผูว้ิจยัไดมี้
การศึกษาถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพื่อรวบรวมแนวคิดและทฤษฎีจากแหล่งข้อมูลทางวิชาการ  
ประกอบกบัประสบการณ์ของผูว้ิจยัท่ีท างานเก่ียวกบัการจดังานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ เพื่อให้
เกิดการศึกษาท่ีเช่ือมโยง สอดคลอ้ง กบัจุดประสงคข์องงานวจิยั อีกทั้งยงัน ามาใชเ้ป็นกรอบความคิด
ส าหรับสร้างเคร่ืองมือวจิยัโดยจะน าเสนอดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดผา่นกิจกรรม 
2.3 แนวคิดเร่ืองงานแสดงสินคา้  
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการวางแผนการส่ือสารการตลาด 
2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1 แนวความคิดและทฤษฎีด้านการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 การส่ือสารการตลาดครบวงจร (IMC- Integrated Marketing Communication) 
                   ศศิธร(2560) ไดก้ล่าวถึง IMC ไวว้่า การส่ือสารการตลาดครบวงจร (IMC- Integrated 
Marketing Communication) หมายถึง กระบวนการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใช้
การส่ือสารหลายรูปแบบกับกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ืองเป้าหมาย คือ การท่ีจะมุ่งเน้นสร้าง
พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือ
สารตราสินคา้เพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้ รู้จกัสินคา้ ซ่ึงจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและมี
ความเช่ือมัน่ในสินคา้แบรนดเ์นมใดแบรนด์หน่ึง  
                หวัใจหลกั IMC คือ การกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภค ไม่ใช่สร้างแค่การรับรู้ การจดจ าหรือ
การยอมรับเท่านั้นดงันั้น IMC จึงเป็นกระบวนการส่ือสารเพื่อจูงใจในระยะยาวและต่อเน่ือง โดยใช้
เคร่ืองมือหลายรูปแบบ เช่น โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การ
จัดการความสัมพนัธ์กับลูกค้า การตลาดเน้นกิจกรรม Call Center และอีเมล์ ฯลฯ เพื่อให้เกิด
พฤติกรรมท่ีตอ้งการ 
             หนา้ท่ีของ IMC 
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 1.หนา้ท่ีในการติดต่อดว้ยบุคคล 
 2. หนา้ท่ีในการชกัจูงใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายหนัมาพิจารณา ตราสินคา้มากข้ึน 
 3. หนา้ท่ีในการสร้างประสบการณ์ใหแ้ก่ลูกคา้เป้าหมาย 
 4. หนา้ท่ีในการติดต่อกบัลูกคา้แบบตวัต่อตวั 
  ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
 ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) กระบวนการท่ีใช้ในการพฒันาการส่ือสาร
การตลาด โดยวางแผนภายใต ้แนวความคิดเดียว แต่ใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย
เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งเป้าหมายไว ้
 องคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

1 กระบวนการ 
2 เคร่ืองมือส่ือสารท่ีใชจู้งใจ 
3 การส่ือสารกบัลูกคา้ 

 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร จะประกอบไปดว้ย 
1 โฆษณา 
2 การส่งเสริมการขาย 
3 การประชาสัมพนัธ์ 
4 การขายโดยบุคคล 
5 การตลาดทางตรง 
6 การส่ือสาร ณ จุดซ้ือ 
7 การสนบัสนุนทางการตลาด 
8 กิจกรรมทางตลาด 

 เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication-IMC) 
               IMC จะใชก้ารติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น หรือเป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคเปิดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ รูปแบบต่าง ๆ ของ IMC ซ่ึงตวัอยา่ง รูปแบบเหล่าน้ีอาจจะ
ไม่ครบถว้นตามรูปแบบของ IMC แต่เป็นรูปแบบท่ีนิยมใช้กนัมาก เพราะว่าความคิดทางวิชาการ
ใหม่ๆ จะเกิดข้ึนเสมอโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบของการสร้างการติดต่อส่ือสารดา้นตราสินคา้ 
(Brand contact) การโฆษณาใชใ้นกรณีต่อไปน้ี 

 1.1 ตอ้งการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ (Differentiate product) อยา่งรวดเร็ว
และกวา้งขวาง 
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 1.2 ตอ้งการยึดต าแหน่งครองใจสินคา้ (Brand positioning) ตวัอยา่ง ตอ้งการสร้าง 
positioning วา่โพรเทคส์ เป็นสบู่ป้องกนัแบคทีเรีย รีจอยส์เป็นแชมพูท่ีมีต าแหน่งผลิตภณัฑว์า่เป็น 2 
in 1 ซ่ึงผลิตภณัฑ์แรกท่ีเขา้สมาในตลาดก่อนคือ Dimension 2 in 1 แต่ Dimension ใช้โฆษณาน้อย 
ดงันั้น รีจอยส์จึงสามารถยึดครอง positioning การเป็น 2 in 1 ได้ดีกว่า ดงันั้นโฆษณาจึงเป็นส่ิง
ส าคญั ถา้ไม่มีการท าโฆษณาก็เหมือนกบัวา่เราไม่มีกรรมสิทธ์ิในตราสินคา้ 

 1.3 ใช้การโฆษณาเม่ือต้องการสร้างผลกระทบ ( lmpact) ท่ียิ่งใหญ่ ตัวอย่าง 
โครงการบา้นจดัสรรทายาทเศรษฐีมีกลุ่มเป้าหมายนอ้ย แต่เพื่อใหโ้ครงการมีความยิง่ใหญ่ถือว่าเป็น
การโฆษณาให้มีผลกระทบทั้งดา้นภาพลกัษณ์ (lmage) และผลกระทบ (lmpact)ทางดา้นการพูดคุย
ในกลุ่มลูกคา้ 

 1.4 ถ้าสินคา้เป็นท่ีรู้จกัดีอยู่แล้วไม่ตอ้งให้ความรู้กับคน (Educated) ตอ้งการย  ้า
ต าแหน่งสินคา้ (Brand positioning) ตอ้งการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ลูกคา้มีพฤติกรรม
ท่ีไม่ตอ้งเปล่ียนความคิดของลูกคา้ ก็ควรใชก้ารโฆษณา เช่น แชมพูซนัซิล หมากฝร่ังล็อตเต ้โฆษณา
บา้นธรรมดา คุณสมบติับา้นไม่มีแนวความคิดใหม่ ๆ เหล่าน้ีไม่ตอ้งเปล่ียนโครงสร้างความคิดของ
ผูบ้ริโภคใดๆ ทั้งส้ิน เพียงสร้างการรู้จกั (Awareness) และแสดงจุดขาย (Selling point)ต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ ์(positioning) ท่ีชดัเจน 
 2. การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) เป็นส่ิงส าคญัมาก ซ่ึงจะใชพ้นกังานขาย
ในกรณี ต่อไปน้ี 

 2.1 เม่ือสินคา้นั้นเหมาะสมกบัการขายโดยใช้พนกังาน เช่น สินคา้ประเภทท่ีขาย
ตามบา้น (Door to door selling) ไม่วา่จะเป็นการประกนัชีวติ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า รวมถึงเคร่ืองส าอางค ์

 2.2 เม่ือลกัษณะสินคา้ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Product Knowledge) เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสลบัซับซ้อนซ่ึงไม่สามารถจ่ายผ่านส่ือมวลชน (Mass media)ได ้สินคา้พวกน้ี
ไดแ้ก่ เคร่ืองดูดฝุ่ น เคร่ืองท าน ้าแขง็ เคร่ืองจกัร รถยนต ์เคร่ืองยนต ์สินคา้อุตสาหกรรมอ่ืนๆ จึงตอ้ง
อาศยัพนกังานขายช่วยอธิบาย เพราะไม่สามารถใชส่ื้อโฆษณาอธิบายไดช้ดัเจน 

 2.3 หน่วยงานขายจ าเป็นตอ้งใชใ้นกรณีท่ีสินคา้นั้นตอ้งการบริการท่ีดี (Good sales 
services) ซ่ึงจ าเป็นจะตอ้งใชค้นใหบ้ริการประกอบการขายสินคา้นั้นดว้ย โดยพนกังานขายจะเป็นผู ้
บริการแนะน าติดตั้งซ่อมบ ารุงซ่ึงพนกังานขายมีบทบาทส าคญัมากข้ึน 
 3. การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) มีวตัถุประสงคข์องการวางแผน ดงัน้ี 

 3.1 การดึงลูกค้าใหม่ (Attract new users) การท่ีจะดึงลูกค้าให้มาซ้ือสินค้านั้น
จะตอ้งลดอตัราเส่ียงจากการใชสิ้นคา้ใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค การลด แลก แจก แถม เป็นวธีิหน่ึงท่ีจะลด
ความเส่ียงได ้เป็นส่ิงท่ีจะเอาชนะความเฉ่ือยชา (lnershier) ของการคิดเปล่ียนแปลง 
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 3.2 การรักษาลูกคา้เก่าไว ้(Hold current customer) ในกรณีท่ีคู่แข่งมีการออกสินคา้
ใหม่ลูกคา้อาจจะเกิดความสนใจและมีความคิดอยากจะทดลองใช้สินคา้ใหม่ ดงันั้นจะตอ้งแก้ไข
โดยท าใหไ้ม่เป็นไปตามความคาดหมาย (Off set หรือ dilute) ซ่ึงเป็นการลดความเขม้ขน้ลงดา้นการ
ส่งเสริมการขายลูกคา้มีความสนใจในสินคา้ใหม่แต่ยงัไม่แน่ใจในคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงตราสินคา้
เก่าท่ีใชจ้นแน่ใจในคุณภาพแลว้มีการส่งเสริมการตลาดในกรณีการ เปล่ียนใจจะยากมาก 

 3.3 การส่งเสริมลูกคา้ในปัจจุบนัให้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก (Load present user) 
กรณีน้ีอาจจะไม่เก่ียวขอ้งกบัคู่แข่งขนั แต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจว่าลูกคา้ จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีก
หรือไม่ เช่น น ้ ายาลา้งจานเม่ือผูบ้ริโภคใชห้มดแลว้ ไม่แน่ใจวา่จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีกหร่ือไม่ ส่ิงน้ี
จึงเป็นปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ขโดยท าอยา่งไรลูกคา้จึงจะซ้ือสินคา้ในจ านวนมาก เช่น ให้คูปองมูลค่า 15 
บาท กบัน ้ายาลา้งจานขนาด 10 บาท เพื่อไปซ้ือน ้ายาลา้งจานขนาดแกลลอน 

 3.4 การเพิ่มอตัราการใช้ผลิตภณัฑ์ (Increased product usage) เกิดข้ึนเม่ือตอ้งการ
ให้ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้มากข้ึนกวา่เดิมหรือใชอ้ยา่งต่อเน่ือง ตวัอยา่ง การสะสมไมล์ เพื่อให้ใชบ้ริการ
จากสายการบินนั้นอยา่งต่อเน่ือง บตัรเครดิตอาจก าหนดวา่ถา้ใครใชถึ้ง 50,000 บาทภายใน 3 เดือน 
จะไดข้องแถมโดยการสะสมคะแนน 

 3.5 การส่งเสริมการขายท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการยกระดับ (Trade up) โดยให้ซ้ือ
สินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน มีขนาดใหญ่ข้ึน หรือมีคุณภาพดีข้ึน ตวัอยา่ง ให้ผูบ้ริโภคน ารถยนต์โตโยตา้
รุ่นเก่ารุ่นใดก็ไดม้าแลกซ้ือรถยนตรุ่์นใหม่ 

 3.6 การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินค้า (Reinforce brand advertising) เม่ือ
โฆษณาไปแลว้ควรใชก้ารส่งเสริมการตลาด เช่น โปสเตอร์ โมบาย ป้ายแขวน แผน่พบั ใบปลิว ชั้น
วางท่ีพูดได้ (Shelf talker) เม่ือผู ้บริโภคเดินผ่านก็จะพูดคุยกับผู ้บริโภค เป็นการเพิ่มการรู้จัก 
(Increased awareness) และสร้างผูรั้บข่าวสาร (Audienceship) เกิดความไดเ้ปรียบบนชั้นวาง(Shelf 
advantage) สามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค 
  4. การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) ใชก้รณีต่อไปน้ี 

 4.1 ใช้การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) ว่าเหนือกว่า
คู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติัอ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างได้เหนือกว่าคู่แข่ง คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑ์เท่า
เทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑไ์ดดี้ เม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากนั
หมด ภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยูเ่พื่อใชใ้นการต่อสู้ได ้โดยใชเ้ร่ืองราวและต านาน ซ่ึงเป็น
ส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก ตวัอยา่งปูน TPI จะท าปูนให้มีคุณสมบติัต่างๆ เท่าสยาม
ซีเมนต ์ทางดา้นคุณภาพ ความสามารถในการท างาน และคุณสมบติัต่างๆ ได ้แต่จะบอกวา่มีประวติั
อนัยาวนานเหมือนสยามซีเมนตย์อ่มท าไม่ได ้
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 4.2 การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหค้วามรู้กบับุคคล สินคา้บาง
ชนิดจะประสบความส าเร็จได ้เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติัเก่ียวกบั
สินคา้ สมมติว่าขายเน้ือโกเบซ่ึงมีราคาท่ีแพงกวา่เน้ือธรรมดา เน้ือสันในธรรมดาราคากิโลกรัมละ 
200 บาท เน้ือสหรัฐอเมริกาขายกิโลกรัมละ 350 บาท เน้ือโกเบขายกิโลกรัมบะ 420 บาท ในกรณีน้ี
จะตอ้งให้ความรู้ในคุณสมบติัของเน้ือโกเบวา่นุ่ม ไม่เหนียวไม่มีพงัผืด ผูบ้ริโภคจะตอ้งมองเห็นค่า
ของเน้ือโกเบเขาจะยอมจ่ายเงินซ้ือ 

 4.3 เม่ือมีข้อมูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values added) ให้กับ
ผลิตภณัฑ์และข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 
30 วินาทีเท่านั้น ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูลเขา้ไปในโฆษณามากๆ ไม่ไดค้วรใช ้PR แทนในกรณีท่ีมีขอ้มูล
มากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินคา้เช่น เป็นโรงงานท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียอาคเนย ์(Brand Knowledge) 
ซ่ึงการโฆษณาไม่อาจจะครอบคลุมได ้แต่ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบั
สินคา้ 
 5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึง การตลาดทางไกล (Telemarketing) 
การขายทางแคตาล็อก (Catalogue sales) การสั่งซ้ือทางไปรษณีย(์Mail order) การตลาดทางตรง ใช้
กรณีต่างๆดงัน้ี 

 5.1 เม่ือมีฐานขอ้มูล (Database) ท่ีดีพอในกรณีน้ีถา้ทราบวา่กลุ่มเป้าหมายเป็นใคร
อยูท่ี่ไหนจะเป็นการประหยดักวา่การใชส่ื้อถา้กลุ่มเป้าหมายมี 8,000 คน ค่าแสตมป์คนละ 2.50 บาท 
จะเห็นวา่ค่าใชจ่้าย 20,000 บาท ซ่ึงถูกกวา่ท่ีเราจะไปลงในส่ือส่ิงพิมพท่ี์ราคาสูงถึงประมาณ 700,000 
บาท 

 5.2 เม่ือต้องการสร้างการตลาดท่ีมีความเป็นส่วนตัว (Personalized marketing) 
ตอ้งการใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกวา่เป็นการตลาดแบบส่วนตวัเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บจดหมายแลว้
จะรู้สึกวา่เป็นลูกคา้ส าคญัเป็นลูกคา้ท่ีประธานบริษทัรู้จกั ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดี และภาคภูมิใจวา่
ตนเป็นบุคคลหน่ึงท่ีไดรั้บเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย ตวัอย่าง เป็นกลุ่มเป้าหมายของคอนโดมิเนียม
มูลค่า 20 ลา้นบาท เป็นกลุ่มเป้าหมายของบตัรเครดิตชั้นน า 

 5 . 3  ใช้ เพื่ อ เ ป็นกลยุท ธ์ ติดตามผล  ( Follow up strategy) สมมติโครงการ
อสังหาริมทรัพยเ์ป็นธุรกิจคอนโดมิเนียมมีคนมาเยี่ยม 200 คนแต่วา่มีคนท่ีสนใจเกิดความตอ้งการ 
20 คน ส่วนอีก 180 คนนั้นเป็นกลุ่มท่ีเรียกวา่รอและดูไปก่อน เป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งติดตามต่อไป ดงันั้น
รอบสองอาจไม่จ  าเป็นตอ้งโฆษณาผ่านส่ือมวลชนหรือส่ือส่ิงพิมพ ์แต่ใช้การตลาดทางตรงแทน 
โดยใชจ้ดหมายส่งผา่นไปยงัอีก180 คนนั้น เป็นการเตือนความทรงจ าและการเร่งรัดการตดัสินใจ 
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 5.4 เป็นการเตือนความทรงจ า (Remind) การใชต้ลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบั
กลุ่มลูกค้าเดิมและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี เช่น ต่ออายุนิตยสาร วารสาร หนังสือพิมพ์ เม่ือใกล้
หมดอายสุมาชิกแลว้ 
 จากข้อความขา้งต้นก็สอดคล้องกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเสรี วงษ์
มณฑา(2547) และ Schultz (1993) ได้กล่าวไว้ว่าคือกระบวนการพัฒนาแผนงานการส่ือสาร
การตลาดท่ีตอ้งใช้การส่ือสารหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ืองเป้าหมายคือการท่ีจะ
มุ่งเนน้สร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดโดยการพิจารณา
วิธีการส่ือสารตราสินค้าเพื่อให้ผู ้บริโภคกลุ่ม เป้าหมายได้รู้จักสินค้าซ่ึงจะน าไปสู่ความรู้
ความคุน้เคยและมีความเช่ือมัน่ในสินคา้แบรนดใ์ด แบรนดห์น่ึง  
 หัวใจหลกั การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ไม่ใช่สร้างแค่การรับรู้ การจดจ าหรือการยอมรับเท่านั้นดงันั้น IMC จึงเป็นกระบวนการส่ือสารเพื่อ
จูงใจในระยะยาวและต่อเน่ือง โดยใช้เคร่ืองมือหลายรูปแบบ เช่น โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ตลาด
ตรง การส่งเสริมการขาย การจดัการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การตลาดเนน้กิจกรรม Call Center และ
อีเมล ์ฯลฯ เพื่อใหเ้กิดพฤติกรรมท่ีตอ้งการ 
 ดงันั้น การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจึงเป็นกระบวนการส่ือสารเพื่อจูงใจใน
ระยะยาวและต่อเน่ือง โดยใชเ้คร่ืองมือหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ตลาดตรง 
การส่งเสริมการขาย จดัการความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การตลาดเนน้กิจกรรม Call Center และอีเมล ์
ฯลฯ เพื่อให้เกิดพฤติกรรมท่ีตอ้งการ 
 หนา้ท่ีของ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 1) หน้าท่ีในการติดต่อด้วยบุคคล (Personal Connection: Personal Selling and Direct 
Sales) หากนกักลยุทธ์ IMC ตอ้งการจะส่ือสารและติดต่อกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายดว้ยบุคคลแลว้ ก็
ตอ้งใช้ เคร่ืองมือ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีเรียกว่า การขายโดยพนกังานขายและการ
ขายตรง เป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีช่วยท าหน้าท่ีติดต่อส่ือสาร 2 ทาง และช่วยเพิ่มเติม ขอ้มูลในส่วนท่ี
โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ไม่สามารถบรรจุเน้ือหาสาระไดค้รบถว้น ตลอดจนท าหนา้ท่ีชกัจูงและ
โนม้นา้วใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 
 2) หน้าท่ีในการชักจูงให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายหันมาพิจารณา ตราสินค้ามากข้ึน 
(Intensifying Consideration: Sales Promotion) เม่ือสร้างการรับรู้ สร้างความน่าเช่ือถือ และใชบุ้คคล
ในการชกัจูงใจ ลูกคา้แลว้ เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายก็จะท าหนา้ท่ีในการชกัจูง และใหเ้หตุผลใน
การโน้มน้าวให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหันมาพิจารณา ตราสินคา้นั้นๆ มากข้ึน เน่ืองจากการส่งเสริม
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การขายมีคุณสมบติั เฉพาะในการน าขอ้เสนอพิเศษ (Extra Value) ท่ีตราสินคา้มีใหม้ากกวา่ ในขณะ
ท่ีตราสินคา้อ่ืนไม่มี 
 3) หน้าท่ีในการสร้างประสบการณ์ให้แก่ลูกค้าเป้าหมาย (Experiential Contacts: 
Event, Sponsorship and Customer Services) เคร่ืองมือ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีท า
หนา้ท่ีสร้างประสบการณ์ใหก้บัตราสินคา้คือ การจดักิจกรรมทางการตลาด การเป็นผูส้นบัสนุน ทาง
การตลาดและการบริการลูกคา้ 
 4)  หน้า ท่ี ในการติด ต่อกับ ลูกค้าแบบตัว ต่อตัว  (Direct Marketing: One-to-one 
Connection) เม่ือนกักลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการตอ้งการติดต่อกบัลูกคา้แบบตวัต่อ
ตวัหรือเป็น การส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้เป้าหมายก็จะใชก้ารส่ือสารการตลาดโดยตรงเป็นเคร่ืองมือ
หลกัในการติดต่อส่ือสาร กบัลูกคา้เป้าหมาย 
 ทั้งน้ีเพื่อใหก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการสามารถสร้างตราสินคา้ไดอ้ยา่ง
มี ประสิทธิภาพและบรรลุผลดงัท่ีก าหนดไวจ้ะตอ้งผสมผสานการใชเ้คร่ืองมือต่างๆให้สอดคลอ้ง
กนัอยา่งลงตวั 
 เสรี วงษ์มณฑา (2540) กล่าวถึงรูปแบบต่าง ๆ ของ การส่ือสารการตลาด แบบบูรณา
การไว ้5 ขอ้ แต่ในวจิยัฉบบัน้ี ผูว้จิยัไดเ้ห็นถึงความสอดคลอ้งเพียง 2 ขอ้ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  

1) การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) ใชก้รณีต่อไปน้ี  
1.1 ) ใชก้ารใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) วา่เหนือกวา่

คู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติัอ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างไดเ้หน่ือกวา่คู่แข่ง คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑเ์ท่า
เทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑไ์ดดี้ เม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากนั
หมดภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยูเ่พื่อใลชใ้น การต่อสู้ได ้โดยใลเ้ร่ืองราว และ ต านาน ซ่ึง
เป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก ตวัอยา่งปูน TPI จะท าปูนใหมี้คุณสมบติัต่างๆ เท่า
สยามซีเมนต ์ทางดา้นคุณภาพ ความสามารถในการท างาน และคุณสมบติัต่างๆ ได ้แต่จะบอกวา่มี
ประวติัอนัยาวนานเหมือนสยามซีเมนตย์อ่มท าไม่ได ้ 

1.2) การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหค้วามรู้กบับุคคล สินคา้
บางชนิดจะประสบความส าเร็จได ้เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติั
เก่ียวกบัสินคา้  

1.3)  เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values added) ใหก้บั
ผลิตภณัฑแ์ละข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 
30 วนิาทีเท่านั้น ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูลเขา้ไปในโฆษณามากๆ ไม่ไดค้วรใช ้PR แทนในกรณีท่ีมีขอ้มูล
มากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินคา้เช่น เป็นโรงงานท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียอาคเนย ์(Brand Knowledge) 
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ซ่ึงการโฆษณาไม่อาจจะครอบคลุมได ้แต่ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม
ใหก้บัสินคา้ 

 2) การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมาย ถึง การตลาดทางไกล (Telemarketing) 
การขายทางแคตาล็อก (Catalogue sales) การสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์(Mail order) การตลาดทางตรง ใช้
กรณีต่างๆดงัน้ี  

2.1)  เม่ือมีฐานขอ้มูล (Database) ท่ีดีพอในกรณีน้ีถา้ทราบวา่กลุ่มเป้าหมายเป็นใคร
อยู่ท่ีไหนจะเป็นการประหยดั กว่าการใช้ส่ือ ถา้กลุ่มเป้าหมายมี 8,000 คน ค่าแสตมป์ คนละ 2.50 
บาท จะเห็นว่าค่าใช้จ่าย 20,000 บาท ซ่ึงถูกกว่าท่ีเราจะไปลงในส่ือส่ิงพิมพท่ี์ราคาสูง ถึงประมาณ 
700,000 บาท  

2.2)  เม่ือต้องการสร้างการตลาดท่ีมีความเป็นส่วนตวั (Personalized marketing) 
ตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกว่า เป็นการตลาดแบบส่วนตวัเม่ือผูบ้ริโภคได้รับจดหมาย
แล้วจะรู้สึกว่าเป็นลูกค้า ส าคัญเป็นลูกค้าท่ีประธานบริษัทรู้จัก ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดี และ
ภาคภูมิใจว่าตนเป็นบุคคลหน่ึงท่ีได้รับเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย ตวัอย่าง เป็นกลุ่มเป้าหมายของ
คอนโดมิเนียมมูลค่า 20 ลา้นบาท เป็นกลุ่มเป้าหมายของบตัรเครดิตชั้นน า  

2.3)  ใช้ เพื่ อ เ ป็นกลยุท ธ์ ติดตามผล  ( Follow up strategy) สมม ติโครงการ
อสังหาริมทรัพยเ์ป็นธุรกิจคอนโดมิเนียมมีคนมาเยี่ยม200 คน แต่วา่มีคนท่ีสนใจเกิดความตอ้งการ 
20 คน ส่วนอีก 180 คนนั้นเป็นกลุ่มท่ีเรียกวา่รอและดูไปก่อน เป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งติดตามต่อไป ดงันั้น
รอบสองอาจไม่จ  าเป็นตอ้งโฆษณาผ่านส่ือมวลขน หรือส่ือส่ิงพิมพ ์แต่ใช้การตลาดทางตรงแทน 
โดยใชจ้ดหมาย ส่งผา่นไปยงัอีก 180 คนนั้น เป็นการเตือนความทรงจ าและการเร่งรัดการตดัสินใจ 
5.4 เป็นการเตือนความทรงจ า (Remind) การใช้ตลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้เดิม
และสร้างความสัมพนัธ์ ท่ีดี เช่น ต่ออายุนิตยสาร วารสาร หนงัสือพิมพ ์เม่ือใกลห้มดอายุสมาชิก
แลว้ (เสรี วงศม์ณฑา, 2540)  
 จากการศึกษาองคค์วามรู้ดงักล่าว ผูว้ิจยัสามารถน าแนวคิดจากการส่ือสารแบบบูรณา
การมาใชเ้พื่อศึกษาถึงการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ท่ีนบัไดว้า่เป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อธิบายไดถึ้งการวางแผนการจดังานแสดงสินคา้ในเร่ืองของการ
เขา้ถึงการตลาด การวางแผนกิจกรรม การจดักิจกรรม เพื่อก่อให้เกิดความส าเร็จในการส่ือสาร ซ่ึง
ถือวา่เช่ือมโยงกบัความส าเร็จในงานวจิยัช้ินน้ีอยา่งมาก เน่ืองดว้ยการส่ือสารแบบบูรณาการเป็นการ
ส่ือสารท่ีส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการมุ่งเนน้เช่ือมสัมพนัธ์ระหวา่งผูร่้วมแสดงสินคา้และผูเ้ขา้
ชมสินคา้ 
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2.2 แนวความคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดผ่านกจิกรรม 
    การตลาดยุคปัจจุบนั มีการเปล่ียนแปลงและปรับเปล่ียนกลยทุธ์ตลอดเวลา   การเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไม่ว่าจะเป็นสินค้าใด ส่ิงส าคัญท่ีสุด คือ การท าให้ลูกค้าได้มีโอกาสทดลองใช้
ผลิตภณัฑ ์และมัน่ใจในคุณสมบติัของสินคา้    การจดักิจกรรมทางการตลาดเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ี
ขาดไม่ไดส้ าหรับผูป้ระกอบการ   เพราะนอกจากจะเป็นการประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการแลว้ 
ยงัเป็นการกระตุน้ยอดขายหรือสร้างกระแสให้เกิดข้ึน ในช่วงใดช่วงหน่ึง ท าใหสิ้นคา้หรือกิจกรรม
ท่ีจดัข้ึนได้รับการกล่าวถึง   การจดักิจกรรมให้เป็นท่ีสนใจและเป็นท่ีกล่าวขานกบัทั้งกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ส่ือมวลชนและสาธารณชนเพื่อแนะน าสินคา้  เพื่อตอกย  ้าความเหนียวแน่นกบัลูกคา้ เพื่อ
บอกกล่าวถึงการเปล่ียนแปลงของกิจการ ฯลฯ  เป็นวิธีการของการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) ท่ีนบัวนัจะไดรั้บความนิยมมากยิง่ข้ึน   กิจกรรมในรูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรมจึงเป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีเป็นจุดเด่นหลกัในยคุปัจจุบนั   ท าใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดมี้โอกาสสัมผสั
กบัสินคา้อยา่งใกลชิ้ดมากยิง่ข้ึน   
           ตามความหมายของนกัการตลาด การตลาดเชิงกิจกรรม  คือ เคร่ืองมือทางการตลาดใน
รูปแบบกิจกรรม ท่ีแต่ละผลิตภณัฑ์จะคิดข้ึนมา เพื่อดึงดูดลูกคา้เป้าหมายให้มาเจอกบัสินคา้ และ
บริษทัสามารถสร้างยอดขาย ณ บริเวณจดังานไดท้นัที   การท ากิจกรรมมีหลากหลายรูปแบบ อาทิ
เช่น การจดัประกวด การจดัการแข่งขนั การจดัฉลอง การท าแรลล่ี การสัมมนา เป็นตน้ (เกรียงไกร 
กาญจนะโภคิน, 2550)  
         ในมุมของเกรียงไกร กาญจนะโภคิน นักบริหารผูค้ว  ่าหวอดในงานการตลาดเชิง
กิจกรรมค าวา่  Event marketing นั้นหมายถึง “ส่ือสารการตลาดผา่นกิจกรรม”   ส่วนค าจ ากดัความ
ของ Event marketing คือ “เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็นตวัตนของแบรนด์ผ่านประสบการณ์ตรง
ของกลุ่มเป้าหมายดว้ยสัมผสัทั้ง 5 ของเขาเอง”   ซ่ึงหมายความว่า  การให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ ว่าตรา
สินคา้นั้นเป็นเช่นไร   โดยตราสินคา้นั้นจะถูกส่ือผา่นออกมาใหก้ลุ่มเป้าหมายไดรั้บรู้และจดจ าผ่าน
สัมผสัทั้งห้า คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั  จากประสบการณ์ตรงของตนเองท่ีไม่สามารถถ่ายทอด
ได้ด้วยวิธีอ่ืนๆ  นอกจากน้ียงัให้ความหมายขององค์ประกอบของการตลาดเชิงกิจกรรม ว่า
ประกอบด้วย  1) Brand experience คือ  เคร่ืองมือท่ีถ่ายทอดความเป็นตวัตนของตราสินค้า  2) 
Deliver any messages คือ การส่ือสารถ่ายทอดผ่านกิจกรรม  3) Gain more attention from niche 
targets คือ การเลือกกลุ่มเป้าหมายศึกษาลงไปในแนวลึก  และ 4) Lead, support, amplification for 
any IMC tools คือ เคร่ืองมือผสมผสานเพิ่มแรงผลกัสู่กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล (บิสิเนส
ไทย, 2550) 
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           ปัจจุบนัสินคา้จ านวนไม่นอ้ยใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมในการประชาสัมพนัธ์ธุรกิจของ
ตนเอง  โดยเฉพาะตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัดี  ท่ีปรกติมกัใช้เงินทุนไปกบัการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ  
เร่ิมให้ความสนใจจดัสรรงบการตลาดในการตลาดเชิงกิจกรรมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายมากยิ่งข้ึน   
ส าหรับตราสินคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัการจดัอีเวน้ทห์รือกิจกรรมการตลาดเป็นช่องทางท่ีดีท่ีท าให้ตรา
สินคา้เหล่าน้ีสามารถแจง้เกิดได้โดยไม่ตอ้งใช้เงินทุนมากนกั (วิทยา ด่านธ ารงกูล, 2548)  ซ่ึงใน
ความเป็นจริง การจดักิจกรรมพิเศษนับเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์   แต่ไดผ้ลมากกว่า
วิธีการอ่ืนๆ เพราะเปิดโอกาสให้ลูกค้าเป้าหมายและบุคคลทัว่ไปได้มีส่วนร่วมและเกิดการท า
กิจกรรมร่วม หรือด าเนินการส่งเสริมการขายไปพร้อมกนัดว้ย ท าใหส้ามารถวดัผลทางการตลาดได้
ชดัเจนกวา่การประชาสัมพนัธ์ทัว่ไป (เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, 2551) 
           เหตุผลส าคญัท่ีท าให้การตลาดเชิงกิจกรรม แจง้เกิดและทวีบทบาทในการจดัสรรงบ 
ประมาณการตลาดนั้น คือการท่ีส่ือโฆษณาหลกัต่างๆ มีราคาแพงข้ึน  โฆษณาทางโทรทศัน์ท่ีมีราคา
แพงขยบัราคาสูงข้ึนเฉล่ีย 10-15% ทุกปี   ส่ือวิทยุมีค่ายต่างๆ ทุ่มเงินประมูลเช่าคล่ืน   เน่ืองจากโดย
ธรรมชาติแล้วส่ือเหล่าน้ีสามารถเข้าถึงประชาชนได้ใกล้ชิด แต่ปัญหาของนักการตลาดคือ
ประชาชนบางส่วนอาจจะไม่ใช่ลูกค้าเป้าหมายเลย วิธีการวดัผลเพื่อศึกษาว่าส่ือเจาะเขา้กลุ่มท่ี
ตอ้งการหรือไม่จึงไม่สามารถท าไดช้ัดเจน  การโฆษณาอย่างไร้ทิศทางอาจจะเกิดความสูญเปล่า
ตามมา   เจา้ของสินคา้จึงวางแผนการใชง้บประมาณทางการตลาดเสียใหม่ เพื่อท าให้การใชเ้งินทุก
บาทเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
           การใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมบางคร้ังสามารถสร้างการรับรู้ในตวัสินคา้และบริการได้
ไม่แพก้ารน าเสนอผา่นส่ือหลกัต่างๆ หากมีการวางแผนการใชส่ื้อท่ีดีควบคู่กบัการสร้างกิจกรรมท่ีดี
และน่าสนใจ จะท าให้เลือกเผยแพร่ข่าวสารในมุมต่างๆ ได ้ ทั้งก่อนหน้าการจดักิจกรรม ระหว่าง
กิจกรรม และหลงัจากกิจกรรม ท าให้สินคา้นั้นได้เผยแพร่ข่าวสารอย่างต่อเน่ือง และสร้างความ
จดจ าไดดี้กวา่การใชส่ื้อหลกัท่ีหากตอ้งการสร้างความต่อเน่ืองขนาดนั้นอาจจะตอ้งใชง้บประมาณ
มหาศาล    
           จากเหตุผลขา้งตน้ปัจจุบนัสินคา้ต่างๆ จึงใหค้วามสนใจหนัมาท าการตลาดเชิงกิจกรรม
แบบ Integrated Marketing Communication หรือใช้การโฆษณาร่วมกับการท าตลาดแบบถึงตัว
ลูกคา้ ท าให้ตราสินคา้ เขา้ถึงผูบ้ริโภคได้มากยิ่งข้ึน   ทั้งน้ีมีหลากหลายเหตุผลท่ีสินคา้หันมาให้
ความสนใจกบัการท าตลาดแบบประชิดตวั  กล่าวคือ 

1) สามารถส่ือความเป็นตวัตนของตราสินคา้พร้อมทั้งใหข้อ้มูลของตราสินคา้ท่ีการ
โฆษณาไม่สามารถใหไ้ด ้(เช่นการทดลองสินคา้ การชิม การสัมผสั การมีประสบการร่วมกนั เป็น
ตน้ 
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2) สามารถใชข้อ้มูลในการท าการตลาดเชิงกิจกรรมไปใชใ้นการปรับปรุงผลิตภณัฑ์
ของตนเองได ้

3) สามารถผสานการท าการตลาดเชิงกิจกรรมไปกบัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่างๆ 
เช่น โปรโมชัน่, การแสดงสินคา้และผลิตภณัฑ์, การเล่นเกมชิงรางวลั เป็นตน้ 
 กิจกรรมทางวิชาการ เช่น การสัมมนาเสวนาเฉพาะด้าน หรือเปิดประเด็นสามารถ
เช่ือมโยงไปยงัสินค้าหรือบริการได้ การจดันิทรรศการให้ความรู้ การแสดงความก้าวหน้าทาง
อุตสาหกรรมไปจนถึงการจดัแสดงสินคา้ ลว้นแลว้เป็นความหลากหลายของการจดัการตลาดเชิง
กิจกรรมทั้งส้ิน    อีกทั้งการตลาดเชิงกิจกรรมในปัจจุบนัสามารถกระจายการจดัไปตามสถานท่ีต่างๆ 
หลายจุดพร้อมกนัได ้ ทั้งแหล่งชุมชนใหญ่ๆ ในกทม. และเมืองส าคญัๆ  รวมไปถึงพื้นท่ีขนาดเล็ก   
การตลาดเชิงกิจกรรมจึงกลายมาเป็นส่ิงท่ีควบคู่ไปกบัการโฆษณาในปัจจุบนัอยา่งขาดเสียไม่ไดเ้ลย
ทีเดียว (พจน์ ใจชาญสุขกิจ,  2551) 
           การตลาดเชิงกิจกรรมเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีไดผ้ลทั้งในดา้นการสร้างการรับรู้ของตรา
สินค้าและการสร้างยอดขายหากมีการจัดการส่งเสริมการขายพร้อมกันด้วย จึงเป็นการใช้
งบประมาณดา้นการตลาดท่ีไดผ้ลกว่าการท าประชาสัมพนัธ์ หรือการโฆษณา   โดยเกษม พิพฒัน์
เสรีธรรม ได้กล่าวถึงการพิจารณากิจกรรมพิเศษไว ้9 ประการ แต่ผูว้ิจยัจะกล่าวถึง 7 ประการท่ี
เก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ (เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, 2551) 

1) กิจกรรมท่ีเลือกจดั ตอ้งมีลกัษณะสอดคลอ้งกบับุคลิกภาพของตราสินคา้ 
2) เคร่ืองหมายและสัญลกัษณ์ของกิจกรรม ตอ้งมีโลโกข้องตราสินคา้ร่วมอยูด่ว้ย 
3) ตอ้งมีป้ายหรือโลโกข้องตราสินคา้ในบริเวณงานอยา่งทัว่ถึง 
4) ควรเชิญส่ือมวลชนมาร่วมงานมากๆ 
5) ตอ้งมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ อยา่งเพียงพอ ทั้งก่อนและหลงัการจดักิจกรรม 
6) ควรเชิญผูมี้ช่ือเสียงหรือผูท่ี้สังคมส่วนใหญ่รู้จกัมาร่วมกิจกรรมในงาน  
7) ควรใชร่้วมกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ 

           อีกเหตุผลหน่ึงท่ีท าให้การตลาดเชิงกิจกรรมไดรั้บความนิยมอยา่งรวดเร็วเน่ืองมาจาก
การท่ีลูกคา้หรือผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความแตกต่างกันมากข้ึน ทั้งในรสนิยม กิจกรรม รวมถึง
วธีิการรับส่ือ  ท าใหลู้กคา้แต่ละกลุ่มต่างมีความตอ้งการหรือพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไปมากข้ึน  
อีเวนทห์รือกิจกรรมจึงเขา้มาท าหนา้ท่ีตรงน้ีแทน  เพื่อเจาะลูกคา้เฉพาะกลุ่ม สนองความตอ้งการได้
อยา่งแทจ้ริง ถึงแมว้า่กลุ่มลูกคา้จะเล็กลงแต่การเขา้ถึงลูกคา้ตวัจริงได ้ก็ยอ่มเพิ่มโอกาสในการขาย
ไดดี้กวา่   ดงัการศึกษาของจิตรภทัร์ (2543, บทคดัยอ่)  ท่ีด าเนินการศึกษาการมีส่วนร่วม ทศันคติ 
การตดัสินใจซ้ือ ความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีต่อสินคา้ความ
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เก่ียวพนัสูงและสินคา้ความเก่ียวพนัต ่า ท่ีมีการจดัการตลาดเชิงกิจกรรม  ผลการวจิยัพบวา่การมีส่วน
ร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  การศึกษา
ดงักล่าวจึงยิ่งสะทอ้นความส าคญัและประสิทธิผลของการตลาดเชิงกิจกรรมต่อการตลาดเชิงรุกใน
ปัจจุบนัมากยิง่ข้ึน 
           การใชก้ารตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อเจาะกลุ่มลูกคา้นบัวนัจะแพร่หลาย แต่ปัญหาท่ีจะตอ้ง
พิจารณาและวางแผนอย่างรอบคอบ  คือการสร้างการตลาดเชิงกิจกรรมให้สอดคล้องกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้และสามารถเผยแพร่ข่าวสารแก่คนส่วนใหญ่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ  การท า
กิจกรรมอาจจดัข้ึนเพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบั “ตราสินคา้” (Brand Awareness) เพียงอยา่งเดียวหรือ
เพื่อส่งเสริมการขายไปพร้อมกนัก็ได ้  ท่ีส าคญัคือตอ้งเตรียมพนกังานผูรั้บผดิชอบไปให้พร้อมและ
พอเพียง   การตลาดเชิงกิจกรรมท่ีดีจะตอ้งมีการประสานงานกนัระหว่างฝ่ายการตลาด และฝ่าย
ประชาสัมพนัธ์  ตอ้งวางขั้นตอนและกระบวนการของกิจกรรมก่อนงาน ระหวา่งงาน  และภายหลงั
งานเพื่อสร้างความพึงพอใจและสร้างความจดจ าในตราสินค้าต่อผูบ้ริโภคอย่างย ัง่ยืน  และใน
ขณะเดียวกนัตอ้งบรรลุเป้าหมายของการจดังานท่ีวางไวต้อนตน้จึงจะถือไดว้า่เป็นการท าการตลาด
เชิงกิจกรรมอยา่งเหมาะสม 
 Charles M. Mayo ไดก้ล่าวถึงการออกงานแสดงสินคา้ใน Reference for Business วา่ 
 งานแสดงสินคา้ หรืองานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ เป็นการควบรวม 2 คุณลกัษณะ
ของการส่ือสารในรูปแบบของ ธุรกิจสู่ธุรกิจ ควบรวมเขา้กบั การขายโดยพนกังานขาย งานแสดง
สินคา้เพื่อภาคธุรกิจได้สร้างโอกาสให้บริษ ทพบปะพูดคุยกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายแบบตวัต่อตวั 
บริษทัใหม่ๆจะไดส้ร้างฐานลูกคา้ไดภ้ายในระยะเวลาอนัสั้น และท าให้บริษทัขนาดเล็กและขนาด
กลางท่ีไม่ค่อยได้มีโอกาสได้รับการติดต่อจากตวัแทนจ าหน่ายได้มีโอกาสใกล้ชิดกับตัวแทน
จ าหน่ายมากข้ึนเพื่อเพิ่มโอกาสในการกระจายสินคา้ ดว้ยเหตุเพราะงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ
นั้นสร้างความสนใจให้กบัส่ือได ้และพื้นท่ีน้ีก็จะท าให้ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆไดเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างการ
รับรู้ของตราสินคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน (Charles M. Mayo, 2009) 
 จากขอ้ความขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นถึงการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ท่ีจะ
เป็นเคร่ืองมือท่ีบูรณาการทุกส่วนของการส่ือสารเขา้ดว้ยกนั มีความน่าสนใจในการศึกษาเพื่อเรียนรู้
ถึงเคร่ืองมือในการส่ือสารท่ีไดค้วบรวมหลายๆช่องทางในการส่ือสารเพื่อสร้างประโยชน์ในระดบั
ภาคธุรกิจต่อธุรกิจ 
 UFI – The Global Association of the Exhibition Industry หรือสถาบนัรับรองมาตรฐาน
การจดังานแสดงสินคา้ระดบัโลกไดก้ล่าวถึงประโยชน์ของงานแสดงสินคา้ไวว้า่  
 Todays trade shows งานแสดงสินคา้ในปัจจุบนั 
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1) Are a powerful marketing-tool เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีทรงพลงั 
2) Represent themselves as information and sales platforms แสดงไดถึ้งขอ้มูลและ

ช่องทางการขาย 
3) Are important presentation instruments for special market segments เป็น

เคร่ืองมือส าคญัของการน าเสนอส าหรับกลุ่มเป้าหมายพิเศษ 
4) Initiate profits for exhibitors, visitors, organizers, service providers and the local 

economy ใหป้ระโยชน์เบ้ืองตน้ไดก้บัผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ ผูจ้ดังาน ผู ้
ใหบ้ริการ และเศรษฐกิจของทอ้งถ่ิน 

5) Trade show participation การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ 
6) Must be integrated into an overall marketing communications concept จะตอ้ง

บูรณาการแนวทางขงการส่ือสารทางการตลาดเขา้ดว้ยกนั 
7) Supporting tools must be adjusted เคร่ืองมือสนบัสนุนจะตอ้งถูกปรับใช้ 
8) Trade show concept must reflect the company`s strategy แนวทางของงานแสดง

สินคา้จะตอ้งตอบสนองกบักลยทุธของบริษทัลูกคา้ 
9) Benefits ประโยชน์ 
10) High attention, not only by the target group but also by the media ไดรั้บควม

สนใจสูง ไม่เพียงแต่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย แต่รวมถึงส่ือดว้ย 
11) Remarkable number of contacts with target group at relatively low costs ได้

จ  านวนผูติ้ดต่อจ านวนมากท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ในราคาท่ีเป็นเหตุเป็นผล 
12) Efficient tool to realize Customer Relationship Marketing (CRM) เป็นเคร่ืองมือท่ี

มีประสิทธิภาพเพื่อท าการตลาดลูกคา้สัมพนัธ์ 
13) Experience with trade shows help to improve and ensure maximum return on 

investment ประสบการณ์ของานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจช่วยเสริมสร้างและสร้างความแน่ใจ
ใหก้บัการคืนก าไรสูงสุด 
 จากการศึกษาแนวคิดขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจยัรู้ว่าการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้
นั้นจะตอ้งใชก้ารส่ือสารเชิงการตลาดอยา่งเหมาะสมต่อกิจกรรมซ่ึงทฤษฎีขา้งตน้สามารถท าให้เห็น
ถึงโครงสร้างการวางแผน ไม่ว่าจะเป็นการจดักิจกรรมภายในงาน  การพิจารณาจดังาน ทั้งหมด
ขา้งตน้น้ีลว้นเป็นการด าเนินงานเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดผา่นกิจกรรม 
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2.3 แนวคิดเร่ืองงานแสดงสินค้า 
 บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2557) ท่ีไดใ้หค้วามส าคญัของงานแสดงสินคา้ท่ีเป็นไปในทิศทาง
เดียวกบั กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชยท่ี์ตีพิมพ ์จุลสาร DITP ช้ีช่องทาง
การคา้  โดยไดเ้ล็งเห็นถึงความส าคญัของงานแสดงสินคา้ไวด้งัน้ี การจดัแสดงสินคา้ (Exhibition) 
ลกัษณะโดยทัว่ไปจะเป็นการจดังานในช่วงระยะเวลาสั้นๆ ตามแพลนเวลาท่ีก าหนดล่วงหนา้ในงาน
แสดงสินคา้นั้นไวแ้ลว้ โดยบุคคลหรือองคก์ารท่ีจดังานแสดงสินคา้เรียกวา่ผูจ้ดังาน ผูจ้ดังานเป็นได้
ทั้งองคก์ารท่ีเป็นเอกชนและหน่วยงานในสมาคมอุตสาหกรรมนั้นๆ ซ่ึงความส าคญัของการจดังาน
แสดงสินคา้ มี 5 ประการ ไดแ้ก่ 

1) งานแสดงสินคา้เป็นสถานท่ีแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารของผูป้ระกอบการ รวมไปถึง
การเปรียบ เทียบสินคา้กบัคู่แข่ง และเปิดโอกาสใหผู้เ้ขา้ร่วมงานพิจารณาคดัเลือกสินคา้หลากหลาย
ไดอ้ยา่งใกลชิ้ด 

2) งานแสดงสินคา้ช่วยกระตุน้ใหเ้กิดการวิจยัและพฒันาสินคา้ใหม่ เน่ืองจากนิยมจดั
ข้ึนเพื่อแนะน าสินคา้และทดสอบตลาดรวมไปถึงผลตอบรับของสินคา้เพื่อท่ีจะน ามาปรับปรุงสินคา้
และบริการใหดี้ยิง่ข้ึน 

3) งานแสดงสินคา้เป็นแหล่งรายไดส้ าหรับผูใ้หก้ารสนบัสนุนในการจดังานแสดง
สินคา้เช่น สมาคม  

4) งานแสดงสินคา้ก่อใหเ้กิดรายไดแ้ก่ประเทศเจา้ภาพและกระจายรายไดสู่้ธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้ง 

5) งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงการพบปะระหวา่ง
ผูซ้ื้อและผูข้ายจะท าใหกิ้จกรรมทางการคา้เป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็วข้ึน 
 Gouvea de Souza (2010) ท่ีได้กล่าวไวว้่า การวางแผนการท างานแสดงสินคา้เพื่อให้
ประสบความส าเร็จได้นั้นต้องประกอบไปด้วยหลักการเบ้ืองต้น 3 ข้อ ซ่ึงผูว้ิจยัได้แปลมาจาก
ภาษาองักฤษในงานวจิยัท่ีมีช่ือวา่ Museographic Transposition: The  
Development of a Museum Exhibit on Animal Adaptations to Darkness  ดงัต่อไปน้ี 

1) Reference Knowledge แหล่งอา้งอิงความรู้ หมายถึงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดังาน
แสดงสินคา้ทั้งหมด เช่น หน่วยงานท่ีเก่ยวขอ้ง 

2) Exhibition Program รายละเอียดต่างๆท่ีเป็นขั้นเป็นตอนซ่ึงเกิดจากการหาขอ้มูลจาก
แหล่งอา้งอิงขอ้มูลขา้งตน้ เพื่อจดัท ากิจกรรมภายในงาน รูปแบบการจดังาน สถานท่ี  

3) Exhibition การด าเนินงานแสดงสินคา้ใหเ้กิดข้ึนจริง จนก่อใหเ้กิดความเขา้ใจของผู ้
เขา้ชมงาน 
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 ซ่ึงสามารถอธิบายผา่นภาพกระบวนการท างาน Exhibition เพื่อก่อให้เกิดผลสัมฤทธ์ิ
ของ Gouvea de Souza ไดด้งัน้ี 
 
 
 
ภาพที ่2.1 แผนภูมิกระบวนการท างาน Exhibition โดย Gouvea de Souza  
 
ทีม่า:  http://journals.openedition.org/educationdidactique/763 
 
 จากการศึกษาแผนภูมิขา้งตน้อธิบายไดว้่าการท างานเพื่อก่อให้เกิดความส าเร็จในการ
ส่ือสารผา่นงานแสดงสินคา้นั้น จะตอ้งเรียงร้อยผา่นกระบวนการวางแผนทั้งส้ิน ซ่ึงแผนภูมิดงักล่าว
ท าใหผู้ว้จิยัเขา้ใจถึงรูปแบบการท างาน Exhibition อยา่งเป็นระบบอยา่งชดัเจน 
 ซ่ึงคณะท างานของจุลสาร ช้ีช่องทางการคา้ (2558) กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ 
กระทรวงพาณิชย ์กล่าวเชิงสนบัสนุนว่า “กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย ์
เน้นส่งเสริมให้ผูป้ระกอบการไดเ้รียนรู้ถึงการเพิ่มช่องทางการตลาดอีกวิธีหน่ึง นัน่คือ “การออก
งานแสดงสินคา้” รวมถึงแนะน าวิธีการเตรียมความพร้อมให้ผูป้ระกอบการไดรู้้จกัการใช้กลยุทธ์
ทางการตลาดให้ไดป้ระสิทธิภาพมาก อาทิ การเตรียมพร้อมทั้งฝ่ายการตลาดและทีมขาย การหยิบ
จบักลวิธีในการโปรโมทสินคา้ การมีโปรโมชั่นท่ีจูงใจเรียกลูกคา้ในงาน ซ่ึงหากพิจารณาอย่าง
ละเอียดแล้วจะพบว่าการออกบูธแสดงสินคา้ไม่ได้มีประโยชน์เพียงแค่แสดงสินคา้หรือบริการ
เท่านั้น เพราะยงัมีประโยชน์ซ่อนเร้นท่ีช่วยให้เราสามารถสยายปีกและเพิ่มโอกาสเติบโตในอนาคต
อยา่งมัน่คงไดอี้กดว้ย”  
 ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นถึงความส าคญัของงานแสดงสินคา้ในฐานะเคร่ืองมือในการส่ือการ
ของงานการจดังานแสดงสินคา้ (Exhibition) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการส่ือสารการตลาดขององคก์ร
ท่ีตอ้งการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคหรือส่ือสารเพื่อภาคธุรกิจ ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงในกิจกรรมทางการตลาดท่ี
หลายๆองค์กรใช้ในการช่วยประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการ งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีแบบพบผูซ้ื้อไดโ้ดยตรง ปัจจยัหลกัท่ีท าให้งานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร
ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพคือ การให้ผูซ้ื้อมีส่วนร่วมในการน าเสนอหรือสาธิตผลิตภณัฑ์ ผูเ้ขา้
ชมงานแสดงสินคา้สามารถสอบถามขอ้มูลต่างๆเก่ียวกบัสินคา้ได้โดยตรง นอกจากจะเกิดธุรกิจ
ภายในงานแลว้ ผูร่้วมแสดงสินคา้ก็สามารถสอบถามความตอ้งการจากผูซ้ื้อหลายๆบริษทัเพื่อประ
กอบการด าเนินธุรกิจของตวัเองให้ตรงต่อกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอี้กดว้ย ผูร่้วมแสดงสินคา้อาจมา

http://journals.openedition.org/educationdidactique/763
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จากต่างประเทศท่ีตอ้งการท าธุรกิจในประเทศท่ีมาร่วมแสดงสินคา้จึงตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการ
หรือแนวโนม้ของผูซ้ื้อในประเทศนั้นๆ 
 การใชพ้ื้นท่ีของงานแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดยงัสามารถเขา้ถึง
กลุ่มผูซ้ื้อได้โดยตรง รับฟังความคิดเห็นได้ ทดลอง-สาธิตผลิตภณ์ัได้ สร้างเครือข่ายของกลุ่ม
อุตสาหกรรมเดียวกนัได ้การร่วมงานแสดงสินคา้จึงสามารถสร้างบทบาทของผลิตภณัฑ์ในกลุ่ม
อุตสาหกรรมเดียวกนัไดต้ั้งแต่ตน้น ้าจนถึงปลายน ้า 
 จากบทเรียนวิชา BA230-Marketing Communication Exhibitions and Trade Shows 
ตีพิมพ์โดย Hillary Ferguson (2559) ของมหาวิทยาลัย IZMIR UNIVERSITY OF ECONOMICS 
ประเทศตุรกี ท่ีไดก้ล่าวถึงงานแสดงสินคา้ไวว้า่   
  งานแสดงสินคา้เป็นอีเวนท์ชัว่คราวท่ีมีจุดประสงค์เพื่อจดัแสดงสินคา้ หรืออาจมีการ
ขายสินคา้ดว้ย โดยปกติแลว้จะมีลกัษณะจ าเพาะของหัวขอ้ในการจดังานในแต่ละคร้ัง ตลอดจนมี
ลักษณะจ าเพาะของประเภทสินค้า หรือกลุ่มของผูเ้ข้าชมงาน งานแสดงสินค้าจะมีการประชุม
ส าหรับผูข้ายแต่ละประเภทท่ีมาร่วมแสดงสินคา้เพื่อสาธิตสินคา้ใหก้บักลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมาย ส่ิงเหล่าน้ี
คือการสร้างใหมี้พื้นท่ีท่ีรวบรวมทั้งผูซ้ื้และผูข้ายเขา้มารวมตวัในพื้นท่ีเดียวกนั   
 เหตุผลท่ีจะเข้า ร่วมงานแสดงสินค้าคือ 1) ได้พบปะกับลูกค้าใหม่ๆ(Meet new 
customers) 2) ต่อยอดภาพลกัษณ์ของบริษทั(Enhance company image) 3)ไดมี้ปฏิกิริยาตอบสนอง
กนัระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย(Interact with customers) 4) โปรโมทสินคา้ท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั(Promote 
existing products) 5) เปิดตวัสินคา้ใหม่(Launch new products) 6) รู้สถานการณ์ปัจจุบนัของคู่แข่ง 
(Get competitor intelligence) 7) เผชิญหน้ากับคู่แข่งทางธุรกิจ(Keep up with competitors) 8) มี
ปฏิกิริยาตอบสนองกนัไดร้ะหว่างบริษทัและตวัแทนจ าหน่าย(Interact with distributors) 9) คน้หา
ความต้องการทัว่ไปของตลาด(General market research) 10) รับยอดขาย(Take sales orders) 11) 
พบปะกบัตวัแทนจ าหน่ายรายใหม่ๆ(Meet new distributors) (Ferguson, 2017) 
 จากท่ีไดก้ล่าวมาน้ีจึงเห็นไดว้า่งานแสดงสินคา้เป็นพื้นท่ีส าหรับการส่ือสารการตลาดท่ี
ตอบสนองให้กบับริษทัไดต้ั้งแต่ผูผ้ลิต ผูซ้ื้อ ผูใ้ช ้และตวัแทนจ าหน่าย ตลอดจนรู้สถานการณ์ของ
คู่แข่งทางธุรกิจไดอี้กดว้ย  
 จุลสารและแนวคิดท่ีได้กล่าวถึงนั้นก็ท าให้เข้าใจได้ถึงเหตุผลในงานวิจยัของนาย
โสฬส แป้นพฒัน์, 2558 ท่ีสอดคลอ้งกบับทความของ วราภรณ์ ฉัตราติชาต, 2558 ว่า “การส่ือสาร
การตลาดผ่านกิจกรรมเป็น การตลาดเชิงประสบการณ์ (Experiential Marketing) ซ่ึงเป็นปัจจัย
สนบัสนุนให้การจดังานแสดงสินคา้และ การส่ือสารการตลาดผ่านกิจกรรมไดรั้บความสนใจมาก
ข้ึน ในการส่ือสารการตลาดกบักลุ่ม เป้าหมาย เน่ืองจาก ปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนักนัสูงในโลกธุรกิจ 
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องคก์รหลายๆ องคก์รยากท่ีจะสร้างความแตกต่างของแบรนด์ท่ีตวั ผลิตภณัฑ์ เช่น ประโยชน์หรือ
การใช้งานของสินคา้หรือบริการ ดงันั้นหลายๆ องค์กรจึงหันมาให้ความสนใจท่ี การสร้างความ
แตกต่างท่ีการสร้างประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากองคก์รหรือแบรนด”์ 
 จากการศึกษาแนวคิดเร่ืองงานแสดงสินคา้ท่ีมีความส าคญัในการส่ือสารการตลาดใน
ยุคปัจจุบนั และผูว้ิจยัจะน ามาใชใ้นงานวิจยัเพื่อวิเคราะห์รูปแบบ กระบวนการท างานและอธิบาย
ปรากฏการณ์ของการเปล่ียนภูมิทศัน์ส่ือจาก Mass Media สู่แพลตฟอร์มท่ีเป็นรูปแบบของงานงาน
แสดงสินคา้ และท าให้เขา้ใจในความส าคญัของการจดังานและการวางแผนเพื่อให้เกิดงานแสดง
สินคา้ 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการวางแผนการส่ือสารการตลาด 
 การวางแผนการส่ือสาร การตลาด (cctvbang, 2017) หัวใจส าคัญของการส่ือสาร
การตลาดอยู่ท่ีการวางแผน การวางแผนการส่ือสาร การตลาด ส าหรับงานกล้องวงจรปิด มี
ประสิทธิภาพยอ่มมีโอกาสท่ีตราสินคา้นั้นจะประสบความส าเร็จสูงยิ่งข้ึนตามไปดว้ย แนวคิดดา้น
การวางแผนการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย ระดบัของการวางแผนการส่ือสารการตลาดใน
องค์กร และ กระบวนการวางแผนการส่ือสารการตลาด เพื่อให้ผูอ่้านสามารถน าไปใช้ในการวาง
แผนการส่ือสารการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 ความหมายของการวางแผนการส่ือสารการตลาด 
 กระบวนการก าหนดขั้นตอนหรือวธีิการส่ือสารการตลาด ซ่ึงเร่ิมตั้งแต่ การวิเคราะห์
สถานการณ์ การก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย การก าหนดวตัถุประสงค ์การก าหนดกลยทุธ์การ
ส่ือสารการตลาด การก าหนดงบประมาณและระยะเวลา และการก าหนดแนวทางการประเมินผล
แผนการส่ือสารการตลาด ควรยดึหลกัการวางแผนจากฐานศูนย ์ซ่ึงเป็นการวางแผนบนพื้นฐานของ
เง่ือนไขและสภาวะแวดลอ้ม ณ ปัจจุบนัเป็นหลกัในการพิจารณา เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคต์าม
เป้าหมายขององคก์รท่ีตั้งไว ้
  กระบวนการวางแผนการส่ือสารการตลาด 
 ในการวางแผนการส่ือสารการตลาดของนกัวชิาการต่าง ๆ พอสรุปไดถึ้งกระบวนการ
วางแผนการส่ือสารการตลาดออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ีคือ 

1. การวเิคราะห์สถานการณ์ 
2. การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
3. การก าหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด 
4. การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
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5. การก าหนดงบประมาณและระยะเวลา 
6. การประเมินผล 

 การวิเคราะห์สถานการณ์ เป็นองค์ประกอบแรกท่ีนักส่ือสารการตลาดต้องท าการ
วิเคราะห์เพื่อให้เขา้ใจในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีเกิดข้ึนกบัสินคา้และบริการว่าเป็นอย่างไรและมี
ปัญหาท่ีส าคญัอะไรบา้ง นับว่าเป็นการวางแผนจากฐานศูนยอ์ย่างแทจ้ริง เคร่ืองมือกลยุทธ์ท่ีนกั
ส่ือสารการตลาดมกัจะนิยมน ามาใช้ในการวิเคราะห์สถานการณ์ คือ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และ อุปสรรค ของสินคา้และบริการ ถือเป็นการพิจารณาจากสภาพแวดลอ้มภายในองค์กร 
เช่น พิจารณาทั้งในเร่ืองของบุคลากร การจดัการผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์ 
การส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑ์ ราคาของผลิตภณัฑ์ ฐานะทางการเงินขององคก์ร ภาพลกัษณ์
ของตราสินคา้ ช่ือเสียงขององค์กร และก าลงัการผลิตสินคา้ขององค์กร การวิเคราะห์โอกาส และ
อุปสรรค ถือเป็นการพิจารณาสภาวะแวดลอ้มวา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีเป็นปัจจยัสนบัสนุนและเป็นปัจจยั
เหน่ียวร้ังการเติบโตขององค์กร เม่ือเราท าการวิเคราะห์สถานการณ์แลว้เราก็จะเขา้ใจสภาพของ
ปัญหาท่ีก าลังเกิดข้ึน ณ ปัจจุบนัขององค์กรได้เป็นอย่างดี นักส่ือสารการตลาดสามารถท าการ
วิเคราะห์สถานการณ์ในประเด็นอ่ืน ๆ ไดอี้กเพิ่มเติมไดแ้ก่ การวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์ การวิเคราะห์คู่
แข่งขนั และการวเิคราะห์สภาพตลาด เป็นตน้ 
 การก าหนดกลุ่มเป้าหมายการส่ือสารการตลาด นกัส่ือสารการตลาดสามารถด าเนินการ
ใน 3 ขั้นตอน คือ การแบ่งส่วนการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งครองใจ 

1) การแบ่งส่วนตลาด แบ่งผูบ้ริโภคของสินคา้และบริการออกเป็นกลุ่มยอ่ยตามเกณฑ์
ต่าง ๆ โดยอาจเลือกใช้เกณฑ์ทางลกัษณะประชากร เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ เกณฑ์ทางลกัษณะและ
จิตวิทยา เกณฑ์ทางสังคมและวฒันธรรม และเกณฑ์ทางพฤติกรรม ในทางปฏิบติันิยมใช้หลาย
เกณฑ์ในการแบ่งเพื่อให้ไดก้ลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีความละเอียดเพียงพอสามารถเลือกเป้าหมายออกมาได้
อยา่งชดัเจนและมีประสิทธิภาพในการวางแผนส่ือโฆษณาในล าดบัต่อไป 

2) การเลือกตลาดเป้าหมาย นกัส่ือสารการตลาดท าการเลือกตลาดเป้าหมายตามท่ีแบ่ง
ในชั้นแรก ควรเลือกตลาดเป้าหมายท่ีมีศกัยภาพในการส่ือสารมากท่ีสุด ซ่ึงไดเ้ลือกกลุ่มเป้าหมายได ้
3 วธีิ คือ การตลาดแบบไม่แตกต่าง    การตลาดแบบแตกต่าง และการตลาดแบบเจาะ หลกัส าคญัใน
การเลือกตลาดเป้าหมาย 4 ประการไดแ้ก่ ตอ้งสามารถระบุได ้มีขนาดท่ีใหญ่เพียงพอ มีความคงทน 
และสามารถเขา้ถึงได ้ในการเลือกกุล่มเป้าหมายในแต่ละตราสินคา้นั้น นกัส่ือสารการตลาดควรท า
การเลือกจากเกณฑต่์าง ๆ ร่วมกนัเพื่อใหไ้ดก้ลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนท่ีสุด 

3) การก าหนดต าแหน่งครองใจ การก าหนดจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการน าเสนอ
ให้เขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภค เพื่อให้การส่ือสารโฆษณานั้นมีความเด่นชดัในจิอตใจของผูบ้ริโภค
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ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด หลกัส าคญัของการวางต าแหน่งครองใจ นกัส่ือสารการตลาดควร
ก าหนดต าแหน่งครองใจท่ีโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งขนั  และไม่ควรมีต าแหน่งครองใจมาก
จนเกินไปเพราะอาจท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความสับสนได ้
 การก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาด นักส่ือสารการตลาดจะตอ้งก าหนด
วตัถุประสงคว์า่มีเป้าหมายอยา่งไร ซ่ึงควรสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการตลาด ส่ิงท่ีส าคญัท่ีนกั
ส่ือสารการตลาดพึงตระหนกั คือ วตัถุประสงคท่ี์มีลกัษณะแตกต่างจากวตัถุประสงคท์างการตลาด 
คือจะมีลกัษณะท่ีเน้นในด้านยอดขาย อตัราการเติบโตของยอดขาย  ก าไร และส่วนครองตลาด
มากกว่า เช่น ตอ้งการเพิ่มยอดขายจากปีท่ีแลว้ 3% ภายในส้ินปี เป็นตน้ แต่หากเป็นวตัถุประสงค์
ของการส่ือสารการตลาดจะเนน้ท่ีเป้าหมายเชิงผลกระทบทางการส่ือสารท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูรั้บ
สสารมากกว่า เช่น ตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเป้าหมาย 60% จดจ าตราสินคา้ไดภ้ายใน 6 เดือน หรือให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดทศันคติในเชิงบวกกบัตราสินคา้ภายใน  3  เดือน  เป็นตน้   นกัส่ือสารการตลาดจึง
ควรท าความเขา้ใจแบบจ าลองผลกระทบทางการส่ือสารเพื่อท่ีจะไดน้ ามาก าหนดวตัถุประสงคใ์น
การส่ือสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 การตั้งงบประมาณและระยะเวลานักส่ือสารการตลาดสามารถตั้งงบประมาณได้ 2 
แนวทาง คือ การก าหนดงบประมาณจากบนลงล่าง และ การก าหนดงบประมาณจากล่างสู่บน โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 

1) การก าหนดงบประมาณจากบนลงล่างเป็นการก าหนดวงเงินการส่ือสารการตลาด
โดยงบประมาณในแนวทางน้ีไม่ไดค้  านึงถึงหลกัการในทางทฤษฏีมากนกัเป็นแนวทางท่ีผูบ้ริหาร
ระดบัสูงใชก้นัมากท่ีสุด เน่ืองมาจากเป็นประเพณีท่ีสืบทอดกนัมา และความปรารถนาของผูบ้ริหาร
ระดบัสูงเองท่ีตอ้งการจะควบคุมงบประมาณอยา่งเคร่งครัด ดว้ยแนวทางน้ีสามารถก าหนดไดห้ลาย
วธีิดงัน้ี การก าหนดเท่าท่ีสามารถหาไดก้ารก าหนดตามอ าเภอใจ การก าหนดตามร้อยละของยอดขาย 
การก าหนดตามคู่แข่งขนั การก าหนดตามผลตอบแทนจากการลงทุน 

2) การก าหนดงบประมาณจากล่างสู่บน เป็นการก าหนดวงเงินการส่ือสารการตลาด
เพื่อแกไ้ขขอ้จ ากดัของแนวทางแรก เน่ืองจากการก าหนดในแนวทางแรกนั้นงบประมาณท่ีจดัสรร
จากผูบ้ริหารระดบัสูง มกัไม่ค่อยสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาด ท าให้กลยุทธ์
การส่ือสารการตลาดท่ีตั้งไวไ้ม่สามารถบรรลุวตัถุประสงคไ์ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ในการก าหนด
งบประมาณในแนวทางน้ีจึงเร่ิมมีการพิจารณาวตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาดเขา้มาเก่ียวขอ้ง
โดยเร่ิมการก าหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาดก่อน นกัส่ือสารการตลาดจะก าหนดกิจกรรม
แผนงาน  และกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์นั้น จึงท าการประมาณค่าใชจ่้ายท่ีจะใชใ้น
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กิจกรรมดงักล่าว แลว้น าเสนอผูบ้ริหารเพื่อเสนอขอให้ผูบ้ริหารพิจารณาอนุมติั เรียกวิธีการก าหนด
งบประมาณในลกัษณะน้ีวา่ “การก าหนดงบประมาณจากวตัถุประสงคแ์ละงานท่ีท า” 
 การประเมินผล แผนการส่ือสารการตลาดในการประเมินผลสามารถแบ่งออกเป็น 2 
ประเภท คือ การประเมินผลในภาพรวม หมายถึงการประเมินผลตามวตัถุประสงค์ของแผนการ
ส่ือสารทั้งหมดโดยรวม และการประเมินแต่ละเคร่ืองมือ ซ่ึงเป็นการประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการ
ส่ือสาร เช่น การประเมินทศันคติของผูบ้ริโภค หลงัจากเปิดรับช้ืนงานโฆษณา หรือการประเมิน
ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในการจดักิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงวิธีการประเมินสามารถแบ่งออกเป็น 
2 วิธีคือ การใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่การใช้แบบสอบถามท าการส ารวจกบักลุ่มเป้าหมาย 
และการใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ ไดแ้ก่ การสังเกต การใชส้นทนากลุ่มยอ่ย หรือการสัมภาษณ์เชิง
ลึก ช่วยใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความลึกซ้ึงยิง่ข้ึน 
 เสรี วงษม์ณฑา (2540) ไดก้ล่าวถึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการไวว้า่ เคร่ืองมือ
การติดต่อส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication-IMC) จะใช้การติดต่อส่ือสาร
ทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น หรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ 
รูปแบบต่าง ๆ ของ IMC ซ่ึงตวัอยา่ง รูปแบบเหล่าน้ีอาจจะไม่ครบถว้นตามรูปแบบของ IMC แต่เป็น
รูปแบบท่ีนิยมใชก้นัมาก เพราะวา่ความคิดทางวชิาการใหม่ๆ จะเกิดข้ึนเสมอโดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

1)   การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบของการสร้างการติดต่อส่ือสารดา้นตรา
สินคา้ (Brand contact)  การโฆษณาใชใ้นกรณีต่อไปน้ี 

 1.1)  ตอ้งการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ ์ (Differentiate  product) อยา่ง
รวดเร็วและกวา้งขวาง 

 1.2)  ตอ้งการยึดต าแหน่งครองใจสินคา้ (Brand  positioning) ตวัอย่าง  ตอ้งการ
สร้าง positioning วา่โพรเทคส์ เป็นสบู่ป้องกนัแบคทีเรีย  รีจอยส์เป็นแชมพูท่ีมีต าแหน่งผลิตภณัฑ์
ว่าเป็น 2 in 1 ซ่ึงผลิตภณัฑ์ แรกท่ีเขา้สมาในตลาดก่อน คือ Dimension 2 in 1 แต่ Dimension ใช้
โฆษณานอ้ย ดงันั้น รีจอยส์จึงสามารถยึดครอง positioning การเป็น 2 in 1 ไดดี้กวา่ ดงันั้นโฆษณา
จึงเป็นส่ิงส าคญั ถา้ไม่มีการท าโฆษณาก็เหมือนกบัวา่เราไม่มีกรรมสิทธ์ิในตราสินคา้ 

 1.3)  ใชก้ารโฆษณาเม่ือตอ้งการสร้างผลกระทบ (lmpact) ท่ียิง่ใหญ่ ตวัอยา่ง  
โครงการบา้นจดัสรรทายาทเศรษฐีมีกลุ่มเป้าหมายนอ้ย  แต่เพื่อให้โครงการมีความยิง่ใหญ่  ถือวา่
เป็นการโฆษณาใหมี้ผลกระทบทั้งดา้นภาพลกัษณ์ (lmage) และผลกระทบ (lmpact) ทางดา้นการ
พูดคุยในกลุ่มลูกคา้ 

 1.4)  ถา้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัดีอยูแ่ลว้ไม่ตอ้งให้ความรู้กบัคน  (Educated)  ตอ้งการย  ้า
ต าแหน่งสินค้า  (Brand  positioning) ต้องการสร้างความแตกต่าง  (Differentiation)  ลูกค้ามี
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พฤติกรรมท่ีไม่ตอ้งเปล่ียนความคิดของลูกคา้ ก็ควรใช้การโฆษณา เช่น  แชมพูซันซิล  หมากฝร่ัง
ล็อตเต้  โฆษณาบ้านธรรมดา  คุณสมบติับ้านไม่มีแนวความคิดใหม่ ๆ  เหล่าน้ีไม่ต้องเปล่ียน
โครงสร้างความคิดของผูบ้ริโภคใดๆ ทั้งส้ิน  เพียงสร้างการรู้จกั  (Awareness) และแสดงจุดขาย 
(Selling  point)ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์ (positioning)ท่ีชดัเจน 

2)  การขายโดยใช้พนกังาน  (Personal  selling) เป็นส่ิงส าคญัมาก  ซ่ึงจะใช้พนกังาน
ขายในกรณี ต่อไปน้ี 

 2.1)  เม่ือสินคา้นั้นเหมาะสมกบัการขายโดยใชพ้นกังาน  เช่น  สินคา้ประเภทท่ีขาย
ตามบา้น (Door to door selling) ไม่วา่จะเป็นการประกบัชีวติ  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  รวมถึงเคร่ืองส าอาง 

 2.2)  เม่ือลกัษณะสินคา้ตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ (Product  Knowledge)เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสลบัซบัซ้อนซ่ึงไม่สามารถจ่ายผา่นส่ือมวล ชน  (Mass media)ได ้สินคา้พวกน้ี
ไดแ้ก่ เคร่ืองดูดฝุ่ น  เคร่ืองท าน ้ าแข็ง  เคร่ืองจกัร  รถยนต ์ เคร่ืองยนต ์ สินคา้อุตสาหกรรมอ่ืนๆ  จึง
ตอ้งอาศยัพนกังานขายช่วยอธิบาย เพราะไม่สามารถใชส่ื้อโฆษณาอธิบายไดช้ดัเจน 

 2.3)  หน่วยงานขายจ าเป็นตอ้งใขใ้นกรณีท่ีสินคา้นั้นตอ้งการบริการท่ีดี  (Good  
sales services)ซ่ึงจ าเป็นจะตอ้งใชค้นใหบ้ริการประกอบการขายสินคา้นั้นดว้ย  โดยพนกังานขายจะ
เป็นผูบ้ริการแนะน า ติดตั้งซ่อมบ ารุง ซ่ึงพนกังานขายมีบทบาทส าคญัมากข้ึน 

3)  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) มีวตัถุประสงคข์องการวางแผน ดงัน้ี 
 3.1)  การดึงลูกคา้ใหม่  (Attract  new  users)  การท่ีจะดึงลูกคา้ให้มาซ้ือสินคา้นั้น

จะตอ้งลดอะตราเส่ียงจากการใชสิ้นคา้ ใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค  การลด  แลก  แจก  แถม  เป็นวธีิหน่ึงท่ี
จะลดความเส่ียงได ้เป็นส่ิงท่ีจะเอาชนะความเฉ่ือยชา (lnershier) ของการคิดเปล่ียนแปลง 

 3.2)  การรักษาลูกค้าเก่าไว ้ (Hold current customer) ในกรณีท่ีคู่แข่งมีการออก
สินคา้ใหม่ลูกคา้อาจจะเกิดความสนใจและมีความคิด อยากจะทดลองใขสิ้นคา้ใหม่  ดงันั้นจะตอ้ง
แกไ้ขโดยท าใหไ้ม่เป็นไปตามความคาดหมาย  (Off  set  หรือ  dilute)  ซ่ึงเป็นการลดความเขม้ขน้ลง
ดา้นการส่งเสริมการขาย  ลูกคา้มีความสนใจในสินคา้ใหม่แต่ยงัไม่แน่ใจในคุณภาพของสินคา้  ซ่ึง
ตราสินคา้เก่าท่ีใชจ้นแน่ใจในคุณภาพแลว้มีการส่งเสริมการตลาดในกรณีการ เปล่ียนใจจะยากมาก 

 3.3)  การส่งเสริมลูกคา้ในปัจจุบนัให้ซ้ือสินคา้ในปริมาณมาก (Load present user) 
กรณีน้ีอาจจะไม่เก่ียวขอ้งกบัคู่แข่งขนั แต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจว่าลูกคา้ จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีก
หรือไม่  เช่น  น ้ายาลา้งจานเม่ือผูบ้ริโภคใชห้มดแลว้  ไม่แน่ใจวา่จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีกหร่ือไม่  ส่ิง
น้ีจึงเป็นปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ข  โดยท าอยา่งไรลูกคา้จึงจะซ้ือสินคา้ในจ านวนมาก เช่น ให้คูปองมูลค่า 
15 บาท กบัน ้ายาลา้งจานขนาด 10 บาท เพื่อไปซ้ือน ้ายาลา้งจานขนาดแกลลอน 
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 3.4)  การเพิ่มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์ (Increased product usage) เกิดข้ึนเม่ือตอ้งการ
ให้ผูบ้ริโภคใช้สินคา้มากข้ึนกว่าเดิมหรือใช้อย่างต่อ เน่ือง  ตวัอย่าง  การสะสมไมล์  เพื่อให้ใช้
บริการจากสายการบินนั้นอยา่งต่อเน่ือง  บตัรเครดิตอาจก าหนดวา่ถา้ใครใชถึ้ง  50,000 บาทภายใน 
3 เดือน จะไดข้องแถมโดยการสะสมคะแนน 

 3.5)  การส่งเสริมการขายท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการยกระดบั  (Trade  up)  โดยให้ซ้ือ
สินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงข้ึน  มีขนาดใหญ่ข้ึน   หรือมีคุณภาพดีข้ึน  ตวัอย่าง  ให้ผูบ้ริโภคน ารถยนต์โต
โยตา้รุ่นเก่ารุ่นใดก็ไดม้าแลกซ้ือรถยนตรุ่์นใหม่ 

 3.6)  การเสริมแรงการโฆษณาในตราสินคา้  (Reinforce  brand  advertising)  เม่ือ
โฆษณาไปแลว้ควรใชก้ารส่งเสริมการตลาด  เช่น  โปสเตอร์  โมบาย  ป้ายแขวน  แผน่พบั  ใบปลิว  
ชั้นวางท่ีพูดได้  (Shelf talker) เม่ือผูบ้ริโภคเดินผ่านก็จะพูดคุยกบัผูบ้ริโภค  เป็นการเพิ่มการรู้จกั  
(Increased  awareness)  และสร้างผูรั้บข่าวสาร  (Audienceship)  เกิดความได้เปรียบบนชั้นวาง
(Shelf advantage) สามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค 

4)  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์  (Publicity and public relation) ใชก้รณีต่อไปน้ี 
 4.1)  ใชก้ารใหข้่าวและประขชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์  (Image) วา่เหนือกวา่

คู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติัอ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างได้เหน่ือกว่าคู่แข่ง คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑ์เท่า
เทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ได้ดี  เม่ือส่ิงอ่ืน
เท่ากันหมดภาพลักษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยู่เพื่อใลช้ใน การต่อสู้ได้  โดยใล้เร่ืองราว และ 
ต านาน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก ตวัอย่างปูน TPI จะท าปูนให้มีคุณสมบติั
ต่างๆ เท่าสยามซีเมนต ์ทางดา้นคุณภาพ ความสามารถในการท างาน และคุณสมบติัต่างๆ ได ้แต่จะ
บอกวา่มีประวติัอนัยาวนานเหมือนสยามซีเมนตย์อ่มท าไม่ได ้

 4.2)  การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใช้เม่ือตอ้งการให้ความรู้กบับุคคล  สินคา้
บางชนิดจะประสบความส าเร็จได้   เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติั
เก่ียวกบัสินคา้  สมมติว่าขายเน้ือโกเบซ่ึงมีราคาท่ีแพงกว่าเน้ือธรรมดา เน้ือสันในธรรมดาราคา
กิโลกรัมละ 200 บาท เน้ือสหรัฐอเมริกาขายกิโลกรัมละ 350 บาท  เน้ือโกเบขายกิโลกรัมบะ 420 
บาท ในกรณีน้ีจะตอ้งให้ความรู้ในคุณสมบติัขจองเน้ือโกเบว่านุ่ม ไม่เหนียวไม่มีพงัผืด ผูบ้ริโภค
จะตอ้งมองเห็นค่าของเน้ือโกเบเขาจะยอมจ่ายเงินซ้ือ 

 4.3)  เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values added) ให้กบั
ผลิตภณัฑ์และข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 
30 วินาทีเท่านั้น ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูลเขา้ไปในโ)ษณามากๆ ไม่ไดค้วรใช้ PR แทนในกรณีท่ีมีขอ้มูล
มากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินคา้เช่น เป็นโรงงานท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียอาคเนย ์ (Brand Knowledge)  
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ซ่ึงการโฆษณาไม่อาจจะครอบคลุมได ้แต่ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบั
สินคา้ 

5)  การตลาดทางตรง  (Direct marketing) หมายถึง การตลาดทางไกล (Telemarketing)  
การขายทางแคตาล็อก (Catalogue sales) การสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์(Mail order) การตลาดทางตรง ใช้
กรณีต่างๆดงัน้ี 

 5.1)  เม่ือมีฐานขอ้มูล (Database) ท่ีดีพอในกรณีน้ีถา้ทราบวา่กลุ่มเป้าหมายเป็นใคร
อยู่ท่ีไหนจะเป็นการประหยดั กว่าการใช้ส่ือ ถา้กลุ่มเป้าหมายมี 8,000 คน ค่าแสตมป์ คนละ 2.50 
บาท จะเห็นวา่ค่าใช้จ่าย 20,000 บาท ซ่ึงถูกกวา่ท่ีเราจะไปลงในส่ือส่ิงพิมพท่ี์ราคาสูง ถึงประมาณ 
700,000 บาท 

 5.2)  เม่ือตอ้งการสร้างการตลาดท่ีมีความเป็นส่วนตวั (Personalized marketing) 
ตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมาขยเกิดความรู้สึกวา่ เป็นการตลาดแบบส่วนตวัเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บจดหมาย
แล้วจะรู้สึกว่าเป็นลูกค้า ส าคัญเป็นลูกค้าท่ีประธานบริษัทรู้จัก ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดี และ
ภาคภูมิใจว่าตนเป็นบุคคลหน่ึงท่ีได้รับเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย ตวัอย่าง เป็นกลุ่มเป้าหมายของ
คอนโดมิเนียมมูลค่า 20 ลา้นบาท เป็นกลุ่มเป้าหมายของบตัรเครดิตชั้นน า 

 5 .3)   ใช้ เพื่อ เป็นกลยุทธ์ ติดตามผล  ( Follow up strategy) สมมติโครงการ
อสังหาริมทรัพยเ์ป็นธุรกิจคอนโดมิเนียมมีคนมาเยี่ยม200 คน แต่วา่มีคนท่ีสนใจเกิดความตอ้งการ 
20 คน ส่วนอีก 180 คนนั้นเป็นกลุ่มท่ีเรียกวา่รอและดูไปก่อน เป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งติดตามต่อไป ดงันั้น
รอบสองอาจไม่จ  าเป็นตอ้งโฆษณาผ่านส่ือมวลขน หรือส่ือส่ิงพิมพ ์แต่ใช้การตลาดทางตรงแทน 
โดยใชจ้ดหมาย ส่งผา่นไปยงัอีก 180 คนนั้น เป็นการเตือนความทรงจ าและการเร่งรัดการตดัสินใจ 

 5.4)  เป็นการเตือนความทรงจ า (Remind) การใช้ตลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสาร
กบักลุ่มลูกคา้เดิมและสร้างความสัมพนัธ์ ท่ีดี เช่น ต่ออายุนิตยสาร วารสาร หนงัสือพิมพ ์เม่ือใกล้
หมดอายสุมาชิกแลว้  
 จากการศึกษาแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท าให้ผูว้ิจยัไดเ้ขา้ใจถึงการ
ส่ือสารโดยใชห้ลากหลายองคป์ระกอบอยา่งสอดคลอ้งกนั เพื่อให้เกิดการรับรู้ต่างๆกบัผูรั้บสาร ซ่ึง
จะตอ้งด าเนินการอยา่งเป็นไปในทิศทางเดียวกนัตามระยะเวลาท่ีเหมาะสม ซ่ึงการส่ือสารผา่นงาน
แสดงสินคา้นั้นเป็นการบูรณาการทั้ง 5 ส่วนเขา้ดว้ยกนั  
 
2.5 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 ผูว้จิยัไดศึ้กษาวจิยัเร่ือง “การวางแผนการส่ือสารการตลาดบริษทั เอเช่ียน พร็อพเพอร์ต้ี 
ดีเวลลอปเมน้ท์ จ  ากดั (มหาชน)” ของ นายคุณากร ภทัรภิญโญพงศ์ ท่ีมีผลการศึกษาพบวา่ บริษทัฯ
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ไดมี้การวางแผนอยา่งเป็นขั้นตอนในการส่ือสารการตลาด มีการด าเนินการวางแผน 6 ขั้นตอน คือ 
ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย โดยการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการส่ือสาร โดยใช้การคน้หาข้อมูลทาง
ประชากรศาสตร์  ข้อมูลภูมิศาสตร์และข้อมูลทางจิตวิทยา  มาเป็นกรอบในการค้นหาว่า
กลุ่มเป้าหมายของบริษทัตนเองเป็นใคร ในส่วนของก าหนดวตัถุประสงคข์องการส่ือสารนั้น ทาง
บริษทัฯมองวา่การส่ือสารนั้นจะตอ้งมีการก าหนดวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน และเคร่ืองมือการส่ือสาร
แต่ละเคร่ืองมือนั้นต่างก็มีวตัถุประสงคใ์นการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัไป  
 การสร้างข่าวสารในการส่ือสารของทาง บริษทั เอเช่ียน พร็อพเพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท์ 
จ  ากดั (มหาชน) มีเน้ือหาของสารไปในทิศทางเดียวกนัในทุกเคร่ืองมือส่ือสารท่ีทางบริษทัฯ ใช้
เพื่อให้การส่ือสารนั้นมีความสอดคลอ้งและส่งเสริมซ่ึงกนัและกนั โดยท่ีเน้ือหาข่าวสารนั้นจะตอ้ง
สามารถส่ือสารในส่ิงท่ีบริษทัฯตอ้งการได้ และสร้างข่าวสารท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย การ
ออกแบบข่าวสารก็เช่นกนัท่ีตอ้งท าการออกแบบให้มีจุดยืนของข่าวสารเดียวท่ีจะตอ้งการส่ือสาร
โดยท่ีข่าวสารนั้นจะตอ้งสร้างความน่าสนใจ ในส่วนของการเลือกช่องทางการส่ือสาร โดยค านึงถึง
วตัถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาดแต่ละคร้ังและตอ้งสอดคล้องกบังบประมาณท่ีองค์กรได้
จดัตั้งไว ้โดยยึดกลุ่มเป้าหมายเป็นหลกั และช่องทางการส่ือสารนั้นจะตอ้งเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ  
 ซ่ึงวิจยัฉบบัน้ีมีความสอดคลอ้งกนัในส่วนของการวางแผนการส่ือสารการตลาด และ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ แต่ก็ยงัมีความต่างของกลุ่มเป้าหมาย สินคา้ วิธีการ เคร่ืองมือ 
และลกัษณะของธุรกิจท่ีท าการส่ือสาร เน่ืองจากเป้าหมายท่ีผูว้ิจยัท าการศึกษานั้นไม่ใช่ลกัษณะของ
การตดัสินใจหรือรับรู้สินคา้เพื่อการตดัสินใจซ้ือส่วนตวั 
 วราภรณ์ ฉตัราติชาต (2556) ไดศึ้กษาเร่ือง “กิจกรรมพิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนด์ของ
องค์กรธุรกิจในประเทศไทย” งานวิจยัช้ินน้ีเป็นความพยายามท่ีจะท าความเขา้ใจกบัการบริหาร
จดัการกิจกรรมพิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนด์แบบองค์รวม เพราะงานวิจยัเก่ียวกบัการจดักิจกรรม
พิเศษท่ีผ่านมาจะเป็นการศึกษากลยุทธ์หรือประสิทธิผลของกิจกรรมพิเศษแต่ละกิจกรรมมากกวา่
การศึกษาเปรียบเทียบเพื่อหาแบบแผนของการจดักิจกรรมพิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนด์ของไทย 
ศึกษาความหมายของกิจกรรมพิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนด์และแนวทางการเลือกจดักิจกรรมพิเศษ
ในมุมมองของนักวิชาชีพจดักิจกรรมพิเศษในประเทศไทยรูปแบบและกระบวนการจดักิจกรรม
พิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนด์ในประเทศไทย ความสัมพนัธ์ของความคิดสร้างสรรค์ต่อการจดั
กิจกรรมพิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนด์ในประเทศไทย รวมทั้ ง ทักษะส าคัญหรือจ าเป็นของ
ผูป้ฏิบติังานชาวไทยในการบริหารจดัการกิจกรรมพิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนด์ 
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 ซ่ึงผูว้จิยัไดศึ้กษาการส่ือสารการตลาดผา่นกิจกรรมของวจิยัฉบบัน้ีแลว้ก็ไดเ้ห็นถึงส่ิงท่ี
ตอ้งศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของการท าการส่ือสารผา่นกิจกรรมท่ีท าข้ึนเพื่อภาคธุรกิจ 
 วราภรณ์ ฉัตราติชาต (2557) “บทบาทของความคิดสร้างสรรค์ในกิจกรรมพิเศษเพื่อ
การส่ือสารแบรนด์” การจดักิจกรรมพิเศษเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดและส่ือสารแบรนด์ท่ี
ไดรั้บความนิยมอย่างสูงจากองค์กรธุรกิจ เพราะเป็นเคร่ืองมือท่ีท าให้องค์กรไดมี้ปฏิสัมพนัธ์กบั
กลุ่มเป้าหมายหรือผูบ้ริโภค รวมทั้งยงัช่วยสนบัสนุนกิจกรรมการตลาดอ่ืน ๆ โดยการตอกย  ้าการ
รับรู้แบรนด์ ในการบริหารจดัการกิจกรรมพิเศษนั้นความคิดสร้างสรรคเ์ป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้
กิจกรรมพิเศษมีความต่ืนเตน้เร้าใจสร้างประสบการณ์และความทรงจ าท่ีดีให้กบักลุ่มเป้าหมายท่ีมา
ร่วมงาน บทความวิจยัน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของความคิดสร้างสรรค์ต่อการจดั
กิจกรรมพิเศษเพื่อการส่ือสารแบรนดใ์นประเทศไทย 
 ในวิจัยฉบับน้ีได้กล่าวถึงกิจกรรมพิเศษท่ีท าข้ึนเพื่อสร้างความประทับใจ สร้าง
ประสบการณ์และความทรงจ า มีการใช้เคร่ืองมือส่ือสารท่ีเจาะจงกลุ่มเป้าหมายแต่ก็เพื่อสร้างการ
รับรู้ถึงแบรนดเ์ท่านั้น ซ่ึงไม่ตรงกบัจุดประสงคข์องงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ 
 จากการศึกษางานวิจยัของ สมปรารถนา พรหมช่วย (2552) เร่ืองการศึกษากลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของคลินิกศลัยกรรมความงาม “เมโกะคลินิก” ท่ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิกเพื่อศึกษาการวางแผนกลยุทธ์
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการวางกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด และเพื่อ
ศึกษาอุปสรรคของการด าเนินงานตามกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของเมโกะคลินิก 
จะมุ่งเน้นในส่วนของการส่ือสารการตลาดเพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้าท่ีต้องการเปล่ียนแปลงรูปร่าง
ลกัษณะของตนเอง และเพื่อการสร้างความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ผูว้ิจยัยงัคงตอ้งการศึกษาการ
ส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อบุคลากรทางการแพทยใ์นระดบัภาคธุรกิจ 
 การท่ีไดท้บทวนงานวิจยัทั้งหมดท่ีไดก้ล่าวมานั้น ผูว้ิจยัยงัคงตอ้งการศึกษาการส่ือสาร
การตลาดท่ีมุ่งเน้นเพื่อภาคธุรกิจส าหรับกลุ่มอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย ์โดยมีเป้าหมายของ
การส่ือสารเป็นบุคลากรทางการแพทย ์บุคคลในอุตสาหกรรมการแพทย ์และผูซ้ื้อจากทั้งในและ
ต่างประเทศ ซ่ึงยงัไม่มีงานวจิยัฉบบัใดศึกษาถึงส่ิงท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ 
 
 
 
 



 
บทที ่3  

ระเบียบวธีิวจิยั 
 

 การวิจยัเร่ืองการส่ือสารการตลาดของงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ในงานวิจยัคร้ังน้ี 
ศึกษาเพื่อให้เกิดความรู้ความเขา้ใจผา่นองคค์วามรู้ทั้งหมดในการใชง้านแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือ
ในการส่ือสารการตลาดให้กบัผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการเพื่อการส่ือสารไปยงัผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดท่ี
ใชอุ้ปกรณ์การแพทย ์และการส่ือสารการตลาดท่ีผูจ้ดัฯส่ือสารเก่ียวกบัการจดังาน Medical Devices 
ASEAN ใหผู้ผ้ลิต ผูป้ระกอบการ นกัวจิยั นกัวชิาการ บุคคลากรทางการแพทย ์ไดรั้บรู้ถึงการจดังาน  
ผูว้ิจยัขอใช้วิธีการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ เน่ืองจากงานวิจยัน้ีตอ้งการศึกษาหาค าตอบว่างานแสดง
สินคา้จะเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดแบบธุรกิจต่อธุรกิจ (B2B) มีวิธีการอย่างไร  และ
ผูจ้ดัการส่ือสารเก่ียวกบัการจดังานน้ีออกไปอยา่งไร โดยมีวตัถุประสงคข์องงานวจิยัดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาองคร์ะกอบ, ปัจจยัแห่งความส าเร็จและลม้เหลวของการส่ือสาร
การตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ท่ีผูจ้ดัไดจ้ดัไวใ้หก้บัผูแ้สดงสินคา้ไดส่ื้อสารไปยงัผูเ้ขา้ชมงาน 

2. เพื่อศึกษาแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical 
Devices ASEAN เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ถึงการจดังานท่ีส่ือสารไปยงับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรม
อุปกรณ์การแพทย ์2 กลุ่มใหญ่ คือ  

2.1 ผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitor) อนัไดแ้ก่ ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการในธุรกิจ
อุปกรณ์การแพทย ์ 

2.2 ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ (Visitor) อนัไดแ้ก่บุคลากรทางการแพทย ์บุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการสาธารณสุขและสถานพยาบาล และตวัแทนจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทย ์ 
 
3.1 การสัมภาษณ์เชิงลกึ (In Depth Interview) 
 ผูว้ิจยัใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกในการศึกษางานวิจยัฉบบัน้ี ซ่ึงถือเป็นวิธีการท่ีเก็บขอ้มูล
ได้อย่างละเอียด เพื่อให้ทราบถึงการส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจมี
องค์ประกอบใด และมีการด าเนินงานอย่างไร รวมถึงการวางแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์การจัดงาน Medical Devices ASEAN ว่ามีขั้นตอนด าเนินการและรายละเอียด
อยา่งไรบา้ง ท่ีผูจ้ดังานใชเ้พื่อส่งไปถึงผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และองคก์รท่ีเก่ียวขอ้งกบัภาคธุรกิจ และ
เพื่อส่งไปถึงผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ กลุ่มผูซ้ื้อ และกลุ่มบุคลากรทางการแพทยท่ี์ไดก้ าคาดการณ์ไว้
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วา่จะมี Visitor จ  านวน 4,000 รายและผูร่้วมแสดงสินคา้ 150 ราย ซ่ึงผูว้จิยัขอก าหนดผูใ้หข้อ้มูลหลกั
เป็นผูบ้ริหารระดบัหวัหนา้งานของ บริษทั อิมแพคเอก็ซิบิชัน่แมเนจเมนท ์จ ากดั โดยแบ่งออกเป็น 2 
กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลเชิงลึก  

3.1.1 ผูใ้หข้อ้มูลหลกัในเร่ืองของการใชง้านแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจเป็นเคร่ืองมือ
หน่ึงในการส่ือสารการตลาด ผูว้จิยัขอคดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลหลกัแบบเฉพาะเจาะจง ซ่ึงไดแ้ก่ผูบ้ริหาร 
และระดบัหวัหนา้งานในสายงานท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่  

3.1.1.1 มร.ซาจิด ฮูเซนี ผูช่้วยผูอ้  านวยการงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ ซ่ึงเป็น
ผูอ้นุมติัแผนการจดังานโดยรวมของงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ท่ีจะก่อใหเ้กิดการส่ือสาร
การตลาดไปยงับุคคลและกลุ่มธุรกิจไดท้ั้งในประเทศไทยและต่างชาติ และเป็นผูช้ี้วดัความส าเร็จใน
การท างานแสดงสินคา้ 

3.1.1.2 คุณพีรยาพณัณ์ พงษส์นาม ผูช่้วยผูจ้ดัการอาวุโสฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาค
ธุรกิจ ซ่ึงเป็นผูว้างแผนการด าเนินงาน และส่วนประกอบต่างๆท่ีจะท าใหผู้ม้าร่วมแสดงสินคา้ได้
ส่ือสารไปยงัผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมด ครอบคลุมทั้งหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน ในระดบัธุรกิจกบั
ธุรกิจ (Business to Business) 

3.1.1.3 คุณชานนท ์เอกรัตนกุล ผูจ้ดัการฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ ซ่ึงเป็นผู ้
ด าเนินงานจดัการใหง้านแสดงสินคา้ไดเ้ป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารตลาดใหก้บัผูร่้วมแสดง
สินคา้ เพื่อใหเ้กิดโอกาสทางธุรกิจท่ีสูงท่ีสุดได ้

3.1.2 ผูใ้หข้อ้มูลหลกัในเร่ืองของการส่ือสารการตลาดของงานแสดงสินคา้เพื่อภาค
ธุรกิจ ท่ีส่ือออกไปใหบุ้คคลและกลุ่มธุรกิจในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยไ์ดรั้บรู้ถึงการจดังาน
แสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ผูว้ิจยัไดค้ดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลหลกัแบบเฉพาะเจาะจง ซ่ึงไดแ้ก่ผูบ้ริหาร 
และระดบัหวัหนา้งานในสายงานท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่  

3.1.2.1 คุณเมเบิล ออง เมย ์ยอ็ค ผูอ้  านวยการการตลาดองคก์ร ซ่ึงเป็นผูอ้นุมติัทุก
แผนการตลาดของบริษทั อิมแพค็ เอก็ซิบิชัน่ แมเนจเมน้ท ์จ ากดั ท่ีจะตอ้งส่ือสารออกไปนอก
องคก์ร เพื่อดูแลภาพลกัษณ์และการส่ือสารในระดบั ธุรกิจต่อธุรกิจ (Business to Business) 

3.1.2.2 คุณศศิวรรณ แสงนาค ผูจ้ดัการการตลาดฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ 
เป็นผูว้างแผนการส่ือสารของงานแสดงสินคา้น้ีให้ออกไปสู่บุคคล กลุ่มธุรกิจและผูท่ี้เก่ียวขอ้งใน
อุตสาหกรรม เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ถึงการจดังาน ตลอดจนการบูรณาการการส่ือสารทั้งหมดเพื่อเป็น
แรงจูงใจใหบุ้คคลในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยเ์ขา้มามีส่วนร่วมในงานแสดงสินคา้น้ี 
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3.1.2.3 คุณอมิเลีย แซม ผูจ้ดัการการตลาดฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ ซ่ึงเป็น
คณะท างานท่ีน าแผนการท างานของการส่ือสารงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจในอุตสาหกรรม
อุปกรณ์การแพทยข์องต่างชาติเขา้มาปรับใชก้บังาน Medical Devices ASEAN คร้ังน้ี 

ซ่ึงผูใ้หข้อ้มูลทั้งหมดมีความสัมพนัธ์กนัในโครงสร้างการท างานกนัดงัน้ี 
 

                ผูอ้  านวยการการตลาดองคก์ร    ผูช่้วยผูอ้  านวยการงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ 
ผูอ้นุมติัทุกแผนการตลาดท่ีจะตอ้งส่ือสารออกไป   ผูอ้นุมติัการท างานแสดงสินคา้ใหเ้ป็นพื้นท่ี 
ยงัภายนอกองคก์ร      เพื่อการส่ือสารการตลาดและก่อใหเ้กิดธุรกิจ 
        สูงสุดใหก้บั Exhibitor และ Visitor      

 
 
 
 

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ            ผูจ้ดัการโครงการและผูช่้วยผูจ้ดัการอาวุโส 

เป็นผูว้างแผนการส่ือสารการจดังาน    งานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ เป็นผูว้างแผนการ 

ไปยงั Exhibitor และ Visitor      ส่ือสารการตลาดใหก้บั Exhibitor  

            

 
  

      
ภาพที ่3.1 งานแสดงสินคา้ Medical Devices ASEAN  

  
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในงานวจัิยช้ินนี ้ 
 ผูว้จิยัขอใชเ้คร่ืองมือในการวิจยัคือ การสัมภาษณ์ท่ีก าหนดขอ้ค าถามไวแ้บบมี
โครงสร้าง โดยผูว้จิยัจะก าหนดประเด็นค าถามไวล่้วงหนา้เพื่อใหเ้กิดความแม่นย  า ครบถว้นในชุด
ขอ้มูลท่ีจะน าไปวเิคราะห์ ทั้งน้ี ค  าถามท่ีผูว้จิยัก าหนดไวเ้บ้ืองตน้เพื่อใชส้ าหรับสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูล
หลกั มีดงัต่อไปน้ี 
 3.2.1 ค าถามท่ีใชถ้ามผูช่้วยผูอ้  านวยการงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ ผูจ้ดัการอาวุโส และ
ผูจ้ดัการโครงการ ฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ 
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3.2.1.1 การวางแผนการส่ือสารการตลาดท่ีผูจ้ดัวางแผนใหก้บัผูแ้สดงสินคา้ได้
ส่ือสารผา่นงานแสดงสินคา้คืออะไร 

3.2.1.2 แผนการส่ือสารในกบัผูเ้ขา้ชมงานทั้ง 3 กลุ่ม อนัไดแ้ก่ Trade Visitor, 
Buyer และ Delegate หรือไม่ 

3.2.1.3 แผนการส่ือสารในตามระยะเวลาอยา่งไร 
3.2.1.4 ภายในงานแสดงสินคา้ใชกิ้จกรรมทางการตลาดใดบา้ง 
3.2.1.5 แผนการด าเนินงานเพื่อกิจกรรมทางการตลาด  
3.2.1.6 มีหน่วยงานใดใหก้ารสนบัสนุนกิจกรรมทางการตลาดบา้ง 
3.2.1.7 อุปสรรคหรือปัญหาใดบา้งท่ีจะท าใหก้ารส่ือสารการตลาดของผูแ้สดง

สินคา้ไม่ประสบความส าเร็จในการส่ือสารไปยงัผูเ้ขา้ชมงานทั้ง 3 กลุ่ม อนัไดแ้ก่ Trade Visitor, 
Buyer และ Delegate 

3.2.1.8 องคป์ระกอบใดในการท างานของผูจ้ดังานท่ีส่งผลใหเ้กิดความส าเร็จใน
การด าเนินการจดังานแสดงสินคา้ ในเชิงของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 3.2.2 ค าถามท่ีใชถ้ามผูอ้  านวยการการตลาดองคก์รและผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดงานแสดง
สินคา้ภาคธุรกิจ 

3.2.2.1 การวางแผนการส่ือสารเพื่อใหก้ลุ่มคนในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์
ไดรั้บรู้ถึงการจดังานทั้งกลุ่ม Exhibitor และกลุ่ม Visitor จะตอ้งใชช่้องทางการส่ือสารใดบา้ง 

3.2.2.2 จากขอ้ 3.3.2.1 เหมือนหรือต่างจากอุตสาหกรรมอ่ืนๆหรือไม่ อยา่งไร 
3.2.2.3 ผูจ้ดังานน าฐานขอ้มูลท่ีตอ้งการส่ือสารออกไปมาจากท่ีไหน และน ามาใช้

อยา่งไร 
3.2.2.4 เน้ือหาท่ีจะใชเ้พื่อท าการส่ือสารออกไปยงับุคคลทั้งกลุ่ม Exhibitor และ

กลุ่ม Visitor จะตอ้งเนน้ท่ีเน้ือหาแบบใด  
3.2.2.5 จากขอ้ 3.3.2.4 มีความเหมือน หรือต่างกนัในบุคคลทั้ง 2 กลุ่มนั้นอยา่งไรบา้ง 
3.2.2.6 แผนการส่ือสารมีการวางแผนก าหนดการตามระยะเวลาไวอ้ยา่งไร  
3.2.2.7 อะไรคือปัจจยัท่ีท าให้แผนการด าเนินงานใน ขอ้ 3.3.2.6 ถูกก าหนดข้ึน

แบบนั้น 
3.2.2.8 อุปสรรคหรือปัญหาใดท่ีจะท าใหก้ารส่ือสารเร่ืองการจดังานไม่บรรลุ

เป้าหมาย หากตอ้งท าใหผู้เ้ขา้ชมงานมีถึง 4,000 คน และผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้มีถึง 150 คน 
3.2.2.9 องคป์ระกอบใดในการท าใหก้ารส่ือสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดังานนั้นบรรลุ

เป้าหมายในการรับรู้ของทั้งกลุ่ม Exhibitor และกลุ่ม Visitor เช่น มีหน่วยงานใดสนบัสนุนหรือไม่ 
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3.3 การวเิคราะห์ข้อมูล  
 เม่ือผูว้ิจยัไดบ้นัทึกเสียงผูใ้ห้สัมภาษณ์ขอ้มูลหลกั ผูว้จิยัจะน ามาวเิคราะห์ขอ้มูล ดงั
ขั้นตอนต่อไปน้ี 

3.4.1 ถอดเทปสัมภาษณ์และพิมพส์รุปรายละเอียดเป็นขอ้ความลงเอกสาร 
3.4.2 น าเอกสารท่ีไดจ้ากการจดัหมวดหมู่และพิมพม์าอ่านและเพื่อวเิคราะห์ท าความ

เขา้ใจโดยละเอียด เม่ือเห็นขอ้มูลท่ีส าคญัและเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั จะท าการเนน้ย  ้าขอ้ความ ท่ีตรง
ประเด็น และสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์และปัญหาน าวิจยั โดยท าแบบน้ีทุกขอ้ และเปรียบเทียบ
ขอ้มูลโดยละเอียดของผูใ้หข้อ้มูลหลกัทั้งหมด 

3.4.3 น าเอกสารท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์หาความส าคญัในขั้นตอนท่ี 2 มาอ่านสรุปท า
ความเขา้ใจ และเขียนบรรยายเชิงพรรณนา อธิบายส่ิงท่ีคน้พบจากขอ้มูลท่ีไดส้ัมภาษณ์มาเป็นขอ้ๆ 
เพื่ออธิบายปรากฏการณ์โดยใชท้ฤษฎีในบทท่ี 2 เป็นตวัช่วย 
 



 

บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 
 ในการศึกษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ กรณีศึกษา: 
งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ Medical Devices ASEAN โดย บริษทั อิมแพคเอก็ซิบิชัน่แมเนจ
เมนท ์จ ากดั” ท่ีได ้มีจุดประสงคเ์พื่อศึกษา 2 มิติ  
 
4.1 มิติที ่1 ศึกษาองคป์ระกอบ, ปัจจยัแห่งความส าเร็จและลม้เหลว ของการส่ือสารการตลาดผา่น
งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ (B2B) ท่ีผูจ้ดังาน (Organizer) ไดด้ าเนินการจดังานแสดงสินคา้เพื่อ
ภาคธุรกิจใหเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดของผูท่ี้มาร่วมแสดงสินคา้ไดส่ื้อสารไปยงัผูเ้ขา้
ชมงาน โดยมีผูใ้หส้ัมภาษณ์ ดงัน้ี 

1. มร.ซาจิด ฮูเซนี ผูช่้วยผูอ้  านวยการงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ ซ่ึงเป็นผูอ้นุมติั
แผนการจดังานโดยรวมของงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ท่ีจะก่อใหเ้กิดการส่ือสารการตลาดไปยงั
บุคคลและกลุ่มธุรกิจไดท้ั้งในประเทศไทยและต่างชาติ และเป็นผูช้ี้วดัความส าเร็จในการท างาน
แสดงสินคา้ 

2. คุณพีรยาพณัณ์ พงษส์นาม ผูช่้วยผูจ้ดัการอาวุโสฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ ซ่ึง
เป็นผูว้างแผนการด าเนินงาน และส่วนประกอบต่างๆท่ีจะท าใหผู้ม้าร่วมแสดงสินคา้ไดส่ื้อสารไปยงั
ผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมด ครอบคลุมทั้งหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน ในระดบัธุรกิจกบัธุรกิจ (Business 
to Business) 

3. คุณชานนท ์เอกรัตนกุล ผูจ้ดัการฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ ซ่ึงเป็นผูด้  าเนินงาน
จดัการใหง้านแสดงสินคา้ไดเ้ป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารตลาดใหก้บัผูร่้วมแสดงสินคา้ เพื่อให้
เกิดโอกาสทางธุรกิจท่ีสูงท่ีสุดได ้
 ผูว้จิยัไดท้  าการสัมภาษณ์ทั้ง 3 ท่านเพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้
เพื่อภาคธุรกิจ (B2B) ไดผ้ลการวจิยัดงัน้ี 

4.1.1 การวางแผนการส่ือสารการตลาดทีผู่้จัดวางแผนให้กับผู้แสดงสินค้าได้ส่ือสารผ่านงาน
แสดงสินค้า 
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การส่ือสารการตลาดท่ีผูจ้ดัสามารถท าให้เกิดข้ึนผา่นงานแสดงสินคา้ก็คือการท าให้ 2กลุ่ม
บุคคลท่ีเป็นผูซ้ื้อและผูข้ายไดส่ื้อสารธุรกิจกนั กลุ่มผูซ้ื้อในท่ีน้ีก็คือ Exhibitor กลุ่มผูข้ายในท่ีน้ีก็คือ 
Visitor ซ่ึงการส่ือสารน้ีก็ท  าไดท้ั้งทางอีเมล ์จดหมาย และการไดส่ื้อสารกนัต่อหนา้ภายในงาน  

คุณซาจิด ฮูเซนี ไดก้ล่าวถึงหวัใจหลกัของงานแสดงสินคา้วา่ พื้นท่ีของงานแสดงสินคา้เพื่อ
ภาคธุรกิจเกิดประโยชน์สูงสุด ผูจ้ดัจะตอ้งเตรียมการให้ผูแ้สดงสินคา้ไดใ้ช้พื้นท่ีตรงน้ีให้เกิดการ
ปฏิสัมพนัธ์ การได ้Branding การไดส้าธิต การไดพู้ดคุย ฉะนั้นแต่ละส่วนท่ีเราตอ้งบูรณาการเขา้
ดว้ยกนั เช่นมีพื้นท่ีใหส้าธิตการใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ มีผูเ้ช่ียวชาญจากแบรนดน์ั้นๆมาใหค้วามเขา้ใจ
ในสินคา้ การไดรั้บฟังผลตอบรับจากการใช้งาน การไดศึ้กษาตลาดในอุตสาหกรรมนั้นๆ การไดรู้้
ความเป็นไปของคู่แข่งในตลาดเดียวกนั คือพื้นท่ีน้ีไม่ใช่พื้นท่ีเพื่อการซ้ือขาย แต่มนัจะท าใหเ้กิดการ
รู้จกั เขา้ถึงได ้และอาจซ้ือขายไดใ้นอนาคต 

ผูจ้ดังานจะตอ้งเขา้ใจถึงความแตกต่างของกลุ่มเป้าหมายของผูแ้สดงสินคา้ และสร้าง
Marketing campaign ข้ึนมาส าหรับบุคคลแต่ละกลุ่ม ซ่ึงจะท าตรงน้ีได้ก็ตอ้งมีฐานข้อมูลของผูท่ี้
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการขายก่อน การศึกษา Value Chain ของอุตสาหกรรมนั้น
จึงส าคญัมากในการจดัท าแผนการส่ือสาร การศึกษาแต่ละส่วนวา่กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มเคา้ส าคญั
อยา่งไร และตอ้งส่ือสารอยา่งไร จะตอ้งน าทุกกลุ่มมาวิเคราะห์ก่อน แลว้จึงค่อยวางแผนการส่ือสาร
หรือเลือกกิจกรรมและการด าเนินงานท่ีจะก่อให้เกิดการส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย 

การออกงานแสดงสินคา้ถือเป็นการท าการตลาดอีกช่องทางหน่ึงท่ีไดป้ระโยชน์ทั้งใน
แง่ของการตลาดและการสร้างเครือข่ายทางธุรกิจในอนาคต ในปัจจุบนังานแสดงสินคา้ไม่ใช่แค่การ
เปิดร้านเพื่อขายสินคา้อีกต่อไป อีกหน่ึงช่องทางท่ีถือวา่เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีเราผูจ้ดังานใช้
บ่อยท่ีสุดหรือจะเรียกไดว้า่เกิดผลสูงสุดก็คือ การท าตลาดแบบ Below the Line  เป็นการส่ือสารกบั
ลูกคา้แบบเฉพาะกลุ่ม เฉพาะอุตสาหกรรม อาทิ การจดักิจกรรมพิเศษทางการตลาด การจดัโรดโชว์
สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การจดัสัมนนายอ่ยเพื่อให้ความรู้คนท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมหรือการท า 
Direct Marketing, Direct Mail, Marketing, Internet Marketing เพื่อส่งข้อมูลไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อสร้างกระแสการบอกต่อของคนในอุตสาหกรรม (ซาจิด ฮูเซนี, การส่ือสารระหว่างบุคคล, 21 
พฤษภาคม 2561) 

มีขอ้มูลท่ีน่าสนใจจากคุณชานนท์ เอกรัตนกุล  ว่า “ก่อนอ่ืนจะตอ้งรู้จกัอุตสาหกรรม
นั้นๆก่อน เราถึงจะรู้ความตอ้งการของอุตสาหกรรมนั้น แลว้ผูจ้ดัก็ตอ้งท าให้พื้นท่ีแสดงสินคา้นั้น
ให้เกิดประโยชน์กบั Stakeholder ทั้งหมดได ้อยา่งงานน้ีเก่ียวกบัการแพทย ์ก็ตอ้งรู้ก่อนวา่ผูซ้ื้อกบั
ผูใ้ช้ในอุตสาหกรรมน้ีคือคนละคนกนั แต่เป็น Stakeholder เหมือนกนั เราจึงตอ้งสรรหากิจกรรม
หรือการประชุม เพื่อท าใหมี้ผูซ้ื้อและผูใ้ชม้าในงานใหไ้ด ้แลว้การส่ือสารก็จะเกิดข้ึนจากตรงนั้น คือ
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ถา้เราจะมีแต่พื้นท่ีและเรียกให้คนกลุ่มน้ีมาดูงาน ก็คงไม่มีใครมา แต่ก็ตอ้งสร้างสรรพื้นท่ีของงาน
ให้มีส่ิงจูงใจให้ผูท่ี้ exhibitor ตอ้งการจะส่ือสาร ไดส่้งสารไปไดด้ว้ย อยา่งในงานน้ีก็จะเป็นสัมมนา
และประชุมวิชาการ ส่วนผูป้ระกอบการในธุรกิจน้ีก็ใช้วิธีขอความอนุเคราะห์จากหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้งมาจดัประชุม เพื่อให้ผูแ้สดงสินคา้แน่ใจไดว้่า Stakeholder ทั้งหมด จะเขา้มาในงาน” (ชา
นนท ์เอกรัตนกุล, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 22 พฤษภาคม 2561)  

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Hillary Ferguson (2559) ท่ีไดอ้ธิบายถึงงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ
ไวใ้นบทเรียนวิชา BA230-Marketing Communication Exhibitions and Trade Shows ตีพิมพ์โดย 
Hillary Ferguson (2559) ของมหาวิทยาลยั IZMIR UNIVERSITY OF ECONOMICS ประเทศตุรกี 
วา่งานแสดงสินคา้ คือการท าใหผู้แ้สดงสินคา้เกิดประโยชน์ดงัน้ี 

1) ไดพ้บปะกบัลูกคา้ใหม่ๆ 
2) ต่อยอดภาพลกัษณ์ของบริษทั 
3) ไดมี้ปฏิกิริยาตอบสนองกนัระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย 
4) โปรโมทสินคา้ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั 
5) เปิดตวัสินคา้ใหม่ 
6) รู้สถานการณ์ปัจจุบนัของคู่แข่ง  
7) เผชิญหนา้กบัคู่แข่งทางธุรกิจ 
8) มีปฏิกิริยาตอบสนองกนัไดร้ะหวา่งบริษทัและตวัแทนจ าหน่าย 
9) คน้หาความตอ้งการทัว่ไปของตลาด 
10) รับยอดขาย 
11) พบปะกบัตวัแทนจ าหน่ายรายใหม่ๆ 

ก าหนดระยะเวลาของการส่ือสารการตลาดนั้นผูจ้ดังานสามารถท าให้ผูแ้สดงสินคา้ได ้
โดยอาจแบ่งเป็น Pre-show On-site และ post-show ในช่วงแรกของการส่ือสารท่ีผูจ้ดัสามารถท าได้
คือการประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการผ่านส่ือออนไลน์ และการท า Road Show เช่น การจดังาน 
Industry Forum แลว้แทรกขอ้มูลท่ีน่าสนใจของผลิตภณัฑ์นั้นๆไปให้คนในอุตสาหกรรมท่ีเขา้ฟัง
งาน Forum ไดท้ราบ ซ่ึงตรงน้ีก็ไม่ไดเ้กิดข้ึนในพื้นท่ีของงานแสดงสินคา้ แต่ก็จะเป็นการท่ีเราไดท้  า
การส่ือสารการตลาดให้ผูแ้สดงสินค้า โดยปกติแล้วก็จะท าล่วงหน้าราวๆ 4-5 เดือนก่อนงาน 
แบ่งเป็นระยะๆ อาจเป็นสักเดือนละคร้ังท่ีเราจะส่งข้อมูลผ่าน Electronic Direct Mail ไปย ัง
ฐานขอ้มูล ซ่ึงเป็นรายช่ือของกลุ่มบุคคลท่ีผูแ้สดงสินคา้ตอ้งการส่ือสารไปอยู่แลว้ จากนั้นเม่ือวนั
แสดงงานมาถึงคนท่ีสนใจก็จะสามารถเดินไปยงับูธแสดงสินคา้นั้นๆเพื่อชมการสาธิต หรือพูดคุย
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ถึงการใช้งานได้ อนัน้ีก็จะเป็นการส่ือสารการตลาดท่ีเกิดข้ึนก่อนงาน (ชานนท์ เอกรัตนกุล, การ
ส่ือสารระหวา่งบุคคล, 22 พฤษภาคม 2561) 

4.1.2 กจิกรรมทางการตลาดทีเ่กดิขึน้ในงานแสดงสินค้า 
จากขอ้มูลของผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้ง 3 ท่าน กล่าวคือ งานแสดงสินคา้จะมีการจดักิจกรรม

ทางการตลาดอยูม่ากมาย กิจกรรมทางการตลาดท่ีท าไดผ้า่นงานแสดงสินคา้คือการกระท าใดๆก็
ตามท่ีจะท าใหผู้ซ้ื้อและผูข้ายมีโอกาสไดส่ื้อสารหรือมีปฏิสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั คุณซาจิดไดอ้ธิบาย
ไวอ้ยา่งละเอียดวา่ กิจกรรมทางการตลาดท่ีจะเกิดข้ึนไดบ้นพื้นท่ีแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ คือ  

4.1.2.1 การสาธิตการใชง้านท่ีสามารถท าไดจ้ากการสาธิตเสมือนการใชง้านจริง หรือ
การสาธิตผา่นวดีีโอประกอบการอธิบายสินคา้ 

4.1.2.2 การ display ลกัษณะของสินคา้นั้นๆ เช่น เคาทเ์ตอร์วางตวัอยา่งท่ีไดจ้ากผูป่้วย
ท่ีจะตอ้งไม่มีมุมของเคาทเ์ตอร์ หรือก๊อกน ้าท่ีจะตอ้งมีการปิดยาวๆใชข้อ้ศอกดนัปิดน ้าไดส้ าหรับใช้
ในหอ้งผา่ตดั  

4.1.2.3 การจบัคู่เจรจาทางธุรกิจ เน่ืองจากงานแสดงสินคา้ มีจุดเด่นคือเป็นพื้นท่ีท่ี
สามารถส่ือสารไดท้ั้งการพูดคุย การสาธิต การทดลองใช ้การน าเสนอเทคโนโลย ีตลอดจนการจบัคู่
เจรจาธุรกิจท่ีเราไดเ้รียกวา่ Business Matching ซ่ึงเป็นการท่ีผูจ้ดังานท าใหผู้ซ้ื้อและผูข้ายในสินคา้
ประเภทเดียวกนัมีพื้นท่ีเจรจาธุรกิจกนั ซ่ึงเป็นการใชร้ะบบในการจบัคู่ และมีการเตรียมพื้นท่ีเพื่อนัง่
เจรจาธุรกิจกนั ตามวนัและเวลาท่ีทั้ง 2 ฝ่ายไดต้กลงร่วมกนัผา่นโปรแกรมระบบ business matching  

4.1.2.4 การได ้branding องคก์รของตวัเอง ดว้ยการส่ือสารใหต้ราสินคา้เกิดการรับรู้ใน
กลุ่มเป้าหมาย ผูแ้สดงสินคา้สามารถส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของตนเองไดแ้ละตกแต่งไดเ้องตาม 
Corporate Identity พูดคุยกบัผูใ้ชไ้ด ้อาจจะไม่สามารถซ้ือขายตรงกนัได ้แต่ก็พูดคุยเพื่อการท าธุรกิจ
ในอนาคตได ้ถามหาความตอ้งการในอุตสาหกรรมได ้อาจมีตวัอยา่งของสินคา้มาแสดงและดูผล
ตอบรับได ้โปรโมทสินคา้ได ้แต่สินคา้ท่ีติดใบอนุญาต อยา่งเช่นอุปกรณ์การแพทยจ์ะไม่สามารถเร่
ขายเลยได ้

คุณซาจิดไดอ้ธิบายเพิ่มเติมถึงการขายภายในงานแสดงสินคา้วา่ “ถา้เป็นงานท่ีเปิดให้
บุคคลทัว่ไปเขา้ชมได ้และผูแ้สดงสินคา้สามารถจ าหน่ายสินคา้ไดเ้ลยก็อาจจะมีการจดัโปรโมชัน่
ต่างๆเพื่อเป็นกิจกรรมส่งเสริมการขายได ้แต่ถา้เป็นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจก็จะไม่สามารถ
ด าเนินกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายไดภ้ายในงาน” (ซาจิด ฮูเซนี, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 
พฤษภาคม 2561) 

4.1.3 อุปสรรคทีจ่ะท าให้ผู้จัดล้มเหลวในการส่ือสารการตลาดทีไ่ด้จัดท าไว้ให้กบัผู้แสดงสินค้า
ส่ือสารไปยงัผู้เข้าชมงาน 
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ความยากของงานแสดงสินคา้คือการท าใหผู้แ้สดงสินคา้หรือผูส่้งสาร และผูเ้ขา้ชมงาน
แสดงสินคา้หรือผูรั้บสารไดม้าอยูใ่นพื้นท่ีเดียวกนั และสร้างกิจกรรมเพื่อใหเ้กิดการปฏิสัมพนัธ์กนั 
โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้ง 3 ท่านไดก้ล่าวไปในทิศทางเดียวกนัวา่มีอุปสรรคมากมายท่ีเกิดข้ึนไดใ้นการ
ส่ือสารการตลาดท่ีท าข้ึนเพื่อการท าธุรกิจ 

ความไม่เขา้ใจกระบวนการการส่ือสารท่ีท าไดบ้นพื้นท่ีแสดงสินคา้น้ีก็อาจเป็นสาเหตุ
แห่งความลม้เหลวในการท างานแสดงสินคา้ เช่นกนั ผูจ้ดัจะตอ้ง Market research ใหดี้วา่ประเทศท่ี
มีการจดังาน มีความตอ้งการสินคา้จากอุตสาหกรรมนั้นๆในระดบั B2B อยา่งแทจ้ริง เช่นถา้การจดั
งานส าหรับสินคา้ท่ีน่าสนใจในประเทศฝร่ังเศส ก็คงไม่สบความส าเร็จในเมืองไทย   

ธุรกิจในกลุ่มอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยจ์ะมีความยากกวา่ธุรกิจอ่ืนๆ คือ 
บุคคลากรทางการแพทยไ์ม่มีแมแ้ต่นามบตัรเพราะบุคลากรทางการแพทยไ์ม่ไดส้นใจเร่ืองธุรกิจแต่
อยา่งใด หากแต่คนเหล่าน้ีคือคนส าคญัท่ีผูส่้งสารตอ้งการส่ือสารตราสินคา้ออกไป อีกทั้งเวลาส่วน
ใหญ่ของบุคลากรการแพทยก์็จะหมดไปกบัการรักษาผูป่้วยในโรงพยาบาล จึงท าใหค้นเหล่าน้ีออก
นอกพื้นท่ีของตวัเองไดย้าก ผูจ้ดัจึงตอ้งจดัสัมมนาท่ีน่าสนใจจริงๆเพื่อดึงใหค้นเหล่าน้ีมา และผูส่้ง
สารจะไดมี้โอกาสในการส่ือสารไปยงัผูรั้บสารน้ีได ้(พีรยาพณัณ์ พงษส์นาม, การส่ือสารระหวา่ง
บุคคล, 12 เมษายน 2561) 

อุปกรณ์การแพทยเ์ป็นสินคา้ท่ีติดใบอนุญาต ถา้ผูจ้ดังานไม่สามารถอ านวยความ
สะดวกได ้ก็จะท าใหผู้แ้สดงสินคา้ไม่สามารถสาธิตการใชง้าน หรือบอกคุณประโยชน์พิเศษของ
สินคา้ช้ินนั้นๆได ้จะตอ้งท าผา่นวดีีโอเท่านั้น ซ่ึงก็จะเป็นการส่ือสารท่ีไม่สมบูรณ์นกั (พีรยาพณัณ์ 
พงษส์นาม, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 12 เมษายน 2561) 

คุณซาจิด ฮูเซนี ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นชาวต่างชาติ ไดก้ล่าวถึงอุปสรรคอยา่งหน่ึงคือ 
ภาษา โดยไดก้ล่าไวว้า่ “ภาษาก็อาจเป็นปัญหาท่ีส าคญัเช่นกนั หากผูจ้ดัไม่สามารถส่ือสารในเชิง
ธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสมก็อาจท าใหน้กัธุรกิจชาวต่างชาติไม่เลือกท่ีจะส่ือสารผา่นงานแสดงสินคา้ 
กลบัไปเลือกท่ีจะเขา้ไปหาบริษทัท่ีเป็นลูกคา้เป้าหมายโดยตรงทีละบริษทั” (ซาจิด ฮูเซนี, การ
ส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 พฤษภาคม 2561)  

มีประเด็นหน่ึงท่ีคุณชานนท์ได้กล่าวไวเ้พิ่ม ซ่ึงผูว้ิจยัเห็นว่าน่าสนใจมากคือ คุณชา
นนท์กล่าวเพิ่มเติมว่า “การศึกษาขอ้มูลของอุตสาหกรรมนั้นๆไม่เพียงพอก็อาจท าให้เกิดความ
ลม้เหลวเช่นเดียวกนั เราเคยมีกลุ่มลูกคา้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดท่ีอยากออกงานแสดงสินคา้ เราก็
หาขอ้มูลเห็นว่ามีงานแบบน้ีเกิดข้ึนในฝ่ังอเมริกา เราก็ท า Project planning แลว้ก็โปรโมทออกไป 
สุดท้ายเราก็ได้มารู้ว่ามันไม่สามารถหาผูซ้ื้อเข้ามาเดินในงานได้มากพอ ให้คุ ้มกับค่าพื้นท่ีท่ี 
exhibitor จ่ายใหเ้รา งานนั้นก็ตอ้งยกเลิกไป ดว้ยความเขา้ใจท่ีวา่อุตสาหกรรมน้ีท าไม่ไดใ้นเมืองไทย 
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ทีน้ีมนัมีกลุ่มลูกคา้ Facility Management ท่ีมาเขา้ชมงานอีกงานหน่ึงเราก็ไดเ้ห็นวา่กลุ่มลูกคา้เหล่าน้ี
ตอ้งการผลิตภณัฑท์ าความสะอาดดว้ย เราจึงร้ืองานผลิตภณัฑท์ าความสะอาดกลบัมาท าควบกบังาน 
Facility Management น้ี ซ่ึงก็ท  าให้เรารู้ว่าเราตอ้งศึกษากลุ่มผูข้ายและกลุ่มผูซ้ื้อให้ถ่ีถว้นก่อน เพื่อ
ไม่ให้การส่ือสารการตลาดของลูกคา้ลม้เหลวอีก” (ชานนท ์เอกรัตนกุล, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 
22 พฤษภาคม 2561) 
 4.1.4 ปัจจัยแห่งความส าเร็จในการส่ือสารการตลาดของผู้แสดงสินค้า  
 ผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้ง 3 ท่านไดก้ล่าวในท านองเดียวกนัวา่ ในเชิงของการส่ือสารการตลาด
ท่ีจะท าไดผ้า่นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ จะตอ้งเป็นการส่ือสารแบบบูรณาการซ่ึงจะตอ้งท าให้ 
Pre-show On-site และ Post-show เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและสม ่าเสมอ เลือกเคร่ืองมือท่ีจะใช้
ส่ือสารใหถู้กตอ้ง และ Content ของงานจะตอ้งมีหน่วยงานภาควชิาการมาสนบัสนุน และการบูรณา
การการขายตรง การท าโปรโมชัน่ การสาธิต การเรียนรู้ผลิตภณัฑ์ การบริการขอ้มูลท่ีดี สร้างฐาน
ลูกค้าใหม่ และรักษาฐานลูกคา้เก่า จะท าให้พื้นท่ีงานแสดงสินคา้เกิดประโยชน์ในการส่ือสาร
การตลาดไดสู้งสุด และน่ีคือความส าเร็จในการจดังานแสดงสินคา้ 
 คุณพีรยาพณัณ์ พงษ์สนาม ไดใ้ห้รายละเอียดของความส าเร็จท่ีเกิดข้ึนในแต่ละส่วน
ของการจดังาน เพราะการส่ือสารการตลาดจะไม่ใช่แค่เร่ืองของธุรกิจ แต่จะงานแสดงสินคา้จะตอ้ง
มีองค์ความรู้ซ่ึงเป็น content หน่ึงท่ีจะท าให้พื้นท่ีน้ีมี Value ข้ึนมาในมุมมองของบุคคลใน
อุตสาหกรรมน้ี ความส าเร็จของงานแสดงสินคา้จะเกิดข้ึนเม่ือ ผูแ้สดงสินคา้ไดส่ื้อสารการตลาดไป
ยงักลุ่มเป้าหมายไดจ้ริง โดยแยกความส าเร็จออกตามกลุ่มเป้าหมายดงัน้ี 
 1. ความส าเร็จในการท าให้ผูซ้ื้อและผูข้ายไดม้าเจรจาธุรกิจกนัในพื้นท่ีการจดังาน ซ่ึง
ท าไดผ้า่นกิจกรรม Business Matching ท่ีผูจ้ดัไดเ้ตรียมไวใ้ห้ และเรียนเชิญกลุ่มผูซ้ื้อเขา้มาพบกบัผู ้
แสดงสินคา้ภายในงานเพื่อท าความรู้จกักนัและไดเ้จรจาธุรกิจกนั 
 2. ผูแ้สดงสินคา้ได ้branding ภาพลกัษณ์ของบริษทัไปยงักลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน เพื่อให้เกิด
การรับรู้ การจดจ าตราสินคา้ 
 3. ไดพ้บปะลูกคา้ใหม่ๆ เพื่อแนะน าสินคา้หรือเทคโนโลยีใหม่ท่ีองคก์รไดน้ าเขา้มาใช้
กบัสินคา้ 
 4. ไดรั้บฟังการตอบรับจากกลุ่มผูใ้ช้งานในปัจจุบนั โดยเจา้หน้าท่ีของผูแ้สดงสินคา้
จะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจอนัดีของสินคา้นั้นๆดว้ย 

(พีรยาพณัณ์ พงษส์นาม, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 12 เมษายน 2561) 
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4.2 มิติที ่2 ศึกษาแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical Devices 
ASEAN เพื่อให้เกิดการรับรู้ถึงการจดังานท่ีส่ือสารไปยงับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมอุปกรณ์
การแพทย ์2 กลุ่มใหญ่ คือ  

4.2.1 ผูแ้สดงสินคา้ (Exhibitor) อนัไดแ้ก่ ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการในธุรกิจอุปกรณ์การแพทย ์ 
4.2.2 ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ (Visitor) อนัไดแ้ก่บุคลากรทางการแพทย ์บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การสาธารณสุขและสถานพยาบาล และตวัแทนจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทย ์ 
ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในเร่ืองของการส่ือสารการตลาดของงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ท่ี

ส่ือออกไปให้บุคคลและกลุ่มธุรกิจในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยไ์ดรั้บรู้ถึงการจดังานแสดง
สินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ผูว้ิจยัได้คดัเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัแบบเฉพาะเจาะจง ซ่ึงได้แก่ผูบ้ริหาร และ
ระดบัหวัหนา้งานในสายงานท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่  

1. คุณเมเบิล ออง เมย์ ย็อค ผูอ้  านวยการการตลาดองค์กร ซ่ึงเป็นผูอ้นุมัติทุก
แผนการตลาดของบริษทั อิมแพ็ค เอ็กซิบิชั่น แมเนจเม้นท์ จ  ากัด ท่ีจะต้องส่ือสารออกไปนอก
องคก์ร เพื่อดูแลภาพลกัษณ์และการส่ือสารในระดบั ธุรกิจต่อธุรกิจ (Business to Business) 

2. คุณศศิวรรณ แสงนาค ผูจ้ดัการการตลาดฝ่ายงานแสดงสินคา้ภาคธุรกิจ เป็นผู ้
วางแผนการส่ือสารของงานแสดงสินค้าน้ีให้ออกไปสู่บุคคล กลุ่มธุรกิจและผูท่ี้เก่ียวข้องใน
อุตสาหกรรม เพื่อให้เกิดการรับรู้ถึงการจดังาน ตลอดจนการบูรณาการการส่ือสารทั้งหมดเพื่อเป็น
แรงจูงใจใหบุ้คคลในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยเ์ขา้มามีส่วนร่วมในงานแสดงสินคา้น้ี 

3. คุณอมิเลีย แซม ผู ้จ ัดการการตลาดฝ่ายงานแสดงสินค้าภาคธุรกิจ ซ่ึงเป็น
คณะท างานท่ีน าแผนการท างานของการส่ือสารงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจในอุตสาหกรรม
อุปกรณ์การแพทยข์องต่างชาติเขา้มาปรับใชก้บังาน Medical Devices ASEAN คร้ังน้ี 

4.2.1 ช่องทางการส่ือสารที่ท าให้กลุ่มคนในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์ได้รับรู้ถึงการจัด
งานทั้งกลุ่ม Exhibitor และกลุ่ม Visitor  

 การส่ือสารเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจัดงานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจ Medical 
Devices ASEAN ไปยงักลุ่มคนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์ทางการแพทยน์ั้น จะตอ้งการส่ือสารแบบ
บูรณาการท่ีประกอบไปดว้ยการจดักิจกรรมทางการตลาด การใช้ส่ือออนไลน์ การใช้ส่ือส่ิงพิมพ ์
การใชส่ื้อเฉพาะอุตสาหกรรม การส่งจดหมายเชิญโดยตรงไปยงักลุ่มเป้าหมาย การใชส่ื้อทัว่ไป การ
ใชโ้ทรศพัทเ์พื่อโทรเรียนเชิญ ข้ึนอยูก่บัตอ้งการส่ือสารไปยงับุคคลกลุ่มใด จึงเลือกเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารใหต้รงกลุ่มเป้าหมาย 

“ช่องทางการส่ือสารเพื่อประชาสัมพนัธ์การจดังานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจจะตอ้ง
เป็นการประชาสัมพนัธ์ท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆไดท้ั้งหมด 
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เพื่อให้เกิดการรับรู้วา่จะมีการจดังานแสดงสินคา้ดงักล่าว คุณเมเบิลไดอ้ธิบายไวว้า่ การส่ือสารของ
งานแสดงสินคา้แต่ละงานจะข้ึนอยูก่บัธรรมชาติของแต่ละอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ตอ้งใชช่้องทาง
ส่ือสารหลายๆช่องทางรวมกนั ไดแ้ก่ telemarketing อีเมล์ ไปรษณีย ์เวบ็ไซต ์นิตยสารหรือวารสาร
ในอุตสาหกรรมนั้นๆ สมาคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมนั้น การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือทัว่ไป” 
(คุณเมเบิล ออง เมย ์ยอ็ค, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 พฤษภาคม 2561) 

“ช่องทางการส่ือสารในอุตสาหกรรมการท่ี เก่ียวข้องกับการแพทย์จะต่างจาก
อุตสาหกรรมอ่ืนอยูบ่า้ง ในอุตสาหกรรมอ่ืนมกัจะใชว้ธีิรับส่งสารกนัผา่นทางอีเมลเ์ป็นหลกั แต่การ
จดังานน้ีไดพ้บวา่บุคลากรทางการแพทย ์ยงัใชแ้ฟกซ์ หรือจดหมายไปรษณียอ์ยูเ่ป็นส่วนใหญ่ ส่วน
ทางส่ือส่ิงพิมพ์ก็จะ เป็นวารสารทางการแพทย์ท่ีจะต้องใช้ความพยายามในการมีพื้นท่ี
ประชาสัมพนัธ์การจดังานในวารสารวิชาการ หน่วยงานหรือสมาคมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการแพทย ์
เป็น influencer ส าคญัท่ีสามารถสนับสนุนการประชาสัมพนัธ์การจดังานให้เป็นท่ีรู้จกั โดยผูจ้ดั
สามารถขอความร่วมมือระดบัหน่วยงานกบัหน่วยงานได้” (คุณศศิวรรณ แสงนาค, การส่ือสาร
ระหวา่งบุคคล, 15 มิถุนายน 2561) 

4.2.2 เน้ือหาทีใ่ช้ส่ือสารทีท่ าให้กลุ่มคนในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์ได้รับรู้ถึงการจัดงาน
ทั้งกลุ่ม Exhibitor และกลุ่ม Visitor 

4.2.2.1 เน้ือหาท่ีจะใชเ้พื่อเขา้ถึงกลุ่ม Exhibitor จะตอ้งใชเ้น้ือหาท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ
ของผูแ้สดงสินคา้ อาจมุ่งเนน้ท่ีเน้ือหาของของพื้นท่ีงานแสดงสินคา้ท่ีสามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ี
ดีกบักลุ่มลูกคา้ หรือคาดวา่จะเกิดประโยชน์ข้ึนไดใ้นอนาคต และการสร้างฐานขอ้มูลลูกคา้เพื่อการ
ขาย การหาตลาดใหม่ๆ การมีพื้นท่ีส าหรับแสดงนวตักรรมหรือสินคา้ใหม่ๆ ท่ีสามารถแสดงไดถึ้ง
การเป็นผูน้ าของสินคา้ประเภทนั้นๆ  
 เน้ือหาท่ีส่ือสารไปยงัผูรั้บจะตอ้งเป็นส่ิงท่ีผูรั้บสนใจ ไม่ใช่ส่ิงท่ีผูส่ื้อสารตอ้งการบอก
วา่ถึงประโยชน์ของงานแสดงสินคา้น้ี เพราะไม่วา่กิจกรรมของงานน้ีจะมีมากมายแต่ไม่สนองความ
ตอ้งการของผูรั้บสารได ้การส่ือสารนั้นก็เขา้ไม่ถึงผูรั้บสาร กล่าวคือ ผูจ้ดัตอ้งศึกษาความตอ้งการ 
เเละทิศทางการเติบโตของตลาด รวมไปถึงดูความเหมาะสมของเเต่ละเน้ือหาท่ีใชใ้นช่องทางท่ี
แตกต่างกนั อีกทั้งยงัตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายเป็นส าคญั (คุณศศิวรรณ แสงนาค
, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 15 มิถุนายน 2561) 

กล่าวคือ ตวัอยา่งเช่น เน้ือหาท่ีส่งไปยงักลุ่ม Exhibitor ตอ้งเป็นการกล่าวถึง ทิศทางการ
เติบโตเเละโอกาสส าหรับกลุ่มผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่ายเคร่ืองมือเเพทย ์ซ่ึงสามารถใชข้อ้มูลอา้งอิงได ้ซ่ึง
ขอ้มูลนั้นอาจมาจากหน่วยงานภาครัฐหรือภาควชิาการ สมาคมการคา้ สถาบนัการเงินท่ีมีการท าวจิยั
ต่างๆ แลว้น ามาใชเ้ป็นขอ้มูลอา้งอิงประกอบการประชาสัมพนัธ์  
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4.2.2.2 เน้ือหาของสารท่ีจะส่งไปยงักลุ่ม Visitor จะตอ้งเป็นกิจกรรมต่างๆท่ีเกิดข้ึนในงาน
หรือสัมมนาวชิาการ มีกิจกรรมต่างๆเพื่อใหก้ลุ่ม visitor สนใจ อาจเป็นการลงทะเบียนล่วงหนา้เพื่อ
ลุน้รับของรางวลั 

บุคคลากรทางการแพทยน์ั้นจะใชเ้วลาการท างานไปกบัการดูแลคนไข ้ไม่สามารถมา
เขา้ชมงานเพื่ออพัเดทเทคโนโลยหีรือนวตักรรมได ้แต่ผูจ้ดังานสามารถจดัใหมี้เน้ือหาทางวชิาการ
ไดใ้นงาน ผูจ้ดัไดศึ้กษาความตอ้งการของบุคลากรทางการแพทยแ์ลว้ก็ไดท้ราบวา่บุคลากรทาง
การแพทยจ์ะตอ้งมีการศึกษาต่อเน่ืองเพื่อต่ออายใุบประกอบวชิาชีพ ผูจ้ดังานจึงจดัใหมี้การสัมมนา
วชิาการแลว้ใชเ้น้ือหาของงานสัมมนาวชิาการน้ีเพื่อประชาสัมพนัธ์ใหมี้บุคลากรทางการแพทยเ์ขา้
มาในงาน แลว้ visitor น้ีก็จะมาเป็นผูรั้บสารท่ี Exhibitor ตอ้งการจะส่งสารไป  

“ผูจ้ดังานจะตอ้งช้ีให้เห็นถึงคุณค่าของการมาร่วมชมงาน ซ่ึงไม่เพียงเเต่จะเนน้เร่ือง
นวตักรรมหรือเทคโนโลยดีา้นเคร่ืองมือเเพทย ์แต่มีจดัสัมมนาทั้งในเชิงใหค้วามรู้ดา้นวิชาชีพ เเละ
ความรู้ในการบริหารงานโรงพยาบาล เพื่อใหค้รอบคลุมทุกความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย
ผูเ้ขา้ร่วมชมงาน เพราะขอ้ความส าหรับกลุ่มคนท่ีเป็นผูใ้ชอุ้ปกรณ์การแพทยน์ั้นจะไม่ไดใ้หค้วาม
สนใจมากนกัวา่เทคโนโลยไีรคืออะไร” (คุณศศิวรรณ แสงนาค, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 15 
มิถุนายน 2561) 

4.2.3 การหาแหล่งของฐานข้อมูลทีต้่องการส่งสารออกไป 
  เน้ือหาท่ีเป็นการประชาสัมพนัธ์นั้นจะตอ้งมีผูรั้บสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์
ทางการแพทยแ์ละการสาธารณสุข ส่ิงส าคญัท่ีจะท าใหก้ารประชาสัมพนัธ์เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได ้
คือการสร้างฐานขอ้มูลของผูรั้บสาร คุณอมิเลีย แซม ไดก้ล่าวถึงการสร้างฐานขอ้มูลไวว้า่ “การหา
แหล่งของฐานขอ้มูลนั้น มีหลากหลายช่องทางในการด าเนินการ หลกัๆก็จะเป็นการคน้ควา้ขอ้มูล 
อ่านจากงานวจิยั ส ารวจจากอุตสาหกรรม ตวัอยา่งเช่น Industry Directories, Directory ของสมาคม
ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมนั้น, Directory ของงานแสดงสินคา้ของคู่แข่ง, หาจากแหล่ง
ออนไลน์ และ telemarketing เพื่อขอรับขอ้มูลผูติ้ดต่อ ฐานขอ้มูลน้ีจะถูกน ามาใชเ้พื่อหาทางในการ
ติดต่อกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการใหไ้ดโ้ดยตรง ไม่วา่จะเป็นการหาท่ีอยูท่างไปรษณีย ์ท่ีอยูท่างอีเมล ์
หรือเบอร์โทรศพัท”์ (คุณอมิเลีย แซม, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 12 มิถุนายน 2561) 

แผนการส่ือสารจะตอ้งท าเป็นขั้นตอน ดงัน้ี 
4.1.2.1 สร้างฐานขอ้มูลและศึกษากลุ่มเป้าหมายของกลุ่มบุคคลท่ีผูแ้สดงสินคา้ตอ้งการ

จะส่ือสารดว้ยก่อนว่าเป็นบุคคลกลุ่มใด มีพฤติกรรมการรับสารอยา่งไร ให้ความสนใจในเร่ืองใด 
จะตอ้งแยกออกมาทั้ง Trade Visitor, Buyer และ Delegate  
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4.1.2.2 น าผลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์มาวางแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อประชาสัมพนัธ์
สินคา้ของผูแ้สดงสินคา้ ทั้งท่ีท าไดก่้อนการจดังาน เช่น ประชาสัมพนัธ์ทางส่ือออนไลน์และส่ือ
ส่ิงพิมพไ์ปยงัฐานขอ้มูลท่ีไดส้ร้างข้ึนหรือฐานขอ้มูลท่ีไดม้าจากหน่วยงานท่ีรวบรวมกลุ่มเป้าหมาย
เหล่านั้นไว ้ตลอดจนการส่ือสารท่ีผูแ้สดงสินคา้สามารถท าได้บนพื้นท่ีแสดงสินคา้ในวนัแสดง
สินคา้จริง 

“ผูจ้ดัตอ้งน ากลุ่มเป้าหมายมาวิเคราะห์แยกกลุ่ม เพื่อให้แน่ใจไดว้่ากลุ่มคนเหล่าน้ีจะ
สนใจสินคา้นั้นๆ ผูแ้สดงสินคา้ไดมี้โอกาสพบปะกลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ีพื้นท่ีการจดังานไดห้ลายๆ
กลุ่มในวนัเดียวกนั จึงตอ้งจดัการเคร่ืองมือท่ีใช้การส่ือสารให้ดี ทีมวิชาการหรือผูเ้ช่ียวชาญก็จะ
ส่ือสารหรือท ากิจกรรมกบัผูใ้ช ้และก็ตอ้งมีทีมขายเพื่อติดต่อกบัผูท่ี้ตอ้งการรับทราบถึงผลิตภณัฑ์
เพื่อไปท าธุรกิจต่อ ฉะนั้นจะตอ้งมีผูส่้งสารในพื้นท่ีงานแสดงสินคา้ท่ีแยกบทบาทการส่ือสารกนั 
เพราะการพูดถึงตวัเลขทางธุรกิจ กลุ่มเป้าหมายของผูแ้สดงสินคา้ท่ีเป็นบุคลากรทางการแพทยอ์าจ
ไม่ให้ความสนใจ เพราะกลุ่มเป้าหมายน้ีจะสนใจผลงานวิจยัหรือขอ้มูลวิชาการมากกวา่ และถา้พูด
เร่ืองวิชาการนกัธุรกิจก็อาจรับฟังแต่ไม่ไดเ้ขา้ใจ” (คุณอมิเลีย แซม, การส่ือสารระหว่างบุคคล, 12 
มิถุนายน 2561) 

4.2.4 การวางแผนก าหนดการตามระยะเวลาการเตรียมงานเพ่ือให้การจัดงานเป็นทีรู้่จัก 
 งานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจ โดยส่วนใหญ่แล้วผูจ้ ัดงานจะจัดปีละ 1 คร้ังใน 1 

อุตสาหกรรม ซ่ึงการจดังานจะใช้เวลาวางแผนการจดังานและการติดต่อขอรับการสนบัสนุนจาก
หน่วยงานต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อการศึกษาอุตสาหกรรมและการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง 

ทั้ง 3 ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดก้ล่าวในท านองเดียวกนัวา่ ระยะเวลาการเตรียมงานแสดงสินคา้
จะใชเ้วลา 1 ปี คร่ึงปีแรกก็จะเนน้ไปท่ีการเขา้ถึงผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม ส่วนอีกคร่ึงปีก็จะ
เป็นการส่ือสารกบั visitor และdelegate อยา่งไรก็ตามการประชาสัมพนัธ์ของทั้ง 2 ส่วนนั้นก็อาจท า
คู่ขนานกนัไปได ้แต่อาจเน้นหนกัไปท่ี Exhibitor ก่อนดว้ยเร่ืองของรายไดท่ี้จะไดม้าจากการขาย
พื้นท่ี จากนั้นถึงเป็น visitor กบั delegate เพื่อให้แน่ใจไดว้า่ผูจ้ดังานจะไดท้ราบวา่สินคา้ใดบา้งท่ีจะ
มาแสดง แลว้จะไดมี้เน้ือหาประชาสัมพนัธ์ไปยงั visitor ให้ไดรู้้ว่าเขา้ชมงานน้ีจะไดพ้บกบัสินคา้
ใดบา้ง มีประโยชน์อะไรบา้ง ยิง่ไปกวา่นั้นคือการได ้branding งานแสดงสินคา้น้ี 

การประชาสัมพนัธ์การจดังาน จะตอ้งมีการวางแผนการส่ือสาร โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ไดใ้ห้
ขอ้มูลของแผนการท าการส่ือสารการตลาดเพื่อให้กลุ่มบุคคลในอุตสาหกรรมไดรั้บรู้ถึงการจดังาน 
จะถูกแบ่งออกเป็น Marketing Campaign แยกตามกลุ่มเป้าหมาย และมีแผนการส่ือสารการตลาดท่ี
วางแผนการด าเนินงานไว ้14 เดือนล่วงหนา้ ดงัน้ี 
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ตารางที ่4.1 แผนการส่ือสารการตลาดเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical Devices ASEAN 
 

Date Weeks 
to go 

Medium Item Campaign 
Type 

2-May-17  62 EDM Production of marketing collaterals (standard counter, x-
stand, pull frame)  

All 

4-May-17 62 EDM Exprom 1 - e-mail blast to existing exhibitors database Ex-prom 
5-Jun-17 57 Data Database building All 

15-Jun-17 56 Direct Mail Leaflet production Vis-prom 
27-Jun-17 54 EDM Exprom 2 - e-mail blast to compiled exhibitors database  Ex-prom 
27-Jun-17 54 PR Attend event organized by the Association of Medical 

Technologists of Thailand 
All 

5-Jul-17 53 Direct Mail Sales brochure distribution Ex-prom 

6-Jul-17 53 EDM Exprom 3.1 - Thai content Ex-prom 

6-Jul-17 53 EDM Exprom 3.2 - e-mail blast to local database; English 
content 

Ex-prom 

7-Jul-17 53 PR Attend annual event of the Royal College of Surgeons of 
Thailand 

Ex-prom 

11-Jul-17 52 Website MDA 2018 website content development All 
14-Jul-17 52 Website MDA 2018 website live All 
19-Jul-17 51 Social Media Update Facebook, Twitter, LinkedIn All 
3-Aug-17 49 PR Attend event organized by Thai Association for Medical 

Instrumentation 
Vis-prom 

4-Aug-17 49 PR Attend meeting organized by the Thai Rubber 
Association 

All 

8-Aug-17 48 PR Attend business matching activities organized by DITP 
with Sri Lankan delegates 

Ex-prom 

16-Aug-17 47 EDM Exprom 4 - e-mail blast to updated exhibitor database Ex-prom 

18-Aug-17 47 Social Media Update Facebook, Twitter, LinkedIn All 
18-Aug-17 47 Website Update website information (confirmed exhibition 

partners, content - if applicable) 
All 

21-Aug-17 46 Website Follow-up confirmation of participation from contacted 
media partners 

All 
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24-Aug-17 46 PR Attend event organized by the Nurses' Association of 
Thailand 

Vis-prom 

25-Aug-17 46 Data Update exhibitor and visitor database All 
31-Aug-17 45 PR Press release distribution - create awareness All 

5-Sep-17 44 EDM Barter Agreement 1 - Cambodia Phar-Med (exhibition 
partner) 

All 

12-Sep-17 43 EDM Visprom 1 - Introduction to MDA 2018 Vis-prom 
12-Sep-17 43 PR Ship leaflets to Cambodia for Cambodia Phar-Med 

(leaflets to be used as inserts as part of the barter 
agreement) 

All 

13-Sep-17 43 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 1 - 
1st blast (as database was started to built up) 

Ex-prom 

14-Sep-17 43 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 1 - 
2nd blast 

Ex-prom 

18-Sep-17 42 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 1 - 
3rd blast 

Ex-prom 

19-Sep-17 42 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 1 - 
4th blast 

Ex-prom 

20-Sep-17 42 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 1 - 
5th blast 

Ex-prom 

20-Sep-17 42 PR Pharmedi 2017 (exhibition partner) All 
26-Sep-17 41 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 1 - 

6th blast (completion of exhibitors database) 
Ex-prom 

27-Sep-17 41 EDM Exprom 5 - email blast to masterlist Ex-prom 

28-Sep-17 41 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 2 - 
email blast to masterlist 

Ex-prom 

29-Sep-17 41 Data Update visitor database Vis-prom 
2-Oct-17 40 PR Press Interview All 
9-Oct-17 39 Website Translate website information in Thai language All 

12-Oct-17 39 Social Media Set up LINE account All 
17-Oct-17 38 Social Media Update cover photo of Facebook, Twitter, LinkedIn 

accounts 
Ex-prom 
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24-Oct-17 37 EDM Exprom 6 - What our supporters say Ex-prom 

25-Oct-17 37 EDM Visiting global medical show in Germany Campaign 3 - 
What our supporters say 

Ex-prom 

7-Nov-17 35 Fax Introduction to MDA 2018 Vis-prom 
15-Nov-17 39 Media Logo and advertisement on Proven Trade Contacts' 

monthly publication, both online and printed 
Ex-prom 

30-Nov-17 32 PR Press release distribution - event branding Vis-prom 

30-Nov-17 32 Website Update website information about MDA Congress Vis-prom 

7-Dec-17 31 PR Medi Pharm Expo Vietnam (exhibition partner) All 
21-Dec-17 29 EDM Exprom 8 - Industry news Ex-prom 

27-Dec-17 28 Social Media Update Facebook, Twitter, LinkedIn, LINE Ex-prom 

27-Dec-17 28 Website Update website - Happy Holidays All 
28-Dec-17 28 EDM Visprom 4 - Happy Holidays Vis-prom 
28-Dec-17 28 EDM Exprom 9 - Happy Holidays Ex-prom 
29-Dec-17 28 Data Update visitor database Vis-prom 
12-Jan-18 26 Media Advertisement on Korea MEDBIZ Mag. (Vol. 35, 

January 2018) 
Ex-prom 

21-Jan-18 24 Media Advertisement on TradeWinds' Spring MHS Directory 
(Issue 48, May) 

Ex-prom 

24-Jan-18 24 Media Advertisement in BRANDEX's The Catalogue 2018 Ex-prom 

24-Jan-18 24 Media Upload 2 MDA web banners on BRANDEX homepage Ex-prom 

14-Feb-18 21 Media Pre-show editorial on Innolab Mag. (Issue: 
Mar/April'18) 

All 

18-Feb-18 20 Media Advertisement on Innolab Mag. (Jan/Feb' 18 issue) Vis-prom 

18-Feb-18 20 Media Upload MDA web banner on Innolab website (event 
calendar) 

Vis-prom 

19-Feb-18 20 Media Advertisement on Drug Today Medical Times 
Newspaper (Issue: April'18) 

Ex-prom 

19-Feb-18 20 Media Upload MDA web banner on Drug Today Medical 
Times website 

All 

19-Feb-18 20 Media Event listings on Drug Today Medical Times, both 
printed and website versions 

All 
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22-Feb-18 20 Media Advertisement on Korea MEDBIZ Mag. (Vol. 36, 
March 2018) 

Vis-prom 

22-Feb-18 20 Media Pre-show editorial on MEDBIZ Mag. (Vol. 36, 
November 2018) 

Vis-prom 

22-Feb-18 20 Media Leaflets to be distributed in KIMES 2018 at MEDBIZ 
booth 

All 

22-Feb-18 20 Media Event listing and MDA logo on MEDBIZ Mag. (Vol. 
36, March 2018) 

All 

12-Mar-18 17 Media Pre-show editorial on TradeWinds website Ex-prom 

12-Mar-18 17 Media Event listing on TradeWinds website Ex-prom 

15-Mar-18 17 Media Pre-show advertorial on Wongkarnpat Mag. (Vol. XX, 
No. XXX, April 2018) 

Vis-prom 

20-Mar-18 16 Media Advertisement on Wongkarnpat Mag. (Vol. XX, No. 
XXX, April 2018) 

Vis-prom 

26-Mar-18 15 Media Advertisement on Innolab Mag. (May/Jun'18 issue) Vis-prom 

28-Mar-18 15 Media Advertisement on AsianHHM Mag. (Apr' 18 issue) Vis-prom 

28-Mar-18 15 Media Event listing on AsianHHM website Vis-prom 

29-Mar-18 15 EDM Exhibitors' List & Logos Ex-prom 
1-Apr-18 14 Media Event listing and web banner on Wongkarnpat Mag. 

Official website (April 2018) 
Vis-prom 

2-Apr-18 14 Design Post card (A5 2 pages)  Vis-prom 

9-Apr-18 13 Design Poster  Vis-prom 

9-Apr-18 13 Media Pre-show editorial to Proven Trade Contacts' website 
(Post industry forum) 

All 

9-Apr-18 13 Media Advertisement on Proven Trade  Vis-prom 

10-Apr-18 13 Media Advertisement on Drug Today Medical Times 
Newspaper (Issue: May'18) 

Vis-prom 

10-Apr-18 13 Media Advertisement on Drug Today Medical Times 
Newspaper (Issue: June'18) 

Vis-prom 

12-Apr-18 13 EDM Sponsors’ Product Highlights + Frost Sullivan/JCI’s 
Quote + Pre-reg. 

Vis-prom 
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17-Apr-18 12 Media Upload MDA web banner on estore.biohaus.my 
website  

All 

17-Apr-18 12 Media Inclusion of MDA web banner or logo in publications 
promotions/ eStore E-Newsletters 

All 

17-Apr-18 12 Media Inclusion on event listings, online and in print, if 
available 

Vis-prom 

17-Apr-18 12 Media Pre- show editorial on Bio Life Haus website All 
17-Apr-18 12 Media Feature MDA web banner under Bio Life Haus e-

signature 
All 

18-Apr-18 12 Co-Marketing Customized banner on MDA website  Vis-prom 

18-Apr-18 12 Media Pre-show editorial on Drug Today Medical Times, both 
printed and website versions 

Vis-prom 

18-Apr-18 12 Media Pre-show editorial on AsianHHM website Vis-prom 

18-Apr-18 12 Media Square Banner on Events Page of AsianHHM website Vis-prom 

18-Apr-18 12 Media Advertisement on weekly eStore E-Newsletter Ex-prom 
18-Apr-18 12 Media Agreement to HealthManagement.org  Vis-prom 

19-Apr-18 12 EDM Sponsors’ Product Highlights + Frost Sullivan/JCI’s 
Quote + Pre-reg. 

Vis-prom 

19-Apr-18 12 Media EDM blast to MEDBIZ database (scheduled on 2 May 
2018)  

All 

19-Apr-18 12 Media EDM blast to Innolab database (scheduled on 2 May 
2018)  

Vis-prom 

19-Apr-18 12 Media EDM blast to Drug Today Medical Times database 
(scheduled on 2 May 2018)  

Vis-prom 

19-Apr-18 12 Media EDM blast to BRANDEX Directory database 
(scheduled on 2 May 2018) 

All 

19-Apr-18 12 Media EDM blast be sent to Bio Life Haus Sdn Bhd database 
(scheduled on 25 April 2018) 

All 

19-Apr-18 12 Printed 
Material 

Post card (A5 2 pages)  Vis-prom 

20-Apr-18 12 Social Media Facebook ad: Exprom  Ex-prom 
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20-Apr-18 12 Social Media Line@: promote new communication channel through 
EDM / Facebook  

All 

20-Apr-18 12 Social Media Linkedin : Join group and post / Get more connections  All 
20-Apr-18 12 Social Media Start posting product highlights  Vis-prom 

20-Apr-18 12 Website Start posting product highlights  Vis-prom 

23-Apr-18 11 Co-Marketing Distribution of MDA 2018 invitation card to N Health Vis-prom 

23-Apr-18 11 Co-Marketing Distribution of MDA 2018 invitation card to Sri Trang Vis-prom 

23-Apr-18 11 Media Show overview + MDA Congress detailed agenda to 
Innolab 

All 

23-Apr-18 11 Media Insertion of MDA 2018 invitation card in Wongkarnpat 
Mag. (Vol. XX, No. XXX,  May 2018) 

Vis-prom 

23-Apr-18 11 Printed 
Material 

Poster  Vis-prom 

25-Apr-18 11 Website Website edit (Seminar & Homepage) All 
25-Apr-18 11 Pre-event Hospitals meeting research Vis-prom 

27-Apr-18 11 Printed 
Material 

Invitation Card (for BDMS database)  Vis-prom 

27-Apr-18 11 Design E-Invitation (html) Vis-prom 

3-May-18 10 EDM Show highlight: MDA Congress Info. Vis-prom 

3-May-18 10 EDM Show highlight: Buyer Program Vis-prom 

4-May-18 10 Media Agreement to The Bangkok Medical Journal Vis-prom 

4-May-18 10 Design Conference booklet Vis-prom 

7-May-18 10 Media Distribution of MDA Invitation Leaflet to The Bangkok 
Medical Journal 

Vis-prom 

9-May-18 10 Online 
Advertisement 

Landing Page for Google AdWords Ex-prom 

9-May-18 10 Media EDM blast to TradeWinds database (Pre-reg. same as 
our edm schedule) 

Ex-prom 

10-May-18 9 Media EDM blast be sent to Bio Life Haus Sdn Bhd database 
(scheduled on 16 May 2018) 

Vis-prom 

11-May-18 9 Online 
Advertisement 

Payment for Google Adwords All 
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11-May-18 9 Production DEADLINE for Conference Booklet production Vis-prom 
14-May-18 9 Online 

Advertisement 
Show-overview VDO (Biteable) for Google Adwords All 

14-May-18 9 Co-Marketing Online VDO (Bitable) template: Making only master 
file for Master VDO 

Vis-prom 

14-May-18 9 Media EDM blast to  AsianHHM database (10,000 counts) 
(scheduled on 22 May 2018) 

Vis-prom 

14-May-18 9 Social Media Facebook ad : Visprom Pre-reg  Vis-prom 

14-May-18 9 Media EDM blast to MEDBIZ database (Recheck date - Mid 
May)  

All 

14-May-18 9 Media EDM blast to Innolab database (Recheck date - Mid 
May)  

Vis-prom 

14-May-18 9 Media EDM blast to Drug Today Medical Times database 
(Recheck date - Mid May)  

All 

14-May-18 9 Advertisement Radio ad campaign concept, content development 
(Record 20,000) 

Vis-prom 

15-May-18 9 Printed 
Material 

Distribution of poster + Letter + Main Stage & MDA 
Congress conferences program 

Vis-prom 

15-May-18 9 Pre-event Appointment with hospitals in Chiangmai Vis-prom 
15-May-18 9 Online 

Advertisement 
Wording for Google Adwords Ex-prom 

15-May-18 9 Online 
Advertisement 

Wording for Google Adwords Vis-prom 

16-May-18 9 EDM Show highlight: Free-to-Attend Conference at the Main 
Stage + Frost Sullivan/JCI’s Quote + Pre-reg. for free 
Apple Watch 3 GPS 

Vis-prom 

16-May-18 9 EDM Co-marketing campaign Vis-prom 

16-May-18 9 EDM Exhibitor List & logo + Quotes from FTI / Plastic 
Institute / STTA / Sponsors 

Ex-prom 

16-May-18 9 Media EDM blast be sent to Bio Life Haus Sdn Bhd database 
(scheduled on 30 May 2018) 

All 

16-May-18 9 Pre-event Local Roadshow: Khon Kaen  Vis-prom 
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17-May-18 8 Online 
Advertisement 

TEST Google Adwords start from 17 May - 23 May 
(Budget 10,000 THB)  

Ex-prom 

18-May-18 8 Social Media Facebook ad : Main Stage Activity  Vis-prom 

20-May-18 8 Online 
Advertisement 

Google Adwords start from 20 May - 13 July (Budget 
50,000 THB)  

Vis-prom 

21-May-18 8 Pre-event Cambodia with DITP (period 21-25)  Vis-prom 

21-May-18 8 Pre-event Local Roadshow: Chiang Mai / Go together with 
AMTT - 2 days 

Vis-prom 

22-May-18 8 Media Insertion of MDA 2018 Conference Booklet in 
Wongkarnpat Mag. (Vol. XX, No.XX, May 2018) 

Vis-prom 

23-May-18 8 EDM Local & Inter. Product Highlights + Frost 
Sullivan/JCI’s Quote 

Vis-prom 

28-May-18 7 Media Insertion of MDA 2018 Conference Booklet in Innolab 
Mag. (Vol. XX, No.XX, June 2018) 

Vis-prom 

28-May-18 7 Design Inviation Card  Vis-prom 

30-May-18 7 Design Show Directory  Vis-prom 

30-May-18 7 Design Press Conference Decorations  Vis-prom 

30-May-18 7 Media EDM blast be sent to Bio Life Haus Sdn Bhd database 
(scheduled on 13 June 2018) 

Vis-prom 

31-May-18 6 Pre-event Local Roadshow: Chonburi  Vis-prom 

1-Jun-18 6 Media Show preview on TradeWinds website Vis-prom 

1-Jun-18 6 Social Media Facebook ad : Win Prizes Vis-prom 

6-Jun-18 5 Collaterals Onsite exhibitor survey content, design development Ex-prom 
6-Jun-18 5 Collaterals Onsite registration form content, design development Vis-prom 

6-Jun-18 5 Collaterals Onsite visitor survey content, design development Vis-prom 

6-Jun-18 5 EDM China Product Highlights + Frost Sullivan/JCI’s Quote Vis-prom 

11-Jun-18 4 Co-Marketing E-Invitation (html) Vis-prom 

11-Jun-18 4 Co-Marketing Invitation Card (Coordinate with Sales)  Vis-prom 

11-Jun-18 4 Design Show Map & Stamping Game  Vis-prom 

11-Jun-18 4 Media Pre-show editorial to Proven Trade Contacts' website 
(Press conference) 

Vis-prom 
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11-Jun-18 4 Printed 
Material 

Invitation Card  Vis-prom 

13-Jun-18 4 Pre-event Press conference Vis-prom 

15-Jun-18 4 Social Media Facebook ad  Vis-prom 

20-Jun-18 3 Design Onsite Decorations  All 
20-Jun-18 3 EDM Exhibitor List & logo  Vis 
27-Jun-18 2 Advertisement Radio Broadcast  Vis-prom 

27-Jun-18 2 EDM Show highlights: Consultation Clinic  Vis-prom 

27-Jun-18 2 Printed 
Material 

Show Directory  Vis-prom 

27-Jun-18 2 Printed 
Material 

Show Map & Stamping Game  Vis-prom 

29-Jun-18 2 Social Media Facebook ad  Vis-prom 

4-Jul-18 1 EDM Show highlights  Vis-prom 

6-Jul-18 1 Social Media Facebook ad  Vis-prom 

10-Jul-18 Show 
day 

EDM MDA 2018 opens tomorrow  Vis-prom 

11-Jul-18 Show 
day 

EDM Day 1 Vis-prom 

12-Jul-18 Show 
day 

EDM Day 2 Vis-prom 

13-Jul-18 Show 
day 

EDM Day 3 Vis-prom 

15-Jul-18 +1 Media Post-show advertorial on Wongkarnpat Mag. (Vol. XX, 
No. XXX, August 2018) 

Ex-prom 
for next 
edition 

17-Jul-18 +1 EDM Thank you for joining MDA 2018 + visitors 
survey/feedback 

All 

30-Jul-18 +2 Media Post-show editorial on TradeWinds website Ex-prom 
for next 
edition 

 



64 

ตารางที ่4.1 (ต่อ) 

30-Jul-18 +2 Media Post show editorial to Proven Trade Contacts' website Ex-prom 
for next 
edition 

30-Jul-18 +2 Media Post-show review on Innolab Mag. (Issue: Aug/Sep'18 
issue) 

All 

30-Jul-18 +2 Media Post-show editorial on Drug Today Medical Times, 
both printed and website versions 

All 

30-Jul-18 +2 Media Post-show editorial on AsiaHHM website All 
30-Jul-18 +2 Media Post- show editorial on Bio Life Haus website Ex-prom 

for next 
edition 

10-Aug-18 +3 Collaterals Post Show Report (TCEB) All 
13-Aug-18 +4 Design Post Show Report  Ex-prom 

for next 
edition 

20-Aug-18 +5 Collaterals Post Show VDO  Ex-prom 
for next 
edition 

20-Aug-18 +5 Printed 
Material 

Post Show Report  Ex-prom 
for next 
edition 

1-Oct-18 +6 Collaterals Send show directory ad 2019 to MediPharmExpo 
Vietnam 

Ex-prom  

15-Oct-18 +8 Media Advertisement on Korea MEDBIZ Mag. (Vol. 38, 
November 2018) for 2019 edition 

All 

15-Oct-18 +8 Media Post-show advertorial on MEDBIZ Mag. (Vol. 38, 
November 2018) 

All 

15-Nov-18 +8 Media Advertisement on Wongkarnpat Mag. (Vol. 20, No. 
476, December 2018) 

Vis 

 
จากแผนการส่ือสารน้ี คุณศศิวรรณ แสงนาค ได้อธิบายถึงการมุ่งเน้นในการส่ือสาร

การตลาดเพื่อประชาสัมพนัธ์การจดังานไดว้า่ ผูจ้ดังานจะให้ความสนใจกบั การประชาสัมพนัธ์ไป
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ยงักลุ่มผูแ้สดงสินคา้ (ex-prom) ในช่วงแรกของการประชาสัมพนัธ์การจดังาน และจึงมุ่งเนน้ท่ีการ
ประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน (vis-prom) เม่ือใกลถึ้งวนังาน โดยขอ้ความแต่ละคร้ังท่ีส่ือ
ออกไปนั้นจะตอ้งเป็นขอ้มูลท่ีกลุ่มเป้าหมายใหค้วามสนใจดว้ย 

การวางแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อให้เกิดการรับรู้ถึงการจดังานน้ี จะมีรายละเอียดใน
การประชาสัมพนัธ์สอดคลอ้งกบัเกษม พิพฒัน์เสรีธรรม ท่ีไดก้ล่าวถึงการพิจารณากิจกรรมพิเศษไว ้
9 ประการ แต่ผูว้จิยัจะกล่าวถึง 7 ประการท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ (เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, 2551) 

1) กิจกรรมท่ีเลือกจดั ตอ้งมีลกัษณะสอดคลอ้งกบับุคลิกภาพของตราสินคา้ 
2) เคร่ืองหมายและสัญลกัษณ์ของกิจกรรม ตอ้งมีโลโกข้องตราสินคา้ร่วมอยูด่ว้ย 
3) ตอ้งมีป้ายหรือโลโกข้องตราสินคา้ในบริเวณงานอยา่งทัว่ถึง 
4) ควรเชิญส่ือมวลชนมาร่วมงานมากๆ 
5) ตอ้งมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ อยา่งเพียงพอ ทั้งก่อนและหลงัการจดักิจกรรม 
6) ควรเชิญผูมี้ช่ือเสียงหรือผูท่ี้สังคมส่วนใหญ่รู้จกัมาร่วมกิจกรรมในงาน  
7) ควรใชร่้วมกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอ่ืนๆ 

 4.2.5 อุปสรรคหรือปัญหาใดที่อาจจะท าให้การส่ือสารเร่ืองการจัดงานไม่ประสบผลส าเร็จ ไม่
เป็นทีรู้่จักในกลุ่มเป้าหมาย 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้ง 3 ท่าน ใหค้วามส าคญักบัหน่วยงานท่ีขอรับการสนบัสนุนในการช่วย
ประชาสัมพนัธ์การจดังาน โดยได้กล่าวในทิศทางเดียวกันว่า ความล้มเหลวในการขอรับการ
สนับสนุนจากสมาคมหรือหน่วยงานภาครัฐทีเ ก่ียวข้องกับภาควิชาการและการส่งเสริม
อุตสาหกรรม ตามท่ีในหมวดของบุคลากรทางการแพทยน์ั้น ความน่าเช่ือถือของงานเป็นส่วนส าคญั
ในการตดัสินใจมาร่วมแสดงสินคา้ของ exhibitor และเร่ืองของวชิาการท่ีจะตอ้งขอความร่วมมือจาก
สมาคมภาควชิาการต่างๆ การสร้างฐานขอ้มูลเป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้งนั้น
ไดรั้บการติดต่อจริงๆ เพราะรายละเอียดช่องทางการติดต่อของบุคลากรทางการแพทยไ์ม่ไดป้รากฏ
อยูใ่นท่ีทัว่ๆไป เราจึงตอ้งพึ่งสมาคมภาควิชาการในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย นอกเหนือไปกว่านั้น
การ follow up เป็นส่ิงส าคญัมากหลงัจากการส่ือสารออกไป เพื่อใหแ้น่ใจไดว้า่ขอ้ความท่ีเราส่งออก
ไปเดินทางไปถึงบุคลากรทางการแพทยไ์ดจ้ริงๆ 

“เพื่อหลีกเล่ียงความลม้เหลวท่ีอาจเกิดข้ึนได ้เราตอ้งขอรับการสนบัสนุนจาก
หน่วยงานภาครัฐ สมาคมท่ีเก่ียวขอ้ง จะเป็นส่วนส าคญัในการส่ือสารของเรา สมาคมท่ีรวบรวม
ผูป้ระกอบการ สมาคมท่ีรวบรวมผูผ้ลิต สมาคมภาควชิาการทางการแพทยต่์างๆ หน่วยงานภาครัฐท่ี
สนบัสนุนและส่งเสริมการลงทุน การคา้ และการผลิต” (คุณเมเบิล ออง เมย ์ยอ็ค, การส่ือสาร
ระหวา่งบุคคล, 23 พฤษภาคม 2561) 



 
 

 
บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา และอภปิรายผล 
 

 การศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดของงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ในงานวิจยัคร้ัง
น้ี ศึกษาเพื่อใหเ้กิดความรู้ความเขา้ใจผา่นองคค์วามรู้ทั้งหมดในการใชง้านแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือ
ในการส่ือสารการตลาดให้กบัผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการเพื่อการส่ือสารไปยงัผูท่ี้เก่ียวขอ้งทั้งหมดท่ี
ใชอุ้ปกรณ์การแพทย ์และการส่ือสารการตลาดท่ีผูจ้ดัฯส่ือสารเก่ียวกบัการจดังาน Medical Devices 
ASEAN ใหผู้ผ้ลิต ผูป้ระกอบการ นกัวจิยั นกัวชิาการ บุคคลากรทางการแพทย ์ไดรั้บรู้ถึงการจดังาน   
 ผูว้ิจยัใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกในการศึกษางานวิจยัฉบบัน้ี ซ่ึงถือเป็นวิธีการท่ีเก็บขอ้มูล
ได้อย่างละเอียด เพื่อให้ทราบถึงการส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจมี
องค์ประกอบใด และมีการด าเนินงานอย่างไร รวมถึงการวางแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์การจัดงาน Medical Devices ASEAN ว่ามีขั้นตอนด าเนินการและรายละเอียด
อยา่งไรบา้ง ท่ีผูจ้ดังานใชเ้พื่อส่งไปถึงผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้และองคก์รท่ีเก่ียวขอ้งกบัภาคธุรกิจ และ
เพื่อส่งไปถึงผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ กลุ่มผูซ้ื้อ และกลุ่มบุคลากรทางการแพทยท่ี์ไดก้ าคาดการณ์ไว้
วา่จะมี Visitor จ  านวน 4,000 รายและผูร่้วมแสดงสินคา้ 150 ราย 

มิติที ่1 ศึกษาองคป์ระกอบ, ปัจจยัแห่งความส าเร็จและลม้เหลว ของการส่ือสาร
การตลาดผา่นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ (B2B) ท่ีผูจ้ดังาน (Organizer) ไดด้ าเนินการจดังาน
แสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจใหเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดของผูท่ี้มาร่วมแสดงสินคา้ได้
ส่ือสารไปยงัผูเ้ขา้ชมงาน 

มิติที ่2 ศึกษาแผนการส่ือสารการตลาดเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical 
Devices ASEAN เพื่อใหเ้กิดการรับรู้ถึงการจดังานท่ีส่ือสารไปยงับุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรม
อุปกรณ์การแพทย ์2 กลุ่มใหญ่ คือ  

 1. ผูแ้สดงสินค้า (Exhibitor) อันได้แก่ ผูผ้ลิตและผูป้ระกอบการในธุรกิจอุปกรณ์
การแพทย ์ 
 2. ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ (Visitor) อนัไดแ้ก่บุคลากรทางการแพทย ์บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการสาธารณสุขและสถานพยาบาล และตวัแทนจ าหน่ายอุปกรณ์ทางการแพทย ์ ส า ห รั บ ผ ล
การศึกษาท่ีได้จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เก่ียวข้องกับการจัดงานแสดงสินค้าเพื่อภาคธุรกิจให้เป็น
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เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบ B2B ผูว้ิจยัจะน าเสนอโดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนตามวตัถุประสงค์
ของการศึกษา ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาได ้ดงัน้ี 
 5.1 สรุปผลการวจิยั  
 5.2 อภิปรายผลการวจิยั  
 5.3 ขอ้เสนอแนะจากการวจิยั 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 
 5.1.1 มิติที ่1 การส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพ่ือภาคธุรกจิ 

5.1.1.1 การเตรียมเน้ือหาและกจิกรรมเพ่ือการส่ือสารการตลาดของผู้แสดงสินค้าโดยผู้จัด
งาน 
 จากการศึกษาพบวา่ส่ิงส าคญัท่ีคณะผูจ้ดังาน Medical Devices ASEAN 2018 ตระหนกั
ถึงการเตรียมขอ้มูล การศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ละเอียดถ่ีถว้น ศึกษา Value chain ของอุตสาหกรรม
นั้นๆว่าเก่ียวขอ้งกบัคนกลุ่มใดบา้ง การใช้กิจกรรมหรือเน้ือหาในงานท่ีจะท าผูแ้สดงสินคา้ไดเ้กิด
การส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายของผูแ้สดงสินคา้ได ้การส่ือสารการตลาดจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งท าให้
การจดังานมีกิจกรรมภายในงานท่ีเกิดส่งเสริมให้เกิดประโยชน์ต่อผูแ้สดงสินคา้ซ่ึงในท่ีน้ีคือผูส่้ง
สาร และเกิดคุณค่ามากพอท่ีจะท าให้ผูเ้ขา้ชมงานซ่ึงในท่ีน้ีคือผูรั้บสาร เขา้มาอยูใ่นพื้นท่ีงานแสดง
สินคา้น้ี และจะตอ้งท ากิจกรรมท่ีจะส่งเสริมให้เกิดการส่ือสารระหว่างผูรั้บสารและผูส่้งสาร เช่น 
Business Matching การสนบัสนุนให้มีการสาธิตการใชง้าน การไดพ้บปะลูกคา้ใหม่ๆ การไดรั้บฟัง
การตอบรับจากการใชง้านของลูกคา้ปัจจุบนั การท าใหเ้กิดการรับรู้ถึงตราสัญลกัษณ์ของสินคา้นั้นๆ 

 ผูจ้ดังานจะตอ้งศึกษาส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับลูกคา้ของลูกคา้ ซ่ึงหมายถึง Visitor ท่ี
เป็นลูกคา้ของ Exhibitor เพราะ Exhibitor คือผูท่ี้สร้างรายไดใ้ห้ผูจ้ดังาน ผูจ้ดังานจะตอ้งสร้างสรรค์
ให้งานแสดงสินคา้มีคุณค่า มีประโยชน์ทางการท าธุรกิจ ทางวิชาการมากพอให้ผูรั้บสารเขา้มาชม
งาน  

 พื้นท่ีงานแสดงสินคา้จะต้องเกิดประโยชน์ในการส่ือสารการตลาด B2B ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ กล่าวคือ การท าให้ผูแ้สดงสินคา้ไดเ้กิดการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายสูงสุดตั้งแต่
ก่อนการจดังาน ระหวา่งการจดังาน และหลงัการจดั ซ่ึงหลงัการจดังานจะเกิดประโยชน์นอ้ยท่ีสุด  

 การส่ือสารการตลาดส าหรับภาคธุรกิจสามารถใชง้านแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือในการ
ท าใหเ้กิดการรับรู้ถึงตวัสินคา้ การไดพ้บปะผูใ้ชง้าน การส ารวจตลาด การแนะน าสินคา้ใหม่ รวมไป
ถึงการไดอ้ยูท่่ามกลางคู่แข่งและไดเ้ห็นวา่คู่แข่งก าลงัท าอะไรไดอี้กดว้ย และการไดแ้สดงสินคา้โดย
ไม่ต้องเข้าหากลุ่มเป้าหมายทีละหน่ึง แต่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้วนัละหลายกลุ่มก็จะ
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ประโยชน์ต่อภาคธุรกิจไดจ้ริง และในมิติของการท าให้งานแสดงสินคา้เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มบุคคลใน
อุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยน์ั้นจะตอ้งเร่ิมตน้จากการศึกษากลุ่มเป้าหมายใหล้ะเอียดถ่ีถว้น และ
ก็ยงัให้ความส าคญัถึงเน้ือหาท่ีจะตอ้งเขา้ถึงบุคลากรทางการแพทย ์จะตอ้งน าเสนอในแบบท่ีผูรั้บ
ตอ้งการโดยจะตอ้งแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกให้ดีระหวา่ง ผูแ้สดงสินคา้ ผูป้ระกอบการ และผูเ้ขา้ฟัง
สัมมนาซ่ึงเป็นผูใ้ชง้านจริงของอุปกรณ์การแพทย ์อาจใชข้อ้มูลจากหน่วยงานอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น
สมาคมผูป้ระกอบการ สมาคมวิชาการ หรือสถาบนัการเงิน การคา้ต่างๆ แลว้น ามาประกอบกบัสาร
ท่ีผูจ้ดัอยากจะส่ือออกไป โดยน ามาร้อยเรียงเขา้ดว้ยกนั ให้เห็นถึงคุณค่าของการมาเขา้ชมสินคา้ใน
งานแสดงสินคา้น้ี 

5.1.1.2 การส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพ่ือภาคธุรกจิ 
 พื้นท่ีงานแสดงสินคา้จะตอ้งเกิดประโยชน์ในการส่ือสารการตลาด B2B ไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ กล่าวคือ การท าใหผู้แ้สดงสินคา้ไดเ้กิดการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายสูงสุดตั้งแต่
ก่อนการจดังาน ระหวา่งการจดังาน และหลงัการจดังาน ซ่ึงหลงัการจดังานจะเกิดประโยชน์นอ้ย
ท่ีสุด และระหวา่งการจดังานจะตอ้งเกิดประโยชน์ในการส่ือสารมากท่ีสุด 

 การส่ือสารการตลาดส าหรับภาคธุรกิจสามารถใชง้านแสดงสินคา้เป็นเคร่ืองมือในการ
ท าใหเ้กิดการรับรู้ถึงตวัสินคา้ การไดพ้บปะผูใ้ชง้าน การส ารวจตลาด การแนะน าสินคา้ใหม่ รวมไป
ถึงการไดอ้ยูท่่ามกลางคู่แข่งและไดเ้ห็นวา่คู่แข่งก าลงัท าอะไรไดอี้กดว้ย และการไดแ้สดงสินคา้โดย
ไม่ตอ้งเขา้หากลุ่มเป้าหมายทีละหน่ึง แต่สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดว้นัละหลายกลุ่มก็จะ
ประโยชน์ต่อภาคธุรกิจไดจ้ริง และในมิติของการท าใหง้านแสดงสินคา้เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มบุคคลใน
อุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทยน์ั้นจะตอ้งเร่ิมตน้จากการศึกษากลุ่มเป้าหมายใหล้ะเอียดถ่ีถว้น และ
ก็ยงัใหค้วามส าคญัถึงเน้ือหาท่ีจะตอ้งเขา้ถึงบุคลากรทางการแพทย ์จะตอ้งน าเสนอในแบบท่ีผูรั้บ
ตอ้งการโดยจะตอ้งแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกใหดี้ระหวา่ง ผูแ้สดงสินคา้ ผูป้ระกอบการ และผูเ้ขา้ฟัง
สัมมนาซ่ึงเป็นผูใ้ชง้านจริงของอุปกรณ์การแพทย ์อาจใชข้อ้มูลจากหน่วยงานอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น
สมาคมผูป้ระกอบการ สมาคมวชิาการ หรือสถาบนัการเงิน การคา้ต่างๆ แลว้น ามาประกอบกบัสาร
ท่ีผูจ้ดัอยากจะส่ือออกไป โดยน ามาร้อยเรียงเขา้ดว้ยกนั ใหเ้ห็นถึงคุณค่าของการมาเขา้ชมสินคา้ใน
งานแสดงสินคา้น้ี 

โดยหลกัๆแลว้ ความส าคญัของงานแสดงสินคา้ส าหรับผูร่้วมแสดงสินคา้ มี 3 ขอ้ 
ไดแ้ก่ 

1. กิจกรรมจบัคู่เจรจาทางธุรกิจ เน่ืองจากงานแสดงสินคา้ มีจุดเด่นคือเป็นพื้นท่ีท่ี
สามารถส่ือสารไดท้ั้งการพูดคุย การสาธิต การทดลองใช ้การน าเสนอเทคโนโลย ีตลอดจนการจบัคู่
เจรจาธุรกิจท่ีเราไดเ้รียกวา่ Business Matching ซ่ึงเป็นการท่ีผูจ้ดังานท าใหผู้ซ้ื้อและผูข้ายในสินคา้
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ประเภทเดียวกนัมีพื้นท่ีเจรจาธุรกิจกนั ซ่ึงเป็นการใชร้ะบบในการจบัคู่ และมีการเตรียมพื้นท่ีเพื่อนัง่
เจรจาธุรกิจกนั ตามวนัและเวลาท่ีทั้ง 2 ฝ่ายไดต้กลงร่วมกนัผา่นโปรแกรมระบบ business matching  

2. ผูแ้สดงสินคา้ไดส่ื้อสารภาพลกัษณ์องคก์รของตวัเอง ส่ือสารใหต้ราสินคา้เกิดการ
รับรู้ในกลุ่มเป้าหมาย ผูแ้สดงสินคา้สามารถส่ือสารตราสัญลกัษณ์ของตนเองไดแ้ละตกแต่งไดเ้อง
ตาม Corporate Identity พูดคุยกบัผูใ้ชเ้พื่อการท าธุรกิจในอนาคตได ้ถามหาความตอ้งการใน
อุตสาหกรรมได ้อาจมีตวัอยา่งของสินคา้มาแสดงและดูผลตอบรับได ้โปรโมทสินคา้ได ้ 

3. การไดอ้ยูท่่ามกลางบุคคลในอุตสาหกรรมเดียวกนั ไดเ้ห็นถึงเทคโนโลยหีรือ
แนวโนม้ในการด าเนินงานของคู่แข่งทางธุรกิจ เพื่อน ามาปรับกลยทุธ์การด าเนินงานของผูแ้สดง
สินคา้เอง  
 5.1.1.3 ปัจจัยแห่งความส าเร็จของการส่ือสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพ่ือภาคธุรกจิ 

ความส าเร็จของการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้นั้น ผูจ้ดัจะตอ้งบูรณาการ
การส่ือสารทั้งก่อนหนา้การจดังาน ระหวา่งการจดังาน และหลงัการจดังาน รวมถึงการเลือกใช้
ช่องทางท่ีจะท าการส่ือสารการตลาดใหลู้กคา้ดว้ย 

1. ผูแ้สดงสินคา้ไดเ้ขา้ร่วมกิจกรรม Business Matching และไดเ้จรจาธุรกิจกบั
กลุ่มเป้าหมาย 
 2. ผูแ้สดงสินคา้ได ้branding ภาพลกัษณ์ของบริษทัไปยงักลุ่มผูเ้ขา้ชมงาน เพื่อให้เกิด
การรับรู้ การจดจ าตราสินคา้ 
 3. ไดพ้บปะลูกคา้ใหม่ๆ เพื่อแนะน าสินคา้หรือเทคโนโลยีใหม่ท่ีองคก์รไดน้ าเขา้มาใช้
กบัสินคา้ 
 4. ไดรั้บฟังการตอบรับจากกลุ่มผูใ้ช้งานในปัจจุบนั โดยเจา้หน้าท่ีของผูแ้สดงสินคา้
จะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจอนัดีของสินคา้นั้นๆดว้ย 

5.1.2 แผนการส่ือสารการตลาดเพ่ือการประชาสัมพนัธ์การจัดงาน Medical Devices ASEAN 
เพ่ือให้เกดิการรับรู้ถึงการจัดงานทีส่ื่อสารไปยงับุคคลที่เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรม ทั้งผู้แสดงสินค้า 
และผู้เข้าชมงาน 

ผูจ้ดัจะตอ้งศึกษาการรับขอ้มูลข่าวสารของ Stakeholders ทั้งหมดก่อน แลว้ค่อยน ามา
วเิคราะห์วา่จะเลือกใชส่ื้อช่องทางใด และเน้ือหาใด การเลือกใชช่้องทางการส่ือสารท่ีผิดก็จะเขา้ไม่
ถึงกลุ่มเป้าหมาย และถา้ใชเ้น้ือหาท่ีไม่ตรงกบัส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายตอ้งการทราบก็จะท าให้
กลุ่มเป้าหมายนั้นรับรู้ถึงการจดังานแต่ก็เขา้ใจวา่การจดังานน้ีเก่ียวขอ้งกบัตนเอง 

5.1.2.1 ช่องทางการส่ือสาร ในการเขา้ถึงกลุ่มบุคคลท่ีเกียวขอ้งกบัอุปกรณ์ทางการแพทย ์
จะตอ้งใชช่้องทางท่ีตรงต่อลกัษณะการรับข่าวสารของบุคคลแต่ละกลุ่ม เช่น บุคคลากรทาง
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การแพทยแ์ละสถานพยาบาลยงัคงรับข่าวสารผา่นทางแฟกซ์และไปรษณีย ์และสมาคมท่ีรวบรวม
บุคลากรทางการแพทยย์งัเป็นช่องทางหลกัในการประชาสัมพนัธ์การจดังาน ทางดา้นของ
ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมและธุรกิจอุปกรณ์การแพทยจ์ะใชเ้ป็นอีเมลแ์ละโทรศพัท ์

5.1.2.2 การใชเ้น้ือหาเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน ผูจ้ดัจะประชาสัมพนัธ์การจดังาน
ได้จะตอ้งใช้ขอ้มูลท่ีน่าสนใจของกลุ่มเป้าหมายเป็นจุดดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมายก่อน 
แล้วจึงต่อทา้ยด้วยขอ้มูลการจดังาน เช่น เน้ือหาส าหรับผูป้ระกอบการก็จะตอ้งประกอบไปดว้ย
ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัทิศทางการเติบโตเเละโอกาสของผูป้ระกอบการในธุรกิจและอุตสาหกรรม
เคร่ืองมือเเพทย ์โดยสามารถขอรับการสนบัสนุนไดจ้ากหน่วยงานภาครัฐท่ีรวบรวมขอ้มูลทางธุรกิจ
ไว ้ส่วนขอ้มูลส าหรับบุคคลากรทางการแพทยก์็อาจเป็นเน้ือหาทางวชิาการท่ีแนะน าผลงานวจิยัหรือ
เทคโนโลยีทางการแพทย์ใหม่ หรืออุปกรณ์ท่ีมาจัดแสดงในงานท่ีน่าสนใจแล้วเชิญชวนให้
กลุ่มเป้าหมายน้ีเขา้มาชมงาน 

5.1.2.3 ฐานขอ้มูล ฐานขอ้มูลของทั้งผูแ้สดงสินคา้และผูเ้ขา้ชมงานนั้น ผูจ้ดังานจะตอ้งสร้าง
ฐานขอ้มูลของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ท าไดโ้ดยคน้หาจาก Industry Directories, Directory ของสมาคม
ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมนั้น, Directory ของงานแสดงสินคา้ของคู่แข่ง, หาจากแหล่งออนไลน์ 
และ telemarketing เพื่อขอรับขอ้มูลผูติ้ดต่อ 

5.1.2.4 การวางแผน ระยะเวลาการเตรียมงานแสดงสินคา้จะใชเ้วลาประมาณ 1 ปี คร่ึงปีแรก
ก็จะเนน้ไปท่ีการเขา้ถึงผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมเพื่อใหมี้ผูม้าแสดงสินคา้ เป็นรายไดข้องผูจ้ดั
งาน ส่วนอีกคร่ึงปีทา้ยจะเป็นการส่ือสารกบัผูเ้ขา้ชมงาน อยา่งไรก็ตามการประชาสัมพนัธ์ของทั้ง 2 
ส่วนนั้นก็อาจท าคู่ขนานกนัไปได ้แต่อาจเน้นหนกัไปท่ีผูแ้สดงสินคา้ก่อน เพราะเร่ืองของการหา
รายได้ของผูจ้ ัดงานท่ีจะได้มาจากการขายพื้นท่ี จากนั้นจึงให้ความสนใจและมุ่งเน้นถึงกระ
ประชาสัมพนัธ์ไปยงัผูเ้ขา้ชมงานเพื่อใหผู้แ้สดงสินคา้ไดเ้จอกบักลุ่มเป้าหมายภายในงาน 

ส่ิงหน่ึงท่ีไดจ้ากการศึกษางานวิจยัฉบบัน้ีคือ การส่ือสารการตลาดเพื่อภาคธุรกิจผ่าน
งานแสดงสินคา้นั้น ผูแ้สดงสินคา้จะตอ้งฝากความหวงัทั้งหมดไวก้บัคณะผูจ้ดังาน ตามระยะเวลาท่ี
ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไดก้ล่าวไวคื้อประมาณ 1 ปี ซ่ึงการจดังานเกิดข้ึนจริงเพียง 3 วนั และผูแ้สดงสินคา้
อาจไม่สามารถรู้ไดเ้ลยว่าคณะผูจ้ดังานจะสามารถท าให้มีผูเ้ขา้ชมงานไดต้ามท่ีตั้งเป้าหมายไวจ้ริง
หรือไม่ ซ่ึงอาจจะพอคาดการณ์ไดจ้ากหน่วยงานท่ีสนบัสนุนการจดังาน แต่ก็ไม่สามารถรับประกนั
โอกาสทางธุรกิจได ้และก็อาจไม่เหมาะกบัธุรกิจบางประเภทอีกดว้ย 
 
 
 



71 

5.2 อภิปรายผลการวจัิย 
 งานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ นบัไดว้่าเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดส าหรับ
ภาคธุรกิจต่อธุรกิจไดเ้ป็นอยา่งดี ดว้ยการก่อใหเ้กิดการประชาสัมพนัธ์แบรนด ์การสร้างสัมพนัธ์กบั
ฐานลูกคา้ผูใ้ช้งานจริง การได้เจรจา การได้สาธิต และการได้แนะน าสินคา้ใหม่ๆ จากการศึกษา
พบว่าการส่ือสารการตลาดของสินคา้อุปโภค บริโภคทัว่ไปนั้น จะเน้นท่ีการส่ือสารท่ีสนองความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ ตามแนวคิดของ ค็อตเลอร์ และอาร์มสตอง (Kotler & Armstrong, 1999, pp. 152-
156) ท่ีกล่าวในการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ีมีอยู ่5 ปัจจยัคือ 
ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (cultural factors) ปัจจยัทางดา้นสังคม (social factors) ปัจจยัส่วนบุคคล 
(personal factors) และปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (psychological factors) มาเป็นกรอบในการก าหนด
กลยทุธ์ในการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายให้มีประสิทธิภาพท่ีสุด เพื่อชกัจูงใหเ้กิดการตดัสินใจจบัจอง 
การเปล่ียนใจจากแบรนด์เดิมมาเป็นแบรนด์ใหม่ จึงจะตดัสินใจง่ายกวา่ เพราะซ้ือเพื่อความตอ้งการ
ของตนเอง แต่การส่ือสารท่ีเกิดข้ึนเพื่อการตดัสินใจทางธุรกิจนั้นจะตอ้งมีการส่ือสารท่ีแตกต่าง
ออกไป เพราะจะไม่ใช่การตดัสินใจเพื่อความตอ้งการส่วนบุคคล แต่จะเป็นการรับขอ้มูลข่าวสารท่ี
เป็นระดบัองคก์ร ตอ้งใชกิ้จกรรมทางการตลาดมากมายเพื่อท าใหอ้งคก์รนั้นๆสนใจในสินคา้ท่ีน ามา
แสดงในงาน 
 5.2.1 มิติที ่1 การส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ Medical Devices ASEAN  
 การส่ือสารในแบบของ B2B นั้นจะตอ้งมีการศึกษากลุ่มเป้าหมายอย่างละเอียด และ
ครอบคลุมทุกกลุ่ม เพราะไม่ใชผู้ใ้ชเ้พียงกลุ่มเดียวท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัการท าธุรกิจ ใน 1 อุตสาหกรรม
จะประกอบไปดว้ยหลายกลุ่มเป้าหมาย หลายหน่วยงาน หรือท่ีเราเรียกวา่ Stakeholders หากตอ้งการ
ส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายทั้งหมดจะตอ้งมีผูท่ี้เช่ียวชาญในด้านนั้นๆเป็นผูส่ื้อสาร หากตอ้การ
ส่ือสารในเชิงธุรกิจหรืออุตสาหกรรม โอกาส ความตอ้งการในการใช้งาน หรือทิศทางของการ
ประกอบธุรกิจก็จะตอ้งมีผูท่ี้มีความรู้ความเขา้ใจในการส่ือสารดา้นนั้นๆ หรือการส่ือสารไปยงัผูใ้ช้
หรือผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ (influencer) ก็จะต้องมีผูเ้ช่ียวชาญทางวิชาการ หรือนักวิจัยท่ี
เก่ียวขอ้งเป็นผูใ้ห้ขอ้มูล โดยเฉพาะอย่างยิ่งสินคา้ในประเภทอุปกรณ์ทางการแพทยย์ิ่งจะต้องมี
นกัวชิาการ หรือนกัวจิยัเป็นผูใ้หข้อ้มูลของสินคา้นั้นๆ  
 การสาธิตการใช้งานของสินค้าท่ีใช้ในธุรกิจต่างๆเป็นส่ิงส าคัญในการท าให้
กลุ่มเป้าหมายไดเ้ห็นถึงคุณสมบติัพิเศษ เทคโนโลยีหรือนวตักรรมใหม่ๆของสินคา้นั้นๆ เพื่อแสดง
ให้เห็นถึงความสามารถหรือคุณลกัษณะพิเศษของสินคา้ท่ีไดน้ ามาแสดงนั้นสามารถเกิดประโยชน์
ได้กับธุรกิจของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะต่างจากการส่ือสารสินค้าท่ีเอาไวใ้ช้อุปโภค บริโภคใน
ครัวเรือน แมว้่าการสาธิตอุปกรณ์ทางการแพทยอ์าจไม่สามารถแสดงผลให้เห็นได้ทนัที เพราะ



72 

จะตอ้งใชก้บัร่างกายมนุษยแ์ต่ก็สามารถสาธิตใหเ้ห็นถึงการท างานและใชผ้ลงานวิจยัทางวชิาการมา
ประอบการอธิบายได ้  
 งานแสดงสินคา้ท่ีเคยเกิดข้ึนในอดีต จะมีเพียงพื้นท่ีเพื่อการแสดงสินคา้เท่านั้น แต่ใน
ปัจจุบนัไดมี้การบูรณาการส่ือทั้งหลายเขา้มาเพื่อใชใ้นการส่ือสารการตลาดท่ีผูจ้ดัสามารถท าใหก้บั
ผูแ้สดงสินคา้ได้ เพื่อให้เกิดประโยชน์ในการส่ือสารการตลาดได้หลายด้าน ตามท่ี Ferguson ได้
กล่าวไวใ้น Marketing Communication Exhibitions and Trade Shows ดงัน้ี  
 1) ไ ด้พบปะกับลู ก ค้ า ให ม่ ๆ  (Meet new customers)  เ น่ื อ งจ ากผู ้จ ัด ได้ มี ก า ร
ประชาสัมพนัธ์การจัดงานออกไปยงัฐานข้อมูลผูท่ี้เก่ียวข้องกับอุปกรณ์การแพทย์ทั้ งในและ
ต่างประเทศ จึงเป็นการเปิดโอกาสให้ผูแ้สดงสินคา้ได้พบปะกบัลูกคา้ใหม่ๆท่ีมาเยี่ยมชมสินค้า
ภายในงาน 
 2) ต่อยอดภาพลักษณ์ของบริษัท (Enhance company image) เพื่อแสดงให้เห็นถึงการมี
จุดยืนในตลาด การไดแ้สดงถึงภาพลกัษณ์ขององค์กรผ่านงานแสดงสินคา้ จะเป็นการต่อยอดให้
ภาพลกัษณ์ของบริษทัในสายตาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมเดียวกนั 
 3) ได้มีปฏิกริิยาตอบสนองกนัระหว่างผู้ซ้ือและผู้ขาย (Interact with customers) ซ่ึงเป็น
ส่ิงท่ีส าคญัมากในการท่ีผูข้ายสามารถตอบสนองผูซ้ื้อไดท้นัที ไม่วา่จะเป็นการรับฟังผลตอบรับจาก
การใชง้านสินคา้ของลูกคา้เดิม หรือการตอบขอ้ซกัถามของลูกคา้ใหม่ท่ีสนใจในสินคา้ รวมไปถึง
การรับฟังความตอ้งการหรือขอ้แนะน าจากผูป้ระกอบการหรือผูใ้ชง้านสินคา้นั้นๆ 
 4) โปรโมทสินค้าที่มีอยู่ในปัจจุบัน (Promote existing products) พื้นท่ีแสดงสินค้าน้ี
สามารถประชสัมพนัธ์สินคา้ท่ีติดใบอนุญาตไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย เน่ืองจากผูจ้ดัไดมี้การคดั
กรองผูเ้ขา้ชมงานขั้นต้นแล้วว่าเป็นผูท่ี้อยู่ในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย ์หรือบุคลากรทาง
การแพทย ์เพื่อป้องกนัการเขา้ในผิดในตวัสินคา้ จึงท าให้ผูแ้สดงสินคา้สามารถน าเสนอสินคา้บน
พื้นท่ีแสดงสินคา้น้ีไดจ้ริง 
 5) เปิดตัวสินค้าใหม่ (Launch new products) เม่ืองานแสดงสินคา้ไดร้วบรวมเอาบุคคล
ท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมมาแลว้ ผูแ้สดงสินคา้ก็สามารถมีพื้นท่ีเพื่อเปิดตวัสินคา้ใหม่ได ้เป็นการ
เปิดตวัไปยงัทุกๆกลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงคู่แข่งอีกดว้ย 
 6) รู้สถานการณ์ปัจจุบันของคู่แข่ง (Get competitor intelligence) ภายในงานแสดง
สินคา้เพื่อภาคธุรกิจก็จะมีผูแ้สดงสินคา้ท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมสินคา้ประเภทเดียวกนั จ าหน่ายสินคา้
เหมือนกนัเขา้มาแสดงสินคา้ร่วมด้วย ซ่ึงจะท าให้ต่างฝ่ายต่างได้รู้ว่าสถานการณ์ของคู่แข่งเป็น
อยา่งไร 
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 7) เผชิญหน้ากับคู่แข่งทางธุรกจิ (Keep up with competitors) ดงัท่ีไดก้ล่าวไวก่้อนหนา้
น้ี งานแสดงสินคา้มกัจะมีบริษทัท่ีเป็นคู่แข่งกนัเขา้มาแสดงสินคา้ภายในงาน ซ่ึงก็จะเป็นการแสดง
ถึงจุดยนืท่ีชดัเจนของบริษทันั้นๆในอุตสาหกรรม 
 8) มีปฏิกิริยาตอบสนองกันได้ระหว่างบริษัทและตัวแทนจ าหน่าย  (Interact with 
distributors) นอกจากการไดพ้บกบัผูใ้ชง้านแลว้ ตวัแทนจ าหน่ายก็ยงัเป็นอีกหน่ึงเป้าหมายท่ีผูแ้สดง
สินค้าต้องการจะได้พบปะ พูดคุย และน าเสนอสินคา้ตวัใหม่เพื่อให้ตวัแทนจ าหน่ายช่วยสร้าง
ยอดขายและท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัไดม้ากยิง่ข้ึน  
 9) ค้นหาความต้องการทัว่ไปของตลาด (General market research) เม่ือผูแ้สดงสินคา้ใน
ท่ีน้ีคือผูส่้งสารไดมี้พื้นท่ีและช่องทางการส่ือสารไปยงัผูใ้ช้ซ่ึงเป็นผูรั้บสารแลว้ ผูแ้สดงสินคา้ก็จะ
สามารถสอบถามถึงผลตอบรับจากสินคา้ตวัเก่า และถามหาขอ้มูลความตอ้งการของตลาด และ
โอกาสท่ีจะด าเนินธุรกิจใหต้รงความตอ้งการของผูใ้ชง้านจริงอีกดว้ย 
 10) รับยอดขาย (Take sales orders) แมว้่าภายในงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจจะไม่
สามารถจ าหน่ายสินคา้ไดเ้หมือนงานแสดงสินคา้ทัว่ไป แต่ก็สามารถสร้างยอดขายไดโ้ดยการยื่นใบ
เสนอราคา เพื่อประกอบการพิจารณาซ้ือขายกนัไดใ้นอนาคตอนัใกล ้
 11) พบปะกับตัวแทนจ าหน่ายรายใหม่ๆ (Meet new distributors) ผูป้ระกอบการท่ีเป็น
ตวัแทนจ าหน่ายก็มกัจะเขา้ชมงานแสดงสินคา้เพื่อหาสินคา้ใหม่ๆไปจ าหน่ายอยู่เสมอ งานแสดง
สินคา้จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของผูป้ระกอบการผลิตท่ีจะไดพ้บกบัผูป้ระกอบการตวัแทนจ าหน่าย
สินคา้ (Ferguson, 2017) 

 การส่ือสารการตลาดของภาคธุรกิจนั้น จะตดัสินใจได้ยากและซับซ้อนกว่าเพราะ
เก่ียวขอ้งกบัหลายหน่วยงานในองคก์รเดียวกนั ผูท่ี้เก่ียวขอ้งจะตอ้งมีทั้งผูใ้ช ้ผูซ้ื้อ งบประมาณ ความ
ตอ้งการของหน่วยงาน รวมถึงศกัยภาพในการผลิต โดยงานวจิยัฉบบัน้ีเก่ียวขอ้งกบัอุปกรณ์ทางการ
แพทย ์ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีติดใบอนุญาตการเผยแพร่ขอ้มูลสู่สาธารณสุข การสาธิตทดลองใชก้็ไม่ไดรั้บ
อนุญาตให้ท าได้โดยทัว่ไป แต่สามารถท าได้ในงานแสดงสินคา้ เพราะผูท่ี้เขา้มาชมงานจะเป็น
ผูป้ระกอบการและบุคลากรทางการแพทย ์ซ่ึงมีพื้นฐานความเขา้ใจถึงประโยชน์และขอ้ควรระวงั
ของการดูสินคา้ทางการแพทยต่์างๆ จึงท าให้ผูแ้สดงสินคา้สามารถน าเสนอสินคา้ไดอ้ยา่งเต็มท่ี ซ่ึง
สอดคล้องกับ วราภรณ์ ฉัตราติชาต วารสารการส่ือสารและการจัดการ  นิด้า ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 3 
(กนัยายน – ธันวาคม 2559) น. 64 ท่ีกล่าวถึงความส าคญัของการจดังานแสดงสินคา้ มี 5 ประการ 
ซ่ึงตรงกบัการศึกษาของวจิยัฉบบัน้ีในขอ้ 1 2 3 และ ขอ้ 5 ท่ีกล่าวถึงการส่ือสารการตลาดไดแ้ก่ 
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1. งานแสดงสินค้าเป็นสถานทีแ่ลกเปลีย่นข้อมูลข่าวสารของผู้ประกอบการ รวมไปถึง
การเปรียบ เทียบสินคา้กบัคู่แข่ง และเปิดโอกาสใหผู้เ้ขา้ร่วมงานพิจารณาคดัเลือกสินคา้หลากหลาย
ไดอ้ยา่งใกลชิ้ด 

2. งานแสดงสินค้าช่วยกระตุ้นให้เกดิการวจัิยและพฒันาสินค้าใหม่ เน่ืองจากนิยมจดัข้ึน
เพื่อแนะนาสินคา้และทดสอบตลาดรวมไปถึงผลตอบรับของสินคา้เพื่อท่ีจะนามาปรับปรุงสินคา้
และบริการใหดี้ยิง่ข้ึน 

3. งานแสดงสินค้าเป็นแหล่งรายได้ ส าหรับผูใ้หก้ารสนบัสนุนในการจดังานแสดงสินคา้
เช่น สมาคม 

4. งานแสดงสินค้าก่อให้เกดิรายได้แก่ประเทศเจา้ภาพและกระจายรายไดสู่้ธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้ง 

5. งานแสดงสินค้าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดทีม่ีประสิทธิภาพ ซ่ึงการพบปะระหวา่งผู ้
ซ้ือและผูข้ายจะทาใหกิ้จกรรมทางการคา้เป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็วข้ึน 
 เสรี วงษม์ณฑา (2540) ไดก้ล่าวถึงรูปแบบต่าง ๆ ของ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การไว ้5 ขอ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ 2 ขอ้ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  

1. การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation)  
1.1 ) ใชก้ารใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) วา่เหนือกวา่

คู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติัอ่ืนๆ ไม่สามารถสร้างไดเ้หน่ือกวา่คู่แข่ง คุณสมบติัต่างๆ ของผลิตภณัฑเ์ท่า
เทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑไ์ดดี้ เม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากนั
หมดภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยูเ่พื่อใลชใ้น การต่อสู้ได ้โดยใลเ้ร่ืองราว และ ต านาน ซ่ึง
เป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก ตวัอยา่งปูน TPI จะท าปูนใหมี้คุณสมบติัต่างๆ เท่า
สยามซีเมนต ์ทางดา้นคุณภาพ ความสามารถในการท างาน และคุณสมบติัต่างๆ ได ้แต่จะบอกวา่มี
ประวติัอนัยาวนานเหมือนสยามซีเมนตย์อ่มท าไม่ได ้ 

1.2) การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์จะใชเ้ม่ือตอ้งการใหค้วามรู้กบับุคคล สินคา้
บางชนิดจะประสบความส าเร็จได ้เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติั
เก่ียวกบัสินคา้  

1.3)  เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values added) ใหก้บั
ผลิตภณัฑแ์ละข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้เพราะการโฆษณามีเวลาเพียง 
30 วนิาทีเท่านั้น ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูลเขา้ไปในโ)ษณามากๆ ไม่ไดค้วรใช ้PR แทนในกรณีท่ีมีขอ้มูล
มากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินคา้เช่น เป็นโรงงานท่ีใหญ่ท่ีสุดในเอเชียอาคเนย ์(Brand Knowledge) 
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ซ่ึงการโฆษณาไม่อาจจะครอบคลุมได ้แต่ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม
ใหก้บัสินคา้ 

 2) การตลาดทางตรง (Direct marketing) หมายถึง การตลาดทางไกล (Telemarketing) 
การขายทางแคตาล็อก (Catalogue sales) การสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์(Mail order) การตลาดทางตรง ใช้
กรณีต่างๆดงัน้ี  

2.1)  เม่ือมีฐานขอ้มูล (Database) ท่ีดีพอในกรณีน้ีถา้ทราบวา่กลุ่มเป้าหมายเป็นใคร
อยู่ท่ีไหนจะเป็นการประหยดั กว่าการใช้ส่ือ ถา้กลุ่มเป้าหมายมี 8,000 คน ค่าแสตมป์ คนละ 2.50 
บาท จะเห็นว่าค่าใช้จ่าย 20,000 บาท ซ่ึงถูกกว่าท่ีเราจะไปลงในส่ือส่ิงพิมพท่ี์ราคาสูง ถึงประมาณ 
700,000 บาท  

2.2)  เม่ือต้องการสร้างการตลาดท่ีมีความเป็นส่วนตวั (Personalized marketing) 
ตอ้งการให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกว่า เป็นการตลาดแบบส่วนตวัเม่ือผูบ้ริโภคได้รับจดหมาย
แล้วจะรู้สึกว่าเป็นลูกค้า ส าคัญเป็นลูกค้าท่ีประธานบริษัทรู้จัก ท าให้เกิดความรู้สึกท่ีดี และ
ภาคภูมิใจว่าตนเป็นบุคคลหน่ึงท่ีได้รับเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมาย ตวัอย่าง เป็นกลุ่มเป้าหมายของ
คอนโดมิเนียมมูลค่า 20 ลา้นบาท เป็นกลุ่มเป้าหมายของบตัรเครดิตชั้นน า  

2.3)  ใช้ เพื่ อ เ ป็นกลยุท ธ์ ติดตามผล  ( Follow up strategy) สมม ติโครงการ
อสังหาริมทรัพยเ์ป็นธุรกิจคอนโดมิเนียมมีคนมาเยี่ยม200 คน แต่วา่มีคนท่ีสนใจเกิดความตอ้งการ 
20 คน ส่วนอีก 180 คนนั้นเป็นกลุ่มท่ีเรียกวา่รอและดูไปก่อน เป็นกลุ่มท่ีจะตอ้งติดตามต่อไป ดงันั้น
รอบสองอาจไม่จ  าเป็นตอ้งโฆษณาผ่านส่ือมวลขน หรือส่ือส่ิงพิมพ ์แต่ใช้การตลาดทางตรงแทน 
โดยใชจ้ดหมาย ส่งผา่นไปยงัอีก 180 คนนั้น เป็นการเตือนความทรงจ าและการเร่งรัดการตดัสินใจ 
5.4 เป็นการเตือนความทรงจ า (Remind) การใช้ตลาดทางตรงเพื่อติดต่อส่ือสารกบักลุ่มลูกคา้เดิม
และสร้างความสัมพนัธ์ ท่ีดี เช่น ต่ออายุนิตยสาร วารสาร หนงัสือพิมพ ์เม่ือใกลห้มดอายุสมาชิก
แลว้ (เสรี วงศม์ณฑา, 2540)  
  5.2.2 มิติที่ 2 แผนการส่ือสารการตลาดเพื่อการประชาสัมพนัธ์การจดังาน Medical Devices 
ASEAN ท่ีมีเป้าหมายเป็นทั้งกลุ่มผูแ้สดงสินคา้และกลุ่มผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ 
 การส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ท่ีผูจ้ดัไดจ้ดัท าข้ึนใหก้บัผูแ้สดงสินคา้ส่ือสาร
ไปยงัผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ ส าคญัตรงท่ีการท าให้มีผูแ้สดงสินคา้และผูเ้ขา้มงานแสดงสินคา้เขา้
มาอยูภ่ายในงานแสดงสินคา้ การศึกษาในมิติท่ี 2 น้ีจะสามารถเขา้ใจไดถึ้งการประชาสัมพนัธ์การจดั
งานแสดงสินคา้ไปยงับุคคลทั้ง 2 กลุ่มน้ี ซ่ึงงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจจะไม่ใช้งานท่ีเขา้มาชม
เพื่อความบนัเทิง ความสนุกสนาน หรือการหาซ้ือของอุปโภค บริโภคในครัวเรือน หรือของใช้
ส่วนตวัในชีวิตประจ าวนั ผูจ้ดัจะตอ้งศึกษาถึงกลุ่มเป้าหมายของการจดังานทั้ง 2 กลุ่มน้ีให้ละเอียด
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เพื่อการวางแผนการประชาสัมพนัธ์การจัดงานแล้วส่ือสารออกไปให้เกิดการรับรู้ และท าให้
ผูป้ระกอบการไดเ้ขา้มาจองพื้นท่ีแสดงสินคา้ และผูใ้ชไ้ดเ้ขา้มาเยีย่มชมการจดังานแสดงสินคา้ ผูจ้ดั
งานจึงจะตอ้งบูรณาการการส่ือสารเขา้ดว้ยกนั เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหไ้ด ้
 ในการวางแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อประชาสัมพนัธ์การจัดงาน
แสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจจะสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการวางแผนการส่ือสารการตลาดดงัน้ี (cctvbang, 
2017)  

1. การวิเคราะห์สถานการณ์ คือการวิเคราะห์อุตสาหกรรมท่ีตอ้งการจะท างานแสดง
สินคา้ เพื่อให้รู้ถึงความตอ้งการของตลาด ศึกษาบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งและธุรกิจทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อ
เช่ือมโยงแต่ละส่วนเขา้กนัให้ได้ เพื่อเขา้ใจสถานการณ์ของอุตสาหกรรมนั้นๆอย่างถ่องแท ้อาจ
ศึกษาโดยการสอบถามจากหน่วยงานภาครัฐท่ีเก่ียวขอ้ง ว่าในอุตสาหกรรมนั้นๆมีหน่วยงานใด 
สมาคม หรือองค์กรใดท่ีรวบรวมกลุ่มเป้าหมายไวห้รือไม่ และการติดต่อหน่วยงานนั้นๆท าได้
อยา่งไร 

2. การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เม่ือไดท้ราบถึงกลุ่มธุรกิจหรือบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด
แลว้ ก็จะตอ้งมาท าการก าหนดวา่ความเป็นไปไดท่ี้จะไดรั้บความร่วมมือในการประชาสัมพนัธ์การ
จดังานหรือความเป็นไปไดก้ารสนบัสนุนดา้นอ่ืนๆ แลว้จึงก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการส่ือสาร
การจดังานออกไป แลว้สร้างฐานขอ้มูลข้ึนมาเพื่อให้มีผูรั้บสารท่ีตอ้งการจะส่ือสารขอ้มูลเก่ียวกบั
การจดังานออกไป 

3. การก าหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด เม่ือไดก้ลุ่มเป้าหมายเป็นท่ีเรียบร้อย 
แล้ว จึงน ามาก าหนดว่าวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการส่ือสารออกไปคืออะไร เช่นถ้ากลุ่มเป้าหมายคือ
บุคคลท่ีอยูใ่นกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมอุปกรณ์ทางการแพทยก์็จะตอ้งส่ือสารในขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ธุรกิจ โอกาสในการเติบโตของอุตสาหกรรม ทิศทางและแนวโน้มของอุตสาหกรรมนั้นๆ และถา้
กลุ่มเป้าหมายคือผูใ้ชง้านก็จะตอ้งพูดถึงภาควิชาการ ความรู้ หรือเทคโนโลยีท่ีจะช่วยให้การใชง้าน
มีประสิทธิภาพมากข้ึน จากนั้นค่อยกล่าวถึงการจดังานว่าเกิดข้ึนท่ีไหน เม่ือไหร่ ในขา้งทา้ยของ
ขอ้มูลท่ีกลุ่มเป้าหมายสนใจ 

4. การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด เคร่ืองมือในการส่ือสารมีมากมาย แต่ก็
ไม่ไดใ้ช้ไดก้บัทุกๆกลุ่มเป้าหมาย ในวิจยัเล่มน้ี ผูใ้ช้เป็นบุคลากรทางการแพทย ์ซ่ึงถา้ไม่ศึกษาให้
ละเอียด เราอาจเขา้ใจไดว้่าบุคลกรทางการแพทยจ์ะเขา้ถึงอีเมล์หรือเวบ็ไซตไ์ดอ้ย่างทัว่ถึง แต่จาก
การท่ีไดศึ้กษานั้นบุคลากรทางการแพทยย์งัรับสารผา่นทางส่ือส่ิงพิมพ ์วารสารทางการแพทย ์และ
ส่ิงท่ีไดผ้ลตอบรับดีท่ีสุดคือจดหมายเชิญท่ีส่งตรงไปยงับุคคลนั้นๆ ซ่ึงวดัไดจ้ากการติดต่อกลบัผ่าน
ทางโทรศพัท ์ท่ีคณะผูจ้ดังานไดส้อบถามวา่รับทราบข่าวการจดังานน้ีไดอ้ยา่งไร 
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5. การก าหนดงบประมาณและระยะเวลา งบประมาณท่ีใชเ้พื่อการประชาสัมพนัธ์การ
จดังานจะตอ้งสอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายท่ีผูจ้ดัตอ้งการเชิญเขา้มาในงานด้วย และการก าหนด
ระยะเวลาเป็นส่ิงส าคญัมาก ผูจ้ดัจะตอ้งท าการส่ือสารออกไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูแ้สดงสินคา้
ก่อนเพื่อใหแ้น่ใจไดว้า่จะมีสินคา้ประเภทใดบา้งเขา้มาแสดง แลว้จึงค่อยประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มผู ้
เขา้ชมงาน แต่การสร้างฐานขอ้มูลนั้น สามารถท าไดพ้ร้อมกนัในช่วงเร่ิมตน้ของแผนการส่ือสาร 
เพื่อให้ทราบวา่จะมีฐานขอ้มูลมากพอท่ีจะท าให้มีผูเ้ขา้ชมสินคา้เขา้มาชมสินคา้ท่ีผูแ้สดงสินคา้จ่าย
ค่าพื้นท่ีเขา้มาแสดง 

6. การประเมินผล การประเมิณผลนั้น ผูจ้ดังานจะตอ้งวางเป้าหมายเป็นตวัเลขว่า
จะตอ้งมีผูแ้สดงสินคา้ก่ีราย ผูเ้ขา้ชมงานแสดงสินคา้ก่ีคน แลว้เม่ือจบงานจึงจะน ามาประเมิณไดว้่า
แผนการส่ือสารท่ีท าออกไปนั้นสมบูรณ์บรรลุผลตามเป้าหมายท่ีวางไวไ้ดห้รือไม่ 
 การประชาสัมพนัธ์การจดังานจะตอ้งเนน้ท่ีเน้ือหาและช่องทางท่ีกลุ่มเป้าหมายจะเลือก
รับ และเห็นถึงประโยชน์ในการมาร่วมแสดงสินคา้และมาเขา้ชมงาน และตอ้งแสดงให้เห็นถึงการ
สนบัสนุนจากหน่วยงานภาครัฐท่ีสนบัสนุนให้เกิดธุรกิจเพื่อพฒันาผูป้ระกอบการ และสมาคมภาค
วิชาการต่างๆก็เร่งผลกัดนัศกัยภาพบุคลากรทางการแพทยเ์พื่อรองรับการพฒันาการสาธารณสุข
อยา่งต่อเน่ืองอีกดว้ย 
 ทั้งน้ีผลของการศึกษาพบวา่ความส าคญัของการศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ละเอียดถ่ีถ้วน
ยงัตอ้งค านึงถึงเป็นอนัดบัแรก จากนั้นจะตอ้งน ามาวิเคราะห์ถึงเน้ือหาและช่องทางในการส่ือสาร 
เพื่อให้เกิดการรับรู้กบักลุ่มบุคคลในอุตสาหกรรมทั้งท่ีเป็นผูผ้ลิตซ่ึงในท่ีน้ีคือผูแ้สดงสินคา้ และ
กลุ่มผูใ้ช้งานหรือตวัแทนจ าหน่ายซ่ึงในท่ีน้ีคือผูเ้ข้าชมงาน การเลือกศึกษากลุ่มเป้าหมายท่ีไม่
ละเอียดมากพออาจท าให้เกิดความเขา้ใจผิดวา่งานดงักล่าวนั้นไม่น่าสนใจหรือไม่เก่ียวขอ้งกบักลุ่ม
คนเหล่านั้น และก็อาจจะไม่ตอ้งการรับทราบข่าวสารขอ้มูลการจดังานอีก ซ่ึงการส่ือสารเพื่อการ
ประชาสัมพนัธ์การจดังานน้ีจะตอ้งท าไปอย่างสอดคลอ้งกนัทั้ง 2 กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงเป็นไปในทาง
เดียวกบัแนวความคิดของ ดารา ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล (2553, น. 32) ท่ีกล่าววา่การส่ือสาร
การตลาดให้เกิดผลดีนั้น จ าเป็นจะตอ้งเร่ิมท่ีผูรั้บข่าวสารเป็นล าดบัแรกก่อนจะตอ้งวิเคราะห์และ
ระบุให้ได้ว่าใครคือผูรั้บข่าวสารเป้าหมาย หรือตลาดเป้าหมาย จากนั้นถึงจะคิดถึงช่องทางและ
เน้ือหาในการส่ือสาร 
 
5.3 ข้อเสนอแนะงานวจัิย  
 จากการศึกษาการส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้เพื่อภาคธุรกิจ ผูว้จิยัเกิด
ขอ้เสนอแนะส าหรับการน าวิจยัฉบบัน้ีไปใชป้ระโยชน์ดงัน้ี 
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5.3.1 ประโยชน์ในการน าไปปรับใชก้บัการส่ือสารทางการตลาดท่ีเป็นระดบัธุรกิจต่อธุรกิจ 
เพราะการส่ือสารในแบบสินคา้อุปโภคบริโภคส าหรับประชาชนทัว่ไปอาจไม่สามารถน ามาปรับ
ใชไ้ด ้

5.3.2 องคก์รท่ีผลิตหรือจ าหน่ายสินคา้เพื่อภาคธุรกิจสามารถหาโอกาสจากการเขา้เยีย่มชมการ
จดังานแสดงสินคา้ไดเ้พื่ออพัเดทเทคโนโลยี นวตักรรม และเจรจาธุรกิจได ้เพื่อการวางแผนการ
ส่ือสารการตลาดผา่นงานแสดงสินคา้ 

5.3.3 การส่ือสารไม่วา่จะเป็นในระดบับุคคลต่อบุคคล หรือธุรกิจต่อธุรกิจก็จะตอ้งศึกษาผูรั้บ
สารใหดี้ และสร้างเน้ือหาและเลือกช่องทางใหเ้หมาะสม 

5.3.1 ข้อเสนอแนะด้านการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
1. ขอ้เสนอแนะส าหรับผูจ้ดังานในการศึกษาและท าวจิยัต่อไป เน่ืองจากงานวิจยัฉบบัน้ี 

ศึกษาในกลุ่มธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ีติดใบอนุญาต แต่ก็ยงัมีความตอ้งการในตลาดอยูม่าก และ
สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โอกาสในการท าธุรกิจในสินคา้น้ีก็จะมีสูงมาก ดงันั้นการท าวจิยัคร้ังต่อไป อาจ
ศึกษาการส่ือสารการตลาดในกลุ่มธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารท่ีน าเขา้มาจากต่างชาติ เพราะจะมี
เง่ือนไขท่ีซบัซอ้นกวา่มากและจะตอ้งต่อสู้กบัธุรกิจอาหารในประเทศไทยท่ีไดช่ื้อวา่เป็นครัวของ
โลก 

2. ขอ้เสนอแนะส าหรับองคก์รท่ีตอ้งการส่ือสารในระดบัธุรกิจต่อธุรกิจ ในการวจิยัคร้ัง
ต่อไป ควรมีการศึกษาวา่การส่ือสารการตลาดในระดบัธุรกิจต่อธุรกิจสามารถส่ือสารไดผ้า่น
เคร่ืองมือใดไดอี้กบา้ง 

3. ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัส าหรับผูเ้ขา้ร่วมแสดงสินคา้ ปัจจยัใดบา้งท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ของผูแ้สดงสินคา้ท่ีอยูใ่นกลุ่มอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย ์
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