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The objective of this research was to propose a new 
model of Service Quality on Service’ s Tradeshows 
Performance in Thailand.  This research was a quantitative 
method research.  Questionnaires were used for data 
collection.  The population in this research included 450 
entrepreneurs and executives of tradeshow agencies in 
Thailand.  Structural equation modeling ( SEM)  was applied 
for data analysis.  

Through the hypothesis testing approach, the factor 
in term of knowledge of tradeshows, tradeshow service, and 
space management had direct positive influences towards 
service quality of tradeshows and tradeshow service 
performance.  It was also found that the factor in term of 
service quality of tradeshows had positive influences towards 
tradeshow service performance, which was an effect size 
with the statistical significance of .01. 
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คุณภาพการบริการงานเพื่อผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย 
 

พรรโษทก วงษ์สุวรรณ 
 

ผู้อ านวยการฝ่ายงานแสดงสินค้า บริษัท กรังด์ปรีซ์ อินเตอร์เนชั่นแนล จ ากัด (มหาชน) 
 

บทคัดย่อ 
 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างแบบจ าลองคุณภาพการบริการเพ่ือผลการบริการการจัดงานแสดง
สินค้าในประเทศไทยงานวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ และมีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 
ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการ ผู้บริหารบริษัทแสดงสินค้าในงานแสดงสินค้าในประเทศไทย
จ านวน 450 ราย และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง ( Structural 
Equation Modeling: SEM)  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดงสินค้า , การบริการงานแสดงสินค้า, 
การบริหารจัดการพ้ืนที่แสดงสินค้ามีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อคุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า และ
ผลการบริการงานแสดงสินค้า  นอกจากนี้พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า มีอิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อผลการบริการงานแสดงสินค้า ซึ่งเป็นค่าอิทธิพลที่มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
งานแสดงสินค้าเป็นกิจกรรมการตลาดที่ส าคัญ ที่
จะน าผู้ผลิต ผู้จัดจ าหน่ายและผู้ที่เกี่ยวข้องอ่ืนๆ ที่
ร่วมกันกับผู้จัดงานแสดงสินค้าหรือบริการจาก
ภาคอุตสาหกรรมการจัดงานแสดงสินค้าด้วย
วัตถุประสงค์ เดียวกัน มีการจัดวางแผนงาน 
สถานที่ที่จะจัดแสดงสินค้าและ/หรือบริการ (Y. 
Lin, Kerstetter, & Hickerson, 2015a) การเป็น
ผู้จัดงานแสดงสินค้าจึงถือเป็นการบริการที่มี
คุณภาพส าหรับผู้เข้าร่วมแสดงสินค้าที่จะต้องมีการ
คาดหวังจากผู้จัดงาน มีการให้ข้อมูลส าหรับผู้เข้า
ช ม แ ล ะผู้ เ ข้ า ร่ ว ม ง าน  ( Herbig, O’ Hara, & 
Palumbo, 1998) มีการจัดแสดงสินค้าที่มีรูปแบบ
ทันสมัยหลากหลาย มีการประยุกต์ใช้นวัตกรรมที่
ทันสมัย รวมถึงการออกแบบกราฟิกท่ีดึงดูดใจผู้เข้า
ชมอย่างมืออาชีพมากขึ้น เช่น งานแสดงสินค้าที่มีผู้
เ ข้ าชมที่ มี อ านาจซื้ อ ในระดับสู ง  ( Rosson & 
Seringhaus, 1995) มีการกระตุ้นการตัดสินใจซื้อ
ของผู้เข้าชม อย่างมีทักษะชาญฉลาดและน่าเชื่อถือ 
ส่งผลให้ผู้เข้าชมตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด (Godar 
& O’Connor, 2001) ผู้ประกอบการหรือผู้จัดงาน
จะต้องมีองค์ความรู้ ทักษะและความเข้าใจในการ
จัดงานแสดงสินค้า ซึ่งท าให้การวางแผนงาน ไปใน
ทิศทางเดียวกันกับผู้แสดงสินค้าและความต้องการ
ของตลาดอย่างสมเหตุสมผล จากข้อมูลจาก
สมาคมธุรกิจสร้างสรรค์การจัดงาน หรือ Business 
Of Creative And Event Management 
Association (EMA) ระบุ ว่ า  ธุ รกิ จการจัดงาน 
(Event Business) ของไทยในปี  2560 มีมูลค่า
ตลาดรวมประมาณ 15,000 ล้านบาท แบ่งเป็น 
มูลค่าตลาดในประเทศ 13,500 ล้านบาท และ
มูลค่าตลาดต่างประเทศ 1,500 ล้านบาท ขยายตัว
จากมูลค่าในปี 2559 ร้อยละ 5 และคาดการณ์ว่า
มูลค่าตลาดในปี 2561 จะ เติบโตเพ่ิมข้ึนอีกร้อยละ 
7 จากมูลค่าในปี 2560 ในขณะที่อุตสาหกรรมงาน
แสดงสินค้านานาชาติในไทยสามารถท ารายได้ใน
ปี 2560 มูลค่า 18,869 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 
20.29 จากปีก่อนหน้า มีจ านวนผู้ เข้าร่วมงาน 

แสดงสินค้าทั้งปีจ านวน 215,992 คน เติบโตร้อย
ละ 19.68 จ านวนผู้ เข้าร่วมงานแสดง สินค้า
นานาชาติจากต่างประเทศที่เดินทางเข้ามาประเทศ
ไทยสูงที่สุด ได้แก่ จีน (32,231 คน) ญี่ปุ่น (20,378 
คน) มาเลเซีย (17,725 คน) สิงคโปร์ (15,036 คน) 
และเกาหลีใต ้(13,307 คน) ที่มา;  
https://www.ditp.go.th/contents_attach/21
1458/211458.pdf จึงเป็นเหตุผลที่ส าคัญที่ท าให้
ผู้วิจัยสนใจการวิจัยครั้งนี้ 
 
วัตถุประสงค์  

การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้าง
แบบจ าลองคุณภาพการบริการเพ่ือผลการบริการการ
จั ดงานแสดงสิ นค้ าในประเทศไทยได้ อย่ างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น ซึ่งสามารถ
สร้างเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัยได้ดังแผนภาพที่ 1 

 

 
 
แผนภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 ในการวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด 
ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องที่
เกี่ยวข้องจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ โดยท าการการ
ค้นคว้าจาก หนังสือ ต ารา วารสาร เอกสาร
งานวิจัย และเอกสารอิเล็กทรอนิกส์ ทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ เพ่ือท าให้ผู้วิจัยได้รับความรู้
พ้ืนฐานในการวิจัย และน ามาพัฒนาและก าหนด
กรอบแนวคิดของการวิจัย โดยมีการทบทวน
วรรณกรรมทั้งสิ้น 230 บทความเพ่ือหาตัวแปรที่
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เกี่ยวข้องโดยตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยทั้งหมดจ านวน 
5 ตัวแปรแฝง และ 19 ตัวแปรสังเกตได้ สรุปไว้ว่า  

ด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดง
สินค้า ประกอบด้วย (1) ความรู้เกี่ยวกับการจัดการ
งานแสดงสินค้า (2) กฎระเบียบข้อบังคับ (3) การ
บริหารจัดการต้นทุน โดยศึกษาจากแนวคิดของ 
Ducate, (2001, 2002) จนถึง Beers, (2016) ; 
Adams, (2016) เป็นต้น  

ด้านการบริการงานแสดงสินค้า ประกอบ 
ด้วย (1) ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผู้เข้าชม 
(2) ความสัมพันธ์กับผู้แสดงสินค้า (3) ความสัมพันธ์
กับผู้ผลิต (4) ผู้เชี่ยวชาญและผู้ช านาญพิเศษ โดย
ศึกษาจากแนวคิดของ Ducate, (2001, 2002) และ 
U. Gottlieb et al., (2014) เป็นต้น  

ด้านการบริหารจัดการพ้ืนที่ ประกอบด้วย 
(1)การจัดการสถานที่และตกแต่ง (2) การวาง
แผนผังและโครงงาน (3) สิ่งอ านวยความสะดวกและ
ความปลอดภัย โดยศึกษาจากแนวคิดของ Spann 
et al., (1994) และ Barnes et al., (2006) เป็นต้น  

ด้านคุณภาพการบริการการจัดงานแสดง
สินค้า ประกอบด้วย (1) ความน่าเชื่อถือของบริการ  
(2) ความไว้วางใจ (3) ลักษณะทางกายภาพ (4) การ
เข้าถึงจิตใจ (5) การตอบสนองความต้องการของ
ผู้รับบริการโดยศึกษาจากแนวคิดของ Parasuraman 
et al., (1985a) และ U. Gottlieb et al., (2014) 
เป็นต้น  

ด้านผลการบริการงานแสดงสินค้า ประกอบ 
ด้วย (1) ยอดขาย (2) ภาพลักษณ์ของงานแสดง
สินค้า (3) ความได้เปรียบทางการแข่งขัน(4) ความ
พึงพอใจของผู้แสดงสินค้าโดยศึกษาจากแนวคิดของ 
Skolnik, (1987)และ  Reinhold et al. , ( 2017) 
เป็นต้นดังแสดงในแผนภาพที่ 2 กรอบแนวคิดใน
การวิจัย 
 
 
 
 
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 
แผนภาพ 2 แสดงตัวแปรแฝง และตัวแปรสังเกต 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 1.ประชากร  

ผู้วิจัยก าหนดประชากรจากจ านวนผู้จัด
แสดงสินค้า (Exhibitors) ซึ่งเป็นผู้ประกอบการ
ธุรกิจจัดงานแสดงสินค้าในประเทศไทย จ านวน 
2,160 ราย (ไทยเฟรนไชน์เซอร์, 2559) 
 2.กลุ่มตัวอย่าง 

โดยเก็บจากผู้ประกอบการ ผู้บริหาร
บริษัทแสดงสินค้าในงานแสดงสินค้าในประเทศ
ไทยจ านวน 450 ราย ซึ่งใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสุ่ม จากการค านวณ  
 3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้ วิ จั ย ใ ช้ เ ค รื่ อ งมื อ ในการวิ จั ย คื อ
แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่พัฒนามาจากการ
ทบทวนวรรณกรรมและผ่านการทดสอบ IOC จาก
ผู้เชี่ยวชาญ 5 รายได้ค่า 1.00 และได้ค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟา (Alpha Coefficient) ของค่าครอนบาค 
(Cronbach) = 0.975  และน าไปเก็บข้อมูลจริงจน
ครบจ านวน 450 ตัวอย่าง 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ใ ช้ แบบสอบถาม ใน ก า ร เ ก็ บ ข้ อ มู ล

(Questionnaire) กับผู้แสดงสินค้า (Exhibitors) 
จ านวน 450 ท่านที่ศูนย์แสดงสินค้าเมืองทองธานี
ระหว่างวันที่ 1 มิถุนายน – 31 ธันวาคม 2561 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
ส าหรับงานวิ จั ยครั้ งนี้ เป็นวิ จั ย เชิ ง

ปริมาณ ผู้วิจัยน าเสนอผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพ้ืน
ฐ านข้ อมู ล ทั่ ว ไ ปขอ งผู้ ต อบแบ บสอ บ ถ า ม                  
ซึ่งสามารถแสดงได้ดังตารางที่ 1 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 1  แสดงจ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไป
ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

ข้อมูลทั่วไป กลุ่ม จ านวน ร้อยละ 
เพศ ชาย 236 52.44 

 หญิง 214 47.56 
 รวม 450 100.00 

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

 

ข้อมูลทั่วไป กลุ่ม จ านวน ร้อยละ 
ระดับ
การศึกษา 

ปริญญาตร ี
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

359 
78 
13 

79.78 
17.33 
2.89 

 รวม 450 100.00 
ระยะเวลาใน
การประกอบ
ธุรกิจ 

1  - 5 ปี 
6  - 10 ปี 
10 ปีขึ้นไป 

156 
117 
177 

34.67 
26.00 
39.33 

         รวม 450 100.00 
ด้านการท า

ธุรกิจ 
ภายในประเทศ 
น าเข้า 
ส่งออก 

338 
89 
23 

75.11 
19.78 
5.11 

 รวม 450 100.00 
ประสบการ
ณ์ในการเข้า

ร่วมงาน
แสดงสินคา้ 

ตั้งแต่ 1 – 3 ปี 
        4 – 6 ปี 
       7 – 10 ปี 
มากกว่า 11 ปีขึ้นไป 

198 
149 
40 
63 

44.00 
33.11 
8.89 
14.00 

 รวม 450 100.00 
 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป 
ผลการวิจัยพบว่าส่วนใหญ่เคยร่วมงาน

แสดงสินค้า จ านวน 340 คน (75.56%) โดยร่วม 
งานแสดงสินค้า มากกว่า 3 ครั้ง จ านวน 273 คน 
(80.30%) ซึ่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 236 
คน (52.44%) มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี จ านวน 
197 คน (43.78%) มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 359 คน (79.78%) ประกอบธุรกิจมาเป็น
ระยะเวลา 10 ปีขึ้นไป จ านวน 177 คน (39.33%) 
ท าธุรกิจภายในประเทศ จ านวน 338 คน (75.11%) 
มีประสบการณ์ในการเข้าร่วมงานแสดงสินค้าตั้งแต่ 
1 – 3 ปี จ านวน  198 คน (44.00%)  

ส่วนผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกับด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดง
สินค้า ด้านการบริการงานแสดงสินค้า ด้านการ
บริหารจัดการพ้ืนที่แสดงสินค้า ระดับความ
คาดหวัง ระดับการรับรู้ และระดับความพึงพอใจ
ของคุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า 
และด้านผลการบริการงานแสดงสินค้า โดยใช้สถิติ
เชิงพรรณนา สามารถอธิบายได้ดังนี้ 

1) ด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงาน
แสดงสินค้า พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (
X =  4. 08)  โดยเฉพาะด้านกฎระเบียบและ
ข้อบังคับ อยู่ในระดับมาก ( X = 4.15) รองลงมา
เป็นด้านการจัดการงานแสดงสินค้า อยู่ในระดับ
มาก   ( X = 4.07) และด้านการบริหารจัดการ
ต้นทุน อยู่ในระดับมาก  ( X =  4.03) ตามล าดับ 

2)  ด้านการบริการงานแสดงสินค้า 
พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 3.93) 
โดยเฉพาะด้านความสัมพันธ์กับผู้แสดงสินค้า อยู่
ในระดับมาก ( X  = 4.03 ) รองลงมาเป็นด้าน
ความสามารถในการสร้างเครือข่ายผู้เข้าชม อยู่ใน
ระดับมาก ( X = 4.01) ด้านผู้ เชี่ยวชาญและผู้
ช านาญพิเศษ อยู่ในระดับมาก  ( X = 3.86) และ
ด้านความสัมพันธ์กับผู้ผลิต อยู่ในระดับมาก  ( X =  
3.83) ตามล าดับ 
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3) ด้านการบริหารจัดการพ้ืนที่แสดงสินค้า 
พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 4.00)
โดยเฉพาะด้านสถานที่และการตกแต่ง อยู่ในระดับ
มาก ( X = 4.10) รองลงมาเป็นด้านการวางแผนผัง
และโครงงาน อยู่ในระดับมาก ( X = 3.98) และ
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวกและความปลอดภัย อยู่
ในระดับมาก ( X =  3.91) ตามล าดับ 

4) ระดับความคาดหวัง ระดับการรับรู้ 
และระดับความพึงพอใจของคุณภาพการบริการ
การจัดงานแสดงสินค้า พบว่าโดยภาพรวมระดับความ
คาดหวังต่อคุณภาพการบริการการจัดงานแสดง
สินค้า มากกว่าระดับการรับรู้ ซึ่งส่งผลให้คะแนน 
ช่องว่าง ติดลบ ( X = -0.05) ประกอบด้วยด้าน
ลักษณะทางกายภาพ  เท่ากับระดับการรับรู้ ( X = 
0.00) รองลงมาด้านการตอบสนองความต้องการของ
ผู้รับบริการ ( X = -0.04) ด้านความน่าเชื่อถือ ( X = 
-0.06) ด้านความไว้วางใจ ( X = -0.08) และด้าน
การเข้าถึงจิตใจ ( X = -0.08) ตามล าดับ 

5) ด้านผลการบริการงานแสดงสินค้า 
พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 4.00) 
โดยเฉพาะด้านความพึงพอใจของผู้แสดงสินค้า อยู่
ในระดับมาก ( X =  4.07) ด้านภาพลักษณ์ของ
งานแสดงสินค้า อยู ่ในระดับมาก ( X = 4.07) 
ด้านยอดขาย อยู่ในระดับมาก ( X = 3.96 S.D. 
= 0.80) และด้านความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
อยู ่ในระด ับมาก  ( X = 3.91 S.D.  =  0.76) 
ตามล าดับ 
 เมื่อพิจารณาค่าดัชนีความกลมกลืนของ
โมเดลโดยรวมหลังจากที่ได้ด าเนินการปรับโมเดลโดย
ที่มาของเกณฑ์การวัดจาก ผศ.ดร.พูลพงศ์ สุขสว่าง, 
โมเดลสมการโครงสร้าง ดังแสดงในตารางที่ 2 และ
แผนภาพประกอบที่ 3 
 

ตารางที่  2  แสดงการวิเคราะห์ค่าดัชนีความ
สอดคล้ อ งกลมกลื น ขอ ง โม เดล สมมติ ฐ าน 
(Hypothesis Model) (หลังปรับโมเดล) 
 
 

ดัชนีความ
กลมกลืน 

เกณฑ์ ค่าดัชนี
ที่วัดได้ 

ผลการ
พิจารณา 

2 /df  
(109.44/91)  

< 2.00 1.203 ผ่านเกณฑ์ 

CFI ≥ 0.95 1.00 ผ่านเกณฑ์ 
GFI ≥ 0.95 0.97 ผ่านเกณฑ์ 
AGFI ≥ 0.90 0.95 ผ่านเกณฑ์ 

RMSEA  < 0.05 0.021 ผ่านเกณฑ์ 
SRMR < 0.05 0.042 ผ่านเกณฑ์ 

 

จากตารางที่ 2 พบว่า โมเดลสอดคล้อง
กลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์โดยมีค่าดัชนีความ
กลมกลืนทั้ง 6 ดัชนีที่ผ่านเกณฑ์การยอมรับ คือค่า
ดัชนี 2 /df = 1.203, CFI = 1.00, GFI = 0.97, 
AGFI =  0.95, RMSEA = 0.021 และ SRMR = 
0.042 ดังนั้น จึงสรุปได้ว่า โมเดลแบบจ าลอง
สมการเชิงโครงสร้างมีความเหมาะสมกลมกลืนกับ
ข้อมูลเชิงประจักษ์ ซึ่งสามารถอธิบายได้ ดังนี้ 

 (1)  ค่าไค-สแควร์สัมพัทธ์ ( 2 /df) มี
ค่าเท่ากับ 1.203 แสดงว่าโมเดลมีความสอดคล้อง
กลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ เนื่องจาก ค่าไค-
สแควร์สัมพัทธ์มีค่าน้อยกว่า 2.00 

 (2) ดัชนีวัดความสอดคล้องกลมกลืน
เชิงสัมพัทธ์ (Comparative Fit Index: CFI) มี
ค่าเท่ากับ 1.00 แสดงว่า โมเดลมีความสอดคล้อง
กลมกลืนเชิงสัมพัทธ์ เนื่องจากค่า CFI มีค่า 0.95 
ขึ้นไป  

 (3) ดัชนีวัดความสอดคล้องกลมกลืน
เ ชิ ง สั มบู รณ์  ( Absolute Fit Index)  ที่ ผู้ วิ จั ย
พิจารณาค่า 2 ดัชนี คือ ดัชนีวัดความกลมกลืน 
(Goodness of Fit Index: GFI) มีค่าเท่ากับ 0.97 
และดัชนีวัดความกลมกลืนที่ปรับแก้ ไขแล้ว 
(Adjusted Goodness of Fit Index: AGFI) มีค่า
เท่ากับ 0.95 แสดงว่า โมเดลมีความสอดคล้อง
กลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ เนื่องจากค่า GFI 
และค่า AGFI มีค่าระหว่าง 0 ถึง 1 และค่า GFI 
และค่า AGFI ที่ยอมรับได้มคี่ามากกว่า 0.90  
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 (4) ดัชนีรากที่สองของค่าเฉลี่ยความ
คลาดเคลื่อนก าลังสองของการประมาณค่า (Root 
Mean Square Error of Approximation: 
RMSEA) มีค่า เท่ากับ 0.021 หมายถึง โมเดล
ค่อนข้างสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 
เนื่องจากค่า RMSEA มีค่าน้อยกว่า 0.05 หรือมีค่า
ระหว่าง 0.05 ถึง 0.08 

 (5)  ดัชนีวัดความสอดคล้องกลมกลืนใน
รูปความคลาดเคลื่อน โดยดัชนีที่ผู้วิจัยน ามาใช้ใน
การพิจารณา คือ รากที่สองของค่าเฉลี่ยก าลังสอง
ของส่วนเหลือมาตรฐาน (Standardized Root 
Mean Square Residual:  SRMR)  มี ค่ า เ ท่ า กั บ 
0.042 แสดงว่า โมเดลสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูล
เชิงประจักษ์ เนื่องจากมีค่าน้อยกว่า 0.05  
 

 
 

แผนภาพ 3  แสดงการวิเคราะห์ค่าดัชนีความ
สอดคล้ อ งกลมกลื น ขอ ง โม เดล สมมติ ฐ าน
(Hypothesis Model) (หลังปรับโมเดล) 
 
อภิปรายผลการวิจัย  

จากการวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยสามารถน าผล
ที่ได้จากการวิจัยมาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

1) ความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดง
สินค้ามีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า 
ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับผลการศึกษาของ 
Reychav. (2009) ซึ่งพบว่า ความรู้ของบริษัทจัด
งานแสดงสินค้าจะมีข้อจ ากัดในการจัดการความรู้ 
ที่ท าให้ผู้จัดงานได้มีการเรียนรู้การจัดงานแสดงสินค้า
อย่างเป็นกระบวนการ ส่งผลให้การจัดงานเป็นไป

อย่างที่คาดหวัง การแบ่งปันความรู้มีบทบาทส าคัญ
ในการสร้างความรู้ความเข้าใจให้แก่ทีมงานที่ท างาน
เป็นกระบวนการจากการเรียนรู้ ทั้งนี้มีสอดคล้อง
กับ Trade Show Bureau. (1994), Kotler. (2002), 
Parasuraman, Zeithaml, L, & Berry.  ( 1990, 
Sashi & Perretty. (1992) , P. Smith. (2014), 
Kirtis & Karahan. (2011)  

2) การบริการงานแสดงสินค้ามีอิทธิพลต่อ
คุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า พบว่าเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยของ Manfred Kirchgeorg 
Christiane Springer Evelyn Kästner. (2009) , 
Rodríguez, Reina, & Rufín. (2015) พบว่าคุณภาพ
ของความสัมพันธ์ระหว่างผู้เข้าร่วมแสดงสินค้าและ
ผู้จัดงานเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อคุณภาพการพัฒนา
งานแสดงสินค้า ซึ่งไปทิศทางเดียวกับ Ling-yee. 
(2007) , Robinson, Faris, & Wind. (1967) พบว่า
เมื่อผู้ขายในฐานะผู้ออกงานแสดงสินค้าต้องเผชิญ
กับกระบวนการขายหลากหลายรูปแบบและมีการ
แข่ งขันที่ สู งมากขึ้ น  Gopalakrishna & Lilien. 
(1995) ,Ling-yee. (2007)   

3) การบริหารจัดการพ้ืนที่มีอิทธิพลต่อ
คุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า พบว่าสอดคล้อง
กับผลการศึกษาของ Santos & Mendonça. (2014) 
พบว่า การจัดการสถานที่และการออกแบบตกแต่ง
ส าหรับผู้จัดงานแสดงสินค้าเป็นการช่วยให้ผู้แสดง
สินค้าเกิดความพึงพอใจในคุณภาพการจัดงานแสดง
สินค้า Biz Tradeshows. (2011) , T. M. Smith 
et al. (2003), U. Gottlieb et al. (2014)Armstrong. 
( 2015) , Business Strategies Group ( BSG) . 
( 2012) , Skyline, Sevilla, J. , & Townsend, C. 
(2016), Tsao, et. al. (2014) กล่าวว่า การวาง
แผนผังชั้นโครงสร้างที่มีโครงสร้างที่ท าให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการและงบประมาณของ
ผู้เข้าร่วมแสดงสินค้าได้นั้น จะต้องส่งผลต่อการ
เพ่ิมผลก าไรและการแสดงสินค้าที่ยอดเยี่ยม มี
จ านวนผู้เข้าชมงานที่สูง และสร้างความพึงพอใจ
แก่ผู้เข้าชมงานอย่างสูง  
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4) คุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า
ส่งผลต่อผลการบริการงานแสดงสินค้าพบว่า 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ  Berne & Garcı´a-
Uceda. (2008), Biz Tradeshows. (2011) , U. 
Gottlieb et al., (2014) โดยที่ผลการศึกษาของ 
Kotler & Keller.(2009) พบว่า คุณภาพการบริการ
เป็นการกล่าวถึงความสมบูรณ์ของการให้บริการ 
รวมไปถึงคุณสมบัติเฉพาะตัวที่แสดงทางกายภาพ
เพ่ือให้ผู้รับบริการได้รับรู้ถึงการได้รับบริการอย่าง
จั บต้ อ ง ได้   Pena et al.  ( 2013) , Munuera & 
Ruiz. (1999), Crosby. (1995) , Skyline. (2016)  

5) ความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดง
สินค้ามีอิทธิพลทางตรงต่อผลการบริการงานแสดง
สินค้า พบว่าสอดคล้องกับงานวิจัยของ Skolnik. 
( 1987) , Siskind.  ( 1994) , M.  Smith.  ( 1994) , 
Geigenmüller & Bettis-Outland. (2012) โดยผู้
จัดงานแสดงสินค้าที่ประสบความส าเร็จ สะท้อนให้
เห็นถึงความคุ้มค่ากับสิ่งที่งานแสดงสินค้าช่วยให้
การค้าของผู้เข้าร่วมงานแสดงสินค้าประสบความ 
ส าเร็จทางด้านยอดขาย งานแสดงสินค้าที่ท าให้ผู้
เข้าชมรับรู้และตระหนักถึงคุณภาพของสินค้าส่งผล
ต่อการตัดสิน ใจซื้ อ ในที่ สุ ด  Geigenmüller & 
Bettis- Outland.  ( 2012) , Ling- yee.  ( 2010) , 
Geigenmüller & Bettis-Outland.  ( 2012) , C. 
Grönroos. (2000), Rinallo, Bathelt, & Golfetto. 
(2017), Lin, Kerstetter, & Hickerson. (2015b) 

6) การบริการงานแสดงสินค้ามีอิทธิพล
ทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินค้า พบว่า
สอดคล้องกับผลการศึกษาของ Y. Lin, Jiang, & 
Kerstetter. (2015) พบว่า ผลการประเมินผลงาน
การค้า 3 องค์ประกอบเกี่ยวกับผลการด าเนินงานของ
ผู้เข้าร่วมงานและผู้เข้าชมที่ค านึงถึงความสัมพันธ์
ระหว่างผู้มีส่วนได้ส่วนเสียหลัก ทั้งนี้มีความสอดคล้อง
กับผลการศึกษาของ Han & Verma. (2014)  

7) การบริหารจัดการพ้ืนที่มี อิทธิพล
ทางตรงต่อผลการบริการงานแสดงสินค้า พบว่า
เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยของ Tsao et 
al. (2014) พบว่าการจัดการพ้ืนที่ส าหรับบริษัทจัด

แสดงงานแสดงสินค้าสามารถเชื่อมต่อกับผู้เข้าร่วม
งาน บริษัทจัดแสดงนิทรรศการของงานแสดงสินค้า
จะช่วยให้การจัดแสดงนิทรรศการของคุณประสบ
ความส า เ ร็ จ อย่ า ง มาก  Tanner, Chonko, & 
Ponzurick.  ( 2001)  ,Arnett & Wittmann. 
(2014), Tsao et al. (2014), Park. (2009)  
 
ข้อเสนอแนะการวิจัย 

จากการสร้างแบบจ าลองคุณภาพการ
บริการเพ่ือผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าใน
ประเทศไทยงานวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 
1.1 ข้อเสนอแนะด้านการบริหารจัดการ 

1) ด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงาน
แสดงสินค้า ผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้าต้อง
ด าเนินการบริหารจัดการโดยให้ความส าคัญกับ
ความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดงสินค้า ทั้ง 3 
ด้าน ได้แก่  (1) ความรู้เกี่ยวกับการจัดการงานแสดง
สินค้า  (2) กฎระเบียบข้อบังคับ (3) การบริหาร
จัดการต้นทุน  เนื่องจากทั้ง 3 ด้านดังกล่าว มี
อิทธิพลต่อผลคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า 
และผลการบริการงานแสดงสินค้า โดยผู้บริหารจัด
งานแสดงสินค้า ควรจะท าการศึกษาข้อมูล และท า
การวิเคราะห์ปัจจัยดังกล่าวที่ส่งผลต่อผู้ใช้บริการ
งานแสดงสินค้า ในส่วนของคุณภาพการบริการงาน
แสดงสินค้า ทั้งในด้านความน่าเชื่อถือของบริการ 
เช่น การแสดงความน่าเชื่อถือของผู้จัดงานแสดง
สินค้าเป็นการสร้างความไว้วางใจแก่ผู้จัดแสดง
สินค้า ผู้จ าหน่าย และผู้เข้าชมงาม การจัดพิจารณา
ถึงลักษณะทางธุรกิจ กลุ่มลูกค้า กลุ่มผู้เข้าชมงาน 
เป็นแนวทางในการพิจารณาพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อของผู้เข้าชมงาน ด้านความไว้วางใจ 
เพ่ือเพ่ิมคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า และ
เ พ่ิ ม ผ ล ก า ร บ ริ ก า ร ง า น แ ส ด ง สิ น ค้ า ใ ห้ มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพ่ิมมากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง 

2) ด้านการบริการงานแสดงสินค้า 
ผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้าต้องด าเนินการบริหาร
จัดการโดยให้ความส าคัญกับการบริการงานแสดง
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สินค้า  ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่  ได้แก่ (1) ความสามารถ
ในการสร้างเครือข่ายผู้เข้าชม (2) ความสัมพันธ์กับผู้
แ ส ด ง สิ น ค้ า  ( 3)  ค ว า ม สั ม พั น ธ์ กั บ ผู้ ผ ลิ ต                        
(4) ผู้เชี่ยวชาญและผู้ช านาญพิเศษ  เนื่องจากทั้ง 4 
ด้านดังกล่าว มีอิทธิพลต่อผลคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินค้า และผลการบริการงานแสดงสินค้า 
โ ด ย ผู้ บ ริ ห า ร จั ด ง า น แ ส ด ง สิ น ค้ า ค ว ร จ ะ
ท าการศึกษาข้อมูล และท าการวิเคราะห์ปัจจัย
ดังกล่าวที่ส่งผลต่อผู้ใช้บริการงานแสดงสินค้า ใน
ส่วนของคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า ท าให้
เกิดความพึงพอใจสูงสุด สร้างความม่ันคงทางธุรกิจ 
สามารถแข่งขันได้ ทั้งในตลาดภายในประเทศและ
ตลาดโลก รวมถึงการลดต้นทุนทางการจัดการ 
ประหยัดเวลา ท าให้องค์การธุรกิจการจัดงานแสดง
สินค้า สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างมั่นคงและ
ยั่งยืนต่อไป 

3) ด้านการบริหารจัดการพ้ืนที่แสดง
สินค้า  ผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้าต้องด าเนินการ
บริหารจัดการโดยให้ความส าคัญกับการบริหาร
จั ด ก า ร พ้ื นที่ แ ส ด งสิ น ค้ า ทั้ ง  3 ด้ า น ไ ด้ แ ก่                        
(1) สถานที่และการตกแต่ง  (2) การวางแผนผัง
และโครงงาน  (3) สิ่งอ านวยความสะดวกและความ
ปลอดภัย เนื่องจากทั้ง 3 ด้านดังกล่าว มีอิทธิพลต่อ
ผลคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า และผลการ
บริการงานแสดงสินค้า โดยผู้บริหารจัดงานแสดง
สินค้าควรจะท าการศึกษาข้อมูล และท าการ
วิเคราะห์ปัจจัยดังกล่าวที่ส่งผลต่อผู้ใช้บริการงาน
แสดงสินค้า ในส่วนของคุณภาพการบริการงาน
แสดงสินค้า ทั้งในด้านความน่าเชื่อถือของบริการ 
ด้านความไว้วางใจ ด้านลักษณะทางกายภาพ เช่น 
ด้านการเข้าถึงจิตใจ และด้านการตอบสนองความ
ต้องการของผู้รับบริการ เช่น คุณภาพการบริการ
จะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด งานแสดงสินค้าที่
ตอบสนองความต้องการทั้งผู้จัดงานและผู้เข้าชม
งานสร้างความพึงพอใจ ความภักดีและเกิดการซื้อ
ซ้ าในที่สุด  คุณภาพการให้บริการที่สร้างความพึง

พอใจแก่ผู้เข้าชมงาน สร้างความส าเร็จการบริการ
จัดงานแสดงสินค้าที่มีคุณภาพได้ เป็นต้น  

4) ด้านคุณภาพการบริการการจัดงาน
แสดงสินค้า ผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้าต้อง
ด าเนินการบริหารจัดการโดยให้ความส าคัญกับ
คุณภาพการบริการการจัดงานแสดงสินค้า  ทั้ง 5 
ด้านได้แก่  (1) ความน่าเชื่อถือของบริการ  ( 2) 
ความไว้วางใจ ( 3) ลักษณะทางกายภาพ (4) การ
เข้าถึงจิตใจ และ(5) การตอบสนองความต้องการ
ของผู้รับบริการ ซึ่งผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้า ควร
จะท าการศึกษาข้อมูล และท าการวิเคราะห์ปัจจัย
ดังกล่าวที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้ใช้บริการงาน
แสดงสินค้าที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้า ซึ่ง
วัดจากระดับความคาดหวังกับสิ่งที่ได้รับจากการ
บริการของงานแสดงสินค้า เช่น ด้ านความ
น่าเชื่อถือของบริการ เป็นการแสดงความน่าเชื่อถือ
ของผู้จัดงานแสดงสินค้า เป็นการสร้างความ
ไว้วางใจแก่ผู้จัดแสดงสินค้า ผู้จ าหน่าย และผู้เข้า
ชมงาน การจัดพิจารณาถึงลักษณะทางธุรกิจ กลุ่ม
ลูกค้า กลุ่มผู้เข้าชมงาน ด้านความไว้วางใจ เช่น 
การบริการที่เกี่ยวกับความรู้ความเข้าใจในสินค้า
หรือบริการที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า สร้าง
ความไว้วางใจคุณภาพการบริการ ผู้จัดงานแสดง
สินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้จัด
งานและผู้เข้าชมงานสามารถสร้างความไว้วางใจได้
มากที่สุด ด้านลักษณะทางกายภาพ การให้บริการ
ที่ดีมีคุณภาพจึงต้องท าอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่อง 
คุณภาพการให้บริการ จะเกิดขึ้นได้ด้วยความ
ร่วมมือของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง การควบคุมคุณภาพ
ของการปฏิบัติงานเป็นเรื่องที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ของการให้บริการที่มีคุณภาพ สิ่งที่ผู้ปฏิบัติงาน
จ า เป็นต้อง ได้ รั บ  คือ  การปลูกฝั งจิ ตส านึ ก
รับผิดชอบต่อการให้บริการและการน าเสนอ
บริการที่มีคุณภาพอยู่เสมอ ทั้งต่อเพ่ือนร่วมงาน
และลูกค้า  
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5) ด้านผลการบริการงานแสดงสินค้า 
ผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้าต้องด าเนินการบริหาร
จัดการโดยให้ความส าคัญกับปัจจัยที่จะส่งผลของ
การบริการงานแสดงสินค้าที่เกิดขึ้น ได้แก่ ด้าน
ยอดขาย เช่น การสร้างคุณภาพการบริการงาน
แสดงสินค้าเป็นการสร้างยอดขาย คุณภาพการ
บริการงานแสดงสินค้าช่วยให้ผู้จัดงานประสบ
ความส าเร็จทางด้านยอดขาย  ด้านภาพลักษณ์ของ
งานแสดงสินค้า เช่น การสร้างคุณค่าการบริการ
งานแสดงสินค้าเป็นการสร้างความประทับใจแก่ผู้
แสดงสินค้าและการซื้อซ้ าในอนาคต  การสร้าง
ภาพลักษณ์แก่บริษัทจัดแสดงสินค้าเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์กับผู้เข้าร่วมแสดงสินค้าและผู้เข้าชม
งาน ด้านความได้เปรียบทางการแข่งขัน เช่น 
คุณภาพการบริการงานแสดงสินค้าเป็นการ
ตอบสนองความต้องการของผู้ร่วมแสดงสินค้าและ
ผู้เข้าชมที่เหนือกว่าคู่แข่ง และด้านความพึงพอใจ
ของผู้แสดงสินค้า เช่น คุณภาพการบริการงาน
แสดงสินค้าเป็นการตอบสนองความพึงพอใจของ
ผู้เข้าร่วมแสดงสินค้า คุณภาพการบริการงานแสดง
สินค้าที่ตอบสนองความต้องการผู้เข้าร่วมแสดง
สินค้าจะก่อให้เกิดการซื้อซ้ าในอนาคต เป็นต้น โดย
การน าข้ อมู ลดั งกล่ า วมา ใช้ จั ดท าแผนการ
ปฏิบัติงานทั้งแผนระยะยาวและระยะสั้นในการ
ด าเนินงาน เพ่ือให้ผลการบริการงานแสดงสินค้ามี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพ่ิมมากข้ึน 

 
1.2 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 

จากการพัฒนาตัวแบบคุณภาพการบริการ
งานแสดงสินค้าเพ่ือผลการบริการการจัดงานแสดง
สินค้าในประเทศไทย ท าให้ได้โมเดลใหม่ที่มีชื่อว่า 
SQTSP Model (Service Quality for Tradeshow 
Service Performance Model) ผู้วิจัยมีข้อเสนอ 
แนะเชิงปฏิบัติการในแต่ละด้าน ดังนี้ 

1) ด้านความรู้เกี่ยวกับการจัดการงาน
แสดงสินค้า  พบว่า ความรู้เกี่ยวกับการจัดการงาน
แสดงสินค้าที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงาน
แสดงสินค้า ทั้งยังส่งผลทางตรงต่อประสิทธิภาพ

การจัดการงานแสดงสินค้า ได้แก่ ความรู้เกี่ยวกับ
งานแสดงสินค้า กฎระเบียบข้อบังคับ และการ
บริหารจัดการต้นทุน ซึ่งความรู้ของบริษัทจัดงาน
แสดงสินค้าจะมีข้อจ ากัดในการจัดการความรู้ ที่ท า
ให้ผู้จัดงานได้มีการเรียนรู้การจัดงานแสดงสินค้า
อย่างเป็นกระบวนการ ส่งผลให้การจัดงานเป็นไป
อย่างที่คาดหวัง การแบ่งปันความรู้มีบทบาทส าคัญ
ในการสร้างความรู้ความเข้าใจให้แก่ทีมงานที่
ท างานเป็นกระบวนการจากการเรียนรู้เกี่ยวกับการ
จัดงานแสดงสินค้าเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้จัดงานที่
สามารถเข้าใจถึงสถานการณ์ที่แตกต่างกันของ
ตลาดและคู่แข่งขัน เป้าหมายของการจัดงานมีการ
แสดงถึงสถานการณ์ที่แสดงให้เห็นในระดับที่
แตกต่างกันมีความส าคัญส าหรับการแสดงสินค้า 
เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่แตกต่างกัน ซึ่ง
ความรู้ เกี่ยวกับการจัดการงานแสดงสินค้ามี
อิทธิพลต่อคุณภาพการบริการด้านความน่าเชื่อถือ
ข อ ง บ ริ ก า ร  ( Reliability)  ค ว า ม ไ ว้ ว า ง ใ จ 
(Assurance) ลักษณะทางกายภาพ (Tangibles) 
การเข้าถึงจิตใจ (Empathy) และการตอบสนอง
ความต้องการของผู้รับบริการ (Responsiveness) 
เป็นการสร้างคุณภาพการบริการที่ตอบสนองความ
ต้องการของผู้รับบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ
สูงสุด การที่ลูกค้าได้รับบริการที่มีคุณภาพตรงกับ
เป้าหมายแล้ว ย่อมได้รับผลการประเมินด้านความ
พึงพอใจ ความภักดีและเกิดการซื้อซ้ าในที่สุด การ
ให้บริการที่ดีมีคุณภาพจึงต้องท าอย่างสม่ าเสมอ
และต่อเนื่อง โดยการมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับ
การวางกฎระเบียบต่างๆ นั้น ท าให้ผู้แสดงสินค้าได้
รับทราบถึงข้อมูลหรือข้อก าหนดต่างๆ ที่ทางผู้จัด
งานได้ก าหนดไว้เป็นข้อปฏิบัติเพ่ือทราบ เป็นการ
แจ้งเตือนไม่ให้ผู้แสดงสินค้าโอนสิทธิ์ในการเข้า
ร่วมงานและหรือมอบสิทธิ์ พ้ืนที่ทั้ งหมดหรือ
บางส่วนที่ ได้รับการจัดสรรไปให้ผู้ อ่ืนท าการ
จ าหน่ายสินค้าตลอดระยะเวลาการจัดงาน  อีกทั้ง
การบริหารจัดการต้นทุนงานแสดงสินค้าเป็น
เครื่องมือที่ยอดเยี่ยมส าหรับการท าการตลาด
ผลิตภัณฑ์บริการและภาพลักษณ์ของบริษัทผู้จัด
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ง า น  เ ป็ น ก า ร เ พ่ิ ม มู ล ค่ า สู ง สุ ด ที่ บ ริ ษั ท มี
ความสามารถในการวางแผนและความมุ่งมั่น
ทางการเงินอีกด้วย ดังนั้นผู้บริหารจัดงานแสดง
สินค้านั้นจะต้องมีการน าความรู้เกี่ยวกับงานแสดง
สินค้า  กฎระเบียบข้อบังคับ และการบริหาร
จัดการต้นทุน มาใช้ในการสนับสนุน วางแผน 
จัดท ากลยุทธ์ต่างๆ ในการด าเนินการจัดงานแสดง
สินค้าได้เป็นอย่างดี และส่งผลท าให้งานแสดง
สินค้ามีประสิทธิภาพประสิทธิผลเพ่ิมมากยิ่งขึ้น
อย่างต่อเนื่องได้อีกด้วย 

2) ด้านการบริการงานแสดงสินค้า 
พบว่า  การบริการการจัดงานแสดงสินค้ าที่
สอดคล้องกับความต้องการของผู้แสดงสินค้า 
(Exhibitors) และผู้เข้าชมงาน (Visitors) รวมถึง
ผู้เกี่ยวข้องอ่ืนๆ สามารถบรรลุวัตถุประสงค์และ
เป้าหมายของการจัดงานแสดงสินค้า ท าให้เกิด
ความพึงพอใจสูงสุด สร้างความมั่นคงทางธุรกิจ 
สามารถแข่งขันได้ ทั้งในตลาดภายในประเทศและ
ตลาดโลก รวมถึงการลดต้นทุนทางการจัดการ 
ประหยัดเวลา จากระบบที่มีประสิทธิภาพ ให้
องค์การธุรกิจการจัดงานแสดงสินค้าสามารถ
ด าเนินธุรกิจได้อย่างมั่นคงและยั่งยืนต่อไป การ
บริการงานแสดงสินค้าเพ่ือสร้างความภักดีต่อผู้
แสดงสินค้า (Exhibitor Loyalty) เป็นปัจจัยส าคัญ
ของผลประกอบการและการเจริญเติบ โตของ
บริษัทจัดแสดงสินค้า จากการบริการงานแสดง
สินค้าที่ส่งผลต่อคุณภาพการบริการ เนื่องจาก
ความภักดีของผู้แสดงสินค้านั้นสามารถเชื่อมโยง
กับการใช้บริการหลายๆ ครั้ง  การบริการการจัด
ง า น แ ส ด ง สิ น ค้ า  แ ล ะ ก า ร มี บุ ค ล า ก ร ที่ มี
ประสิทธิภาพส าหรับงานแสดงสินค้าสามารถ
สนับสนุนกิจกรรมทางการตลาดของงานแสดง
สินค้าได้ ทั้งกิจกรรมส่งเสริมการขายก่อนการจัด
งาน กิจกรรมการขายในระหว่างการจัดงาน และ
กิจกรรมการติดตามผลภายหลังการจัดงาน ดังนั้น
ผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้านั้นจะต้องมีการน า
ข้อมูลในด้านความสามารถในการสร้างเครือข่ายผู้
เข้าชม ด้านความสัมพันธ์กับผู้แสดงสินค้า ด้าน

ความสัมพันธ์กับผู้ผลิต และด้านผู้เชี่ยวชาญและผู้
ช านาญพิเศษ มาใช้ในการสนับสนุน วางแผน 
จัดท ากลยุทธ์ต่างๆ ในการจัดงานแสดงสินค้าให้มี
ประสิทธิภาพประสิทธิผลเพิ่มมากข้ึนอีกด้วย 

3) ด้านการบริหารจัดการพ้ืนที่แสดง
สินค้า  ประกอบด้วย สถานที่และการตกแต่ง การ
วางแผนผังและโครงงานและสิ่ งอ านวยความ
สะดวกและความปลอดภัย ซึ่งการออกแบบพ้ืนที่
งานแสดงสินค้า เป็นการจัดองค์ประกอบต่างๆ ที่
เกี่ยวข้องกับงานแสดงสินค้าให้สอดคล้องซึ่งกัน
และกัน ทั้งที่เป็นเนื้อหาเรื่องราว วัสดุอุปกรณ์ 
รูปแบบ งบประมาณ สถานที่  และลักษณะ
ธรรมชาติของผู้ชมกลุ่มเป้าหมาย การบริหาร
จัดการพ้ืนที่งานแสดงสินค้าส าหรับผู้แสดงสินค้า
นั้นจะต้องสอดคล้องกับการจัดการสถานที่และการ
ตกแต่ง การวางผังโครงงาน และการจัดการสิ่ง
อ านวยความสะดวกแก่ผู้ แสดงสินค้า ดังนั้น
ผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้านั้นจะต้องจัดการ
ด าเนินการเกีย่วกับสถานที่และการตกแต่ง การวาง
แผนผังและโครงงานและสิ่งอ านวยความสะดวก
และความปลอดภัย เช่น การจัดการสถานที่และ
การออกแบบตกแต่งสร้างความพึงพอใจในคุณภาพ
การจัดงานแสดงสินค้าของผู้จัดแสดงสินค้า การ
ก าหนดสถานที่ใช้ในการจัดงานแสดงสินค้าต้องมี
ความสะดวกสบายในการคมนาคม สถานที่จอดรถ
ที่ เพียงพอ และปลอดภัย การวางแผนผังและ
โครงงานสามารถท าให้ผู้ เข้าชมงานเดินไปใน
ทิศทางเดียวกัน เพ่ือสะดวกในการวางสินค้าและ
การทดสอบสินค้าของผู้เข้าร่วมแสดงสินค้า การ
อ านวยความสะดวกในงานแสดงสินค้าสามารถ
สร้างความพร้อมในการจัดวางสินค้าของผู้แสดง
สินค้า   เป็นต้น ซึ่งจะท าให้การจัดงานแสดงสินค้า
มีประสิทธิภาพประสิทธิผลเพิ่มมากข้ึนอีกด้วย 

4) ด้านคุณภาพการบริการการจัดงาน
แสดงสินค้า  พบว่า การให้บริการที่มากกว่าหรือ
ตรงกับความคาดหวังของผู้รับบริการ ซึ่งเป็นเรื่อง
ของการประเมินหรือการแสดงความคิดเห็นในเรื่อง
ของความเป็นเลิศของการให้บริการในลักษณะ
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ภาพรวมของการรับรู้ ดังนั้น ผู้บริหารจัดงานแสดง
สินค้านั้นจะต้องจัดการด าเนินการจัดสร้างความ
น่าเชื่อถือของบริการ ความไว้วางใจ ลักษณะทาง
กายภาพ การเข้าถึงจิตใจ และการตอบสนองความ
ต้องการของผู้รับบริการให้มากที่สุด ส่งผลท าให้
ผู้รับบริการมีความพึงพอใจ ส่งผลต่อประสิทธิภาพ
ของการบริหารจัดการงานแสดงสินค้ าด้ าน
ยอดขาย ภาพลักษณ์ของงานแสดงสินค้า ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน และความพึงพอใจของ
ผู้รับบริการอีกด้วย    

5) ด้านผลการบริการงานแสดงสินค้า  
ประกอบด้วย ยอดขาย ภาพลักษณ์ของงานแสดง
สินค้า  ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และความพึง
พอใจของผู้แสดงสินค้า  ซึ่งการสร้างยอดขายที่
เพ่ิมขึ้น ท าให้ผู้แสดงสินค้าเกิดความเชื่อมั่นในการ
จัดงานแสดงสินค้าและสร้างความได้ เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้จัดงานได้ ส่วนผลดีทางด้าน
ความพึงพอใจของผู้เข้าชมนั้น สามารถสร้างคุณค่า
ของตราสินค้าจากการยอมรับของผู้เข้าชมงาน การ
สร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่ผู้แสดงสินค้า ท าให้ลูกค้า
เกิดความภักดีในตราสินค้าและมีการซื้อซ้ าเพ่ิมขึ้น 
และสุดท้ายก็จะส่งผลดีทางด้านความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ดังนั้นผู้บริหารจัดงานแสดงสินค้า
จะต้องบริหารจัดการด้านความรู้ เกี่ยวกับการ
จัดการงานแสดงสินค้า การบริการงานแสดงสินค้า 
การบริหารจัดการพ้ืนที่และคุณภาพการบริการงาน
แสดงสินค้า ซึ่งส่งผลต่อผลการบริการงานแสดง
สินค้า ทั้งในส่วนของยอดขาย ภาพลักษณ์ของงาน
แสดงสินค้า  ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และ
ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ข อ ง ผู้ แ ส ด ง สิ น ค้ า อ ย่ า ง มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพ่ิมมากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องตลอดไปอีกด้วย 

 
2. ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการวิจัยครั้งต่อไป  

1) ควรน าปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อ
คุณภาพการบริการงานแสดงสินค้า เพ่ือท าการ
ตรวจสอบโมเดลว่ามีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิง
ประจักษ์หรือไม่ ต่อไป เช่น ความทันสมัยของ

เทคโนโลยีสารสนเทศ การเติบโตของเศรษฐกิจ 
ความมั่นคงทางด้านการเมืองและกระแสสังคม 
เป็นต้นและควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความพึง
พอใจของลูกค้ากับงานแสดงสินค้าอ่ืนๆในประเทศ
ไทย ทั้งในงานแสดงสินค้าที่ภาครัฐจัดขึ้นและ
ภาคเอกชนจัดขึ้น  

2) การวิจัยครั้งต่อไป อาจใช้เทคนิคการ
วิจัยอนาคตแบบ EDFR (Ethnographic Delphi 
Futures Research)  เ พ่ื อ พัฒนาตั ว แบบ  ที่ มี
อิทธิพลต่อคุณภาพการบริการงานแสดงสินค้าเพ่ือ
ผลการบริการการจัดงานแสดงสินค้าในประเทศใน
อนาคต  และ เ พ่ิ ม วิ ธี ก า รศึ กษา เป็ น  Mixed 
Methods เช่นการสัมภาษณ์เชิงลึก กับผู้จีดงาน 
(Exhibitors) และผู้เข้าร่วมงาน (Visitors)
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