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การศึกษาวิจัยเรื�อง “การสื�อสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ กรณีศึกษา: งาน
แสดงสินค้า Medical Devices ASEAN ���� โดย บริษัท อิมแพ็ค เอ็กซิบิชั�น แมเนจเม้นท์ จ�ากัด ”         
มีวัตถุประสงค์ในการศึกษา � มิติ คือ �. เพื�อศึกษาถึงการสื�อสารการตลาดของธุรกิจต่อธุรกิจ (B2B)          
ที�สามารถท�าได้ผ่านงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ �. เพื�อศึกษาถึงการสื�อสารเพื�อประชาสัมพันธ์การจัด
งานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ ที�ต่างออกไปจากงานแสดงสินค้าที�สร้างความสนุกสนาน ความบันเทงิ หรือ
สินค้าอุปโภคบริโภคที�ใช้ในครัวเรือน แต่เป็นการประชาสมัพันธง์านแสดงสนิค้าที�เกี�ยวข้องกบัการท�าธุรกจิ 

การศึกษาครั�งนี�  ใช้หลักการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยท �าการเก็บข้อมูล
ด้วยวิธีการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ผู้บริหารและพนักงานที�มีส่วนเกี�ยวข้องในการจัด
งาน Medical Devices ASEAN ���� เพื�อให้เป็นเครื�องมือในการสื�อสารการตลาดเพื�อภาคธุรกิจในกลุ่ม
อุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์ จ�านวน � ท่าน และการสื�อสารเพื�อประชาสัมพันธ์การจัดงานแสดงสินค้า
ดังกล่าว จ�านวน � ทา่น พร้อมศึกษาเอกสารต่างๆที�เกี�ยวข้อง โดยผลการศึกษาพบว่า  

ในมิติที� � การสื�อสารเพื�อภาคธุรกจินั�นสามารถใช้งานแสดงสนิค้าเพื�อภาคธุรกจิเป็นเครื�องมือ
ในการสื�อสารการตลาดได้ โดยพื� นที�ของงานแสดงสินค้าสามารถท�าให้ผู้ประกอบการที�เป็นผู้แสดงสินค้า
สามารถสื�อสารการตลาดได้ทั�งการได้พบปะลูกค้าใหม่ การได้สอบถามผลตอบรับจากการใช้งานลูกค้าเก่า 
การสาธิตการใช้งานสินค้า การน�าเสนอเทคโนโลยี การโปรโมทสินค้า การได้มีปฏิสัมพันธ์กับตัวแทน
จ�าหน่าย และยังได้ประโยชน์ในด้านการทราบถึงสถานการณ์ของคู่แข่งและการได้เผชิญหน้าคู่แข่งอีกด้วย 
การสื�อสารที�เป็นธุรกจิต่อธุรกจิที�ท �าได้ผ่านงานแสดงสินค้า ผู้จัดงานจะต้องท�าให้ผู้ผลิตซึ�งในที�นี� คือผู้แสดง
สินค้าได้มีพื� นที�ในการสื�อสารการตลาดตั�งแต่ก่อนการจัดงานโดยสื�อสารได้ผ่านทางสื�อออนไลน์และสื�อ
สิ�งพิมพ์ ตลอดจนถึงวันจัดงานที�จะได้มีพื�นที�เพื�อการสื�อสารได้โดยตรงในงานแสดงสนิค้า 

ในมิติที� � การสื�อสารเพื�อการประชาสัมพันธ์การจัดงานแสดงสินค้า ที�จะต้องประชาสัมพันธ์
การจัดงาน Medical Devices ASEAN ไปยังกลุ่มเป้าหมายซึ�งกคื็อกลุ่มผู้แสดงสินค้า และกลุ่มผู้เข้าชมงาน
ได้ทราบถึงการจัดงาน ซึ�งการประชาสัมพันธ์งานแสดงสินค้าจะต่างจากการประชาสัมพันธ์งานแสดงสินค้า
ทั�วๆไป ผู้จัดงานจะต้องศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ละเอียด และจะต้องวางแผนการสื�อสารไปยังกลุ่มเป้าหมาย
ทั�ง � กลุ่ม เพื� อให้เกิดการรับรู้ และเข้าร่วมงานแสดงสินค้านี�  จากการศึกษาพบว่า ความส�าคัญของ
การศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ละเอียดถี�ถ้วนยังต้องค�านึงถึงเป็นอันดับแรก จากนั�นจะต้องน�ามาวิเคราะห์ถึง

                                                           
*นักศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชานิเทศศาสตร์ คณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ 
** อาจารย์ที�ปรึกษาวิทยานิพนธ ์
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เนื� อหาและช่องทางในการสื�อสาร เพื�อให้เกิดการรับรู้กับกลุ่มบุคคลในอุตสาหกรรมทั�งที�เป็นผู้ผลิตซึ�งใน
ที�นี� คือผู้แสดงสนิค้า และกลุ่มผู้ใช้งานหรือตัวแทนจ�าหน่ายซึ�งในที�นี�คือผู้เข้าชมงาน  

การศึกษากลุ่มเป้าหมายที�ไม่ละเอียดมากพออาจท�าให้เกิดความเข้าใจผิดว่างานดังกล่าวนั�นไม่
น่าสนใจหรือไม่เกี�ยวข้องกบักลุ่มคนเหล่านั�น และกอ็าจจะไม่ต้องการรับทราบข่าวสารข้อมูลการจัดงานอกี 
ซึ�งการสื�อสารเพื�อการประชาสัมพันธ์การจัดงานนี�จะต้องท�าไปอย่างสอดคล้องกันทั�ง � กลุ่มเป้าหมาย การ
สื�อสารเพื�อการประชาสัมพันธ์การจัดงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจจะต่างจากงานแสดงสินค้าที�จัดขึ� นเพื�อ
สร้างความบันเทงิ หรือสร้างขึ�นเพื�อจ�าหน่ายสนิค้าที�ใช้ในครัวเรือน เพราะงานแสดงสนิค้าเพื�อภาคธุรกิจจะ
จ�าเพาะเจาะจงส�าหรับกลุ่มบุคคลในธุรกิจนั�นๆ และการจัดงานนี� เป็นการจัดการพื� นที�แสดงสินค้าที�ให้ธุรกิจ
หนึ�งได้สื�อการกับอีกธุรกิจหนึ�ง ฉะนั�นการจะประชาสัมพันธ์ให้เกิดการรับรู้กับบุคคลในกลุ่มอุตสาหกรรม
จะต้องวางแผนการด�าเนินงานให้รอบคอบ ทั�ง � ขั�นตอน อันได้แก่ �. การวิเคราะห์สถานการณ์ �. การ
ก�าหนดกลุ่มเป้าหมาย �. การก�าหนดวัตถุประสงค์การสื�อสารการตลาด �. การก�าหนดเครื�องมือการ
สื�อสารการตลาด �. การก�าหนดงบประมาณและระยะเวลา �. การประเมินผล 
 

1.บทน�า 
การสื�อสารการตลาด กคื็อกิจกรรมทั�งมวลที�นักการตลาดได้กระท�าขึ� น เพื�อให้เป็นข่าวสาร 

กระตุ้นจูงใจ เพื�อสื�อความหมายถ่ายทอดความคิดผ่านสื�อต่างๆ ไปยังกลุ่มเป้าหมาย เกี�ยวกับผลิตภัณฑ์
หรือบริการหรือสิ�งอื�นได้ เพื�อให้เกิดการยอมรับและตัดสินใจซื�อในที�สุด หรือแสดงพฤติกรรมตอบสนอง
อย่างใดอย่างหนึ�งตามมุ่งหวังไว้ นอกจากการสื�อสารนั�นจะท �าผ่านสื�อดังกล่าวข้างต้นแล้ว กย็ังก่อให้เกิดการ
สื�อสารทางการตลาดรูปแบบใหม่ นั�นกคื็องานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ (Exhibition Trade Show) ที�ถือ
ได้ว่าเป็น � ในกิจกรรมที�สร้างให้ผู้คนได้สัมผัสประสบการณ์โดยตรงกับสินค้า ท�าหน้าที�เป็นเครื�องมือ
สื�อสารทางการตลาดให้กับผู้ประกอบการ ผู้ซื� อ ผู้ใช้ ในหลากหลายกลุ่มธุรกิจ ก่อให้เกิดรายได้ใน
อุตสาหกรรมการผลิต ตลอดจนรายได้ของประเทศ จากสถิติการจัดแสดงสินค้านานาชาติที�ถูกจัดขึ� นใน
ประเทศไทย ที�รวบรวมโดย ส�านักงานส่งเสริมการจัดประชุมและนิทรรศการนั�นจะแสดงให้เห็นถึงการ
เจริญเติบโตและความน่าสนใจของการใช้งานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจเป็น เครื�องมือในการสื�อสาร
การตลาด 

 

2. วตัถุประสงคข์องการศึกษา 
 1. เพื� อศึกษาการสื�อสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพื� อภาคธุรกิจ ( B2B) ที� ผู้ จัดงาน
(Organizer) ได้ด�าเนินการจัดงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจให้เป็นเครื�องมือในการสื�อสารการตลาดของ  
ผู้ที�มาร่วมแสดงสนิค้า 
 2. เพื� อศึกษาการสื� อสารการตลาดของการ จัดงาน Medical Devices ASEAN ที� ผู้ จัดงาน
(Organizer) ส่งไปยังกลุ่มเป้าหมาย อันได้แก่ผู้แสดงสินค้า (Exhibitor) และกลุ่มผู้เข้าชมงาน (Visitor) 
ซึ�งประกอบไปด้วยผู้ประกอบการ (Trade Visitor) กลุ่มผู้ซื� อ (Buyer) และกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ที�
เข้าอบรมสัมมนาวิชาการ Delegate) เพื�อให้บุคคลที�เกี�ยวข้องทั�งหมดได้รับรู้ถึงการจัดงานแสดงสนิค้า 
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3. ขอบเขตของงานวิจัย  
1. ศึกษาจากคณะผู้จัดงาน  Medical Devices ASEAN 2018 บริษัท อิมแพ็ค เอ็กซิบิชั�น 

แมเนจเมนท์ จ�ากัด โดยศึกษาระหว่างช่วงเดือน กันยายน 2560 ถึง เดือนมิถุนายน 2561 ที�ได้จัดให้งาน
แสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจเป็นเครื� องมือในการสื�อสารการตลาดแบบธุรกิจต่อธุรกิจ  (B2B) ให้กับผู้เข้า
แสดงสินค้า ได้สื�อสารไปยังผู้เข้าชมงาน 

2. วิทยานิพนธ์ฉบับนี�  มุ่งเน้นที�การใช้งานแสดงสินค้าให้เป็นช่องทางหนึ�งในการสื�อสาร
การตลาดในกลุ่มธุรกิจอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์  ซึ�งอาจต่างจากงานแสดงสินค้าประเภทอื�น 
เนื�องจากมีข้อก�าหนดในการโฆษณาและการเงื�อนไขของผู้เข้าชมงานที�เคร่งครัดโดยหน่วยงานที�เกี�ยวข้อง 
จึงท�าให้มีการวางแผนที�ต่างออกไป 
 

4. ประโยชนที์�คาดว่าจะไดร้บัจากงานวิจัย  
1. ได้รับความรู้ความเข้าใจในการใช้งานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจเป็นเครื�องมือหนึ�งในการสื�อสาร

การตลาด 
2. ได้รับความรู้ความเข้าใจในการสื�อสารการตลาดที�ผู้จัด (Organizer) ส่งไปยังกลุ่มผู้เข้าชมงานแสดง

สินค้า (Visitor) ที�ประกอบไปด้วยผู้ประกอบการ (Trade Visitor) กลุ่มผู้ซื� อ (Buyer) และกลุ่มบุคลากร
ทางการแพทย์ที�เข้าอบรมสมัมนาวิชาการ (Delegate) 
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5. กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

6. ระเบียบวิธีวิจัย 
 6.1 การสมัภาษณเ์ชิงลึก In Depth Interview  
 ซึ�งถือเป็นวิธีการที�เกบ็ข้อมูลได้อย่างละเอียด เพื�อให้ทราบถึงเหตุผลและกระบวนการในการ
วางแผนการจัดงานแสดงสินค้าเพื� อภาคธุรกิจ เพื�อค้นหาว่ามีการวางแผนอย่างไรและองค์ประกอบใดใน
การใช้พื�นที�ส �าหรับการสื�อสารการตลาดของของผู้เข้าร่วมแสดงสนิค้า หาค�าตอบว่าองค์ประกอบใดและการ
สื�อสารการตลาดอย่างไร ที�ผู้จัดงานใช้เพื�อส่งไปถึงผู้เข้าร่วมแสดงสินค้าและองค์กรที�เกี�ยวข้องกบัภาคธุรกิจ 
และเพื�อส่งไปถึงผู้เข้าชมงานแสดงสินค้า กลุ่มผู้ซื� อ และกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์ที�ได้ก�าคาดการณ์ไว้ว่า
จะมี Visitor จ�านวน 4,000 รายและผู้ร่วมแสดงสินค้า 150 ราย ซึ�งผู้วิจัยขอก�าหนดผู้ให้ข้อมูลหลักเป็น
ผู้บริหารระดับหัวหน้างานของ บริษัท อิมแพคเอก็ซิบิชั�นแมเนจเมนท์ จ�ากัด โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มผู้ให้
ข้อมูลเชิงลึก  

1) ผู้ให้ข้อมูลหลักในเรื�องการสื�อสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ (B2B) ที� 
ผู้จัดงาน(Organizer) ได้ด�าเนินการจัดงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจให้เป็นเครื� องมือในการสื�อสาร
การตลาดของผู้ที�มาร่วมแสดงสนิค้า ผู้วิจัยขอคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลหลักแบบเฉพาะเจาะจง ซึ�งได้แก่ผู้บริหาร 
และระดับหัวหน้างานในสายงานที�เกี�ยวข้อง  

2) ผู้ให้ข้อมูลหลักในเรื�องของการสื�อสารการตลาดของงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ ที�สื�อ
ออกไปให้บุคคลและกลุ่มธุรกิจในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์ได้รับรู้ถึงการจัดงานแสดงสินค้าเพื�อภาค
ธุรกิจ ผู้วิจัยได้คัดเลือกผู้ให้ข้อมูลหลักแบบเฉพาะเจาะจง ซึ�งได้แก่ผู้บริหาร และระดับหัวหน้างานในสาย
งานที�เกี�ยวข้อง  

การประชาสัมพนัธ์

การจดังาน Medical 

Devices ASEAN 

Trade Visitor 

  Exhibitor
 

สื�อสารการตลาดเพื�อภาค

ธุรกิจ ผา่นงาน Medical 

Devices ASEAN 

  Visitor  

งานแสดงสินคา้ Medical Devices 

ASEAN 

Publicity and 

Public Relation 

Direct 

Marketing 

Delegate Buyer 

IMC 
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7.สรุปผลการวิจัย 
การสื�อสารการตลาดส�าหรับภาคธุรกิจสามารถใช้งานแสดงสินค้าเป็นเครื�องมือในการท�าให้

เกิดการรับรู้ ถึงตัวสินค้า การได้พบปะผู้ใช้งาน การส�ารวจตลาด การแนะน�าสินค้าใหม่ รวมไปถึงการได้อยู่
ท่ามกลางคู่แข่งและได้เห็นว่าคู่แข่งก�าลังท�าอะไรได้อีกด้วย และการได้แสดงสินค้าโดยไม่ต้องเข้าหา
กลุ่มเป้าหมายทีละหนึ�ง แต่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้วันละหลายกลุ่มก็จะประโยชน์ต่อภาคธุรกิจ    
ได้จริง และในมิติของการท�าให้งานแสดงสินค้าเป็นที�รู้จักในกลุ่มบุคคลในอุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์
นั�นจะต้องเริ�มต้นจากการศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ละเอียดถี�ถ้วน และกยั็งให้ความส�าคัญถึงเนื� อหาที�จะต้อง
เข้าถึงบุคลากรทางการแพทย์ จะต้องน�าเสนอในแบบที�ผู้รับต้องการโดยจะต้องแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกให้ดี
ระหว่าง ผู้แสดงสินค้า ผู้ประกอบการ และผู้ เข้าฟังสัมมนาซึ�งเป็นผู้ใช้งานจริงของอุปกรณ์การแพทย์            
อาจใช้ข้อมูลจากหน่วยงานอื�นๆที�เกี�ยวข้อง เช่นสมาคมผู้ประกอบการ สมาคมวิชาการ หรือสถาบันการเงิน 
การค้าต่างๆ แล้วน�ามาประกอบกับสารที�ผู้จัดอยากจะสื�อออกไป โดยน�ามาร้อยเรียงเข้าด้วยกัน ให้เหน็ถึง
คุณค่าของการมาเข้าชมสินค้าในงานแสดงสินค้านี�  
 

8. อภิปรายผลการวิจัย 
 การสื�อสารการตลาดของงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ นับได้ว่าเป็นเครื�องมือในการสื�อสาร
การตลาดส�าหรับภาคธุรกิจต่อธุรกิจได้เป็นอย่างดี ด้วยการก่อให้เกิดการประชาสัมพันธ์แบรนด์ การสร้าง
สัมพันธ์กับฐานลูกค้าผู้ใช้งานจริง การได้เจรจา การได้สาธิต และการได้แนะน�าสินค้าใหม่ๆ จากการศึกษา
พบว่าการสื�อสารการตลาดของสินค้าอุปโภค บริโภคทั�วไปนั�น จะเน้นที�การสื�อสารที�สนองความต้องการ
ของผู้ซื� อ ตามแนวคิดของ ค็อตเลอร์ และอาร์มสตอง (Kotler & Armstrong, 1999, pp. 152-156)            
ที�กล่าวในการศึกษาถึงปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื� อของผู้บริโภค ที�มีอยู่ � ปัจจัยคือ ปัจจัย
ทางด้านวัฒนธรรม (cultural factors) ปัจจัยทางด้านสังคม (social factors) ปัจจัยส่วนบุคคล (personal 
factors) และปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (psychological factors) มาเป็นกรอบในการก�าหนดกลยุทธ์ในการ
สื�อสารกบักลุ่มเป้าหมายให้มีประสิทธิภาพที�สดุ เพื�อชักจูงให้เกิดการตัดสินใจจับจอง การเปลี�ยนใจจากแบ
รนด์เดิมมาเป็นแบรนด์ใหม่ จึงจะตัดสนิใจง่ายกว่า เพราะซื�อเพื�อความต้องการของตนเอง แต่การสื�อสารที�
เกิดขึ�นเพื�อการตัดสนิใจทางธุรกจินั�นจะต้องมีการสื�อสารที�แตกต่างออกไป 
 มิติที� 1 การสื�อสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ Medical Devices ASEAN  
 การสื�อสารในแบบของ B2B นั�นจะต้องมีการศึกษากลุ่มเป้าหมายอย่างละเอียด และ
ครอบคลุมทุกกลุ่ม เพราะไม่ใช้ผู้ใช้เพียงกลุ่มเดียวที�จะเกี�ยวข้องกับการท�าธุรกิจ ใน 1 อุตสาหกรรมจะ
ประกอบไปด้วยหลายกลุ่มเป้าหมาย หลายหน่วยงาน หรือที�เราเรียกว่า Stakeholders หากต้องการสื�อสาร
ไปยังกลุ่มเป้าหมายทั�งหมดจะต้องมีผู้ที�เชี�ยวชาญในด้านนั�นๆเป็นผู้สื�อสาร หากต้อการสื�อสารในเชิงธุรกจิ
หรืออุตสาหกรรม โอกาส ความต้องการในการใช้งาน หรือทิศทางของการประกอบธุรกิจกจ็ะต้องมีผู้ที�มี
ความรู้ความเข้าใจในการสื�อสารด้านนั�นๆ หรือการสื�อสารไปยังผู้ใช้หรือผู้ที�มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ 
(influencer) กจ็ะต้องมีผู้เชี�ยวชาญทางวิชาการ หรือนักวิจัยที�เกี�ยวข้องเป็นผู้ให้ข้อมูล โดยเฉพาะอย่างยิ�ง
สินค้าในประเภทอุปกรณ์ทางการแพทย์ยิ�งจะต้องมีนักวิชาการ หรือนักวิจัยเป็นผู้ให้ข้อมูลของสินค้านั�นๆ  
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 การสาธิตการใช้งานของสินค้าที�ใช้ในธุรกิจต่างๆเป็นสิ�งส�าคัญในการท�าให้กลุ่มเป้าหมายได้
เห็นถึงคุณสมบัติพิเศษ เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมใหม่ๆของสินค้านั�นๆ เพื�อแสดงให้เห็นถึงความสามารถ
หรือคุณลักษณะพิเศษของสินค้าที�ได้น�ามาแสดงนั�นสามารถเกดิประโยชน์ได้กบัธุรกจิของกลุ่มเป้าหมาย ซึ�ง
จะต่างจากการสื�อสารสินค้าที�เอาไว้ใช้อุปโภค บริโภคในครัวเรือน แม้ว่าการสาธิตอุปกรณ์ทางการแพทย์
อาจไม่สามารถแสดงผลให้เห็นได้ทันที เพราะจะต้องใช้กับร่างกายมนุษย์แต่กส็ามารถสาธิตให้เห็นถึงการ
ท�างานและใช้ผลงานวิจัยทางวิชาการมาประอบการอธิบายได้  
 งานแสดงสินค้าที�เคยเกิดขึ�นในอดีต จะมีเพียงพื� นที�เพื�อการแสดงสินค้าเท่านั�น แต่ในปัจจุบัน
ได้มีการบูรณาการสื�อทั�งหลายเข้ามาเพื�อใช้ในการสื�อสารการตลาดที�ผู้จัดสามารถท�าให้กับผู้แสดงสินค้าได้ 
เพื�อให้เกิดประโยชน์ในการสื�อสารการตลาดได้หลายด้าน ตามที� Ferguson ได้กล่าวไว้ใน Marketing 
Communication Exhibitions and Trade Shows ดังนี�   
 1) ได้พบปะกับลูกค้าใหม่ๆ(Meet new customers)  
 2) ต่อยอดภาพลักษณ์ของบริษัท(Enhance company image)  
 3) ได้มีปฏิกิริยาตอบสนองกันระหว่างผู้ซื�อและผู้ขาย(Interact with customers) 
 4) โปรโมทสนิค้าที�มีอยู่ในปัจจุบัน(Promote existing products) 
 5) เปิดตัวสินค้าใหม่(Launch new products)  
 6) รู้สถานการณ์ปัจจุบันของคู่แข่ง (Get competitor intelligence)  
 7) เผชิญหน้ากับคู่แข่งทางธุรกิจ(Keep up with competitors)  
 8) มีปฏิกิริยาตอบสนองกันได้ระหว่างบริษัทและตัวแทนจ�าหน่าย(Interact with distributors)  
 9) ค้นหาความต้องการทั�วไปของตลาด(General market research)  
 10) รับยอดขาย(Take sales orders)  
 11) พบปะกับตัวแทนจ�าหน่ายรายใหม่ๆ(Meet new distributors)  

 การสื�อสารการตลาดของภาคธุรกิจนั�น จะตัดสินใจได้ยากและซับซ้อนกว่าเพราะเกี�ยวข้องกับ
หลายหน่วยงานในองค์กรเดียวกัน ผู้ที�เกี�ยวข้องจะต้องมีทั�งผู้ใช้ ผู้ซื� อ งบประมาณ ความต้องการของ
หน่วยงาน รวมถึงศักยภาพในการผลิต โดยงานวิจัยฉบับนี� เกี�ยวข้องกับอุปกรณ์ทางการแพทย์ ซึ�งสินค้า
เหล่านี� ติดใบอนุญาตการเผยแพร่ข้อมูลสู่สาธารณสุข การสาธิตทดลองใช้ก็ไม่ได้รับอนุญาตให้ท�าได้
โดยทั�วไป แต่สามารถท�าได้ในงานแสดงสินค้า เพราะผู้ที�เข้ามาชมงานจะเป็นผู้ประกอบการและบุคลากร
ทางการแพทย์ ซึ�งมีพื�นฐานความเข้าใจถึงประโยชน์และข้อควรระวังของการดูสินค้าทางการแพทย์ต่างๆ 
จึงท�าให้ผู้แสดงสินค้าสามารถน�าเสนอสนิค้าได้อย่างเตม็ที�  
 มิติที � 2 ของการศึกษานี� คือ การประชาสัมพันธ์การจัดงานแสดงสินค้าให้ผู้ที�เกี�ยวข้องกับ

อุตสาหกรรมอุปกรณ์การแพทย์ได้รับรู้ ถึงการจัดงาน Medical Devices ASEAN ทั�งกลุ่มผู้แสดงสินค้าและ
กลุ่มผู้เข้าชมงานแสดงสินค้า 
 การสื�อสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าที�ผู้จัดได้จัดท�าขึ� นให้กับผู้แสดงสินค้าสื�อสารไปยัง          
ผู้เข้าชมงานแสดงสินค้า ส�าคัญตรงที�การท�าให้มีผู้แสดงสินค้าและผู้เข้ามงานแสดงสินค้าเข้ามาอยู่ภายใน
งานแสดงสินค้า การศึกษาในมิติที� 2 นี� จะสามารถเข้าใจได้ถึงการประชาสัมพันธ์การจัดงานแสดงสินค้าไป
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ยังบุคคลทั�ง 2 กลุ่มนี�  ซึ�งงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจจะไม่ใช้งานที�เข้ามาชมเพื�อความบันเทิง ความ
สนุกสนาน หรือการหาซื�อของอุปโภค บริโภคในครัวเรือน หรือของใช้ส่วนตัวในชีวิตประจ�าวัน ผู้จัดจะต้อง
ศึกษาถึงกลุ่มเป้าหมายของการจัดงานทั�ง 2 กลุ่มนี� ให้ละเอียดเพื� อการวางแผนการประชาสัมพันธ์การจัด
งานแล้วสื�อสารออกไปให้เกิดการรับรู้ และท�าให้ผู้ประกอบการได้เข้ามาจองพื� นที�แสดงสินค้า และผู้ใช้ได้
เข้ามาเยี�ยมชมการจัดงานแสดงสินค้า ผู้จัดงานจึงจะต้องบูรณาการการสื�อสารเข้าด้วยกัน เพื�อให้เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายให้ได้ 
 ความส�าคัญของการศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ละเอียดถี� ถ้วนยังต้องค�านึงถึงเป็นอันดับแรก 
จากนั�นจะต้องน�ามาวิเคราะห์ถึงเนื� อหาและช่องทางในการสื�อสาร เพื�อให้เกิดการรับรู้กับกลุ่มบุคคลใน
อุตสาหกรรมทั�งที�เป็นผู้ผลิตซึ�งในที�นี� คือผู้แสดงสนิค้า และกลุ่มผู้ใช้งานหรือตัวแทนจ�าหน่ายซึ�งในที�นี� คือผู้
เข้าชมงาน การเลือกศึกษากลุ่มเป้าหมายที�ไม่ละเอียดมากพออาจท�าให้เกิดความเข้าใจผิดว่างานดังกล่าว
นั�นไม่น่าสนใจหรือไม่เกี�ยวข้องกับกลุ่มคนเหล่านั�น และกอ็าจจะไม่ต้องการรับทราบข่าวสารข้อมูลการจัด
งานอีก ซึ� งการสื� อสารเพื� อการประชาสัมพันธ์การจัดงานนี� จะต้องท�าไปอย่างสอดคล้องกันทั�ง 2 
กลุ่มเป้าหมาย ซึ�งเป็นไปในทางเดียวกับแนวความคิดของ ดารา ทีปะปาล และธนวัฒน์ ทีปะปาล (2553, 
น. ��) ที�กล่าวว่าการสื�อสารการตลาดให้เกิดผลดีนั�น จ�าเป็นจะต้องเริ�มที�ผู้รับข่าวสารเป็นล�าดับแรกก่อน
จะต้องวิเคราะห์และระบุให้ได้ว่าใครคือผู้ รับข่าวสารเป้าหมาย หรือตลาดเป้าหมาย จากนั�นถึงจะคิดถึง
ช่องทางและเนื� อหาในการสื�อสาร 
 

9. ขอ้เสนอแนะงานวิจัย  
 จากการศึกษาการสื�อสารการตลาดผ่านงานแสดงสินค้าเพื�อภาคธุรกิจ ผู้วิจัย มีข้อเสนอแนะ
ดังนี�  

 1. ประโยชน์ในการน�าไปปรับใช้กับการสื�อสารทางการตลาดที�เป็นระดับธุรกิจต่อธุรกจิ เพราะ
การสื�อสารในแบบสินค้าอุปโภคบริโภคส�าหรับประชาชนทั�วไปอาจไม่สามารถน�ามาปรับใช้ได้ 

 2. องค์กรที�ผลิตหรือจ�าหน่ายสินค้าเพื�อภาคธุรกิจสามารถหาโอกาสจากการเข้าเยี�ยมชมการ
จัดงานแสดงสินค้าได้เพื�ออัพเดทเทคโนโลย นวัตกรรม และเจรจาธุรกิจได้ 

 3. การสื�อสารไม่ว่าจะเป็นในระดับบุคคลต่อบุคคล หรือธุรกิจต่อธุรกิจกจ็ะต้องศึกษาผู้รับสาร
ให้ดี และสร้างเนื�อหาและเลือกช่องทางให้เหมาะสม 
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