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บทคดัยอ่

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวตัถุประสงคห์ลกั

เพื่อศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมของผูอ้อกงานแสดงสินคา้ท่ีเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และ

เจรจาธุรกิจระดบันานาชาติสําหรับธุรกิจอาหารและบริการ รวมถึงการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้และผลประโยชน์ท่ีคาดหวงัจากการเขา้ร่วมงานดงักล่าว การวิจยัน้ี

ใชวิ้ธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กบัผูอ้อกงานจาํนวน 22 ราย ซ่ึงครอบคลุมทั้งบริษทั

มหาชนและธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในอุตสาหกรรมอาหารและบริการ ซ่ึงขอ้มูลท่ี

รวบรวมถูกนาํมาวิเคราะห์ดว้ยวิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

ผลการศึกษาพบว่า งานแสดงสินคา้ยงัคงเป็นช่องทางสําคญัในการสร้างเครือข่ายทาง

ธุรกิจและนาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่ อย่างไรก็ตาม ผูอ้อกงานตอ้งเผชิญกบัความทา้ทาย เช่น ตน้ทุนท่ี

สูงขึ้น การลดลงของคุณภาพและจาํนวนผูเ้ขา้ชมงาน รวมถึงพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป

หลงัการแพร่ระบาดของโควิด-19 งานวิจยัน้ียงัเสนอแนวทางสําหรับผูจ้ดังานแสดงสินคา้เพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพการจดังาน เช่น การพฒันากลยุทธ์การตลาดออนไลน์ควบคู่กบังานแสดงสินคา้ การ

คดัเลือกผูเ้ขา้ชมท่ีมีคุณภาพ การกาํหนดแพคเกจราคาท่ีเหมาะสมสําหรับ SMEs และการออกแบบ

พื้นท่ีจดังานใหเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมของผูเ้ขา้ชม 

คาํสาํคญั : งานแสดงสินคา้ / อุตสาหกรรมอาหาร / พฤติกรรมผูอ้อกงาน / กลยทุธ์การตลาด 
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