
 
บทท่ี 1 
บทนํา 

 
หลักการและเหตุผล 

ในยุคที่เศรษฐกิจเฟองฟู ไมวาธุรกิจอะไรก็ขายไดดีโดยไมตองออกแรงมากนัก นักการ
ตลาดจึงมุงเนนที่การสรางสรรคมูลคา (Value Creation) ใหกับผลิตภัณฑ (Product) ของตนเองในระยะ
ยาว โดยใชกลยุทธการตลาดแบบ Above-the-line หรือการโฆษณาผานส่ือตางๆจึงถูกนํามาใชอยาง
กวางขวาง จนทําใหธุรกิจส่ือและโฆษณาพลอยเติบโตไปดวย   ในทางตรงกันขามในยุคท่ีเศรษฐกิจมี
ความผันผวนสูง กลยุทธทางการตลาดท่ีใหผลทางดานยอดขายอยางเปนรูปธรรมอยาง Below-the-line 
Strategy หรือ กลยุทธคลื่นใตน้ํา น้ีก็ถูกนํามาใชมากขึ้น (กลยุทธคลื่นใตน้ํา, 2550 : ออนไลน) 

การตลาดยุคปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางมาก สงผลใหนักการตลาดตองมีการปรับ 
เปลี่ยนกลยุทธอยางตอเน่ือง เพ่ือใหเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ธุรกิจ           
ออแกไนเซอร ( Organizer Business ) ถือเปนกลยุทธหนึ่งที่ผูใชจะนํามาเปนเครื่องมือสําคัญในการ
บรรลุเปาหมาย โดยนําเสนอส่ิงที่หลากหลายและ แตกตางเพื่อตอบโจทยและเขาถึงความตองการของ
ลูกคาใหไดมากท่ีสุดโดยหากพิจารณาขอมูลทางสถิติของธุรกิจออแกไนเซอรท้ังในประเทศและ 
ตางประเทศในปจจุบัน พบวา มูลคาตลาดท้ังระบบของธุรกิจออแกไนเซอรในประเทศไทยในป 2550 มี
มูลคาประมาณ 12,000 ลานบาท  (เอกชนสาดอีเวนตดึงเงิน+รถยนต/ทองเที่ยว/กีฬา แหจัดกระห่ึมหลัง
ภาครัฐเดี้ยงเม็ดเงินหาย 30% ,  2551 :ออนไลน) 

สมัยกอนหลายคนมองวา Below the line คือ การจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event 
Marketing) เพียงอยางเดียว แตในความเปนจริงขอบเขตของ Below the line นั้นครอบคลุมไปถึงการทํา 
การขายตรง (Direct Marketing), การตลาดแบบตรง (Direct Mail), วิจัยตลาด (Marketing Research), 
ประชาสัมพันธ (Public Relation), กิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion Event), การตลาดระหวาง
ประเทศ (International Marketing) ฯลฯ เพ่ือสรางกระแสการบอกตอ (Word of Mouth) ลักษณะปากตอ
ปาก หรือที่นิยมเรียกวา "Buzz Marketing"(1)  (กลยุทธคลื่นใตน้ํา, 2550 : ออนไลน)  

สถานการณของธุรกิจจัดงานแสดงสินคาในชวงครึ่งปแรกของป 2551 ที่ผานมา ยังคงมี
แนวโนมการขยายตัวของธุรกิจในอัตราท่ีชะลอตัวตามภาวะเศรษฐกิจของประเทศที่ชะลอตัวลง
เชนเดียวกัน เนื่องจากไดรับผลกระทบจากภาวะความไมสงบในภาคใต ราคานํ้ามัน และการปรับข้ึน
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ของสินคาอุปโภคบริโภค สงผลใหภาคประชาชนลดการใชจายที่ฟุมเฟอยลง และมีการไตรตรองกอน
ตัดสินใจซ้ือสินคามากข้ึน     โดยในชวงครึ่งปหลังน้ี ภาวะตลาดจัดงานแสดงสินคาจะมีการ
เปลี่ยนแปลงในเรื่องของรูปแบบกันมากข้ึน ขณะเดียวกันก็มีบริษัทออแกไนเซอรรายใหมเขาสูธุรกิจนี้ 
และมีการเพ่ิมความถ่ีในการจัดแสดงสินคามากขึ้น สงผลใหภาวะตลาดมีการแขงขันคอนขางรุนแรง 
(หมดยุคทุมทุนส่ือ อีเวนตไดเวลาปรับโฉมออรแกไนซ, 2551 : ออนไลน) 

บริษัทออแกไนเซอรในจังหวัดเชียงใหม มีการแขงขันคอนขางสูง จะเห็นไดจากจํานวน
บริษัทที่จดทะเบียน ในปพ.ศ. 2547 มีจํานวนเพียง 14 บริษัท แตถึงปปจจุบันกลับมีจํานวนมากถึง 155 
บริษัท ซ่ึงทําใหมีการแขงขันในธุรกิจคอนขางสูง (สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา จังหวัดเชียงใหม,     
2552) 

บริษัท คิดดี ทําดี แรงดี ออแกไนเซอร จํากัด เปนบริษัทประกอบธุรกิจออแกไนเซอร เปด
ทําการเม่ือวันที่ 1 กรกฎาคม 2547   ต้ังอยูเลขที่ 167/4  ถนนกองทราย   ตําบลวัดเกต   อําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม  ดําเนินธุรกิจดานการใหบริการจัดกิจกรรมทางการตลาด โดยดําเนินงานต้ังแตการ
วางแผน  การสงเสริมการตลาด  การจัดงานแสดงสินคาเพื่อใหผูประกอบการและผูบริโภคมาพบกัน  
สงเสริมใหเกิดการทําธุรกิจรวมกัน  และการติดตามผลการจัดงานแสดงสินคาและนํามาประเมินเพ่ือให
ทราบถึงความสําเร็จของงาน  ปญหาที่เกิดขึ้น รวมท้ังเปนแนวทางการจัดงานในอนาคต ทําใหผูศึกษามี
ความสนใจในการศึกษาความพึงพอใจของลกูคาธุรกิจท่ีมีตอสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
จัดกิจกรรมทางการตลาดของบริษัท คิดดี ทําดี แรงดี ออแกไนเซอร จํากัด เพื่อนําขอมูลที่ไดมานําไปใช
ปรับปรุงแกไข เกี่ยวกับกลยุทธการตลาดท่ีบริษัทควรตองแกไขเพ่ือหาวิธีที่จะตอบสนองความตองการ
ของลูกคาที่มีอยูเดิมใหมีประสิทธิภาพมากข้ึนและเปนขอมูลที่เปนประโยชนตอการสรางจุดขายและ
กลุมประโยชน (Set of benefit) ใหตรงกับความตองการของลูกคารายใหมไดอีกทางหนึ่งดวย  และเพ่ือ
รักษาฐานลูกคาเดิม เพิ่มลูกคาใหม และนําขอมูลที่ไดไปปรับปรุงแกไขการบริการใหดีข้ึนและนํามาเปน
แนวทางในการกําหนดกลยุทธการตลาดตอไป 
 
วัตถุประสงคของการศึกษา 

 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของลูกคาธุรกิจที่มีตอบริการของบริษัทคิดดี ทําดี แรงดี ออแกไน
เซอร จํากดั 
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ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
1.ทําใหทราบความพึงพอใจของลูกคาธุรกจิ ท่ีมีตอการใชบริการ ของบริษัท คิดดี ทําดี แรงดี 

ออแกไนเซอร จํากัด 
2. เพื่อนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาไปปรับปรุงคุณภาพการใหบริการของบริษัท คิดด ีทําดี แรงดี 

ออแกไนเซอร จํากัด   เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาธุรกิจใหดีย่ิงข้ึนเพื่อรกัษาลกูคาเกาและ
เพิ่มลกูคาใหมใหบริษัท คิดด ีทําดี แรงดี ออแกไนเซอร จาํกัดตลอดจนเปนประโยชนตอผูท่ีสนใจ 

 
นิยามศัพท 

ความพึงพอใจ หมายถึง  ความรูสึกของลูกคาธุรกิจที่มีตอบริษัท คิดดี ทําดี แรงดี ออแกไนเซอร 
จํากัด  หลังจากการใชบริการจัดกิจกรรมทางการตลาด ในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 7 
ดาน ประกอบดวย ผลิตภัณฑ/บริการ  ราคา  สถานท่ีจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  บุคคลากร   
สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  กระบวนการใหบริการ 

ลูกคาธุรกิจ หมายถึง  ลูกคาที่เคยใชบริการ กิจกรรมทางการตลาดท่ีใชบริการจากบริษัท คิดดี 
ทําดี แรงดี ออแกไนเซอร จํากัด  

บริษัท คิดดี ทําดี แรงดี ออแกไนเซอร จํากัด  หมายถึง  บริษัท ดําเนินการใหบริการกิจกรรม
ทางการตลาด  ดานการตลาดเชิงกิจกรรม (Events Marketing)  กิจกรรมคัดเลือกจัดหา พิธีกร นักแสดง 
ผูนําเสนอสินคา (Modeling) การออกแบบกราฟฟค (Graphic Design) การโฆษณา (Advertising)   การ
ประชาสัมพันธ (Public relation)  ความคิดสรางสรรคผลงาน (Creativity) การจัดกิจกรรมการตลาด
ตอเนื่องในพื้นที่ขาย (Road Show)  การวางแผนกลยุทธ (Strategic Planning) ส่ือรวมของเสียง กราฟฟค
และ วีดีโอ (Multimedia) ระบบแสง สี เสียง (Light & Sound) สํานักงานต้ังอยูเลขท่ี 167/4 ถนน        
กองทราย  ตําบลวัดเกต  อําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม 

 


