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บทคัดยอ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นตอสวนประสมตลาดบริการที่มีตอการใชบริการบริษัทออรแกไน

เซอรจัดกิจกรรมและการประชาสัมพันธ และเพื่อจัดทําแนวทางการตลาดของบริษัท เอช ไฮ จํากัด จังหวัดอุดรธานี โดยทําการเก็บ

รวบรวมขอมูลแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ราย รวมกับการวิเคราะหสิ่งแวดลอมทั่วไป การวิเคราะหสภาพแวดลอม
ดานการแขงขัน การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคาม และการวิเคราะหทาวสเมตริกซ และวิเคราะหขอมูลโดยใชคา
สถิติรอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จากผลการศึกษาพบวา ระดับความคิดเห็นตอสวนประสมการตลาดบริการที่สงผล
ใหเลือกใชบริการบริษัทออแกไนซเซอร ทั้ง 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการ
ตลาด ดานกระบวนการ ดานบุคลากร และดานส่ิงมตีวัตนท่ีมองเห็นได กลุมตวัอยางใหความสําคญัในระดับมากท่ีสดุ จากผลการศึกษา
นํามาสูการจัดทําแนวทางการตลาดของบริษัท เอช ไฮ จํากัด จังหวัดอุดรธานี จํานวน 3 โครงการ ไดแก โครงการท่ี 1 เอช ไฮ รุกสื่อ
ออนไลน โครงการที่ 2 เอช ไฮ คุมคา คุมราคา และโครงการท่ี 3 เอช ไฮ งานดีที่คุณพอใจ

คําสําคัญ: สวนประสมตลาดบริการ  ผูรับจัดกิจกรรมและการประชาสัมพันธ  จังหวัดอุดรธานี

Abstract

 This study aimed to examine the comments level toward the marketing mix of the targeting customers 
for the use of Organizer Company to create the events and public relations. In addition, it is also to prepare the 
marketing guidelines of H High Co., Ltd., Udon Thani province. The data are collected from 400 samples. The 
general environment, competitive environment, SWOT analysis, and TOWS Matrix were analyzed. The data were 
analyzed by descriptive statistics, which were percentage, mean, and standard deviation. The results show that 
the comments level toward the marketing mix that effect on the decision-making of using the Organizer 
Company with 7 areas as products, prices, distribution channels, promotions, procedures, staffs and visible 
entities which the samples give priority with the highest level. The result also leads to the preparation of 
marketing guidelines for H High Co., Ltd., Udin Thani province for 3 projects as; Project 1) H High invades the 

online media, Project 2) H High worthwhile with values of money and Project 3) H High satisfies with good jobs.  
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บทนํา 
 การตลาดกิจกรรม (Event Marketing) หนึ่งในเคร่ืองมือสื่อสารของ IMC โดยปจจุบันกลายเปนเคร่ือง
มอืสือ่สารท่ีไดรบัการตอบรับเปนอยางมาก และขยายตัวอยางรวดเร็วดวยรูปแบบและวิธกีารท่ีมกีารพัฒนาอยางตอ
เนื่องรวดเร็ว นอกจากการจัดกิจกรรมทางการตลาดแลวการจัดงานนั้นยังเปนสวนหนึ่งของการทํา “แบรนดดิ้ง” 
(Banding) อีกดวยเนื่องจากจะสามารถนําสินคาและบริการเขาสูกลุมเปาหมายได ใหไดรับประสบการณตรงของ
การรับรูตัวตนของสินคาและตราผลิตภัณฑนั้นๆ [1] “อีเวนท มารเก็ตติ้ง” (Event Marketing) ในอดีตเปนเคร่ือง
มือที่จํากัดอยูในธุรกิจไมกี่กลุม เชน สินคาอุปโภค-บริโภค คายโทรศัพทมือถือ ธุรกิจรถยนต อสังหาริมทรัพย หรือ
จะเปนกลุมธุรกิจเครื่องใชไฟฟา โดยรูปแบบของการจัดกิจกรรมยังไมหลากหลายอยางเชนทุกวันน้ี สวนใหญจะ
เปนการจัดกิจกรรมข้ันพื้นฐาน คือ จัดการประชุมตางๆ การเปดตัวผลิตภัณฑ 
 รปูแบบอีเวนท มารเก็ตต้ิง ในประเทศไทยมีรปูแบบท่ีนกัการตลาดตองการขยายตลาดสูชมุชนตางๆ โดย
เฉพาะในตางจังหวัดในจังหวัดท่ีมีความเจริญเชน จังหวัดขอนแกน จังหวัดอุดรธานี จังหวัดอุบลราชธานี จังหวัด
ชลบุรี จังหวัดเชียงใหม จังหวัดภูเก็ต หรือจังหวัดนครราชสีมา ที่มีหางสรรพสินคาที่ดําเนินธุรกิจโดยนักธุรกิจทอง
ถิ่นเทานั้น โดยการจัดกิจกรรมมีวิวัฒนาการพัฒนามาจนกระทั่งป พ.ศ.2540 ยุคฟองสบูแตก การจัดอีเวนทเมือง
ไทยเปล่ียนไปจากงานเปดตัวที่เนนการขายของเปนหลักก็มีการผสมผสานงานดานประชาสัมพันธมากข้ึน การจัด
กจิกรรมมคีวามหลายมากขึน้โดยมเีครือ่งมอืในการจดักจิกรรมตัง้แต การประชมุเพือ่การขาย (Sales Conference), 
การประชุมแถลงขาว (Press Conference), กิจกรรมเพื่อผูบริโภค (Consumer Event), กิจกรรม (Event) ผสม
ผสานกับการประชาสัมพันธ (Public Relations) ประกอบกับการแจกรางวัลหรือเรียกวา อวอรดส พรีเซนเตช่ัน 
(Awards Presentation) จงึผลกัดนัใหอตุสาหกรรมอีเวนทเริม่เติบโตขึน้ไดชดั อตุสาหากรรมน้ีจากเดมิเรยีกวา พรี
เซนเตช่ัน (Presentation) จึงเปลี่ยนมาเรียกวา ออรกาไนเซอร (Organizer) หรือ อีเวนท เอเยนซี่ (Event 
Agency) ในปจจุบัน [2]
 ธุรกิจรับจัดการงานและกิจกรรมตางๆ (Event and Organizer) เปนธุรกิจที่สรางรายไดใหประเทศเปน
จาํนวนมาก โดยในป พ.ศ. 2556 มลูคาสงูถงึ 14,000 ลานบาท [3] ประกอบกบัในปจจบุนัมสีนิคาและบรกิารใหมๆ
เกิดขึ้นเปนจํานวนมากทําใหมีการแขงขันดานการตลาดและการประชาสัมพันธของสินคาและหนวยงานตางๆ มี
จาํนวนท่ีเพิม่สงูขึน้  ในจงัหวัดอดุรธานีมกีารจัดกจิกรรมตางๆตลอดท้ังปทัง้จากทางภาครัฐฯและเอกชน โดยกิจกรรม
นั้นจะเปนไปตามเทศกาลตางๆหรือวันสําคัญตางๆ เชน งานประเพณีสงทายปเกาตอนรับปใหม งานวันรําลึกการ
กอตั้งเมืองอุดรธานี เทศกาลทะเลบัวแดง งานฉลองวันเกิดศาลเจาปู-ยา งานมรดกโลกบานเชียง งานเทศกาลตรุษ
จีนอุดร งานมะมวงแฟร งานเทศกาลกินเจ งานประเพณีลอยกระทง งานประจําปทุงศรีเมือง ฯลฯ ซึ่งกิจกรรมที่ได
กลาวมาน้ันเปนกิจกรรมหลักท่ีจังหวัดอุดรธานีมีการจัดขึ้นทุกป 
 ดังนั้นบริษัท เอช ไฮ จํากัด เปนบริษัทท่ีดําเนินธุรกิจดานการสนับสนุนการประชาสัมพันธและการตลาด 
ดานการจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อสนับสนุนนโยบายการประชาสัมพันธและการตลาดของหนวยงานตางๆ บริษัท เอช 

ไฮ จํากัด สํานักงานใหญตั้งอยูที่จังหวัดอุดรธานี และจดักิจกรรมทั่วทั้งภาคตะวันออกเฉียงเหนือ บริษัทเริ่มดําเนิน
การทางธรุกจิตัง้แต เดอืนมถินุายน 2556 และไดมกีารจดักจิกรรมสงเสรมิการขายหรอืกจิกรรมอืน่ๆใหกบัผลติภัณฑ
ตางๆ ดงันี ้ โกบอลเฮาส (Global House), สายการบนิบางกอกแอรเวยส(Bangkok Airways Airlines), สาํนกังาน
หลักประกันสุขภาพแหงชาติ(สปสช.), สวนน้ําเพลพอรต (Play Port), 168 แพลตินั่ม (168Platinum), สมาคมการ
ทองเที่ยวจังหวัดอุดรธานี ฯลฯ  ซึ่งไดเล็งเห็นโอกาสจากสถานการณและการเติบโตของการจัดกิจกรรมหรือการ
ทําการตลาด “อีเวนท มารเก็ตติ้ง” (Event Marketing) ดวยเหตุผลดังกลาว ผูศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา
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กลยทุธในการเพ่ิมจาํนวนลกูคาเพือ่ใชในการวางแผนธุรกจิ หรอืนําไปปรบัปรงุแกไข ธรุกจิของ บรษิทั เอช ไฮ จาํกดั 
เพ่ือนาํมาประยกุตใชใหทนัตอสถานการณในปจจบุนัทีม่คีูแขงจาํนวนเพ่ิมมากขึน้ รวมถงึคูแขงรายใหมทีจ่ะมผีลตอ
สวนแบงการตลาดขององคกรตอไป

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นตอสวนประการตลาดบริการของลูกคาเปาหมายท่ีมีตอการใชบริการ
บริษัทออรแกไนเซอรจัดกิจกรรมและการประชาสัมพันธ
 2. เพื่อจัดทําแนวทางการตลาดของบริษัท เอช ไฮ จํากัด จังหวัดอุดรธานี

วิธีดําเนินงาน   
 1. การศกึษาระดบัความคดิเห็นตอสวนประสมตลาดบรกิารของลกูคาเปาหมายทีม่ตีอการใชบรกิาร
บริษัทออรแกไนเซอรจัดกิจกรรมและการประชาสัมพันธ
 ประชากรในการศึกษา ไดแก ประชาชนท่ีกลุมลูกคาเปาหมายในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ที่คาด
วาจะใชบริการออรแกไนเซอร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากร จึงทําการคํานวณหากลุมตัวอยางที่ตองการใชในการ
ศึกษาที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ตามสมการของ Cochran [4] ไดจํานวนกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย   
 เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา คือ แบบสอบถาม ที่สรางขึ้นโดยประยุกตจากทฤษฎีผูบริโภค ประกอบดวย 
ใครคือตลาดเปาหมาย ตลาดซื้ออะไร ทําไมจึงซื้อ ใครมีสวนรวมในการซ้ือ ซื้อเมื่อใด ซื้อที่ไหน และซ้ืออยางไร [5] 
และทฤษฎสีวนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps) ประกอบดวย ผลิตภณัฑ ราคา การจดัจาํหนาย การสงเสรมิการตลาด 
กระบวนการ พนักงาน และดานดานสิ่งที่มองเห็นได [6] แบบสอบถามมีสวนประกอบ 3 สวน คือ 
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
 สวนที่ 2 พฤติกรรมของลูกคาที่มาใชบริการบริษัทออแกไนซเซอร 
 สวนที ่3 ระดบัความคดิเหน็ตอสวนประสมการตลาดบริการของลูกคาและลกูคาเปาหมาย ในการใชบรกิาร
บริษัทออแกไนซเซอร
 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือโดยการวิเคราะหดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับ
วัตถุประสงค (Index of Item – Objective Congruence: IOC) มีคาอยูระหวาง 0.67-1 ซึ่งสามารถนํามาใชใน
การศึกษาได [7]
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก ความถี่ รอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 2. การจัดทําแนวทางการตลาดของบริษัท เอช ไฮ จํากัด จังหวัดอุดรธานี
 ทําการวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอกธุรกิจของ บริษัท เอช ไฮ จํากัด โดยทําการวิเคราะหสิ่งแวดลอม
ทัว่ไป และการวเิคราะหการแขงขนั โดยใช Five Force Model วเิคราะหจดุออน จดุแขง็ โอกาส และภาวะคกุคาม 

(SWOT Analysis) หลังจากนั้นทําการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ (TOWS Matrix) กําหนดตลาดเปาหมาย และ
ทําการวิเคราะห STP [6] แลวจัดทําแนวทางการตลาดของบริษัท เอช ไฮ จํากัด จังหวัดอุดรธานี
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ผลการวิจัย
 1. ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นตอสวนประการตลาดบริการของลูกคาเปาหมายที่มีตอการใช
บริการบริษัทออรแกไนเซอรจัดกิจกรรมและการประชาสัมพันธ
 จากผลการศึกษา พบวา ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบสวนใหญมีขนาด
องคกรระดับเล็ก อายุขององคกรตั้งแต 2 - 10 ป รูปแบบธุรกิจขององคกรแบบเจาของคนเดียว รายไดโดยเฉลี่ยตอ
ปขององคกร ตั้งแต 10,000,000 - 50,000,000 บาท
 ขอมูลพฤติกรรมของลูกคาที่มาใชบริการบริษัทออแกไนซเซอร พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรูป
แบบการจดังานทีใ่ชบรกิารในงานเลีย้งสงัสรรค มตีนเองเปนผูตดัสนิใจใชบรกิารบรษิทัออแกไนซเซอรและเปนบคุคล
ทีม่อีทิธพิลตอการเลอืกใชบรกิารบรษิทัออแกไนซเซอร วนัเสาร - อาทติยเปนวนัทีส่ะดวกในการตดิตอและใชบรกิาร
บริษัทออแกไนซเซอร ตั้งแต 12.01 - 17.00 น. เปนชวงเวลาท่ีสะดวกในการติดตอและใชบริการบริษัทออแกไนซ
เซอร มีการเปรียบเทียบบริษัทออแกไนซเซอรกอนตัดสินใจใชบริการ เว็บไซต เพื่อน / คนรูจัก เปนแหลงที่ทําให
ทราบขอมลูขาวสารของบรษิทัออแกไนซเซอร สวนใหญมกีารเคยตดิตอหรอืใชบรกิารกบับริษทัออแกไนซเซอร ตัง้แต 
1 ครั้งขึ้นไป มีชองทางที่ใชบริการบริษัทออแกไนซเซอรผานโทรศัพท พนักงาน มีงบประมาณท่ีใชหรือคาดวาตอง
ใชในการจัดงานตอครั้งอยูที่ ตั้งแต 100,001 - 500,000 บาท มีบริษัทออแกไนซเซอรที่เคยใชบริการหรือมีความ
ตองการทีจ่ะใชบรกิารในอนาคต คอื บรษิทั A สวนใหญใชบรกิารงานเลีย้งสงัสรรค เหตผุลสาํคัญทีส่ดุทีท่าํใชบรกิาร 
เพราะมีขั้นตอนการทํางานที่ชัดเจน บริการที่ใชของ บริษัท B สวนใหญเปนงานเล้ียงสังสรรค เหตุผลสําคัญที่สุดที่
ทําใชบริการ เพราะมีขั้นตอนการทํางานท่ีชัดเจน บริการที่ใชของ บริษัท C สวนใหญใชบริการงานเลี้ยงสังสรรค 
เหตุผลสําคัญที่สุดท่ีทําใชบริการ เพราะมีขั้นตอนการทํางานที่ชัดเจน บริการที่ใชของ บริษัท D สวนใหญเปนการ
จัดประชุม เหตุผลสําคัญท่ีสุดที่ทําใชบริการ เพราะรูปแบบการจัดงานตรงตามความตองการ
 ระดับความคิดเหน็ตอสวนประสมการตลาดบริการของลูกคาเปาหมาย ในการใชบริการบรษิทัออแกไนซ
เซอรของผูตอบแบบสอบถาม โดยเฉล่ียใหความสําคญัในระดับมากท่ีสดุ (คาเฉล่ีย 4.62) โดยเรียงลําดับจากคาเฉล่ีย
มากไปหานอยไดดงัน้ี ดานผลิตภัณฑ (X  = 4.76) ดานราคา (X  = 4.68) ดานชองทางการจัดจําหนาย (X  = 4.68) 
ดานบุคลากร (X  = 4.58) ดานสิ่งมีตัวตนท่ีมองเห็นได (X  = 4.58) ดานการสงเสริมการตลาด (X  = 4.53) และ 
ดานกระบวนการ (X  = 4.52) (ภาพที่ 1) ทั้งนี้ใหความสําคัญในระดับมากที่สุดทั้ง 7 ดาน ดานผลิตภัณฑใหความ
สําคัญในระดับมากที่สุดในหัวขอชื่อเสียงของบริษัท ความนาเช่ือถือ ประสบการณหรือผลงานท่ีผานมา ดําเนินงาน
ไดตรงตามความตองการ และสามารถปรบัเปลีย่นรูปแบบงานไดตามตองการ ดานราคา ใหความสาํคญัในระดบัมาก
ที่สุดในหัวขอโดยเรียงลําดับจากคาเฉลี่ยมากไปหานอย ดังนี้ สามารถตอรองราคาได สามารถแบงชําระเงินไดตาม
งวดงาน มีเอกสารแสดงราคาการดําเนินงานที่ชัดเจน มีความยืดหยุนดานราคา และราคาดําเนินงานมีความเหมาะ
สม ดานชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในหัวขอมีที่จอดรถสะดวกในการติดตอ สามารถ
ตดิตอส่ือสารกับบริษทัไดหลายทาง มคีวามสะดวกเร่ืองเวลาในการติดตอ พนกังานเดนิทางไปพบผูวาจางไดโดยตรง 

และบริษัทตั้งอยูในท่ีที่สะดวกตอการติดตอ ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ใหความสําคัญในระดับมากที่สุดใน
หัวขอลดราคาใหกับลูกคาเดิมที่แนะนําลูกคาใหม มีสวนลดพิเศษใหกับผูวาจางเดิมที่เคยจางครั้งกอน และ การ
ประชาสัมพันธผานส่ือตางๆ ดานกระบวนการใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในหัวขอมีการรายงานความคืบหนา
งาน มีการสงมอบงานตรงตามเวลาที่กําหนดและตามสัญญา มีการเบิกเงินตรงตามความกาวหนาของงาน และ มี
การแจงชําระเงิน ดานบุคลากรใหความสําคัญในระดับมากที่สุดในหัวขอพนักงานใหคําแนะนําที่เปนประโยชน 

พนกังานนําเสนองานไดเขาใจงาย และ พนกังานมีความเช่ียวชาญ และดานส่ิงทีม่องเห็นได ใหความสําคัญในระดับ
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มากที่สุดในหัวขอมีอุปกรณการดําเนินงานที่ทันสมัย มีการจัดแสดงผลงานที่ผานมา มีมุมรับรองเปนสัดสวน และ 
อาคารสํานักงานที่มาติดตองานมีความโดดเดน สวยงาม
 2. แนวทางการตลาดของบริษัท เอช ไฮ จํากัด จังหวัดอุดรธานี
 จากผลการวิเคราะหสิง่แวดลอมท่ัวไป การวิเคราะหสภาพแวดลอมดานการแขงขนั การวิเคราะหจดุแขง็ 
จดุออน โอกาส และภาวะคุกคาม และการวิเคราะหทาวเมตริกซ นาํมาสูการจัดทาํแนวทางการตลาดของบริษทั เอช 
ไฮ จํากัด จังหวัดอุดรธานี จํานวน 3 โครงการ ไดแก โครงการท่ี 1 เอช ไฮ รุกสื่อออนไลน โครงการท่ี 2 เอช ไฮ 
คุมคา คุมราคา และโครงการที่ 3 เอช ไฮ งานดีที่คุณพอใจ
 
สรุป 
 จากผลการศึกษาพบวา ระดับความคิดเห็นตอสวนประสมการตลาดบริการท่ีสงผลใหเลือกใชบรกิารบริษทั
ออแกไนซเซอร ทั้ง 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานกระบวนการ ดานบคุลากร และดานสิง่มีตวัตนทีม่องเหน็ได กลุมตวัอยางใหความสาํคัญในระดบัมากทีส่ดุ จาก
ผลการศึกษานาํมาสูการจัดทําแนวทางการตลาดของบริษทั เอช ไฮ จาํกดั จงัหวดัอดุรธาน ีจาํนวน 3 โครงการ ไดแก 
โครงการที่ 1 เอช ไฮ รุกสื่อออนไลน โครงการท่ี 2 เอช ไฮ คุมคา คุมราคา และโครงการท่ี 3 เอช ไฮ งานดีที่คุณ
พอใจ
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ภาพที่ 1 ความคิดเห็นตอสวนประสมการตลาดบริการที่มีตอการใชบริการบริษัทรับจัดกิจกรรมและการ
ประชาสัมพันธ
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ตารางท่ี 1 การวิเคราะห TOWS Matrix

ปจจัยภายใน

ปจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths)

S1 ราคาสามารถตอรองได

S2 มสีาํนกังานอยูใจกลางเมือง และมีทีจ่อดรถ

อํานวยความสะดวก

S3 เจาของบริษัทนําเสนองานลูกคาเอง ทําให

สามารถตัดสินใจไดเลย 

S4 มีทีมงานสนับสนุนที่เปนเครือญาติทําใหได

ราคาตนทุนถูก

S5 มี facebook อัพเดท งาน และสามารถ

ติดตอไดตลอด 
S6 เปนสมาชิก e-GP ซึ่งสามารถรับงานของ
หนวยงานรฐัได
S7 มทีมีงานทีส่ามารถออกแบบรปูแบบการจดั
งานไดแตกตางจากคูแขง และคิดอะไรใหมๆ 
อยูเสมอ

จุดออน (Weaknesses)

W1 ไมมอีปุกรณ (บางอยาง) เปนของ

ตัวเองทําใหตนทุนราคาสูง

W2 ขาดบุคลากรเฉพาะทาง 

W3 ระบบภายในไมมีการแบงแผนก

และการทํางานเปนสัดสวน 

W4 มีบุคลากรนอย

W5 ขาดการวิเคราะหคู แขงอยาง

จริงจัง

W6 ขาดการศึกษาดูงาน เพื่อนํามา
ปรับใช
W7 ขาดทําการตลาดเชิงรุก ปจจุบัน
เปนเชิงรับ

โอกาส (Opportunities)
O1 จังหวัดอุดรธานีมีการพัฒนาดานการ
คมนาคมอยางตอเนื่อง ทําใหมีการลงทุน
จะภาคเอกชนเพิ่มขึ้น
O2 ลูกคาสวนมากจะมีสาขาอยูหลาย
จังหวัด ทําใหเราไดจัดงานตางจังหวัดตอ
ไปดวย
O3 อุดรธานีเปนจุดตอ การเดินทางไปยัง
ลาว ทําใหมีนักทองเท่ียวจํานวนมาก
O4 ผู ใหเชาอุปกรณจัดงานมีมากข้ึน 
ทําใหเกิดการแขงขันดานราคา
O5 เทคโนโลยีการส่ือสารมีความกาวหนา

กลยุทธเชิงรุก
(SO Strategies)
โครงการท่ี 2 เอช ไฮ คุมคา คุมราคา

กลยุทธเชิงปรับ
(WO Strategy)
โครงการที่ 1 เอช ไฮ รุกสื่อออนไลน

ภัยคุกคาม (Threats)

T1 เศรษฐกิจภาพรวมไมดีนัก ทําใหผู 
บริโภคระมัดระวังเรื่องการใชจาย

T2 คูแขงที่เปนผู รับงานอิสระ (free-
lance) มีจํานวนมากขึ้น

T3 สภาพอากาศแปรปรวนทําใหเปน

อุปสรรคตอการจัดงาน

กลยุทธเชิงรับ

(ST Strategy)
โครงการท่ี 3 เอช ไฮ คุมคา คุมราคา

กลยุทธเชิงเปลี่ยน
(WT Strategy)

-


