บริษัท ปิโก (ไทยแลนด์) จำกัด (มหาชน)

3. การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์
ธุรกิจหลักของบริษัทสามารถจำแนกได้ตามลักษณะการให้บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาดและระยะเวลาของการแสดงผลงานเป็น 4 ประเภทหลัก ดังนี้
1) ธุรกิจให้บริการการบริหารจัดงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ (Exhibition)

2) ธุรกิจให้บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing)
3) ธุรกิจการจัดแสดงนิทรรศการถาวรและพิพิธภัณฑ์ (Museum Exhibition)
4) ธุรกิจการให้บริการอื่น ๆ (Others)

การให้บริการในแต่ละประเภทของธุรกิจดังกล่าวข้างต้นบริษัทมีขอบเขตการให้บริการ (Scope of services)           ที่หลากหลาย ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้าดังนี้
1. ให้บริการแบบครบวงจร (Turnkey Services)  ซึ่งจะเป็นบริการที่รวม   ตั้งแต่การวางแนวความคิด ออกแบบ  จัดสร้าง จัดกิจกรรม การเลือกใช้สื่อจัดแสดง และบริหารการจัดแสดงสินค้า  
2. ให้บริการการรับออกแบบจัดสร้างตามแนวความคิดของลูกค้า  ซึ่งเป็นบริการที่รับจัดสร้างตามแบบที่ลูกค้า ได้วางแนวความคิดแล้ว ทั้งนี้จะมีการรับสร้างทั้งหมดหรือรับสร้างเฉพาะบางส่วนตามความต้องการของลูกค้า   
3. ให้บริการประกอบ ติดตั้ง งานตกแต่งภายในให้กับลูกค้า โดยลูกค้าจะจัดเตรียมอุปกรณ์สำหรับการตกแต่งทั้งหมดให้แก่บริษัท
3.1)
ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริหาร
ก.)
ธุรกิจให้บริการการบริหารจัดงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ (Exhibition)
ภาพรวมของธุรกิจการแสดงสินค้าและนิทรรศการ 
เป็นส่วนหนึ่งของวิธีการทางการตลาดแบบพบผู้บริโภคโดยตรงของผู้ผลิตหรือบริษัทต่าง ๆ ที่ออกงานแสดงสินค้านั้น ๆ โดยบริษัทมีหน้าที่สร้างกระบวนการที่ใช้ในการสื่อสารอย่างมีประสิทธิภาพระหว่างลูกค้าและผู้บริโภคได้ อาทิเช่น การออกแบบจัดสร้างคูหา การสร้างบรรยากาศด้วยแสงและสี สร้างความเข้าใจด้วยการแสดง ฯลฯ การที่ผู้บริโภคสามารถมีส่วนร่วมโดยตรงในการนำเสนอหรือสาธิตผลิตภัณฑ์ อีกทั้งสอบถามข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับสินค้านั้น ๆ ถือเป็นปัจจัยหลักที่ทำให้งานแสดงสินค้าและนิทรรศการเป็นเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพ และให้        ประสิทธิผลที่สุดระหว่างลูกค้าและผู้บริโภค และเป็นกระบวนการทางการตลาดที่ได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวางใน       อุตสาหกรรมชั้นนำที่มีการแข่งขันสูงและมีศักยภาพในการเติบโตในอนาคต ได้แก่ อุตสาหกรรมยานยนต์  อุตสาหกรรม  การสื่อสารและเทคโนโลยี  อุตสาหกรรมอาหาร เป็นต้น
ธุรกิจบริการทำการสื่อสารทางการตลาดโดยผ่านการจัดงานแสดงสินค้า/นิทรรศการ (Exhibition) ลักษณะโดยทั่วไปของบริษัทเป็นการบริหารจัดงานแสดงของสินค้าในช่วงระยะเวลาสั้นๆ สอดคล้องกับตารางเวลาที่กำหนดไว้ล่วงหน้าของงานแสดงสินค้าที่มีการจัดขึ้นโดยผู้บริหารงานแสดงสินค้า (Organizer) โดยทั่วไปงานแสดงสินค้าจะ       แบ่งออกเป็น
1) งานแสดงสินค้านานาชาติระดับโลกหรือขนาดใหญ่มาก ตัวอย่างเช่น งาน Universal Exposition งาน Geneva Telecom งาน Frankfert Motor Show หรืองาน Cebit เป็นต้น งานลักษณะนี้จะประกอบด้วยผู้เข้าร่วมงานจาก ทั่วโลก ทั้งในรูปของหน่วยงานราชการและเอกชน ใช้พื้นที่ในการจัดแสดงเป็นจำนวนหลายแสนตารางเมตร และมี       ความถี่ของการจัดงานหลายประเภท เช่น ทุกปี ปีเว้นปี หรือสี่ปีต่อครั้ง เป็นต้น
2) งานแสดงสินค้านานาชาติระดับภูมิภาค (Regional Exhibition) เป็นการจัดงานแสดงสินค้า/นิทรรศการ ที่มีวัตถุประสงค์เพื่อแสดงศักยภาพของภูมิภาคต่าง ๆ หรือเป็นงานแสดงสินค้าเฉพาะกลุ่มอุตสาหกรรมที่ได้รับการยอมรับว่าเป็นงานหลักของภูมิภาค อาทิเช่น งาน Asia Telecom งาน International Bangkok Motors Show งาน     Ascope งาน Bangkok Gem and Jewelry Fair เป็นต้น ลักษณะของการใช้พื้นที่ ความถี่ห่างของการจัดงาน และประเภท     ของผู้เข้าร่วมงานจะสอดคล้องกับข้อ 1) แต่จะมีความเป็นภูมิภาคมากขึ้น
3) งานแสดงสินค้า/นิทรรศการนานาชาติระดับท้องถิ่น (Trade Exhibition) เป็นงานแสดงสินค้าที่มี องค์ประกอบของท้องถิ่นมากขึ้น (Local Content) ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับผู้จัดงานแสดงสินค้า และลักษณะของงานแสดงสินค้า     นั้น ๆ ตัวอย่างเช่น การจัด Board of Investment Pavilion (BOI Fair) งาน Investor Fair งาน GIFF เป็นต้น
ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ในส่วนของบริษัทได้พัฒนาการให้บริการจากเดิมในฐานะผู้ให้บริการออกแบบและตกแต่งงานแสดงสินค้า และงานนิทรรศการต่าง ๆ (Contractor) และประสานงานกับผู้จัดการงานแสดงสินค้าเพื่อให้ได้แนวคิดตามแผนงานที่ผู้จัดการงานแสดงสินค้ากำหนด ต่อมาจากความเชี่ยวชาญในธุรกิจมากกว่า 20 ปี และการเป็นที่ยอมรับในผลงานทั้งจากบริษัทชั้นนำและหน่วยงานของรัฐ บริษัทจึงได้พัฒนาขอบข่ายการให้บริการให้ครบวงจรมากขึ้น เป็นผู้บริหารกิจกรรมทางการตลาด (Event or Exhibition Manager) ผ่านงานแสดงสินค้าและนิทรรศการสำหรับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ของบริษัทลูกค้า ซึ่งส่วนใหญ่บริษัทจะให้บริการแบบครบวงจร (Turnkey Services) โดยเป็นผู้ออกแบบ วางแผนงาน การสื่อสารทางการตลาดสำหรับสินค้านั้น ๆ  ให้สอดคล้องกับแผนการตลาดของบริษัทลูกค้า นอกจากนั้นบริษัทยังเป็นผู้ออกแบบชิ้นงาน จัดสร้างและตกแต่ง       งานแสดง ควบคุมและบริหารงานแสดงสินค้า และการจัดแสดงกิจกรรมของงานแสดงสินค้าอย่างครบวงจร จึงทำให้บริษัทสามารถบริหารและควบคุมคุณภาพของการดำเนินงานของงานแสดงสินค้าและนิทรรศการได้ทุกขั้นตอนให้ได้มาตรฐานระดับนานาชาติ

ผลงานที่ผ่านมาของบริษัท ได้แก่
· การจัดบริหารงานแสดงสินค้าให้กับผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ อาทิ Mercedes-Benz, Chevrolet, Jeep, Ford, Volvo และ Kenwood ในงาน International Bangkok Motors Show 2001 - 2003 เป็นต้น
· บริษัทได้รับมอบหมายจากหน่วยงานภาครัฐในการจัดงานแสดงระดับ World Exhibition ได้แก่    การจัดบริหารการแสดง Thailand pavilion ในงาน Universal Exposition ปี 2000 ที่ประเทศสหพันธรัฐเยอรมัน และเป็น             ผู้ดำเนินการก่อสร้างตกแต่ง Thailand Pavilion ณ ประเทศแคนนาดา ออสเตรเลีย และสเปน ปี 2529 ปี 2531 และปี 2535 ตามลำดับ
ข.)
ธุรกิจการให้บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing)
ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ลักษณะการให้บริการการจัดกิจกรรมทางการตลาด (Event Marketing) จะมีความแตกต่างจากงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ (Exhibition) เนื่องจากการจัดกิจกรรมทางการตลาดเป็นการสื่อสารทางการตลาดของลูกค้ารายใด    รายหนึ่ง โดยเฉพาะที่ต้องการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายขึ้นมาเพื่อสื่อสารกับผู้บริโภค ทั้งนี้งานจะมีความหลากหลายแตกต่าง
กันไป ซึ่งจะขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของลูกค้าว่าจะต้องการจะส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์หรือสินค้า หรือต้องการแนะนำ    สินค้า / ผลิตภัณฑ์ใหม่ นอกจากนั้นยังมีกิจกรรมอื่น ๆ ซึ่งลูกค้าต้องการจัดกิจกรรมขึ้นเพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่าง  ลูกค้าและผู้บริโภค ได้แก่ การจัดทำเทศกาลพิเศษขึ้นในรูปการสัมมนา งานบันเทิง งานมหกรรมดนตรี เป็นต้น โดยส่วนใหญ่ลักษณะงานดังกล่าวจะเป็นงานลักษณะสั้น ๆ เน้นการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค และเป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดีและประทับใจแก่ผู้บริโภค นอกจากนั้นสถานที่ใช้ในการจัดกิจกรรมทางการตลาดจะมีความแตกต่างกันขึ้นอยู่กับแนวคิดของการส่งเสริมการขายของแต่ละสินค้าและบริการ สถานที่ที่ได้รับในการจัดงานส่งเสริมการขาย เช่น ห้างสรรพสินค้า โรงแรม               ศูนย์การแสดงสินค้า เป็นต้น ดังนั้นจึงเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่สร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็ว และเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่แปลกใหม่และน่าสนใจมากกว่าสื่อโทรทัศน์ หรือหนังสือพิมพ์ ทั้งนี้การให้บริการลูกค้าในการให้บริการจัดกิจกรรมทางการตลาดจะให้บริการแบบครบวงจร (Turnkey Services) โดยจะมีการวาง   แนวคิด ออกแบบ จัดสร้าง และบริหารกิจกรรมทางการตลาด เช่นเดียวกับการให้บริการการจัดแสดงสินค้าและนิทรรศการ
ผลงานที่ผ่านมาของบริษัท
· งานกิจกรรมทางการตลาด อาทิ งาน Jeep Road Show ที่ซีคอนสแควร์   เซ็นทรัลลาดพร้าว   ปี 2546

· งานเปิดตัวสินค้า อาทิ งาน Grand Opening Ceremony ของ General Motors (Thailand), Assembly Center และ 1st Zafira Drive Off Line Ceremony ที่จังหวัดระยอง ปี 2543 งาน CP Orange Launch  ที่   บางไทร จังหวัดอยุธยา ปี 2545  

· งานเทศกาล หรือมหกรรมบันเทิง
อาทิ Nokia Big Bang Festival ที่สยามสแควร์ ปี 2544 Fendi Party Night ที่ The Species กรุงเทพ และงาน Thailand ปี 2543

· งานสัมมนา
อาทิ IBM Japan Convention’ 2000 โรงแรมแชงกรีล่า กรุงเทพมหานคร
3.) ธุรกิจการจัดแสดงนิทรรศการถาวรและพิพิธภัณฑ์ (Museum Exhibition)


ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ธุรกิจการจัดแสดงนิทรรศการถาวรและพิพิธภัณฑ์ โดยปกติจะเป็นส่วนหนึ่งของวิธีการประชาสัมพันธ์ให้ผู้เข้าชมรับทราบข้อมูลและมีความเข้าใจดีขึ้นสำหรับงานแสดงนั้น ๆ โดยมักจะอยู่ในรูปศูนย์การศึกษา (Education Center) พิพิธภัณฑ์ (Museum) เป็นต้น โดยจะมีลักษณะการแสดงแบบถาวรและกึ่งถาวร เพื่อให้ผู้เข้าชมสามารถหาความรู้และความเข้าใจได้ตลอดเวลา โดยมักจะเน้นประชาสัมพันธ์เนื้อหาที่ได้รับความสนใจ หรือเป็นสิ่งที่ควรให้ความรู้เพิ่มเติมกับผู้เข้าชม โดยในส่วนที่เน้นให้ความรู้จะมีการปรับปรุงเพิ่มเติม (Update) ความรู้ใหม่ ๆ ให้ภายใน 3 - 5 ปี เพื่อให้เป็น         ศูนย์ข้อมูลที่ทันสมัย และเป็นแหล่งความรู้ที่ให้ข้อมูลที่ถูกต้องแก่ผู้เข้าชม
เนื่องจากลักษณะงานจัดแสดงนิทรรศการถาวรและพิพิธภัณฑ์ลูกค้าจะกำหนดแนวทางและแนวคิดของ         งานไว้ล่วงหน้า และกำหนดให้บริษัทออกแบบ ก่อสร้าง และตกแต่งตามที่กำหนดไว้ ดังนั้นบริษัทจึงทำหน้าที่เปรียบเสมือนผู้ให้บริการออกแบบและตกแต่ง (Contractor) รวมถึงจัดสร้างงานทั้งหมดตามแบบสำหรับงานนั้นๆ ทั้งนี้หากลูกค้าต้องการให้บริษัทดำเนินการตั้งแต่เริ่มต้น คือกำหนดแนวทางและแนวคิด ออกแบบ ก่อสร้าง กำหนดสื่อจัดแสดงและสิ่งจัดแสดง บริษัทก็สามารถดำเนินการให้ได้ทั้งหมดเช่นกัน
การให้บริการในการจัดแสดงนิทรรศการถาวรและพิพิธภัณฑ์ของบริษัทส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะการ   สร้างความรู้ความเข้าใจในสิ่งที่ต้องการจะสื่อสารแก่ผู้เข้าชม ได้แก่ พิพิธภัณฑ์ (Museum) และศูนย์การศึกษา (Education Center)  เป็นต้น  ทั้งนี้ระยะเวลาของจัดแสดงนิทรรศการถาวรและพิพิธภัณฑ์มักจะเป็นการแสดงผลงานกึ่งถาวร  และการจัด
แสดงถาวร โดยมีระยะเวลามากกว่า 1 ปี เป็นต้นไป และจะมีการปรับปรุงเพิ่มเติมเทคโนโลยีและข้อมูลให้สอดคล้องกับ    ข้อมูลใหม่ที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยปกติจะมีการปรับปรุงทุก 3-5 ปี 

ผลงานจัดแสดงนิทรรศการถาวรและพิพิธภัณฑ์ของบริษัท ได้แก่
· พิพิธภัณฑ์
อาทิ พิพิธภัณฑ์วิทยาศาสตร์เพื่อการศึกษาที่ตำบลหว้ากอ จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ พิพิธภัณฑ์เด็ก กรุงเทพมหานคร พิพิธภัณฑ์โลกใต้น้ำ จังหวัดพังงา
· นิทรรศการ
อาทิ นิทรรศการรำลึกสมเด็จย่า ณ อาคารมหิศร ไทยพาณิชย์ปาร์คพลาซ่า นิทรรศการหอพระราชประวัติสมเด็จย่า จังหวัดเชียงราย
ง.)
ธุรกิจให้บริการอื่น ๆ (Others)
นอกจากบริการหลักทั้ง 3 บริการ บริษัทยังมีบริการย่อยอื่น ได้แก่ 
· การให้เช่าเต็นท์ปรับอากาศขนาดใหญ่ (Outdoor Space Rental) โดยมีขนาดเต็นท์ตั้งแต่ 1,000        ตารางเมตร จนถึงมากกว่า 20,000 ตารางเมตร การให้บริการดังกล่าวของบริษัทสามารถอำนวยความสะดวกสบายให้แก่       ผู้จัดงานแสดงงานนิทรรศการ หรืองานมหกรรมต่าง ๆ ที่มีความจำเป็นต้องใช้พื้นที่ในร่มจำนวนมาก ทั้งนี้เต็นท์ของบริษัท  มีลักษณะพิเศษนอกจากมีพื้นที่ขนาดใหญ่ยังมีความทนทาน ทันสมัย จึงสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้          ตัวอย่างการเช่าเต็นท์เพื่อใช้ติดตั้งในงานต่าง ๆ ได้แก่ เต็นท์ขนาดกว่า 10,000 ตารางเมตร สำหรับงาน International Bangkok Motors Show’ 2002 ณ BITEC ศูนย์อาหารในงานเอเชี่ยนเกมส์ ครั้งที่ 13 ณ ศูนย์ธรรมศาสตร์รังสิต เป็นต้น
· การออกแบบป้าย และป้ายโฆษณา (Signage & Graphic Banner) บริษัทให้บริการเพิ่มเติมในการออกแบบป้าย และป้ายโฆษณาประกอบงานแสดงสินค้านิทรรศการ หรือมหกรรมการแสดงต่าง ๆ เพื่อเป็นการโฆษณา หรือประชาสัมพันธ์ อาทิ ป้ายโฆษณาประกอบคูหานิทรรศการงาน The World of Technology ที่ BITEC หรือป้ายในงาน Asean Junior Women Basketball ที่สนามกีฬานิมิตรบุตร กรุงเทพมหานคร เป็นต้น
· อุปกรณ์ตกแต่งประกอบการขายสินค้า อาทิ เฟอร์นิเจอร์ (Furniture-Plug in) ตู้แสดงสินค้า          (Point of Purchase) บริษัทจะรับออกแบบ ตกแต่ง อุปกรณ์ตกแต่งดังกล่าวแก่ลูกค้าเพื่อนำไปประกอบในคูหานิทรรศการ ห้างสรรพสินค้า หรือร้านค้าทั่วไป เพื่อช่วยในการส่งเสริมการขายให้มีความกลมกลืนกับแผนการตลาดของแต่ละสินค้า และเน้นความทันสมัยเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า อุปกรณ์ประกอบการขายต่าง ๆ ได้แก่ Nokia-POP ของ Major  M-Phone Shop ตู้โชว์สินค้าของ Pond’s Institute เป็นต้น 
นอกจากนั้นบริษัทสามารถให้บริการอื่น ๆ เพื่อบริการลูกค้าโดยผ่านบริษัทย่อยในเครือ รายละเอียดของบริการดังต่อไปนี้
(
บริการด้านออกแบบตกแต่งและจัดสร้างบูธและสถานที่จัดแสดงงาน

บริษัทสามารถให้บริการออกแบบและจัดสร้างบูธสำหรับงานแสดงต่าง ๆ ในรูปแบบคูหามาตรฐาน หรือแบบเฉพาะตามความต้องการของลูกค้า โดยผ่านทางบริษัทย่อย คือ บริษัท พีเอ็กซ์ ซิสเต็ม จำกัด (“พีเอ็กซ์”) โดยสามารถจัดออกแบบและก่อสร้างคูหา หรือโครงสร้างเหล็กต่าง ๆ แบบธรรมดา หรือดัดแปลงเฉพาะงานสำหรับการ           จัดประกอบคูหา นอกจากนั้น พีเอ็กซ์ยังให้บริการอื่น ๆ เพิ่มเติม เช่น การตกแต่งคูหา การตกแต่งพื้น และอุปกรณ์ในการแสดงอื่น ๆ สำหรับงานแสดงตามความต้องการของลูกค้า นอกจากนั้น พีเอ็กซ์ยังให้บริการเป็นที่ปรึกษาในการออกแบบ    ตกแต่งการจัดงานส่งเสริมการขายอีกด้วย ซึ่งเป็นบริการที่หลากหลาย และอำนวยความสะดวกแก่ลูกค้าที่สามารถลดขั้นตอน
การทำงานลงได้ ทั้งนี้ พีเอ็กซ์จะได้รับงานบางส่วนจากบริษัท และพีเอ็กซ์จะมีทีมงานบริหารการตลาดและฝ่ายผลิตที่สามารถดำเนินการโดยอิสระจากบริษัทในการหาลูกค้าเพิ่มเติม โดยเริ่มจากการติดต่อลูกค้าเพื่อสอบถามข้อมูลและความต้องการของลูกค้า เพื่อนำไปประยุกต์ออกแบบและประเมินราคาเพื่อนำเสนอลูกค้าต่อไป และเมื่อลูกค้าตกลงเงื่อนไข พีเอ็กซ์ก็จะดำเนินการจัดสร้างและประกอบชิ้นงานต่อไป นอกจากนั้น พีเอ็กซ์ยังได้รับการรับรองมาตรฐานและคุณภาพจาก ISO 9002 ในปี 2542 ซึ่งทำให้ลูกค้ามีความมั่นใจ และไว้วางใจในคุณภาพผลงานของพีเอ็กซ์ในมาตรฐานสากลอีกด้วย
(
บริการด้านออกแบบกราฟฟิคและงานพิมพ์
บริษัทได้ให้บริการด้านการออกแบบกราฟฟิคและงานพิมพ์กราฟฟิคเพื่อใช้จัดตกแต่งในงานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการผ่านบริษัทย่อยคือ บริษัท อาร์ทคอม กราฟฟิค จำกัด (“อาร์ทคอม”) ซึ่งนอกจากจะผลิตผลงานสำหรับใช้ในการตกแต่งงานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการแล้ว อาร์ทคอมยังให้บริการงานพิมพ์อื่น ๆ ได้แก่ งานป้ายโฆษณา ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ (Bill Board) งานพิมพ์สติกเกอร์  และงานพิมพ์ประดับตกแต่งรถยนต์ เป็นต้น ลูกค้าของอาร์ทคอมเป็นกลุ่ม Agency หรือบริษัทการค้า (Commercial Company) โดยจะมีการสั่งพิมพ์จำนวนมาก 
(
บริการด้านออกแบบและตกแต่งภายใน
บริษัทให้บริการออกแบบและตกแต่งภายในงานสำหรับแสดงนิทรรศการและสถานที่ต่าง ๆ โดยผ่านทางบริษัทย่อยคือ บริษัท มัลติดีไซน์ จำกัด (“มัลติดีไซน์”) มัลติดีไซน์รับงานบางส่วนจากบริษัทในการออกแบบตกแต่ง  ภายในสำหรับงานแสดงนิทรรศการต่าง ๆ นอกจากนั้น ทีมงานบริหารของมัลติดีไซน์ยังให้บริการกับลูกค้าทั่วไปในการ  ออกแบบและตกแต่งภายในสำหรับเทศกาลต่าง ๆ นอกจากนั้น มัลติดีไซน์ยังให้บริการครอบคลุมถึงการจัดการแสดง        การทำ Interactive Presentation / Multi Media และ 3D Studio / Computer Graphic ประกอบงานแสดงนิทรรศการ หรืองานประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ ด้วย ขั้นตอนการดำเนินงานเริ่มต้นจากการติดต่อลูกค้าเพื่อสอบถามข้อมูลรายละเอียด และความต้องการของลูกค้า ต่อจากนั้นมัลติดีไซน์จะเสนอแบบและราคาต่อลูกค้าเพื่อพิจารณา เมื่อลูกค้าตกลงมัลติดีไซน์จะดำเนินการตกแต่งภายในต่อไป
3.2)
การตลาดและภาวะการแข่งขัน
นโยบายทางการตลาด
บริษัทและบริษัทย่อยมีนโยบายที่จะพัฒนาเป็นผู้ให้บริการแบบครบวงจร โดยรักษามาตรฐานระดับนานาชาติของบริษัทและบริษัทย่อย และมีนโยบายให้บริการครอบคลุมทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ โดยความร่วมมือของ Pico Far East ที่มี 26 สาขาทั่วโลก เพื่อเป็นผู้บริหารจัดการกิจกรรมทางการตลาดและสร้างภาพพจน์ของธุรกิจแบบ                ไร้พรมแดน “Global Event Marketing Service Provider” 
นโยบายทางการตลาดของบริษัทและบริษัทย่อย คือ เป็นผู้ให้บริการครบวงจร (One-Stop-Shopping Services) ครอบคลุมการบริหารทางการตลาดที่เน้นคุณภาพและผลงานเป็นหลักสำคัญ โดยบริษัทได้เน้นกลยุทธ์ทางการตลาดที่สำคัญ ดังนี้คือ
1) การพัฒนาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า  :  เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่มีนโยบายในการส่งเสริมการขายสินค้าอย่างต่อเนื่องตลอดทั้งปี บริษัทจึงเน้นการบริการที่เข้าถึงลูกค้าเพื่อให้คำปรึกษาในการบริหารกิจกรรมการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ โดยการวางแผนและแนวคิดกิจกรรมการตลาดโดยอาศัยการจัดงานแสดงสินค้า หรือการส่งเสริมการขายต่าง ๆ เพื่อช่วย  ส่งเสริมภาพลักษณ์  และขยายฐานการตลาดไปยังผู้บริโภค 
2) พัฒนาเทคโนโลยี  :  บริษัทจะส่งเสริมและเพิ่มศักยภาพในคุณภาพงานให้คงมาตรฐานระดับนานาชาติและสอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นตลอดเวลา ทั้งนี้จะรวมทั้งการพัฒนากระบวนการออกแบบ            แนวความคิดและบุคลากร พร้อมทั้งรักษาความเป็นผู้นำในการนำเทคโนโลยีที่นำสมัยมาประยุกต์ใช้ในการจัดกิจกรรมทางการตลาดและบริหารงานในอุตสาหกรรม การแสดงสินค้าและนิทรรศการ
3) การพัฒนาบริการ  :  บริษัทมีนโยบายในการใช้กลยุทธ์ที่เป็นการให้บริการครบวงจร (One-Stop-Shopping-Service) เพื่ออำนวยความสะดวกและรวดเร็วในการให้บริการสำหรับลูกค้า โดยครอบคลุมตั้งแต่ออกแบบ        แนวความคิดของงาน วางแผนงาน ตกแต่ง ติดตั้ง และประสานงาน ควบคุมคุณภาพในทุกขั้นตอนเพื่อให้ลูกค้าประหยัดเวลา ควบคุมคุณภาพงานได้ ตลอดจนประหยัดค่าใช้จ่ายในการติดต่อประสานงานกับหน่วยงานอื่น ๆ 
4) การพัฒนาคุณภาพ  :  คุณภาพและความพึงพอใจของลูกค้าเป็นกลยุทธ์การตลาดที่สำคัญที่สุดของบริษัท โดยบริษัทจะถือว่าความพอใจของลูกค้าคือความสำเร็จของบริษัท บริษัทเป็นบริษัทแรกในธุรกิจออกแบบและตกแต่งงานแสดงสินค้าที่ผ่านการรับรองคุณภาพ ISO9002 ซึ่งรับรองถึงคุณภาพมาตรฐานสากลเมื่อปี 2542 และต่อมาในปี 2547 บริษัทได้ผ่านการรับรองคุณภาพ ISO 9001:2000  ดังนั้นจึงเป็นอีกปัจจัยที่สำคัญที่สามารถสร้างความมั่นใจให้ลูกค้าได้
ลักษณะลูกค้า (Exhibition)
บริษัทจะมุ่งเน้นลูกค้าที่อยู่ในธุรกิจที่มีศักยภาพในการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เป็นธุรกิจเชิงรุกที่มุ่งเน้นการเติบโตไปสู่สากล ธุรกิจหรือกิจกรรมที่ได้รับการส่งเสริมจากภาครัฐ ธุรกิจที่ต้องการกระตุ้นยอดขาย หรือต้องการสื่อสารสร้างความเข้าใจกับลูกค้ามากขึ้น บริษัทได้จำแนกลูกค้าของการจัดกิจกรรมทางการตลาด ดังนี้
1. กลุ่มรัฐวิสาหกิจและหน่วยงานของรัฐ
กลุ่มรัฐวิสาหกิจ หรือหน่วยงานของรัฐอื่น ๆ เนื่องจากรัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการลงทุนใน       อุตสาหกรรมที่มีศักยภาพเติบโตอย่างต่อเนื่อง ดังนั้นภาครัฐบาลจึงได้เป็นตัวแทนในการจัดกิจกรรมเพื่อให้ความรู้  ความเข้าใจ และเพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรมต่าง ๆ อาทิ อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว อุตสาหกรรมอาหาร หน่วยงานที่รับผิดชอบต่อ          การส่งเสริมกิจกรรมส่งเสริมของอุตสาหกรรมเหล่านั้น ได้แก่ กระทรวงวัฒนธรรม กระทรวงวิทยาศาสตร์ กรมส่งเสริมการส่งออก เป็นต้น
2. กลุ่มธุรกิจเอกชน ประกอบด้วย
1. กลุ่มธุรกิจรถยนต์ 
เนื่องจากประเทศไทยเป็นฐานการผลิตประกอบรถยนต์ชั้นนำมากมาย       นอกจากนั้นตลาดรถยนต์ของประเทศไทยมีการขยายและเติบโตอย่างต่อเนื่อง ดังนั้นลูกค้าของกลุ่มธุรกิจนี้จึงให้ความสำคัญในการทำการตลาดโดยการจัดกิจกรรมทางการตลาด เพราะเป็นการตลาดทางตรง และส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค       ได้ทันที ดังนั้นจึงส่งผลให้ลูกค้ากลุ่มธุรกิจรถยนต์มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง
2. กลุ่มธุรกิจสื่อสารโทรคมนาคม  ยังคงเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตและมีการแข่งขันด้านการตลาดสูงระหว่างธุรกิจในกลุ่มนี้ ดังนั้นจึงเป็นธุรกิจที่ให้ความสำคัญกับการจัดกิจกรรมและการสื่อสารทางการตลาดอย่างมาก     จึงเป็นกลุ่มลูกค้าที่ยังมีศักยภาพสูงของบริษัท
3. กลุ่มธุรกิจอื่น ๆ การขยายตัวของเศรษฐกิจ และการแข่งขันเพิ่มขึ้นมากจะทำให้ธุรกิจด้านอุปโภค บริโภคต่าง ๆ หรือการผลิตด้านต่าง ๆ เช่น อัญมณี เสื้อผ้า เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการด้านการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดมากขึ้น เพื่อรองรับการแข่งขันที่สูงขึ้น
โดยรายได้หลักของบริษัทจะมาจากรัฐวิสาหกิจหรือรัฐบาล อุตสาหกรรมรถยนต์ อุตสาหกรรมสื่อสารโทรคมนาคม ซึ่งกลุ่มดังกล่าวเป็นแหล่งรายได้ที่มั่นคงของบริษัท     นอกจากนั้นบริษัทยังมีนโยบายในการเน้นการให้บริการไปยังธุรกิจที่มีการเจริญเติบโตสูง และเป็นการเสริมสร้างความมั่นคงด้านรายได้ของบริษัทในการกระจายการให้บริการไปในอุตสาหกรรมต่าง ๆ ที่มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นผลสืบเนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจโดยรวมที่ดีขึ้น อาทิ ธุรกิจด้านการศึกษา ธุรกิจด้านอาหาร เป็นต้น
	
	สัดส่วนรายได้

	กลุ่มลูกค้า
	2545
	 2546

	
	ล้านบาท
	%
	ล้านบาท
	%

	1. รัฐวิสาหกิจ/รัฐบาล
	76.75
	25.41
	69.98
	18.39

	2. เอกชน ประกอบด้วย
	
	
	
	

	· อุตสาหกรรมรถยนต์
	77.01
	25.49
	175.27
	46.06

	· อุตสาหกรรมการสื่อสารโทรคมนาคม
	45.87
	15.19
	79.82
	20.98

	· กลุ่มอื่น ๆ
	102.44
	33.91
	55.46
	14.57

	รวม
	302.07
	100.00
	380.53
	100.00


ช่องทางการให้บริการ
การให้บริการของบริษัทและบริษัทย่อยสามารถจำแนกช่องทางได้ดังนี้
1) การเสนอผลงานให้ลูกค้าคัดเลือก
ทีมการตลาดของบริษัทจะเป็นผู้ติดตามผลงานของลูกค้า หรือการได้รับเชิญให้ไปเสนอผลงานจากลูกค้าทั้งภาครัฐวิสาหกิจ/รัฐบาล และภาคเอกชน โดยหลังจากบริษัทรับข้อมูลจากลูกค้า บริษัทก็จัดเตรียมแผนงาน              งบประมาณตามวัตถุประสงค์ของลูกค้าและนำเสนอเพื่อให้ลูกค้าคัดเลือก หากบริษัทได้รับคัดเลือกให้เป็นผู้ให้บริการ       ฝ่ายการผลิตผลงานบริษัทก็จะประสานงานกับลูกค้าในการดำเนินงานขั้นต่อไป
2) ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า
จากนโยบายของบริษัทที่มุ่งเน้นคุณภาพระดับนานาชาติเพื่อสร้างความพึงพอใจของลูกค้าเป็นหลัก ซึ่งจะส่งผลให้สามารถสร้างและรักษาสัมพันธภาพอันดีกับลูกค้า จึงทำให้ลูกค้าที่เคยได้รับบริการจากบริษัทมีความเชื่อมั่นในคุณภาพและกลับมาใช้บริการของบริษัทอีกอย่างต่อเนื่อง ประกอบกับการที่บริษัทมุ่งเน้นลูกค้าที่มีศักยภาพสูงในการ   เติบโต และมีงบประมาณและแผนการประชาสัมพันธ์การทำการตลาดตลอดทั้งปี จึงทำให้บริษัทได้รับงานจากลูกค้าอย่าง  ต่อเนื่อง
3) พันธมิตรทางการค้า
เนื่องจากบริษัทได้ให้บริการครบวงจร และมีพันธมิตรทางการค้ากับผู้จัดงานแสดงและนิทรรศการ (Organizer) และพันธมิตรอื่น ๆ ดังนั้นกลุ่มพันธมิตรทางการค้า หรือผู้จัดงานแสดงดังกล่าวก็สามารถร่วมกับบริษัทหรือ  แนะนำลูกค้าให้แก่บริษัทเพื่อให้บริการกับลูกค้าที่ครบวงจร เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
4) การแนะนำของลูกค้า

จากประสบการณ์มากกว่า 20 ปี และบริการที่รับรองคุณภาพระดับนานาชาติ จึงทำให้ลูกค้ามั่นใจในคุณภาพงานของบริษัท และมีการแนะนำลูกค้าอื่น ๆ ให้มาใช้บริการกับบริษัท จากการแนะนำด้วยลูกค้าเองจึงทำให้ลูกค้า    ต่าง ๆ มีความมั่นใจในคุณภาพงานและบริการของบริษัทมากขึ้น
5) Pico Far East หรือบริษัทในเครือของ Pico Far East ในประเทศอื่น ๆ
เนื่องจากบริษัทเป็นบริษัทในเครือของ Pico Far East ดังนั้นจึงมีการร่วมมือกันระหว่างบริษัทแม่และบริษัทในเครือในประเทศต่าง ๆ โดยหากลูกค้าของบริษัทแม่หรือบริษัทในเครือในประเทศอื่น ๆ ต้องการทำนิทรรศการจัดการแสดงในประเทศไทย บริษัทแม่หรือบริษัทในเครือก็จะมีการประสานงานมายังบริษัทเพื่อให้บริการลูกค้า


ภาวะอุตสาหกรรมและการแข่งขัน


หลังจากเหตุการณ์ของความไม่แน่นอนของภาวะการก่อการร้าย และผลกระทบจากโรค SARS ภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยได้รับผลกระทบเพียงเล็กน้อย ดังนั้นจึงทำให้ภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมการแสดงสินค้า  ภายในประเทศยังมีการแข่งขันเพิ่มมากขึ้น ประมาณการการขยายตัวของเศรษฐกิจในการใช้จ่ายในภาคธุรกิจเติบโตร้อยละ 5.2 และการลงทุนในภาคธุรกิจเพิ่มขึ้นร้อยละ 11.5 ในปี 2546 ทั้งนี้ประมาณการอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวม     ในประเทศ (GDP) ในปี 2546 เท่ากับร้อยละ 4.5–5.5
 
จากแนวโน้มของเศรษฐกิจในประเทศดีขึ้น บริษัทต่าง ๆ จึงให้ความสำคัญกับการจัดกิจกรรมทางการตลาดมากขึ้น เพราะเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถสื่อสารทางการตลาดโดยตรงกับลูกค้าเพื่อสื่อสารและสร้างความเข้าใจกับลูกค้าได้ทันที (Face to Face Marketing) นอกจากนั้นจากภาวะอุตสาหกรรมภายในประเทศที่มีความหลากหลาย การจัดการแสดงสินค้าจึงสามารถเปลี่ยนแปลงกลุ่มลูกค้าไปยังอุตสาหกรรมอื่น ๆ สอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจและการแข่งขันในอุตสาหกรรมนั้น ๆ ทั้งนี้อุตสาหกรรมที่ยังคงมีการแข่งขันรุนแรงมากขึ้น ซึ่งได้แก่ อุตสาหกรรมรถยนต์      อุตสาหกรรมสื่อสารเทคโนโลยี เป็นต้น จึงทำให้อุตสาหกรรมดังกล่าวให้ความสำคัญในการจัดกิจกรรมทางการตลาด ส่งผลให้การแข่งขันใน  อุตสาหกรรมการจัดกิจกรรมทางการตลาดเพิ่มขึ้นตามลำดับ 
ในส่วนของภาครัฐมีนโยบายส่งเสริมการจัดกิจกรรมทางการตลาด โดยผ่านการจัดงานแสดงสินค้าและนิทรรศการ ดังนี้
1) วางเป้าหมายให้ประเทศไทยเป็นศูนย์การแสดงสินค้าสำหรับภูมิภาคเอเซียตะวันออกเฉียงใต้    เนื่องจากประเทศไทยมีความพร้อมด้านฐานลูกค้ามากพอ ความสามารถในการผลิต โดยเฉพาะอย่างยิ่งอุตสาหกรรมเกษตรและเกษตรแปรรูป อีกทั้งประเทศไทยยังเป็นฐานการผลิตของอุตสาหกรรมประกอบรถยนต์และชิ้นส่วนประกอบรถยนต์    สิ่งทอ เป็นต้น  ทั้งนี้ รัฐบาลมีนโยบายขยายศูนย์การแสดงสินค้าและนิทรรศการกระจายตามศูนย์กลางของแต่ละภูมิภาค อาทิ การสร้างศูนย์การแสดงสินค้า/นิทรรศการที่จังหวัดเชียงใหม่ สำหรับภาคเหนือ  หรือการสร้างศูนย์การแสดงสินค้าที่จังหวัดภูเก็ต สำหรับภาคใต้ เป็นต้น
2) นโยบายส่งเสริม Meeting, Incentive, Convention and Exhibition (MICE) จากความร่วมมือของกระทรวงท่องเที่ยว เนื่องจากอุตสาหกรรมการแสดงสินค้า และอุตสาหกรรมท่องเที่ยวมีความเกี่ยวเนื่องซึ่งกันและกัน ดังนั้นจากความพร้อมของประเทศไทยในด้านอุตสาหกรรมท่องเที่ยว อาทิ สถานที่ท่องเที่ยว การคมนาคม ที่พักอาศัย เป็นต้น      ซึ่งเป็นปัจจัยที่จะสามารถส่งเสริมให้อุตสาหกรรมการแสดงสินค้ามีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง
3) นโยบายขยายความพร้อมด้านพื้นที่การจัดแสดงสินค้า ทั้งนี้ทางภาครัฐได้มีนโยบายส่งเสริม         อุตสาหกรรมการแสดงสินค้าโดยการก่อสร้างศูนย์นิทรรศการตามภูมิภาค ที่จังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดภูเก็ต ทั้งนี้ภาครัฐได้เช่าพื้นที่จัดแสดงสินค้าเพิ่มขึ้นในต่างประเทศ เช่น ยุโรป เพื่อจัดแสดงสินค้าและผลิตภัณฑ์ของประเทศไทย
4) นโยบายการพัฒนาบุคลากรเพื่อมารองรับการเติบโตของอุตสาหกรรมการแสดงสินค้า โดยการบรรจุหลักสูตร “การจัดงานแสดงสินค้า” ไว้ในหลักสูตรการเรียนในระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยของรัฐบางแห่ง เพื่อให้มีบุคลากรที่เพียงพอกับการเติบโตในอนาคต
คู่แข่งขัน
ผู้ประกอบการในธุรกิจการจัดกิจกรรมทางการตลาดมีมากขึ้น เนื่องจากบริษัทที่มีศักยภาพมากพอจะ ปรับตัวเพื่อให้บริการแก่ลูกค้าอย่างครบวงจรมีมากขึ้น โดยเริ่มจากการเป็นผู้รับเหมาที่ให้บริการเฉพาะด้านต่างๆ เช่น       การออกแบบและตกแต่งงานแสดงสินค้า (Contractor) หรือผู้จัดงานแสดงสินค้าหรือนิทรรศการของแต่ละผลิตภัณฑ์ (Event    or Exhibition Manager) โดยจะปรับตัวให้บริการหลากหลายและครบวงจรเพิ่มมากขึ้น เพื่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็ว         มีประสิทธิภาพ และเข้าถึงวัตถุประสงค์ของลูกค้ามากขึ้น 


จากการเปรียบเทียบลักษณะการบริการของบริษัท และผู้ประกอบการอื่น ๆ ในอุตสาหกรรมการจัด      กิจกรรมทางการตลาด สามารถจำแนกผู้ประกอบการที่ทำการค้าลักษณะใกล้เคียงกับบริษัท 2 ประเภท คือ
1) ผู้ประกอบการในการให้บริการออกแบบ ก่อสร้าง และตกแต่ง (Contractor) โดยจะเป็นการให้บริการการรับเหมาออกแบบและจัดสร้างตามแนวความคิดของผู้บริหารการจัดกิจกรรมทางการตลาดนั้น ๆ ซึ่งจะมีการ    แข่งขันที่รุนแรง ด้านราคา และคุณภาพงาน เนื่องจากมีผู้ประกอบการจำนวนมากทั้งบริษัทชั้นนำและบริษัทรายย่อยต่าง ๆ และมีแนวโน้มของการปรับตัวของผู้ประกอบการที่จะให้บริการครอบคลุมและครบวงจรมากขึ้น 
2) ผู้ประกอบการในการให้บริการบริหารจัดการกิจกรรมทางการตลาดแต่ละประเภท (Event Manager) และเป็นการให้บริการแบบครบวงจรตั้งแต่การวางแนวความคิด ผู้ประกอบการจึงจำเป็นที่ต้องมีความพร้อม       ทุกด้าน ซึ่งได้แก่ บุคลากร และเงินทุน เทคโนโลยี ผู้ประกอบการในการให้บริการบริหารจัดการแสดงนี้จึงมีการแข่งขันการให้บริการที่รุนแรงเมื่อเปรียบเทียบกับการให้บริการประเภทแรก การให้บริการดังกล่าวจะให้ความสำคัญกับแนวความคิด     คุณภาพงาน และการบริการเป็นสำคัญ ดังนั้นจึงทำให้บริษัทซึ่งให้บริการดังกล่าวนี้แข่งขันกันพัฒนาประสิทธิภาพและ     คุณภาพของงานและบริการ และมีแนวโน้มการแข่งขันที่จะรุนแรงมากขึ้นจากการพัฒนาและเพิ่มบริการของบริษัทใน     กลุ่มการให้บริการออกแบบ ก่อสร้าง และตกแต่งภายในประเทศ และบริษัทข้ามชาติ นอกจากนี้บริษัทตัวแทนโฆษณา (Agency) หรือบริษัทอื่น ๆ ในสายงานโฆษณาก็ขยายการบริการด้านบริหารจัดการกิจกรรมทางการตลาดมากขึ้น  

ผู้ประกอบการที่อยู่ในอุตสาหรรมเดียวกัน ได้แก่ บริษัท เอ็กซ์คอน จำกัด บริษัท อินเด็กซ์ อีเว้นท์  เอเจนซี่ จำกัด บริษัท อ๊อบติมั่ม จำกัด บริษัท ซี เอ็ม ออร์กาไนเซอร์ จำกัด บริษัท ซิติ้นีออน จำกัด บริษัท ซีเอ็มทีไอ คิงส์เมนท์ จำกัด  บริษัท ไร้ท์แมน จำกัด เป็นต้น ซึ่งแต่ละบริษัทจะมีความเชี่ยวชาญในแต่ละด้านแตกต่างกันไป 


สถานภาพและศักยภาพในการแข่งขันของบริษัท


บริษัทและบริษัทย่อยมีศักยภาพที่ดีและได้การยอมรับจากลูกค้าและผู้ประกอบการรายอื่น ๆ ในธุรกิจ การจัดการแสดงสินค้า/นิทรรศการว่าบริษัทชั้นนำในธุรกิจนี้ โดยเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน บริษัทสามารถให้บริการที่      ครบวงจรทั้งทางด้านเทคโนโลยี/บุคลากร และความพร้อมด้านฐานะทางการเงิน นอกจากนั้นบริษัทยังสามารถให้บริการ      ครอบคลุมทั้งในประเทศและต่างประเทศ เนื่องจากบริษัทมีเครือข่ายของ Pico Far East ที่มี 26 สาขาทั่วโลก คุณภาพของ   ผลงานของบริษัทก็เป็นที่ยอมรับระดับมาตรฐานนานาชาติ ดังนั้นบริษัทจึงสามารถสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าว่าบริษัทสามารถให้บริการครบวงจรอย่างไร้พรมแดน หากลูกค้าต้องการบริการที่ต่างประเทศบริษัทก็สามารถให้บริการผ่านเครือข่าย Pico Far East ได้ ดังนั้นจึงอำนวยความสะดวกสบาย และลดต้นทุนให้แก่ลูกค้าได้


แนวโน้มภาวะอุตสาหกรรม และสภาพการแข่งขันในอนาคต


แนวโน้มของสภาวะอุตสาหกรรมการจัดกิจกรรมทางการตลาดยังคงมีแนวโน้มที่ดี เนื่องจากรัฐบาลได้รวมการแสดงสินค้า (Meeting, Incentive Convention and Exhibition “MICE”) ไว้ในวาระแห่งชาติ โดยได้กำหนดกลยุทธ์การพัฒนาการแสดงสินค้าของประเทศไทยให้เป็น “ศูนย์กลางการแสดงสินค้านานาชาติและเป็นศูนย์รวมของภูมิภาค”  โดยก่อตั้ง Thailand Conventional and Exhibition Bureau “TCEB” ในปี 2545 เพื่อทำหน้าที่ประสานงานการพัฒนากลุ่มของการแสดงสินค้าร่วมกับสมาคมการแสดงสินค้า กรมส่งเสริมการส่งออก และการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย และสมาคมอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง จึงเป็นการร่วมมือทั้งภาครัฐและภาคเอกชนเพื่อยกระดับมาตรฐานอุตสาหกรรมการแสดงสินค้าไทยให้เทียบเท่าระดับนานาชาติ ทั้งนี้เนื่องจากความพร้อมในด้านปัจจัยต่าง ๆ การจัดแสดงสินค้านิทรรศการของประเทศไทย       ได้ถูกจัดอันดับเป็นอันดับ 4 ของเอเชียแปซิฟิก และอันดับที่ 24 ของโลก ในการจัดแสดงสินค้าระดับนานาชาติ                 โดย International Congress and Convention Association (ICCA) อีกทั้งภาครัฐบาลได้เตรียมงบประมาณ 1,000 ล้านบาท สำหรับการส่งเสริม MICE โดยจะเป็นการจัดสรรภายใน 10 ปี 1


เมื่อพิจารณาการเติบโตของการใช้จ่ายผ่านสื่อโฆษณาโดยเปรียบเทียบในช่วงเดียวกันในเดือนมกราคม      ของปี 2545 และปี 2546 จากตาราง
ตารางเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายโฆษณาผ่านสื่อ แบ่งตามประเภทสินค้า
(หน่วย : ล้านบาท)

	ผลิตภัณฑ์หรือบริการ
	มค.2546
	มค.2545
	อัตราการเติบโต (%)

	ระบบโทรศัพท์เคลื่อนที่
	138
	206
	-33%

	เครื่องดื่มบำรุงกำลัง
	137
	42
	224%

	โครงการที่อยู่อาศัย
	126
	76
	66%

	ผลิตภัณฑ์บำรุงผิวหน้า
	119
	95
	26%

	สุราและเบียร์
	117
	106
	10%

	การขายทางตรง
	114
	74
	54%

	องค์กรรัฐ
	113
	106
	7%

	นิทรรศการแสดงสินค้า
	101
	62
	63%*

	ภาพยนตร์
	99
	58
	71%

	องค์การสื่อสาร
	70
	46
	52%


แหล่งที่มา : AC Nielsen (Thailand) เมื่อวันที่ 30 มิถุนายน 2546


พบว่ามีการใช้จ่ายโดยผ่านงานแสดงสินค้าเพิ่มขึ้น ร้อยละ 63 จากช่วงเวลาเดียวกันระหว่างปี 2545 และปี 2546 ในขณะเดียวกัน แนวโน้มของกิจกรรมทางการตลาดประเภทส่งเสริมการขายได้มีการปรับเพิ่มขึ้นเช่นเดียวกัน โดยจะมีการขยายตัวประมาณ 67,000 ล้านบาท2 เนื่องจากเป็นกิจกรรมที่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้ทันที   และเข้าถึง       ผู้บริโภคเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) ได้มากกว่า ดังนั้นแนวโน้มการเจริญเติบโตของธุรกิจอีกมาก เนื่องจากยังมีความต้องการทางการตลาดของอุตสาหกรรมต่าง ๆ ที่ต้องการสื่อสารทางการตลาดโดยตรงกับผู้บริโภคผ่านการจัดกิจกรรมทางการตลาดโดยผ่านสื่อและกิจกรรมต่าง ๆ ภาวะการแข่งขันโดยรวมมีแนวโน้มสูงขึ้นทั้งจากบริษัทภายในประเทศและบริษัทข้ามชาติ โดยจะมีการปรับตัวในการให้บริการที่ครบวงจรมากขึ้น
3.3)
การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ลักษณะธุรกิจของบริษัท คือ ให้บริการในการบริหารการจัดการแสดงสินค้าและนิทรรศการ โดยเน้นการให้บริการแบบครบวงจร ตั้งแต่การวางแนวคิด ออกแบบ ก่อสร้าง ตกแต่ง และบริหารงานแสดงสินค้า 
ขั้นตอนการจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัทจะเริ่มจาก
1) ฝ่ายงานด้านการตลาด  :
เริ่มศึกษาหาข้อมูลของบริษัทลูกค้า โดยรับข้อมูลจากศูนย์แสดงสินค้า ซึ่งได้แก่ BITEC, QSNCC, IMPACT เป็นต้น หรือได้รับข้อมูลจากผู้จัดงานแสดงสินค้า อาทิ บริษัท แบงค็อก เอ็กซ์ซิบิชั่น เซอร์วิส จำกัด  บริษัท         รี้ดเทรดเด็กซ์ จำกัด เป็นต้น หรือรับข้อมูลจากการประกาศและประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ และหลังจากนั้นบริษัทจะดำเนินการ  ติดต่อบริษัทลูกค้าเพื่อรับทราบข้อมูลและความต้องการของบริษัทลูกค้า หลังจากนั้นฝ่ายการตลาดจะวางแนวคิดและแผนการจัดงานว่าลูกค้าต้องการสื่อสารอะไรต่อผู้บริโภค ทั้งนี้แนวความคิดดังกล่าวต้องครอบคลุมและสะท้อนการสื่อสารดังกล่าวไว้ในการจัดงาน หลังจากได้แนวคิดและแผนงานและฝ่ายงานการตลาดจะนำข้อมูลดังกล่าวส่งให้ฝ่ายงานที่เกี่ยวข้องต่อไป
2) ฝ่ายออกแบบ  :


ฝ่ายงานออกแบบจะรับแนวคิดของฝ่ายการตลาด และนำแนวคิดดังกล่าวมาออกแบบ โดยการออกแบบของบริษัทได้รับการออกแบบโดยบุคลากรของบริษัทที่มีความเชี่ยวชาญในการออกแบบการตกแต่งภายใน และ  จะมีการประสานงานไปยังบริษัทรับจ้างผลิตและประกอบผลงานภายนอก (Outsource) และในงานด้านการออกแบบ การจัดทำโครงสร้าง หรือการทำกราฟฟิค บริษัทจะให้บริษัทย่อย ซึ่งได้แก่ พีเอ็กซ์ มัลติดีไซน์ หรืออาร์ทคอม ให้ออกแบบ ในส่วนที่แต่ละบริษัทมีความชำนาญ อาทิ พีเอ็กซ์ จะออกแบบโครงสร้าง  Standard Booth อาร์ทคอม จะออกแบบกราฟฟิคต่าง ๆ ที่จัดประกอบการตกแต่งภายใน เป็นต้น โดยจากการประสานงานของทุกฝ่ายเพื่อให้ได้รายละเอียดของงานครบถ้วน และจะทำการประเมินราคาของแบบและการก่อสร้างทั้งหมดนำเสนอต่อลูกค้า หากบริษัทได้รับมอบหมายให้ดำเนินการ     ตกแต่งก่อสร้าง เป็นขั้นต่อไป
3) การก่อสร้างและตกแต่งภายใน  :
ในการก่อสร้างนั้นบริษัทจะรับก่อสร้างงานบางส่วนที่ทำจากโครงสร้างไม้ และบริษัทจะประสานงาน    และมอบหมายงานให้บริษัทรับจ้างผลิตภายนอก (Outsource)  อันได้แก่ บริษัทย่อย และ Supplier อื่นดำเนินการในส่วนงานที่บริษัทย่อย และ Supplier ในแต่ละรายมีความเชี่ยวชาญที่ผ่านการคัดสรรแล้วจากบริษัท อาทิ อาร์ทคอม ในการตกแต่ง    ภายในจากภาพกราฟฟิคต่าง ๆ  และ พีเอ็กซ์ ในการก่อสร้างคูหามาตรฐาน เป็นต้น  นอกจากนั้นยังมีการประสานงาน และ ส่งงานให้บริษัทรับจ้างภายนอก (Outsource) ที่เชี่ยวชาญเฉพาะด้านอื่น ๆ ในการจัดประกอบตกแต่งภายในสำหรับงานที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะ ได้แก่ งานลายไทย เป็นต้น หากลูกค้ามอบหมายให้บริษัทรับผิดชอบจนกระทั่งการก่อสร้างแล้วเสร็จ บริษัทจะดำเนินการตรวจสอบผลงานและนำส่งผลงานให้ลูกค้าในลำดับต่อไป
4) ฝ่ายบริหารงาน  :

ในกรณีที่ลูกค้ามอบหมายให้บริษัทเป็นผู้จัดการบริหารงานกิจกรรมทางการตลาดหลังจากขั้นตอน      ก่อสร้างแล้วเสร็จ บริษัทจะดำเนินการเตรียมทีมงานสำหรับการบริหารการจัดงานนั้น ซึ่งรวมถึงการคัดเลือกบุคคลเพื่อประชาสัมพันธ์สินค้าในงาน การฝึกอบรม การจัดเตรียมการแสดง ทั้งนี้บริษัทจะประสานงานไปยังกับบริษัท ผู้มีความ   เชี่ยวชาญเฉพาะทางภายนอก (Outsource) อาทิ บริษัทจัดหาคน บริษัททำความสะอาด บริษัทรักษาความปลอดภัย บริษัท     ที่รับจัดการแสดงต่าง ๆ โดยบริษัทจะเป็นผู้ประสานงานและ ควบคุมทีมงาน และการแสดงให้สอดคล้องกับแนวคิดของงาน และบริหารงานจนงานกิจกรรมทางการตลาดเสร็จสิ้น 
3.4) งานที่ยังไม่ได้ส่งมอบ ณ 31 มกราคม  2547

	งานที่ยังไม่ส่งมอบ
	มูลค่ารวมทั้งหมด(บาท)
	ระยะเวลาส่งมอบงาน (ไตรมาส)

	1. การจัดแสดงนิทรรศการถาวรชั้นล่างพิพิธภัณฑ์แห่งชาติรามคำแหง จังหวัดสุโขทัย
	7,797,414
	2/2547

	2. ออกแบบและตกแต่งห้องโถงนิทรรศการหอประวัติสถาบันมหาวิทยาลัยกรุงเทพ
	4,680,000
	3/2547

	3. ตกแต่งอาคารพิพิธภัณฑ์พุทธมณฑล
	16,775,700
	2/2547

	4. ปรับปรุงโถงทางเข้ากระทรวงวิทยาศาสตร์
	5,000,000
	2/2547

	5. โครงการครบรอบ 3 ปี เชฟโรเลต ประเทศไทย
	4,000,000
	2/2547

	6. บางกอกมอเตอร์โชว์ ครั้งที่ 25 : Chevrolet
	4,622,750
	2/2547

	7. พิพิธภัณฑ์ท้องถิ่นกรุงเทพมหานคร
	2,400,000
	2/2547

	8. ออกแบบตกแต่งภายในอาคารหอศิลปวัฒนธรรมภาคตะวันออก ณ มหาวิทยาลัยบูรพา

จังหวัดชลบุรี
	700,000.00
	2/2548

	9. นิทรรศการประวัติความเป็นมาพระมหาธาตุเจดีย์ฯ เชียงใหม่
	3,644,860
	2/2547

	10. Chevrolet Road Show : C190 
	70,000,000
	2/2548

	11. ออกแบบและก่อสร้างสื่อนิทรรศการฯ เหมืองแม่เมาะ การไฟฟ้าฝ่ายผลิตฯ
	19,626,168
	4/2547

	12. พิพิธภัณฑ์โรงเรียนเตรียมทหาร
	4,205,607
	3/2547


































































































































































































































































































� Source  :  Office of the National Economic and Social Development Board (NESDB), 16 June 2003


1 แหล่งข้อมูล  :  Website � HYPERLINK "http://www.bangkoketc.8k.com/bangkoketc-mice.html" ��www.bangkoketc.8k.com/bangkoketc-mice.html� วันที่ 25 ตุลาคม 2545


2 แหล่งข้อมูล  :  หนังสือพิมพ์บิสิเนสไทย วันที่ 18 ธันวาคม 2545





ส่วนที่ 2 

