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บทที ่3 
 

กลยุทธองคกร 
 

การที่จะกําหนดกลยุทธองคกรใหเปนไปตามวัตถุประสงคที่ไดตั้งไว จะตองทําการกําหนด
กลยุทธระดับองคกร กลยุทธระดับธุรกิจ และกลยุทธระดับปฏิบัติการใหสอดคลองกับ แนวทางการ
จัดการธุรกิจ และปจจัยแหงความสําเร็จที่บริษัทฯ ไดกําหนดไว ทั้งนี้ เพื่อใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จตามแผนงานที่ไดวางไว 
 

3.1 โครงสรางของกลุมผูบริหาร 
 
 การประกอบธุรกิจจะตองอาศัยบุคลากรในระดับตางๆ ในการประกอบกิจกรรมขององคกร  
ปจจัยประการหนึ่ง คือ การมีโครงสรางองคกร (Organization Chart) ที่ทําใหบุคลากรทราบวางาน
นั้นๆ จะตองสงไปยังที่ใดและประสานกับฝายใดบาง เพื่อใหไดขอมูลหรือความรวมมือในการ
ทํางานจนสําเร็จ โดยดําเนินงานภายใตโครงสรางหลักขององคกร ซึ่งภายในองคกรจะประกอบไป
ดวยฝายตางๆ ดังนี้ 
 

ภาพที ่3.1 
โครงสรางองคกร (Organization Chart) 
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3.1.1 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 
ผูที่มีอํานาจหนาที่กําหนดกลยุทธระดับองคกร  ไดแก Managing Director   โดยมีหนาที่

ในการบริหารองคกร (Four Functions of Management) ดังนี้ 
 

ภาพที ่3.2 
Four Functions of Management ของ Henri Fayol 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Human Resource and Organization, เอกสารประกอบการสอน Managers and 

Managing (ป 2547) 
 

1. การวางแผน (Planning)   บริษัทฯจะทําการกําหนดและตัดสินใจเลือกเปาหมายที่ชัดเจน
และเหมาะสมกับบริษัทฯ คือ ระยะสั้น 1 ป เปนที่รูจักและสรางฐานกลุมลูกคาเปาหมายที่เปน
รานคาในตลาดนัดจตุจักร   โดยมียอดขายสื่อโฆษณา Internet และ Booklet ไมต่ํากวา 13 ลาน
บาท ระยะกลาง 2-5 ป ขยายฐานลูกคาที่เปนรานคาในตลาดนัดจตุจักรเพิ่มข้ึน ในปที่ 2 ไมต่ํากวา 
20 ลานบาท ปที่ 3 ปที่ 4 และ ปที่ 5 ยอดขาย ไมต่ํากวา 27 ลานบาท 

2. โครงสรางการทํางาน (Organizing)  บริษัทฯมีนโยบายในการบริหารงาน  โดยมีโครงสราง
การทํางานแบบ Organizational Structure  คือ มีการแบงออกเปนฝายตางๆ ดังนี้ ฝายการตลาด 
ฝายบัญชีและการเงิน ฝายงานธุรการ และฝายคอมพิวเตอร  เปนองคกรที่บริหารงานแบบ 
Horizontal คือมีสายงานสั้น งายตอการสั่งการ สามารถตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดลอมทางการตลาดไดอยางรวดเร็ว และบริษัทฯยังไดมีการ Outsource งาน ใหกับผูที่
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เชี่ยวชาญเฉพาะดาน เชน งานพิมพ Booklet เปนตน ทั้งนี้เพื่อลดตนทุนในการดําเนินงาน อีกทั้ง
บริษัทฯยังใชกลยุทธในการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ กับบริษัทฯตัวแทนโฆษณา (Agency), 
สนามบิน, รถไฟฟา BTS, รถไฟฟาใตดิน, โรงแรม และ การทองเที่ยวแหงประเทศไทย เปนตน 

3. การสั่งการ (Leading) เปนผูนําที่มีวิสัยทัศนที่ดี กวางไกลและชัดเจน เพื่อใหสามารถ
กําหนดทิศทางที่ชัดเจนเพื่อเปนแนวทางในการปฏิบัติที่ดีแกผูใตบังคับบัญชา สามารถเขาใจ
บทบาทของตนเอง และกระตุนใหผูใตบังคับบัญชามีความกระตือรือรนที่จะทุมเทใหแกบริษัทฯ
เพื่อใหบริษัทฯสามรถบรรลุเปาหมายของบริษัทฯได 

4. การควบคุม (Controlling) บริษัทฯจะทําการประเมินผลการปฏิบัติงานของบริษัทฯทุกๆ 3 
เดือน วาเปนไปตามแผนที่บริษัทฯไดกําหนดไวหรือไม   และเพื่อเปนการปรับปรุงและพัฒนาผล
การปฏิบัติงานใหเปนไปตามมาตรฐาน เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลแกบริษัทฯมาก
ที่สุด 
 
3.1.2 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 คือ กลยุทธขององคกรที่กําหนดขึ้นเพื่อแขงขันกับธุรกิจของคูแขง   บริษัทฯดําเนินธุรกิจ 
ประเภทการขายพื้นที่โฆษณาใหกับรานคาปลีกและคาสงของตลาดในประเทศไทย  โดยใชสื่อ
อิเล็กทรอนิกส คือ Internet และสื่อส่ิงพิมพ คือ Booklet ซึ่งเปนเอกสารแจกฟรี ทั้งนี้เพื่อใหเขาถึง
กลุมเปาหมายไดทั่วถึง   เนื่องจากกลุมเปาหมายไมตองเสียตนทุนในการรับส่ือ ดังนั้นรายไดสวน
ใหญมาจากการขายพื้นที่โฆษณา   และ   กําไรจากยอดขาย  จากการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
(E-Commerce) บริษัทฯจึงใชกลยุทธในการสรางความแตกตาง (Competitive Differentiation) 
และการสรางภาพลักษณ (Image) ของบริษัทฯใหเปนที่รูจักและนาเชื่อถือได โดยสามารถสราง
โอกาสทางธุรกิจ เพิ่มขีดความสามารถในเชิงการแขงขันของธุรกิจ (Competitive Advantage) 

จากการวิเคราะหสถานะอุตสาหกรรม (Five Force Model) ซึ่งเปนการวิเคราะห
สิ่งแวดลอมภายนอกของบริษัทฯ  ทําใหบริษัทฯสามารถตัดสินใจเลือกใชกลยุทธที่เหมาะสมกับ
สถานะของบริษัทฯได คือ บริษัทฯจะพยายามสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในเรื่องของ
รูปแบบการใหบริการที่แตกตาง แปลกใหมและเพิ่มความสะดวกสบายที่มากกวาคูแขงขันใหแก
ลูกคา  (Differentiation Strategy) เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากที่สุด ซึ่งถือวาเปนกลยุทธที่
มีความสําคัญมากอยางหนึ่ง  โดยบริษัทฯกําหนดขีดความสามารถหลัก (Core Competencies) 
ของบริษัทฯ   ไดแก เนื้อหา  (Contents),  บริการ (Services) และความพึงพอใจของลูกคา 
(Customer Satisfaction)  เปนสําคัญเพื่อใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดมาก
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ที่สุด  ซึ่งจะเปนการสรางฐานลูกคาที่แข็งแกรงใหกับบริษัทฯ  ทําใหลูกคาเกิดความภักดีและบอก
ตอ ในระยะตอมาบริษัทฯจะพยายามลดตนทุนและคาใชจายตางๆ  เพื่อใหสามารถลดตนทุน
โดยรวมใหต่ําลง  เพื่อเปนการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทางดานราคา (Cost 
Leadership Strategy)  ซึ่งสิ่งเหลานี้จะเปนผลดีตอบริษัทฯ  ทําใหบริษัทฯมีผลกําไรที่เพิ่มมากขึ้น
ในระยะยาว 

กลยุทธที่บริษัทฯเลือกใช  ไดแก   กลยุทธเจริญเติบโต  (Growth Strategy)   เนื่องจากเปน
กลยุทธที่พยายามเพิ่มหรือขยายการดําเนินงาน เพื่อใหบริษัทฯมีรายไดเพิ่มขึ้น สวนครองตลาดที่
เพิ่มข้ึน   มีฐานลูกคาที่กวางขวางเพิ่มมากขึ้น   โดยการทําการขยายโดยตรง (Intensive Growth) 
คือ การขยายการดําเนินงานจากภายในบริษัทฯใหมีการพัฒนา เจริญเติบโตมากยิ่งขึ้น 
   
3.1.3 กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 
 กลยุทธระดับปฏิบัติการนี้ บริษัทฯไดกําหนดขึ้นมาเพื่อใหสามารถสนับสนุนกลยุทธระดับ
ธุรกิจ  และจะตองรวมกันสนับสนุนกลยุทธขององคกร    บริษัทฯไดวางกลยุทธในการปฏิบัติงาน
ของฝายตางๆ ไดดังนี้ 
 
 ฝายการตลาด 

• บริหาร และวางแผนการตลาด ในการประชาสัมพันธ ใหลูกคาเกิดการรับรูและมาใช
บริการของทางบริษัทฯ 

• สรางเครือขายสายสัมพันธ กับ บริษัทฯคูคา 
• ใหอํานาจแกพนักงานขายในการตกลงเจรจากับลูกคา  เพื่อใหลูกคาเกิดความ

สะดวกสบายมากขึ้น (Increasing Responsiveness to Customers) 
• ประสานงานและอํานวยความสะดวก เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาเปน

หลัก 
 
 ฝายธุรการและการเงิน 

• ดูแลรายไดและคาใชจายของบริษัทฯ 
• รักษาผลประโยชนทางการเงินของบริษัทฯและพนักงาน  
• กําหนดและควบคุมงบประมาณตางๆ ในการดําเนินงานของบริษัทฯ 
• ทําหนาที่ติดตอประสานงานกับบริษัทฯคูคาที่ทําธุรกิจรวมกัน 
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• ดูแลรับผิดชอบทางดานเอกสารรวมถึงทางดานการบริหารทรัพยากรบุคคล (Human 
Resources)  

 
โดยกลยุทธที่บริษัทฯใชในการบริหารทรัพยากรบุคคล คือ Human Resource 

Management (HRM)   เร่ิมตั้งแตการสรรหาบุคลากรที่มีความรูความสามารถตรงตาม
ตําแหนงงานที่ตองการ (Job Analysis) จัดใหมีการฝกอบรมพนักงานเพื่อใหเกิดความรูความ
เขาใจในงานที่ไดรับมอบหมายและพัฒนาคุณภาพในการปฏิบัติงานใหสูงขึ้น (Training and 
Development) ทําการประเมินผลการทํางาน โดยประเมินจากประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ของงาน บุคลิกภาพและพฤติกรรมในการทํางานนั้นๆ   วาประสบความสําเร็จเพียงใด โดยจะ
ใหพนักงานประเมินผลตนเองรวมกับหัวหนางานดวย 

 
 ฝายการผลิต 

• วางแผนการทํางานงานโฆษณาใหเปนไปตามเวลาที่กําหนด 
• วางโครงสรางหลักของเนื้อหาในการผลิต 
• ควบคุมการทํางานของทีมงานใหเกิดความสมบูรณและตามที่ตั้งเปาหมายไว 
• ควบคุมดูแลและประชาสัมพันธเว็บไซต ใหเปนที่รูจัก 
• ออกแบบ (Graphic Design) Booklet และเว็บไซต 
• เก็บและรวบรวมขอมูลตางๆ เพื่อเปนฐานขอมูล (Database) ในการพัฒนาธุรกิจ

ตอไป 
 
การจางบริษัทฯจากภายนอก  ผลิตหรือทํางานแทน (Outsourcing) คือ จางทําเว็บไซต, 

เว็บ Hosting, การพิมพส่ือส่ิงพิมพ (Booklet) และการขนสงสินคา (Freight Forwarder) ในกรณีที่
ลูกคาสั่งซื้อสินคาจํานวนมาก 

 
 โดยแตละฝายจะตองมีการประสานงาน  และสรางความสัมพันธอันดีในองคกร เพื่อให
สามารถบรรลุวัตถุประสงคของบริษัทฯ  สามารถแขงขันในตลาดได และสามารถขยายขอบเขต
ของธุรกิจไดในอนาคตได   
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3.2 ลักษณะธรุกิจ 
 

บริษัทฯไดกําหนดนิยามของรูปแบบทางธุรกิจออกเปน 2 สวนหลักๆ โดยมีความสัมพันธ
กับเปาหมายของบริษัทฯ ดังนี้  
 
 3.2.1 การใหบริการเชาพื้นที่โฆษณาทั้งรูปแบบ On-line และ Off-line  
 3.2.1.1 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางอินเตอรเน็ตเว็บไซต (On-line)   

บริษัทฯดําเนินธุรกิจใหบริการเชาพื้นที่โฆษณาบนเว็บไซตแกรานคาในตลาดนัดจตุจักรที่
สนใจ  โดยโฆษณาผานเว็บไซตของบริษัทฯคือ www.thaibigmarket.com  โดยกําหนดราคาขาย
ตามพื้นที่และรูปแบบการโฆษณา ระยะเวลาในการลงโฆษณา เปนตน 

นอกจากนี้ ThaiBigMarket.com ยังมีพื้นที่โฆษณาสําหรับธุรกิจอ่ืนๆ อีก ไดแก ธุรกิจ
ประเภทรานอาหาร ภัตตาคาร, โรงแรมที่พักตางๆ และสถานบันเทิง เชน สปา, นวดแผนไทย, โรง
ภาพยนตร เปนตน 

ภายใน ThaiBigMarket.com   นอกจากจะมีพื้นที่โฆษณาของรานคาและธุรกิจอ่ืนๆ แลว 
ยังมีพื้นที่โฆษณาสําหรับแบนเนอร แผนที่ภายในตลาดนัดจตุจักร และยังมีรายละเอียดเนื้อหา
สาระที่เปนความรู และนาจะเปนประโยชนตอนักทองเที่ยว เชน แผนที่ตางๆ, เบอรโทรศัพทที่
สําคัญ, สถานทูตประเทศตางๆ, งานประเพณีตางๆ, ภาษาไทยที่ควรรู เปนตน 

โดยทางบริษัทฯจะทําการปรับปรุงขอมูลของเว็บไซต ทุก  1 เดือน  เพื่อใหมีขอมูลขาวสาร
ที่ทันสมัยตลอดเวลา   และบริษัทฯยังจัดทําภาษาทั้งหมด 4 ภาษา คือ อังกฤษ, จีน, ญี่ปุน และ
ไทย  เพื่อสะดวกแกชาวตางชาติที่สนใจเขามาดูรายละเอียด เนื่องจากตัวเลขจากนักทองเที่ยวที่
เดินทางเขามาในประเทศไทย สวนใหญแลวเปนคนเอเชียตะวันออก ซึ่งคนญี่ปุน เดินทางเขามาใน
ประเทศไทยมากที่สุด รองลงมา มาเลเซีย, เกาหลี, จีน, สิงคโปร, ฮองกง, ไตหวัน ตามลําดับ  มี
สัดสวนถึงรอยละ 59.93 ของนักทองเที่ยวตางชาติทั้งหมด ภาษาทองถิ่นที่ใชสวนใหญเปน
ภาษาจีน และภาษาสากลคือภาษาอังกฤษ จึงมองเห็นโอกาสในการที่จะจับกลุมลูกคาเปาหมาย 
โดยเสนอเว็บไซต อังกฤษ, ภาษาจีนและ ญี่ปุน เพิ่มดวย    

  
 3.2.1.2 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ Booklet (Off-line)  

บริษัทฯใหบริการเชาพื้นที่โฆษณาแกรานคาในจตุจักรที่สนใจและผูสนับสนุน ตางๆ   โดย
โฆษณาผานทางสื่อส่ิงพิมพ คือ Booklet    โดยจัดพิมพเปนภาษาอังกฤษ ซึ่งกําหนดราคาขาย
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โฆษณาตามขนาดพื้นที่ใน Booklet   ซึ่งมีอัตราคาโฆษณาตามรายละเอียดดังนี้ ปกหนา, ปกหลัง, 
ปกหนาดานใน, ปกหลังดานใน และดานในฉบับ   เปนตน 

นอกจากนี้ ภายใน Booklet จะมีแผนที่อธิบายจุดตางๆ และโซนตางๆ ของรานคาในตลาด
นัดจตุจักรอยางละเอียด   โดยจะบอกตําแหนงที่ตั้งของรานคาที่ลงโฆษณากับบริษัทฯเรา   และยัง
มีสวนของขอมูลตางๆ ที่คาดวาจะเปนประโยชนตอนักทองเที่ยวอีกดวย   

บริษัทฯจะทําการออก Booklet ทุก 1 เดือน เพื่อใหขอมูลขาวสารมีความใหมทันสมัย
ตลอดเวลา โดยที่ Booklet นั้นจะจัดวางไวตามสถานที่สําคัญตางๆ ซึ่งจะเนนเพื่อใหสามารถเขาถงึ
กลุมลูกคาเปาหมายมากที่สุด เชน สนามบิน สถานีขนสง สถานีรถไฟฟา โรงแรม ฯลฯ  
   
 3.2.2 การใหบริการเปนตัวกลางการซื้อขายสินคาผานสื่ออินเตอรเน็ต  
 การใหบริการกับรานคาในตลาดนัดจตุจักรและผูซื้อสินคาในลักษณะของคาสง (B2B) 
โดยที่ผูซื้อสามารถสั่งซื้อสินคาตางๆ ผานทางเว็บไซตของบริษัทฯคือ www.thaibigmarket.com 
ซึ่งจะทําใหบริษัทฯมีรายไดเพิ่มข้ึนอีกทางหนึ่ง จากการขายสินคาที่ผูซื้อส่ังซื้อสินคาผานทาง
เว็บไซตของบริษัทฯ โดยบริษัทฯจะจัดสงสินคาทั้งในประเทศไทยและตางประเทศ ทั้งนี้ราคาสินคา
จะไมรวมคาขนสงตางๆ 
 ผูซื้อที่มีความตองการจะซื้อสินคาผานทางเว็บไซตของบริษัทฯ จะตองทําการลงทะเบียน
สมัครสมาชิกกับเว็บไซตของบริษัทฯกอน  โดยในขั้นตอนแรกผูซื้อจะตองลงทะเบียน และจะไดรับ
รหัสสมาชิกและ รหัสผานเพื่อเปนการยืนยันถึงสถานภาพที่ถูกตองของผูซื้อ และปองกันความเสีย่ง
จากการลอบขโมยขอมูล (Hacking) อ่ืนๆ   และทุกครั้งที่ทํารายการซื้อสินคาผานทางเว็บไซตของ
บริษัทฯ ผูซื้อจะตองใสรหัสสมาชิกและรหัสผานทุกครั้ง    โดยผูซื้อที่เปนสมาชิกของบริษัทฯ จะ
ไดรับสิทธิประโยชนตางๆ มากมายตามแตโปรโมชั่นในขณะนั้น  
 เนื่องจากรานคาที่เขามาใชบริการในการเชาพื้นที่โฆษณาจากบริษัทฯจะมีการผลัดเปลี่ยน
หมุนเวียนอยูตลอดเวลา ผูซื้อก็ยังสามารถมั่นใจไดวาจะไดรับขอมูลขาวสารตางๆ จากบริษัทฯ
นอกเหนือจากการเขามาดูรายละเอียดในเว็บไซตแลว บริษัทฯยังจัดสงขอมูลขาวสารตางๆ ใหกับผู
ซื้อไปยัง E-mail Account ของสมาชิก โดยขอมูลที่สงไปใหจะเปนสินคาที่สมาชิกนาจะมีความ
สนใจ โดยบริษัทฯจะทราบขอมูลที่สมาชิกสนใจไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลการเขาชมเว็บไซต
ของบริษัทฯ เนื่องจากบริษัทฯจะออกแบบเว็บไซต ใหสามารถลงโปรแกรมที่สามารถเก็บสถิติขอมูล
ของผูเขาชมเว็บไซตแตละคนวา ลูกคาแตละคนที่เขามาเลือกชมและหรือเลือกซื้อสินคาประเภทใด
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มากที่สุด หรือสนใจสินคาประเภทใดเปนพิเศษ ซึ่งจะมาพัฒนารูปแบบของการใหบริการตอไปใน
อนาคต อีกทั้งยังเปนการสรางความสัมพันธที่ดีและรักษาลูกคาไวใหนานที่สุด 
 ในอนาคตบริษัทฯมีโครงการที่จะขยายธุรกิจไปยังตลาดใหญๆ ของประเทศไทย เชน 
ตลาดประตูน้ํา, โบเบ, เชียงใหมไนทพลาซา เปนตน เพื่อเปนการขยายตลาดและฐานลูกคาของ
บริษัทฯใหมีมากยิ่งขึ้น 

บริษัทฯมีนโยบายการทําโฆษณาเว็บไซตในรูปแบบของปายโฆษณา  (Banner 
Advertising) ตามเว็บไซตของโรงแรมหรือบริษัทฯทัวรของตางประเทศที่มีชื่อเสียง คือ เมื่อผูที่เขา
มาใชบริการเว็บไซตตางๆ ดังกลาว ก็จะเห็นโฆษณาเว็บไซตของบริษัทฯเราอยูในหนาเว็บไซตตางๆ 
นั้นดวย ซึ่งจะทําใหเว็บไซตของเราเปนที่รูจักอยางกวางขวางมากยิ่งขึ้น  

 
3.2.3 รูปแบบการชําระเงิน 
 3.2.3.1 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางอินเตอรเน็ตเว็บไซต (On-line)   
 สําหรับลูกคาที่เปนรานคาในตลาดนัดจตุจักร แบนเนอร และผูสนับสนุน ตางๆ สามารถ
ทําการชําระคาโฆษณาไดหลายชองทาง คือ 

- การชําระโดยการโอนเงินเขาบัญชีธนาคารตางๆ 
- การชําระโดยผานพนักงานขายของบริษัทฯ  โดยเช็คขีดครอมเทานั้น 
- การชําระโดยตรงที่สํานักงานของบริษัทฯ  โดยเงินสดและเช็คขีดครอม 

 ในสวนของลูกคาที่สนใจซื้อสินคาผานชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซึ่งตองคํานึงถึง
นโยบายในการคุมครองของขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการ มีระบบรักษาความปลอดภัย Secure 
Socket Layer (SSL) เพื่อใหผูใชบริการหรือสมาชิกเว็บไซตมีความมั่นใจในขอมูลสวนบุคคลได ซึ่ง
สมารถชําระไดโดยหักจาก Credit Card VISA และ MasterCard โดยทางบริษัทฯ ตองมีระบบ
ปองกันอยางดี เพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อถือ โดยการปองกันการลักลอบใชบัตรเครดิต หรือ
เรียกวา Verified By Visa โดยผูถือบัตรตองลงทะเบียนกับธนาคารที่ออกบัตรเพื่อกําหนดรหัสผาน 
(Password) รหัสผานนี้จะนําไปใชควบคูกับการชําระคาสินคาหรือบริการ 

 
 3.2.3.2 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ Booklet (Off-line) 
 สําหรับรานคา และผูสนับสนุน ที่ลงโฆษณา สามารถชําระเงินได โดยใชรูปแบบเดียวกับ
การลงโฆษณาบนสื่อ Internet ของบริษัทฯ 
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3.2.4 แบบจําลองธุรกิจ (Business Model) 
ภาพที ่3.3 

รูปแบบจําลองธุรกิจ (Business Model) www.thaibigmarket.com 
 

 
 

จากแผนภาพรูปแบบจําลองธุรกิจ (Business Model) ในขางตน สามารถอธิบายถึง
รายละเอียดของรูปแบบการทําธุรกิจของบริษัทฯทั้งเว็บไซต www.thaibigmarket.com และ 
Booklet ไดเปนกระบวนการดังนี้คือ 

1. การลงโฆษณา 
1.1 รานคาติดตอผานพนักงานขายของบริษัทฯโดยตรง เพื่อเชาพื้นที่โฆษณาในเว็บไซต 
และ Booklet ของบริษัทฯ 
1.2 รานคาติดตอผานตัวแทน (Agency) เพื่อเชาพื้นที่โฆษณาในเว็บไซต และ Booklet 
ของบริษัทฯ และตัวแทนนําขอความที่ลูกคาตองการโฆษณามาใหบริษัทฯ และแบง
เปอรเซ็นตคานายหนากับทางบริษัทฯ 
1.3 ผูสนับสนุนหรือแบนเนอร และตัวแทนนําโฆษณามาลงที่เว็บไซตและ Booklet 

2. พฤติกรรมของกลุมลูกคาเปาหมาย คือ  ลูกคาสามารถเขาไปดูโฆษณาของบริษัทฯจาก
เว็บไซต และ Booklet และลูกคาทําการสั่งซื้อสินคาของรานคาตางๆ ผานทางเว็บไซตของ
บริษัทฯ  

3 
3 

1.3 
3 
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7 

1.1 , 5 , 9 
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3. โฆษณาของผูสนับสนุน หรือ แบนเนอรผานสายตาของลูกคาและรานคา ทําใหเกิดความ
สนใจสินคาของผูสนับสนุน หรือ แบนเนอร 

4. เมื่อลูกคาสั่งซื้อสินคาผานเว็บไซต ก็สามารถชําระคาสินคาและคาบริการจัดสงสินคาผาน
ทางธนาคารได โดยใชบัตรเครดิต Visa และ Master Card และบริษัทฯ เบิกเงินที่ลูกคาได
ชําระคาสินคาและคาขนสงจากธนาคาร  

5. บริษัทฯสั่งซื้อสินคาของรานคาตามคําสั่งซื้อของลูกคาผานทางเว็บไซต และ Booklet 
6. บริษัทฯติดตอกับบริษัทฯขนสงสินคา ใหจัดสงสินคาใหกับลูกคา พรอมทั้งบริษัทฯชําระคา

สินคาใหกับรานคา และชําระคาขนสงสินคาใหกับบริษัทฯขนสงสินคา 
7. รานคาสงสินคาตามคําสั่งซื้อของบริษัทฯ ใหกับบริษัทฯขนสงสินคา 
8. บริษัทฯขนสงสินคา จัดสงสินคาใหกับลูกคา 
9. รานคาใหขอมูลตอบกลับ (Feedback) จากการลงโฆษณาลงเว็บไซต และ Booklet  ของ

บริษัทฯ 
10. รานคาใหขอมูลของลูกคาจากการที่ลูกคาเขาไปซ้ือสินคาของตน ใหขอมูลตอบกลับ 

(Feedback) กับตัวแทน ซึ่งตัวแทนใหขอมูลแกบริษัทฯ 
11. ทําพันธมิตรกับโรงแรม บริษัททัวร สายการบิน เพื่อสรางเครือขายพันธมิตร โดยจะไดรับ

ประโยชนจากการลงโฆษณาในเว็บไซต และBooklet 
 
3.2.5 แผนปฏิบัติงาน 

ตารางที่ 3.1 
ตารางแสดงแผนปฏิบัติงาน 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย.
1 ศกึษาขอมูลและวิเคราะหสภาพตลาดในปจจุบนั
2 วิจัยตลาดและวิเคราะหผล
3 กําหนดกลยุทธองคกร
4 กําหนดแผนการตลาด
5 กําหนดแผนการผลิต
6 กําหนดแผนการเงิน
7 สรุปแนวทางการดําเนินธุรกิจ
8 นําเสนอเพื่อพิจารณาความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ
9 ตดิตอบริษัทออกแบบและจัดทํา Website
10 ตดิตอเชาอาคารสํานักงานและตกแตง
11 รับสมัครพนักงาน
12 จัดหาอุปกรณสํานักงาน
13 ตดิตอลูกคาที่มีความตองการโฆษณาสินคา
14 จัดเตรียมขอมูลและทํา Art Work
15 ตดิตอโรงพิมพ และสั่งพิมพ Booklet
16 เร่ิมเปดตวั Website และแจกจาย Booklet ใหกลุมเปาหมาย

ลําดบั กิจกรรม 25502549
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3.3 ปจจัยแหงความสาํเร็จ (Key Success Factors) 
 

ธุรกิจการโฆษณาบนสื่อ Internet และ Booklet ของรานคาปลีกและคาสงที่ทางบริษัทฯได
จะทําขึ้นคือ www.thaibigmarket.com และ Booklet ซึ่งสิ่งที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ คือ 
เนื้อหา (Contents) และ การบริการ (Services) เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด (Customer 
Satisfaction) เปนปจจัยหลักของธุรกิจ ซึ่งแบงเปน 5 ปจจัยหลักที่ลูกคาใชเปนเกณฑการวัด
ประสิทธิภาพการบริการ คือ 

 
1. ความนาเชื่อถือ (Reliability) 

การบริการตามสัญญาไดอยางสม่ําเสมอ หมายถึง บริษัทฯจะตองทําตามสิ่งที่ลูกคา
ตองการ เชน ขอมูลที่มีการลงในเว็บไซต จะตองเปนขอมูลลาสุดหรือใกลเคียงความเปนจริง
มากที่สุด เพื่อที่ลูกคาจะไดรับขอมูลที่ตรงตามความเปนจริง ทําใหบริษัทฯเกิดความนาเชื่อถือ 
และลูกคาก็ไดรับความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) 

2. การตอบสนองทันที (Responsiveness) 
การตอบสนองทันที หมายถึง บริษัทฯตองมีมาตรการในการใหบริการกับลูกคาอยาง

รวดเร็วและทันที พรอมทั้งสามารถแกไขปญหาไดทันทวงทีที่ลูกคาตองการ โดยลูกคาก็ตอง
ไดรับความพึงพอใจและทําใหมองบริษัทฯในแงบวกมากขึ้น 

3. ความเชื่อถือการบริการ (Assurance) 
เชื่อถือการบริการ หมายถึง มีการรับประกันหรือรับรองตอลูกคาวาสิ่งที่บริษัทฯไดโฆษณา

ไมวาทางสื่อ Internet หรือ Booklet นั้นจะตองทําไดจริงตามที่ไดบอกหรือโฆษณาไว ซึ่ง
จะตองไมมีการโฆษณาเกินจริงแลวบริษัทฯ ไมสามารถทําได ก็จะทําใหลูกคาเกดิทศันคตใินแง
ลบ และจะไมเขามาใชบริการอีกตอไป ดังนั้น การที่เราทําไดอยางที่โฆษณาไวนั้นจะทําให
ลูกคานั่นเกิดความประทับใจและความนาเชื่อถือกับทางบริษัทฯมากขึ้นดวย 

4. ความเขาใจรับฟงปญหาของลูกคา (Empathy) 
เขาใจรับฟงปญหาลูกคา หมายถึง ความสามารถในการเขาใจความรูสึกของลูกคา เมื่อ

ลูกคาไมพอใจ, แสดงความของใจ หรือแสดงขอคิดเห็น ก็สามารถรับฟงปญหาอยาง
กระตือรือรนอยางเขาใจและแกปญหาไดตรงตามที่ลูกคารูสึกและตองการจริงๆ 
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5. การแสดงใหเห็นการบริการ (Tangible) 
แสดงใหเห็นการบริการ คือ สามารถระบุใหลูกคารับทราบถึงบริการ และใหลูกคาสามารถ

รับบริการไดอยางประทับใจ, ความคุมคา และเพื่อยอดขายของบริษัทฯลูกคาที่มาลงโฆษณา
กับทางบริษัทฯ 

จากปจจัยการบริการตางๆ ที่ลูกคาจะไดรับนั้น เปนหัวใจหลักของการบริการที่จะทําให
บริษัทฯมีความนาเชื่อถือและเปนที่ยอมรับในธุรกิจประเภทการโฆษณาทางสื่อ Internet และ
Booklet คือ ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction), ความคุมคา (Value Added), 
คุณภาพ (Quality), ปริมาณ (Quantity) ซึ่งสิ่งตางๆ เหลานี้จะทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดี 
(Royalty) กับทางบริษัทฯ 

ในสหัสวรรษใหมนี้อยูทามกลางการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง การเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว
ของสถานการณแวดลอมดานตลาดที่เกิดจากการลดขอจํากัดทางดานกฎหมาย (Deregulation) 
ทําใหตลาดแขงขันกลายเปนตลาดระดับโลกที่มีคูแขงระดับโลกหนาใหม เกิดขึ้นทุกวัน 
ความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหขอจํากัดในการเลือกและเขาถึงสินคา/บริการของลูกคาลดลง
และหมดไป ปจจัยเหลานี้เปนสาเหตุสําคัญที่สงเสริมใหลูกคา มีอํานาจมากขึ้น ดวยเหตุผล
ดังกลาว ทางบริษัทฯ จะตองมีการทํา การบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship 
Management : CRM)    ซึ่งจะชวยยกระดับคุณคาที่ลูกคานํามาสูบริษัทฯและคุณคาที่บริษัทฯ
นําไปสูลูกคา 

การบริหารลูกคาสัมพันธ (CRM) เปนวิธีปฏิบัติดานตลาด (Marketing Practice) ซึ่ง
บริษัทฯใชประโยชนสูงสุดจากทรัพยสินที่เรียกวา “ความรูเกี่ยวกับลูกคา (Knowledge of the 
Customer)” เพื่อเปลี่ยนความสัมพันธที่มีกับลูกคาใหเปนมูลคาเชิงเศรษฐกิจ (Economic Value) 
ตลอดระยะเวลาแหงความเปนลูกคา (Customer Lifetime) 

วัตถุประสงคหลักของ CRM คือ จัดการกับทุกปฏิสัมพันธกับลูกคาในลักษณะที่ทําให
บริษัทฯสามารถสรางสวนแบงในลูกคา (Share of Customer’s Wallet) ไดสูงที่สุด ดังนั้นบริษัทฯ
จึงตองทําความเขาใจและคาดการณเกี่ยวกับความตองการของลูกคาปจจุบันและผูที่อาจเปน
ลูกคาในอนาคต (Potential Customer) ซึ่งจะตองมีการตรวจวัด ติดตามและประเมินผล ทําให
ทราบประสิทธิผลของระบบ องคกรจะไดประโยชนอยางเต็มที่จากการกําหนดมาตรวัด (Measures 
of KPIs) และทําตัววัด (Benchmarking) ซึ่งทําใหบริษัทฯเรียนรูและเกิดความริเร่ิมในการปรับปรุง
ระบบ CRM อยางตอเนื่อง 
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