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บทที ่3 
 

กลยุทธองคกร 
 

การที่จะกําหนดกลยุทธองคกรใหเปนไปตามวัตถุประสงคที่ไดตั้งไว จะตองทําการกําหนด
กลยุทธระดับองคกร กลยุทธระดับธุรกิจ และกลยุทธระดับปฏิบัติการใหสอดคลองกับ แนวทางการ
จัดการธุรกิจ และปจจัยแหงความสําเร็จที่บริษัทฯ ไดกําหนดไว ทั้งนี้ เพื่อใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จตามแผนงานที่ไดวางไว 
 

3.1 โครงสรางของกลุมผูบริหาร 
 
 การประกอบธุรกิจจะตองอาศัยบุคลากรในระดับตางๆ ในการประกอบกิจกรรมขององคกร  
ปจจัยประการหนึ่ง คือ การมีโครงสรางองคกร (Organization Chart) ที่ทําใหบุคลากรทราบวางาน
นั้นๆ จะตองสงไปยังที่ใดและประสานกับฝายใดบาง เพื่อใหไดขอมูลหรือความรวมมือในการ
ทํางานจนสําเร็จ โดยดําเนินงานภายใตโครงสรางหลักขององคกร ซึ่งภายในองคกรจะประกอบไป
ดวยฝายตางๆ ดังนี้ 
 

ภาพที ่3.1 
โครงสรางองคกร (Organization Chart) 
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3.1.1 กลยุทธระดับองคกร (Corporate Strategy) 
ผูที่มีอํานาจหนาที่กําหนดกลยุทธระดับองคกร  ไดแก Managing Director   โดยมีหนาที่

ในการบริหารองคกร (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)   บริษัทฯจะทําการกําหนดและตัดสินใจเลือกเปาหมายที่ชัดเจน
และเหมาะสมกับบริษัทฯ คือ ระยะสั้น 1 ป เปนที่รูจักและสรางฐานกลุมลูกคาเปาหมายที่เปน
รานคาในตลาดนัดจตุจักร   โดยมียอดขายสื่อโฆษณา Internet และ Booklet ไมต่ํากวา 13 ลาน
บาท ระยะกลาง 2-5 ป ขยายฐานลูกคาที่เปนรานคาในตลาดนัดจตุจักรเพิ่มข้ึน ในปที่ 2 ไมต่ํากวา 
20 ลานบาท ปที่ 3 ปที่ 4 และ ปที่ 5 ยอดขาย ไมต่ํากวา 27 ลานบาท 

2. โครงสรางการทํางาน (Organizing)  บริษัทฯมีนโยบายในการบริหารงาน  โดยมีโครงสราง
การทํางานแบบ Organizational Structure  คือ มีการแบงออกเปนฝายตางๆ ดังนี้ ฝายการตลาด 
ฝายบัญชีและการเงิน ฝายงานธุรการ และฝายคอมพิวเตอร  เปนองคกรที่บริหารงานแบบ 
Horizontal คือมีสายงานสั้น งายตอการสั่งการ สามารถตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดลอมทางการตลาดไดอยางรวดเร็ว และบริษัทฯยังไดมีการ Outsource งาน ใหกับผูที่
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เชี่ยวชาญเฉพาะดาน เชน งานพิมพ Booklet เปนตน ทั้งนี้เพื่อลดตนทุนในการดําเนินงาน อีกทั้ง
บริษัทฯยังใชกลยุทธในการสรางพันธมิตรทางธุรกิจ กับบริษัทฯตัวแทนโฆษณา (Agency), 
สนามบิน, รถไฟฟา BTS, รถไฟฟาใตดิน, โรงแรม และ การทองเที่ยวแหงประเทศไทย เปนตน 

3. การสั่งการ (Leading) เปนผูนําที่มีวิสัยทัศนที่ดี กวางไกลและชัดเจน เพื่อใหสามารถ
กําหนดทิศทางที่ชัดเจนเพื่อเปนแนวทางในการปฏิบัติที่ดีแกผูใตบังคับบัญชา สามารถเขาใจ
บทบาทของตนเอง และกระตุนใหผูใตบังคับบัญชามีความกระตือรือรนที่จะทุมเทใหแกบริษัทฯ
เพื่อใหบริษัทฯสามรถบรรลุเปาหมายของบริษัทฯได 

4. การควบคุม (Controlling) บริษัทฯจะทําการประเมินผลการปฏิบัติงานของบริษัทฯทุกๆ 3 
เดือน วาเปนไปตามแผนที่บริษัทฯไดกําหนดไวหรือไม   และเพื่อเปนการปรับปรุงและพัฒนาผล
การปฏิบัติงานใหเปนไปตามมาตรฐาน เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลแกบริษัทฯมาก
ที่สุด 
 
3.1.2 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 คือ กลยุทธขององคกรที่กําหนดขึ้นเพื่อแขงขันกับธุรกิจของคูแขง   บริษัทฯดําเนินธุรกิจ 
ประเภทการขายพื้นที่โฆษณาใหกับรานคาปลีกและคาสงของตลาดในประเทศไทย  โดยใชสื่อ
อิเล็กทรอนิกส คือ Internet และสื่อส่ิงพิมพ คือ Booklet ซึ่งเปนเอกสารแจกฟรี ทั้งนี้เพื่อใหเขาถึง
กลุมเปาหมายไดทั่วถึง   เนื่องจากกลุมเปาหมายไมตองเสียตนทุนในการรับส่ือ ดังนั้นรายไดสวน
ใหญมาจากการขายพื้นที่โฆษณา   และ   กําไรจากยอดขาย  จากการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
(E-Commerce) บริษัทฯจึงใชกลยุทธในการสรางความแตกตาง (Competitive Differentiation) 
และการสรางภาพลักษณ (Image) ของบริษัทฯใหเปนที่รูจักและนาเชื่อถือได โดยสามารถสราง
โอกาสทางธุรกิจ เพิ่มขีดความสามารถในเชิงการแขงขันของธุรกิจ (Competitive Advantage) 

จากการวิเคราะหสถานะอุตสาหกรรม (Five Force Model) ซึ่งเปนการวิเคราะห
สิ่งแวดลอมภายนอกของบริษัทฯ  ทําใหบริษัทฯสามารถตัดสินใจเลือกใชกลยุทธที่เหมาะสมกับ
สถานะของบริษัทฯได คือ บริษัทฯจะพยายามสรางความไดเปรียบทางการแขงขันในเรื่องของ
รูปแบบการใหบริการที่แตกตาง แปลกใหมและเพิ่มความสะดวกสบายที่มากกวาคูแขงขันใหแก
ลูกคา  (Differentiation Strategy) เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากที่สุด ซึ่งถือวาเปนกลยุทธที่
มีความสําคัญมากอยางหนึ่ง  โดยบริษัทฯกําหนดขีดความสามารถหลัก (Core Competencies) 
ของบริษัทฯ   ไดแก เนื้อหา  (Contents),  บริการ (Services) และความพึงพอใจของลูกคา 
(Customer Satisfaction)  เปนสําคัญเพื่อใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดมาก
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ที่สุด  ซึ่งจะเปนการสรางฐานลูกคาที่แข็งแกรงใหกับบริษัทฯ  ทําใหลูกคาเกิดความภักดีและบอก
ตอ ในระยะตอมาบริษัทฯจะพยายามลดตนทุนและคาใชจายตางๆ  เพื่อใหสามารถลดตนทุน
โดยรวมใหต่ําลง  เพื่อเปนการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทางดานราคา (Cost 
Leadership Strategy)  ซึ่งสิ่งเหลานี้จะเปนผลดีตอบริษัทฯ  ทําใหบริษัทฯมีผลกําไรที่เพิ่มมากขึ้น
ในระยะยาว 

กลยุทธที่บริษัทฯเลือกใช  ไดแก   กลยุทธเจริญเติบโต  (Growth Strategy)   เนื่องจากเปน
กลยุทธที่พยายามเพิ่มหรือขยายการดําเนินงาน เพื่อใหบริษัทฯมีรายไดเพิ่มขึ้น สวนครองตลาดที่
เพิ่มข้ึน   มีฐานลูกคาที่กวางขวางเพิ่มมากขึ้น   โดยการทําการขยายโดยตรง (Intensive Growth) 
คือ การขยายการดําเนินงานจากภายในบริษัทฯใหมีการพัฒนา เจริญเติบโตมากยิ่งขึ้น 
   
3.1.3 กลยุทธระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy) 
 กลยุทธระดับปฏิบัติการนี้ บริษัทฯไดกําหนดขึ้นมาเพื่อใหสามารถสนับสนุนกลยุทธระดับ
ธุรกิจ  และจะตองรวมกันสนับสนุนกลยุทธขององคกร    บริษัทฯไดวางกลยุทธในการปฏิบัติงาน
ของฝายตางๆ ไดดังนี้ 
 
 ฝายการตลาด 

• บริหาร และวางแผนการตลาด ในการประชาสัมพันธ ใหลูกคาเกิดการรับรูและมาใช
บริการของทางบริษัทฯ 

• สรางเครือขายสายสัมพันธ กับ บริษัทฯคูคา 
• ใหอํานาจแกพนักงานขายในการตกลงเจรจากับลูกคา  เพื่อใหลูกคาเกิดความ

สะดวกสบายมากขึ้น (Increasing Responsiveness to Customers) 
• ประสานงานและอํานวยความสะดวก เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาเปน

หลัก 
 
 ฝายธุรการและการเงิน 

• ดูแลรายไดและคาใชจายของบริษัทฯ 
• รักษาผลประโยชนทางการเงินของบริษัทฯและพนักงาน  
• กําหนดและควบคุมงบประมาณตางๆ ในการดําเนินงานของบริษัทฯ 
• ทําหนาที่ติดตอประสานงานกับบริษัทฯคูคาที่ทําธุรกิจรวมกัน 
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• ดูแลรับผิดชอบทางดานเอกสารรวมถึงทางดานการบริหารทรัพยากรบุคคล (Human 
Resources)  

 
โดยกลยุทธที่บริษัทฯใชในการบริหารทรัพยากรบุคคล คือ Human Resource 

Management (HRM)   เร่ิมตั้งแตการสรรหาบุคลากรที่มีความรูความสามารถตรงตาม
ตําแหนงงานที่ตองการ (Job Analysis) จัดใหมีการฝกอบรมพนักงานเพื่อใหเกิดความรูความ
เขาใจในงานที่ไดรับมอบหมายและพัฒนาคุณภาพในการปฏิบัติงานใหสูงขึ้น (Training and 
Development) ทําการประเมินผลการทํางาน โดยประเมินจากประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ของงาน บุคลิกภาพและพฤติกรรมในการทํางานนั้นๆ   วาประสบความสําเร็จเพียงใด โดยจะ
ใหพนักงานประเมินผลตนเองรวมกับหัวหนางานดวย 

 
 ฝายการผลิต 

• วางแผนการทํางานงานโฆษณาใหเปนไปตามเวลาที่กําหนด 
• วางโครงสรางหลักของเนื้อหาในการผลิต 
• ควบคุมการทํางานของทีมงานใหเกิดความสมบูรณและตามที่ตั้งเปาหมายไว 
• ควบคุมดูแลและประชาสัมพันธเว็บไซต ใหเปนที่รูจัก 
• ออกแบบ (Graphic Design) Booklet และเว็บไซต 
• เก็บและรวบรวมขอมูลตางๆ เพื่อเปนฐานขอมูล (Database) ในการพัฒนาธุรกิจ

ตอไป 
 
การจางบริษัทฯจากภายนอก  ผลิตหรือทํางานแทน (Outsourcing) คือ จางทําเว็บไซต, 

เว็บ Hosting, การพิมพส่ือส่ิงพิมพ (Booklet) และการขนสงสินคา (Freight Forwarder) ในกรณีที่
ลูกคาสั่งซื้อสินคาจํานวนมาก 

 
 โดยแตละฝายจะตองมีการประสานงาน  และสรางความสัมพันธอันดีในองคกร เพื่อให
สามารถบรรลุวัตถุประสงคของบริษัทฯ  สามารถแขงขันในตลาดได และสามารถขยายขอบเขต
ของธุรกิจไดในอนาคตได   
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3.2 ลักษณะธรุกิจ 
 

บริษัทฯไดกําหนดนิยามของรูปแบบทางธุรกิจออกเปน 2 สวนหลักๆ โดยมีความสัมพันธ
กับเปาหมายของบริษัทฯ ดังนี้  
 
 3.2.1 การใหบริการเชาพื้นที่โฆษณาทั้งรูปแบบ On-line และ Off-line  
 3.2.1.1 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางอินเตอรเน็ตเว็บไซต (On-line)   

บริษัทฯดําเนินธุรกิจใหบริการเชาพื้นที่โฆษณาบนเว็บไซตแกรานคาในตลาดนัดจตุจักรที่
สนใจ  โดยโฆษณาผานเว็บไซตของบริษัทฯคือ www.thaibigmarket.com  โดยกําหนดราคาขาย
ตามพื้นที่และรูปแบบการโฆษณา ระยะเวลาในการลงโฆษณา เปนตน 

นอกจากนี้ ThaiBigMarket.com ยังมีพื้นที่โฆษณาสําหรับธุรกิจอ่ืนๆ อีก ไดแก ธุรกิจ
ประเภทรานอาหาร ภัตตาคาร, โรงแรมที่พักตางๆ และสถานบันเทิง เชน สปา, นวดแผนไทย, โรง
ภาพยนตร เปนตน 

ภายใน ThaiBigMarket.com   นอกจากจะมีพื้นที่โฆษณาของรานคาและธุรกิจอ่ืนๆ แลว 
ยังมีพื้นที่โฆษณาสําหรับแบนเนอร แผนที่ภายในตลาดนัดจตุจักร และยังมีรายละเอียดเนื้อหา
สาระที่เปนความรู และนาจะเปนประโยชนตอนักทองเที่ยว เชน แผนที่ตางๆ, เบอรโทรศัพทที่
สําคัญ, สถานทูตประเทศตางๆ, งานประเพณีตางๆ, ภาษาไทยที่ควรรู เปนตน 

โดยทางบริษัทฯจะทําการปรับปรุงขอมูลของเว็บไซต ทุก  1 เดือน  เพื่อใหมีขอมูลขาวสาร
ที่ทันสมัยตลอดเวลา   และบริษัทฯยังจัดทําภาษาทั้งหมด 4 ภาษา คือ อังกฤษ, จีน, ญี่ปุน และ
ไทย  เพื่อสะดวกแกชาวตางชาติที่สนใจเขามาดูรายละเอียด เนื่องจากตัวเลขจากนักทองเที่ยวที่
เดินทางเขามาในประเทศไทย สวนใหญแลวเปนคนเอเชียตะวันออก ซึ่งคนญี่ปุน เดินทางเขามาใน
ประเทศไทยมากที่สุด รองลงมา มาเลเซีย, เกาหลี, จีน, สิงคโปร, ฮองกง, ไตหวัน ตามลําดับ  มี
สัดสวนถึงรอยละ 59.93 ของนักทองเที่ยวตางชาติทั้งหมด ภาษาทองถิ่นที่ใชสวนใหญเปน
ภาษาจีน และภาษาสากลคือภาษาอังกฤษ จึงมองเห็นโอกาสในการที่จะจับกลุมลูกคาเปาหมาย 
โดยเสนอเว็บไซต อังกฤษ, ภาษาจีนและ ญี่ปุน เพิ่มดวย    

  
 3.2.1.2 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ Booklet (Off-line)  

บริษัทฯใหบริการเชาพื้นที่โฆษณาแกรานคาในจตุจักรที่สนใจและผูสนับสนุน ตางๆ   โดย
โฆษณาผานทางสื่อส่ิงพิมพ คือ Booklet    โดยจัดพิมพเปนภาษาอังกฤษ ซึ่งกําหนดราคาขาย



 

 

35

โฆษณาตามขนาดพื้นที่ใน Booklet   ซึ่งมีอัตราคาโฆษณาตามรายละเอียดดังนี้ ปกหนา, ปกหลัง, 
ปกหนาดานใน, ปกหลังดานใน และดานในฉบับ   เปนตน 

นอกจากนี้ ภายใน Booklet จะมีแผนที่อธิบายจุดตางๆ และโซนตางๆ ของรานคาในตลาด
นัดจตุจักรอยางละเอียด   โดยจะบอกตําแหนงที่ตั้งของรานคาที่ลงโฆษณากับบริษัทฯเรา   และยัง
มีสวนของขอมูลตางๆ ที่คาดวาจะเปนประโยชนตอนักทองเที่ยวอีกดวย   

บริษัทฯจะทําการออก Booklet ทุก 1 เดือน เพื่อใหขอมูลขาวสารมีความใหมทันสมัย
ตลอดเวลา โดยที่ Booklet นั้นจะจัดวางไวตามสถานที่สําคัญตางๆ ซึ่งจะเนนเพื่อใหสามารถเขาถงึ
กลุมลูกคาเปาหมายมากที่สุด เชน สนามบิน สถานีขนสง สถานีรถไฟฟา โรงแรม ฯลฯ  
   
 3.2.2 การใหบริการเปนตัวกลางการซื้อขายสินคาผานสื่ออินเตอรเน็ต  
 การใหบริการกับรานคาในตลาดนัดจตุจักรและผูซื้อสินคาในลักษณะของคาสง (B2B) 
โดยที่ผูซื้อสามารถสั่งซื้อสินคาตางๆ ผานทางเว็บไซตของบริษัทฯคือ www.thaibigmarket.com 
ซึ่งจะทําใหบริษัทฯมีรายไดเพิ่มข้ึนอีกทางหนึ่ง จากการขายสินคาที่ผูซื้อส่ังซื้อสินคาผานทาง
เว็บไซตของบริษัทฯ โดยบริษัทฯจะจัดสงสินคาทั้งในประเทศไทยและตางประเทศ ทั้งนี้ราคาสินคา
จะไมรวมคาขนสงตางๆ 
 ผูซื้อที่มีความตองการจะซื้อสินคาผานทางเว็บไซตของบริษัทฯ จะตองทําการลงทะเบียน
สมัครสมาชิกกับเว็บไซตของบริษัทฯกอน  โดยในขั้นตอนแรกผูซื้อจะตองลงทะเบียน และจะไดรับ
รหัสสมาชิกและ รหัสผานเพื่อเปนการยืนยันถึงสถานภาพที่ถูกตองของผูซื้อ และปองกันความเสีย่ง
จากการลอบขโมยขอมูล (Hacking) อ่ืนๆ   และทุกครั้งที่ทํารายการซื้อสินคาผานทางเว็บไซตของ
บริษัทฯ ผูซื้อจะตองใสรหัสสมาชิกและรหัสผานทุกครั้ง    โดยผูซื้อที่เปนสมาชิกของบริษัทฯ จะ
ไดรับสิทธิประโยชนตางๆ มากมายตามแตโปรโมชั่นในขณะนั้น  
 เนื่องจากรานคาที่เขามาใชบริการในการเชาพื้นที่โฆษณาจากบริษัทฯจะมีการผลัดเปลี่ยน
หมุนเวียนอยูตลอดเวลา ผูซื้อก็ยังสามารถมั่นใจไดวาจะไดรับขอมูลขาวสารตางๆ จากบริษัทฯ
นอกเหนือจากการเขามาดูรายละเอียดในเว็บไซตแลว บริษัทฯยังจัดสงขอมูลขาวสารตางๆ ใหกับผู
ซื้อไปยัง E-mail Account ของสมาชิก โดยขอมูลที่สงไปใหจะเปนสินคาที่สมาชิกนาจะมีความ
สนใจ โดยบริษัทฯจะทราบขอมูลที่สมาชิกสนใจไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลการเขาชมเว็บไซต
ของบริษัทฯ เนื่องจากบริษัทฯจะออกแบบเว็บไซต ใหสามารถลงโปรแกรมที่สามารถเก็บสถิติขอมูล
ของผูเขาชมเว็บไซตแตละคนวา ลูกคาแตละคนที่เขามาเลือกชมและหรือเลือกซื้อสินคาประเภทใด
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มากที่สุด หรือสนใจสินคาประเภทใดเปนพิเศษ ซึ่งจะมาพัฒนารูปแบบของการใหบริการตอไปใน
อนาคต อีกทั้งยังเปนการสรางความสัมพันธที่ดีและรักษาลูกคาไวใหนานที่สุด 
 ในอนาคตบริษัทฯมีโครงการที่จะขยายธุรกิจไปยังตลาดใหญๆ ของประเทศไทย เชน 
ตลาดประตูน้ํา, โบเบ, เชียงใหมไนทพลาซา เปนตน เพื่อเปนการขยายตลาดและฐานลูกคาของ
บริษัทฯใหมีมากยิ่งขึ้น 

บริษัทฯมีนโยบายการทําโฆษณาเว็บไซตในรูปแบบของปายโฆษณา  (Banner 
Advertising) ตามเว็บไซตของโรงแรมหรือบริษัทฯทัวรของตางประเทศที่มีชื่อเสียง คือ เมื่อผูที่เขา
มาใชบริการเว็บไซตตางๆ ดังกลาว ก็จะเห็นโฆษณาเว็บไซตของบริษัทฯเราอยูในหนาเว็บไซตตางๆ 
นั้นดวย ซึ่งจะทําใหเว็บไซตของเราเปนที่รูจักอยางกวางขวางมากยิ่งขึ้น  

 
3.2.3 รูปแบบการชําระเงิน 
 3.2.3.1 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางอินเตอรเน็ตเว็บไซต (On-line)   
 สําหรับลูกคาที่เปนรานคาในตลาดนัดจตุจักร แบนเนอร และผูสนับสนุน ตางๆ สามารถ
ทําการชําระคาโฆษณาไดหลายชองทาง คือ 

- การชําระโดยการโอนเงินเขาบัญชีธนาคารตางๆ 
- การชําระโดยผานพนักงานขายของบริษัทฯ  โดยเช็คขีดครอมเทานั้น 
- การชําระโดยตรงที่สํานักงานของบริษัทฯ  โดยเงินสดและเช็คขีดครอม 

 ในสวนของลูกคาที่สนใจซื้อสินคาผานชองทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ซึ่งตองคํานึงถึง
นโยบายในการคุมครองของขอมูลสวนบุคคลของผูใชบริการ มีระบบรักษาความปลอดภัย Secure 
Socket Layer (SSL) เพื่อใหผูใชบริการหรือสมาชิกเว็บไซตมีความมั่นใจในขอมูลสวนบุคคลได ซึ่ง
สมารถชําระไดโดยหักจาก Credit Card VISA และ MasterCard โดยทางบริษัทฯ ตองมีระบบ
ปองกันอยางดี เพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อถือ โดยการปองกันการลักลอบใชบัตรเครดิต หรือ
เรียกวา Verified By Visa โดยผูถือบัตรตองลงทะเบียนกับธนาคารที่ออกบัตรเพื่อกําหนดรหัสผาน 
(Password) รหัสผานนี้จะนําไปใชควบคูกับการชําระคาสินคาหรือบริการ 

 
 3.2.3.2 รูปแบบธุรกิจโฆษณาทางสื่อส่ิงพิมพ Booklet (Off-line) 
 สําหรับรานคา และผูสนับสนุน ที่ลงโฆษณา สามารถชําระเงินได โดยใชรูปแบบเดียวกับ
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) ในขางตน สามารถอธิบายถึง
รายละเอียดของรูปแบบการทําธุรกิจของบริษัทฯทั้งเว็บไซต www.thaibigmarket.com และ 
Booklet ไดเปนกระบวนการดังนี้คือ 

1. การลงโฆษณา 
1.1 รานคาติดตอผานพนักงานขายของบริษัทฯโดยตรง เพื่อเชาพื้นที่โฆษณาในเว็บไซต 
และ Booklet ของบริษัทฯ 
1.2 รานคาติดตอผานตัวแทน (Agency) เพื่อเชาพื้นที่โฆษณาในเว็บไซต และ Booklet 
ของบริษัทฯ และตัวแทนนําขอความที่ลูกคาตองการโฆษณามาใหบริษัทฯ และแบง
เปอรเซ็นตคานายหนากับทางบริษัทฯ 
1.3 ผูสนับสนุนหรือแบนเนอร และตัวแทนนําโฆษณามาลงที่เว็บไซตและ Booklet 

2. พฤติกรรมของกลุมลูกคาเปาหมาย คือ  ลูกคาสามารถเขาไปดูโฆษณาของบริษัทฯจาก
เว็บไซต และ Booklet และลูกคาทําการสั่งซื้อสินคาของรานคาตางๆ ผานทางเว็บไซตของ
บริษัทฯ  

3 
3 

1.3 
3 

 

1.2 , 10 1.3 

11 
7 

1.1 , 5 , 9 

6 

4 4 

2 
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3. โฆษณาของผูสนับสนุน หรือ แบนเนอรผานสายตาของลูกคาและรานคา ทําใหเกิดความ
สนใจสินคาของผูสนับสนุน หรือ แบนเนอร 

4. เมื่อลูกคาสั่งซื้อสินคาผานเว็บไซต ก็สามารถชําระคาสินคาและคาบริการจัดสงสินคาผาน
ทางธนาคารได โดยใชบัตรเครดิต Visa และ Master Card และบริษัทฯ เบิกเงินที่ลูกคาได
ชําระคาสินคาและคาขนสงจากธนาคาร  

5. บริษัทฯสั่งซื้อสินคาของรานคาตามคําสั่งซื้อของลูกคาผานทางเว็บไซต และ Booklet 
6. บริษัทฯติดตอกับบริษัทฯขนสงสินคา ใหจัดสงสินคาใหกับลูกคา พรอมทั้งบริษัทฯชําระคา

สินคาใหกับรานคา และชําระคาขนสงสินคาใหกับบริษัทฯขนสงสินคา 
7. รานคาสงสินคาตามคําสั่งซื้อของบริษัทฯ ใหกับบริษัทฯขนสงสินคา 
8. บริษัทฯขนสงสินคา จัดสงสินคาใหกับลูกคา 
9. รานคาใหขอมูลตอบกลับ (Feedback) จากการลงโฆษณาลงเว็บไซต และ Booklet  ของ

บริษัทฯ 
10. รานคาใหขอมูลของลูกคาจากการที่ลูกคาเขาไปซ้ือสินคาของตน ใหขอมูลตอบกลับ 

(Feedback) กับตัวแทน ซึ่งตัวแทนใหขอมูลแกบริษัทฯ 
11. ทําพันธมิตรกับโรงแรม บริษัททัวร สายการบิน เพื่อสรางเครือขายพันธมิตร โดยจะไดรับ

ประโยชนจากการลงโฆษณาในเว็บไซต 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 ศกึษาขอมูลและวิเคราะหสภาพตลาดในปจจุบนั
2 วิจัยตลาดและวิเคราะหผล
3 กําหนดกลยุทธองคกร
4 กําหนดแผนการตลาด
5 กําหนดแผนการผลิต
6 กําหนดแผนการเงิน
7 สรุปแนวทางการดําเนินธุรกิจ
8 นําเสนอเพื่อพิจารณาความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ
9 ตดิตอบริษัทออกแบบและจัดทํา Website
10 ตดิตอเชาอาคารสํานักงานและตกแตง
11 รับสมัครพนักงาน
12 จัดหาอุปกรณสํานักงาน
13 ตดิตอลูกคาที่มีความตองการโฆษณาสินคา
14 จัดเตรียมขอมูลและทํา Art Work
15 ตดิตอโรงพิมพ และสั่งพิมพ Booklet
16 เร่ิมเปดตวั Website และแจกจาย Booklet ใหกลุมเปาหมาย

ลําดบั กิจกรรม 25502549
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3.3 ปจจัยแหงความสาํเร็จ (Key Success Factors) 
 

ธุรกิจการโฆษณาบนสื่อ Internet และ Booklet ของรานคาปลีกและคาสงที่ทางบริษัทฯได
จะทําขึ้นคือ www.thaibigmarket.com และ Booklet ซึ่งสิ่งที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ คือ 
เนื้อหา (Contents) และ การบริการ (Services) เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด (Customer 
Satisfaction) เปนปจจัยหลักของธุรกิจ ซึ่งแบงเปน 5 ปจจัยหลักที่ลูกคาใชเปนเกณฑการวัด
ประสิทธิภาพการบริการ คือ 

 
1. ความนาเชื่อถือ (Reliability) 

การบริการตามสัญญาไดอยางสม่ําเสมอ หมายถึง บริษัทฯจะตองทําตามสิ่งที่ลูกคา
ตองการ เชน ขอมูลที่มีการลงในเว็บไซต จะตองเปนขอมูลลาสุดหรือใกลเคียงความเปนจริง
มากที่สุด เพื่อที่ลูกคาจะไดรับขอมูลที่ตรงตามความเปนจริง ทําใหบริษัทฯเกิดความนาเชื่อถือ 
และลูกคาก็ไดรับความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) 

2. การตอบสนองทันที (Responsiveness) 
การตอบสนองทันที หมายถึง บริษัทฯตองมีมาตรการในการใหบริการกับลูกคาอยาง

รวดเร็วและทันที พรอมทั้งสามารถแกไขปญหาไดทันทวงทีที่ลูกคาตองการ โดยลูกคาก็ตอง
ไดรับความพึงพอใจและทําใหมองบริษัทฯในแงบวกมากขึ้น 

3. ความเชื่อถือการบริการ (Assurance) 
เชื่อถือการบริการ หมายถึง มีการรับประกันหรือรับรองตอลูกคาวาสิ่งที่บริษัทฯไดโฆษณา

ไมวาทางสื่อ Internet หรือ Booklet นั้นจะตองทําไดจริงตามที่ไดบอกหรือโฆษณาไว ซึ่ง
จะตองไมมีการโฆษณาเกินจริงแลวบริษัทฯ ไมสามารถทําได ก็จะทําใหลูกคาเกดิทศันคตใินแง
ลบ และจะไมเขามาใชบริการอีกตอไป ดังนั้น การที่เราทําไดอยางที่โฆษณาไวนั้นจะทําให
ลูกคานั่นเกิดความประทับใจและความนาเชื่อถือกับทางบริษัทฯมากขึ้นดวย 

4. ความเขาใจรับฟงปญหาของลูกคา (Empathy) 
เขาใจรับฟงปญหาลูกคา หมายถึง ความสามารถในการเขาใจความรูสึกของลูกคา เมื่อ

ลูกคาไมพอใจ, แสดงความของใจ หรือแสดงขอคิดเห็น ก็สามารถรับฟงปญหาอยาง
กระตือรือรนอยางเขาใจและแกปญหาไดตรงตามที่ลูกคารูสึกและตองการจริงๆ 
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5. การแสดงใหเห็นการบริการ (Tangible) 
แสดงใหเห็นการบริการ คือ สามารถระบุใหลูกคารับทราบถึงบริการ และใหลูกคาสามารถ

รับบริการไดอยางประทับใจ, ความคุมคา และเพื่อยอดขายของบริษัทฯลูกคาที่มาลงโฆษณา
กับทางบริษัทฯ 

จากปจจัยการบริการตางๆ ที่ลูกคาจะไดรับนั้น เปนหัวใจหลักของการบริการที่จะทําให
บริษัทฯมีความนาเชื่อถือและเปนที่ยอมรับในธุรกิจประเภทการโฆษณาทางสื่อ Internet และ
Booklet คือ ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction), ความคุมคา (Value Added), 
คุณภาพ (Quality), ปริมาณ (Quantity) ซึ่งสิ่งตางๆ เหลานี้จะทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดี 
(Royalty) กับทางบริษัทฯ 

ในสหัสวรรษใหมนี้อยูทามกลางการเปลี่ยนแปลงอยางตอเนื่อง การเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว
ของสถานการณแวดลอมดานตลาดที่เกิดจากการลดขอจํากัดทางดานกฎหมาย (Deregulation) 
ทําใหตลาดแขงขันกลายเปนตลาดระดับโลกที่มีคูแขงระดับโลกหนาใหม เกิดขึ้นทุกวัน 
ความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหขอจํากัดในการเลือกและเขาถึงสินคา/บริการของลูกคาลดลง
และหมดไป ปจจัยเหลานี้เปนสาเหตุสําคัญที่สงเสริมใหลูกคา มีอํานาจมากขึ้น ดวยเหตุผล
ดังกลาว ทางบริษัทฯ จะตองมีการทํา การบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship 
Management : CRM)    ซึ่งจะชวยยกระดับคุณคาที่ลูกคานํามาสูบริษัทฯและคุณคาที่บริษัทฯ
นําไปสูลูกคา 

การบริหารลูกคาสัมพันธ (CRM) เปนวิธีปฏิบัติดานตลาด (Marketing Practice) ซึ่ง
บริษัทฯใชประโยชนสูงสุดจากทรัพยสินที่เรียกวา “ความรูเกี่ยวกับลูกคา (Knowledge of the 
Customer)” เพื่อเปลี่ยนความสัมพันธที่มีกับลูกคาใหเปนมูลคาเชิงเศรษฐกิจ (Economic Value) 
ตลอดระยะเวลาแหงความเปนลูกคา (Customer Lifetime) 

วัตถุประสงคหลักของ CRM คือ จัดการกับทุกปฏิสัมพันธกับลูกคาในลักษณะที่ทําให
บริษัทฯสามารถสรางสวนแบงในลูกคา (Share of Customer’s Wallet) ไดสูงที่สุด ดังนั้นบริษัทฯ
จึงตองทําความเขาใจและคาดการณเกี่ยวกับความตองการของลูกคาปจจุบันและผูที่อาจเปน
ลูกคาในอนาคต (Potential Customer) ซึ่งจะตองมีการตรวจวัด ติดตามและประเมินผล ทําให
ทราบประสิทธิผลของระบบ องคกรจะไดประโยชนอยางเต็มที่จากการกําหนดมาตรวัด (Measures 
of KPIs) และทําตัววัด (Benchmarking) ซึ่งทําใหบริษัทฯเรียนรูและเกิดความริเร่ิมในการปรับปรุง
ระบบ CRM อยางตอเนื่อง 
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