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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

 ธุรกิจการคา้ปลีกไอที มีการชะลอตวัของตลาดไอทีในคร่ึงปีแรกท่ีผา่นมา  โดยเฉพาะ
กลุ่มผลิตภณัฑค์อมพิวเตอร์พกพาหรือโนต้บุค๊ ธุรกิจคา้ปลีกไอที   โดยมีสัดส่วนรายได ้ 60-70% 
ของธุรกิจท าใหผู้ค้า้ปลีกสินคา้ไอทีมีการปรับตวัไปขายสมาร์ทโฟน และแทบ็เลตมากข้ึน  
 ขณะท่ีบางรายทิ้งธุรกิจไอที เพื่อไปลงทุนธุรกิจอ่ืน   เช่น เมา้ส์ โอเอ ร้านคา้ปลีกไอที
ช่ือดงับนหา้งพนัธ์ุทิพย ์ ไดต้ดัสินใจโอนสิทธ์ิพื้นท่ีหนา้ร้านท่ีอยู ่ 8 สาขา ใหก้บับริษทั คอมเซเวน่ 
อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั ผูค้า้ปลีกสินคา้ไอทีรายใหญ่ภายใตช่ื้อ "บานาน่าไอที" ทั้งหมด  ขณะท่ีคา้
ปลีกไอทียกัษใ์หญ่อยา่งไอทีซิต้ี  เร่ิมปรับโมเดลการขยายสาขาจากเดิมมีพื้นท่ีใชพ้ื้นท่ี 1,000-3,000  
ตารางเมตร  มาเป็น "มินิ ไอทีซิต้ี"  ท่ีใชพ้ื้นท่ีนอ้ยกวา่มากข้ึน  และบางรายการขยายสาขาก็เร่ิมชา้ลง 
 ตลาดโนต้บุก๊เร่ิมชะลอตวัตั้งแต่ปีท่ีผา่นมา  เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีการชะลอการซ้ือไป 
โดยโครงการรถคนัแรก ดึงก าลงัซ้ือในตลาดไป อีกส่วนหน่ึงก็มองวา่ยงัไม่มีเทคโนโลยแีปลกใหม่
เขา้ในตลาด  ขณะท่ีอีกส่วนหนัไปซ้ือแทบ็เลต-สมาร์ทโฟน ท่ีเขา้มาเป็นทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค
แทน ดงันัน่การท่ี Jay mart ตอ้งเจอกบัผูเ้ล่นรายใหญ่เพิ่มเขา้มาในตลาด จะมีผมท าใหย้อดขาย
โทรศพัทล์ดลง รวมทั้ง ส่วนแบ่งการตลาดท่ีจะลดลงไปดว้ย 

 
 
1.1 ประวตัิควำมเป็นมำ 
 บริษทั เจ มาร์ท จ ากดั (มหาชน) (“บริษทั” หรือ “เจมาร์ท”) ก่อตั้งเม่ือวนัท่ี 27 ธนัวาคม 
พ.ศ. 2531 โดยนายอดิศกัด์ิ สุขมุวทิยา และนางสาวยวุดี พงษอ์ชัฌา ดว้ยทุนจดทะเบียนเร่ิมแรก
จ านวน 2,000,000 บาท เพื่อเป็นผูแ้ทนจ าหน่าย เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าทุกยีห่อ้ในระบบเงินผอ่นก่อนเร่ิม
ขยายช่องทางการจ าหน่ายเขา้ไปในตลาดขายส่ง 
 ปัจจุบนับริษทัประกอบธุรกิจจ าหน่ายทั้งคา้ปลีกและคา้ส่งเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 
และสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีของผูผ้ลิตโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหลกัทุกราย และผูใ้หบ้ริการ
เครือข่ายทุกระบบ นอกจากนั้นบริษทัไดข้ยายธุรกิจไปในส่วนการบริหารพื้นท่ีเช่าส าหรับธุรกิจคา้
ปลีกโทรศพัท ์ เคล่ือนท่ี ภายใตช่ื้อ IT Junction ซ่ึงเป็นพื้นท่ีในการบริหารของบริษทัเพื่อการคา้ปลีก



2 

 

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีภายใตโ้ครงสร้างกลุ่ม ปัจจุบนับริษทัถือหุน้สัดส่วนร้อยละ 75 ในบริษทัยอ่ยหน่ึง
แห่ง คือ บริษทั เจ เอม็ ที เน็ทเวอร์ค เซอร์วสิ เซ็ส จ ากดั (“เจเอม็ที”) ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีด าเนินธุรกิจ
ใหบ้ริการติดตามเร่งรัดหน้ี ฟ้องสืบทรัพย ์บงัคบัคดี ทัว่ประเทศไทย ด าเนินการซ้ือหน้ีท่ีสงสัยจะสูญ
จากสถาบนัการเงินและบริษทัผูใ้หบ้ริการอ่ืน เพื่อน ามาด าเนินการติดตามหน้ีและหาผลประโยชน์ 
 ในปี 2552 บริษทัไดเ้ขา้จดทะเบียนในตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย และเสนอขาย
หุน้เพิ่มทุนให้แก่นกัลงทุนทัว่ไป จ านวน 75 ลา้นหุน้ ส่งผลใหปั้จจุบนั บริษทัมีทุนจดทะเบียนและ
เรียกช าระแลว้ 300 ลา้นบาท 
 ในปี 2555 บริษทัไดท้  าการเพิ่มทุนโดยเสนอขายใหก้บัผูถื้อหุน้และประชาชนทัว่ไป 
120 ลา้นหุน้ ท าใหทุ้นจดทะเบียนของบริษทั เพิ่มข้ึน 420 ลา้นหุน้และมีทุนเรียกช าระแลว้ 
419,573,608 บาท ในปี 2554 บริษทัไดข้ยายสาขาเพิ่มเป็น 208 สาขาทัว่ประเทศ และขยายจ านวน
สาขาของ โครงการ IT Junction เพิ่มเป็น 28 สาขาทัว่ประเทศ 

 
 
1.2 โครงสร้ำงองค์กร กำรด ำเนินธุรกจิของบริษทัและบริษทัย่อย 
  
 1.2.1 บริษัท เจ มำร์ท จ ำกดั (มหำชน) 
 ธุรกิจจดัจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี อุปกรณ์เสริม สินคา้เทคโนโลยี บริษทัด าเนินธุรกิจ
จดัจ าหน่ายทั้งลกัษณะคา้ส่งและคา้ปลีก โดยมุ่งเนน้ไปในสินคา้ประเภทเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี
และอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง ของผูผ้ลิตหลกัทุกราย ไดแ้ก่ Samsung, iPhone, Nokia, LG, OPPO, SONY, 
HUAWEI, HTC,Lenovo, BlackBerry, Acer, Sharp เป็นตน้ นอกจากน้ี บริษทัยงัเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีภายใตแ้บรนด ์jFone ซ่ึงเป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีบริษทัเป็นเจา้ของแบรนด์เอง 
 บริษทัเป็นผูแ้ทนจ าหน่ายชุด SIM Card (Subscriber Identification Module) และบตัร
เติมเงินของผูใ้หบ้ริการระบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ไดแ้ก่ GSM, DTAC, และ TRUE MOVE บริษทัท า
การจ าหน่ายสินคา้ดงักล่าวผา่นช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลายของบริษทั 
 บริษทัด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี และอุปกรณ์เสริมใน 2 รูปแบบ คือ 
การจ าหน่ายแบบคา้ส่งและการจ าหน่ายแบบปลีก ตามรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 ก. การจ าหน่ายแบบคา้ส่ง (Wholesaler) บริษทัเป็นผูค้า้ส่งโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีใหก้บั
ร้านคา้รายยอ่ยทั้งท่ีเป็นร้านคา้ปลีกในระบบ (Organized Shop) และร้านคา้ยอ่ยอิสระ (Non-
Organized Shop) 
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 ข. การจ าหน่ายแบบคา้ปลีก (Retailers) บริษทัจะสั่งซ้ือโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจากผูแ้ทน
จ าหน่าย (Distributor & Dealer) ของแบรนดห์ลากหลายแบรนด์ เพื่อจ าหน่ายในร้านคา้ปลีกของ
บริษทั หรือบางกรณีท่ีแบรนดด์งักล่าวไม่มีผูแ้ทนจ าหน่าย บริษทัก็จะสั่งซ้ือสินคา้โดยตรงจากผูผ้ลิต
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ี โดยบริษทัเป็นผูค้า้ปลีกรายใหญ่ของ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหลกั ไดแ้ก่ Samsung, 
iPhone, Nokia, LG, OPPO, SONY, HUAWEI, HTC, BlackBerryนอกจากการเป็นผูค้า้ปลีก
โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเคร่ืองใหม่แลว้ บริษทัยงัด าเนินธุรกิจจ าหน่าย อุปกรณ์เสริม และบตัรเติมเงิน 
ควบคู่ไปกบัการจดัจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

 
 1.2.2 บริษัท เจ เอม็ ท ีเน็ทเวอร์ค เซอร์วสิเซ็ส จ ำกดั (มหำชน) 
 ธุรกิจติดตามเร่งรัดหน้ีและบริหารหน้ีดอ้ยคุณภาพ ณ ปัจจุบนั เจเอม็ทีเป็นผูใ้หบ้ริการ
ติดตามเร่งรัดหน้ีในส่วนท่ีเป็นหน้ีดอ้ยคุณภาพท่ีเจา้หน้ีไม่สามารถติดตามได ้ ซ่ึงครอบคลุมหน้ี ทุก
ประเภท ไดแ้ก่ หน้ีสินกลุ่มสินเช่ือส่วนบุคคล หน้ีสินบตัรเครดิต หน้ีสินค่าสาธารณูปโภค และ
หน้ีสิน ค่าบริการ โดยผูว้า่จา้งซ่ึงไดแ้ก่กลุ่มเจา้หน้ี จะส่งรายช่ือและขอ้มูลลูกหน้ีใหแ้ก่เจเอม็ที และเจ
เอม็ทีจะคน้หา ขอ้มูลเพิ่มเติม ตรวจสอบและติดตามหาลูกหน้ี รวมถึงเจรจาต่อรองใหลู้กหน้ีแต่ละ
รายผอ่นช าระหน้ีภายใตเ้ง่ือนไขท่ีเจ เอม็ทีไดรั้บอนุญาตจากผูว้า่จา้ง เจเอม็ทีจะไดรั้บค่าธรรมเนียม
เป็นสัดส่วนร้อยละของมูลหน้ีท่ีติดตามได ้ โดย ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2556 บริษทัมีมูลหน้ีท่ีไดรั้บ
มอบหมายใหติ้ดตามจากผูว้า่จา้งจ านวน 13,950 ลา้นบาท ผูว้า่จา้งท่ีเป็น เจา้หน้ี ประกอบดว้ย 
ธนาคารและสถาบนัการเงิน และบริษทัเช่าซ้ือ เป็นหลกั 
 ก. ธุรกิจใหบ้ริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนต ์บริษทัใหบ้ริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถยนตโ์ดยเนน้
ใหบ้ริการสินเช่ือส าหรับรถยนตใ์ชแ้ลว้หรือรถยนตมื์อสองแก่ลูกคา้ ประเภทบุคคลทั้ง ท่ีมีประวติั
การช าระเงินดีและคา้งช าระหน้ี เน่ืองจากเล็งเห็นโอกาสธุรกิจท่ีใหอ้ตัราผลตอบแทนท่ีสูง แม ้ มี
ความเส่ียงจากการท่ีลูกหน้ีอาจผดินดัแต่มีหลกัประกนัท่ีครอบคลุมความเส่ียงในระดบัท่ียอมรับได ้
 ข. ธุรกิจนายหนา้ประกนัภยั บริษทั ใหบ้ริการเป็นนายหนา้ประกนัวนิาศภยั โดย
โครงสร้างรายไดจ้ะมาจากส่วนของผลตอบแทน คอมมิชชัน่ จากค่าเบ้ียประกนัภยัของลูกคา้ ซ่ึงเป็น
ธุรกิจท่ีไม่มีความเส่ียงในดา้นการดอ้ยค่าของสินคา้ เน่ืองจากเป็นธุรกิจ ท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งมีสต็อก
สินคา้หรือกรมธรรมอ์ยูก่บับริษทับริษทั ท าหนา้ท่ีเป็นนายหนา้ผูช้ี้ช่องในการท าประกนัภยัระหวา่ง 
ลูกคา้และบริษทัประกนัภยั 
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 1.2.3 บริษัท เจเอเอส แอสเซ็ท จ ำกดั 
 ธุรกิจบริหารพื้นท่ีคา้ปลีกบริษทัด าเนินธุรกิจจดัสรรและบริหารพื้นท่ีเช่า โดยการท า
สัญญาเช่าพื้นท่ีบางส่วนกบัเจา้ของพื้นท่ีเพื่อน ามาจดัสรรและ ใหเ้ช่าต่อกบัลูกคา้รายยอ่ย พร้อมทั้ง
ดูแล บริหาร จดัการพื้นท่ีดงักล่าวตลอดอายสุัญญาเช่า โดยจดัสรรและบริหารพื้นท่ี ใหเ้ช่าภายใน
ศูนยก์ารคา้ โดยบริษทัจะเช่าพื้นท่ีในส่วนของสินคา้ประเภทโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือสินคา้เทคโนโลยี
ภายในศูนยก์ารคา้ ขนาดใหญ่ เช่น เซ็นทรัล บ๊ิกซี เป็นตน้ เพื่อจดัเป็นศูนยจ์  าหน่ายสินคา้ไอทีภายใต้
ช่ือ IT Junction และแบ่งพื้นท่ีใหร้้านคา้ยอ่ย เช่าพื้นท่ีต่อ ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2556 บริษทัมีจ านวน
พื้นท่ีบริหารในรูปแบบ IT Junction จ านวน 42 แห่ง มีพื้นท่ีเช่า 13,000 ตารางเมตร และมีจ านวนลูก
ตูข้ายจ านวน 1,400 ร้านคา้ ทั้งในเขตกรุงเทพ และต่างจงัหวดั 
  
 1.2.4 โครงสร้ำงองค์กร 

 วสิัยทศัน์: 
คุณภาพเหนือเทคโนโลยไีร้สายอจัฉริยะ 
พนัธกิจ: 
ผูน้ าในธุรกิจคา้ปลีก อุปกรณ์ส่ือสารไร้สายให ้ บริการเพื่อความพึงพอใจสูงสุดแก่

ลูกคา้ ด ารงการเป็นบรรษทัภิบาล และรับผดิชอบต่อผูถื้อหุน้ คู่คา้ ลูกคา้ พนกังานและสังคม 

 
 
ภำพที ่1.1 โครงสร้างองคก์ร Jay Mart ท่ีมาเวบ็ไซต ์บริษทั Jay Mart 
 
จากภาพท่ี 1 ปัจจุบนับริษทัมีบริษทัยอ่ยท่ีด าเนินธุรกิจอยู ่3 บริษทั คือ 
 บริษทั เจเอม็ที เน็ทเวอร์ค เซอร์วสิเซ็ส จ ากดั (“เจเอม็ที”) ซ่ึงบริษทัถือหุน้อยูใ่นอตัรา
ร้อยละ 75 มีทุนจดทะเบียนช าระเตม็แลว้จ านวน 300 ลา้นบาท 

Jay Mart Group

Mobile Phone Bussiness 
Unit

JMT Network Service Plc. JAS Asset Co,.ltf
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 บริษทัฯ เจเอเอส แอสเซ็ท จ ากดั ซ่ึงบริษทัถือหุน้อยูใ่นอตัราร้อยละ 99.99 มีทุนจด
ทะเบียนช าระเตม็แลว้จ านวน 50ลา้นบาท 
 บริษทั เจมาร์ท โฮลด้ิง จ ากดั ซ่ึงบริษทัถือหุน้อยูใ่นอตัราร้อยละ 99.99 มีทุนจด
ทะเบียนช าระเตม็แลว้จ านวน 23 ลา้นบาท จดัตั้งเม่ือวนัท่ี 26 เมษายน 2556 โดยมีวถุัประสงคเ์พื่อ
รองรับการลงทุนในธุรกิจต่างประเทศเป็นส าคญั 

 สัดส่วนรายได ้

 
ภำพที ่1.2 สัดส่วนรายไดข้อง Jay Mart ระหวา่งปี พ.ศ. 2553 - 2555 ท่ีมาเวบ็ไซต ์Jay Mart 

 
 
1.3 ข้อมูลอตุสำหกรรม   
 ปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกไอทีไดมี้การเติมโตอยา่งต่อเน่ือง ยงัมีการผลกัดนัจากรัฐบาลเร่ือง 
3G ท าใหปั้จจุบนัผูค้า้หลายรายไดเ้ปล่ียนจากขายอุปกรณ์ไอทีเพียงอยา่งเดียว โดยท่ีไดมี้การขาย
สินคา้ท่ีหลากหลายมากข้ึนเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด รวมถึงเม่ือไม่นานมาน้ีไดมี้การมีการอนุมติ
ใบอนุญาต 3G ถือเป็นการเปล่ียนแปลงตลาดมือถือและอุปกรณ์ส่ือสารคร้ังส าคญั ซ่ึงท าใหเ้กิดก าลงั
ซ้ือและความตอ้งการใชมื้อใหม่จ  านวนมาก ความตอ้งการใชอุ้ปกรณ์เสริมเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง 
บรรยากาศของการบริโภคท่ีดีแต่ละผูจ้ดัหาไดมี้การเตรียมความพร้อมเพื่อรองรับการเติบโตพฒันา
อยา่งต่อเน่ือง 

 
 

86%

88%

90%

92%

94%

96%

98%

100%

2553 2554 2555

4,925
5,501 7,439

196

221
253

201
324 394

รวมรายได้จากธุรกิจจดัจ าหน่าย รวมรายได้จากธุรกิจบริหารพืน้ท่ีค้าปลีก รวมรายได้จากธุรกิจจดัการหนีส้ิน
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1.4 สภำพปัญหำ 
 จากรูปภาพท่ี 3 กราฟการเติบโตต่อของมูลค่าตลอด Smart phone ของ ประเทศไทย 
เน่ืองจากการเติบโตของผูใ้ชบ้ริการ 3G มากข้ึนถึง 60% จากปีก่อนหนา้น้ี และมีการเปิดตวัโทรศพัท ์
Smart phone 3G เพิ่มข้ึน โดยเฉพาะหลงัจากผูใ้หบ้ริการ 3G เปิดใหบ้ริการบน 3G 2.1GHz Jay Mart 
และ ยอดจ าหน่ายโทรศพัทมื์อถือในปี 2556 อยูท่ี่ประมาณ 1.277 ลา้นเคร่ือง เพิ่มข้ึน 16.4% จากปี
ก่อนท่ีจ าหน่าย 1.097 ลา้นเคร่ือง ในปีท่ี 2556 Jay Mart ขายโทรศพัทมื์อถือได ้  944,000 เคร่ือง 
ภายในปี 2557 Jay Mart ตอ้งท าอยา่งไรถึงจะขายโทรศพัทใ์นปีน้ีใหไ้ด ้  1,400,000 เคร่ือง เน่ืองจาก 
รายไดส่้วนใหญ่ของ Jay Mart นัน่มากจาก ธุรกิจธุรกิจจดัจ าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี อุปกรณ์เสริม 
และสินคา้เทคโนโลยี 

 
 
ภำพที ่1.3 กราฟการเติบโตต่อของมูลค่าตลาด Smart phone ของประเทศไทยและยอดจ าหน่าย   
                โทรศพัทแ์ละจ านวนผูใ้ช ้3G และรายไดร้วมจากธุรกิจจดัจ าหน่ายท่ีมาเวบ็ไซต ์Jay Mart 
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บทที ่2 

กำรวเิครำะห์ปัญหำ 
 
 
 จากปัญหาท่ีกล่าวมาในบทท่ี 1 จะใช ้ 5-Force ในการวเิคราะห์อุตสาหกรรมเปรียบ 
เทียบกบัการวเิคราะห์บริษทั วา่แรงผลกัดนัทั้ง 5 แรงท่ีกระท าต่อบริษทั แตกต่างจากท่ีกระท าต่อทั้ง
อุตสาหกรรมอยา่งไร เพื่อหาจุดอ่อนท่ีบริษทัจะตอ้งแกไ้ข และใช ้ PEST เพื่อหาใชส้ าหรับการ
วเิคราะห์แนวโนม้ของตลาด และวเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคตเพื่อให ้บริษทัรู้วา่ปัจจยัไหน
เป็นจุดแขง็หรือจุดอ่อน 
 

 
2.1 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมอื Five-Forces Model  
 วเิคราะห์ตลาดเพื่อใหรู้้ถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจของเรากบัส่ิงรอบขา้งท่ีมีผลต่อการ
ท าธุรกิจโดยเป็นการวิเคราะห์ในเชิงบวกท่ีไม่ใช่เพียงการเอาชยัเหนือคู่แข่ง แต่ยงัพดูถึงการร่วมมือ
กนัเป็นพนัธมิตร อยา่งไรก็ตาม มกัมีความเขา้ใจกนัวา่ การวเิคราะห์ธุรกิจโดยน าหลกั Five Force มา
ใชน้ั้นควรใชส้ าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมีการแข่งขนัสูงส่วนธุรกิจขนาดเล็กนั้นไม่มีความจ าเป็นตอ้ง
ท าเป็นเร่ืองเป็นราวขนาดนั้น หากแต่ในความเป็นจริงแลว้ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มก็สามารถ
ใช ้ Model ธุรกิจแบบ Five Force มาใชไ้ดเ้พื่อเสริมใหธุ้รกิจของเรานั้นมีความแขง็แกร่ง แสดงใน
รูปภาพท่ี 2.1แสดงModel ธุรกิจแบบ Five Force จะไดท้ัง่หมด 5 แรง ไดแ้ก่ 

- สภาพการณ์ของการแข่งขนั (Rivalry among Competitors) โดยการวิเคราะห์เก่ียวกบั
คู่แข่งขนัทั้งหมดท่ีมีอยูใ่นธุรกิจเดียวกนั เน่ืองจากกลไกการคา้เสรีในยคุโลกาภิวฒัน์ท่ีมีการเคล่ือน 
ไหวทุนไดอ้ยา่งรวดเร็วอาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นอยู ่ การวิเคราะห์ขนาดของคู่
แข่งขนั ก าลงัการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยทุธ์ของคู่แข่งขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมี
ผลกระทบต่อการแข่งขนั 

- อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyer) โดยการวิเคราะห์เพื่อให้
ทราบอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อวา่มีมากนอ้ยเพียงใด ถา้มีการแข่งขนัในทางธุรกิจสูงและผูซ้ื้อมี
ทางเลือกมากข้ึน ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษทัโดยเฉพาะในแง่ของรายได ้
และส่วนแบ่งการตลาดท่ีลดลง 
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- อ านาจการต่อรองของผูผ้ลิต (Bargaining Power of Suppliers) เป็นการวเิคราะห์
เก่ียวกบัผูผ้ลิตท่ีขายวตัถุดิบใหแ้ก่บริษทัเรา โดยการวเิคราะห์การพึ่งพาจากผูผ้ลิต ถา้ธุรกิจเราตอ้งมี
การพึ่งพาผูผ้ลิตรายหน่ึงสูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถา้ผูผ้ลิตรายนั้นไม่
สามารถส่งวตัถุดิบไดไ้ม่วา่จะดว้ยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของเราทนัที 

- การเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่ (Barrier of new Entrants) โดยการวเิคราะห์วา่มี
ความยากง่ายในการเขา้มาของผูป้ระกอบการรายใหม่มากนอ้ยเพียงใด ถา้การเขา้มาของผูป้ระกอบ
รายใหม่สามารถท าไดง่้ายและสะดวกก็จะตอ้งท าใหบ้ริษทัอาจไดรั้บผลกระทบจากการด าเนินธุรกิจ
ไดง่้าย 

- การมีสินคา้และบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) โดยการวิเคราะห์วา่สินคา้
และบริการท่ีบริษทัมีอยูน่ั้น มีโอกาสหรือไม่ท่ีจะมีสินคา้และบริการอ่ืนเขา้มาทดแทนสินคา้และ
บริการเดิมของบริษทั ซ่ึงอาจท าให้รายไดจ้ากการขายสินคา้และบริการลดลง รวมถึงส่วนแบ่ง
การตลาดท่ีลดลงในอนาคต 
 

 
ภำพที ่2.1 แสดงModel ธุรกิจแบบ Five Force 
  
 2.1.1 แรงจำกกำรแข่งขันในตลำด (Current Competitor)  
 การแข่งขนัท่ีรุนแรง ไม่เป็นผลดีกบับริษทั ท่ีอยูใ่นตลาด เพราะจะท าใหส่้วนแบ่ง
การตลาดลดลง นอกจากนั้นการแข่งขนักนัลดราคาก็จะน าไปสู่การลดลงของผลก าไรจนถึงขั้น
ขาดทุนในท่ีสุด ซ่ึงปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดความรุนแรงของการแข่งขนั ประกอบดว้ย ความเหมือน
หรือความแตกต่างของภณัฑ์ในตลาด จ านวนคู่แข่งขนัในตลาด ขนาดของตลาด และอตัราการ
เจริญเติบโตของตลาด 
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 จากการส ารวจในตลาดพบวา่มีผูป้ระกอบธุรกิจมากกวา่ 10 ราย ท่ีมีผลประกอบการ
มากกวา่ 100 ลา้นต่อปี และผูจ้  าหน่ายรายยอ่ยกระจายอยูต่ามหา้งสรรพสินคา้  
 ในกลุ่มท่ีขาย Smart Phone ดว้ยกนัเองนั้นก็ไดต้ั้งอยูติ่ดกนั การแข่งขนัแยง่ชิงลูกคา้อยู่
ในระดบัสูง เขม้ขน้เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้ท่ีหาซ้ือจากท่ีไหนก็ได ้ ส่วนในกลุ่มท่ีอยูก่ระจายอยู่
ทัว่ไปนั้นอาจเรียกไดว้า่ไม่มีผลมากนกัต่อการแข่งขนั เน่ืองจากสินคา้ชนิดน้ีเป็นสินคา้จะมีในคลงั
นอ้ย บริษทัรายยอ่ยไม่มีการเก็บสินคา้เพื่อรองรับลุกคา้ไดท้ั้งหมด และตามปกติแลว้ลูกคา้ท่ีตอ้งการ
เขา้มาหาซ้ือของมกัจะตรงเขา้ไปหาแหล่งอยูแ่ลว้ ส่วนลูกคา้ท่ีใชบ้ริการร้านคา้ในกลุ่มน้ีมกัจะเป็น
พวกท่ีตอ้งการใชข้องเร่งด่วนซ้ือจ านวนนอ้ย ซ่ึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นคนละกลุ่มกนั  
 อยา่งไรก็ตามก็มิควรตดัผูจ้  าหน่ายรายยอ่ยท่ีอยูน่อกกลุ่มออกจากคู่แข่งขนั เพราะวา่ผู ้
จ  าหน่ายรายยอ่ยอาจจะคิดกลยทุธ์ใหม ่ ในการขายสินคา้เพื่อแข่งขนักบักลุ่มท่ีอยูร่วมกนั ดงันั้นผูค้า้
จึงควรพฒันาสินคา้และบริการของร้านอยา่งต่อเน่ืองเพื่อป้องกนั มิใหข้อ้ไดเ้ปรียบเร่ืองฐานลูกคา้น้ี
ถูกแยง่ชิงไปโดยคู่แข่งขนั  
 
 2.1.2 แรงจำกอ ำนำจต่อรองของผู้จัดหำ (Suppliers) 
 ผูจ้ดัหาสามารถสร้างแรงกดดนัต่อบริษทั โดยการปรับระดบัราคาใหสู้งข้ึน ซ่ึงจะท าให้
บริษทัตอ้งเสียก าไรไปจากการท่ีวตัถุดิบมีราคาสูงข้ึน ซ่ึงปัจจยัท่ีส่งใหผู้จ้ดัหาสามารถสร้างแรง
กดดนัได ้ ประกอบดว้ย มีผูจ้ดัหานอ้ยรายขณะท่ีมีบริษทัท่ีตอ้งการซ้ือจ านวนมาก วตัถุดิบของผู ้
จดัหาเป็นส่ิงจ าเป็นต่อกระบวนการผลิตของบริษทั การรวมตวักนัของผูจ้ดัหาเพื่อสร้างแรงกดดนัให้
บริษทั และผูจ้ดัหามีความรู้ในตลาด จนสามารถกลายมาเป็นคู่แข่งในตลาดได ้
 ผูจ้ดัหาส่วนใหญ่จะมีแหล่งผลิตมาจากท่ีเดียวกนัแต่คนละยีห่อ้ ดงันั้นผูจ้ดัหามีอ านาจ
ต่อรองมากกวา่เพราะวา่แหล่งผลิตสินคา้ประเภทน้ีมีความตอ้งการท่ีไม่เท่ากนั รุ่นไหนท่ีมีความ
ตอ้งการเป็นพิเศษทางผูจ้ดัหาสามารถเร่งการผลิตไดแ้ค่ราคาตน้ทุนอาจจะเพิ่มข้ึน แต่ก็ยงัมีวธีิการท่ี
สามารถน ามาใชเ้พื่อลดอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัหาไดห้ลายวธีิ วธีิการท่ีจะลดอ านาจของผูจ้ดัหาก็
คือ หาแนวร่วมสั่งซ้ือสินคา้จ านวนมากและใหล้ดราคา จะท าใหต้น้ทุนราคาของลดลง ผูค้า้ก็สามารถ
ท าก าไรไดม้ากข้ึนโดยท่ีไม่ตอ้งเพิ่มราคาสินคา้หรือหาโปรโมชัน่ เพื่อมาเป็นจุดดึงดูดลูกคา้  
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2.1.3 แรงจำกอ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ (Customer) 
 ลูกคา้จะสร้างแรงกดดนัใหบ้ริษทัจนท าใหบ้ริษทัตอ้งลดราคาใหถู้กลง หรือปรับ
คุณภาพสินคา้หรือบริการให้ดีข้ึน ซ่ึงปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดใหลู้กคา้จะมีอิทธิพลเหนือบริษทั ลูกคา้
สั่งซ้ือผลผลิตภณัฑใ์นปริมาณมาก ลูกคา้มีทางเลือกในการสั่งซ้ือผลิตภณัฑจ์ากบริษทั ในตลาด 
ตน้ทุนส าหรับลูกคา้ในการหาซ้ือผลิตภณัฑจ์ากบริษทัอ่ืนไม่สูงนกั รวมไปถึงลูกคา้มีความรู้ในตลาด
เป็นอยา่งดีเพราะสินคา้สามารถเรียนรู้ได ้จนสามารถกลายมาเป็นคู่แข่งในตลาดได ้
 
 2.1.4 แรงจำกกำรคุกคำมของผลติภัณฑ์ทดแทน (Substitute Products) 
 ปัจจยัท่ีส่งเสริมใหมี้ผลิตภณัฑอ่ื์นมาทดแทน ไดแ้ก่ ตน้ทุนราคาผลิตภณัฑท์ดแทนท่ีต ่า
กวา่ คุณภาพผลิตภณัฑท์ดแทนท่ีมีประสิทธิภาพมากกวา่ ผลิตภณัฑท์ดแทนสามารถใหผ้ลตอบแทน
ท่ีสูงข้ึนหรือสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไปได ้ ดงันั้นจึงก่อใหเ้กิดการ
แข่งขนัดา้นราคาหรือการแข่งขนัดา้นคุณภาพระหวา่ผลิตภณัฑเ์ดิมและผลิตภณัฑท์ดแทน ซ่ึงหาก
ลูกคา้ตอบสนองต่อผลิตภณัฑท์ดแทนไดดี้กวา่ จะท าใหบ้ริษทัอยูใ่นฐานะท่ีจะก าหนดราคาใหไ้ด้
ก าไรสูงข้ึน จนท าใหคู้่แข่งรายอ่ืน ตอ้งเปล่ียนมาผลิตผลิตภณัฑท์ดแทนตาม 
 
 2.1.5 แรงจำกกำรคุกคำมของคู่แข่งรำยใหม่ (New Competitors) 
 การเขา้สู่ตลาดของคู่แข่งรายใหม่จะท าใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนในตลาด ซ่ึงอาจส่งผล
กระทบใหผู้ท่ี้อยูใ่นตลาดรายเดิมประสบปัญหาได ้ ดงันั้นยิง่มีขอ้จ ากดัในการเขา้สู่ตลาดของคู่แข่ง
ราบใหม่มากเท่าใดก็ยิง่เป็นผลดีต่อผูท่ี้อยูใ่นตลาดอยูแ่ลว้มากเท่านั้น ซ่ึงขอ้จ ากดั ประกอบดว้ย การ
ประหยดัเน่ืองจากขนาด (Economics of Scale) ความแตกต่างของสินคา้และบริการ ตน้ทุนการผลิต 
การเขา้ถึงช่องทางการจ าหน่าย และนโยบายของรัฐบาล  
 กลุ่มท่ีอยูก่ระจายอยูท่ ัว่ไปมองวา่มีแรงคุกคามเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากลูกคา้รายเดิมมี
การหนัไปซ้ือขายกบัผูค้า้รายยอ่ยเน่ืองจากเห็นวา่มีความสะดวกมากกวา่ สินคา้ไม่ไดมี้ความแตกต่าง
มากนกั 
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ภำพที ่2.2 สรุปการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการแข่งขนัในอุตสาหกรรม 
 จากภาพท่ี 2.2 จะเห็นไดว้า่ปัจจยัทุกอยา่งใน Five-Forces Model มีผลต่อ Jay Mart เป็น
อยา่งมากในการมาแบ่งส่วนแบ่งการตลาด เพราะอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม มีอตัราการ
เติบโตเพิ่มข้ึนมาก ท าใหผู้เ้ล่นรายใหม่สามารถท่ีจะเขา้มาแบ่งส่วนแงการตลาดได ้และ Smart Phone 
มีหลากหลายรุ่น แบรนดท่ี์แตกต่างกนัท าใหสิ้นคา้ในตลาดมีใหเ้ลือกไดม้ากมาย และยงัมีผูจ้ดัหามี
การมาเปิดหนา้ร้านเองเพื่อมาแบ่งส่วนแบ่งการตลาด การท่ีจะเปิดหนา้ร้านไม่จ  าเป็นตอ้งใชพ้ื้นท่ีใน
การเปิด สามารถเปิดโดยท่ีไม่ตอ้งใช ้เงินลงทุนท่ีสูงนกั แต่ก าไรในส่วนของธุรกิจน้ียงัคงมากอยู ่
  
 

2.2 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมอื PEST Analysis 
 PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือท่ีเป็นประโยชน์ในการวเิคราะห์และท าความเขา้ใจ”
ภาพรวม” ของสภาพแวดลอ้มในพื้นท่ี ท่ีองคก์รก าลงัจะเขา้ไปด าเนินงานดา้นธุรกิจ เพื่อคิดเก่ียวกบั
โอกาสและภยัคุกคาม จ าเป็นตอ้งท าการคน้ควา้ขอ้มูลเพื่อท าความเขา้ใจเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มของ
ตลาด การวางแผนเพื่อหาประโยชน์จากโอกาสและพยามลดภยัคุกคามลงใหไ้ด้ ซ่ึงประกอบการ
วเิคราะห์ดว้ย 4 ปัจจยัส าคญั ไดแ้ก่ 

สูง

สูง
สูง สูง 

สูง
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 2.2.1 P – Political กำรเมือง 
 ปัจจยัทางนโยบายการเมือง คือ ปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามสภาพของรัฐบาลและ
นโยบายของรัฐในช่วงเวลานั้น ในบางช่วงเวลารัฐอาจมีการส่งเสริมการส่งออก จะส่งผลใหธุ้รกิจท่ีมี
การส่งสินคา้ไปขายนอกประเทศไดเ้ปรียบ รวมไปถึงขอ้ตกลงและขอ้กฎหมายทางการคา้ท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา โดยข้ึนอยูก่บันโยบายของรัฐท่ีท าใหเ้ราตอ้งคอยปรับตวั หรือช่วย
ผูป้ระกอบการตดัสินใจวา่เราพร้อมท่ีจะลงทุนในประเทศท่ีมีนโยบายแบบน้ีหรือไม่ มีการนโยบาย
ส่งเสริมความปลอดภยั สภาพแวดลอ้มในการท างาน ส่งผลใหอ้งคก์รหน่วยงานภาครัฐ และเอกชน
ตอ้งปรับตวั การออกนโยบายดา้นความปลอดภยั รวมถึงส่งเสริมด าเนินกิจกรรมดา้นความปลอดภยั
ภายในองคก์รโดยตอ้งปฏิบติัตามกฎหมาย เม่ือออกเป็นกฎหมายส่งผลท าใหมี้อตัราความตอ้งการ
ผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน ส่งผลดีต่อผูจ้ดัจ  าหน่าย 
 ในช่วง พ.ศ. 2554-2555 นั้น คือการท่ีภาครัฐออกนโยบายสนบัสนุนใหป้ระชาชนผูท่ี้
ยงัไม่เคยซ้ือรถยนต ์ ไดมี้รถยนตเ์ป็นของตนเองภายใต ้ นโยบายรถคนัแรก โดยจะคืนเงินใหไ้ม่เกิน 
100,000 บาท ซ่ึงในช่วงนั้นอุตสาหกรรมยานยนต ์และอุตสาหกรรมช้ินส่วนรถยนต ์เติบโตเป็นอยา่ง
มาก เน่ืองจากมีอุปสงค ์ ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการท่ีเพิ่มมากข้ึน ส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมยาน
ยนตข์ยายตวั เร่ิมมีการลดค่าใชจ่้ายภายในองคก์ร และลดตน้ทุนการผลิต จึงส่งผลท าใหก้ารสั่งช้ือ
สินคา้มีอตัราชะลอตวัลงไปดว้ยเช่นกนั ในกรณีน้ีอยากจะไม่กระทบกบัทาง Jay Mart อยา่งมาก 
เน่ืองจาก Smart Phone เป็นส้ินคา้ท่ีทุกคนจ าเป็นตอ้งใชใ้นชีวติประจ าวนั 
  
 2.2.2 E – Economic เศรษฐกจิ 
 ปัจจยัต่อมาคือปัจจยัทางเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงมีผลกบัทุกธุรกิจในทางตรงเป็น
อยา่งมาก เพราะเศรษฐกิจของประเทศเป็นตวัก าหนดก าลงัซ้ือของคนในประเทศ และเป็นตวัก าหนด
ตลาดขนาดใหญ่ในประเทศอีกดว้ย ซ่ึงปัจจยัในหวัขอ้น้ีก็สามารถช่วยเราวางแผนธุรกิจวา่จะเลือก
ด าเนินการเป็นระยะสั้นหรือระยะยาวจากสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนั และแนวโนม้ของเศรษฐกิจใน
อนาคตไดอี้กดว้ย 
 จากนโยบายของภาครัฐ มีเป้าหมายท่ีจะยกระดบัคุณภาพชีวติประชาชน โดยเพิ่มก าลงั
ซ้ือภายในประเทศ สร้างสมดุลและความเขม็แขง็อยา่งมีคุณภาพใหแ้ก่ระบบเศรษฐกิจมหาภาค อยา่ง
โครงการรถคนัแรกน้ี ส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมยานยนต ์ และอุตสาหกรรมช้ินส่วนรถยนตข์ยายตวั ซ่ึง
เป็นอุตสาหกรรมหลกัของประเทศไทย ก็เป็นหน่ึงในการสนบัสนุนใหมี้การใชจ่้ายภายในประเทศ 
รวมถึงส่งผลใหรั้ฐบายจดัเก็บรายไดเ้พิ่มมากข้ึนจาก ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล และภาษีสรรพสามิต



13 

 

รถยนต ์ เพราะมีอตัราการจา้งงานท่ีเพิ่มข้ึน ประชาชนเกิดการจบัจ่ายใชส้อย เงินหมุนเวยีน
ภายในประเทศ 
 เศรษฐกิจไทยปี 2555 กระโดดไปถึง 6.4% โดยเฉพาะไตรมาส 4/2555 พุง่ถึง 18.9% 
ฟ้ืนจากอุทกภยัท่ีท าใหเ้ศรษฐกิจปี 2554 โตเพียง 0.1% ยอดการจดัเก็บรัฐบาลเพิ่มจากปี 2554 ถึง 
14.1% หรือ 8.16 หม่ืนลา้นบาท แต่หลงัจากส้ินโครงการรถคนัแรกอุตสาหกรรมยานยนตก์็กลบัมา
ซบเซาอยา่งเห็นไดช้ดั ดชันีบริโภคบุคคลไตรมาส 1/2556 ท่ีระดบั 3.8 ลดลงมาอยูท่ี่ 0.8 ในไตรมาส 
2/2556 ล่าสุดมีการยกเลิกสิทธ์รถคนัแรกกวา่ 2 หม่ืนราย และมีแนวโนม้ท่ีเพิ่มข้ึน ส่งผลท าให้
ผูป้ระกอบการณ์รถยนตต์อ้งแบกรับภาระสินคา้ในคงคลงั ส่งผลใหเ้ร่ิมมีการลดค่าใชจ่้ายภายใน
องคก์ร และลดตน้ทุนการผลิต จึงส่งผลใหย้อดการสั่งช้ือสินคา้อตัราชะลอตวัลงตามไปดว้ย และหา
สินคา้ทดแทนท่ีมีราคาถูกกวา่ปกติ ดว้ยเช่นเดียวกนั 
 
 2.2.3 S – Sociological สังคม 
 ปัจจยัทางสังคมนั้นหมายถึงปัจจยัทุกอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้ม สภาพสังคม
วฒันธรรมและชีวติการเป็นอยูข่องคนพื้นท่ีนั้นวา่เป็นอยา่งไร ก่อนท่ีจะเร่ิมท าการตลาดใหไ้ดถู้กทาง 
เพราะวถีิชีวติของคนในแต่ละชุมชนนั้นก็จะมีความแตกต่างกนัออกไป การท่ีจะเขา้ไปท าตลาดใน
พื้นท่ีเราตอ้งเขา้ไปศึกษาในส่วนน้ีก่อนเพื่อใหม้ัน่ใจไดว้า่ธุรกิจจะสามารถด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืน
และเป็นท่ีสนใจของคนในชุมชนในดา้นท่ีดีโดยท่ีไม่ส่งผลกระทบดา้นลบต่อคนในชุมชนนั้น ดว้ย 
 ผลจากการท่ี Smart Phone มีผลกบัทุกคนใชเ้ป็นชีวติประจ าวนัและการใช ้ Smart 
Phone ทุกวนัน้ีท าใหค้นเราพดูจากนันอ้ยลงกม้หากม้ตาเล่นแต่ Smart Phone ของตวัเองจนท าใหลื้ม
คนท่ีอยูร่อบขา้ง 
 อีกส่วนหน่ึง คือ ผูจ้ดัซ้ือสินคา้ท่ีเนน้เร่ืองการลดตน้ทุนเนน้ของถูกแต่ไม่มีคุณภาพ  
ส่วนใหญ่ในองคก์รจะมีหน่วยงานจดัซ้ือท่ีหาของใหก้บัพนกังาน ซ่ึงไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น มาก่อน
จะไม่ทราบวา่อุปกรณ์ท่ีสั่งซ้ือมานั้นมีประสิทธิภาพการใชง้านอยา่งไร 
 

2.2.4 T – Technology เทคโนโลย ี
 ปัจจยัทางเทคโนโลยี หมายถึง แต่ละพื้นท่ีในการท าธุรกิจก็มีการพฒันาของนวตักรรม 
และเทคโนโลยท่ีีแตกต่างกนัออกไปบางชุมชนอาจอาศยัอยูไ่ดโ้ดยไม่ตอ้งอาศยัเทคโนโลย ี แต่กบั
บางชุมชนกลบัตอ้งพึ่งพาเทคโนโลยใีนการด าเนินชีวิตเป็นอยา่งมาก รวมไปถึงแนวโนม้ในอนาคต
วา่ถา้ในอนาคตมีเทคโนโลยใีหม่ เขา้มาและธุรกิจเราจะเป็นอยา่งไร อยา่งเช่น ธุรกิจร้านเช่าวดีีโอราย
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ใหญ่อยา่ง Blockbuster ก็ตอ้งประสบปัญหาอยา่งจงัเม่ือตอ้งเผชิญกบัเทคโนโลยอียา่งภาพยนตร์
ระบบไฟลดิ์จิตอลท่ีสามารถดาวน์โหลดจากอินเตอร์เน็ตไดส้ะดวกสบายมาก เป็นตน้ 
 ผลกระทบของเทคโนโลยใีหม่ ปัจจุบนัธุรกิจและจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ ตอ้งหนัมาเนน้
เร่ืองการบริการ เน่ืองจากตวัสินคา้มีความแตกต่างกนัไม่มาก เร่ืองการจดัการเขา้มามีบทบาทมาก
ยิง่ข้ึน เช่น ระบบบริหารสินคา้คงคลงั และระบบการเงินการบญัชี เป็นตน้ แต่ดว้ยเทคโนโลยท่ีี
พฒันาเร่ือย จึงเร่ิมมีระบบขายของออนไลน์บนอินเตอร์เน็ตท่ีสามารถเปิดเป็นอีกหน่ึงช่องทางการ
ขายท่ีไม่ตอ้งลงทุนงบประมาณเป็นจ านวนมาก รวมไปถึงเร่ืองการโฆษณาท่ีผา่นระบบ Social media 
ท าใหเ้ขาถึงผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ถา้องคก์รขาดเร่ืองเทคโนโลยอีาจส่งผลท าใหคู้่แข่งรายอ่ืนเขา้มามี
ส่วนแบ่งในตลาดมากข้ึน จนอาจจะส่งผลต่อภาพรวมของธุรกิจเรา 
 ซ่ึงหวัขอ้เหล่าน้ีจะใชใ้นขั้นตอนแรกในการระดมความคิดเพื่อใชป้ระกอบการ
ตดัสินใจท่ีส าคญัของการเปล่ียนแปลงการด าเนินงานภายใน องคก์ร ส าหรับการท่ีจะเขา้ไปเปิดตลาด
และด าเนินธุรกิจ 

 
ภำพที ่2.3 สรุปการวเิคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อสภาพแวดลอ้มในพื้นท่ี ท่ีองคก์รก าลงัจะเขา้ไป  
                 ด าเนินงานดา้นธุรกิจ 
 จากภาพท่ี 2.3 จะเห็นไดว้า่ปัจจยัทุกอยา่งใน PEST Analysis มีผลต่อ Jay Mart เน่ือง
ดว้ยหลายปัจจยั แต่ท่ีมีผลกระทบมากท่ีสุด คือ Technology เน่ืองจาก Smart Phone นัน่มีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลาอยา่ง เช่น Samsung มีการออก Smart Phone รุ่นใหม่ ทุก 3-6 เดือน ดงันัน่ 
ทาง Jay Mart จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการสั่งซ้ือสินคา้นัน่บ่อยอยากจะท าใหมี้การเก็บของ Smart Phone 
รุ่นเก่า ท่ีราคาตกลง ท าใหข้าดทุนต่อ ก าไรท่ีจะส่งผลต่อ ส่วนแบ่งการตลาดได ้
 

Political

[ ต ่า ]

Economic

[ สูง ]

Sociological

[ สูง ]

Technology

[ สูง ]
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2.3 กำรวเิครำะห์ปัญหำ โดยใช้เคร่ืองมอื SWOT Analysis (Albert Humphrey) 
 SWOT คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ดา้น คือ สภาพการณ์ภายใน
และสภาพการณ์ภายนอก ดงันั้นการวเิคราะห์ SWOT จึงเรียกไดว้า่เป็นการวเิคราะห์สภาพการณ์ 
(Situation analysis) ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์จุดแขง็จุดอ่อน เพื่อใหรู้้ตนเอง (รู้เรา) รู้จกัสภาพแวดลอ้ม (รู้
เขา) ชดัเจน และวเิคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ทั้งภายนอกและภายในองคก์ร ซ่ึง
จะช่วยใหผู้บ้ริหารขององคก์รทราบถึงการเปล่ียนแปลง ท่ีเกิดข้ึนภายนอกองคก์ร ทั้งส่ิงท่ีไดเ้กิดข้ึน
แลว้และแนวโนม้การเปล่ียนแปลงในอนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปล่ียนแปลงเหล่าน้ีท่ีมีต่อ
องคก์รธุรกิจ และจุดแขง็ จุดอ่อน และความสามารถ ท่ีองคก์รมีอยู ่ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์
อยา่งมากต่อการก าหนดวสิัยทศัน์การก าหนดกลยทุธ์ การด าเนินตามกลยทุธ์ขององคก์รระดบัองคก์ร
ท่ีเหมาะสมต่อไป 

 
 2.3.1 Strengths และ Weaknesses  
 เป็นการวิเคราะห์ภายใน เปรียบเทียบ ของตนเองในอดีต และคู่แข่งอุตสาหกรรม เพื่อ
ระบุจุดแขง็และจุดอ่อนขององคก์รแหล่งท่ีมาเบ้ืองตน้ของขอ้มูล เพื่อการประเมินสภาพ แวดลอ้ม
ภายใน ดา้นโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วธีิปฏิบติังาน บรรยากาศในการท างานและทรัพยากรในการ
บริหาร (คน เงิน วสัดุ การจดัการ) รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานท่ีผา่นมาขององคก์รเพื่อท่ีจะ
เขา้ใจ สถานการณ์และผลกลยทุธ์ก่อนหนา้น้ีดว้ย จุดไดเ้ปรียบขององคก์ร เป็นผูแ้ทนจ าหน่ายสินคา้
หลากหลายแบรนด์ระดบัสากล ไดแ้ก่ Sony Samsung Apple  เป็นตน้ ซ่ึงสินคา้ทุกรายการไดรั้บ
มาตรฐานระดบัสากล และไดรั้บการสนบัสนุนจากผูจ้  าหน่ายเป็นอยา่งดีดา้นความรู้ของผลิตภณัฑ์ 
และแนะน าสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการสร้างความหนา้เช่ือถือใหก้บัทางบริษทั ส่ิงเหล่าน้ีเป็น
ปัจจยัท่ีท าใหบ้ริษทัต่างชาติท่ีตัง่อยูใ่นประเทศไทยตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ จุดไดเ้ปรียบขององคก์ร
อีกดา้น คือ มีทีมผูบ้ริหารท่ีเชียวชาญในการบริหาร เน่ืองจาก Jay mart มี บริษทัท่ีท าธุรกิจท่ีแตกต่าง
กนัแต่ยงัสามารถท าก าไรในแต่ละ บริษทัไดจุ้ดท่ีควรตอ้งปรับปรุง คือ เร่ืองช่ือเสียงของ Smart 
Phone แบรนด ์ ตวัเองเน่ืองจากไม่ค่อยมีการพลกัดนัมือถือของตวัเองมากนกั และยงัเป็นท่ีรู้จกันอ้ย 
ควรท่ีจะท าการตลอดมากกวา่น้ี  
 
 2.3.2 Opportunities และ Threats  
 เป็นการพิจารณาจากปัจจยัภายนอก ซ่ึงปัจจยัช้ีน าท่ีจะส่งผลใหเ้กิดการเปล่ียนแปลง 
สามารถคน้หาโอกาส และอุปสรรคทางการด าเนินงานขององคก์รท่ีไดรั้บผลกระทบจากสภาพแวด 
ลอ้มทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวา่งประเทศท่ีเก่ียวกบัการด าเนินงานขององคก์ร เช่น อตัราการ
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ขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน การงบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น ระดบั
การศึกษาและอตัรารู้หนงัสือของประชาชน การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลกัษณะ
ชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเช่ือและวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มทางการเมือง เช่น 
พระราชบญัญติั พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี และสภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลย ี หมายถึง
กรรมวธีิใหม่ และพฒันาการทางดา้นเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและ
ใหบ้ริการ 
 มีโอกาสจากนโยบาย AEC เน่ืองจาก Jay mart ไดมี้การมองประเทศ พม่า เน่ืองจาก 
พม่าถือเป็นอีกตลาดหน่ึงท่ีน่าจบัตามอง ในแง่พฒันาการในประเทศ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ พฒันาการ 
ดา้นการส่ือสาร ทีเริมเปิดกวา้งมากข้ึน ล่าสุด พมา่ไดเ้ปิดใหบ้ริษทัโทรคมนาคมต่างประเทศ 
สามารถไดรั้บสัมปทานในการสร้างระบบส่ือสารโทรคมนาคมในพม่า พม่ายงัขาดแคลนโครงสร้าง
พื้น ฐานดา้นโทรคมนาคมเพื่อ สนบัสนุนรองรับเครือข่ายโทรศพัทค์รอบคลุมทัว่ประเทศ พม่าเพิ่ง
เร่ิมมีการใช ้ 3G และเพิ่งเปิดประเทศไดไ้ม่นาน ปละโอกาสในประเทศได ้ Jay mart มองวา่ ใน
ประเทศไทยส่วนใหญ่ยงัคงใชโ้ทรศพัทท่ี์ยงัเป็น ระบบ 2G อยู ่มากถึง 50% และผูท่ี้ใช ้Smart Phone 
50% ถา้เราสามารถท าใหผู้ท่ี้ใช ้ระบบ 2G ยา้ยมาใชร้ะบบ 3G ดว้ยจะท าใหข้ายมือถือ Smart Phone 
ไดเ้พิ่มข้ึนตามดว้ยโอกาสจากระบบ social network และ e-commerce ท่ีเขา้มามีบทบาทมากใน
ปัจจุบนัมีความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน เป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีผูซ้ื้อเลือกซ้ือและคน้หาสินคา้ผา่นระบบ
ออนไลน์อุปสรรคท่ีเกิดข้ึน มีจ านวนคู่แข่งเพิ่มข้ึน ทั้งคู่แข่งรายเดิม และคู่แข่งหนา้ใหม่ ท่ีสามารถ
ขายสินคา้ใหม่ในตลาดเดิมได ้ สินคา้ทดแทนท่ีมีราคาถูกกวา่เขา้มามีส่วนแบ่งในตลาดอุปกรณ์นิรภยั
มากข้ึน เน่ืองจากผูซ้ื้อส่วนใหญ่มองท่ีราคามากกวา่คุณภาพ และ Technology ท่ีเปล่ียนแปลงอยา่ง
รวดเร็วจะท าให ้Jay Mart ตอ้งค านวณการStock สินคา้ใหดี้ 
 จากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในองคก์รพบวา่จากจุดแขง็ท่ีมี จะ
เป็นโอกาสขององคก์รในการเป็นผูน้ าดา้นการจดัจ าหน่าย โดยรุกไปขา้งหนา้เป็นตวัแทนจ าหน่าย
สินคา้ท่ีมีแบรนดอ์นัดบัตน้ ท่ีมีประสิทธิภาพและเป็นท่ีตอ้งการส่วนในเร่ืองขอ้จ ากดัจากส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอก ใชโ้อกาสสร้างพนัธมิตรและหาความร่วมมือกบัทางภาครัฐ โดยมุ่งเนน้ใหป้ฏิบติัตาม
นโยบาย มีช่องทางในการขายของท่ีมากข้ึน ท าให้องคก์รสามารถเกิดประโยชน์จากการประหยดัต่อ
ขนาด รวมไปถึงส่งผลใหส้ามารถควบคุมค่าใชจ่้ายได ้
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2.4 สรุปปัญหำของ บริษทั Jay Mart จำกกำรวเิครำะห์ข้ำงต้น 
 เน่ืองจากบริษทัมีเป้าหมายดา้นการเป็นผูน้ าดา้นจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ Smart Phone และ
ตอ้งการเพิ่มก าไรอยา่งย ัง่ยนื และ รักษาส่วนแบ่งการตลาดเอา สามารถสรุปปัญหาจากการวเิคราะห์
โดยใช ้FIVE-FORCE PEST และ SWOT ไดด้งัน้ี 
 ธุรกิจทางดว้นคา้ปลีกไอทีแปรผนัตามเศรษฐกิจปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยูบ่่อยคร้ังและมีสินคา้
ทดแทนท่ีมีราคาต ่ากวา่ และไม่ไดม้าตรฐานแต่ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ส่ใจถึงคววามปลอดภยัทัง่ตนเองและ
อยูท่ี่อยูร่อบขา้ง แสดงใหเ้ห็นถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้ การบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือแต่แปรผนั
กบัระดบัราคาสินคา้ และการบริการเสมอ ปัญหาเร่ืองแบรนดสิ์นคา้ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกั ของ Jay Mart 
คือ jFone และ คู่แข่งรายใหม่สามารถเขา้มาธุรกิจน้ีไดง่้าย เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลยท่ีี
ซบัซอ้น อีกทั้งในการขายไม่มีการท าสัญญาใดทั้งส้ิน และไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ีมากนกั
ถา้เทียบกบัธุรกิจอ่ืน และ การท่ี Technology เปล่ียนแปลงเร็วอาจจะท าให้ Jay Mart ตอ้งมีการ 
บริหาร Stock ท่ีดีข้ึน 
 
 

 
 

S

Strong Brand

ผู้บริหารมีประสบการณ์
สงู

มีมือถือหลายหลาก

W

ตลาดในเมืองไทยอยู่
ในช่วงขาลง

มือถือ jFone ไม่ได้
รับการพลกัดนัให้มาก

O

คนย้ายจาก 2G มา
เป็น 3G

AEC [ พม่า ]

T

Technology

คูแ่ข่งที่มีมากในตลาด

มือถือท่ีราคาถกูกว่า
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บทที ่3 

ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำเเละกำรเช่ือมโยง 
(Causal Loop Diagram: CLD) 

 
 

วงจรพื้นฐานการคิดเชิงระบบเป็นการคิดแบบวงกลม ท่ีใชว้เิคราะห์โครงสร้างระบบ 
เป็นวงจรแสดงความสัมพนัธ์เชิงเหตุเเละผล เเสดงในภาพท่ี 4 เม่ือเหตุ A ไดเ้กิดข้ึนก็จะตามมาดว้ย
ผล คือ B จากเหตุ B ตามไปดว้ยผล คือ C จากเหตุ C ตามไปดว้ยผล คือ D และสุดทา้ยตามไปดว้ยผล 
คือ A 

 
ภำพที ่3.1 แสดงวงจรพื้นฐานของการคิดเชิงระบบเป็นการคิดแบบวงกลม 

 
วงจรพื้นฐานการคิดเชิงระบบ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1. วงจรเสริมเเรง (Reinforcing loop) เป็นวงจรเเสดงความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ส่วนประกอบของโครงสร้างในลกัษณะท่ีป้อนกลบัไปในทางเดียวกนัหรือผกผนักนั บางคร้ังอาจ
ขบัเคล่ือน วงจรเสริมเเรงทางบวก (Positive reinforcing loop) หรือ วงจรเสริมเเรงทางลบ (Negative 
reinforcing loop)  

2. วงจรสมดุล (Balancing loop) เกิดข้ึนเม่ือการเปล่ียนเเปลงป้อนกลบัในระบบตรงกนั
ขา้มกบัในตอนตน้ คือ การท าใหเ้กิดผลกระทบนอ้ยลงๆ จนกลายเป็นความสมดุล 

จากการวเิคราะห์ปัญหาหากบริษทัไม่มีการปรับตวัเพื่อสร้างความสามารถทางการ
แข่งขนัในธุรกิจอุปกรณ์นิรภยัส่วนบุคคล ก็จะท าใหบ้ริษทัมีโอกาสสูญเสียไปทั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้
ใหม่ ซ่ึงจะท าใหผ้ลก าไรของบริษทัลดลง ดงันั้นบริษทัจึงตอ้งเขา้ใจความสัมพนัธ์ของปัญหา และผล
ท่ีเกิดข้ึน โดยความสัมพนัธ์สามารถอธิบายไดด้ว้ย Causal loop diagram ซ่ึงช่วยใหบ้ริษทัสามารถหา
แนวทางการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 

A

BC

D
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3.1 กำรแสดงควำมสัมพนัธ์ของปัญหำ และผลทีเ่กดิขึน้โดยใช้ Causal loop diagram 
 จากการวเิคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึนหลงัจากการเติมโตของตลาด Smart Phone และ
จ านวนคนท่ีเปล่ียนจาก ระบบ 2 G เป็น ระบบ 3 G  ดงัแสดงในภาพ 3.2 ท าใหJ้ay Mart ตอ้งคิดวา่
ควรจะตอ้งท าอยา่งไรเพื่อให้การขายเพิ่มข้ึนตามท่ีคาดการเอาไวใ้นปี 2557 เน่ืองจากตอนน้ีทาง แบ
รนด์ต่างๆไดมี้การเปิดหนา้ร้าน และมีการแข่งขนัเร่ืองราคาอีกดว้ย 

 
 
ภำพที ่3.2  แสดงโครงสร้าง Casual Loop Diagram ปัญหาของ Jay Mart 
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จากภาพท่ี 3.2 จะท าการอธิบายลูปแต่ละลูปดงัต่อไปน้ี 
 

 
ภำพที ่3.3  Loop Price War 
  
 ภาพท่ี 3.3 Loop Price War อธิบายถึงส่วนของการแข่งขนัดา้นราคา เน่ืองจาก เม่ือส่วน
แบ่งการตลาดท่ีมีนัน่มากข้ึนจ าท าใหมี้ผูเ้ล่นหนา้ใหม่เขา้มาสู่ตลาดการขาย Smart Phone และเจา้ของ
แบรนดย์งัมีการเปิดหนา้ร้านเป็นของตวัเอง และพวกท่ีเปิดหนา้ร้าน บางทีขายของราคาต ่ากวา่ของ 
Jay Mart ในส่วนน้ีจะท าให ้ส่วนแบ่งทางการตลาดของ Jay Mart ลดลงได ้ 
 

 
ภำพที ่3.4 Change From 2G to 3G 
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 ภาพท่ี 3.4 Change From 2G to 3G อธิบายถึงผลท่ีเกิดจากการท่ีมือถือ Smart Phone ท่ี
ออกมารองรับระบบ 3G และมีการลดราคาของ 3G ของผูใ้หบ้ริการเครือข่ายในลูปน้ีจะส่งผลดีต่อทัง่
ตลอดเน่ืองจาก User ไดมี้การเปล่ียนแปลง จาก ระบบ 2G มาเป็น ระบบ 3 G ท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งการ
มือถือ Smart Phoneเพิ่มข้ึนและมูลค่าตลาดของ Smart Phone และในลูปน้ีอาจจะท าใหมี้คู่แข่งท่ีมา
เปิดเพิ่มข้ึนเน่ืองจากยงัเห็นส่วนท่ีสามารถขยายไดอี้กมาก 

  
ภำพที ่3.5 Market Share 
 
 ภาพท่ี 3.5 Market Share อธิบายถึงการดึงลูกค้าให้มาใช้บริการกับทาง Jay Mart 
เน่ืองจากทาง Jay Mart นัน่เปิดหน้าร้านและมีการขายสินคา้ หลากหลายแบรนด์ใน ร้านเดียว จะท า
ให้ลูกคา้สามารถมาท่ีร้านและไดสิ้นคา้ไปพร้อมทุกอยา่ง แตกต่างตรงท่ีถา้ลูกคา้ไปซ้ือ Smart Phone 
ตามหนา้ร้านของ แบรนด์จะท าให้ลูกคา้มีตวัเลือกในการซ้ือ Smart Phone นอ้ยลงเหลือเพียงแบรนด์
ตามท่ีลูกคา้ไปเท่านัน่ ดงันัน่ลูปน้ีจะท าให ้Jay Mart สามารถดึงดูดลูกคา้ไดม้ากกวา่ หนา้ร้านตามแบ
รนดต่์างๆส่วนน้ีอาจจะท าให ้ส่วนแบ่งการตลาดไม่กระจายออกไป 
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ภำพที ่3.6 Sales Cycle 

 
 ภาพท่ี 3.6 Sales Cycle อธิบายถึงลูปส่วนแบ่งการตลาดของ Jay Mart เน่ืองจาก Jay 
Mart ไดมี้การซ้ือสินคา้จากแบรนด์ต่างๆเป็นจ านวนมากจะท าใหส่้วนน้ี Jay Mart จะไดเ้ปรียบร้าน
ท่ีมาเปิดตาม IT Junctions ของ Jay Mart ลูปน้ีจะส่งผลดีต่อ Jay Mart ทางดา้นส่วนแบ่งการตลาด 
 จากความสัมพนัธ์ดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นวา่ หากบริษทัไม่ด าเนินการแกไ้ขปัญหาในการ
ออกโปรโมชนัเพื่อดึงดูดลูกคา้ จะท าใหส่้วนแบ่งการตลาดของบริษทัลดลง และดา้นของ Official 
Brand Shop มาเปิดหนา้ร้านเองจะยิง่ส่งผลใหส่้วนแบ่งการตลาดลดลงไปอีก 
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บทที ่4 

กลยุทธ์และแนวทำงแก้ไขปัญหำ 
 
 

เน่ืองจากบริษทัมีเป้าหมายดา้นการเป็นผูน้ าดา้นจดัจ าหน่ายอุปกรณ์ Smart Phone และ
อุปกรณ์ IT ตอ้งการเพิ่มก าไรและยงัเป็นเจา้ตลาดในธุรกิจไอทีคา้ปลีก จึงจ าเป็นตอ้งก าหนดกลยทุธ์
เพื่อเพิ่มรายไดแ้ละศกัยภาพดา้นการแข่งขนัของ บริษทั Jay Mart  แบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 

1. กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) หมายถึง ธุรกิจบนพื้นฐานความ
หลากหลายของสายผลิตภณัฑแ์ละอุตสาหกรรม หรือเป็นการก าหนดทิศทางท่ีเป็นเอกภาพของธุรกิจ
โดยรวมของบริษทัหรือโฮลด้ิงเป็นการก าหนดวา่องคก์รจะมีการแข่งขนัท่ีด าเนินไปในทิศทางใด ซ่ึง
เป็นวสิัยทศัน์ (Vision) ท่ีผูบ้ริหารใชใ้นการก าหนดทิศทางขององคก์ร อาจจะมีการก าหนดบนัทึก
เป็นลายลกัษณ์อกัษรท่ีเป็นทางการหรือไม่ก็ได ้ แต่สามารถส่ือวสิัยทศัน์ ไปในแนวทางขององคก์รท่ี
ใหบุ้คลากรภายในและบุคลากรภายนอกสามารถรับรู้ได ้ 

 กลยทุธ์ระดบัองคก์ร (Corporate Strategy) เป็นกลยทุธ์รวมขององคก์รท่ีจะแสดงถึง
แนวทางการด าเนินธุรกิจทุกอยา่งในอนาคตขององคก์รได ้ และสามารถแยกไดเ้ป็น 4 แนวทางตาม
ลกัษณะของการด าเนินธุรกิจ  

 1.1. Growth Strategies โดยทัว่ไปทุกองคก์รนิยมท่ีจะเลือกกลยทุธ์น้ีในการด าเนินธุรกิจ 
เพื่อใหธุ้รกิจมีการขยายตวัหรือมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากข้ึน เป็นการหาตลาดใหม่หรือกลุ่มเป้า 
หมายท่ีวางไว ้ 

1.2. Stability Strategies เป็นกลยทุธ์ท่ีตลาดและสินคา้ไม่ค่อยมีการเปล่ียนแปลง ไม่มี
การ ลงทุนเพิ่มเติม และยงัคงโครงสร้างบริหารไวด้งัเดิม  

1.3. Retrenchment Strategies กลยทุธ์การหดตวัท่ีเกิดจากแรงกดดนัจากส่ิงแวดลอ้ม 
ภายในและส่ิงแวดลอ้มภายนอก เช่นเทคโนโลยท่ีีตายแลว้ยอ่มจะตอ้งมีความตอ้งการในตลาดลดลง 
ดงันั้นควรจะพิจารณาวา่ควรด าเนินงานต่อไปไดห้รือไม่  

1.4.) Combination Strategies เป็นการผสมผสานกลยทุธ์ตามแนวทางทั้งสามขา้งตน้ มี
การ ใชก้ลยทุธ์ท่ีคู่ขนานกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ส าหรับองคก์รท่ีมีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายตอ้งมีการ
ผสมผสานกนั 
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กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) หมายถึง กลยทุธ์ธุรกิจคือเป็นกลยทุธ์ท่ีองคก์ร
ใชใ้นการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรมในระดบัน้ี กลยทุธ์ท่ีใชอ้าจหมายถึงกลยทุธ์ในการขยาย
การตลาด (Market Expansion) กลยทุธ์ในการขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Penetration) กล
ยทุธ์ในการพฒันาการตลาด (Market Development) กลยทุธ์ในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ (Product 
Development) และกลยทุธ์ในการขยายไปสู่ธุรกิจอ่ืน (Diversification) เป็นการคดัเลือกกลยทุธ์ทาง
ธุรกิจท่ีจะเหมาะสมเพื่อก าหนดวา่จะท าอยา่งไรในระดบักลยทุธ์น้ี ซ่ึงจะถือวา่เป็น (Mission) ท่ีส าคญั
ขององคก์รแสดงถึงขอบเขตของการด าเนินกิจการ  

กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยทุธ์ระดบัท่ีสองขององคก์รซ่ึงสามารถ
ท่ีจะแยกได ้3 แนวทาง  

1. กลยทุธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost-Leadership Strategies)  
2. กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) การใชค้วามแตกต่าง 

ของสินคา้ หรือผลิตภณัฑเ์ป็นกลยทุธ์ในการแข่งขนั โดยสามารถสนองตอบต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดใ้นรูปแบบท่ีคู่แข่งไม่สามารถท าได ้ 

3. กลยทุธ์การมุ่งเนน้ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นการมุ่งตอบสนองลูกคา้ 
เฉพาะกลุ่มในจ านวนจ ากดั โดยอาจจะเป็นเฉพาะภูมิภาค สามารถท่ีจะตอบสนองลูกคา้ในกลุ่มได้
ดีกวา่ผูอ่ื้น  
 - Cost Focus เป็นการมุ่งเนน้การท าตน้ทุนต ่าแต่มุ่งเจาะกลุ่มลูกคา้เฉพาะสถานท่ีโดยไม่
สนลูกคา้กลุ่มอ่ืนเลย  
 - Differentiation Focus เป็นกลยทุธ์ท่ีมุ่งเนน้เฉพาะกลุ่มหรือสินคา้เฉพาะอยา่ง และมี
การเสนอสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
 กลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ีธุรกิจ (Functional Strategy) หมายถึงแนวนโยบายตามสายการแบ่ง
งาน เป็นการน ากลยทุธ์มาใชใ้นระดบัปฏิบติัการเพื่อให้บรรลุไดซ่ึ้งวตัถุประสงค ์ (Objective) ของ
องคก์รท่ีสามารถประเมินค่าออกมาไดอ้ยา่งชดัเจน และจะเป็นกลยทุธ์ท่ีจะตอ้งครอบคลุมทุก
หน่วยงานภายในองคก์รใหมี้การสอดประสานกนัเพื่อความส าเร็จของกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและระดบั
องคก์ร โดยมุ่งเนน้ไปท่ีหน่วยปฏิบติังาน เช่น ดา้นการผลิต การตลาด การเงิน การบริหารทรัพยากร
มนุษย ์การวจิยัและการพฒันา 
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4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
 กลยทุธ์ท่ีบ่งบอกทิศทางขององคก์รในอนาคต กลยทุธ์ท่ีใชใ้นการสร้างความเขม้แข็ง
ทางดา้นต าแหน่งทางการแข่งขนัขององคก์ร บอกทิศทางรวมของธุรกิจซ่ึงเป็นทิศทางในการพฒันา
ธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสายผลิตภณัฑ ์และมีแนวทางของการด าเนินธุรกิจดงัน้ี 
 
 4.1.1 กลยุทธ์รักษำและพฒันำควำมสัมพนัธ์กบัลูกค้ำเดิม ( Market Penetration 
Strategy & Market Development Strategy) 
 โดยใหลู้กคา้ท่ีซ้ือสินคา้แบบไม่ต่อเน่ืองเปล่ียนใจมาใชสิ้นคา้แบบระยะยาว โดยใชจุ้ด
แขง็ของบริษทั ไดแ้ก่ สินคา้มีมาตรฐาน คุณภาพดี และไดรั้บความเช่ือมัน่จากชาวต่างชาติ อีกส่ิงท่ี
บริษทั Jay Mart  ควรเพิ่ม คือ งานบริการ Training Services งานจดัแนะน าสินคา้ในสถานท่ีต่าง 
เพื่อใหผู้ใ้ชเ้กิดความเขา้ใจ โดยจดัใหมี้การพบปะกบัผูใ้ชง้าน และ มีการขายประกนัมือถือ รวมไปถึง
น าเสนอสินคา้ท่ีทางบริษทัพร้อมใหบ้ริการ พร้อมใหข้อ้มูลท่ีเหมาะสมอยา่งต่อเน่ือง และมีการ
อพัเดทข่าวสารใหลู้กคา้ทราบอยา่งสม ่าเสมอ 
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
เป็นกลยุทธ์ท่ีองคก์รจะใชใ้นการแข่งขนัเพื่อให้สามารถชนะคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม 

นั้น ๆ ซ่ึงจะตอ้งเร่ิมตน้จากการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target customer) ให้ชดัเจนก่อนวา่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายขององคก์ารคือใครและมีความตอ้งการอะไร ส่วนใหญ่แลว้กลยทุธ์ธุรกิจมกัจะเป็นไป
ตามแนวคิดของ Michael E. Porter ท่ีระบุไวว้า่องค์กรธุรกิจสามารถเลือกท่ีใช้วิธีการในการแข่งขนั
โดยการเป็น ผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost Leadership Strategy) หรือการสร้างความแตกต่างในการแข่งขนั 
(Differentiation) ซ่ึงองคก์รอาจมุ่งเน้นท่ีลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus customer) เพื่อน าไปสู่ความส าเร็จ 
สามารถน ามาใชไ้ด ้ดงัน้ี 

 
4.2.1 กลยุทธ์กำรเจำะจงลูกค้ำเฉพำะกลุ่ม Focus Strategy 
เป็นกลยุทธ์ท่ีพยายามสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ให้เกิดข้ึนในความรู้สึกของ 

ลูกคา้ แต่จะมุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเฉพาะ เช่น ลูกคา้กลุ่มเฉพาะเจาะจง สินคา้เฉพาะอยา่ง หรือ ภูมิภาค
บางแห่ง ธุรกิจขนาดยอ่มบางประเภทสามารถเขา้มาเจาะตลาดกลุ่มเฉพาะโดยใชก้ลยทุธ์เช่นน้ีได ้เช่น
ธุรกิจจ าหน่ายและสอนอุปกรณ์ด าน ้ า จะจบักลุ่มลูกคา้ท่ีชอบหรือสนใจการด าน ้ า เป็นตน้ เพื่อท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จ สามารถน ากลยทุธ์มาใช ้ดงัน้ี 
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ทาง Jay Mart ควรท่ีจะพลกัดนัมือถือราคาถูก และมีความคงทนสูงอยา่งเช่น Samsung 
Hero jFone Infinity Arma เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูต้อ้งตอ้งการใช้มือถือ 2 เคร่ือง เช่นมือ
ถือเคร่ืองหน่ึงเอาไวใ้ชใ้นทางส่วนตวั และ อีกเคร่ืองหน่ึงเอาไวโ้ทรติดต่อกบัลูกคา้ หรือจะFocus ไป
ท่ีกลุ่มผูสู้งอายุ เน่ืองจากผูสู้งอายไุม่ไดส้นใจในทาง Technologyมากนกั แต่สนใจท่ีจะสามารถเอาไว้
ติดต่อกบัลูกหลานไดใ้นยามจ าเป็น 

 
4.2.2 กลยุทธ์กำรด้ำนผู้น ำด้ำนต้นทุน Cost Leadership 

       เป็นกลยทุธ์ท่ีขายสินคา้และบริการราคาถูกกวา่คู่แข่งขนัเม่ือคุณภาพเท่าเทียมกนัช่วย
ป้องกนัรายใหม่ท่ียงัมีตน้ทุนการผลิตสูงไม่ใหเ้ขา้มาแข่งขนัท าใหลู้กคา้มีความสามารถซ้ือไดเ้ม่ือขาย
ไดจ้  านวนมากจึงสามารถลดพลงัของผูจ้ดัหาไม่ใหข้ึ้นราคาวตัถุดิบการผลิตส่ิงทดแทนไม่อาจเขา้ถึง
ลูกคา้ไดเ้น่ืองจากพอใจกบัราคาถูกของสินคา้และบริการของเรา มีความสามารถในการจ าหน่ายไดดี้
ในสภาพแวดลอ้มการแข่งขนั เพื่อท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ สามารถน ากลยทุธ์มาใช ้ดงัน้ี 

       ทางบริษทัด าเนินธุรกิจจดัจ าหน่าย ทั้งลกัษณะคา้ส่งและคา้ปลีก โดยมุ่งเนน้ไปในสินคา้
ประเภทเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง ของผูผ้ลิตหลกัทุกราย ไดแ้ก่ Samsung, 
iPhone, Nokia, LG, OPPO, SONY, HUAWEI, HTC,Lenovo, BlackBerry, Acer, Sharp นอกจากน้ี 
บริษทัยงัเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีภายใตแ้บรนด ์ jFone ซ่ึงเป็นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีบริษทั
เป็นเจา้ของแบรนดเ์องและยงัมีการซ้ือสินคา้มาขายในปริมาณมากท าใหต้น้ทุนถูกกวา่ทางหนา้ร้าน
ต่างๆท าให ้ Jay Mart สามารถควมคุมราคาไดส่้วนหน่ึงเน่ืองจากทางหนา้ร้านต่างๆท่ีไม่ใช่ Official 
Brand Shop เองยงัตอ้งมาซ้ือกบัทางร้านอยูท่  าใหมี้ก าไรในส่วนต่างท่ีลดลงไปไดอี้กจะท าใหท้าง
บิษทัมีก าไรท่ีมากข้ึน 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Functional Strategy) 
กลยทุธ์ในระดบัปฏิบติัการของแต่ละฝ่าย ท่ีตอ้งท างานสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ระดบั

องคก์รและกลยทุธ์ระดบัธุรกิจโดยใชว้างแผนแต่ละแผนกเพื่อน าไปสู่เป้าหมาย, พนัธกิจ,วสิัยทศัน์ 
ขององคก์ร ซ่ึงประกอบดว้ย แผนการตลาด แผนการผลิต/แผนองคก์รและการจดัการ/แผนการเงิน 
เพื่อใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ โดยบริษทั Jay Mart สามารถน าความสามารถเฉพาะดา้นสร้างความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยสามารถน ามาใชไ้ด ้ดงัน้ี  
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4.3.1 กลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) 
ประกอบดว้ย 4Ps  คือ ผลิตภณัฑ ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) และ การ

ส่งเสริมการขาย (Promotion) นั้นสามารถน ามาเป็นกลยทุธ์การตลาดได ้ดงัน้ี 
ผลิตภณัฑ ์ (Products) ควรเลือกผลิตภณัฑท่ี์มีความสามารถแตกต่างจากคู่แข่ง ทั้งดา้น

ประสิทธิภาพ คุณภาพผา่นการรองรับมาตรฐาน รูปลกัษณ์ท่ีทนัสมยั และมีคุณค่า ท่ีส าคญัควร
ควบคุมตน้ทุน โดยขายเป็นระบบ Packaged ขายสินคา้ท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกนัควรใชคู้่กนั สามารถ
ปรับเปล่ียนยดืหยุน่ไดต้ามความเหมาะสม พร้อมน าเขา้สินคา้ท่ีเหมาสมกบักลุ่มเป้าหมายอยา่ง
ต่อเน่ืองและมีการสร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้เช่นมีประกนัเคร่ืองภายใน 28 วนั และ เพื่อ ตอบสนอง
กลยทุธ์ของการบุกตลาดใหม่ คือ ตลาดล่าง เพื่อเพิ่มยอดขายทาง Jay Mart ควรท่ีจะมีการน าสินคา้
ราคาถูกมาเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคตลาดล่างดว้ย 

ราคา (Price) ราคาเป็นส่ิงท่ีค่อนขา้งส าคญัในการตลาด การตั้งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้ง
ราคาใหเ้หมาะสมกบั ผลิตภณัฑ ์ และกลุ่มเป้าหมาย ควรท่ีจะก าหนดราคาตามตน้ทุนและก าไร วธีิน้ี
เป็นการค านวณวา่ตน้ทุนของเรา แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรง บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ี
ไดม้าสูงมาก เราอาจจ าเป็นตอ้งมีการท าประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ ใหเ้ขา้กบัราคานั้น 

การตัง่ราคาต ่ากวา่คู่แข่ง เพื่อใชเ้ป็นกลยทุธ์นั้นเป็นเคร่ืองมือท่ีอนัตรายพอสมควร 
ดงันั้นควรมีปัจจยัอ่ืนเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยนั้นคือคุณภาพและมาตรฐานท่ีเท่าเทียม ถึงจะสามารถ
แข่งขนัทางดา้นการตัง่ราคาต ่าได ้ แต่ในเม่ือสินคา้ท่ีทางบริษทัจดัหามามีคุณภาพและมาตรฐานท่ี
ดีกวา่ทอ้งตลาดทัว่ไปจึงไม่ควรใชก้ลยทุธ์ตัง่ราคาต ่า แต่ควรหนัมาบริหารจดัการตน้ทุนภายในใหมี้
ประสิทธิภาพ ตัง่ราคาสูงกวา่ปกติแต่เป็นราคาท่ียอมรับได ้ ไปในทิศทางเดียวกบัคุณภาพและ
มาตรฐานของสินคา้นั้น 

ช่องทางการขาย (Place) ส่งเสริมใหพ้นกังานขายเขา้พบลูกคา้ท่ีมีอยูอ่ยา่งนอ้ยเดือนละ 
1 คร้ัง โดยเลือกลูกคา้ท่ีมีความสามารถในการช้ือ มีความตอ้งการซ้ือ เพื่อเป็นการติดตามอยา่ง
ต่อเน่ือง นอกจากนั้นควรเพิ่มช่องทางท่ีเรียกวา่ e-commerce เป็นการขายผา่นระบบออนไลน์ 
สามารถสั่งซ้ือของไดต้ลอด 24 ชม. จะเป็นการช่วยเพิ่มยอกขายอีกทางหน่ึง 

ส่งเสริมการขาย (Promotion) สร้างความสัมพนัธ์อนัดีอยา่งสม ่าเสมอกบัลูกคา้ระยะยาว
ดว้ยการใหท้ดลองสินคา้ใหม่ก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยจดัใหมี้การพบปะกบัผูใ้ชง้านจริง รวมไปถึง
น าเสนอสินคา้ท่ีทางบริษทัพร้อมใหบ้ริการ พร้อมใหข้อ้มูลท่ีเหมาะสมอยา่งต่อเน่ือง ผา่นช่องทาง
อินเตอร์เน็ต และมีการซ้ือเป็นPackage เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้เป็นคู่ เพื่อดึงลูกคา้ใหม่ 
ใหม้าซ้ือสินคา้สินคา้นั้นจะตอ้งลดอตัราเส่ียงจากการใชสิ้นคา้ใหม่ของลูกคา้ โดยการลด แลก แจก 
แถมเป็นวธีิท่ีลดความเส่ียงได ้ รวมไปถึงรักษาลูกคา้เก่าไวใ้นกรณีท่ีมีการออกสินคา้ใหม่อาจท าให้
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ลูกคา้อาจเกิดความสนใจและหนัไปทดลองสินคา้ใหม่ ดงันั้นจะตอ้งแกไ้ขโดยรักษาคุณภาพสินคา้ 
และบริการ จะเป็นการส่งเสริมไม่ใหลู้กคา้ลูกคา้เปล่ียนใจ 

 

บทที ่5 
กำรประยุกต์ใช้กลยุทธ์ 

 
 

การก าหนดกลยทุธ์เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งรายเดิม และคู่แข่ง
หนา้ใหม่อยา่งผูผ้ลิต Smart Phone ปรับตวัมาเป็นคู่แข่งขายตรง ซ่ึงปัจจุบนัผนัตวัเป็นทั้งผูผ้ลิต 
ดงันั้นเพื่อเพิ่มรายไดไ้หก้บัธุรกิจคา้ปลีกไอทีจ าเป็นตอ้งรักษาฐานลูกคา้เดิม รวมถึงการหาลูกคา้ใหม่
อยา่งต่อเน่ือง สามารถแกไ้ขปัญหาไดด้งัน้ี โดยมีกลยทุธ์แบ่งออกเป็น 3 วธีิการแกไ้ข ดงัน้ี 
 
 

5.1 เพิม่ควำมสำมำรถทำงกำรแข่งขนัเพือ่เพิม่รำยได้ และจัดจ ำหน่ำยอปุกรณ์ 
ขายสินคา้ใหม่ในตลาดเดิม และตลาดใหม่ รวมไปถึงรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เดิม 

ใชจุ้ดไดเ้ปรียบขององคก์ร ท่ีเป็นผูแ้ทนจ าหน่ายสินคา้แบรนด์ระดบั Hi-End และยงัมีสินคา้ราคา
ประหยดัใหลู้กคา้เลือกซ้ือไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ อีกดา้นคือบริษทัควรมีสินคา้ท่ีพร้อมรับ
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ อีกดา้นเนน้เร่ืองการใหบ้ริการการ สร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑใ์ห้
เกิดข้ึนในความรู้สึกของ ลูกคา้ แต่จะมุ่งเนน้ลูกคา้ในตลาดเฉพาะ เพราะสินคา้มีราคาสูง มีความ
แตกต่างในเร่ืองของความสามารถ รวมถึงหาสินคา้มาเพื่อตอบสนองกบับริษทัท่ีเป็นลูกคา้เดิม และ
ติดต่อส่ือสารอยา่งต่อเน่ือง 

กลยทุธ์เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการ
อุปกรณ์รวดเร็ว ประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บคือสะดวก รวดเร็ว และไวใ้จได ้ ท าใหลู้กคา้ลดตน้ทุน
ทางดา้นการใชจ่้ายมาดูของดว้ยตนเอง 

 
5.1.1 กลยุทธ์ขำยสินค้ำใหม่ในตลำดเดิม และตลำดใหม่ รวมไปถึงรักษำควำมสัมพนัธ์

กบัลูกค้ำเดิม 
แบ่งทีมงานรับผิดชอบก าหนดวิธีการน ากลยุทธ์ไปใช้ และก าหนดระยะเวลาการ

ด าเนินการ ผูรั้บผดิชอบคือ ผูบ้ริหาร ฝ่ายการตลาด ฝ่ายจดัซ้ือ และฝ่ายขาย 
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ก าหนดใหฝ่้ายการตลาด และฝ่ายขายท าการส ารวจปัญหาของลูกคา้ ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ 
และส่ิงท่ีลูกคา้ควรจะมีแต่ยงัไม่มี เพื่อท าความเขา้ใจถึงความตอ้งการ และรวบรวมเก็บเป็น
ฐานขอ้มูลส าหรับบริษทัในการใหบ้ริการคร้ังต่อไป ทางฝ่ายจดัซ้ือสามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปใช้
ประโยชน์ในการจดัซ้ือจดัหาผลิตภณัฑ ์เพื่อตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้ ทางฝ่ายการตลาด
จ าเป็นตอ้งท าส่ือแนะน าสินคา้ท่ีเขา้ใจง่าย หรือ รวบรวมผลงานท่ีเคยท าไวเ้ป็นผลงานรวม  เพื่อเป็น
เคร่ืองมือใหก้บัฝ่ายขาย และสุดทา้ยฝ่ายขายนั้นมีหนา้ท่ีส าคญัมากส่ือสารในส่ิงท่ีจะเป็นประโยชน์
ใหก้บัลูกคา้ น าเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ควรจะมีแต่ยงัไม่มีหรือแนะน า เพื่อสร้างความพึงพอใจและเป็นการ
รักษาความสัมพนัธ์ในระยะยาว รวมถึงอาจท าใหข้ายผลิตภณัฑต์วัอ่ืนๆไดอี้กดว้ย ในการเขา้สู้ตลาด
ใหม่ของทางJay Mart ควรท่ีจะเจาะจงไปท่ีตลาดล่างเน่ืองจากผูท่ี้ประสงคย์า้ยจาก 2G มาเป็น 3G ใช้
มือถือท่ีราคาถูกและสามารถใช ้3G ไดท้าง Jay Mart ควรท่ีมีการประชาสัมพนัธ์ ใหท้างลูกคา้กลุ่มน้ี
รู้วา่เรามีสินคา้อะไรบา้ง 

ระยะเวลาการด าเนินงาน เร่ิมตัง่แต่การเตรียมการ การรวบรวมขอ้มูล จดัซ้ือและเสนอ
ขายสินคา้ 3-6 เดือน 

 
5.1.2 กลยุทธ์เพิ่มช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยสินค้ำ เพื่อเข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำที่มีควำมต้องกำร

อุปกรณ์อย่ำงรวดเร็ว ประโยชน์ทีลู่กค้ำจะได้รับคือสะดวก รวดเร็ว และไว้ใจได้ 
ผูรั้บผดิชอบคือ ฝ่ายการตลาด ด าเนินงานโดยก าหนดให้ฝ่ายการตลาด เพิ่มช่องทางการ

จดัจ าหน่ายสินคา้ระบบออนไลน์ เพิ่มช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ เช่น Facebook, Instagram, 
และ Blog เป็นตน้ เพื่อเป็นช่องทางท่ีทางบริษทัสามารถสนบัสนุน ช่วยเหลือเม่ือลูกคา้สงสัย หรือ
ตอ้งการสินคา้เร่งด่วน และถือเป็นการสร้างความหนา้เช่ือถือใหก้บัองคก์รเช่นเดียวกนั  

ระยะเวลาการด าเนินงาน เร่ิมตัง่แต่การเตรียมการจดัท าระบบ และจา้งพนกังาน / 
ต าแหน่งเพื่อดูแลโดยเฉพาะ ไม่เกิน 4 เดือน และจะมีการตรวจสอบหรือ อพัเดท ระบบทุก 4 เดือน 
เผือ่ตอบสนองความรู้คา้ใหม้ากท่ีสุด โดยใชข้อ้มูลจากกลยทุธ์ในขอ้5.1.3 

 
5.1.3 กลยุทธ์พฒันำบุคลำกรให้มีควำมเช่ียวชำญเป็นมืออำชีพ พร้อมรับกับกำรแข่งขัน

เชิงธุรกจิ มีควำมเช่ือมั่นในองค์กร และเช่ือมั่นในสินค้ำทีน่ ำเสนอแก่ลูกค้ำ 
ผูรั้บผดิชอบ คือ ฝ่ายขาย ทีมผูบ้ริหาร โดยส่งทีมงานขายไปเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ี

บริษทัจ าหน่ายใหมี้ความเช่ียวชาญเป็นมืออาชีพพร้อมท่ีจะแนะน า และหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดมาใหก้บัลูกคา้ 
ผูบ้ริหารใหก้ารสนบัสนุนเม่ือฝ่ายขายติดปัญหาหรือไม่สามารถแกปั้ญหาไดด้ว้ยตนเอง ระยะเวลา
การด าเนินงาน Training 3 เดือน และออกปฏิบติังานจริงกบัหวัหนา้งาน 
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ตำรำงที ่5.1 แสดงตวัช้ีวดัและเป้าหมายการด าเนินงาน 
แผนงำน วตัถุประสงค์ ตัวช้ีวดั เป้ำหมำย 

แผนงานขยายตลาด
ผลิตภณัฑ ์

1) รายไดเ้พ่ิม 
 
 
2) รักษาฐานลูกคา้เดิม 
 
 
3) หาลูกคา้ใหม ่

1) น าเสนอผลิตภณัฑก์บั 
ลูกคา้ คู่คา้ เพ่ือขยายตลาดตามกลยทุธ์  
2) ฐานลูกคา้เดิมท่ีมีความประสงคใ์น
การซ้ือผลิตภณัฑอ่ื์น 
3) มีลูกคา้ คู่คา้ ท่ีแสดง 
ความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์

1) 1.4 ลา้นเคร่ืองใน 57 
 
 
2) มากกวา่500,000 เคร่ือง 
 
3) มากกวา่ 300,00 เคร่ือง 

แผนเพ่ิมประสิทธิภาพ
ระบบส่งเสริมการขาย 

เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพระบบ
การบริหารและระบบ
ส่งเสริมการขาย 

1) มีระบบขอ้มูลลูกคา้ในระบบกลาง
ท่ีทุกคนสามารถเขา้ถึง และสามารถ
น าไปใชป้ระโยชน์ได ้
2) มีระบบ e-commerce ขายสินคา้ 
online 24 ชม. 

พร้อมใชง้านใน 2557 

แผนสร้างผูเ้ช่ียวชาญ  
สร้างค่านิยมในการ
ด าเนินธุรกิจ 

เพื่อสร้างผูเ้ช่ียวชาญ  
สร้างค่านิยมในการด าเนิน
ธุรกิจ 

1) ตอ้งการให้บุคลากรมีความ
เช่ียวชาญเป็นมืออาชีพ พร้อมรับกบั
การแข่งขนัเชิงธุรกิจ มีความเช่ือมัน่
ในองคก์ร และเช่ือมัน่ในสินคา้ท่ี
น าเสนอแก่ลูกคา้ 
2) ตอ้งการให้บุคลากรมีค่านิยมดา้น
การเรียนรู้ รับรู้ และปรับตวัให้พร้อม
รับมือกบัการเปล่ียนแปลง 

สามารถท าให้ลูกคา้กลบัมา
ซ้ือSmart Phone ไดอี้ก เม่ือ
ลูกคา้ตอ้งการท่ีจะ
เปล่ียนเป็น Smart Phone รุ่น
ใหม่ 

 
 
 
5.2 แผนกำรด ำเนินงำน (Gantt chart) 
 ส าหรับแผนการด าเนินงาน (Gantt chart) ของบริษทั Jay Martในปีแรก แสดงในตาราง
ท่ี 5.3 ประกอบดว้ยแผนสร้างผูเ้ช่ียวชาญสร้างค่านิยมในการด าเนินธุรกิจ แผนเพิ่มประสิทธิภาพ
ระบบส่งเสริมการขายแผนงานขยายตลาดผลิตภณัฑ์ โดยมีแผนการด าเนินงานเป็นรายเดือนในช่วงปี
แรกท่ีเปิดใหบ้ริการ 
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ตำรำงที ่5.2 แสดงแผนการด าเนินงานของบริษทั Jay Mart ในปีแรก 

แผนการด าเนินงาน 
ปีท่ี 1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

แผนงานขยายตลาดผลิตภณัฑ ์

-ท าป้ายโฆษณา             

-แจกใบปลิว             

-ประชาสัมพนัธ์ทางSocial Media             

-Promotion              

แผนสร้างผูเ้ช่ียวชาญสร้างค่านิยมในการด าเนินธุรกิจ 

- Training             

แผนเพิ่มประสิทธิภาพระบบส่งเสริมการขาย 

-เจา้หนา้ท่ีตรวจเช็คและทดสอบระบบ             

-ปรับโปรแกรมใหเ้หมาะสม             
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