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3.  การประกอบธุรกิจในแตละสายผลิตภณัฑ 

3.1 ลักษณะผลิตภัณฑและบริการ 

กลุมบริษัทดําเนินธุรกิจจัดหาและจัดจําหนายผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาภายใตตราสินคา “AJ” ซึ่งกลุมบริษัทไดจัดหา

ผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยและคุณภาพเชื่อถือได ปจจุบันกลุมบริษัทจําหนายเคร่ืองใชไฟฟากวา 

140 รุน โดยแบงประเภทผลิตภัณฑออกเปน 2 กลุม คือ เคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียง และเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือน 

1) เครื่องใชไฟฟาประเภทภาพและเสียง (Audio and Visual Product : AV) 

เคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียงถือเปนกลุมสินคาหลักของกลุมบริษัท โดยมีสัดสวนรายไดประมาณรอยละ 81 

– รอยละ 86 ของรายไดจากการขายรวมของกลุมบริษัทตลอดระยะเวลา 3 ปที่ผานมา ปจจุบันกลุมบริษัทมีสินคากลุม

เคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียงประมาณ 118 รุน โดยสามารถจําแนกกลุมยอยไดดังนี้ 

- เครื่องเลนดีวีด ีเครื่องเลนดีวีดีบลูเรย และเครื่องเลนดีวีดีแบบพกพา 
เคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเลนดีวีดีบลูเรย และเครื่องเลนดีวีดีแบบพกพา (Portable DVD Player) จัดเปนสินคา

หลักโดยมีสัดสวนรายไดคิดเปนรอยละ 41 – รอยละ 53 ของรายไดจากการขายในกลุมของเคร่ืองใชไฟฟาประเภท

ภาพและเสียงตลอดระยะเวลา 3 ปที่ผานมา ปจจุบันกลุมบริษัทจําหนายท้ังเคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเลนดีวีดีบลูเรย 

แบบต้ังโตะ และเครื่องเลนดีวีดีแบบพกพา จํานวน 35 รุน และ 11 รุน ตามลําดับ โดยเคร่ืองเลนดีวีดีของกลุมบริษัท

สามารถรองรับระบบไฟล DVD, DVD-R, VCD, CD, CD-R, SVCD และ MP3 รวมทั้งสามารถเชื่อมตอกับพอรต 

USB และ SD card สําหรับเคร่ืองเลนดีวีดีบางรุนยังรองรับภาพ HDMI ซึ่งมีความละเอียดไดถึง 1080p และเสียง

ในระบบ 5.1  

ตัวอยางสินคาเคร่ืองเลนดีวีดี 

     
 

สําหรับเคร่ืองเลนดีวีดีแบบพกพา (Portable DVD Player) นั้นจะมีจอภาพ LCD/LED และชองเสียบหูฟงในตัว 

สามารถรับสัญญาณโทรทัศนได รองรับไฟลในรูปแบบ DVD, MPEG4, VCD, MPEG-1, MPEG-2, MP3, CD-

AUDIO, WMA, Picture CD (JPEG) สามารถเช่ือมตอกับพอรต USB และ SD card สําหรับบางรุนมีระบบปองกัน

การสะเทือนขณะเลน สามารถหมุนจอและนําไปติดต้ังภายในรถยนตได 

ตัวอยางสินคาเคร่ืองเลนดีวีดีแบบพกพา 
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- เครื่องเสียง ลําโพง และชุมโฮมเธียเตอร 
สินคาเคร่ืองใชไฟฟาในกลุมเคร่ืองเสียงประกอบดวย ชุดโฮมเธียเตอร ชุดไมโครคอมโพเนนท ลําโพง วิทยุ

พกพา แอมปภาคขยาย และ เปนตน โดยเคร่ืองใชไฟฟาในกลุมเคร่ืองเสียงมีสัดสวนรายไดคิดเปนรอยละ 20 – รอย

ละ 31 ของรายไดจากการขายในกลุมของเคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียงตลอดระยะเวลา 3 ปที่ผานมา  

ตัวอยางสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในกลุมเคร่ืองเสียง 

ชุดโฮมเธียเตอร 

   

ไมโครคอมโพเนนท 

   

ลําโพง 

   

วิทยุพกพา 

   

แอมปภาคขยาย 

   
 
- เครื่องเลนคาราโอเกะและชุดเครื่องเสียงคาราโอเกะ 

เคร่ืองเลนคาราโอเกะและชุดเครื่องเสียงคาราโอเกะถือเปนกลุมสินคาใหมที่กลุมบริษัทเร่ิมทําตลาดตั้งแตป 

2553 เปนตนมาและไดรับการตอบรับจากผูบริโภคเปนอยางดี โดยมีสัดสวนรายไดประมาณรอยละ 11 – รอยละ 

13 ของรายไดจากการขายในกลุมของเคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียงทั้งหมด  

 โดยกลุมบริษัทจําหนายเคร่ืองเลนคาราโอเกะภายใตตราสินคา AJ ของกลุมบริษัท และภายใตตราสินคา TJ 

โดยความรวมมือกับบริษัท ทีเจ มีเดีย (ไทยแลนด) จํากัด ซึ่งลูกคาที่ซื้อเคร่ืองคาราโอเกะสามารถเพ่ิมเติมเพลงไดที่

จุดบริการเพิ่มเพลงท่ีราน DNA และ IMAGINE ซึ่งมีสาขากระจายอยูทั่วประเทศ 

ตัวอยางสินคาเคร่ืองเลนคาราโอเกะและชุดเคร่ืองเสียงคาราโอเกะ 
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- เครื่องใชไฟฟาประเภทภาพและเสียงอ่ืนๆ 
นอกจากผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาในกลุมหลักแลว กลุมบริษัทยังจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและ

เสียงอื่นๆ ซึ่งอยูในชวงทดสอบตลาด หรือเปนสินคาที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑของกลุมบริษัท อาทิเชน โทรทัศน 

LED/LCD ซึ่งรองรับสัญญาณภาพแบบ HDMI โทรทัศน DVD-TV ที่ติดต้ังเคร่ืองเลนดีวีดีในตัว และไมโครโฟน เปน

ตน 

ตัวอยางเคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียงอื่นๆ 

   

LED TV LCD TV DVD-TV 

 

2) เครื่องใชไฟฟาในครัวเรือน (Home Appliance: AP) 

กลุมบริษัทเร่ิมทําการตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนต้ังแตป 2552 เปนตนมา ซึ่งไดรับการตอบรับจากผูบริโภค

เปนอยางดี ทําใหกลุมบริษัทมีสัดสวนรายไดจากเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง โดยมีสัดสวนประมาณ

รอยละ 13 – รอยละ 18 ของรายไดรวมของกลุมบริษัทตลอดระยะเวลา 3 ปที่ผานมา  

สินคาในกลุมเคร่ืองใชไฟฟาประเภทเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนสามารถแบงไดเปน 2 กลุมยอย ไดแก  

1. เคร่ืองใชภายในครัวเรือนขนาดใหญ เชน เคร่ืองปรับอากาศแบบเคล่ือนที่ ตูเย็น เคร่ืองซักผา เปนตน 

2. เคร่ืองใชภายในครัวเรือนขนาดเล็ก เชน กระติกน้ํารอน หมอหุงขาว หมอเอนกประสงค เตารีด เคร่ืองปน เตา

แมเหล็กไฟฟา เตาไมโครเวฟ เปนตน  

ตัวอยางสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดใหญ 

    

 

ตัวอยางสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 
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3.2 การตลาดและภาวการณแขงขัน 

3.2.1 ลูกคากลุมเปาหมายและชองทางการจัดจําหนาย 

กลุมบริษัทจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาผานธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) และตัวแทนจําหนายตางๆ ไปยัง

ผูบริโภคปลายทาง (End User) คือ กลุมผูบริโภคระดับกลางลงมาจนถึงระดับลางซ่ึงเปนลูกคากลุมเปาหมายของกลุมบริษัท 

ผูบริโภคในกลุมดังกลาวเปนตลาดขนาดใหญและมีกําลังซื้อในระดับปานกลาง เชน นักศึกษา หรือวัยทํางานระยะตน เปนตน 

ซึ่งสวนมากอาศัยอยูตัวคนเดียวหรือเปนครอบครัวขนาดเล็ก และบางสวนมีการยายที่อยูอาศัยบอย จึงเปนกลุมที่มีความ

ออนไหวตอราคาและตองการผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีในราคาที่ไมสูงนกั  

นอกเหนือจากกลุมลูกคาหลักแลว กลุมบริษัทยังมองถึงโอกาสในการขยายฐานลูกคาใหกวางขึ้น โดยผลิตภัณฑ

เคร่ืองใชไฟฟาในบางกลุมมุงเนนลูกคากลุมเปาหมายในระดับกลางข้ึนไป อาทิเชน เคร่ืองเลนคาราโอเกะ และเคร่ืองเลนดีวี

ดีบลูเรย เปนตน 

ชองทางการจัดจําหนาย 

เนื่องดวยสินคาของกลุมบริษัทเปนเครื่องใชไฟฟาเพื่อความบันเทิงในครัวเรือน (Home Entertainment) และ

เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือน จึงตองเลือกชองทางการจัดจําหนายที่สามารถเขาถึงผูบริโภคปลายทางไดอยางครอบคลุมและมี

ประสิทธิภาพท่ีสุด โดยจัดจําหนายผานชองทางธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) เปนหลัก รวมถึงตัวแทนจําหนาย

และรานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาในจังหวัดตางๆ โดยในป 2553 – ป 2555 และงวด 9 เดือนป 2556 กลุมบริษัทมีรายไดแยก

ตามชองทางจําหนายไดดังนี้ 

ป 2553 ป 2554 ป 2555 งวด 9 เดือนป 2556 
 

พันบาท รอยละ พันบาท รอยละ พันบาท รอยละ พันบาท รอยละ 

 1. ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) 1,638,004 98.36 1,588,481 93.03 1,577,144 91.20 1,095,186 91.47 

 2. ตัวแทนจําหนายและรานคายอย 2,580 0.15 43,811 2.57 50,762 2.94 39,516 3.30 

 3. การจําหนายโดยตรงใหกับผูบริโภค 735 0.04 10,943 0.64 14,913 0.86 19,888 1.66 

 4. อื่น ๆ   23,932 1.44 64,168 3.76 86,438 5.00 42,728 3.57 

 รวมรายไดจากการขายสุทธ ิ 1,665,251 100.00 1,707,404 100.00 1,729,257 100.00 1,197,318 100.00 

 

1. ธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) 

กลุมบริษัทจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียง และเครื่องใชไฟฟาที่ใชภายในครัวเรือนไปยังธุรกิจคา

ปลีกสมัยใหม ไดแก หางสรรพสินคา ไฮเปอรมารเก็ต ไปจนถึงรานจําหนายสินคาเฉพาะกลุม (Specialty Store) อาทิ

เชน เดอะมอลล (The Mall) เทสโก โลตัส (Tesco Lotus) บิ๊กซี (Big-C) แมคโคร (Makro) โฮมโปร (HomePro) และพาว

เวอรบาย (Power Buy) เปนตน ซึ่งเปนธุรกิจที่มีสาขาจํานวนมากและกระจายในหลายภูมิภาคทั่วประเทศ ทําให

สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคปลายทางไดมากท่ีสุด จึงทําใหชองทางการจําหนายดังกลาวเปนชองทางการจําหนายหลัก

ของกลุมบริษัท โดยลักษณะเงื่อนไขการจาํหนายสินคาใหกับธุรกิจคาปลีกสมัยใหมเกือบทั้งหมดเปนในลักษณะการขาย

ขาด มีเพียงรอยละ 1 – 2 ของรายไดจากการขายผานชองทางดังกลาวท่ีเปนการขายแบบมีเงื่อนไขจายชําระเม่ือ

ผูบริโภคซื้อสินคา 

ปจจุบันกลุมบริษัทมีรายไดจากการขายผานชองทางดังกลาวนี้เปนสัดสวนประมาณรอยละ 91 – รอยละ 98 ของ

รายไดจากการขายของกลุมบริษัทระหวางป 2553 – 2555 และงวด 9 เดือนป 2556  
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2. ตัวแทนจําหนายและรานคายอย  

นอกเหนือไปจากการเขาถึงผูบริโภคปลายทางผานชองทางจําหนายของธุรกิจคาปลีกสมัยใหมแลว กลุมบริษัทมี

การจัดจําหนายสินคาใหกับตัวแทนจําหนายตางๆ ไมวาจะเปน 

- ตัวแทนจําหนายที่มีจํานวนสาขาไมมาก เชน สยามโกลบอลเฮาส ดูโฮม โฮมฮับ เชียงใหมสยามทีวี นิยม

พานิช สหพานิช เปนตน  

- รานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาตางๆ ซึ่งสวนมากเปนรานคาขนาดกลางหรือขนาดเล็กอยูในยานชุมชน 

- ธุรกิจคาปลีกอื่นๆ อาทิเชน 7-11 แคตตาล็อก และทีวีไดเร็ค เปนตน 

โดยมีพนักงานฝายขายของกลุมบริษัทเปนผูติดตอโดยตรง หรือติดตอผานทางตัวแทนจัดจําหนายของกลุมบริษัท 

ปจจุบันกลุมบริษัทมีการจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาโดยมีรายไดจากการจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาใหกับตัวแทนจําหนาย และ

รานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา ประมาณรอยละ 0.15 – รอยละ 3 ของรายไดจากการขายรวมของกลุมบริษัทในระหวางป 

2553 – 2555 และงวด 9 เดือนป 2556 ทั้งนี้ การจําหนายสินคาใหแกตัวแทนจําหนาย และรานคายอยเปนการขายใน

ลักษณะขายขาด โดยมีการกําหนดระยะเวลาชําระคาสินคาประมาณ 30-60 วัน 

3. การจําหนายใหกับผูบริโภคโดยตรง 

กลุมบริษัทมีการจําหนายผลิตภัณฑโดยตรงใหกับผูบริโภคปลายทาง ผานการออกรานในงานแสดงสินคาตางๆ เชน 

งานกาชาด งานแสดงสินคาประจําปของจังหวัดและหนวยงานราชการตางๆ เปนตน หรือการจัดงานจําหนายสินคาลด

ราคาพิเศษท่ีบริเวณหนาสํานักงานของบริษัท โดยการเขารวมงานแสดงสินคาหรือการจัดงานจําหนายสินคาลดราคาแต

ละคร้ัง จะพิจารณาตามความเหมาะสมของกลุมลูกคาและสถานท่ีจัดงานวามีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑของกลุม

บริษัท ทั้งนี้เพ่ือประโยชนในการประชาสัมพันธสินคาและตราสินคาของกลุมบริษัทเปนหลัก กลุมบริษัทมีรายไดจาก

ชองทางจําหนายดังกลาวประมาณรอยละ 0.6-1.6 ของรายไดจากการขายรวมของกลุมบริษัทในระหวางป 2553 – 

2555 และงวด 9 เดือนป 2556 ทั้งนี้ในงวด 9 เดือนป 2556 กลุมบริษัทไดจัดงานลดราคาสินคา (Clearance) แลวทั้งส้ิน 

5 คร้ัง 

4. ชองทางจําหนายอ่ืนๆ  

ชองทางจําหนายอื่นๆ อาทิเชน การขายสินคาใหกับลูกคาที่มาซื้อสินคาจากบริษัทโดยตรง การขายอะไหลใหกับ

ศูนยบริการซอม เปนตน โดยกลุมบริษัทมีรายไดจากชองทางจําหนายดังกลาวประมาณรอยละ 1.4 – รอยละ 5 ของ

รายไดจากการขายรวมของกลุมบริษัทในระหวางป 2553 – 2555 และงวด 9 เดือนป 2556  

 

3.2.2 กลยุทธในการดําเนินธุรกิจของกลุมบริษัท 

กลุมบริษัทวางตําแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑโดยมุงเนนเจาะกลุมลูกคาเปาหมายที่ผูใชสินคาระดับกลางลงมา 

โดยสินคาของกลุมบริษัทจะเปนเคร่ืองใชไฟฟาคุณภาพใกลเคียงหรือเทียบเคียงไดกับสินคาของผูประกอบการตางชาติใน

ราคาที่ถูกกวา และมีคุณภาพสูงกวาเม่ือเปรียบเทียบผูประกอบการในประเทศหรือสินคานําเขาราคาถูกจากตางประเทศซ่ึง

มักจะเนนการแขงขันทางราคามากกวาคุณภาพสินคา โดยกลุมบริษัทไดกําหนดกลยุทธในดานการตลาดและผลิตภัณฑ 

เพื่อใหสอดคลองกับลักษณะลูกคากลุมเปาหมาย และผลิตภัณฑของกลุมบริษัท ดังนี้ 
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1. การสรางคุณคาในตราสินคา (Brand Equity) และการรับรูในตราสินคา (Brand Awareness)  

นอกจากคุณภาพของตัวสินคาแลว กลุมบริษัทตระหนักดีวา ตราสินคา (Brand) ถือเปนปจจัยสําคัญอยางย่ิงตอ

ความสําเร็จทางการตลาด โดยนอกเหนือจากปจจัยดานคุณภาพและราคาแลว ความคุนเคยและเช่ือถือในตราสินคานับเปน

ปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อของผูใชสินคา กลุมบริษัทจึงใหความสําคัญในการสรางคุณคาและการสรางการรับรูในตรา

สินคา “AJ” โดยในชวงแรกของการทําการตลาดกลุมบริษัทมุงเนนการสรางภาพลักษณวา “AJ ตราสินคาของคนไทย ที่มี

คุณภาพและความคงทน”  เพื่อสรางความเช่ือม่ันใหผูที่ใชสินคาม่ันใจถึงอายุการใชงานของสินคา จากนั้นกลุมบริษัทไดให

นักแสดงอาวุโสคือ คุณสมบัติ เมทะนี ซึ่งไดรับการลงชื่อในกินเนสบุคสวาเปนนักแสดงที่รับบทพระเอกมากที่สุดในโลก เขามา

เปนพรีเซ็นเตอรใหกับผลิตภัณฑของกลุมบริษัท ภายใตสโลแกนที่วา “AJ พระเอกตัวจริง” เพื่อสะทอนใหเห็นถึงภาพลักษณ

ของความคงทน และอายุใชงานยาวนานเชนเดียวกับคุณสมบัติ เมทะนี ซึ่งเปนพระเอกขวัญใจของคนไทยมาอยางยาวนาน  

กลุมบริษัทไดพยายามสรางการรับรูในตราสินคาของผูบริโภคผานชองทางตางๆ อยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนดานส่ือ

โฆษณาโทรทัศนและวิทยุ ปายโฆษณา ส่ิงพิมพ ไปจนถึงการเปนผูสนับสนุนรายการโทรทัศน ภาพยนตร และทีมฟุตบอล

ตางๆ รวมทั้งการสัมภาษณผูมีชื่อเสียงในวงการตางๆ ถึงการใชสินคาของกลุมบริษัท เพื่อสรางความเชื่อม่ันถึงคุณภาพสินคา

และทําใหตราสินคาของกลุมบริษัทเปนที่คุนเคยของผูบริโภคโดยท่ัวไป ซึ่งการรับรูในตราสินคาและความเชื่อถือในตัวบริษัท

ถือเปนหนึ่งในปจจัยที่มีความสําคัญในการตัดสินใจซื้อ ณ จุดซื้อของผูบริโภค  

ทั้งนี้ในป 2555 ตราสินคา AJ ของกลุมบริษัทไดรับเลือกใหเปน “Trusted Brand” ในหมวดเคร่ืองเลนดีวีดี จากการ

สํารวจความคิดเห็นผูบริโภคใน 8 ประเทศซึ่งจัดโดยนิตยสาร รีดเดอรส ไดเจสท เก่ียวกับตราสินคาที่ผูบริโภคไววางใจทั้งใน

ดานของความเช่ือถือ คุณภาพ คุณคา ความเขาใจในความตองการของผูบริโภค ความรับผิดชอบตอสังคม และความคิด

ริเร่ิมสรางสรรคในการนําเสนอสินคาใหมสูตลาดเสมอ จากผลการสํารวจดังกลาว ผูบริหารจึงเช่ือม่ันวาตราสินคา AJ จะเปน

หนึ่งในตราสินคาของคนไทยที่ผูบริโภคโดยสวนใหญกลาวถึงในลําดับตนๆ 

2. การคัดเลือกและสรรหาสินคาที่มีคุณภาพตรงความตองการตลาด ตลอดจนมีการใหบริการหลังการขาย
และรับประกันคุณภาพ 

กลุมบริษัทตระหนักดีวาการสรางการรับรูในตราสินคาจะสรางโอกาสในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาจากผูบริโภค อยางไร

ก็ตามการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาของผูบริโภคนั้น กลุมบริษัทตองมีสินคาที่มีคุณภาพและคุณลักษณะที่ตรงความตองการ

ของผูบริโภคประกอบดวย โดยฝายขายและการตลาดของกลุมบริษัทไดทําการสํารวจตลาดและความตองการของผูบริโภค

ตลอดจนเปรียบเทียบคุณลักษณะผลิตภัณฑของกลุมบริษัทกับผูประกอบการรายอื่น เพื่อนําขอมูลมาพัฒนาและปรับปรุง

ผลิตภัณฑของกลุมบริษัทใหตรงกับความตองการของผูบริโภคและสามารถแขงขันไดกับผูประกอบการรายอื่น 

นอกจากนี้กลุมบริษัทยังใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาและบริการหลังการขาย เนื่องจากเปนปจจัยสําคัญในการ

สรางความเชื่อถือในผลิตภัณฑของกลุมบริษัท ทําใหเกิดการซื้อซํ้าและบอกตอไปยังผูบริโภครายอื่นซึ่งจะสงผลตอการ

ขยายตัวและการเติบโตของยอดขายของกลุมบริษัทในอนาคต โดยกลุมบริษัทจะสรรหาสินคาจากผูผลิตที่เช่ือถือไดในเร่ือง

คุณภาพ ซึ่งโดยทั่วไปแลวกลุมบริษัทจะเปนผูกําหนดรูปแบบของผลิตภัณฑ คุณลักษณะของผลิตภัณฑใหแกโรงงานผูผลิต 

เพื่อทําการผลิตสินคาใหมีคุณลักษณะตามที่กลุมบริษัทตองการ และกําหนดเกณฑมาตรฐานในการตรวจสอบสินคาแตละ

ประเภทเพื่อใหม่ันใจวาสินคาที่จะนําเสนอตอผูบริโภคนั้น เปนสินคาที่มีคุณภาพเชื่อถือได ตลอดจนรับประกันคุณภาพสินคา 

1 ป พรอมทั้งมีศูนยบริการหลังการขายกวา 80 แหงทั่วประเทศ เพื่ออํานวยความสะดวกใหแกผูซื้อสินคาของกลุมบริษัทที่จะ

มาใชบริการ  
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จากการที่กลุมบริษัทใหความสําคัญในเร่ืองการสรรหาสินคาที่มีคุณภาพและตรงความตองการของตลาด ดังที่ไดกลาว

มาแลวขางตน สงผลใหสินคาของกลุมบริษัทหลายรายการไดรับความนิยมจากผูบริโภค ดังจะเห็นไดจากในป 2552 

ผลิตภัณฑเคร่ืองเลนดีวีดีของกลุมบริษัทเปนแบรนดที่มียอดขายเปนอันดับหนึ่งของประเทศจากผลการสํารวจของ GfK Asia 

ซึ่งเปนบริษัทที่มีชื่อเสียงดานการวิจัยธุรกิจดานตางๆ และในป 2555 ตราสินคา AJ ของกลุมบริษัทไดรับเลือกใหเปน 

“Trusted Brand” ในหมวดเคร่ืองเลนดีวีดีจากการสํารวจความคิดเห็นผูบริโภคใน 8 ประเทศซ่ึงจัดโดยนิตยสาร รีดเดอรส ได

เจสท 

 

และในป 2557 ประเทศไทยจะเร่ิมมีการแพรสัญญาณทีวีในระบบดิจิตอลซ่ึงถือวาเปนโอกาสทางธุรกิจของบริษัท 

เนื่องจากเครื่องรับโทรทัศนในประเทศปจจุบันเปนระบบอนาล็อก ซึ่งไมสามารถที่จะรับสัญญาณทีวีระบบดิจิตอลได ดังนั้น

บริษัทอยูระหวางการนําเขาสินคาใหมเพื่อรองรับทีวีระบบดิจิตอล ไดแก กลองแปลงสัญญาณดิจิตอลเปนอนาล็อก (Set Top 

Box) กลองแปลงสัญญาณดิจิตอลเปนอนาล็อกแบบอัจฉริยะ (Smart Set Top Box) เคร่ืองเลนดีวีดีพรอมกลองแปลง

สัญญาณดิจิตอลเปนอนาล็อก (DVD Set Top Box) และทีวีระบบดิจิตอล ซึ่งกลอง Set Top Box และ Smart Set Top Box 

จะทําใหเคร่ืองรับโทรทัศนเดิมที่มีอยูสามารถรับสัญญาณทีวีระบบดิจิตอลได และบางรุนสามารถที่จะตออินเตอรเน็ตเพื่อใช

งานอินเตอรเน็ตบนโทรทัศนได ซึ่งบริษัทคาดวาจะเปนกลุมสินคาใหมที่จะสามารถสรางรายไดที่สําคัญใหกับบริษัทใน

อนาคต เนื่องจากบริษัทมีชองทางการจําหนายที่แขงแกรงผานชองทางธุรกิจคาปลีกสมัยใหมที่มีสาขาครอบคลุมทั่วประเทศ 

รวมถึงการที่บริษัทมีพนักงานขายประจําหาง (PC) ที่มีความสามารถเกือบ 700 คน ที่จะผลักดันใหสินคากลุมนี้มียอดการ

จําหนาย ซึ่งปจจุบันบริษัทอยูระหวางการขอใบอนุญาตนําเขาสินคาจากสํานักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม (สมอ) และผาน

การรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศนและกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ (กสทช.) ซึ่ง

คาดวาจะวางจําหนายสินคากลุมนี้ไดต้ังแตไตรมาสที่ 1 ป 2557 เปนตนไป 

3. การกําหนดราคาที่เหมาะสม 

จากการที่กลุมบริษัทกําหนดลูกคากลุมเปาหมายไวที่ผูบริโภคระดับกลางถึงลาง และลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภค

โดยทั่วไปมีการเปล่ียนแปลงไป เนื่องจากเทคโนโลยีของเครื่องใชไฟฟาในปจจุบันมีการเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วโดยเฉพาะ

ในกลุมเคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียง (AV) ที่เปนกลุมสินคาเพื่อความบันเทิงในบาน (Home Entertainment) ทําให

ผูบริโภคสวนหนึ่งมีแนวโนมเปล่ียนเคร่ืองใชไฟฟารุนใหมเร็วขึ้นเพื่อใหทันกับเทคโนโลยีที่เปล่ียนไป และเลือกสินคาโดย

พิจารณาความคุมคาดานราคาและคุณภาพมากกวาความคงทนของผลิตภัณฑดังเชนสมัยกอน จึงทําใหราคาสินคาถือเปน

หนึ่งในปจจัยสําคัญที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑในปจจุบันเพิ่มขึ้น ดังนั้นกลยุทธในการกําหนดราคาท่ี

เหมาะสมและสามารถแขงขันได จึงเปนปจจัยที่ทําใหผลิตภัณฑของกลุมบริษัทสามารถแขงขันกับผูประกอบการทั้งในและ

ตางชาติได โดยกลุมบริษัทวางตําแหนงของผลิตภัณฑเปนสินคาที่มีความคุมคาในแงการจับจายใชสอยของผูบริโภค โดยมี

คุณภาพเทียบเคียงสินคาของผูประกอบการตางชาติแตมีราคาใกลเคียงกับของผูประกอบการรายอื่นในประเทศ ทั้งนี้ กลุม

บริษัทเช่ือวาจากคุณภาพและการกําหนดราคาท่ีเหมาะสมของสินคาของกลุมบริษัท เปนหนึ่งในปจจัยสําคัญที่ทาํใหตรา

สินคา AJ เปนที่ยอมรับของผูบริโภค 
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4. การบริหารชองทางการจําหนายและพนักงานขาย 

ปจจุบันพฤติกรรมของผูบริโภคปจจุบันโดยเฉพาะกลุมลูกคาเปาหมายของกลุมบริษัท มีการจับจายใชสอยและซื้อสินคา

เคร่ืองใชไฟฟาผานรานคาปลีกในลักษณะโมเดิรนเทรดเปนหลัก ดังนั้นกลุมบริษัทจึงเนนการบริหารชองทางการจําหนายใน

ลักษณะที่สอดคลองกับลูกคากลุมเปาหมาย โดยใหความสําคัญกับชองทางการจําหนายในกลุมธุรกิจโมเดิรนเทรดเปนหลัก

และดวยลักษณะการประกอบธรุกิจโมเดิรนเทรดนั้น ผูจําหนายสินคา (Vender) จะตองทําสัญญากับหาง โดยมีการกําหนด

รายละเอียดเง่ือนไขทางการคาตางๆ เชน ยอดขาย สวนลดทางการคา คาใชจายในการสนับสนุนกิจกรรมตางๆ คาใชจายใน

การกระจายสินคา และการมีพนักงานขายประจําตามจุดจําหนายสินคา เปนตน ทําใหเปนขอจํากัดในการเขาสูธุรกิจของ

ผูประกอบการรายใหม ในขณะท่ีผูประกอบการปจจุบันแตละรายจะตองทําการติดตามยอดจําหนายสินคาของตนในหางแต

ละสาขาอยางใกลชิด เพื่อปรับเปลี่ยนแผนการสงเสริมการจําหนายสินคาแตละรุนของตนใหมีความเหมาะสมกับลูกคาที่เขา

มาจับจายในหางใหสามารถแขงขันไดกับผูประกอบการรายอื่นรวมทั้งเปนไปตามเปาหมายที่ตกลงไวรวมกับหาง 

การบริหารพนักงานขาย (PC) ถือเปนหนึ่งในกลไกสําคัญในการบริหารชองทางการจําหนาย ที่จะชวยสนับสนุนให

รายไดของกลุมบริษัทเปนไปตามเปาหมายตามที่ตกลงกับหาง และเปนชองทางในการเก็บรวบรวมขอมูล ณ จุดจําหนาย

สินคาใหแกกลุมบริษัท ซึ่งชวยใหกลุมบริษัทสามารถกําหนดและปรับเปล่ียนแผนการตลาดไดอยางรวดเร็วและเหมาะสมใน

แตละชวงเวลา ปจจุบันกลุมบริษัทมีพนักงานขาย (PC) เกือบ 700 คน กระจายอยูตามชองทางการจําหนายตางๆ   

ทั้งนี้ ปจจุบันกลุมบริษัทมีการบริหารจัดการพนักงานขายในหลากหลายรูปแบบ เชน  

- อบรมพนักงานขายกอนการปฏิบัติหนาที่เพื่อใหมีความรูความเขาใจในตัวสินคาของกลุมบริษัทเพื่อใหสามารถ

นําเสนอ และแนะนําสินคาใหแกลูกคาไดอยางเหมาะสม ซึ่งจะสงตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา ณ จุดจําหนาย

สินคา 

- การดูแลการปฏิบัติงานของพนักงานขายอยางใกลชิดเพื่อชวยกระตุนและแกไขปญหาหนางาน และจัดประชุม

พนักงานขายอยางสม่ําเสมอทุกเดือนเพื่อแลกเปล่ียนขอมูลการปฏิบัติงาน ตลอดจนสรางความสัมพันธอันดี

ในหมูพนักงานขาย และสรางความรูสึกในการเปนสวนหนึ่งขององคกร  

- การกําหนดเปาในการขายและการกําหนดคาตอบแทนพนักงานขายที่มีความเหมาะสมเพื่อสรางแรงจูงใจใน

การปฏิบัติงาน 

- การวางระบบการจัดสงขอมูลรายวันในเร่ืองการจําหนายสินคาและสินคาคงเหลือในแตละรุนเพื่อเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการบริหารสินคาคงคลังและการวางแผนการตลาดของกลุมบริษัท 

การบริหารชองทางการจําหนายและพนักงานขายที่ดี จะสงผลใหกลุมบริษัทสามารถรักษาความสามารถในการแขงขัน

และเติบโตในธุรกิจไดอยางตอเนื่อง 
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3.3 การจัดหาผลิตภัณฑ 

การจัดหาผลิตภัณฑของกลุมบริษัทมีขั้นตอนดังตอไปนี้ 

 
 

3.3.1 การจัดซื้อผลิตภัณฑ 

กลุมบริษัทนําเขาผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาทั้งหมดจากตางประเทศ โดยบริษัทเปนผูนําเขาจากประเทศจีนและประเทศ

เกาหลีใตในสัดสวนประมาณรอยละ 90 และรอยละ 10 ของยอดซ้ือสินคาทั้งหมด ทั้งนี้ ประเภทผลิตภัณฑที่จัดซื้อแบงเปน 2 

กลุม คือ 

1. ผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาสําเร็จรูปพรอมจําหนาย ไดแก ผลิตภัณฑในกลุมเครื่องใชไฟฟาในกลุมภาพและเสียง เชน 

เคร่ืองเลนดีวีดี ลําโพง ชุดโฮมเธียเตอร เปนตน และเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือน เชน ตูเย็น  คิดเปนสัดสวนประมาณ

รอยละ 90 ของยอดซ้ือสินคาทั้งหมด โดยกลุมบริษัทนําเขาจากตางประเทศเปนสินคาสําเร็จรูปพรอมบรรจุภัณฑ 

2. ชิ้นสวนเคร่ืองใชไฟฟาสําเร็จรูปรอการประกอบ ไดแก ผลิตภัณฑในกลุมเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนบางประเภท เชน 

แอรเคล่ือนที่ เคร่ืองซักผา หมอหุงขาว เปนตน ซึ่งกลุมบริษัทนําเขาช้ินสวนจากตางประเทศและนํามาประกอบ

ภายในประเทศ คิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 10 ของยอดซ้ือสินคาทั้งหมด 

ทั้งนี้กลุมบริษัทไดกําหนดทะเบียนผูผลิต (Vendor List) โดยใหความสําคัญในเร่ืองความนาเช่ือถือของผูผลิตทั้งในแง

คุณภาพของผลิตภัณฑ ความชํานาญ ความสามารถในการผลิตและจัดสงสินคาใหทันเวลา รวมถึงประวัติการดําเนินงานท่ี

นาเช่ือถือของผูผลิตเปนหลักสําคัญ โดยยึดหลัก 6R คือ 

Right Quality - การจัดซื้อสินคาที่มีคุณสมบัติตรงกับความตองการของตลาด  

Right Quantity - การพิจารณาปริมาณจัดซื้อที่เหมาะสม สอดคลองกับการขาย 

Right Time - การกําหนดระยะเวลาจัดซื้อและสงมอบที่เหมาะสม เพื่อปองกันสินคาขาดตลาด 

Right Price - ราคาสินคาที่เหมาะสมกับคุณภาพสินคาและสามารถแขงขันกับผูประกอบการรายอื่นได 

Right Source - เลือกผูผลิตที่มีความนาเช่ือถือ สามารถผลิตสินคาที่มีคุณภาพตรงตามมาตรฐานของกระทรวง 

  อุตสาหกรรม 

Right Place - ตรวจสอบการจัดสงสินคาใหถูกตอง 

ในการคัดเลือกผูผลิตสําหรับผลิตภัณฑที่พัฒนาขึ้นใหมนั้น กลุมบริษัทมีนโยบายท่ีจะใหน้ําหนักผูผลิตหรือตัวแทน

สงออกสินคาที่อยูในทะเบียนผูผลิต (Vendor List) ของกลุมบริษัทมากกวาผูผลิตรายใหมที่ไมเคยมีรายการคากันมากอน 

รวมถึงความชํานาญในการผลิตสินคาที่แตกตางกันไปในแตละผูผลิต 

 

การจัดซื้อผลิตภัณฑ 
- การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 
- จัดซ้ือสินคาเดิม 

นําเขาผลิตภัณฑ 
- สินคาสําเร็จรูป 

- ช้ินสวนเคร่ืองใชไฟฟา 

ตรวจสอบคุณภาพสินคา 

- Quality Control 

- Quality Assurance 
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การจัดซ้ือผลิตภัณฑแบงเปน 2 กรณีคือ การพัฒนาผลิตภัณฑใหม และการจัดซื้อสินคาเดิม (Re-Order) 

การพัฒนาผลิตภัณฑใหม 

ในแตละปกลุมบริษัทจะมีการวางจําหนายเคร่ืองใชไฟฟารุนใหมและสินคาใหมเฉล่ียประมาณปละ 7 - 10 รุน เพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคและการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีใหมๆ โดยมีขั้นตอนการพัฒนาผลิตภัณฑดังนี้  

 
1. การวางแผนนําเสนอผลิตภัณฑรุนใหมจะเกิดขึ้นไดใน 3 กรณีคือ 

- ฝายการตลาดและฝายขายสํารวจความตองการของตลาดและเปรียบเทียบผลิตภัณฑของผูประกอบการราย

อื่นในตลาด เพื่อกําหนดลักษณะของผลิตภัณฑรุนใหมที่จะวางจําหนาย และสอบถามขอมูลในเบื้องตนของ

ผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติตามที่ตองการจากผูผลิต 

- ผูบริหารสํารวจขอมูลผลิตภัณฑและติดตอกับผูผลิตโดยตรง โดยการเขารวมงานแสดงสินคาที่จัดขึ้นใน

ตางประเทศ 

- ผูผลิตนําเสนอผลิตภัณฑและสินคาตัวอยางใหกับกลุมบริษัท 

ซึ่งในทุกกรณีผูบริหารจะพิจารณาคัดเลือกผลิตภัณฑในเบื้องตนรวมกับฝายการตลาดและฝายขาย เพื่อศึกษาถึง

ความเปนไปไดทางการตลาด และความเหมาะสมดานราคาของสินคาที่ผูผลิตนําเสนอโดยเปรียบเทียบกับสินคาที่

ใกลเคียงกันของผูผลิตรายอื่น ทั้งนี้บริษัทมีนโยบายคัดเลือกผูผลิตที่มีระบบการผลิตที่ไดมาตรฐานสินคาสงออก ผาน

การรับรองคุณภาพ ISO หรือ CCC (China Compulsory Certification)  

2. ประสานงานกับผูผลิตใหจัดสงสินคาตัวอยาง โดยฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑจะตรวจสอบคุณสมบัติของสินคา

ตัวอยางโดยละเอียด และประสานงานกับผูผลิตในตางประเทศเก่ียวกับการปรับแตงสินคา (Customize) ใหเหมาะ

กับลูกคาภายในประเทศ เชน การออกแบบเมนูคําส่ังเปนภาษาไทย และการจัดทําคูมือการใชงาน เปนตน  

3. นําเสนอผลการวิเคราะหผลิตภัณฑตอคณะกรรมการบริหารเพื่อพิจารณาการคัดเลือกผลิตภัณฑที่จะวางจําหนาย 

โดยจะพิจารณาทั้งในดานตัวผลิตภัณฑและทางดานผูผลิต เชน ความเปนไปไดของยอดขายและกําไร สวนแบง

การตลาด เทคโนโลยีการผลิต และกําลังการผลิต เปนตน ในกรณีที่เปนผูผลิตรายใหม กลุมบริษัทมีนโยบายให

วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ 

จัดหา/คัดเลือกผลิตภัณฑ 

สั่งผลิต/นําเขาผลิตภัณฑ 

ตรวจสอบคุณภาพ 

ขอใบอนุญาตจากสมอ. 

จัดจําหนายผลิตภัณฑ 
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ความสําคัญกับความนาเช่ือถือและศักยภาพของผูผลิตเปนอันดับแรก โดยจะตองเปนผูผลิตที่มีความสม่ําเสมอท้ัง

ในดานคุณภาพของสินคาและการสงมอบสินคาตรงตอเวลา  

4. ดําเนินการย่ืนขอใบอนุญาตนําเขาสินคาจากสํานักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม (สมอ.) สําหรับเคร่ืองใชไฟฟาที่ตอง

ผานมาตรฐานการนําเขาสินคา และเขาตรวจสอบโรงงานของผูผลิตในตางประเทศ  

การขอใบอนุญาตนําเขาเคร่ืองใชไฟฟา 

เคร่ืองใชไฟฟาที่บริษัทจัดจําหนายสวนใหญ โดยเฉพาะในสวนของเครื่องเลนดีวีดี เคร่ืองเลนคาราโอเกะ และโฮมเธีย

เตอร  เปนเคร่ืองใชไฟฟาที่มีการกําหนดมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรมเพ่ือควบคุมคุณภาพสินคา และเพื่อความปลอดภัย

ของผูบริโภค อยางไรก็ตาม เคร่ืองใชไฟฟาบางประเภทที่ยังไมมีการกําหนดมาตรฐาน เชน ไมโครโฟนไรสาย กาตมน้ํารอน

ไฟฟา เคร่ืองปรับอากาศเคล่ือนที่ เคร่ืองปนไฟฟา เปนตน สําหรับเคร่ืองใชไฟฟาที่ไดมีการกําหนดมาตรฐาน

ผลิตภัณฑอุตสาหกรรมนั้น บริษัทจะตองย่ืนขออนุญาตตอสํานักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม (สมอ.) ซึ่งจะทําการตรวจสอบ

ระบบควบคุมคุณภาพของโรงงานผูผลิตรวมถึงการไปเย่ียมชมโรงงาน และการตรวจสอบตัวอยางสินคาตามเกณฑมาตรฐาน 

ISO และ IEC หากผลิตภัณฑมีมาตรฐานตามท่ีกําหนด และโรงงานผูผลิตมีระบบควบคุมคุณภาพท่ีไดมาตรฐาน ทางสมอ.

จึงจะออกใบอนุญาตนําเขาสินคาใหกับบริษัท 

ทั้งนี้สมอ.มีมาตรการติดตามผลหลังการอนุญาต โดยจะสุมตรวจสินคาที่วางจําหนายในตลาดเปนระยะ และเขาตรวจ

โรงงานผูผลิตทุกๆ 2 - 3 ป หรือเขาตรวจในกรณีที่มีขอสงสัยวาสินคาจะไมเปนไปตามมาตรฐาน และสงจดหมายเตือนไปยังผู

ขออนุญาตในกรณีที่ผลิตภัณฑไมเปนไปตามมาตรฐานที่กําหนดเพื่อทําการแกไข อยางไรก็ตามที่ผานมาบริษัทไมเคยประสบ

ปญหาเร่ืองคุณภาพผลิตภัณฑ 

สําหรับผลิตภัณฑใหมทุกประเภทจะมีระยะเวลาในการพัฒนาผลิตภัณฑและขออนุญาตตอหนวยงานท่ีเก่ียวของโดย

เฉล่ียใชเวลาประมาณ 3 - 4 เดือน ซึ่งภายหลังจากการพัฒนาผลิตภัณฑและขอใบอนุญาตนําเขาสินคาจากสํานักงาน

มาตรฐานอุตสาหกรรม (สมอ.) แลวจึงจะสามารถจัดซื้อผลิตภัณฑใหมจากตางประเทศในลําดับถัดไป 

การจัดซื้อสินคาเดิม 

สําหรับผลิตภัณฑที่วางจําหนายแลว ในการจัดซื้อสินคาเพิ่มเติมจะส่ังจากผูผลิตรายเดิม โดยในแตละสัปดาห ผูบริหาร

จากฝายขาย ฝายคลังสินคาและฝายจัดซื้อตางประเทศจะประชุมรวมกันเพื่อพิจารณาความเพียงพอของสินคาคงเหลือและ

สินคาที่ตองส่ังซื้อเพิ่ม โดยพิจารณาจากยอดขาย ปริมาณสินคาคงเหลือ สินคาที่อยูระหวางขนสง รวมถึงระยะเวลาในการ

ผลิตและขนสงสินคา (Lead Time) จากนั้นจึงขออนุมัติตอกรรมการผูจัดการ สําหรับกรณีที่ผูผลิตมีการปรับราคาเพิ่มขึ้น

จะตองขออนุมัติตอคณะกรรมการบริหาร จากนั้นจึงสงคําส่ังซื้อใหกับผูผลิตและประสานงานเร่ืองจํานวนสินคาและวันที่

จัดสงสินคา 

3.3.2 การนําเขาสินคา 
เม่ือทําการผลิตสินคาตามที่ส่ังผลิตเรียบรอยแลว ผูผลิตจะเตรียมจัดสงสินคาและจัดสง Packing List ใหกับกลุมบริษัท 

ทั้งนี้ในการนําเขาสินคาจากประเทศจีน ผูผลิตจะตองมีใบอนุญาตสงออกสินคาสําหรับสินคาที่จะสงออกแตละประเภท 

ดังนั้นกรณีหากผูผลิตไมมีใบอนุญาตสงออกหรือมีโควตาจํากัด จะใหบริษัทตัวแทนสงออกสินคาที่มีใบอนุญาตสงออกสินคา

นั้นๆ เปนผูดําเนินการสงออกและทําหนาที่ประสานงานกับกลุมบริษัทในเร่ืองการจัดสงสินคาและงานเอกสารท่ีเก่ียวของ

ทั้งหมด เม่ือสินคาถูกขนสงมายังทาเรือ ตัวแทนนําเขาสินคา (Shipping) ของกลุมบริษัทจะทําหนาที่ดําเนินพิธีการศุลกากร

เพื่อนําสินคาออกจากทาเรือและขนสงสินคามายังคลังสินคาของกลุมบริษัท สําหรับกรณีนําเขาช้ินสวนเคร่ืองใชไฟฟาเพื่อ

นํามาประกอบในประเทศนั้น จะถูกขนสงไปยังโรงงานรับจางประกอบโดยตรง 
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ทั้งนี้ในกรณีที่เปนการนําเขาสินคาคร้ังแรกจากผูผลิตรายใหม บริษัทจะสงตัวแทนไปตรวจสอบสินคากอนการจัดสง

เพื่อใหม่ันใจวาจะไดสินคาที่มีคุณภาพมาตรฐานตามท่ีบริษัทกําหนด 

การประกอบชิ้นสวนเครื่องใชไฟฟา 

สําหรับผลิตภัณฑประเภทเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือน อาทิเชน เคร่ืองปน กานํ้ารอน กระติกน้ํารอน เคร่ืองซักผา แอร

เคล่ือนที่ เปนตน  กลุมบริษัทวาจางผูผลิตเคร่ืองใชไฟฟาภายในประเทศแหงหนึ่งซึ่งไมมีความเก่ียวของกับกลุมบริษัท และ

เปนผูผลิตที่ผานมาตรฐานการผลิตของกระทรวงอุตสาหกรรม ทําหนาที่เปนผูประกอบช้ินสวนและตรวจสอบคุณภาพ

ผลิตภัณฑที่ประกอบขึ้น โดยมีคาใชจายในการประกอบตามจํานวนและมูลคาของสินคา เคร่ืองใชไฟฟาที่ผานการประกอบ

และตรวจคุณภาพแลวจะถูกขนสงกลับมายังคลังสินคาของกลุมบริษัท 

การตรวจรับสินคา 

เม่ือสินคาเคร่ืองใชไฟฟาสําเร็จรูปที่ขนยายจากทาเรือหรือจากผูรับจางประกอบมายังคลังสินคาของกลุมบริษัท ฝาย

คลังสินคาจะทําการตรวจนับสินคาวาตรงกับ Packing List ที่ผูผลิต/ตัวแทนสงออกสินคาหรือผูรับจางประกอบแจงมา 

จากนั้นจึงนําสินคาเขาเก็บในคลังสินคาเพื่อผานสูขั้นตอนการตรวจสอบคุณภาพตอไป 

3.3.3 การตรวจสอบคุณภาพสินคาและการรับประกันคุณภาพ 

กลุมบริษัทมีนโยบายรับประกันคุณภาพสินคา (Quality Assurance) และมีการสุมตรวจสอบผลิตภัณฑโดยฝาย

ตรวจสอบคุณภาพจะทําการสุมตรวจสินคาสําเร็จรูปที่นําเขาคลังสินคาในแตละล็อต โดยวิธีการและจํานวนสินคาที่สุมตรวจ

นั้นเปนไปตามท่ีสํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑอุตสาหกรรม (สมอ.) กําหนด นอกจากน้ีสําหรับเคร่ืองใชไฟฟาในกลุมเคร่ือง

เลนดีวีดีซึ่งเปนผลิตภัณฑหลัก กลุมบริษัทมีนโยบายตรวจสอบคุณภาพสินคาทุกช้ินเพื่อเปนการสรางความเชื่อม่ันใน

คุณภาพสินคาใหกับผูบริโภค 

ฝายตรวจสอบคุณภาพทําการตรวจสอบความเรียบรอยของสินคาและบรรจุภัณฑวามีชิ้นสวนครบถวน เลขที่สินคาในใบ

รับประกันตรงกับตัวสินคา และสินคาสามารถใชงานไดอยางสมบูรณ กรณีตรวจพบสินคาที่ไมผานการตรวจสอบคุณภาพ 

หากเปนขอบกพรองที่สามารถแกไขไดโดยไมสงผลตอคุณภาพสินคา เชน หีบหอบรรจุเสียหาย มีชิ้นสวนไมครบถวน เปนตน 

สินคาดังกลาวจะถูกนําไปแกไขซอมแซมและสามารถจําหนายไดตามปกติ แตหากขอบกพรองของสินคานั้นทําใหสินคาไม

อาจใชงานไดหรืออาจมีผลตอคุณภาพสินคา เชน ไมสามารถใชงานไดครบทุกฟงกชั่น ชิ้นสวนมีรอยบุบหรือรอยขีดขวน เปน

ตน จะถูกสงไปใหกับทีมชางผูชํานาญของกลุมบริษัทเพื่อประเมินวาสามารถแกไขซอมแซมใหอยูในสภาพสมบูรณไดหรือไม 

และอาจพิจารณาเพื่อจําหนายเปนสินคาเกรดรองลงไปในกรณีที่เปนสินคามีตําหนิ 

ทั้งนี้บริษัทเปนผูรับผิดชอบการซอมเพื่อใหสินคามีสภาพสมบูรณพรอมขายและติดตอโรงงานผูผลิตโดยตรงในกรณีที่มี

การเคลมอะไหล โดยบริษัทไมไดมีการทําสัญญารับประกันสินคากับโรงงานผูผลิตเนื่องจากในการตกลงซื้อสินคาหากมี

เงื่อนไขการรับประกันจะทําใหตนทุนสินคาสูงขึ้นและการสงสินคาคืนก็มีคาใชจายในการขนสงเพิ่มเติม อยางไรก็ตาม บริษัท

มีการตกลงกับโรงงานผูผลิตเพื่อสงอะไหลกรณีที่ตรวจพบสินคามีตําหนิเกินกวารอยละ 5 หากผลการสุมตรวจคุณภาพมี

สินคาดอยคุณภาพเกินกวาที่มาตรฐาน สมอ. กําหนด กลุมบริษัทมีนโยบายจะประสานงานกลับไปยังผูผลิตเพื่อหาทางแกไข

และอาจพิจารณาคิดคาใชจายกับผูผลิตไปเปนกรณีๆ ไป ซึ่งที่ผานมาในการตรวจสอบคุณภาพสินคาพบวามีสินคามีตําหนิ

หรือไมไดมาตรฐานตองทําการซอมแซมเพียงประมาณรอยละ 1 ของสินคานําเขาทั้งหมด โดยเกิดจากหลายสาเหตุเชน 

อุบัติเหตุระหวางการขนสง บรรจุภัณฑเปยกน้ํา เปนตน 
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3.3.4 การบริหารสินคาคงคลัง 

กลุมบริษัทมีการแบงพื้นที่จัดวางสินคาภายในคลังอยางเปนระเบียบ โดยใชระบบชั้นวางสินคาแบบ Palette และมีระบบ

รับ/จายสินคาที่สามารถสอบทานกันได พรอมกับบริหารจัดการขอมูลคลังสินคาดวยระบบสารสนเทศที่สามารถตรวจสอบ

สินคาเขา-ออกไดแบบ Real-time นอกจากนี้บริษัทยังมีการตรวจนับสินคาอยางสม่ําเสมอ และมีการสุมตรวจสินคาทุกวัน

โดยกําหนดจํานวนรายการสุมตรวจสินคาตามอัตราหมุนเวียนสินคาแตละประเภท 

3.4  การจําหนายและการกระจายสินคา 

3.4.1 การจําหนายสินคา 
การจําหนายผลิตภัณฑของกลุมบริษัทแบงเปน 3 รูปแบบตามลักษณะชองทางจําหนาย คือ กลุมธุรกิจโมเดิรนเทรด 

ตัวแทนจําหนายและรานคายอย และการจําหนายใหกับผูบริโภคโดยตรงผานงานออกรานหรืองานลดราคาสินคา 

 
การจําหนายผลิตภัณฑผานชองทางธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) 

เนื่องจากธุรกิจในกลุมโมเดิรนเทรด เชน หางเทสโก-โลตัส บิ๊กซี พาวเวอรบาย แมคโคร ถือเปนชองทางจําหนายหลักของ

กลุมบริษัท และลักษณะการดําเนินธุรกิจของหางโมเดิรนเทรดที่จัดวางสินคาใหผูบริโภคสามารถเลือกชมสินคากอนตัดสินใจ

ซื้อ กลุมบริษัทจึงแบงการบริหารการจําหนายสินคาใหกับหางสรรพสินคาเปน 2 ดาน คือ ดานการจําหนายสินคาใหกับหาง

โมเดิรนเทรดและการนําเสนอสินคาภายในหางใหกับผูบริโภค โดยพนักงานในสวนงานทั้งสองฝายมีการประสานงาน

ตลอดเวลาเพื่อผลักดันยอดขายใหเปนไปตามเปาหมายที่กําหนดรวมกับผูประกอบธุรกิจโมเดิรนเทรดแตละราย  

ฝายขายทําหนาที่ในการประสานงานกับฝายจัดซ้ือของแตละหางท้ังในเร่ืองเสนอขายสินคา การกําหนดเปาหมาย

ยอดขายประจําป แผนการสงเสริมการตลาดในแตละปและในแตละชวงเทศกาลโดยประชุมวางแผนการจัดซื้อรวมกับฝาย

จัดซ้ือของหางรวมกันอยางนอยเดือนละคร้ัง เพื่อกําหนดแผนสงเสริมการตลาด ประเภทและจํานวนสินคาที่จะจัดซ้ือเพื่อ

ปองกันสินคาขาดตลาด กรณีที่มีสินคารุนใหม ฝายขายของกลุมบริษัทจะเสนอสินคาใหกับฝายจัดซ้ือของหางและวาง

แผนการขายรวมกัน โดยหางเปนผูวางแผนการกระจายสินคาไปยังสาขาตางๆ ของหาง 

ดวยลักษณะของสินคาเคร่ืองใชไฟฟาที่มีความแตกตางและมีคุณสมบัติเฉพาะรุน ผูบริโภคจึงมักตองการสอบถามขอมูล

กอนตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา กลุมบริษัทจึงตองจัดใหมีพนักงานขายหนาราน (PC) ประจําหางแตละสาขา เพื่อคอย

ดูแลลูกคาและแนะนําสินคาของกลุมบริษัทใหกับลูกคา เพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือเปนไปตามเปาหมายยอดขายท่ีวางไว โดย

พนักงานขายจะไดรับคาตอบแทนในรูปแบบเงินเดือนและคาคอมมิชชั่น นอกจากนี้พนักงานขายหนารานยังมีบทบาทในการ
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ดูแลการส่ังซ้ือสินคาของหางในสาขาท่ีตนดูแล โดยตรวจสอบจํานวนสินคาคงเหลือของสาขาเปรียบเทียบกับยอดขาย และใน

กรณีที่มีสินคาใดมีแนวโนมขาดตลาดจึงแจงตอหางสรรพสินคาเพื่อพิจารณาส่ังซื้อสินคาเพิ่มเติม 

การจําหนายใหกับตัวแทนจําหนายและรานคายอย 

กลุมบริษัทติดตอจําหนายสินคาใหกับตัวแทนจําหนายและรานคายอยที่จําหนายเคร่ืองใชไฟฟาโดยผานพนักงานฝาย

ขายของบริษัท และผานนายหนาจําหนายสินคาที่ไดรับการแตงต้ังจากกลุมบริษัทซ่ึงแบงพื้นที่รับผิดชอบตามภูมิภาค โดย

พนักงานฝายขายและนายหนาจําหนายสินคามีหนาที่ในการติดตอกับรานคาเพื่อนําเสนอสินคาของกลุมบริษัท และ

ประสานงานกับกลุมบริษัทในการรับคําส่ังซื้อ จัดสงสินคา และติดตามการชําระเงินของลูกคา 

ในการติดตอลูกคารายใหม พนักงานขายและนายหนาจําหนายสินคาจะเขาไปติดตอเจรจาเงื่อนไขทางการคา และเสนอ

รายชื่อรานคาใหกับผูบริหารเพื่อขออนุมัติวงเงินในการซ้ือสินคาและระยะเวลาการใหเครดิต โดยบริษัทเปนผูตรวจสอบความ

มีตัวตนของรานคา และพิจารณาการเปดบัญชีรานคา รวมถึงการใหวงเงินเครดิตและระยะเวลาการใหเครดิตแกรานคา โดย

บริษัทจะพิจารณาท้ังในสวนของเอกสาร เชน เอกสารการจดทะเบียนและใบทะเบียนภาษีมูลคาเพิ่ม และปจจัยอื่นๆ เชน รูป

ถายรานคาเพื่อดูสภาพรานคา และปริมาณสินคา ตลอดจนศักยภาพในการจําหนายสินคา ขนาดธุรกิจและยอดขายท่ีคาดวา

จะเกิดขึ้นตอบริษัท นอกจากน้ัน บริษัทยังพิจารณารวมถึงระยะการดํารงอยูในธุรกิจของรานคานั้นๆ ทั้งน้ี โดยเฉลี่ยแลว

บริษัทจะใหระยะเวลาเครดิตแกรานคาประมาณ 30 – 60 วัน   

ฝายขายและนายหนาจะเขาพบตัวแทนจําหนายและรานคาอยางสมํ่าเสมอเพื่อติดตามยอดขายและนําเสนอแผนการ

สงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับรานคาแตละแหง โดยกลุมบริษัทมีการพิจารณาใหสวนลดทางการคากับลูกคาในสอง

ลักษณะคือ การใหสวนลดการคาเม่ือมียอดขายถึงตามเปาหมายที่กําหนดรวมกันและคาสนับสนุนการตลาด ซึ่งสวนมากจะ

ใหกับตัวแทนจําหนายรายใหญที่มีหลายสาขาหรือรานขายสง และการใหสวนลดเงินสดสําหรับตัวแทนจําหนายรายยอย 

สําหรับลูกคาที่ติดตอผานหนานั้นบริษัทจะจัดสงสินคาและเรียกชําระเงินจากรานคาโดยตรง โดยนายหนาจะไดรับ

คาตอบแทนเม่ือรานคาจายชําระคาสินคาแลว 

การจําหนายใหกับผูบริโภคโดยตรง 

กลุมบริษัทจําหนายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรงใน 2 กรณีคือ  

1. การเขารวมงานแสดงสินคาหรืองานออกรานตางๆ เชน งานกาชาด เปนตน ซึ่งผูบริหารเปนผูตัดสินใจในการเขารวม 

โดยพิจารณาลักษณะของงานแสดงสินคาและกลุมผูเขาชมงานวาเปนลูกคากลุมเปาหมายของกลุมบริษัทหรือไม 

โดยมีเปาหมายหลักในการประชาสัมพันธสินคาและตราสินคาของกลุมบริษัท  

2. การจัดงานจําหนายสินคาลดราคาโดยกลุมบริษัท โดยเฉลี่ยจะจัดปละประมาณ 4 - 5 คร้ัง เพื่อจําหนาย

เคร่ืองใชไฟฟามีตําหนิ โดยการตัดสินใจจัดงานจะพิจารณาจากความเพียงพอของปริมาณสินคามีตําหนิที่จะนํามา

จําหนายเปนสินคาลดราคา  
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3.4.2 การกระจายสินคา 

กลุมบริษัทกระจายสินคาไปใหแกลูกคาโดยรถขนสงของกลุมบริษัทหรือรถจางขนสง และผานผูใหบริการขนสงสินคา (ดู

รายละเอียดในสวนที่ 2.5 สัญญาที่สําคัญในการประกอบธุรกิจ) ปจจุบันกลุมบริษัทมีรถขนสง 4 ลอ จํานวน 11 คัน และ 6 

ลอ จํานวน 3 คัน นอกจากนี้กลุมบริษัทยังวาจางรถยนตขนสงจากบุคคลและนิติบุคคลภายนอกจํานวน 4 ราย ซึ่งคิด

คาใชจายในการขนสงในแบบเหมาเปนรายเท่ียว เพื่อใชจัดสงสินคาไปใหกับลูกคาในพื้นที่ในเขตกรุงเทพฯ และจังหวัด

ใกลเคียง หรือในพ้ืนที่อื่นกรณีที่มีการจัดสงสินคาในปริมาณมากเพียงพอคุมคาการขนสง สําหรับกรณีจัดสงสินคาใน

ตางจังหวัดจะจัดสงผานผูใหบริการขนสงสินคาซ่ึงมีความชํานาญในการกระจายสินคาใหกับหางรานตางๆ โดยคิดคาขนสง

ตามปริมาตรของบรรจุภัณฑ และประเภทของผลิตภัณฑในกรณีที่เปนสินคาที่ตองใชความระมัดระวังในการขนสง เชน 

โทรทัศน เคร่ืองซักผา เปนตน ซึ่งมีขั้นตอนในการกระจายสินคาดังนี้ 

1. เม่ือไดใบส่ังซ้ือจากลูกคา ฝายขายจะบันทึกขอมูลคําส่ังซ้ือเขาสูระบบ จากนั้นในแตละวันฝายคลังสินคาจะ

ตรวจสอบคําส่ังซื้อ (Sale Order) ที่ตองเตรียมจัดสงในแตละวัน เรียงลําดับตามวันที่ลูกคาตองการรับสินคา 

จากนั้นจึงจัดชุดสินคาที่ตองจัดสงใหลูกคาแตละราย พรอมทั้งติดบารโคดของลูกคา 

2. ฝายตรวจสอบความถูกตองของสินคา (Checker) ตรวจทานความครบถวนของสินคาที่จะจัดสงเปรียบเทียบกับ

คําส่ังซื้อของลูกคากอนที่จะบรรทุกขึ้นรถขนสง 

3. ขนสงสินคาไปยังหางรานหรือคลังกระจายสินคาของลูกคา และในกรณีเปนลูกคาในตางจังหวัด กลุมบริษัทจะ

ขนสงสินคาไปยังคลังสินคาของผูรับจางขนสงซึ่งจะทําหนาที่กระจายสินคาตอไป ทั้งนี้ในการขนสงโดยรถขนสงของ

บริษัทแตละเทียว จะตองมีพนักงานที่ทําหนาที่ตรวจสอบสินคา (Checker) ไปดวยทุกคร้ัง เพื่อตรวจทานสินคากอน

สงมอบใหลูกคาหรือผูใหบริการขนสง 

การรับคืนสินคา 

กรณีที่มีการขอคืนสินคาโดยสวนมากเปนสินคาที่มีสวนชํารุดจากลูกคา หรือการขนยายสินคาระหวางหางสาขาหนึ่งไป

อีกสาขาหน่ึง ผูใหบริการขนสงสินคาจะเปนผูดําเนินการโดยคิดคาใชจายเทากับการขนสงสินคา  

3.5 การบริการหลังการขาย 

กลุมบริษัทมีนโยบายรับประกันสินคาโดยลูกคาที่ซื้อเคร่ืองใชไฟฟาสามารถนําสินคาที่เสียหายไมสามารถใชงานไดมา

เปล่ียนภายใน 7 วันหลังจากที่ซื้อ และมีระยะเวลารับประกันซอมและเปล่ียนอะไหลภายใน 1 ป โดยกลุมบริษัทไดแตงต้ังราน

เคร่ืองใชไฟฟาที่มีศักยภาพในการซอมแซมเคร่ืองใชไฟฟาใหเปนศูนยบริการของกลุมบริษัท เพื่อใหบริการซอมแซมและให

คําแนะนําดานเทคนิคแกลูกคาที่ซื้อสินคาของกลุมบริษัท ซึ่งปจจุบันมีศูนยบริการ 89 แหงทั่วประเทศ  
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3.6 ภาวะอุตสาหกรรมและการแขงขัน 

3.6.1 ภาวะอุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสในประเทศเปนอุตสาหกรรมขนาดใหญที่สําคัญของประเทศ โดยจาก

รายงานของบริษัท จีเอฟเค รีเทล แอนด เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ซึ่งเปนบริษัททําการวิจัยและสํารวจตลาด
เคร่ืองใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสไดประเมินมูลคาตลาดของอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสของประเทศไทย

จะเห็นไดวามูลคาตลาดรวมเคร่ืองใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสในมีการเติบโตขึ้นอยางตอเนื่อง โดยในป 2553 – ป 2554 มี

อัตราการเติบโตรอยละ 8 และรอยละ 12 ตอป ในป 2555 มีการเติบโตเพิ่มขึ้นถึงรอยละ 25 จากปกอน ทั้งนี้ในป 2555 มูลคา

ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาและและอิเล็กทรอนิกสมีมูลคาถึง 241,700 ลานบาท หรือเฉล่ียกวา 50,000 ลานบาทตอไตรมาส  

สําหรับในงวด 9 เดือนป 2556 ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสในประเทศมีมูลคากวา 188,000 ลานบาท เติบโตขึ้น

ประมาณรอยละ 10 จากงวดเดียวกันในปกอน 

มูลคาตลาดเคร่ืองใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสในประเทศ 

หนวย : ลานบาท 
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ที่มา: GfK Retail and Technology Thailand 

 ทั้งนี้ บริษัท จีเอฟเค รีเทล แอนด เทคโนโลยี (ประเทศไทย) จํากัด ไดแบงกลุมสินคาเคร่ืองใชไฟฟาออกเปน 7 กลุม

ใหญ คือ 

(1) กลุมสินคา Consumer Electronics (CE) ประกอบดวยสินคาประเภทโทรทัศน วิทยุ เคร่ืองเสียง เคร่ืองเลนดีวีดี 

ชุดโฮมเธียเตอร เคร่ืองเสียงรถยนต และเครื่องใชไฟฟาชนิดพกพาเชน โทรทัศน วิทยุ และเคร่ืองเลน MP3 

(2) กลุมสินคา Photo (PH) ประกอบดวยสินคาประเภทกลองถายรูป กลองดิจิตอล ไฟแฟลช ฟลม เลนส 

(3) กลุมสินคา Major Domestic Appliance (MDA) ประกอบดวยสินคาในครัวเรือนขนาดใหญ เชน ตูเย็น เคร่ือง

ซักผา เคร่ืองลางจาน เตาอบ เตาไมโครเวฟ 

(4) กลุมสินคา Small Domestic Appliance (SDA) ประกอบดวยสินคาในครัวเรือนขนาดเล็ก เชน กาตมน้ํา เคร่ือง

ปงขนมปง เคร่ืองชงกาแฟ เคร่ืองปน หมอหุงขาว กระทะไฟฟา เคร่ืองใชในครัวตางๆ และเครื่องใชไฟฟาอื่นๆ ใน

บาน เชนเคร่ืองปรับอากาศ (Air Conditioner) เตารีด เคร่ืองดูดฝุน เคร่ืองเปาผม ที่โกนหนวด เปนตน 

(5) กลุมสินคา Information Technology (IT) ประกอบดวยสินคาประเภทจอภาพ และเครื่องคอมพิวเตอรทั้งชนิด

เคร่ืองต้ังโตะ (Desktop) โนตบุค ไปจนถึงคอมพิวเตอรเซิรฟเวอร 



 บริษัท คราวน เทค แอดวานซ จํากัด (มหาชน) 

สวนที่ 2 หนาที่ 27 

(6) กลุมสินคา Telecommunication (TC) ประกอบดวยสินคาประเภทระบบชุมสายโทรศัพทขนาดเล็ก 

เคร่ืองโทรศัพท เคร่ืองแฟกซ และโทรศัพทเคล่ือนที่ 

(7) กลุมสินคา Office Equipment & Consumables (OE) ประกอบดวยสินคาประเภทเคร่ืองฉายภาพ (Projector) 

เคร่ืองพิมพ (Printer) เคร่ืองสแกนภาพ (Scanner) อุปกรณรวม (Multifunctional Devices) และวัสดุส้ินเปลือง

ที่เก่ียวของ เชนตลับหมึก กระดาษแฟกซ เปนตน 

สวนแบงการตลาดของเครื่องใชไฟฟาแตละกลุมในป 2552 – 2556 

หนวย : ลานบาท, รอยละ 
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ในระหวางป  2552 – 2554 เค ร่ืองใช ไฟฟาที่ มี มูลคามากท่ีสุดไดแก  Information Technology, 

Telecommunication และ Consumer Electronics ตามลําดับ โดยมีสวนแบงการตลาดประมาณรอยละ 25 รอยละ 22 และ

รอยละ 24 ของมูลคาตลาดรวมตามลําดับ อยางไรก็ตามในป 2555 ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในกลุม Information Technology 

ไดเติบโตขึ้นอยางมากจนมีมูลคา 82,973 ลานบาท คิดเปนสวนแบงการตลาดรอยละ 34 ของมูลคาตลาดรวม เนื่องจาก

ความตองการของผูบริโภคที่เพิ่มขึ้น ประกอบกับผลกระทบจากปญหาอุทกภัยในป 2554 ทําใหสินคาบางประเภท เชน 

ฮารดดิสก ขาดตลาดสงผลใหราคาปรับขึ้นสูง ในขณะท่ีตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในกลุม Consumer Electronics มีมูลคาลดลง

เหลือ 41,426 ลานบาท และมีสวนแบงการตลาดลดลงเหลือรอยละ 17 ของมูลคาตลาดรวม เชนเดียวกับเครื่องใชไฟฟาใน

กลุมอื่นๆ อันเปนผลมาจากการที่โรงงานผลิตเคร่ืองใชไฟฟาที่ประสบปญหาอุทกภัยในชวงปลายป 2554 ตองใชเวลาในการ

ซอมแซมสายการผลิตจึงทําใหปริมาณสินคาในตลาดลดลง นอกจากนี้ผูบริโภคบางสวนชะลอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟา

ที่มีมูลคาสูงเน่ืองจากมีความกังวลการเกิดปญหาน้ําทวม ประกอบกับการออกมาตรการรถยนตคันแรกของภาครัฐทําให

กําลังซื้อถูกดึงออกไปจากตลาดเคร่ืองใชไฟฟา สําหรับงวด 9 เดือนป 2556 การเติบโตของตลาดเครื่องใชไฟฟาในประเทศ

เปนผลจากการเติบโตเคร่ืองใชไฟฟาในกลุม Telecommunication ซึ่งมีมูลคา 64,188 ลานบาท คิดเปนการเติบโตรอยละ 

52.4 จากงวดเดียวกันในปกอน จากความนิยมในกลุมสินคา Smart phone และ Tablet สงผลใหเคร่ืองใชไฟฟา 

Telecommunication มีสัดสวนการตลาดเพ่ิมขึ้นเปนรอยละ 34 ขณะที่กลุม Information Technology และ Consumer 

Electronic มีสัดสวนอยูที่รอยละ 28 และรอยละ 16 ตามลําดับ 

 



 บริษัท คราวน เทค แอดวานซ จํากัด (มหาชน) 

สวนที่ 2 หนาที่ 28 

ภาวะตลาดเคร่ืองใชไฟฟาสวนบุคคล (Consumer Electronics) 

เคร่ืองใชไฟฟาสวนบุคคล หรือ Consumer Electronics ไดแก เคร่ืองใชไฟฟาในกลุม โทรทัศน วิทยุ เคร่ืองเสียง 

เคร่ืองเลนดีวีดี ชุดโฮมเธียเตอร เคร่ืองเสียงรถยนต และเครื่องใชไฟฟาชนิดพกพาเชน โทรทัศน วิทยุ และเครื่องเลน MP3 เปน

ตน โดยจากการวิจัยของ GfK Retail and Technology ในป 2555 ตลาดกลุมเครื่องใชไฟฟา Consumer Electronics ใน

ประเทศไทยมีมูลคาตลาด 41,426 ลานบาท ลดลงรอยละ (5.04) จากปกอนซึ่งมีมูลคาตลาด 43,811 ลานบาท การชะลอตัว

ของยอดขาย Consumer Electronics สวนหนึ่งมาจากโรงงานผูผลิตสวนหนึ่งไดรับผลกระทบจากปญหาอุทกภัยในป 2554 

และตองใชเวลาในการฟนฟูกําลังการผลิต และแนวโนมการปรับตัวลดลงของราคาสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในกลุมดังกลาว อัน

เนื่องจากการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีและการแขงขันระหวางผูผลิตโดยเฉพาะผูผลิตจากประเทศจีน สําหรับงวด 9 เดือน

ป 2556 ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาสวนบุคคลมีมูลคา 29,370 ลานบาท ลดลงจากงวดเดียวกันในปกอนรอยละ (4.4) เนื่องจาก

ภาวะตลาดท่ีเร่ิมอิ่มตัว 

 

มูลคาตลาดเคร่ืองใชไฟฟา Consumer Electronic ในป 2553 – 2556 

หนวย : ลานบาท 
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ภาวะตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือน (Home Appliances / Domestic Appliances) 

จากการวิจัยของ GfK Retail and Technology ในป 2555 ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนมีมูลคา 37,611 ลาน

บาท โดยแบงออกเปนสองกลุมคือ เคร่ืองใชไฟฟาครัวเรือนขนาดใหญ อาทิเชน ตูเย็น เคร่ืองซักผา เตาอบ เปนตน และ

เคร่ืองใชไฟฟาครัวเรือนขนาดเล็ก เชน กาตมน้ํา เคร่ืองปน เตาไฟฟา เปนตน 

ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดใหญมีมูลคา 29,806 ลานบาท เพิ่มขึ้นรอยละ 11.79 จากปกอนซ่ึงมีมูลคา

ตลาด 26,662 ลานบาท ขณะที่ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็กในป 2555 มีมูลคา 7,805 ลานบาท ปรับลดลงถึง

รอยละ (54.18) จากปกอนซึ่งมีมูลคา 17,033 ลานบาท การเปล่ียนแปลงดังกลาวมีสาเหตุหลักมาจากปญหาอุทกภัยในป 

2554 ที่ทําใหโรงงานผูผลิตหลายแหงไดรับความเสียหายไมสามารถผลิตสินคาไดทันที ภายหลังอุทกภัยผูบริโภคหันมา

จับจายซ้ือเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนใหมเพื่อทดแทนของเดิมที่เสียหายจากน้ําทวม โดยเฉพาะเคร่ืองใชไฟฟาที่จําเปนกอน 

เชน ตูเย็น เคร่ืองซักผา เปนตน และชะลอการตัดสินใจซื้อเครื่องใชไฟฟาบางอยางเนื่องจากผูบริโภคสวนหน่ึงอาจมีความ

กังวลวาอาจประสบอุทกภัยซํ้า อีกทั้งกําลังซื้อสวนหนึ่งไดถูกดึงเขาสูอุตสาหกรรมรถยนตจากการประกาศใชมาตรการรถยนต

คันแรก อยางไรก็ตาม ในงวด 9 เดือนป 2556 ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนไดเติบโตขึ้นจากงวดเดียวกันในปกอนรอยละ 
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8.25 โดยมีมูลคา 29,110 ลานบาท ตลาดเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดใหญและขนาดเล็กมีมูลคา 23,410 ลานบาท และ 

5,700 ลานบาท เติบโตรอยละ 8.9 และรอยละ 5.5 จากงวดเดียวกันในปกอน  
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ปจจัยที่สงผลตอธุรกิจจําหนายเครื่องใชไฟฟาในประเทศ 

กําลังซื้อของผูบริโภค 

 การเติบโตของธุรกิจจัดจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาภายในประเทศเปนไปในทิศทางเดียวกับการเติบโตของธุรกิจคาปลีก

ในประเทศซ่ึงขึ้นอยูกับกําลังซื้อของผูบริโภค โดยในป 2553 – 2555 ประเทศไทยมีการเติบโตของผลิตภัณฑมวลรวม (GDP) 

ของธุรกิจคาปลีกในอัตรารอยละ 4.1 รอยละ 2.3 และรอยละ 8.0 ตามลําดับ โดยในป 2555 ธุรกิจคาปลีกมีการเติบโตอยาง

มากเปนผลจากการใชจายซ้ือสินคาของผูบริโภคเพื่อทดแทนความเสียหายที่เกิดขึ้นจากอุทกภัยในปลายป 2554 ที่สงผลตอ

ทั้งภาคการเกษตรและอุตสาหกรรมในพื้นที่จังหวัดภาคกลาง ประกอบกับผลจากโครงการประชานิยมและการสนับสนุนจาก

ภาครัฐ อาทิเชน โครงการรถยนตคันแรก การปรับขึ้นคาแรงขั้นตํ่า และนโยบายจํานําขาว เปนตน ที่ทําใหผูบริโภคมีกําลังซื้อ

มากขึ้น อยางไรก็ตาม สําหรับป 2556 นั้น ธุรกิจคาปลีกมีอัตราการเติบโตชะลอตัวลง สาเหตุหลักมาจากกําลังซื้อที่ถูกดึงไป

จากตลาดเนื่องจากโครงการรถยนตคันแรกที่ทําใหผูบริโภคมีภาระผอนชําระหนี้เพิ่มขึ้น คาครองชีพที่ทยอยปรับตัวสูงขึ้นใน

ขณะที่ราคาสินคาเกษตรปรับตัวสูงขึ้นตํ่ากวาที่คาดการณ ประกอบกับภาวะเศรษฐกิจโลกที่ยังคงมีแนวโนมชะลอตัว ทําให

ในไตรมาสท่ี 1 ธุรกิจคาปลีกมีการเติบโตเพียงรอยละ 1.2 และหดตัวลงรอยละ (1.1) ในไตรมาสท่ี 2 กําลังซื้อที่มีแนวโนม

ชะลอตัวลงอาจสงผลกระทบตอการเติบโตของธุรกิจจัดจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา อยางไรก็ตามในชวงไตรมาสท่ี 3 และ 4 

ผูประกอบการคาปลีกรายใหญตางหันมาใชการสงเสริมการขายเพื่อกระตุนการซ้ือของผูบริโภค ประกอบกับในชวงไตรมาสที่ 

4 ซึ่งโดยปกติแลวเปนชวง High Season ของธุรกิจคาปลีก ซึ่งอาจทําใหผูบริโภคหันมาจับจายใชสอยมากขึ้น 

 การเติบโตของธุรกิจคาปลีกสมัยใหม (Modern Trade) 

จากกระแสความนิยมในหางคาปลีกสมัยใหม ทําใหผูบริโภคหันไปซื้อสินคาอุปโภคบริโภคจากหางคาปลีกสมัยใหม

มากขึ้น การเติบโตและการขยายสาขาของหางสาขาปลีกสมัยใหมจึงสงผลตอการเพิ่มขึ้นของชองทางจําหนายและโอกาสใน

การเพิ่มยอดขายของธุรกิจจัดจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา  



 บริษัท คราวน เทค แอดวานซ จํากัด (มหาชน) 

สวนที่ 2 หนาที่ 30 

ธุรกิจคาปลีกในประเทศจึงมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่องโดยในป 2555 มีมูลคาตลาดรวม 1.46 ลานลานบาท 

เติบโตจากป 2554 รอยละ 8.00 สําหรับป 2556 ตลาดคาปลีกเขาสูภาวะชะลอตัวเน่ืองจากกําลังซื้อของผูบริโภคมีแนวโนม

ลดลงจากปกอน โดยสมาคมธุรกิจคาปลีกคาดการณวาจะมีการเติบโตประมาณรอยละ 9.00  

ทั้งนี้ลักษณะของรานคาปลีกสมัยใหมจะแบงตามขนาดพื้นที่และกลุมสินคาที่นํามาวางจําหนาย โดยรานคาในกลุม

ไฮเปอรมารเก็ตหรือซูเปอรสโตรจะมีขนาดพื้นที่ใหญที่สุดคือมากกวา 8,000 ตารางเมตร และมีสินคาอุปโภคบริโภควาง

จําหนายเกือบทุกประเภท รานซูเปอรมารเก็ตจะเปนรานที่มีขนาดรองลงมาประมาณ 5,000 ตารางเมตร โดยเนนจําหนาย

สินคาอุปโภคบริโภครวมไปถึงเคร่ืองใชไฟฟาขนาดเล็ก ในขณะท่ีรานสะดวกซ้ือจะมีขนาดเล็กที่สุดและกระจายอยูในพื้นที่

ชุมชนตางๆ และเนนการจําหนายอาหารและของใชทั่วไป 

จํานวนสาขาของผูประกอบการธุรกิจคาปลีกสมัยใหม 

ผูประกอบการ ไฮเปอรมารเก็ต ซูเปอรมารเก็ต รานสะดวกซื้อ 

เทสโก-โลตัส (TescoLotus) 164 74 1,254 

บิ๊กซี (Big-C) 117 24 238 

แม็คโคร (Makro) 58 - - 

โฮมโปร (HomePro) 53 - - 

พาวเวอรบาย (PowerBuy) 78 - - 
ที่มา: กรมการคาภายใน และเว็บไซตของผูประกอบการ 

กลุมหางคาปลีกขนาดใหญยังคงมีแผนขยายธุรกิจอยางตอเนื่อง โดยในป 2556 หางเทสโก-โลตัส มีแผนขยาย

ไฮเปอรมารเก็ต 4 – 5 สาขา พรอมสรางศูนยกระจายสินคาเพิ่มเติมอีก 2 แหง จากเดิมที่มีอยูแลว 3 แหง หางบิ๊กซี มีแผน

ขยายไฮเปอรมารเก็ตประมาณ 8 สาขา ขณะท่ีโฮมโปรและพาวเวอรบายมีแผนขยายประมาณ 11 สาขา (เรียบเรียงขอมูล

จากหนังสือพิมพกรุงเทพธุรกิจ) ทั้งนี้การขยายสาขาในสวนของไฮเปอรมารเก็ตและซูเปอรเซ็นเตอรจะสงผลใหชองทางการ

จําหนายของธุรกิจจัดจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาเพิ่มมากขึ้นตามลําดับ 

การเปดตลาดแขงขันเสรีภายหลังการเขารวมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 

ภายหลังการเขารวมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในป 2558 ซึ่งจะมีการลดอัตราภาษีนําเขาสินคาเหลือศูนย อาจ

สงผลใหผูประกอบการในประเทศตองแขงขันกับผูประกอบการจากตางชาติมากขึ้น รวมไปถึงธุรกิจจัดจําหนาย

เคร่ืองใชไฟฟา ที่อาจตองเผชิญกับการแขงขันในดานราคากับสินคานําเขาจากตางประเทศมากขึ้น และหากภาครัฐไมมี

มาตรการควบคุมที่ดีพอ อาจสงผลใหมีเคร่ืองใชไฟฟาดอยคุณภาพราคาถูกเขามาตีตลาดมากขึ้น ซึ่งจะเปนผลเสียตอทั้ง

ผูบริโภคและผูประกอบการ ผูจัดจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาในประเทศจึงตองเตรียมความพรอมและสรางจุดแข็งของธุรกิจ อาทิ

เชน การพัฒนาในดานคุณภาพสินคาและการสรางความเชื่อม่ันของผูบริโภคในตราสินคา เปนตน 

การเปล่ียนแปลงเทคโนโลย ี

การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีถือวาเปนปจจัยที่สําคัญอันหนึ่งตอธุรกิจของบริษัท โดยเฉพาะกลุมภาพและเสียงที่มี

การพัฒนาคุณภาพอยางตอเนื่องเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค เชน การเปล่ียนรูปแบบของเคร่ืองเลนภาพจาก 

วีดีโอ (VDO) ไปเปน วีซีดี (VCD) และปจจุบันไปเปนดีวีดี (DVD) หรือ บลูเรยดีวีดี (Blu-ray DVD) หรือการเปล่ียนเคร่ืองรับ

โทรทัศนจากจอแกว (CRT) ไปเปน โทรทัศนจอแบนระบบ พลาสมา แอลซีดี หรือ แอลอีดี ซึ่งสงผลบวกตอธุรกิจจําหนาย

เคร่ืองใชไฟฟา เนื่องจากผูบริโภคจะตองซ้ือสินคาเหลานี้เพื่อตอบสนองความตองการเพิ่มขึ้น  

และในป 2557 ประเทศไทยจะเร่ิมมีการแพรสัญญาณทีวีภาคพื้นดินในระบบดิจิตอล ซึ่งมีคุณภาพที่ดีกวาทีวีระบบ

อนาล็อก และมีจํานวนชองที่มากกวา ซึ่งถือวาเปนการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีที่สําคัญและยังเปนโอกาสทางธุรกิจของ



 บริษัท คราวน เทค แอดวานซ จํากัด (มหาชน) 

สวนที่ 2 หนาที่ 31 

บริษัท เนื่องจากเครื่องรับโทรทัศนในประเทศปจจุบันเปนระบบอนาล็อก ดังนั้นการเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี จึงสงผลตอธุรกิจ

จําหนายเคร่ืองใชไฟฟาเปนอยางมาก โดยเฉพาะการออกอากาศภาคพ้ืนดินในระบบดิจิตอล จะทําใหผูบริโภคที่ไมใชจาน

ดาวเทียม หรือเคเบิ้ลทีวี จะตองซื้อกลองแปลงสัญญาณดิจิตอลเปนอนาล็อกเพื่อใหเคร่ืองรับโทรทัศนเดิมที่มีอยูสามารถรับ

สัญญาณดิจิตอล หรือซื้อเคร่ืองรับโทรทัศนระบบดิจิตอลใหม 

 

ความคืบหนาของทีวีดิจิตอลในประเทศไทย 

ปจจุบันระบบการแพรภาพสัญญาณโทรทัศนภาคพื้นดินในประเทศไทย (ฟรีทีวี) กําลังอยูระหวางการเปล่ียนผาน

จากระบบอนาล็อกเปนระบบดิจิตอล ซึ่งจะทําใหมีชองรายการโทรทัศนเพิ่มขึ้นจาก 6 ชองเปน 48 ชอง โดยแบงเปน ชอง

สาธารณะ (SD) 12 ชอง ชองบริการชุมชน (SD) 12 ชอง และชองบริการธุรกิจ (SD และ HD) จํานวน 24 ชอง ที่เปดใหภาค

ธุรกิจเขาประมูลคล่ืนความถ่ี ซึ่งคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการโทรทัศน และกิจการโทรคมนาคมแหงชาติ 

(กสทช.) มีมติใหจัดการประมูลชองสัญญาณดังกลาวในวันที่ 26 - 27 ธันวาคม 2556 จากนั้นจะประกาศรับรองผลการ

ประมูลและดําเนินการออกใบอนุญาตใหแลวเสร็จในเดือนมกราคม 2557 และใหเร่ิมออกอากาศไดภายในเดือนกุมภาพันธ 

2557 และจะทําการแพรภาพในระบบอนาล็อกและระบบดิจิตอลควบคูกันไปโดยในปแรกจะแพรภาพครอบคลุมประมาณ

รอยละ 50 ของครัวเรือนทั่วประเทศและทําการขยายโครงขายครอบคลุมรอยละ 95 ของครัวเรือนภายใน 4 ป และจะยกเลิก

การแพรภาพในระบบอนาล็อกในป 2563 

 จากการสํารวจของ AGB Nielsen Media Research ปจจุบันประชากรในประเทศไทยที่มีเคร่ืองรับโทรทัศนมี

ประมาณ 22.6 ลานครัวเรือนโดยมีจํานวนเคร่ืองรับโทรทัศนเฉล่ีย 1.2 เคร่ืองตอครัวเรือน ซึ่งเปนการรับชมผานจานดาวเทียม

และเคเบิลประมาณรอยละ 65 ผานเสาอากาศภาคพื้นดินรอยละ 35 โดยมีสัดสวนการรับชมผานแพลตฟอรมตางๆ ในแตละ

ภูมิภาค ดังนี้ 

สัดสวนการรับชมโทรทัศนในแตละแพลตฟอรมและสัดสวนจํานวนครัวเรือนในพื้นที่การรับชม 

38% 36% 34%

22% 31%
61%16%

25%
1%25% 8% 4%

กรุงเทพฯ ในเขตเทศบาล นอกเขตเทศบาล

ภาคพืน้ดิน ดาวเทียม เคเบิล ทรูวิช่ัน
 

54%
28%

18%

กรุงเทพฯ เขตเทศบาล นอกเขตเทศบาล
 

ขอมูล :  AGB Nielsen Media Research 

 ผูรับชมสามารถรับชมทีวีดิจิตอลไดโดยใชเคร่ืองรับโทรทัศนที่มีภาครับสัญญาณดิจิตอล (Digital TV) รับสัญญาณ

แพรภาพผานเสาอากาศภาคพื้นดิน (เสาหนวดกุงหรือเสากางปลา) หรือใชกลอง Set top Box เปนตัวแปลงสัญญาณดิจิตอล

สําหรับผูรับชมที่มีเคร่ืองรับโทรทัศนรุนเกาซ่ึงเปนระบบอนาล็อก สําหรับผูรับชมโทรทัศนผานจานดาวเทียมและเคเบิล

สามารถรับชมฟรีทีวีในระบบดิจิตอลไดทันทีตามกฎ must carry ของกสทช. ซึ่งกําหนดใหผูใหบริการเคเบิลทีวีและทีวี

ดาวเทียมจะตองใหบริการชองฟรีทีวีดวย ทั้งนี้กสทช. ไดมีแนวทางที่จะออกคูปองมูลคาประมาณ 690 บาท ใหผูรับชม

โทรทัศนในแตละครัวเรือนเพื่อเปนสวนลดในการซื้อ Digital TV หรือ Set top box เพื่อเปนการลดภาระของผูบริโภคในชวง
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เปล่ียนผานสูระบบดิจิตอล โดยคาดวาจะเร่ิมแจกคูปองดังกลาวไดต้ังแตเดือนเมษายนป 2557 โดยจะเร่ิมแจกตามคูปอง

ใหกับครัวเรือนในพื้นที่ที่มีการออกอากาศ 
3.6.2 ภาพรวมของการแขงขัน 

ภาพรวมของตลาดเคร่ืองใชไฟฟาภายในประเทศไทยนั้นเปนตลาดที่มีการแขงขันสูง โดยมีผูประกอบการหลายราย ซึ่ง

สามารถจําแนกไดเปน 2 กลุมหลัก คือ ผูประกอบการที่เปนบริษัทตางชาติ และผูประกอบการที่เปนบริษัทของคนไทย ทั้งนี้ 

ในอดีตพฤติกรรมผูบริโภคคนไทยจะใหความเชื่อม่ันและนิยมใชสินคาประเภทเคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียงของ

ผูผลิตจากบริษัทตางชาติเปนหลัก เนื่องจากเช่ือถือในเร่ืองคุณภาพและความคงทนของสินคา การตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคจะเปนการพิจารณา โดยคํานึงถึงอรรถประโยชนที่ไดรับ และความคุมคาในเชิงของอายุใชงานเปนสําคัญ  

อยางไรก็ตาม จากการที่เคร่ืองใชไฟฟาประเภทภาพและเสียง เปนกลุมสินคาที่ใชเพื่อความบันเทิงและการสันทนาการ

ในครอบครัว ซึ่งปจจุบันมีการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีรูปแบบตางๆ เขามามีความเก่ียวของกับตัวสินคาเพิ่มขึ้น ทั้งในดาน 

ความคมชัดของภาพ คุณลักษณะเพิ่มเติมของแตละรุน รวมทั้งลักษณะโครงสรางของสังคมไทยในปจจุบัน ที่เปนครอบครัว

ขนาดเล็กลง แตมีแนวโนมที่มีจํานวนเคร่ืองใชไฟฟาตอครัวเรือนที่สูงเพิ่มขึ้น เชน ในอดีตแตละครัวเรือนจะมีโทรทัศนเพียง 1 - 

2 เคร่ืองตอ 1 ครัวเรือน ในขณะที่ปจจุบันจํานวนโทรทัศนตอครัวเรือนมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นเปน 2 - 3 เคร่ือง เปนตน ดวย

ลักษณะดังกลาวสงผลใหพฤติกรรมของผูบริโภคมีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยคํานึงถึงอายุการใชงานของสินคาลดลง 

แตจะมุงเนนในเร่ืองคุณสมบัติตางๆ และใหความสําคัญกับราคาของสินคาเพิ่มขึ้น  

ผูประกอบการในอตุสาหกรรม 

 ผูประกอบการในธุรกิจจัดจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาในประเทศแบงเปน กลุมธุรกิจเคร่ืองใชไฟฟาจากตางประเทศที่

เขามาจัดต้ังบริษัทยอยเพื่อผลิตหรือจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาในประเทศ ซึ่งสวนมากเปนผูประกอบการรายใหญ มีกลุม

ผลิตภัณฑหลากหลายและเปนที่รูจักของผูบริโภค อาทิเชน Samsung Sony Panasonic Hitachi Toshiba และ Phillips เปน

ตน และกลุมผูประกอบการในประเทศซึ่งสวนมากเปนผูผลิตหรือนําเขาเคร่ืองใชไฟฟาที่มีขนาดธุรกิจขนาดกลางหรือเล็ก และ

เปนที่รูจักของผูบริโภคในฐานะผูจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาที่มีคุณภาพและราคายอมเยา เชน AJ, Soken, Misawa, Aconatic 

เปนตน โดยมีผูประกอบการในประเทศที่มีลักษณะการดําเนินธุรกิจใกลเคียงกับกลุมบริษัท ดังนี้ 

 

ช่ือ ตราสินคา กลุมผลิตภัณฑ 
รายไดจากการขายป 2555 

(ลานบาท) 

 บมจ. คราวน เทค แอดวานซ AJ เคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเสียง คาราโอเกะและ

เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 

1,729.26 

ผูประกอบการในประเทศรายอื่น 

1 บจ. ออตโต คิงส กลาส OTTO เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 1,169.27 

2 บจ. โซเคน อิเลคทรอนิคส (ประเทศไทย) SOKEN เคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเสียง และคาราโอเกะ 834.31 

3 บจ. แฟมิลี่ คอรปอเรช่ัน FAMILY เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง 757.65 

4 บจ. ไฮไฟ โอเรียนท ไทย ACONATIC 

PANAVOX 

เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง 735.44 

5 บจ. อิมารเฟล็กซ อินดัสเตรียล IMARFLEX เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 699.42 

6 บจ. สีค้ิว ก. พานิชย MISAWA เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 575.88 

7 บจ. ไอนาโนส (ประเทศไทย) NANO 

DISTAR 

PLANEO 

เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง 553.44 
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8 บจ. ไทย ฮาเบล อินดัสเตรียล ONIDA 

KIMISUI 

เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง 428.71 

9 บจ. นิคอนไทย เซลสแอนดเซอรวิส SHERMAN เคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเสียง และคาราโอเกะ 422.45 

10 บจ. เอ็กซทรา อิเล็คทรอนิคส IN-HOUSE 

ALPHA 

เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง และ

เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก  

350.44 

11 บจ. ฮานาบิชิ อิเลคทริค คอรปอเรช่ัน HANABISHI เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 350.44 

12 บจ. โพลีตรอน (ประเทศไทย) POLYTRON เคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเสียง 339.66 

13 บจ. เอสเคจี อีเล็คทริค กรุป (ประเทศไทย) SKG เคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเสียง และ

เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 

303.18 

14 บจ. โกรว ริช เอ็นเทอรไพรซ LEONA เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง 197.58 

15 บจ. พรีซีช่ัน (2000) FOCUS 

KENNY 

เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง 136.65 

16 บจ. แสงรุงเรืองเซลสแอนดเซอรวิส SONAR เคร่ืองเลนดีวีดี เคร่ืองเสียง และ

เคร่ืองใชไฟฟาในครัวเรือนขนาดเล็ก 

69.73 

17 บจ. เอสทีอาร อินดัสเตรียล YOGO เคร่ืองเลนดีวีดี และเคร่ืองเสียง 64.60 

ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 

 

การแขงขัน 

ผูประกอบการในประเทศที่ดําเนินธุรกิจจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา Local Brand สวนใหญจะมุงเนนกลุมผลิตภัณฑ AV 

หรือ AP อยางใดอยางหนึ่งเปนหลักโดยใชการนําเขาสินคาจากประเทศจีนเปนสวนมาก ทั้งในสวนของการนําเขาเปนสินคา

สําเร็จรูปหรือการนําเขาเปนชิ้นสวนเพื่อประกอบภายในประเทศ และผูประกอบการหลายแบรนดมุงเนนการจําหนายสินคา

ราคาไมแพง โดยเนนตลาด Dealer เปนหลัก โดยเม่ือเปรียบเทียบแลว บริษัทถือวามีขอไดเปรียบทั้งในดานความหลากหลาย

ของผลิตภัณฑ คุณภาพและราคาของสินคา ชองทางการจัดจําหนาย และแบรนดของผลิตภัณฑ 

เนื่องจากผูประกอบการเจาของแบรนดในประเทศสวนมากจะเนนการจําหนายผลิตภัณฑในกลุมใดกลุมหนึ่ง มีเพียงไมก่ี

รายที่จําหนายผลิตภัณฑทั้งในกลุม AV และ AP และมีผูประกอบการเพียงสองรายเทานั้นที่จําหนายเคร่ืองเลนคาราโอเกะใน

ลักษณะใกลเคียงกับกลุมบริษัท การที่กลุมบริษัทมีกลุมผลิตภัณฑที่หลากหลายทําใหสามารถครอบคลุมความตองการของ

ผูบริโภคที่หลากหลายไดอยางครบถวน 

ในดานของคุณภาพสินคา ผูดําเนินธุรกิจจําหนายเคร่ืองใชไฟฟา Local Brand สวนมากเนนการแขงขันดานราคาเปน

หลัก ขณะที่บริษัทมีนโยบายใหความสําคัญที่คุณภาพของสินคาเปนหลัก ประกอบกับปริมาณการส่ังซื้อจํานวนมากของ

บริษัทจึงทําใหบริษัทมีอํานาจตอรองกับโรงงานผูผลิตเพื่อผลิตสินคาคุณภาพดีในราคาที่แขงขันกับผูประกอบการรายอื่นได  

สําหรับดานชองทางจําหนายนั้น บริษัทยังมีชองทางการจําหนายที่แข็งแกรงผานกลุมธุรกิจโมเดิรนเทรดซึ่งมีสาขา

กระจายอยูทั่วประเทศ ทําใหสินคาของบริษัทมีโอกาสเขาถึงกลุมผูบริโภคไดมากกวาผูประกอบการรายเล็กที่เนนตลาด 

Dealer เปนหลัก นอกจากนี้ในการจะนําสินคาเขาไปวางจําหนายในกลุมธุรกิจโมเดิรนเทรดนั้น สินคาที่วางจําหนายจะตองมี

ยอดขายเปนไปตามเปาที่ตกลงกันเบื้องตน ซึ่งผูบริหารมองวาย่ิงมียอดซื้อจากผูบริโภคมากขึ้นก็ย่ิงก็ใหเกิดยอดซื้อจากทาง

กลุมธุรกิจโมเดิรนเทรดมากขึ้นและทําใหกลุมบริษัทมีอํานาจตอรองกับกลุมโมเดิรนเทรดมากขึ้น บริษัทจึงไดพัฒนาทีมงาน

ฝายขายประจําหางโมเดิรนเทรดที่มีศักยภาพและความชํานาญในการนําเสนอสินคาใหแกผูบริโภค เพื่อที่จะสามารถผลักดัน

ใหเกิดยอดขายสินคาสูงสุด  
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นอกจากนี้การพัฒนาแบรนดสินคา AJ ใหเปนที่รูจักและยอมรับในหมูผูบริโภคเปนอยางดีในฐานะแบรนดเคร่ืองใชไฟฟา

ที่มีคุณภาพ ทําใหผูบริโภคมีความเชื่อม่ันในแบรนด AJ ซึ่งชวยเปดโอกาสใหกลุมผลิตภัณฑใหมๆ ของกลุมบริษัทไดรับการ

ยอมรับจากผูบริโภค ดังจะเห็นไดจากในสวนของเครื่องใชไฟฟาในครัวเรือนของบริษัทที่มีการตอบรับจากผูบริโภคมากขึ้น

ตามลําดับ  

 


