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บทคัดย่อ 

บริษัท โรงเลื่อยจักร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ ากัด เป็นธุรกิจจัดจ าหน่ายไม้แปรรูปและสินค้าต่างๆจากที่
ผลิตจากไม้ เช่น  ไม้ปาร์เก้ ประตู ไม้ร่องวี ไม้แปรรูป เป็นต้น ซ่ึงในปัจจุบันนั้นผู้บริโภคมีอ านาจการซ้ือและมี
ความต้องการสินค้าต่างๆที่ผลิตจากไม้เพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจอุตสาหกรรมที่เกี่ยวกับไม้มีแนวโน้มในการ
เจริญเติบโตเป็นอย่างมาก 

เนื่องจากสินค้าที่บริษัทจัดจ าหน่ายทั้งหมดถือว่าเป็นวัสดุที่ใช้ในการตกแต่งบ้าน ดังนั้นยอดขาย
สินค้าของบริษัทจึงมีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้กล่าวคือถ้าธุรกิจอสังหาริมทรัพย์
เติบโตจะท าให้ยอดขายของบริษัทเพิ่มขึ้นตามไปด้วย จากสถิติพบว่าจ านวนรวมของอสังหาริมทรัพย์ทั้งหมดใน
ครึ่งปีแรกเท่ากับ 61,540 หน่วย มูลค่ารวมเท่ากับ 2,757 ล้านบาท ซ่ึงเติบโตกว่าปี 2555 ประมาณ 14% ในแง่มูลค่า  
จากโอกาสทางการตลาด บริษัทจึงมีนโยบายในการแข่งขันเชิงรุกมากขึ้น เช่น การจัดตั้ง Sales Team จัดท า Web 
Site และโฆษณาผ่านสิ่งพิมพ์ทั้ง นิตยสารและแผ่นผับ เป็นต้น โดยมุ่งเน้นไปที่กลุ่มเจ้าของบ้าน และกลุ่มโครงการ  

จากการประมาณการทางงบการเงินนั้น ในปีแรกบริษัทคาดหวังว่ายอดขายจะเติบโตขึ้น 5% และจะ
เพิ่มขึ้น 10 % ในปีถัดๆไป โดยจะมีก าไรสุทธิในปีที่ 1 เท่ากับ 4,131,970 บาท และมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ 
นอกจากนี้ในส่วนของหนี้สินบริษัทมีนโยบายลดการใช้เงินกู้ระยะส้ันลง และมีนโยบายในการช าระหนี้เงินกู้ระยะ
ยาว ท าให้หนี้สินรวมมีแนวโน้มลดลง แต่ส่วนของผู้ถือหุ้นมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเนื่องมาจากบริษัทมีก าไรสะสม
เพิ่มขึ้นในแต่ละปี โดยบริษัทจะมีอัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ทั้งหมด (ROA) ในระดับปานกลางที่ 7% ในปี
แรก และ 14% ในปีที่ 5 และจะมีอัตราผลตอบแทนจากส่วนของผู้ถือหุ้น (ROE) ค่อนข้างสูง ที่ 22% ในปีแรก และ 
20% ในปีที่ 5 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

ควำมเป็นมำของธุรกิจ 
  ปัจจุบนัธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างและตกแต่งบา้นมีการเติบโตข้ึนมากในช่วงเวลา 2-3 
ปีท่ีผา่นมา เพราะเกิดจากปัจจยัต่างๆมาช่วยกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ปัจจยัทาง
ธรรมชาติท่ีเกิดจากภาวะน ้ าท่วมใหญ่ในช่วงปลายปี พ.ศ. 2554 ปัจจยัในดา้นของความสามารถใน
การซ้ือโดยมีปัจจยัท่ีสนบัสนบัสนุนส าคญัมาจากรายไดข้องประชากรท่ีปรับตวัดีข้ึนทั้งในกรุงเทพฯ 
และต่างจงัหวดั โดยสดัส่วนประชากรท่ีมีรายไดร้ะดบัปานกลางข้ึนไป (มากกว่า 15,000 บาท/เดือน) 
ในกรุงเทพมหานครฯ เพ่ิมข้ึนเป็น 46% ของประชากรทั้งหมดในกรุงเทพมหานครฯ และใน
ต่างจังหวดัเพ่ิมข้ึนเป็น 19% ของประชากรทั้งหมดในต่างจังหวัด ในช่วงปี พ.ศ. 2550-2554  
ทั้งน้ีคาดว่าภายในปี 2563 สดัส่วนของผูมี้รายไดป้านกลางข้ึนไปทัว่ประเทศจะมีสัดส่วนเพ่ิมข้ึนมา
อยู่ท่ี 40% ของประชากรทั้ งหมด ซ่ึงก  าลงัซ้ือท่ีเพ่ิมข้ึนส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความต้องการซ้ือ 
สินค้าตกแต่งบ้านและซ่อมแซมบ้านมากข้ึน นอกจากน้ีปัจจัยสนับสนุนของธุรกิจค้าปลีกวสัดุ
ก่อสร้างและตกแต่งบา้นมาจากผูบ้ริโภคท่ีชอบในความสะดวกสบายและตอ้งการความหลากหลาย
ของสินคา้ (ท่ีมา:http://www.scbeic.com/THA/document/note_20130423_retail/) 
 จากความตอ้งการท่ีเพ่ิมข้ึนของผูบ้ริโภคในการตกแต่งหรือซ่อมแซมท่ีพกัอาศยันั้นท า
ให้ตลาดของธุรกิจค้าปลีกวสัดุก่อสร้างและตกแต่งบ้านมีการแข่งขันท่ีรุนแรงมากข้ึน ดังนั้นผู ้
ประกอบธุรกิจจึงพยายามคน้หาความต้องการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคและเปล่ียนแปลงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคตลอดเวลา โดยมีการน าเสนอนวตักรรมใหม่ๆในการติดตั้งหรือผลิต วสัดุ
ก่อสร้างและสินคา้ตกแต่งบา้น รูปแบบใหม่ท่ีมีความทนัสมยัมากข้ึน คุณภาพของสินคา้และบริการ 
เป็นตน้ 
 
 

ประวตัแิละภำพรวมของบริษัท 

 บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดั หรือรู้จกักนัในนาม BDS เป็นบริษทั ผลิต 
จ าหน่ายและน าเขา้ไมแ้ปรรูป อาทิเช่น ไมส้กั ไมม้ะค่า ไมแ้ดง ไมต้ะแบก ไมเ้ต็ง เป็นตน้ 
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 โดยสาขาแรกของ BDS ไดถู้กก่อตั้งข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2506 ท่ี อ  าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา โดย เร่ิมตน้จากการจ าหน่ายวสัดุก่อสร้าง เช่น อิฐ หิน ดิน ทราย เป็นตน้ หลงัจากนั้น จึงไดมี้
การขยายกิจการและจดทะเบียนในนามของ หา้งหุน้ส่วนจ ากดั บรรดาลสินคา้ไม ้และไดป้รับเปล่ียน
การขายสินคา้จากเดิมท่ีเป็นวสัดุก่อสร้างอย่างเดียว มาสู่การจดัจ  าหน่ายไมแ้ละวสัดุก่อสร้าง เช่น 
ประตู หนา้ต่าง ปูน กระเบ้ือง ไมป้าร์เก ้เป็นตน้ และในปี 2539 ไดข้ยายกิจการโดยการก่อตั้ง บริษทั 
โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดั ข้ึนท่ี อ  าเภอไทรน้อย จงัหวดันนทบุรี และไดป้รับเปล่ียน
สถานะจากผูจ้  าหน่าย มาเป็นผูผ้ลิต จ าหน่ายและน าเขา้ไมแ้ปรรูป โดยปัจจุบนัมีการขยายการผลิตใน
ส่วนของ วงกบ ประตู หนา้ต่าง ไมป้าร์เก ้ไมพ้ื้น ไมบ้นัได ราวบนัได และ งานไมอ่ื้นๆ อีกมากมาย 
นอกจากน้ีในดา้นของพ้ืนไมป้าร์เกน้ั้นทางบริษทัมีการบริการท าพ้ืนไมใ้หล้กูคา้ โดยช่างมืออาชีพ  

BDS เป็นบริษัทท่ีถูกก่อตั้งและบริหารงานโดยครอบครัวเดียวกัน ท าให้รูปแบบ
วฒันธรรมในการบริหารจดัการมีลกัษณะเป็นกนัเอง (Involvement culture) มีความสัมพนัธ์ท่ีแน่น
แฟ้นกบัพนกังาน โดยพนักงานทุกคนสามารถเสนอขอ้ช้ีแนะหรือแนวทางในการแกปั้ญหาให้กบั
ผูบ้ริหารได ้พนกังานมีส่วนร่วมในการตดัสินใจและเติบโตไปพร้อมกนักบัธุรกิจ โดยผูบ้ริหารและ
พนกังานมีความเขา้ใจซ่ึงกนัและกนั เรียนรู้ท่ีจะอยู่ดว้ยกนัเปรียบเสมือนเป็นครอบครัวเดียวกนั จึง
ส่งผลดีต่อธุรกิจเป็นเหตุใหง้านท่ีผลิตออกมามีทั้งประสิทธิภาพและประสิทธิผล   

บริษทัมีผลประกอบการท่ีดีและมีการเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากลูกคา้มีความ
ไวว้างใจในการให้บริการของบริษทั ส่งผลให้มีการบอกต่อ โดยส่วนใหญ่ลูกคา้ของ BDS จะเป็น
กลุ่มลกูคา้ในระดบักลางถึงระดบับน ท าให้ในการผลิตสินคา้มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชช่้างฝีมือใน
การผลิตแทนเคร่ืองจกัรเน่ืองจากจะท าใหสิ้นคา้ท่ีไดม้ีความประณีตและสวยงามมากกว่า นอกจากน้ี
ลูกคา้ของทางบริษทัยงัเป็น โครงการต่างๆดว้ย เช่น แลนด์แอนด์เฮาส์  บริษทั โฟร์พฒันา จ  ากัด  
บริษทั ปริญสิริ (มหาชน) จ  ากดั  บุษราคมั เรสซิเดนท์ โครงการเดอะเมทโทร  พระราม9  หมู่บา้น
นราวลัย ์ หมู่บา้นชลดา  หมู่บา้นนนัทวลัย ์ หมู่บา้นไพรเวทการ์เดน้  หมู่บา้นศุภาลยัออคิดปาร์ค และ
หมู่บา้นพฤกภิรมย ์เป็นตน้ โดยจุดเด่นของธุรกิจครอบครัวมีดงัน้ี  

1. มีความเป็นน ้ าหน่ึงใจเดียวกนั เพราะผูบ้ริหารมีความสมัพนัธอ์นัดีต่อกนั รู้จกันิสยัใจ
คอกนัดี ท าใหปั้ญหาเร่ืองของความขดัแยง้ภายในองค์กรธุรกิจครอบครัวมีน้อยกว่าองค์กรรูปแบบ
อ่ืน 

2. มีวฒันธรรมองคก์รท่ีแข็งแกร่ง คนในตระกูลเดียวกนัมกัมีความเช่ือและค่านิยมใน
แบบเดียวกนั  

3. ความซ่ือสตัยแ์ละการรักษาความลบั ผูบ้ริหารสามารถไวว้างใจคนในครอบครัวใน
เร่ืองความซ่ือสตัยไ์ดม้ากกว่าบุคคลภายนอก  
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4. ความทุ่มเทให้กบังานและความรับผิดชอบเป็นเจา้ของงาน  เน่ืองจากสมาชิกใน
ครอบครัวมกัมีส่วนร่วมเป็นเจา้ของกิจการอยูด่ว้ย ท าใหทุ่้มเทแรงกายแรงใจ และมีความรับผิดชอบ
ท างานอยา่งเต็มท่ี 

ส่ิงท่ีท าให ้BDS แตกต่างจากบริษทัอ่ืน คือ ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบงานให้แก่
ลกูคา้โดยส่วนใหญ่ธุรกิจประเภทน้ีจะมีความเส่ียงในเร่ืองของระยะเวลาการส่งมอบงานมาก เพราะ
บางชนิดสินคา้เป็นสินคา้ท่ีตอ้งอาศยัฝีมือและความช านาญในการผลิต ซ่ึงถา้ช่างไม่มีฝีมือ หรือไม่มี
ความช านาญอาจจะท าให้เกิดความล่าชา้ในการผลิตหรืออาจจะเกิดความเสียหายต่อสินคา้ได ้เช่น 
ประตูท่ีมีการแกะสลกัเป็นรูปแบบต่างๆ ก่อนจะท าการแกะสลกัไดต้อ้งผา่นกระบวนการอบไม ้ซ่ึงมี
ระยะเวลาประมาณ 1 เดือน เป็นตน้ โดยทาง BDS มี สต๊อกสินคา้ท่ีเพียงพอประกอบกบัช่างฝีมือมี
ความช านาญ จึงท าใหส้ามารถส่งสินคา้ใหก้บัลกูคา้ตามวนัและเวลาท่ีก  าหนดได ้ 
 
 

รำยละเอียดของบริษัท  
 

 
 
 
 

รูปภำพที่ 1.1 ตราสญัลกัษณ์ของบริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดั 
 

ช่ือบริษทั 
บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดั 
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ที่ตั้งส ำนกังำน 
 

 
 

รูปภำพที่ 1.2 สถานท่ีตั้งของบริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดั 
 

 
 

   รูปภำพที่ 1.3 ลกัษณะหนา้โรงงานของ บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดั 
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วสัิยทัศน์ (Vision) 
เป็นผูน้  าในวงการธุรกิจไม้แดง ในด้านคุณภาพและการบริการ  โดยค านึงถึง

จรรยาบรรณในการประกอบธุรกิจ 
 

พนัธกจิ (Mission) 
1. มอบความคุม้ค่าในดา้นสินคา้ บริการ และราคาใหแ้ก่ลกูคา้เพื่อเป็นอนัดบัหน่ึงในใจ 

ลกูคา้  
2. ด าเนินงานอยา่งมืออาชีพโดยค านึงถึงจรรยาบรรณในการประกอบธุรกิจ  
3. พฒันาบุคลากรใหม้ีศกัยภาพในการท างาน มีความรับผดิชอบต่องาน และลกูคา้  
4. พฒันาการบริหารและการจดัการใหส้อดคลอ้งกบัโลกปัจจุบนัใหม้ากท่ีสุด   
5. พฒันาในดา้นของสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหถึ้งขีดสุด  

 

เป้ำหมำย (Goal) 
1. เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี)  

- บริษทัมีเป้าหมายใหย้อดขายเติบโตปีละ 5% จากยอด 50 ลา้นบาท 
- เจาะกลุ่มตลาดลกูคา้รายยอ่ยในคอนโดมีเนียมและบา้นจดัสรร 
- ขยายตลาดไปยงัจงัหวดัใกลเ้คียงมากข้ึน 

2. เป้าหมายระยะปานกลาง (3 ปี)  
- บริษทัมีเป้าหมายใหย้อดขายเติบโตปีละ 10% จากปีก่อนๆ 

3. เป้าหมายระยะยาว (5 ปีข้ึนไป) 
- บริษทัมีเป้าหมาย 75 ลา้นบาท  
- ขยายสาขาไปยงัต่างจงัหวดัอีก 1-2 สาขาภายในปีท่ี 5 

 
 

ลักษณะและรูปแบบธุรกิจ (Business Model) 
บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดั เป็นธุรกิจจดัจ  าหน่ายไมแ้ปรรูปและ

สินคา้ต่างๆจากท่ีผลิตจากไม ้โดยสินคา้ของบริษทัมีลกัษณะอยู ่2 แบบ คือ  
1. สินคา้ท่ีผลิตไวอ้ยูแ่ลว้ลกูคา้สามารถรับของไดท้นัทีเช่น ปาร์เก ้เป็นตน้ 
2. สินคา้ท่ีตอ้งมีการสัง่ผลิตหรือ made to order เช่นประตู เป็นตน้ 
ขั้นตอนท่ี 1 ของการสัง่สินคา้ท่ีตอ้งมีการสัง่ผลิต (made to order) คือ การออกแบบ

สินคา้หรือเลือกแบบของสินคา้โดยลกูคา้สามารถเลือกแบบสินคา้ท่ีมีอยูห่รือน าแบบของตนเองมา
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จา้งผลิตก็ได ้ขั้นตอนท่ี 2 คือการตกลงราคาของสินคา้เน่ืองจากแต่ละแบบมีความยากและง่ายไม่
เท่ากนั ขนาดของไมไ้ม่เท่ากนั ดงันั้นราคาจึงมีความแตกต่างกนั ขั้นตอนท่ี 3 นดัวนัรับสินคา้พร้อม
มดัจ า ขั้นตอนท่ี 4 รับสินคา้และเช็คสินคา้ 
 

 

 

 

 

รูปภำพที ่1.4 ขั้นตอนการสัง่สินคา้แบบ made to order  
 

 

  

1. การออกแบบสินคา้
หรือเลือกแบบของสินคา้ 

2. การตกลงราคา   

3. นดัวนัรับสินคา้พร้อม
มดัจ  า  

4. รับสินคา้และ
ตรวจเช็คสินคา้ 
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รูปภำพที่ 1.5 Business Model ของบริษทั 

 

BDS  Timber 

ผลติและจ ำหน่ำย 

Material Supplies 

ผู้น ำเข้ำไม้แปรรูปที่อยู่ใน
เครือเดียวกนั 

Target Customer 

เจ้ำของบ้ำน 

เจ้ำของโครงกำร 

สถำปนกิ 
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บทที่ 2 

ผลิตภณัฑ์และคุณค่าที่ลูกค้าได้รับ 
 

 

ชนิดของวตัถุดิบ 
บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี.ดี.เอส จ  ำกดั จดัจ  ำหน่ำยไมห้ลำยประเภท เช่น 
1. ไมส้กั 
เป็นไมเ้น้ือละเอียดมีลวดลำยสวยงำม มีควำมแข็งแรงพอประมำณ  ปลวกไม่กิน  นิยม

น ำมำท ำเป็นเคร่ืองเรือน เช่น  ตู ้ โต๊ะ  เกำ้อ้ี  ประตู  หนำ้ต่ำง  เป็นตน้ 
2. ไมม้ะค่ำ 
เ น้ือไม้มีสี เหลืองมีควำมแข็งแรงทนทำนมำก เ ม่ือกลึงจะท ำให้เห็นลวดลำย

สวยงำม  นิยมน ำมำท ำเป็นบนัได โครงสร้ำงอำคำร และ ปำร์เก ้
3. ไมแ้ดง 
เป็นไมเ้น้ือแข็ง มีคุณสมบัติคลำ้ยๆกับไมม้ะค่ำแต่เน้ือไมมี้สีแดง มีควำมแข็งแรง

ทนทำนสำมำรถทนแดด ทนฝน  นิยมน ำมำท ำเป็น โครงสร้ำงอำคำร และ ปำร์เก ้ 
4. ไมต้ะแบก 
เป็นไมเ้น้ือละเอียดใสและข้ึนเงำ  เน้ือไมมี้สีเทำอมเหลือง  มีลวดลำยชดัเจน  นิยมน ำมำ

ท ำเป็น ประตู 
 
 

รายละเอียดผลิตภณัฑ์ของบริษัท 
 

1. ไม้ปาร์เก้  
ไมป้ำร์เกคื้อไมช้ิ้นเล็กๆท่ีน ำมำต่อกนัเพ่ือใชใ้นกำรปูพ้ืน โดยไมป้ำร์เกข้องบริษทัท ำ

กำรผลิตดว้ยระบบเขำ้ล้ินและรำงซ่ึงเป็นวิธีเช่ือมต่อช้ินส่วนของไมท้ั้ง 2 แผน่ โดยไมจ้ะเช่ือมต่อเขำ้
กนัไดอ้ยำ่งแข็งแรงและเรียบเนียนเป็นแผน่เดียวกนั 
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รูปภาพที่ 2.1 ภำพสินคำ้ของบริษทั (ไมป้ำร์เก)้ 

 

2. ประตู 
ประตูคือ ส่วนประกอบของบำ้นซ่ึงเป็นส่ิงท่ีขำดไม่ไดเ้พรำะเป็นส่วนของทำงเขำ้ออก

บำ้น และหอ้งต่ำงๆภำยในบำ้น ในส่วนของประตูบริษทัรับท ำประตูตำมแบบท่ีลกูคำ้ตอ้งกำรภำยใต้
ควำมดูแลของช่ำงผูเ้ช่ียวชำญ 

 
 

 
 
รูปภาพที่ 2.2 ภำพสินคำ้ของบริษทั (ประต)ู 
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3. ไม้ร่องว ี
ไมร่้องวีคือ ไมท่ี้ใชส้ ำหรับท ำฝ้ำเพดำน หุม้เสำ ท ำลำยประตู แต่ส่วนมำกนิยมใชท้ ำฝ้ำ

เพดำนมำกท่ีสุด ซ่ึงไม่ร่องวีของบริษทัมีคุณภำพดีเพรำะเป็นไมน้ ำเขำ้ ทนแดด ทนฝน  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพที่ 2.3 ภำพสินคำ้ของบริษทั (ไมร่้องวี) 
 

4. ไม้แปรรูป 
ไมแ้ปรรูปเป็นไมท่ี้แปรรูปจำกไมซุ้ง ท่ีผำ่นกำรกำรเล่ือยเพื่อน ำไปใชป้ระโยชน์ในกำร

ก่อสร้ำง ท ำเคร่ืองเรือน  หรือแปรรูปไปเป็นสินคำ้ชนิดอื่น ๆ  
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
รูปภาพที่ 2.4 ภำพสินคำ้ของบริษทั (ไมแ้ปรรูป) 
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SWOT Analysis 
 

วเิคราะห์ปัจจยัภายใน   
 

จุดแข็ง (Strengths) 
1. บริษทัมีกำรลงทุนสร้ำงโรงงำนในประเทศพม่ำ (FDI) เพื่อใชใ้นกำรจดัหำแหล่ง

วตัถุดิบมำนำนกว่ำ 15 ปี 
2. บริษทัมีช่ือเสียงในดำ้นของกำรจดัจ ำหน่ำยไมม้ำยำวนำนกว่ำ 17 ปี ท ำให้มีควำม

น่ำเช่ือถือ 
3. ผูบ้ริหำรมีควำมเชียวชำญด้ำนไมม้ำนำนกว่ำ 20 ปีจึงสำมำรถให้ค  ำแนะน ำและ

ตอบสนองควำมตอ้งกำรของลกูคำ้ไดต้รงประเด็น  
4. บริษทัมีกระบวนกำรผลิตท่ีมีคุณภำพ ทั้งดำ้นสินคำ้ และ ช่ำงท่ีมีควำมช ำนำญ  
5. บริษทัมีคลงัเก็บสินคำ้เป็นของตวัเอง 
6. สินค้ำของบริษัทมีรำคำถูกกว่ำคู่แข่งขันรำยอ่ืน เมื่อเปรียบเทียบกับสินค้ำท่ีมี

คุณภำพเท่ำเทียมกนั 
7. บริษทัมีสินคำ้หลำกหลำยประเภทใหล้กูคำ้เลือกสรร พร้อมทั้งลูกคำ้ยงัสำมำรถน ำ

แบบมำจำ้งผลิตเองก็ได ้
8. บริษทัมีควำมตรงต่อเวลำในกำรส่งมอบสินคำ้ใหแ้ก่ลกูคำ้ 
 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
1. เน่ืองจำกบริษทัเป็นกิจกำรในลกัษณะครอบครัวจึงท ำใหม้ีกำรตดัสินใจท่ีล่ำชำ้ ซ่ึง

เป็นผลเสียในกรณีท่ีตอ้งกำรตดัสินใจโดยทนัที 
2. ดำ้นโครงสร้ำงองคก์ร เน่ืองจำกเป็นกิจกำรครอบครัวท ำใหม้ีผูจ้ดักำรหลำยคนจึง

ท ำใหเ้กิดปัญหำในกำรสัง่กำร 
3. ระบบภำยในยงัไม่มคีวำมมำตรฐำนสำกล เช่น ระบบสินคำ้คงคลงั ระบบบญัชี เป็น

ตน้  
4. ขำดแคลนบุคลำกรในกำรพฒันำบริษทั 
5. เน่ืองจำกบริษทัมีโรงงำนอยูใ่นจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงค่อนขำ้งไกลจำก

กรุงเทพมหำนคร 
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วเิคราะห์ปัจจยัภายนอก 
 

โอกาส (Opportunities) 
1. กำรเปิดประชำคมเศรษฐกิจอำเซียน 
2. แนวโนม้อตัรำดอกเบ้ียท่ีอยูใ่นภำวะทรงตวั ท่ี 7-8%  
3. ท่ีอยูอ่ำศยัเปิดตวัใหม่ในกรุงเทพมหำนครและปริมณฑลเพ่ิมข้ึน 20.6% จำกปี 2555  
4. กำรโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่อำศยัในกรุงเทพมหำนครและปริมณฑลปี 2555 เพ่ิมข้ึน 

3% จำกปี 2554 
 

อุปสรรค (Threats) 
1. มำตรกำรของธนำคำรแห่งประเทศไทย มีกำรก ำหนดอตัรำส่วนเงินให้สินเช่ือต่อ

มลูค่ำหลกัประกนัสูงสุดไม่เกิน 95% ของรำคำซ้ือขำย 
2. นโยบำยค่ำแรง 300 ตั้งแต่ 1 พ.ค. 2556 ส่งผลท ำใหต้น้ทุนค่ำก่อสร้ำง ค่ำวตัถุดิบใน

กำรก่อสร้ำง เพ่ิมสูงข้ึน 
3. ผูบ้ริโภคมีแนวคิด green มำกข้ึนท ำให้มองว่ำกำรใชสิ้นคำ้ประเภทไมเ้ป็นกำร

ท ำลำยธรรมชำติ 
4. ทศันคติของวยัรุ่นบำงส่วนท่ีมองว่ำกำรใชไ้มใ้นกำรสร้ำงบำ้นเป็นควำมคิดสมยัเก่ำ 

และจะใหบ้ำ้นดูไม่มีควำมทนัสมยั 
5. GDP ในไตรมำสท่ี 2/2556 ขยำยตวัเพียง 2.8%  ชะลอตวัลงจำก 5.4% ในไตรมำสท่ี 

1/2556 
6. เทคโนโลยีปัจจุบันมีควำมทันสมยัจึงท ำให้สำมำรถผลิตสินค้ำมำทดแทนไม ้
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Five Force Analysis 

รูปภาพที่ 2.5 Five Force Model 
 

1. Treat of Industry Rivalry Among Existing Competitions 
1.1 เน่ืองจำกสินค้ำประเภทน้ีไม่ค่อยมีควำมแตกต่ำงกันมำกนักจะมี

เพียงแต่ ในดำ้นคุณภำพของไม ้และฝีมือในกำรผลิต จึงท ำใหสิ้นคำ้ชนิดน้ีมี Switching cost ต ่ำ 
1.2 ธุรกิจประเภทน้ีมี fixed cost ค่อนขำ้งสูงทั้งค่ำใชจ่้ำยในกำรบริหำร

จดักำร ค่ำใชจ่้ำยในกำรเก็บรักษำ และดำ้นตน้ทุนสินคำ้ 
1.3 ภำพรวมของอุตสำหกรรมมีแนวโน้มเติบโตจำกกำรเปิด AEC และ

มำตรกำรกระตุน้อสงัหำริมทรัพยข์องรัฐบำล เช่น โครงกำรสินเช่ือเพื่อท่ีอยูอ่ำศยัแห่งแรก ส่งผลใหม้ี
ควำมตอ้งกำรไมแ้ละเคร่ืองเรือนเพ่ิมข้ึน 

1.4  High exit barrier เพรำะธุรกิจประเภทน้ีจ  ำเป็นตอ้งลงทุนเยอะใน
ระยะแรก ทั้งโกดงัเก็บของ เคร่ืองจกัร และอ่ืนๆ  
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2. Threat of New Entrants 
2.1 ธุรกิจประเภทน้ีตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงในกำรด ำเนินงำนและมีค่ำใชจ่้ำย 

fixed cost สูง 
2.2 อุปสรรคในดำ้นของกำรจดัหำแหล่งวตัถุดิบ  
2.3 อุปสรรคในดำ้นของ พระรำชบญัญติัป่ำไม ้พ.ศ. 2484 ท่ีไม่เอ้ือต่อ

อุตสำหกรรมป่ำไม ้
2.4 ในดำ้นของ economies of scale เน่ืองจำกในอุตสำหกรรมรมมีคู่แข่ง

ใหญ่ๆหลำยรำยจึงท ำใหคู้่แข่งเหล่ำนั้นไดเ้ปรียบในเร่ืองของ กำรประหยดัจำกขนำด กล่ำวคือยิง่ผลิต
เยอะตน้ทุนก็จะยิง่ถกูลง 

 

3. Threat of Substitute products 
3.1 เม่ือรำคำสินค้ำแพงข้ึนผูบ้ริโภคจึงหันไปหำสินค้ำทดแทนท่ีมี

ลกัษณะคลำ้ยไม ้แต่มีรำคำท่ีถกูกว่ำมำใช ้เช่น 
o ประตูไม ้สินค้ำทดแทน คือ ประตูท่ีท ำจำกพลำสติก Fiberglass 

Vinyl และ PVC  
o ปำร์เก้ สินค้ำทดแทน คือ ว ัสดุปูพ้ืน เช่น กระเบ้ืองลำยไม ้และ 

Laminate 
3.2 สินคำ้ทดแทนอ่ืนๆท่ีใชแ้ทนไม ้เช่น 
o ไมโ้ครงสร้ำงบำ้น สินคำ้ทดแทน คือ เหลก็ 
o ไมพ้ื้น สินคำ้ทดแทน คือ กระเบ้ือง  
o ไมร่้องวี สินคำ้ทดแทน คือ ฝ้ำเพดำน ฝ้ำผนงั  
 

4. Threat of Growing Bargaining Power of Buyer 
4.1 จ ำนวนกำรซ้ือ ถำ้ลูกคำ้ซ้ือสินค้ำในจ ำนวนมำกลูกค้ำจะมีอ  ำนำจ

ต่อรองสูงในกำรขอใหล้ดรำคำสินคำ้ เช่น ผูรั้บเหมำ โครงกำรบำ้น เป็นตน้ 
4.2 ควำมสำมำรถของผูซ้ื้อในกำรยอ้นกลบัมำเป็นคู่แข่งขนั ท ำไดย้ำก

เน่ืองจำกตอ้งลงทุนจ ำนวนมำก ประกอบกบัวตัถุดิบท่ีมีขั้นตอนยุง่ยำกในกำรจดัหำ 
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5. Threat of Growing Bargaining Power of Suppliers 
5.1 มีโอกำสท่ี Suppliers จะกลำยมำเป็นคู่แข่งขนัในอนำคตได้น้อย

เพรำะวตัถุดิบท่ี Suppliers จ ำเป็นจะตอ้งแปรรูปอีกคร้ังหน่ึง ซ่ึงจะต้องลงทุนทั้งเคร่ืองจักร และ
แรงงำนท่ีมีฝีมือ นอกจำกน้ียงัตอ้งไดรั้บควำมไวว้ำงใจจำกลกูคำ้อีกดว้ย 

5.2 มี Suppliers จำกประเทศลำวให้เลือกค่อนข้ำงเยอะ จึงท ำให ้
Suppliers ไม่มีอ  ำนำจต่อรองมำกนกั 
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บทที่ 3 

โอกาสทางธุรกิจ 
 
 

โอกาสทางธุรกิจและทางการตลาด 
เน่ืองจากสินคา้ท่ีบริษทัจดัจ  าหน่ายทั้งหมดถือว่าเป็นวสัดุท่ีใชใ้นการตกแต่งบา้น ทั้ง 

ประตู ปาร์เก ้ไมร่้องวี ไมแ้ปรรูป และอ่ืนๆ ดงันั้นธุรกิจอสงัหาริมทรัพยจึ์งเป็นปัจจยัหลกัท่ีส่งผลให้
ยอดขายของบริษทัเพ่ิมสูงข้ึน กล่าวคือถา้ธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์ติบโตจะท าให้ยอดขายของบริษทั
เพ่ิมข้ึนตามไปดว้ย ท่ีเป็นเช่นน้ีเพราะเม่ือมีการก่อสร้างอสงัหาริมทรัพย ์วสัดุตกแต่งจะมีความจ าเป็น
และเป็นท่ีตอ้งการมากข้ึน ทั้งจากผูรั้บเหมาก่อสร้างในโครงการต่างๆ หรือ ผูท่ี้ตอ้งการตกแต่งบา้น
เพ่ิมเติมเพ่ือใหมี้ความสวยงามมากข้ึน 

 
ตารางที่ 3.1 สถิติท่ีอยูอ่าศยัสร้างเสร็จจดทะเบียนใหม่ ตั้งแต่ มกราคม – กนัยายน ปี พ.ศ. 2556 

ที่มา : http://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1384767071 
 

 
 
 
 
 

พืน้ที ่ บ้าน
เดี่ยว 

บ้าน
แฝด 

ทาวน์
เฮ้าส์ 

อาคาร
พาณชิย์ 

ห้องชุด
คอนโดมเินยีม 

รวมคร่ึงแรก 
ปี 2556 

กรุงเทพฯ 10,300 600 6,200 4,000 30,300 51,400 
5 จงัหวดั 
ปริมณฑล 

12,200 500 5,200 3,400 16,400 37,700 

รวม 22,500 1,100 11,400 7,400 46,700 89,100 
สดัส่วนร้อยละ 25% 1% 13% 8% 53%  

http://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1384767071
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ขอ้มลูจากศนูยข์อ้มูลอสังหาริมทรัพย ์เร่ืองท่ีอยู่อาศยัสร้างเสร็จจดทะเบียนใหม่ และ
ขอ้มูลการโอนกรรมสิทธ์ิท่ีอยู่อาศยั ในพ้ืนท่ีกทม.และปริมณฑล 5 จงัหวดั (นนทบุรี ปทุมธานี 
สมุทรปราการ สมุทรสาคร นครปฐม) ใน 3 ไตรมาสแรกของ พ.ศ. 2556 แสดงให้เห็นว่าห้องชุด
คอนโดมิเนียมมีสดัส่วนท่ีมากท่ีสุดถึง 46,700 หน่วย คิดเป็น 53% ของหน่วยท่ีอยูอ่าศยัสร้างเสร็จจด
ทะเบียนใหม่ทั้งหมด รองลงมาคือบา้นเด่ียว 22,500 หน่วยหรือ 25% เป็นทาวน์เฮาส์ 11,400 หน่วย
หรือ 13% อาคารพาณิชย ์7,400 หน่วยหรือ 8% และบา้นแฝด 1,100 หน่วยหรือ 1% 

 

ตารางที่ 3.2 การเปิดตวัใหม่ของโครงการอสงัหาริมทรัพยค์ร่ึงแรก พ.ศ.2556 

ที่มา : http://www.area.co.th/thai/area_announce/area_anpg.php?strquey=area_ 
announcement532.htm 
  
  
 
 
 
 
 

ประเภท มูลค่า  
(ล้านบาท) 

% จ านวนจ าหน่าย % ราคาเฉลีย่ 
(ล้านบาท) 

บา้นเด่ียว 31,752 19 5,147 8 6,169 
บา้นแฝด 3,332 2 1,156 2 2,882 
ทาวน์เฮา้ส์ 24,019 14 11,818 19 2,032 
อาคารพาณิชย ์ 4,999 3 927 2 5,393 
อาคารชุด 103,872 61 42,342 69 2,453 
ท่ีดินจดัสรร 12 0 7 0 1,714 
รวมท่ีอยูอ่าศยัทั้งหมด 167,985 99 61,397 100 2,736 
อสงัหาริมทรัพยอ่ื์น 1,660 1 143 0 11,608 
รวมอสงัหาริมทรัพย์
ทั้งหมด 

169,645 100 61,540 100 2,757 

http://www.area.co.th/thai/area_announce/area_anpg.php?strquey=area_announcement532.htm
http://www.area.co.th/thai/area_announce/area_anpg.php?strquey=area_announcement532.htm
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 ขอ้มลูจากศนูยข์อ้มลูวิจยัและประเมินค่าอสงัหาริมทรัพยไ์ทยในคร่ึงปีแรกพบว่ามีการ
เปิดตวัของ อาคารชุดมากท่ีสุดถึง 61% คาดการณ์ว่าเป็นผลมาจากท่ีดินมีจ  ากดั เดินทางโดยรถไฟฟ้า
มากข้ึน และปัญหาน ้ าท่วมในชานเมือง ท าใหผู้บ้ริโภคสนใจซ้ือหอ้งชุดในเขตเมืองมากข้ึนรองลงมา
คือ บา้นเด่ียว 19% ซ่ึงจ  านวนรวมของอสังหาริมทรัพยท์ั้งหมดในคร่ึงปีแรกเท่ากบั 61,540 หน่วย 
มลูค่ารวมเท่ากบั 2,757 ลา้นบาท 

ส่วนอสงัหาริมทรัพยไ์ทยในคร่ึงปีหลงัคาดว่าจะชะลอตวัลงจากคร่ึงปีแรก 10% แต่ก็ยงั
เติบโตกว่าปี 2555 อยู ่4% ในดา้นของมลูค่า และ 12% ในดา้นของจ านวนหน่วยเปิดใหม่ 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

รูปภาพที่ 3.1 คอนโดมิเนียมท่ีเปิดขายในระหว่างปี พ.ศ. 2554 ถึง ไตรมาศท่ี 1 ปี พ.ศ. 2556 
ที่มา : ฝ่ายวิจยั คอลลิเออร์ส อินเตอร์เนชัน่เนล ประเทศไทย 
 

ขอ้มลูจากรายงานการตลาดคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครในไตรมาสท่ี 1 ของปี
พ.ศ. 2556 มีคอนโดมิเนียมเปิดใหม่มากกว่า 16,070 ยนิูต ซ่ึงมากท่ีสุดเมื่อเทียบกบั 9 ไตรมาสท่ีผ่าน
มาแสดงให้เห็นว่าในไตรมาสท่ี 1/2556 จะมากกว่าไตรมาสท่ี 4/2555 อยู่ 2,840  ยนิูต จากตวัเลข
ดงักล่าวแสดงใหเ้ห็นว่าตลาดคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหานครยงัไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ือง 
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คู่แข่งในประเทศไทย 
คู่แข่งทางการตลาดของ บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี.ดี.เอส จ  ากดั แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม

หลกัๆ คือ คู่แข่งทางตรง และ คู่แข่งทางออ้ม โดยคู่แข่งทางตรงประกอบดว้ยร้านคา้ท่ีมีลกัษณะ
ธุรกิจเหมือนกนั โดยเฉพาะในยา่นบางโพ และคู่แข่งทางออ้มคือ ห้างสรรพสินคา้ท่ีจ  าหน่ายสินคา้
ดา้นอุปกรณ์ตกแต่งบา้น 
  

คู่แข่งทางตรง 
1. บริษทั เจริญกิตติกาญจน์ อินเตอร์กรุ๊ป จ  ากดั 
สินคา้และบริการ จดัจ าหน่ายไมแ้ปรรูป ท่ีอยู่ 79 หมู่ 7 ปู่ เจา้สมิงพราย ต าบลส าโรง

กลาง อ  าเภอพระประแดง สมุทรปราการ 10130 โทร 027545030 

2. บริษทั น าทองชยัคา้ไม ้จ  ากดั 
เป็นธุรกิจ คา้ไมร้ายใหญ่ย่าน บางโพ และ ย่านพระราม 5 นครอินทร์ นนทบุรี ท่ีอยู ่

183/1-5,79/4 ประชาราษฎร์สาย 1 แขวงบางซ่ือ เขตบางซ่ือ กทม. 10800 โทร 025851480 
3. บริษทั ภูเขาทองคา้ไม ้จ  ากดั 
สินคา้และบริการ ผลิต-จ าหน่าย ปลีก-ส่ง ไมแ้ปรรูปมานานกว่า37 ปี ท่ีอยู่ 36-38-40 

ซอยบรมบรรพต จักรพรรดิพงษ์ แขวงบ้านบาตร เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย กทม . 10100 โทร 
026211338 

4. บริษทั ส.สามคัคี คอร์ปอร์เรทท ์จ  ากดั 
สินคา้และบริการ ผลิตน าเข้าจ  าหน่าย ไมแ้ปรรูป,ไมอ้ดั,ไมพ้ื้น,ไมโ้ครง,ประตูไม ้ 

ท่ีอยู่  94,94/8-9 ถนนประชานฤมิตร(บางโพ)  แขวง-เขตบางซ่ือ  กรุงเทพฯ 10800 โทร.(02)912-
8449 
 

คู่แข่งทางอ้อม 
คือคู่แข่งจ  าพวกห้างห้างสรรพสินค้าท่ีจ  าหน่ายสินค้าดา้นอุปกรณ์ตกแต่งบา้น ท่ีมี

สินคา้พวกไมห้รือสินคา้ทดแทนไมใ้นรูปแบบต่างๆไม่ว่าจะเป็น กระเบ้ือง PVC Laminate Vinyl 
และแกรนิตโต ้เป็นตน้ เช่น Home Pro บุญถาวร และ Crystal design center เป็นตน้ 
 

 



20 
 

ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ปัจจุบนัวตัถุดิบจ าพวกไมใ้นประเทศไทยมีปริมาณลดน้อยลงอย่างมาก เน่ืองจากใน

อดีตมีการตัดไม้เพื่อใช้ในการพาณิชย์จ  านวนมากแต่ไม่มีการปลูกทดแทนประกอบกับ 
พระราชบญัญติัป่าไมใ้นปัจจุบนัไม่เอ้ือต่อการหาวตัถุดิบประเภทตน้ไมใ้หญ่ในประเทศไทย ดงันั้น
ในช่วงเวลาถดัมาธุรกิจท่ีเก่ียวกบัไมใ้นประเทศไทยจึงไดเ้บนเข็มไปยงัประเทศลาวซ่ึงปัจจุบนัป่าไม้
ในประเทศลาวซ่ึงเป็นวตัถุดิบนั้นเร่ิมจะเร่ิมจะเหลือน้อยเช่นเดียวกัน ดังนั้นธุรกิจจึงต้องเสาะ
แสวงหาแหล่งทรัพยากรใหม่เพื่อหาวตัถุดิบมาใชผ้ลิตเป็นผลิตภณัฑไ์ม ้ซ่ึงประเทศท่ียงัมีป่าไมอุ้ดม
สมบูรณ์สามารถเป็นแหล่งทรัพยากรท่ีส าคญัไดน้ัน่ คือ ประเทศพม่า 

จากท่ีกล่าวมาข้างต้นนั้น บริษัท โรงเล่ือยจักร บี.ดี.เอส จ  ากดั มีบริษัทในเครือท่ีมี
หน้าท่ีในการจัดหาวตัถุดิบในประเทศพม่า จึงท าให้ บริษัท โรงเล่ือยจักร บี.ดี.เอส จ  ากดั มีความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในดา้นของตน้ทุนวตัถุดิบและคุณภาพของวตัถุดิบ เน่ืองจากมีบริษทัในเครือ
ท่ีอยูใ่นประเทศพม่าจึงท าให้มีตน้ทุนในการผลิตท่ีถูกกว่าบริษทัอ่ืนๆในประเทศไทย และในดา้น
ของคุณภาพวตัถุดิบท่ีประเทศพม่าถือว่ามีคุณภาพสูงมากเพราะตน้ไมมี้อายุเยอะจึงท าให้เน้ือไมมี้
ความแข็งแรงมีลายไมท่ี้ชดัเจน 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 
 
 

การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
การแบ่งส่วนทางการตลาดสามารถแบ่งกลุ่มไดต้าม Segment ต่อไปน้ี 
1.  การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) : กลุ่มลกูคา้ท่ีอาศยั

อยูใ่นภาคต่างๆของประเทศไทย 
2. การแบ่งส่วนตลาดตามระดับราคา (Price Segmentation) : กลุ่มลูกค้าท่ีให้

ความส าคญักบัระดบัราคาของสินคา้ 
3. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) : แบ่งกลุ่มลกูคา้ตาม

อตัราการใช ้
4. การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) : กลุ่ม

ลกูคา้ท่ีเป็นเจา้ของบา้นเองหรือผูรั้บเหมา 
 
 

การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target) 

บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ากดัไดก้  าหนดกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่ม
ใหญ่คือ  

1. กลุ่มลกูคา้หลกั(Primary Customer) สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 
1.1. กลุ่มลูกค้ารายใหญ่ คือ กลุ่มลูกค้าท่ีสร้างและตกแต่งบ้านเป็น

ธุรกิจ เช่น โครงการต่างๆ ผูรั้บเหมาก่อสร้าง สถาปนิก กลุ่มนักตกแต่งออกแบบบา้น เป็นตน้ เป็น
ลูกค้าท่ีอยู่ในภาคกลางของประเทศไทย โดยเฉพาะ กรุงเทพมหานครฯ นนทบุรี สุพรรณบุรี 
สมุทรปราการ พระนครศรีอยุธยา และปทุมธานี เป็นต้น โดยเป็นกลุ่มผูส้นใจสินค้าในราคา
ระดบักลางและตอ้งการสินคา้เป็นจ านวนมาก 

1.2. กลุ่มลกูคา้รายยอ่ย คือ  กลุ่มลกูคา้ท่ีเป็นเจา้ของบา้นท่ีอาศยัอยู่ใน 
ภาคกลางของประเทศไทย โดยเฉพาะ กรุงเทพมหานครฯ นนทบุรี สุพรรณบุรี สมุทรปราการ 
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พระนครศรีอยุธยา และปทุมธานี เป็นต้น โดยเป็นกลุ่มผูส้นใจสินคา้ในราคาระดับกลางและ
ระดบับน ตอ้งการสินคา้จ านวนไมม่าก 

2. กลุ่มลกูคา้รอง (Secondary Customer) 
กลุ่มลูกคา้รอง ไดแ้ก่ กลุ่มลูกค้าท่ีต้องการปรับปรุงท่ีพกัอาศยัหรือต้องการตกแต่ง

เพ่ิมเติม โดยเป็นกลุ่มผูส้นใจสินคา้ในราคาระดบัล่าง และตอ้งการสินคา้จ  านวนนอ้ย 
 
  

การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
ปัจจุบนัการแข่งขนัในธุรกิจคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างและตกแต่งบา้นมีการเติบโตข้ึนมาก

ในช่วงเวลา 2-3 ปีท่ีผา่นมา จากปัจจยัต่างๆท่ีเขา้มาสนบัสนุนใหมี้ผูบ้ริโภคมากข้ึน จากท่ีกล่าวมาจึง
ท าใหธุ้รกิจน้ีมีการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนเม่ือเปรียบเทียบกบัอดีต ดงันั้นการแข่งขนัในปัจจุบนัจึงข้ึนอยู่กบั
คุณภาพของสินคา้และราคาสินคา้ ซ่ึงบริษทัไดว้างต าแหน่งสินคา้ให้มีภาพลกัษณ์ดา้นคุณภาพของ
สินคา้ท่ีดีควบคู่ไปกบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้  
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น าทองชยั 

ภูเขาทอง 

 

BDS’ Positioning  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Quality: ระดับคุณภาพของสินค้า 

Price: ระดับราคาของสินค้า 

 

รูปภาพที ่4.1 การวางต าแหน่งทางการตลาดของบริษทั 
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กลยุทธ์ทางการตลาด 
 

กลยุทธ์สินค้า 
บริษทัมีความเป็นมืออาชีพในการผลิตสินคา้ มีช่างแกะสลกัท่ีมีความเช่ียวชาญและ  

มีประสบการณ์มากว่า 10 ปี โดยสินคา้ของบริษทัมีอยูด่ว้ยกนั 2 ประเภท 
1. สินคา้ท่ีตอ้งสัง่ท าหรือ Made to order 
2. สินคา้ท่ีผลิตไวอ้ยูแ่ลว้ 
บริษทัไดใ้ชก้ลยทุธส์ร้างความหลากหลายใหก้บัสินคา้ท่ีตอ้งสั่งท าหรือ Made to order 

ในดา้นของการออกแบบโดยมีแบบใหล้กูคา้เลือกสรรมากกว่า 50 แบบและลูกคา้สามารถน าแบบท่ี
ตนออกแบบมาสั่งท าได ้และบริษทัไดใ้ชก้ลยุทธ์น าเสนอความประณีตและคุณภาพของสินคา้กบั
สินคา้ท่ีมีสินคา้อยู่แลว้ เช่น ไมป้าร์เก ้เป็นตน้ โดยจะมีสินคา้หลายเกรดและหลายขนาดให้ลูกค้า
เลือกสรร 

  

กลยุทธ์ราคา 
ดา้นกลยทุธร์าคาเน่ืองจากบริษทัไม่มีนโยบายในการแข่งขนัดว้ยราคากบัคู่แข่งทางการ

ตลาดแต่เน้นการแข่งขนัด้วยคุณภาพของสินคา้แทน ดังนั้นบริษัทจึงไดต้ั้งราคาให้เหมาะสมกับ
คุณภาพของสินคา้ โดยแบ่งระดบัราคาออกเป็น 3 ระดบัดงัน้ี 

Premium คือสินคา้ระดบัราคาแพง มีคุณภาพสูง มีความสวยงาม มีความ
ทนทาน โดยสินคา้ประเภทน้ีไดแ้ก่ ไมส้กั และไมม้ะค่า เป็นตน้ 

Standard คือสินค้าระดบัราคาปานกลาง มีคุณภาพสูง มีความสวยงาม
นอ้ยกว่าระดบั Premium มีความทนทานโดยสินคา้ประเภทน้ีไดแ้ก่ ไมแ้ดง เป็นตน้ 

Economy คือสินค้าระดับราคาประหยดั มีคุณภาพปานกลาง มีความ
ทนทานนอ้ยกว่าระดบั Standard โดยสินคา้ประเภทน้ีไดแ้ก่ ไมต้ะแบก และไมเ้ต็ง เป็นตน้ 

นอกจากน้ียงัไดใ้ชก้ลยทุธก์ารตั้งราคาตามสายสินคา้เพราะสินคา้ของบริษทัมีจ  านวน
มากโดยไดมี้การตั้งราคาใหแ้ตกต่างกนัตามสินคา้ และตั้งราคาตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดย
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกเองไดว้่าจะเพ่ิมหรือลดราคาโดยข้ึนอยูก่บัวตัถุท่ีเปล่ียนไป 
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ตารางที่ 4.1 ราคาประตูขั้นต ่าของไมแ้ต่ละประเภทในขนาดมาตรฐาน 
ประต ู

(ขนาด 80*200 เซนติเมตร) 
ราคา 

(ต่อบาน) 

ไมส้กั 13,000 

ไมแ้ดง 9,000 

ไมต้ะแบก 3,500 

 

ตารางที่ 4.2 ราคาไมป้าร์เกข้องไมแ้ต่ละประเภทในเกรดต่างราคาต่อตารางเมตร 
ปาร์เก ้ ราคา 

(บาท/ตร.ม.) 

ไมม้ะค่า 
    AA 
    AAA 

 
890 

1,040 
ไมแ้ดง 560 

ไมต้ะแบก 430 

 
กลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ในด้านของช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษัทได้แบ่งช่องทางจัดจ าหน่ายออกเป็น 2 

ช่องทางดงัน้ี 
1. Showroom มีอยู่ดว้ยกนัทั้งหมด 2 ท่ีคือ จงัหวดันนทบุรี และ จงัหวดัสงขลา โดย

ภายในShowroom จะมีตวัอยา่งสินคา้มากมายใหล้กูคา้สามารถเดินเลือกชมไดพ้ร้อมทั้งมีพนักงานท่ี
มีความรู้คอยแนะน าอยา่งใกลชิ้ด 
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รูปภาพที่ 4.2 ช่องทางการจดัจ  าหน่ายผา่น Showroom ท่ีจงัหวดันนทบุรี 
 

 

 

 
รูปภาพที่ 4.3 ช่องทางการจดัจ  าหน่ายผา่น Showroom ท่ีจงัหวดันนทบุรี 
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รูปภาพที่ 4.4 ช่องทางการจดัจ  าหน่ายผา่น Showroom ท่ีจงัหวดัสงขลา 
 

 
 

รูปภาพที่ 4.5 ช่องทางการจดัจ  าหน่ายผา่น Showroom ท่ีจงัหวดัสงขลา 
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2. ทางโทรศพัท ์ลกูคา้สามารถโทรมาสอบถามขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือหรือโทรมา
สัง่ซ้ือสินคา้กบับริษทัผา่นทางโทรศพัทไ์ด ้โดย ติดต่อผา่นเบอร์ 02-9855955 และ 02-9854604  
 

กจิกรรมทางการตลาด 
บริษทัวางแผนกิจกรรมทางตลาดในปี 2557 ไวด้งัน้ี 
1. Website 
บริษัทมีเว็บไซต์อยู่แลว้ท่ี www.bdstimber.com แต่เป็นท่ีรู้จักกันเฉพาะลูกค้าใน

ปัจจุบนัเท่านั้น บริษทัจึงเล็งเห็นว่าควรจะท าการประชาสัมพนัธ์เว็บไซต์ให้เป็นท่ีรู้จกักนัมากข้ึน 
โดยใชก้ารประชาสัมพนัธ์แบบ SEO (Search engine optimization) คือวิธีการวาง Keyword เอาไว้
เม่ือลูกคา้มีความตอ้งการจึงจะท าการคน้หาและถา้ตรงกบัความตอ้งการนั้นๆ URL เว็บไซต์ของ
บริษทัจะโชวข้ึ์นมา ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายในการจดัท าและดูแล 250,000 บาทต่อปี โดยราคาน้ีรวม การวิจยั
และแนะน า keyword 20 ค า โดยการันตี 10 ค  า การันตีการข้ึน top 10 พร้อมปรับกลยทุธ์ตาม Traffic 
จากสถิติโดยเฉล่ีย เพ่ิมลกูคา้ขั้นต ่าเดือนละ 1,000 คน  ซ่ึงวิธีน้ีจะมีขอ้ดีคือ มีลูกคา้รูจกัมากข้ึน เพ่ิม
ยอดขาย การส่ือสารสองทางสามารถเสนอขายสินคา้อ่ืนๆเพ่ิมได ้และสามารถเก็บขอ้มูลเก่าๆไวดู้
ขอ้มูลและใชโ้ตต้อบกบัลูกคา้อ่ืนได้ เป็นตน้ ส่วนขอ้เสียคือ เพ่ิมค่าใชจ่้ายจากการลงทุนปรับปรุง
โฉมเวบ็ไซต ์เพ่ิมFeatures ในเวบ็ไซต ์และการโปรโมทเวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพที่ 4.6 ตวัอยา่งการโฆษณาผา่นเวบ็ไซต ์
 

 

 

http://www.bdstimber.com/
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2. Sales Team 
ปัจจุบนับริษทัใชก้ลยุทธ์ตั้งรับจึงยงัไม่มี Sales team แต่ในปี 2557 บริษทัมีนโยบาย

จดัตั้ง Sales team ข้ึนมาเพ่ือเพ่ิมยอดขายใหก้บับริษทัและแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด โดยปี 2557 
จะเร่ิมจากทีมเลก็ๆ โดยมี Sales เพียง 2 คน โดยค่าใชจ่้ายมีดงัน้ี 

 

ตารางที่ 4.3 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้ง Sales Team  
เงินเดือนพนกังาน 360,000 บาท 
ค่าประกนัสงัคม   18,000 บาท 
ค่าตอบแทนพนกังานขาย 720,000 บาท 
ค่าใชจ่้ายในการเพ่ิมช่องทางการจดัจ  าหน่าย 720,000 บาท  
รวมงบประมาณต่อปี 1,818,000 บาท 

 

โดยการจดัตั้ง Sales Team นั้นมีขอ้ดีคือ ยอดขายเพ่ิมข้ึนเพราะมีขยายตลาดมากข้ึนจาก
การเดินเขา้ไปหาลกูคา้รวมถึงการส่ือสารกบัลูกคา้ชกัจูงใจลูกคา้ มีความคล่องตวัสูงในการปรับตวั
ใหเ้ขา้กบัสภาพความตอ้งการของแต่ละพ้ืนท่ีได ้และสามารถใหบ้ริการลกูคา้ไดท้ัว่ถึง ท าใหล้กูคา้พึง
พอใจมากข้ึน เป็นตน้ ส่วนข้อเสียคือ มีค่าใชจ่้ายในการบริหารสูงข้ึน มีปัญหาดา้นการละเมิดกฎ
บริษทัและการโกง และปัญหาดา้นการจดัหาคนท่ีมีฝีมือและซ่ือสตัย ์

3. แผน่ผบั 
ในแผน่ผบันั้นบริษทัจะจดัท า Direct Information เพื่อให้ขอ้มูล ถึงการประยุกต์ใชไ้ม้

ใหเ้กิดความ Modern เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดแรงบนัดาลใจ ลบภาพไมท่ี้ดูแก่ โบราณ ไม่ทนัสมยั โดยจะ
ประชาสมัพนัธท์ั้งหมด 6 เดือน โดยแบ่งออกเป็น 2 ช่วงคือ ช่วงท่ี 1 มกราคม ถึง มีนาคม และช่วงท่ี 
2 คือ กรกฎาคม ถึง กนัยายน ซ่ึงจะแจกเดือนละ 500 ชุด โดยมีค่าใชจ่้ายประมาณชุดละ 50 บาทรวม
ค่าใชจ่้ายทั้งหมด 150,000 บาท  

ซ่ึงการท าแผ่นผบัมีขอ้ดีคือ ลูกคา้ไดเ้ห็นภาพของการใชไ้มท่ี้ Modern และสร้างแรง
บนัดาลใจในการสร้างบา้นใหก้บัลกูคา้ ไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนมาก เป็นตน้ ส่วนขอ้เสียคือ การแจกแผน่
พบัอาจไม่ตรงกบักลุ่มลกูคา้ ขอ้มลูอาจะไม่อพัเดตและไม่สามารถแกไ้ขขอ้มลูได ้เป็นตน้ 

4. นิตยสาร 
การลงในนิตยสารนั้น บริษทัจะจดัท าในรูปแบบท่ีใกลเ้คียงกบัแผ่นผบั คือการสร้าง

คุณค่าใหก้บัสินคา้ผา่นทางบทความในนิตยสาร ท าให้ลูกคา้เห็นว่าไมส้ามารถสร้างความ  Modern 
เกิดแรงบนัดาลใจ ลบภาพไมท่ี้ดูแก่ โบราณ ไม่ทนัสมยั โดยนิตยสารบริษทัจะท าการโฆษณาแบ่ง
ออกเป็น 3 ช่วงมีดงัน้ี 
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 ช่วงแรกเดือนมนีาคมและเมษายน จะลงโฆษณากบันิตยสาร Casaviva เป็นนิตยสารท่ี
เนน้เน้ือหาของเทรนดแ์ละดีไซน์ใหม่ๆในการแต่งบา้น นอกจากน้ียงัมีค  าแนะน าต่างๆโดย
ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น  
 

 
 

รูปภาพที่ 4.7 ตวัอยา่งของนิตยสาร Casaviva 
 

ช่วงท่ีสองเดือนกรกฎาคมและสิงหาคม จะลงโฆษณากบั นิตยสาร Room เป็นนิตยสาร
รายเดือนน าเสนอเร่ืองราวเก่ียวกับการตกแต่งในทุกๆพ้ืนท่ี เน้นการน าเสนอไอเดียใหม่ๆ และ
สร้างสรรคแ์รงบนัดาลใจในการออกแบบ  
 

 
 

รูปภาพที่ 4.8 ตวัอยา่งของนิตยสาร Room 
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ช่วงท่ี 3 เดือนพฤศจิกายนและธนัวาคม ซ่ึงบริษทัจะลงโฆษณากบันิตยสาร My home 
เป็นนิตยสารรายเดือนน าเสนอเร่ืองราวเพื่อคนรักบา้น โดยมีความเช่ือว่า ไม่ว่าจะอยู่เมืองใหญ่หรือ
เลก็ มีเงินเยอะหรือนอ้ยทุกคนมีบา้นท่ีดีได ้ช่วยคุณสร้างบา้นในฝันท่ีคุณท าไดด้ว้ยงบประมาณจ ากดั 
 

 
 

รูปภาพที่ 4.9 ตวัอยา่งของนิตยสาร My home 
 

โดยวิธีการประชาสมัพนัธล์งในนิตยสารนั้นมีค่าใชจ่้ายต่อฉบบัประมาณ 50,000 บาท
ต่อ 1 คร้ัง ต่อ 1 หน้า บริษทัจะท าการลงทั้งหมด 6 ฉบบั ค่าใชจ่้ายทั้งหมด 300,000 บาท ซ่ึงการลง
โฆษณาในนิตยสารมีขอ้ดีคือ สามารถกระจายขอ้มลูในวงกวา้งท าให้ลูกคา้ท่ีอ่านเกิดแรงบนัดาลใจ
และมีกระบวนการจัดท าไม่ซับซ้อน เป็นต้น ส่วนข้อเสียมีดังน้ี การเข้าถึงส านักพิมพ์ตอ้งอาศยั 
Connection ตอ้งใชเ้งินทุนสูง มีขอ้จ  ากดัดา้นเวลาในการลงบทความ และเป็นการส่ือสารทางเดียว 
เป็นตน้ 

 

ตารางที่ 4.4 แผนการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
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ตารางที่ 4.5 ค่าใชจ่้ายดา้นโฆษณาและประชาสมัพนัธ ์
Website 250,000  บาท 
Sales Team  1,818,000 บาท 
ลงนิตยสาร  300,000 บาท 
แผน่ผบั   150,000 บาท  
รวมงบประมาณต่อปี 2,518,000 บาท 
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บทที่ 5 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

สถานที่ตั้ง 
บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ จ  ำกดั ตั้งอยู่ท่ี 14/5 หมู่ 6 ตล่ิงชนั-สุพรรณบุรี 

ต  ำบลไทรใหญ่ อ  ำเภอไทรนอ้ย จงัหวดันนทบุรี 
 
 

กระบวนการให้บริการ 
 

 
 

รูปภาพที ่5.1 กระบวนกำรใหบ้ริกำรลกูคำ้ 

 

 

 

Customer 

Product 
Information 

Design Approve Design 

Evaluate Price 

Deposit Production 

Delivery 

Payment 
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กระบวนกำรใหบ้ริกำรของ บริษทั โรงเล่ือยจกัร บี ดี เอส ทิมเบอร์ มีทั้งหมด8 ขั้นตอน
ดว้ยกนั 

1. Customer  
โดยเร่ิมจำกลกูคำ้ท่ีมีควำมตอ้งกำรจะซ่อมบำ้น ตกแต่งบำ้น หรือสร้ำงบำ้นใหม่ มีควำม

สนใจในสินคำ้ของบริษัทหรือต้องกำรสอบถำมขอ้มูลเพ่ือใช้ประกอบกำรตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงลูกค้ำ
เหล่ำน้ีจะเขำ้มำยงั Showroom ของบริษทัและขอค ำปรึกษำจำกผูเ้ช่ียวชำญ 

2. Product Information  
จำกท่ีกล่ำวมำขำ้งตน้ว่ำสินคำ้ของบริษทัมีหลำกหลำย เช่น ไมป้ำร์เก ้ไมแ้ปรรูป ไมร่้อง

วี ประตู ไมค้ิ้ว ไมบ้วั เป็นตน้ ดงันั้นพนักงำนของบริษทัตอ้งสอบถำมลูกคำ้ก่อนว่ำตอ้งกำรสินคำ้
ประเภทใดเพื่อท่ีจะไดใ้หข้อ้มลูตรงกบัควำมตอ้งกำรท่ีแทจ้ริงของลกูคำ้ 

3. Design  
ในส่วนของกำร Design นั้นบริษทัไดมี้ตัวอย่ำงของสินคำ้ไวอ้ยู่แลว้ ซ่ึงมีให้ลูกค้ำ

เลือกสรรมำกมำย นอกจำกน้ีลกูคำ้สำมำรถน ำแบบท่ีตน้ออกแบบหรือแบบท่ีตนตอ้งกำรมำสั่งผลิต
ได ้

4. Approve Design  
ในขั้นตอนท่ี 4 น้ีเม่ือลกูคำ้เลือกแบบ เลือกชนิดของไม ้เลือกส่วนประกอบต่ำงๆ เช่น 

กระจก เป็นตน้ เสร็จแลว้ จึงท ำกำรตกลงแบบของสินคำ้ 
5. Evaluate Price  
ต่อจำกขั้นตอนกำรตกลงแบบนั้นคือกำรคิดรำคำดโดยรำคำน้ีจะข้ึนอยูก่บัควำมยำกง่ำย

ของแบบ ชนิดของไม ้ปริมำณไมท่ี้จะใช ้และองคป์ระกอบต่ำงๆ ซ่ึงแต่ละแบบก็จะมีรำคำไม่เท่ำกนั 
6. Deposit  
กำรมดัจ ำนั้นโดยส่วนใหญ่จะมดัจ ำ 30% - 40% ของรำคำสินคำ้  
7. Production  
เม่ือมดัจ  ำเสร็จแลว้ขั้นตอนต่อไปคือกำรผลิตสินคำ้โดยขั้นตอนน้ีจะนัดวนัรับสินค้ำ

ดว้ย โดยปกติจะใชเ้วลำ 2-3 เดือน ในกรณีท่ีสัง่ผลิต และรับของไดเ้ลยในกรณีท่ีมีสินคำ้อยูแ่ลว้ 
8. Delivery 
ในขั้นตอนน้ีบริษทัจะท ำกำรจดัส่งสินคำ้ใหแ้ก่ลกูคำ้เม่ือลกูคำ้มีกำรร้องขอโดยมี

หลกัเกณฑใ์นกำรคิดรำคำตำมระยะทำง หำกไม่ร้องคำ้ลกูคำ้สำมำรถน ำรถมำรับสินคำ้เองได ้ 
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9. Payment  
ขั้นตอนสุดทำ้ยคือกำรช ำระเงินค่ำสินคำ้ทั้งหมดพร้อมกบัลูกคำ้ตรวจเช็คสินคำ้ก่อน

กำรเซ็นรับสินคำ้ 
 
 

การควบคุมคุณภาพ 
จำกท่ีกล่ำวมำขำ้งตน้บริษทัไดมี้นโยบำยในดำ้นของคุณภำพสินคำ้มำโดยตลอด ทั้งน้ี

เพ่ือตอบสนองควำมพึงพอใจสูงสุดแก่ลกูคำ้ โดยมีหลกัเกณฑใ์นกำรควบคุมคุณภำพดงัน้ี 
1. กำรออกแบบสินคำ้ 
เร่ิมตั้งแต่กำรออกแบบสินคำ้ บริษทัมีกำรใหข้อ้มลูต่ำงๆในเร่ืองของแบบและชนิดของ

ไมก้บัลกูคำ้เพื่อท่ีจะสำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรท่ีแทจ้ริงของลูกคำ้ได ้ซ่ึงเมื่อมีกำรด ำเนินกำร
ผลิตแลว้ลกูคำ้จะไดสิ้นคำ้ท่ีตรงกบัควำมตอ้งกำรมำกท่ีสุดตำมท่ีไดต้กลงกนัไวใ้นขั้นตอนของกำร
ออกแบบ 

2.   ขั้นตอนในกำรผลิตสินคำ้ 
ก่อนท ำกำรผลิตในแต่ละค ำสั่ง บริษทัมีกำรวำงแผนงำนก่อนท่ีจะลงมือผลิตเพ่ือลด

ควำมผดิพลำดท่ีอำจจะเกิดข้ึนได ้นอกจำกน้ีระหว่ำงท ำกำรผลิตสินคำ้พนักงำนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งมี
กำรประสำนงำนกนัตลอดเวลำเพ่ือให้สินคำ้ท่ีผลิตออกมำนั้นมีคุณภำพและตรงตำมค ำสั่งผลิตให้
มำกท่ีสุด 
 
 

การจดัการวตัถุดิบคงคลัง 
วตัถุดิบคงคลงันั้นจดัเป็นสินทรัพยห์มุนเวียนชนิดหน่ึง ซ่ึงกิจกำรตอ้งมีไวเ้พื่อขำยหรือ

ผลิตโดยนโยบำยของบริษทัต่อกำรบริหำรวตัถุดิบคงคลงันั้นมีดงัน้ี 
 จดัเก็บวตัถุดิบใหม้ีปริมำณมำกท่ีสุดไวใ้นคลงัจดัเก็บสินคำ้ เพรำะสินคำ้ประเภทไม้

นั้นสำมำรถเก็บไวไ้ดน้ำน และอำจจะมีบำงช่วงท่ีวตัถุดิบขำดแคลน 
 มีกำรควบคุมคุณภำพของวตัถุดิบท่ีจะน ำมำผลิตเป็นสินคำ้ตลอดจนขั้นตอนต่ำงๆ

ในกระบวนกำรผลิตสินคำ้ 
 มีระบบกำรตรวจเช็ควตัถุดิบหรือสินคำ้คงคลงั โดยจะมีกำรบนัทึกทุกคร้ังท่ีมีกำร

ใชว้ตัถุดิบผลิตสินคำ้หรือจดัจ  ำหน่ำยสินคำ้ออกไป และ มีกำรบนัทึกทุกคร้ังเม่ือมีกำรซ้ือวตัถุดิบเขำ้
มำ ซ่ึงกำรบนัทึกเช่นน้ีจะช่วยท ำใหม้ียอดสินคำ้คงคลงัท่ีแทจ้ริงตลอดเวลำ 
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บทที่ 6 

แผนการจดัการองค์กร 
 

 

แผนบุคลากร 
 

เสมียนและพนกังานบญัชี      จ านวน 3 ต าแหน่ง 
พนกังานผา่ไม ้    จ านวน 5 ต าแหน่ง 
พนกังานข้ึน-ลง ไม ้    จ านวน 5 ต าแหน่ง 
พนกังานคดัปาร์เก ้    จ านวน 2 ต าแหน่ง 
พนกังานไสไม ้    จ านวน 4 ต าแหน่ง 
พนกังานจดัเก็บและตดัไม ้   จ านวน 8 ต าแหน่ง 
พนกังานขบัรถ     จ านวน 1 ต าแหน่ง  

 
แผนการจา้งงานในปี 2557 

 

พนกังานขาย     จ านวน 2 ต าแหน่ง 
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โครงสร้างองค์กร 

 

 

 

รูปภาพที่ 6.1 โครงสร้างองคก์ร 
 

ผูจ้ดัการ 

ส่วนออฟฟิต 

พนกังานขาย 

เสมียน/บญัชี 

ส่วนโรงงาน 

พนกังานไสไม ้

พนกังานผ่าไม ้

พนกังานจดัเก็บและ
ตดัไม ้

พนกังานคดัปาร์เก ้

พนกังานข้ึนลงไม ้

พนกังานขบัรถ 

รองผูจ้ดัการ 
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ผลประโยชน์และสวสัดิการพนักงาน 
1.  สวสัดิการดา้นประกนัสงัคม 
2. เงินค่า Commission ส าหรับส าหรับ เสมียนท่ีท ายอดขายไดใ้นแต่ละเดือน 
3.  เงินโบนสัในแต่ละปี 

 
 

บทบาทหน้าที่ของบุคลากรในองค์กร 
พนกังานในองคก์รมีหนา้ท่ี ดงัน้ี 
1. เสมียนและบญัชี 

- ดูแลดา้นบญัชีต่างๆของบริษทั 
- ขายสินคา้หนา้ร้าน 
- ออกบิลซ้ือ – ขาย 
- เช็คสต็อกสินคา้ 

2. พนกังานผา่ไม ้
- มีหนา้ท่ีผา่ไมว้ตัถุดิบท่ีมีขนาดใหญ่ใหเ้ป็นขนาดเลก็ 
- มีหนา้ท่ีผา่ไมใ้หเ้ป็นไมแ้ปรรูป 

3. พนกังานข้ึน-ลง ไม ้   
- ขนไมไ้ปส่งลกูคา้  

4. พนกังานคดัปาร์เก ้
- หลงัจากมีการผลิตไมป้าร์เกอ้อกมาแลว้ พนักงานคดัไมป้าร์เกม้ี

หนา้ท่ี คดัเกรด คดัขนาด คดัไมเ้สีย ของไมป้าร์เก ้      
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5. พนกังานไสไม ้  
- หลงัจากลกูคา้สัง่สินคา้แลว้ในขั้นตอนการผลิตตอ้งมีการไสไม ้

เพื่อใหไ้มม้ีความเรียบเนียน เช่น ประตู ไมร่้องวี เป็นตน้ 
- มีหนา้ท่ีตีบวัใหเ้ป็นลาย ท าบวัผนงั บวัฝ้าเพดาน 
- มีหนา้ท่ีลบเหล่ียมไม ้    

6. พนกังานจดัเก็บและตดัไม ้  
- เม่ือมีใบสั่งสินค้าจากลูกค้า จะมีการออกใบสั่งงาน พนักงาน

จดัเก็บและตดัไมจ้ะมีหนา้ท่ีจดัไมต้ามรายการและยกไมเ้ขา้โต๊ะผา่ตามค าสัง่งาน 
7.  พนกังานขบัรถ 

- มีหนา้ท่ีจดัส่งสินคา้ท่ีผลิตเสร็จแลว้ใหก้บัลกูคา้ตามค าร้องขอ 
8.  พนกังานขาย 

-  มีหนา้ท่ีหาลกูคา้เพ่ิม ติดต่อลกูคา้เดิม เพ่ิมยอดขายใหก้บับริษทั 
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บทที่ 7 

แผนการผลิต 
 

 

แผนการผลิตของบริษัท 
แผนการผลิตของบริษทันั้นจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ  
1. สินคา้ท่ีมีการสต็อกสินคา้เอาไว ้เช่น ไมป้าร์เก ้ไมแ้ปรรูป เป็นตน้ 
2. สินคา้ท่ีผลิตตามค าสัง่ซ้ือ (made to order) 
ซ่ึงในปัจจุบนันั้นแผนการผลิตไดจ้  าแนกไปตามชนิดของสินคา้ มีดงัน้ี 

- ประตู  
เป็นสินคา้ท่ีตอ้งรอค าสัง่ซ้ือ ถึงจะท าการผลิต (Made to order) ดงันั้นจะ

ไม่มีการสต๊อกสินคา้เอาไวภ้ายในโรงงาน 
- ไมร่้องวี 
สินคา้ชนิดน้ีมีการสต๊อกสินคา้เอาไวภ้ายในโรงงาน โดยมีแผนการผลิต

ประมาณ 5,000 เมตร ต่อ เดือน 
- ไมป้าร์เก ้
สินคา้ชนิดน้ีมีการสต๊อกสินคา้ไวใ้นขนาดต่างๆ ทั้งไมแ้ดง ไมม้ะค่า โดย

มีสต๊อกทั้งหมดประมาณ  4,000 – 5,000 ตารางเมตร และมแีผนการผลิตประมาณ 300 – 500 ตาราง
เมตร ต่อเดือน 

- ไมแ้ปรรูป  
ปัจจุบันไมแ้ปรรูปมีสต๊อกสินค้าเอาไวใ้นขนาดต่างๆ ประมาณ 1000 

คิวบิกฟุต (คิวบิกฟุต = ความหนา (น้ิว) x ความกวา้ง (น้ิว) x ความยาว (เมตร) x 0.0228) โดยมี
แผนการผลิต เร่ือยไม่มีจ  านวนท่ีแน่นอน 

 
 

กระบวนการและระยะเวลาในการผลิต 
จากท่ีกล่าวมาสินค้าของบริษัทมีหลายชนิดแต่ท่ีเด่นๆจะมี 4 ชนิดหลัก ซ่ึงใน

กระบวนการผลิตท่ีจะแสดงต่อไปน้ีจะเนน้แค่สินคา้หลกั 4 ชนิดเท่านั้น ซ่ึงประกอบดว้ย 
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ประตู 

 

รูปภาพที่ 7.1 กระบวนการผลิตประต ู
  

ผา่ไม ้ อบไม ้ ไสชิดไม ้

ท าแบบไม ้ตีบวัเซาะร่องไม ้ประกอบช้ินส่วน 

ขดักระดาษทราย 
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ขั้นตอนในการผลิตประตูนั้นมีทั้งหมด 7 ขั้นตอนดว้ยกนัใชเ้วลาในการผลิตทั้งหมด
ประมาณ 1 เดือน 10 วนั ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความยากของแบบประตูดว้ย โดยขั้นตอนในการผลิตประตูมี
ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1  คือการผา่ไม ้ใชเ้วลาในการผลิต 1 วนั  
ขั้นตอนท่ี 2  อบไมเ้พ่ือใหไ้มแ้หง้ ให้มีความช้ืนต ่า และป้องกนัการหดตวัเมื่อ

น าไมไ้ปใชง้าน ทั้งน้ีในการอบทางบริษทัไดจ้า้ง บริษทั ไทยน าแสง พนาภณัฑ์ จ  ากดั ในการอบไม ้
โดยขั้นตอนน้ีใชเ้วลาทั้งหมดดว้ยกนั 1 เดือน 

ขั้นตอนท่ี 3  ไสชิดไมเ้พื่อท าใหไ้มท่ี้อบมามีความตรง ใชเ้วลาในการผลิต 1 วนั 
ขั้นตอนท่ี 4  ท าแบบไม ้โดยการวาดเสน้ตามแบบ ใชเ้วลาในการผลิต 1 วนั 
ขั้นตอนท่ี 5  ตีบวัเซาะร่อง คือขั้นตอนการลงมือผลิตตามแบบ ใชเ้วลาในการ

ผลิตประมาณ 3 วนัโดยข้ึนอยูก่บัความยากง่ายของแบบ  
ขั้นตอนท่ี 6  ประกอบช้ินส่วน ใชเ้วลาในการผลิตประมาณ 3 วนัโดยข้ึนอยู่กบั

ความยากง่ายของแบบ  
ขั้นตอนท่ี 7  ขดักระดาษทรายเพื่อให้ประตูมีความเนียนใช้เวลาในการผลิต  

1 วนั 
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ไม้ร่องว ี

 

 

 
รูปภาพที่ 7.2 กระบวนการผลิตไมร่้องว ี
 

ขั้นตอนในการผลิตไมร่้องวีนั้นมีทั้งหมด 4 ขั้นตอนดว้ยกนัใชเ้วลาในการผลิตทั้งหมด
ประมาณ 5 วนั โดยขั้นตอนในการผลิตไมร่้องวีมีดงัน้ี 
 

  

ผา่ไม ้ ตากแดด 

ไสไม ้ตีร่องและรางล้ิน  
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ขั้นตอนท่ี 1  คือการผา่ไม ้ใชเ้วลาในการผลิต 1 วนั  
ขั้นตอนท่ี 2  ตากแดดใหไ้มแ้หง้ ขั้นตอนน้ีไม่สามารถน าไมไ้ปอบไดเ้พราะไม้

ร่องวีค่อนขา้งบางหากน าไปเขา้เคร่ืองอบจะท าใหไ้มเ้กิดความเสียหาย เช่น ไมบิ้ดงอ เป็นตน้ ใชเ้วลา
ในการตากแดด 2 วนั  

ขั้นตอนท่ี 3  ไสไมเ้พื่อใหไ้มม้ีความเรียบเนียน ใชเ้วลาในการผลิต 1 วนั 
ขั้นตอนท่ี 4  ตีร่องและรางล้ิน คือขั้นตอนการท าลวดลายของไมร่้องวี ใชเ้วลา

ในการผลิต 1 วนั 
 

ไม้ปาร์เก้ 
 

 

 
 

รูปภาพที่ 7.3 กระบวนการผลิตไมป้าร์เก ้
 

ผา่ไม ้ ตดั 

อบ 
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ขั้นตอนในการผลิตไมป้าร์เกน้ั้นมีทั้งหมด 3 ขั้นตอนดว้ยกนัใชเ้วลาในการผลิตทั้งหมด
ประมาณ 1 เดือน 2 วนั โดยขั้นตอนในการผลิตไมป้าร์เกมี้ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1  คือการผา่ไม ้ใชเ้วลาในการผลิต 1 วนั  
ขั้นตอนท่ี 2  ตดัไมต้ามขนาดความยาว ใชเ้วลาในการผลิต 1 วนั 
ขั้นตอนท่ี 3  อบไมเ้พ่ือใหไ้มแ้หง้ ให้มีความช้ืนต ่า และป้องกนัการหดตวัเม่ือ

น าไมไ้ปใชง้าน ทั้งน้ีในการอบทางบริษทัไดจ้า้ง บริษทั ไทยน าแสง พนาภณัฑ์ จ  ากดั ในการอบไม้
และท ารางล้ิน โดยขั้นตอนน้ีใชเ้วลาทั้งหมดดว้ยกนั 1 เดือน 
 

ไม้แปรรูป 

  

รูปภาพที่ 7.4 กระบวนการผลิตไมแ้ปรรูป 
 

ขั้นตอนในการผลิตไมแ้ปรรูปนั้นมีเพียงขั้นตอนเดียว ใช้เวลาในการผลิตทั้งหมด
ประมาณ 1 วนั โดยขั้นตอนในการผลิตไมป้าร์เกมี้ดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1  คือการผ่าไม้ ใช้เวลาในการผลิต 1 วนั นอกจากน้ีหากลูกค้า
ตอ้งการจะไสไมบ้ริษทัก็จะน าไมไ้ปให ้

 

 

 

 

ผา่ไม ้ 
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วตัถุดิบ 
วตัถุดิบไมช้นิดต่างๆท่ีใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้ของบริษทัมาจาก โดยส่วนใหญ่มา

จาก Supplier ประเทศพม่า (ไมแ้ดง ไมส้กั) แต่ก็มีบางส่วนท่ีมากจาก Supplier ในประเทศไทย (ไม้
มะค่า ไมต้ะแบก) ท่ีน าเขา้มาจากประเทศลาว 

 

Supplier 
1. Shwe wood industries co.,ltd 

163 Mingyi Maha Mingaung street industrial zone.1 Dagon Seikan Townhip Yangon Myanmar    
Tel 592078,592370 

2.  ห.จ.ก. ธนจกัร 
45 หมู่ 2 ต.ท่าล่ี อ.ท่าล่ี จ.เลย 42140 

3. ห.จ.ก. ทรัพยท์วี หนองคาย 
156 หมู่ 7 ต.มีชยั อ.เมือง จ. หนองคาย 

4. บริษทั เจริญกิตติกาญจน ์
79 หมู่ 7 ถ.ปู่ เจา้สมิงพราย ต.ส าโรงกลาง อ.พระประแดง จ.สมุทรปราการ 
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บทที่ 8 

แผนการเงนิ 
 
 

นโยบายทางการเงนิและการบัญชี 
1. การรับรู้รายไดแ้ละรายจ่าย 

1.1 บนัทึกรายไดเ้ม่ือใหบ้ริการเสร็จส้ินหรือมีการส่งมอบสินคา้ใหล้กูคา้ 
1.2 บนัทึกค่าใชจ่้ายตามเกณฑค์งคา้ง 

2. สินคา้คงเหลือ 
สินคา้คงเหลือแสดงในราคาทุนหรือมูลค่าสุทธิท่ีจะได้รับแลว้แต่ราคาใดจะต ่ากว่า 

ราคาทุนของสินคา้ค านวณโดยวิธีเขา้ก่อน-ออกก่อน (FIFO) 
3. บริษทัค านวณค่าเส่ือมราคาโดยวิธีเส้นตรงตามอายุการใชง้านโดยประมาณของ

สินทรัพย ์ดงัน้ี 
- เคร่ืองจกัร     5  ปี 
- ยานพาหนะ     5  ปี 
- อุปกรณ์เคร่ืองใชส้ านกังาน   5  ปี 
- เคร่ืองมือเคร่ืองใช ้   5  ปี 

4. ภาษีเงินได ้
บริษทับนัทึกภาษีเงินได ้(ถา้มี) ตามจ านวนท่ีจะตอ้งจ่ายตามประมวลรัษฎากร 

5. ก าไร(ขาดทุน)ต่อหุน้ 
ก าไร(ขาดทุน) ต่อหุ้นค านวณโดยการหารก าไร (ขาดทุน) สุทธิส าหรับปีดว้ยจ านวน

หุน้สามญัท่ีออกและเรียกช าระแลว้ 
 

 

 



48 
 

การประมาณรายได้ 
รายไดข้องบริษทัประมาณการจากกลยทุธก์ารตลาดดงัต่อไปน้ี 
เป้าหมายปีท่ี 1 (2557)  ยอดขายมีการเติบโตข้ึน 5% จากปี 2555  
เป้าหมายปีท่ี 2 (2558)   ยอดขายมีการเติบโตข้ึน 10% จากปีก่อน 
เป้าหมายปีท่ี 3 (2559)   ยอดขายมีการเติบโตข้ึน 10% จากปีก่อน 
เป้าหมายปีท่ี 4 (2560)   ยอดขายมีการเติบโตข้ึน 10% จากปีก่อน 
เป้าหมายปีท่ี 5 (2561)   มียอดขาย 75,000,000 ต่อปี 

 
ตารางที่ 8.1 ราคาสินคา้โดยเฉล่ีย        

 หน่วย : บาท 

 
 

สินคา้หลกัของบริษทัแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ ประตู ไมป้าร์เก ้ไมร่้องวี และไม้
แปรรูป ซ่ึงราคาสินคา้ในแต่ละประเภท จะแบ่งแยกยอ่ยตามประเภทของวสัดุท่ีใชผ้ลิต และคุณภาพ
ของสินคา้ 
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ตารางที่ 8.2 ประมาณการท่ีคาดว่าจะขายได ้       
 หน่วย : บาท 

 
 

ในรายการประมาณการสินคา้ท่ีคาดว่าจะขายได ้ไมแ้ดงแปรรูป จะขายดีท่ีสุดเพราะ
จากปีท่ีผา่นๆมา ไมแ้ดงถือว่าเป็นรายไดห้ลกัของบริษทัท ารายไดม้ากกว่า 40% ของยอดขายทั้งหมด 
ในแต่ละเดือน  

 
ตารางที่ 8.3 ประมาณการยอดขายสินคา้        

 หน่วย : บาท 

 

ในการประมาณยอดขายบริษทัคาดหวงัว่ายอดขายจะเติบโตข้ึนปีละประมาณ 10 % ใน
แต่ละประเภทของสินคา้  
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การประมาณต้นทุน 
 
ตารางที่ 8.4 ประมาณการตน้ทุนขาย         

  หน่วย : บาท 

 

  

ตารางที่ 8.5 ประมาณการค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน       
 หน่วย : บาท 
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ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของบริษทัจะรวมถึง ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าใชจ่้ายเบ็ดเตล็ด ค่าจา้ง
เงินเดือนพนกังาน ค่าตอบแทนพนกังาน และค่าใชจ่้ายทางการตลาดท่ีไดน้ าเสนอไปขา้งตน้ 

 
 

การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 8.6 ประมาณการงบก าไรขาดทุน       
 หน่วย : บาท 

 
  

ประมาณการงบก าไรขาดทุนหลงัจากหักค่าใชจ่้ายต่างๆแลว้ในปีท่ี 1 จะมีก  าไรสุทธิ 
4,131,970 บาท ซ่ึงเมื่อรวมกบักระแสเงินสดตน้งวดจะท าใหม้ีก  าไรสะสมในปีท่ี 1 เท่ากบั 8,715,996 
บาท และมีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนในปีถดัๆไป  
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การประมาณการงบกระแสเงนิสด 
 
ตารางที่ 8.7 ประมาณการงบกระแสเงินสด        
           หน่วย : บาท 

 
 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงานในปีท่ี 1 บริษทัจะมีกระแสเงินสดติดลบ 1,179,154 
บาท เน่ืองจากบริษทัมีการจ่ายช าระหน้ีสินระยะยาว 742,273 บาท เพ่ือลดภาระหน้ีสินของบริษทั 
และมีแนวโนม้ช าระหน้ีสินเพ่ิมข้ึนในปีถดัไป 

กระแสเงินสดจากการลงทุนจะเห็นไดว้่าภายใน 5 ปีต่อจากน้ีบริษทัยงัไม่มีนโยบายใน
การลงทุนเพ่ิมเติม แต่หลงัจากน้ีในปีท่ี 6 บริษทัอาจจะต้องปรับปรุง showroom ใหม่ซ่ึงจะใช้
งบประมาณ 2-5 ลา้นบาท  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจดัหาเงินในส่วนน้ีบริษทัไม่มีนโยบายการจดัหาเงินทุนเพ่ิม
ในช่วง 5 ปีต่อจากน้ี  
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การประมาณการงบดุล 
 

ตารางที่ 8.8 ประมาณการงบดุล – สินทรัพย ์       
           หน่วย : บาท 

 
  

จากการประมาณการงบดุลในส่วนของสินทรัพย ์สินทรัพย์หมุนเวียนมีแนวโน้ม
เพ่ิมข้ึนตามล าดบั เน่ืองจาก เงินสดและสินทรัพยห์มุนเวียนอ่ืนเพ่ิมข้ึน โดยสินทรัพยห์มุนเวียนอ่ืน
ประกอบดว้ย เงินมดัจ าสินคา้ และค่าเบ้ียประกนัจ่ายล่วงหน้า ในส่วนของสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนมี
แนวโนม้ลดลงหลงัจากหกัค่าเส่ือมราคาสะสม 
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ตารางที่ 8.9 ประมาณการงบดุล – หน้ีสิน และส่วนของเจา้ของ     
 หน่วย : บาท 

 
  

จากการประมาณการงบดุลในส่วนของหน้ีสินและส่วนของเจา้ของ ในส่วนของหน้ีสิน
บริษัทมีนโยบายลดการใชเ้งินกูร้ะยะสั้นลง และมีนโยบายในการช าระหน้ีเงินกูร้ะยะยาว ท าให้
หน้ีสินรวมมีแนวโนม้ลดลง แต่ส่วนของผูถื้อหุน้มีแนวโนม้เพ่ิมข้ึนเน่ืองมาจากบริษทัมีก  าไรสะสม
เพ่ิมข้ึนในแต่ละปี  
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การวเิคราะห์ผลตอบแทนจาการลงทุน 
 
ตารางที่ 8.10 ผลตอบแทนจาการลงทุน       

หน่วย : บาท 

 
 

1. อตัราส่วนสภาพคล่อง (Liquidity Ratio) 
1.1  อตัราส่วนทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 

 
อตัราส่วนทุนหมุนเวียน  =  สินทรัพยห์มุนเวียน  

            หน้ีสินหมุนเวียน 
 

เป็นอตัราท่ีใชว้ดัความสามารถในการช าระหน้ีระยะสั้น ถา้ค่าท่ีวดัไดสู้ง 
แสดงว่าบริษทัมีสินทรัพยห์มุนเวียนมากกว่าหน้ีระยะสั้น ท าให้มีสภาพคล่องในการช าระหน้ีระยะ
สั้น โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราส่วนทุนหมุนเวียนเท่ากบั 3.35, 4.75, 6.75, 8.94 และ 11.66 เท่า
ตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่าบริษทัมีสภาพคล่องในการช าระหน้ีระยะสั้นสูง 

1.2 อตัราส่วนทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick ratio) 
 
อตัราส่วนทุนหมุนเวียนเร็ว =   (สินทรัพยห์มุนเวียน – สินคา้คงเหลือ)    
                                                                  หน้ีสินหมุนเวียน 
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เป็นอตัราส่วนท่ีใช้วดัความสามารถในการช าระหน้ีระยะสั้น โดยใช้
สินทรัพยท่ี์ไดห้ักค่าสินคา้คงเหลือ ท่ีเป็นสินทรัพยร์ะยะสั้น เพ่ือให้ทราบถึงสภาพคล่องท่ีแทจ้ริง
ของกิจการ โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราส่วนทุนหมุนเวียนเร็วเท่ากบั 1.26, 2.13, 3.59, 5.53 และ 8.06  
เท่าตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่าบริษทัมีสภาพคล่องค่อนขา้งสูง 

1.3 อตัราหมุนเวียนของสินคา้คงเหลือ (Inventory turnover) 
 
อตัราการหมุนเวียนของสินคา้คงเหลือ =   ตน้ทุนสินคา้ขาย  
                                                                 สินคา้คงเหลือเฉล่ีย  
 
เป็นอตัราส่วนท่ีแสดงถึงจ านวนรอบท่ีสินคา้คงคลงัถกูหมุนเวียนในรอบ 

1 ปี ถา้ค่าท่ีวดัไดสู้ง แสดงว่าความสามารถในการบริหารการขายสินคา้ไดเ้ร็ว โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมี
อตัราหมุนเวียนของสินคา้คงเหลือเท่ากบั 0.94, 1.08, 1.26, 1.47 และ 1.72 เท่าตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่า
บริษทัมีความสามารถในการบริหารการขายสินคา้ไดป้านกลาง 
 

2. อตัราส่วนประสิทธิภาพในการใช้สินทรัพย์ (Efficiency Ratio) 
2.1 อตัราหมุนเวียนของสินทรัพยร์วม (Total asset turnover) 
 
อตัราหมุนเวียนของสินทรัพยร์วม  =       ขายสุทธิ           

                                                                                  สินทรัพยร์วม 
 

เป็นอตัราส่วนท่ีใชว้ดัประสิทธิภาพการใชท้รัพยสิ์นทั้งหมดท่ีมีอยูใ่นการ
ก่อให้เกิดรายได้จากการขาย โดยผลจากการค านวณ ค่ายิ่งมากยิ่งดีเพราะจะแสดงว่าบริษัทมี
สินทรัพยท่ี์ก่อให้รายไดอ้ยู่มาก โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราส่วนประสิทธิภาพในการใชสิ้นทรัพย์
เท่ากบั 0.9, 0.97, 1.01, 1.01 และ 1.01 เท่าตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่าบริษทัมีสินทรัพยท่ี์ก่อให้รายไดอ้ยู่
ปานกลาง 
 

3. อตัราส่วนความสามารถในการท าก าไร (Profitability Ratio) 
3.1 อตัราก าไรขั้นตน้ (Gross profit margin) 
 
อตัราก าไรขั้นตน้  =   ก  าไรขั้นตน้  
                                     ขายสุทธิ 
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เป็นอตัราส่วนท่ีแสดงใหเ้ห็นประสิทธิภาพในการขายของบริษทั ในการ
ท าก  าไร หลงัจากหักต้นทุนสินคา้และก่อนหักค่าใช้จ่ายรวม  ซ่ึงผลลพัธ์ท่ีไดอ้อกมา ยิ่งมากยิ่งดี  
เพราะจะแสดงว่าบริษทัมีก  าไรและด าเนินงานต่อไปได ้โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราก  าไรขั้นตน้
เท่ากบั 24%, 27%, 28%, 29% และ 30% ตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่าบริษทัสามารถท าก  าไรไดค่้อนขา้งสูง 

3.2 อตัราก าไรจากการด าเนินงาน (Operating profit margin) 
 
อตัราก าไรจากการด าเนินงาน  =   ก  าไรจากการด าเนินงาน 

ขายสุทธิ 
 

เป็นอตัราส่วนท่ีแสดงใหเ้ห็นประสิทธิภาพในการขายของบริษทั ในการ
ท าก  าไร หลงัจากหกัตน้ทุนสินคา้และหกัค่าใชจ่้ายรวม ผลลพัธย์ิง่สูงยิง่ดี ซ่ึงผลลพัธท่ี์ไดอ้อกมา ยิง่มี
ค่ามากยิ่งดี  เพราะจะแสดงว่าบริษทัมีก  าไร โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราก าไรจากการด าเนินงาน
เท่ากบั 13%, 16%, 17%, 18% และ 19% ตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่าบริษทัสามารถท าก  าไรไดร้ะดบัปาน
กลาง 

3.3 อตัราก าไรสุทธิ (Net profit margin) 
 
อตัราก าไรสุทธิ  =   ก  าไรสุทธิ  

                     ขายสุทธิ 
 

เป็นอตัราส่วนท่ีแสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพในการด าเนินงานของ
บริษทัในการท าก  าไร หลงัจากหกัตน้ทุนค่าใชจ่้ายรวมและหักภาษีเงินไดแ้ลว้ ซ่ึงผลลพัธ์ยิ่งมีค่าสูง
ยิ่งดี โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราก าไรสุทธิเท่ากบั 8%, 11%, 12%, 13% และ 14% ตามล าดบั ซ่ึง
แสดงว่าบริษทัสามารถท าก  าไรไดร้ะดบัปานกลาง 

3.4 อตัราผลตอบแทนจากสินทรัพยท์ั้งหมด (Return On Assets : ROA) 
 
อตัราผลตอบแทนจากสินทรัพยท์ั้งหมด  =        ก  าไรสุทธิ  

                                                                                              สินทรัพยร์วม 
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เป็นอตัราส่วนท่ีวดัความสามารถในการท าก  าไรของสินทรัพยท์ั้งหมด 
ซ่ึงผลลพัธ์ยิ่งมีค่าสูงยิ่งดีเพราะแสดงถึงประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยใ์ห้เกิดก าไรสุทธิต่อ
บริษทั โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราผลตอบแทนจากสินทรัพยท์ั้งหมดเท่ากบั 7%, 11%, 12%, 13%  
และ 14% ตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่าบริษทัมีอตัราผลตอบแทนจากสินทรัพยท์ั้งหมดปานกลาง 

3.5 อตัราผลตอบแทนจากส่วนของผูถื้อหุน้ (Return On Equity : ROE) 
 
อตัราผลตอบแทนจากส่วนของผูถื้อหุน้  =       ก าไรสุทธิ  

                                                                                          ส่วนของผูถื้อหุน้ 
 

เป็นอตัราส่วนท่ีใชว้ดัก  าไรสุทธิต่อส่วนของเจา้ของ ซ่ึงผลลพัธ์ยิ่งมีค่าสูง
ยิง่ดี เพราะแสดงใหเ้ห็นถึงประสิทธิภาพในการบริหารส่วนของเจา้ของให้เกิดก  าไรสุทธิต่อบริษทั 
โดยปีท่ี 1 – 5 บริษทัมีอตัราผลตอบแทนจากส่วนของผูถื้อหุ้นเท่ากบั 22%, 25%, 23%, 22% และ 
20% ตามล าดบั ซ่ึงแสดงว่าบริษทัมีอตัราผลตอบแทนจากส่วนของผูถื้อหุน้ค่อนขา้งสูง 
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บทที่ 9 

การประเมินความเส่ียงและการเตรียมแผนรองรับ 
 
 

ความเส่ียง 
ความเส่ียงมีอยู่ 2 ประเภท คือ ความเส่ียงจากปัจจยัภายใน และความเส่ียงจากปัจจยั

ภายนอก โดยความเส่ียงเหล่าน้ีอาจจะเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา ถา้หากบริษทัไม่มีแผนรองรับกบัความ
เส่ียงเหล่าน้ีอาจท าให้บริษทัเกิดความเสียหายได้ ทั้ งน้ีการประเมินความเส่ียงนั้นช่วยให้บริษัท
สามารถรับมือกบัสถานการณ์ไม่คาดฝันท่ีอาจจะเกิดข้ึนในภายภาคหนา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

1. ความเส่ียงทางเศรษฐกจิ 
ในภาวะท่ีเศรษฐกิจไม่ดีมีโอกาสท่ียอดขายจะตกลงได้ เพราะเมื่อเศรษฐกิจไม่ดี

ผูบ้ริโภคจะลดภาระค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็น หรือลดการลงทุนท่ีตอ้งใชเ้งินจ านวนมาก เช่น ประตูบา้น
เสีย แต่ช่วงน้ีเศรษฐกิจยงัไม่ดียงัไม่มีเงินก็ทนใชไ้ปก่อน เป็นตน้ อีกทั้งยงักระทบต่อการตดัสินใจ
ของผูล้งทุนทั้งภาครัฐและเอกชนท าใหธุ้รกิจอสงัหาริมทรัพยเ์กิดการหดตวัและส่งผลต่อเน่ืองมายงั
ธุรกิจอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 

แผนรับมือความเส่ียง 
1.1   ในภาวะท่ีเศรษฐกิจตกต ่านั้น บริษทัความเพ่ิมรายไดด้ว้ยดว้ยวิธีการลดตน้ทุน

บางอยา่งท่ีไม่จ  าเป็นออกไป และลดการลงทุนโดยไม่จ  าเป็น  
1.2 บริษัทควรปรับเปล่ียนกลยุทธ์การตลาดให้ตอบสนองกับสถานการณ์ท่ี

เปล่ียนแปลงไปโดยเน้นท าการตลาดแบบเชิงรุกมากข้ึนเพ่ือขยายฐานลูกคา้และเพ่ิมรายไดใ้ห้กับ
บริษทั เช่น ใหเ้ซลลอ์อกไปหาลกูคา้ไกลข้ึน หรือไปท่ียงัไม่เคยไปหา เป็นตน้ แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น บริษทัก็
ควรจะรักษาฐานลกูคา้เก่าเอาไวด้ว้ย 
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2. ความเส่ียงจากภัยธรรมชาต ิ
ภัยธรรมชาติเป็นส่ิงท่ีควบคุมไม่ได้ เช่น น ้ าท่วม เป็นต้น ซ่ึงในกรณีน ้ าท่วมจะ

ก่อให้เกิดความเสียหายต่อบริษัทเป็นจ านวนมาก เพราะภายในบริษัทมีสินคา้จ  านวนมาก ดงันั้น
บริษทัควรหาวิธีรับมือกบัภยัธรรมชาติท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดทุ้กเม่ือ 

แผนรับมือความเส่ียง 
2.1 บริษทัควรจดัท ากรมธรรมป์ระกนัภยัพิบติั ซ่ึงกรมธรรมจ์ะให้ความคุม้ครองภยั

พิบติั 3 ภยั ไดแ้ก่ น ้ าท่วม แผน่ดินไหว และลมพาย ุเป็นตน้ 
2.2   ท าการขุดคูระบายน ้ ารอบโรงงานในกรณีท่ีเกิดน ้ าท่วมขงั 
2.3   ท าการถมดินรอบโรงงานใหมี้ความสูงจากพ้ืนดินเพ่ิมข้ึน 

 

3. ความเส่ียงจากการลาออกของบุคลากร 
การลาออกของบุคลากรถือเป็นเร่ืองปกติแต่การลาออกของบุคลากรในต าแหน่ง

ส าคญัๆจะส่งผลท าใหธุ้รกิจเกิดความเสียหายได ้เพราะธุรกิจของบริษทัตอ้งอาศยับุคลากรท่ีมีความรู้
ความช านาญในการผลิตสินคา้ ดงันั้นบุคลากรเหล่าน้ีจึงมีความส าคญัต่อบริษทัมาก เช่น ช่างท าบาน
ประตู รองผูจ้ดัการ เป็นตน้ 

แผนรับมือความเส่ียง 
3.1 เสาะหาทีมช่างส ารองจากภายนอกเผื่อไวใ้นยามจ าเป็น เช่น ช่างปัจจุบนัลาออก

กะทนัหนั เป็นตน้ 
3.2   ฝึกอบรมพนกังานใหส้ามารถปฏิบติังานทดแทนต าแหน่งท่ีตอ้งการไดช้ัว่คราว 

 

4. ความเส่ียงด้านวตัถุดิบขาดแคลน 
เน่ืองจากวตัถุหลกัของกิจการมาจากน าเขา้จากต่างประเทศดงันั้นอาจจะมีบางช่วงท่ี

วตัถุดิบขาดแคลนซ่ึงจะส่งผลท าใหไ้ม่สามารถผลิตสินคา้ไดต้ามค าสัง่ซ้ือของลกูคา้  
แผนรับมือความเส่ียง 
4.1 จดัเก็บวตัถุดิบหลกัไวภ้ายในคลงัเก็บสินคา้เพื่อใหบ้ริษทัสามารถผลิตสินคา้ไดต้าม

ความตอ้งการของลกูคา้แมใ้นยามท่ีวตัถุดิบขาดแคลน 
4.2   คาดการณ์ปริมาณค าสัง่ซ้ือของลกูคา้ในเดือนถดัๆไปแลว้จึงท าการสั่งซ้ือวตัถุดิบ

ใหเ้พียงพอกบัความตอ้งการของลกูคา้และมีเหลือเพื่อจบัเก็บไวใ้ชใ้นยามฉุกเฉิน 
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5. ความเส่ียงจากสินค้าไม่ตรงกบัความต้องการของลูกค้า 
สินคา้ท่ีสัง่ผลิต (Made to order) มีโอกาสท่ีจะผลิตออกมาไม่ตรงกบัความตอ้งการของลกูคา้

ถา้หากการส่ือสารหรือความเข้าใจไม่ตรงกันระหว่างลูกค้ากับช่างท่ีท าการผลิตเพราะสินค้ามี
รายละเอียดมาก ดงันั้น จึงอาจท าใหค้วามเขา้ใจคาดเคล่ือนได ้

แผนรับมือความเส่ียง 
5.1   สอบถามลายละเอียดในดา้นของตวัแบบให้ชดัเจนหากแบบมีความซบัซอ้นมาก

ควรเรียกช่างท่ีรับผดิชอบมาพดูคุยกบัลกูคา้เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได้ 
5.2 มีขนาดของแบบและมาตรส่วนย่อท่ีชัดเจนพร้อมระบุ รายละเอียดต่างๆท่ีอยู่

นอกเหนือจากตวัแบบ (ถา้มี) 
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