
 

 

แผนธุรกิจ บริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด 

 
Business Plan for The Burapa Packing Plant Co., Ltd. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 



 

 

แผนธุรกิจ บริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด 
 

Business Plan for The Burapa Packing Plant Co., Ltd. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

อาทิตยา  นารถมณี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  
ปีการศึกษา 2559 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

© 2561 
อาทิตยา  นารถมณี 

สงวนลิขสิทธิ์





 
 

 

      7 พฤษภาคม 2561 
อาทิตยา  นารถมณี. บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาชาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 
พฤษภาคม 2561, บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจ บริษัท บูรพา แพ็คก้ิง วู้ด จ ากัด (47 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา : ดร.สุเมธี วงศ์ศักดิ ์
 

บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาแผนธุรกิจ บริษัท บูรพา แพ็คก้ิง วู้ด จ ากัด (สาขาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ) มี
วัตถุประสงค์เพ่ือขยายกิจการไปยังพื้นที่ต่างจังหวัดให้เป็นที่รู้จักในเขตพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
เพ่ิมส่วนครองตลาดของส่วนแบ่งอุตสาหกรรมไม้แปรรูปเพิ่มขึ้น เพิ่มยอดขายและก าไรต่อปี และเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในราคาท่ีเหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในระดับภูมิภาค 
ระดับประเทศ และระดับชาติ  
 แผนธุรกิจนี้ได้ท าการศึกษาด้วยวิธีการรวบรวมข้อมูล โดยเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ 
แบบสอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) และแบบประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ลูกค้าที่มาซื้อสินค้าจากบริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด (สาขาภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ) และท าการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย จ านวน 380 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือ 
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยสถิติเชิงพรรณนาได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษา พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 62.1 มีอายุระหว่าง       
21 – 30 ปี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ได้เป็นเจ้าของโรงงาน เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ส่วนใหญ่คือ คุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 38.9 ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ใน
ระดับมาก ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 4.14 ด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจ
ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ คิดเป็นร้อยละ 3.95     
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ในระดับ ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีช่องทาง
การจ าหน่ายผ่านทางโทรศัพท์ ที่ติดต่อง่ายและสะดวก คิดเป็นร้อยละ 3.92 และด้านการส่งเสริม
การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการโฆษณา เช่น
ใบปลิว คิดเป็นร้อยละ 4.09 
 เมื่อพิจารณาความเป็นไปได้ของการลงทุน พบว่ามีความคุ้มค่าในการลงทุน โดยใช้
งบประมาณลงทุน 4,009,040 บาท และมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  เท่ากับ 579,361 อัตรา
ผลตอบแทนภายใน (IRR)  เท่ากับ 20%  
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ABSTRACT 
 

 The business Plan for The Burapa Packing Plant Co., Ltd. (Northeastern 
Branch) is aimed at expanding its business to other provinces in the Northeast and 
increasing its market share. The wood processing industry is also aim at increasing 
sales, profits per year and meeting customers’ demands with affordable prices; not 
only for target group in regional level but also national level. 

This business plan was studied by data collection method. The instruments 
used in the study were the checklist questionnaire and the 5-point scale (Rating 
Scale); Population of this study was customers of Burapha Packing Co., Ltd. Then the 
simple random sampling for 380 persons was implemented. The instrument of the 
study was the descriptive  which is percentage, average and standard deviation. 

According to the study, it is found that most of the respondents are male, 
62.1 percent, aged 21-30 years, The majority of the respondents do not own. Most of 
the reasons for choosing the processed wood products are the quality representing 
38.9 percent. Factors of products influencing purchasing decision are high. The 
average is accounted for 4.14 percent. Factors of prices are high. The average is that 
prices are suit to the qualities; accounted for 3.95 percent. Factors of channels sales 
influencing purchasing decision are high. The average, telesales which is easy and 
convenient, is accounted for 3.92 percent. Factors of promotion influencing 
purchasing decision are high. When sub-factors are examined, it is found that the 
average is advertising such as leaflet; accounted for 4.09 percent. 

After considering the possibilities of the investment, it is found that it is worth 
for the investment by spending capital budget 4,009,040 Baht and the net present 
value (NPV) is equivalent to 579,361 Baht. As for the internal rate of return (IRR) is 
accounted for 20 percent. 
Keywords: quality product, price, marketing promotion, advertising
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 การศึกษาแผนธุรกิจ บริษัท บูรพา แพ็คก้ิง วู้ด จ ากัด (สาขาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ) ฉบับ
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 ด้วยความกรุณาของกลุ่มตัวอย่างทุกท่าน ผู้ศึกษาขอขอบคุณท่ีให้การสนับสนุนในการ
อนุญาตให้เก็บข้อมูล และตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง  พร้อมทั้งให้ความช่วยเหลือ และ
เอ้ือเฟ้ือข้อมูลในด้านต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาแผนธุรกิจ ขอขอบคุณบิดา มารดา 
และครอบครัวที่คอยให้ก าลังใจที่ดีตลอดระยะเวลาการท าการศึกษาครั้งนี้ รวมถึงเพ่ือน ๆ ที่คอยให้
ความช่วยเหลือจนกระทั่งแผนธุรกิจครั้งนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ที่ได้ประสิทธ์ประสาทวิชาความรู้ จนสามารถน ามาใช้ประกอบการ
ท าแผนธุรกิจครั้งนี้ รวมถึงผู้เขียนต ารา เอกสาร และบทความต่างๆ ที่ผู้ศึกษาได้น ามาเป็นแนวทางใน
การศึกษาค้นคว้าหาความรู้ และน ามาอ้างอิงในเล่มแผนธุรกิจนี้ 
 สุดท้ายนี้ ผู้ศึกษาหวังเป็นอย่างยิ่งว่าแผนธุรกิจฉบับนี้ จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการใน
การด าเนินงานทางธุรกิจ และผู้ที่ต้องการศึกษาค้นคว้า สามารถน าข้อมูลจากการศึกษาแผนธุรกิจนี้ 
มาใช้ประโยชน์ และเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจอ่ืนๆ รวมถึงด าเนินศึกษาค้นคว้าในอนาคตได้ 
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บทที่ 1 

บทน า 
 
 บริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด (สาขาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ) จังหวัดสกลนคร เป็น
บริษัทที่ท าการผลิตและจ าหน่ายไม้ยางพาราแปรรูปหลากหลายขนาดข้ึนอยู่กับความต้องการของ
ลูกค้า หรือการใช้งาน มีการส่งออกทั้งภายในประเทศ และนอกประเทศ  

1.1 แนะน าธุรกิจ  

 1.1.1 สถานที่ตั้ง 

 ตั้งอยู่ที่ 117 หมู่ 7 หมู่บ้านสมานสามัคคี ต าบลมาย อ าเภอบ้านม่วง จังหวัดสกลนคร 47140  
 

ภาพที่ 1.1 : แผนที่ตั้งโรงงานและจ าหน่ายไม้ยางพาราแปรรูป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

1.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 1) จ าหน่ายผ่านทาง www.burapapackingwood.com ในรูปแบบออนไลน์  
 2) จัดจ าหน่ายโดยผ่านทีมงานฝ่ายขาย ด้วยวิธีการไปพบและน าเสนอขายกับลูกค้า ให้
ค าแนะน าพร้อมอธิบายรายละเอียดของสินค้าให้ลูกค้าทราบ 

http://www.burapapackingwood.com/


2 

 

 

1.3 ประเภทของสินค้า  

 1) ไม้ยางพาราแปรรูป  
 2) ไม้เบญจพรรณแปรรูปเพื่อท าเฟอร์นิเจอร์ 
 สินค้าท้ัง 2 ประเภทที่กล่าวข้างต้น มีการจัดท าสินค้าตามขนาดที่ลูกค้าต้องการ และท าการ
อัดน้ ายากันมอดและสัตว์กัดกินเนื้อไม้ เข้าห้องอบ เพ่ือให้ไม้แห้งด้วยระบบไอน้ า 
 
ภาพที่ 1.2 : ไม้ยางพาราแปรรูปและไม้เบญจพรรณแปรรูป เพื่อท าเฟอร์นิเจอร์ 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 3) พาเลทส าเร็จรูปส าหรับรับรองสินค้า โดยการปรับความยาวและความหนา มาประกอบขึ้นรูปตาม 
Drawing ตามท่ีลูกค้าก าหนด พร้อมน าเข้ากระบวนการ IPPC 

 
ภาพที่ 1.3 : พาเลทส าเร็จรูปส าหรับรองรับสินค้า 
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1.4 รายละเอียดของสินค้า/บริการ 

 1) บริษัทได้รับการรองรับสินค้าตามมาตรฐาน International Plant Protection 
Convention (IPPC)  
 2) มีแรงงานที่มีฝีมือที่เชี่ยวชาญและมีประสบการณ์ 
 3) มีการตรวจสอบคุณภาพสินค้าอย่างละเอียดก่อนน าส่งสินค้า 

นวัตกรรม 

  1) ด้านสินค้า มีกระบวนการแปรรูปด้วย SAFEBOR น้ ายาอัดขาวรักษาเนื้อไม้ที่อาศัย 
เทคโนโลยีและอุปกรณ์ท่ีครบครัน 
  2) ด้านบริการ มีบริการสั่งสินค้าผ่านเว็บไซต์ และมีบริการจัดส่งสินค้าปลายทาง 

 
1.5 วิสัยทัศน์ 

 เป็นผู้น าไม้แปรรูปอันดับหนึ่งของอาเซียน 
 
1.6 พันธกิจ 

   1) มุ่งมั่นพัฒนากิจการให้เป็นศูนย์รวมการจ าหน่ายไม้ยางพาราแปรรูป ด้วยราคาที่ต่ ากว่า
คู่แข่ง แต่คุณภาพเท่าเทียมกัน เพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค 
  2) คัดเลือกและตรวจสอบสินค้าท่ีดีและมีคุณภาพ ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
 3) มุ่งเน้นการบริการด้วยความเป็นกันเอง เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า 
  4) ส่งเสริมการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม 
 
1.7 เป้าหมาย  

 เป้าหมายระยะสั้น (1-5 ปี)  
 1) สร้างฐานธุรกิจเพ่ือความเป็นผู้น าตลาดการผลิต และออกแบบไม้พาเลทรายใหญ่ในระดับ
จังหวัดสกลนครและจังหวัดใกล้เคียง  
  2) ปรับปรุงเครื่องจักรให้มีประสิทธิภาพตลอดเวลา และแสวงหาโอกาสในการขยายธุรกิจ  
 3) สร้างก าไรต่อเดือนร้อยละ 30  
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เป้าหมายระยะยาว (5-10 ปี)  
 1) พัฒนาผลิตภัณฑ์กระบวนการผลิต และการบริการด้านการตอบสนองต่อความต้องการ
ของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง และสร้างอัตราการเติบโตของสินค้าควบคู่ไปกับการควบคุมต้นทุนการผลิต
อย่างมีประสิทธิภาพให้เติบโตทั้งในและต่างประเทศ  
  2) สร้างภาพลักษณ์ของบริษัทให้เป็นหนึ่งในสายตาของลูกค้า  

1.8 วัตถุประสงค์ของโครงการ 

 1. เพ่ือขยายกิจการไปยังพ้ืนที่ต่างจังหวัดให้เป็นที่รู้จักในเขตพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 2. เพื่อเพ่ิมส่วนครองตลาดของส่วนแบ่งอุตสาหกรรมไม้แปรรูปเพิ่มขึ้น 
 3. เพื่อยอดขายและก าไรต่อปี  
 4. เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในราคาท่ีเหมาะสมกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในระดับ
ภูมิภาค ระดับประเทศ และระดับชาติ 
 
1.9 ที่มาของการจัดท าแผน 

 บริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด (สาขาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ) มีเป้าหมายว่าด้วยการ
พัฒนาบริษัทให้เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายไม้ยางพาราและไม้เบญจพรรณแปรรูป ด้วยมาตรฐานและ
คุณภาพการบริการ เพ่ือรองรับในด้านความต้องการของลูกค้าท่ีเพ่ิมข้ึน รวมทั้งความต้องการเป็น
ผู้ผลิตและจ าหน่ายไม้ยางพาราแปรรูป จึงคิดว่าการขยายบริษัทไปยังภูมิภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ซึ่ง
เป็นพื้นที่ท่ีมีการปลูกไม้ยางพาราเป็นจ านวนมาก สามารถลดต้นทุนการผลิตและการขนส่ง จะส่งผล
ให้บริษัทประสบความส าเร็จตามเป้าหมายของบริษัท อีกท้ังยังสามารถพัฒนาด้านการผลิตให้สามารถ
ส่งออกไปทั่วโลก  
 
1.10 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน  

1. เพื่อสร้างกรอบในการด าเนินธุรกิจ ด้วยการขยายฐานธุรกิจไปในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
2. เพ่ือศึกษาทิศทางความก้าวหน้าในการด าเนินธุรกิจในอนาคต 

 3. เพื่อศึกษาปัญหาและแนวทางการแก้ไขปัญหาของธุรกิจในอนาคต 
 
 
 



 
 

 

บทที่ 2 

วิธีด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ 
 
 การศึกษาแผนธุรกิจ บริษัท บูรพา แพ็คก้ิง วู้ด จ ากัด (สาขาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ) ได้
รวบรวมข้อมูลแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ เพื่อน ามาเป็นกรอบข้อมูลที่น าไปใช้ใน
การศึกษาและการจัดท าแผนธุรกิจ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 2.1 ประเภทของข้อมูล  

  ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาประกอบด้วยข้อมูล 2 ประเภท คือ ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary 
Data) และข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
  2.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) น ามาใช้ในการศึกษาถึงลักษณะทั่วไปของ
ข้อมูลกลุ่มอุตสาหกรรมโรงเลื่อยและโรงอบไม้ โดยรวบรวมจาก ต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎี 
วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต  
  2.1.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) น ามาใช้ในการศึกษาแนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑ์
แปรรูปไม้ยางพารา ของลูกค้า บริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด (สาขาภาคตะวันออกเฉียงเหนือ) โดย
ใช้แบบสอบถาม โดยมีประเด็นดังต่อไปนี้  
   1) ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   2) ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์  
  
  2.2 แนวคิดและทฤษฎีในการจัดท าแผนธุรกิจ  
  2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

   ส่วนประสมทางการตลาด คือเครื่องมือทางการตลาดเพื่อวัตถุประสงค์ทางการตลาดของ
กลุ่มเป้าหมาย ให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ        
ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) ปรมาจารย์ด้านการตลาดยุคใหม่ ได้นิยามว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด คือ เครื่องมือที่ใช้กับการตลาดกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือ การตลาด 
(Kotler, 2000) ดังนั้น เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ดังกล่าว การใช้เครื่องมือทางการตลาดนี้จะต้อง
ค านึงถึงองค์ประกอบหรือปัจจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้าน
ราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ซึ่งปัจจุบันจะพบว่าการตลาดเปลี่ยนแปลงมาโดยตลอด ดังนั้นส่วนประสมทาง



 
 

 

การตลาดจึงต้องมีความละเอียดมากยิ่งขึ้น เพื่อให้ธุรกิจสามารถแข่งขันและเติบโตได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ      
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 ศิวารัตน์ ณ ปทุม และคณะ (2550: 13) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า 
 ดังนั้นวิธีการเข้าสู่ผู้บริโภค จึงต้องสร้างความพึงพอใจในตัวสินค้า ความสามารถในการซื้อหา
สินค้า และการได้รับข่าวสารเรื่องของสินค้า กิจกรรมทางการตลาดที่นักการตลาดให้ความส าคัญเป็น
อย่างมาก นั่นก็คือ ส่วนประสมทางการตลาดนั่นเองโดยสามารถอธิบายได้ดังนี้ (ศศิวมล สุขบท, 
2556: 6-7) 
  1) การตัดสินในเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งกิจกรรมใน
ส่วนนี้ที่ต้องท าคือ การเสนอผลิตภัณฑ์สู่ตลาด และการก าหนดตรายี่ห้อ มีสาระส าคัญประกอบด้วย                      
(1) การก าหนดนโยบายของผลิตภัณฑ์ (2) การวิเคราะห์ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ (3) การ
ออกแบบตรายี่ห้อ และ (4) การปรับปรุงผลิตภัณฑ์  
  กล่าวได้ว่าผลิตภัณฑ์จะต้องสนองตอบความต้องการของผู้บริโภค ได้รับการออก
แบบที่เหมาะสม ทั้งด้านกายภาพ การบริหาร และสัญลักษณ์ เพื่อดึงดูดใจให้ประโยชน์แก่ผู้บริโภค 
และผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ ไม่ว่าจะเป็นสินค้าเพ่ืออุตสาหกรรม หรือสินค้าเพ่ือผู้บริโภคราย
สุดท้าย  
  2) การตัดสินใจเกี่ยวกับส่วนประสมทางด้านราคา กิจกรรมในส่วนนี้ต้องท าคือ การ
ตั้งราคาสินค้า ประกอบด้วย (1) นโยบายราคา (2) ต้นทุนสินค้า และ (3) วิธีการตั้งราคาสินค้า  
  กล่าวได้ว่า ราคาเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค เช่น ราคาถูกท าให้
ผู้บริโภคซื้อสินค้าง่ายขึ้น หรือการตั้งราคาสินค้าเพ่ือยกระดับสินค้าของตนเองให้สูงกว่าคู่แข่งขัน 
ต้นทุนสินค้าเป็นพ้ืนฐานในการตั้งราคาสินค้า ทั้งนี้การตั้งราคาสินค้าต้องค านึงถึงนโยบายของราคา
ของบริษัทเป็นหลัก เพ่ือสามารถน าไปปฏิบัติได้  
  3) การตัดสินใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และการกระจายสินค้า กิจกรรมที่ต้อง
ท าคือ (1) การเลือกช่องทางจัดจ าหน่าย (2) กิจกรรมเกี่ยวกับการกระจายสินค้า เช่น การขนส่ง การ
คลังสินค้า การสร้างความสัมพันธ์กับผู้ผลิตและลูกค้า โดยมีสาระส าคัญคือ การวิเคราะห์โครงสร้าง
การจัดจ าหน่าย การศึกษาลักษณะขอลูกค้า และการศึกษาลักษณะของสินค้า กล่าวได้ว่า การ
ตัดสินใจในเรื่องดังกล่าวเหล่านี้เป็นเรื่องที่ยากในการจัดการ เนื่องจากช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความ
แตกต่างกันตามวัฒนธรรมในแต่ละพ้ืนที่ 
  4) การตัดสินใจเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาด 
กิจกรรมที่ต้องท าคือ การเลือกสื่อโฆษณา คือการพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกับสื่อโฆษณา และ
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ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา ในด้านการโฆษณา ต้องตัดสินใจอย่างถ่ีถ้วนว่าต้องใช้สื่อใด ในพ้ืนที่ใด ด้าน
การส่งเสริมการตลาดจะต้องเป็นส่วนหนึ่งของการตัดสินใจในแต่ละช่วงของพฤติกรรมการซื้อ   
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 2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อขององค์การ 
 กล่าวคือ เป็นพฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล  
การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของผู้ซื้อ (Schiffman & 
Kanuk,1994, p. 5) โดยหมายรวมถึงการตัดสินใจและการกระท าของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับการซื้อ และ
การใช้สินค้า ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยเหตุผลหลายประการ 
เพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผู้ซื้อหรือลูกค้าได้ 
 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ส่งผลต่อกิจกรรมทางการตลาดและการโฆษณาหลาย
ประการเช่น (Hawkins,Best & Coney, 2004, p. 27) 
    (1) ก าหนดรูปแบบสินค้าและบริการ นักการตลาดมักจะน าผลการศึกษา วิจัย มาใช้
ในการออกแบบสินค้าหรือบริการ เช่น วัยรุ่นชอบสิ่งแปลก ๆ ไม่เหมือนใคร รูปแบบสินค้าต้องดูแปลก
ตา น่าหยิบ หรือเป็นเจ้าของ ซื้อมาใช้แล้วต้องดูอินเทรนด์ไม่ตกยุค ในขณะที่นักโฆษณาก็สามารถดึง
จุดเด่นด้านรูปลักษณ์หรือการบริการมาออกแบบเป็นโฆษณาเพ่ือดึงดูดผู้บริโภคได้ด้วย 
    (2) การออกแบบโฆษณาและการเลือกใช้สื่อ ผู้บริโภคแต่ละกลุ่มเป้าหมาย มี
ลักษณะการเปิดรับสื่อโฆษณาที่ไม่เหมือนกัน เช่น ถ้ากลุ่มเป้าหมายเป็นนักธุรกิจ อาจไม่ค่อยมีเวลามา
ดูโทรทัศน์มากนัก มักอ่านหนังสือพิมพ์หรือฟังข่าวจากวิทยุในรถ วัยรุ่นบางกลุ่มอาจชอบใช้
อินเตอร์เน็ตเพ่ือแสวงหาความรู้และความบันเทิง 
     (3) ก าหนดกิจกรรมทางการตลาดอื่น ๆ เช่น การจัดงานแสดงสินค้าประเภทของ
แต่งบ้าน มีกลุ่มเป้าหมายเป็นวัยท างานที่มีต าแหน่งและรายได้สูง เช่นนักบริหาร ผู้จัดการ บุคคลกลุ่ม
นี้ชอบซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง หรือซื้อผลิตภัณฑ์โดยมุ่งให้คนเห็นถึงความส าเร็จของเขา สินค้า
หรือกิจกรรมต่าง ๆ ควรมุ่งให้เกิดความภาคภูมิใจ มีรสนิยมที่ดี และมีคุณภาพสูง โดยไม่เน้นไปในเรื่อง
ของราคาถูกมากนัก 
 

  2.2.3 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 พันธุ์ดิฐ เทียนทอง (2553) ได้ศึกษาปัจจัยการผลิตที่มีอิทธิพลต่อผลผลิตของโรงงานแปร
รูปไม้ยางพาราในจังหวัดสุราษฎร์ธานี มีความมุ่งหมายเพ่ือการศึกษาสภาพทั่วไปของการผลิตของ
โรงงานแปรรูปไม้ยางพาราในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ผลการวจิัย พบว่า ก่อนเป็นเจ้าของโรงงานแปรรูป
ไม้ยางพารา เจ้าของโรงงานเป็นผู้ก่อตั้งโรงงานเองมากที่สุด ร้อยละ 57.5 โดยมีระยะเวลาการเป็น
เจ้าของโรงงานอยู่ในช่วง 4 – 6 ปี ร้อยละ 37.5 และเจ้าของโรงงานส่วนใหญ่มีความรู้หรือ
ประสบการณ์ด้านการผลิตไม้ยางพาราแปรรูปในช่วงที่น้อยกว่าหรือเท่ากับ 5 ปี ร้อยละ 47.5 ส่วน
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ใหญ่รับซื้อไม้ยางพาราท่อนจากลูกค้าภายในจังหวัดสุราษฎร์ธานีที่มาส่ง ณ โรงงาน ร้อยละ 97.5 อายุ
ของไม้ยางพาราท่อนที่นามาใช้ในการแปรรูปจะมีอายุอยู่ในช่วง 21 – 30 ปี และปริมาณไม้ยางพารา
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ท่อนเพียงพอกับความต้องการในการใช้ไม้เพ่ือแปรรูป ร้อยละ 65 และระดับปัญหาและอุปสรรคใน
การแปรรูปไม้ยางพารา พบว่า ด้านการตลาดมีผลต่อการผลิตไม้ยางพาราแปรรูป โดยรวมอยู่ในระดับ
น้อย ได้แก่ อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อและจ านวนไม้แปรรูปที่ผลิตได้กับความต้องการของตลาด ด้าน
การผลิตมีผลต่อการผลิตไม้ยางพาราแปรรูป โดยรวมอยู่ในระดับน้อย ได้แก่ การขาดแคลนไม้
ยางพาราท่อน ขนาดของไม้ยางพาราท่อนและคุณภาพของไม้ยางพาราท่อน และด้านแรงงานมีผลต่อ
การผลิตไม้ยางพาราแปรรูป โดยรวมอยู่ในระดับน้อยที่สุด ได้แก่ ความช านาญและประสบการณ์ การ
ขาดแคลนแรงงานในการแปรรูปและค่าจ้างแรงงาน 
 ภรณี แย้มพันธ์ (2559) ได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผักและผลไม้
แปรรูปตราดอยค า มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผักและผลไม้
แปรรูปตราดอยค า ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผักและผลไม้แปรรูป
ตราดอยค า มีทั้งหมด 3 ปัจจยั โดยเรียงล าดับจากค่าสัมประสิทธิ์ของสมการถดถอยจากมากไปน้อย 
คือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านบุคคลและระบบการจัดคิว และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในขณะที่ปัจจัย
ด้านรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์และความหลากหลายของสินค้า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย และปัจจัยด้านกายภาพและกระบวนการ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผักและผลไม้แปรรูปตราดอยค า 

  2.2.4 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 
ภาพที่ 2.1 : กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

   
       
 
 
 
 
 
 

 
   

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด (4Ps) 
1. ด้านผลติภณัฑ์    
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 
4. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 
 
 
แนวโน้มการซือ้ผลติภณัฑ์

แปรรูปไม้ยางพารา 
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  2.2.5 ผลการวิจัยจากแบบสอบถาม 
 ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปรผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยครั้งนี้ได้
วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดับหัวข้อเป็น 2 ตอน ดังนี้ 
 
 ตอนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางที่ 2.1 : จ านวนและร้อยละ ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 236 62.1 
หญิง 144 37.9 

รวม 380 100.0 

 จากตาราง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 
62.1 และเป็นเพศหญิง จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 37.9 

 
ตารางที่ 2.2 : จ านวนและร้อยละ ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 20 ปี 27 7.1 
21 – 30 ปี 127 33.4 
31 – 40 ปี 58 15.3 
41 – 50 ปี 98 25.8 
สูงกว่า 51 ป ี 70 18.4 
รวม 380 100.0 

 จากตาราง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี จ านวน 127 คน 
คิดเป็นร้อยละ 33.4 รองลงมาได้แก่ อายุระหว่าง 41 – 50 ปี จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 
อายุสูงกว่า 51 ปี จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 18.4 อายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 58 คน             
คิดเป็นร้อยละ 15.3 และ อายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 
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ตารางที่ 2.3 : จ านวนและร้อยละ ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับ 

                  การศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตรี 197 51.8 
ปริญญาตรี 163 42.9 
สูงกว่าปริญญาตรี 20 5.3 

รวม 380 100.0 

  

 จากตาราง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับต่ ากว่าปริญญาตรี 
จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 51.8 รองลงมาได้แก่ ระดับปริญญาตรี  จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อย
ละ 42.9 และระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 

 

ตารางที่ 2.4 : จ านวนและร้อยละ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามระดับรายได้ 

รายได้ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 15,000 บาท 51 13.4 
15,001-20,000 บาท 157 41.3 
20,001 - 30,000 บาท 62 16.3 
30,001 – 40,000 บาท 85 22.4 
มากกว่า 40,001 บาท 25 6.6 

รวม 380 100.0 

  

 จากตาราง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ 15,001-20,000 บาท จ านวน 157 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาได้แก่ รายได้ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 85 คน           
คิดเป็นร้อยละ 22.4 รายได้ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 
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รายไดน้้อยกว่า 15,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 13.1 และรายได้มากกว่า 40,001 บาท 
จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6
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ตารางที่ 2.5 : จ านวนและร้อยละ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

เป็นเจ้าของโรงงานแปรรูปไม้
ยางพารา 

17 4.5 

ไม่ได้เป็นเจ้าของโรงงานแปร
รูปไม้ยางพารา 

363 95.5 

รวม 380 100.0 

  

 จากตาราง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ได้เป็นเจ้าของโรงงานแปรรูปไม้ยางพารา 
จ านวน 363 คน คิดเป็นร้อยละ 95.5 และเป็นเจ้าของโรงงานจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

 

ตารางที่ 2.6 : จ านวนและร้อยละ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเหตุผลในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปไม้ยางพารา 

เหตุผลในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์แปรรูปไม้ยางพารา 

จ านวน ร้อยละ 

รูปแบบของผลิตภัณฑ์ 53 13.9 
คุณภาพ 148 38.9 
ขนาด 67 17.6 
ราคา 112 29.5 

รวม 380 100.0 

  

 จากตาราง พบว่า เหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์แปรรูปไม้ยางพาราส่วนใหญ่คือ คุณภาพ 
จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 38.9 รองลงมาได้แก่ ราคา จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 
ขนาดของผลิตภัณฑ์ จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6 และเลือกเพราะรูปแบบของผลิตภัณฑ์ 
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0  
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 ตอนที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ 

ตารางที่ 2.7  : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านผลิตภัณฑ์    

ด้านผลิตภัณฑ์    x  S.D. แปลผล 
1. ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ 4.14 0.35 มาก 
2. ผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม 3.90 0.77 มาก 
3. มีการบริการรองรับด้านการ

ขนส่ง 
3.86 0.79 มาก 

4. มีผลิตภัณฑ์เพียงพอต่อการ
จ าหน่าย 

3.47 0.82 ปานกลาง 

5. การผลิตไม้แปรรูปมีมาตรฐาน 3.87 0.72 มาก 

รวม 3.85 0.69 มาก 

 จากตาราง พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์
โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x =3.85) เมื่อพิจารณาในปัจจัยย่อยพบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพ ( x =4.14) รองลงมาได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม ( x =3.90) การผลิตไม้แปรรูปมี
มาตรฐาน ( x =3.87) มีการบริการรองรับด้านการขนส่ง ( x =3.86) และค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ มี         
ผลิตภัณฑ์เพียงพอต่อการจ าหน่าย ( x =3.47) ตามล าดับ 

ตารางที่ 2.8  : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านราคา 

ด้านราคา x  S.D. แปลผล 

1. ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพผลิตภัณฑ์ 

3.95 0.70 มาก 

2. ราคามีความเหมาะสมกับ
ปริมาณที่ได้รับ 

3.90 0.77 มาก 

3. ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับ
ผู้ผลิตอื่น 

3.86 0.79 มาก 

4. มีการแจ้งราคาท่ีชัดเจน 3.73 0.71 มาก 
5. มีหลากหลายราคาให้เลือก 3.81 0.69 มาก 

รวม 3.85 0.73 มาก 
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 จากตาราง พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์โดยรวม
อยู่ในระดับมาก ( x =3.85) เมื่อพิจารณาในปัจจัยย่อยพบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคามีความเหมาะสม
กับคุณภาพผลิตภัณฑ์ ( x =3.95) รองลงมาได้แก่ ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณท่ีได้รับ ( x =3.90) 
ราคาถูกเมื่อเปรียบเทียบกับผู้ผลิตอ่ืน ( x =3.86) มีหลากหลายราคาให้เลือก ( x =3.81) และค่าเฉลี่ย
ต่ าสุด คือ มีการแจ้งราคาท่ีชัดเจน ( x =3.81) ตามล าดับ 

ตารางที่ 2.9 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย x  S.D. แปลผล 
1. สถานที่จ าหน่ายตั้งอยู่ในท าเล

ที่เดินทางสะดวก 
3.47 0.82 ปานกลาง 

2. สถานที่จ าหน่ายมีพ้ืนที่จอดรถ
เพียงพอ 

3.87 0.72 มาก 

3. มีช่องทางการจ าหน่ายผ่าน
ทางโทรศัพท์ ที่ติดต่อง่ายและ
สะดวก 

3.92 0.67 มาก 

ตารางที่ 2.9 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ต่อ) 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย x  S.D. แปลผล 
4. มีช่องทางการจ าหน่ายผ่าน

เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต เช่น 
ไลน์ เฟสบุ๊ค   

3.71 0.70 มาก 

5. สถานที่จ าหน่ายสามารถ
ค้นหาได้ง่าย 

3.83 0.74 มาก 

รวม 3.76 0.73 มาก 

 จากตาราง พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x =3.76) เมื่อพิจารณาในปัจจัยย่อยพบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ                  
มีช่องทางการจ าหน่ายผ่านทางโทรศัพท์ ที่ติดต่อง่ายและสะดวก ( x =3.92) รองลงมาได้แก่ สถานที่
จ าหน่ายมีพ้ืนที่จอดรถเพียงพอ ( x =3.87) สถานที่จ าหน่ายสามารถค้นหาได้ง่าย ( x =3.83)                         
มีช่องทางการจ าหน่ายผ่านเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค ( x =3.71) และค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ 
สถานที่จ าหน่ายตั้งอยู่ในท าเลที่เดินทางสะดวก ( x =3.47) ตามล าดับ                       
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ตารางที่ 2.10 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x  S.D. แปลผล 

1. มีการแนะน าไม้แปรรูป
ประเภทต่างๆ  

3.79 0.78 มาก 

2. มีการโฆษณา เช่น ใบปลิว 4.09 0.53 มาก 
3. มีส่วนลดส าหรับสมาชิก 3.93 0.94 มาก 
4. มีค าแนะน าตลอดการบริการ 3.95 0.85 มาก 
5. มีการจัดโปรโมชั่นในช่วง

เทศกาล 
3.95 0.69 มาก 

รวม 3.94 0.76 มาก 

 จากตาราง พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( x =3.94) เมื่อพิจารณาในปัจจัยย่อยพบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ มี
การโฆษณา เช่น ใบปลิว ( x =4.09) รองลงมาได้แก่  มีค าแนะน าตลอดการบริการ, มีการจัดโปรโมชั่น
ในช่วงเทศกาล ( x =3.95) มีส่วนลดส าหรับสมาชิก ( x =3.93) และค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ มีการแนะน าไม้
แปรรูปประเภทต่างๆ ( x =3.79) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 2.11 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ผลิตภัณฑ์ ในภาพรวม 

ปัจจัยทางการตลาด x  S.D. แปลผล 

1.ด้านผลิตภัณฑ์    3.85 0.69 มาก 
2.ด้านราคา 3.85 0.73 มาก 
3.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.76 0.73 มาก 
4.ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.94 0.76 มาก 

รวม   มาก 

 จากตารางพบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากท้ังโดยรวมและรายด้าน โดยด้านที่มีอิทธิพลสูงสุดพิจารณาจากค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด รองลงมาได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ตามล าดับ   



 
 

 

บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์
ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis ของ 
Albert Humphrey เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจดังต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

3.1.1 จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ เป็นข้อดีที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในบริษัท มีดังนี้ 
    (1) มีการบริการหลังการขายที่ดีและมีทีมช่างผู้ช านาญการ 

  (2) อัตราค่าสินค้าเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งมีราคาที่ถูกกว่า ลูกค้าสามารถประหยัด
ต้นทุนเรื่องพาเลทไม้ได้ 

  (3) พาเลทไม้มีความแข็งแรง และราคาไม่แพง เมื่อเทียบกับพาเลทเหล็กและ
พลาสติก 

  (4) ใช้เวลาในกระบวนการผลิตรวดเร็ว 
    (5) มีการมอบอ านาจการตัดสินใจให้พนักงานในการปฏิบัติงานในระดับหนึ่ง ท าให้
พนักงานมีความคล่องตัวในปฏิบัติงาน 
    (6) รูปแบบมีความหลากหลาย สามารถท าได้ตามความต้องการของลูกค้า 
    (7) มีความพร้อมในเรื่องเงินทุน และความพร้อมในการสร้างเทคโนโลยีใหม่ๆ 
   (8) ได้รับการรองรับสินค้าตามมาตรฐาน International Plant Protection 
Convention (IPPC) 
 

3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ ที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท 

  (1) บริษัทเป็นบริษัทจัดตั้งใหม่ ลูกค้ายังไม่รู้จักบริษัทและผลิตภัณฑ์ ดังนั้นการท าให้
เป็นที่รู้จักและยอมรับของลูกค้าต้องใช้เวลาและเงินลงทุนค่อนข้างสูงในการท าการตลาด 

  (2) พาเลทไม้จะเกิดปัญหาด้านเชื้อราและแมลงที่อาศัยอยู่ในไม้รวมทั้งต้องปัญหา
เรื่องเสี้ยนไม้ที่อาจท าให้เกิดความเสียหายแก่สินค้าของลูกค้า 

  (3) ไม่มีทิศทางเชิงกลยุทธ์ที่ชัดเจน 



 
 

 

  (4) เนื่องจากยังเป็นบริษัทขนาดเล็กยังขาดระบบการท างานที่ดี
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  (5) เนื่องจากองค์กรยังมีระบบไม่มากนัก ท าให้ขาดการควบคุมในการปฏิบัติงาน 
  (6) ผู้บริหารและบุคลากรที่รับผิดชอบขาดประสบการณ์ในด้านการตลาด 
  (7) พนักงานหยุดงานบ่อยเนื่องจากงานมีเป็นช่วงๆไม่ได้มีอย่างต่อเนื่อง 
  (8) ขาดการโฆษณา หรือท าการตลาด 

 
3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 3.2.1 โอกาส (Opportunity) หมายถึง โอกาส การที่สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือ
ประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้นเป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย 
  (1) อัตราการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจเพ่ิมสูงขึ้น 
  (2) มีการย้ายฐานการผลิตจากภาคตะวันออกเข้ามายังเขตพ้ืนที่ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ 
  (3) ความนิยมใช้พาเลทไม้ยังมีอย่างแพร่หลาย เนื่องจากยังคงมีการเคลื่อนย้ายสินค้า 
และยังมีการส่งออกอยู่อย่างต่อเนื่อง 
   (4) การขยายตัวของสายการผลิตของอุตสาหกรรมในประเทศ มีจ านวนมากท าให้มี
ความต้องการใช้พาเลทในการเคลื่อนย้ายสินค้าเพ่ิมขึ้นตามไปด้วย 
 

3.2.2 อุปสรรค (Threats) หมายถึง อุปสรรค ข้อจ ากัด ซึ่งเกิด จากสภาพแวดล้อมภายนอก 
บางครั้งการจ าแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นสิ่งที่ท าได้ยาก เพราะทั้งสองสิ่งนี้สามารถเปลี่ยนแปลงไป 
ซึ่งการเปลี่ยนแปลงอาจท าให้สถานการณ์ที่เคยเป็นโอกาสกลับกลายเป็นอุปสรรคได้ ประกอบด้วย 
  (1) ราคาน้ ามันเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งท าให้ต้นทุนในการขนส่งสินค้าเพ่ิมขึ้นไปด้วย 
   (2) มีการใช้สินค้าทดแทนเพ่ิมขึ้น เช่น พาเลทพลาสติกและพาเลทเหล็ก 
   (3) คู่แข่งมีการทุ่มงบประมาณทางการตลาดมากเพ่ือพัฒนาเครื่องจักรในการผลิต 
   (4) จ านวนคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันมีเป็นจ านวนมาก 
   (5) นโยบายของรัฐบาลมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรุ่นแรงท าให้ลูกค้าไม่สามารถส่งออก
ได้ เช่น นโยบายการค้าระหว่างประเทศ 
    (6) การก่อเหตุความไม่สงบทางการเมืองท าให้นักลงทุนส่วนใหญ่ชะลอการลงทุน 
  (7) ความผันผวนของราคาต้นทุนวัตถุดิบหลัก ส่งผลต่อต้นทุนทางการผลิต 
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ตารางที่ 3.1 : TOWS Matrix 

ปัจจัยภายใน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths: S) 
(1) มีการบริการหลังการขายที่ดีและมีทีมช่าง
ผู้ช านาญการ 
(2) อัตราค่าสินค้าเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งมี
ราคาที่ถูกกว่า ลูกค้าสามารถประหยัดต้นทุนเรื่อง
พาเลทไม้ได้ 
(3) พาเลทไม้มีความแข็งแรง และราคาไม่แพง 
เมื่อเทียบกับพาเลทเหล็กและพลาสติก 
(4) ใช้เวลาในกระบวนการผลิตรวดเร็ว 
(5) มีการมอบอ านาจการตัดสินใจให้พนักงานใน
การปฏิบัติงานในระดับหนึ่ง ท าให้พนักงานมี
ความคล่องตัวในปฏิบัติงาน 
(6) รูปแบบมีความหลากหลาย สามารถท าได้ตาม
ความต้องการของลูกค้า 
(7) มีความพร้อมในเรื่องเงินทุน และความพร้อม
ในการสร้างเทคโนโลยีใหม่ๆ 
(8 )  ไ ด้ รับการรองรั บสินค้ าตามมาตรฐาน 
International Plant Protection Convention 
(IPPC) 

จุดอ่อน (Weakness: W) 
(1) บริษัทเป็นบริษัทจัดต้ังใหม่ ลูกค้ายังไม่รู้จัก
บริษัทและผลิตภัณฑ์ ดังนั้นการท าให้เป็นที่รู้จัก
และยอมรับของลูกค้าต้องใช้เวลาและเงินลงทุน
ค่อนข้างสูงในการท าการตลาด 
(2) พาเลทไม้จะเกิดปัญหาด้านเชื้อราและแมลงที่
อาศัยอยู่ในไม้รวมทั้งต้องปัญหาเรื่องเสี้ยนไม้ที่
อาจท าให้เกิดความเสียหายแก่สินค้าของลูกค้า 
(3) ไม่มีทิศทางเชิงกลยุทธ์ที่ชัดเจน 
(4) เนื่องจากยังเป็นบริษัทขนาดเล็กยังขาดระบบ
การท างานที่ด ี
(5) เนื่องจากองค์กรยังมีระบบไม่มากนัก ท าให้
ขาดการควบคุมในการปฏิบัติงาน 
(6)  ผู้บริหารและบุคลากรที่รับผิดชอบขาด
ประสบการณ์ในด้านการตลาด 
(7) พนักงานหยุดงานบ่อยเนื่องจากงานมีเป็น
ช่วงๆไม่ได้มีอย่างต่อเนื่อง 
(8) ขาดการโฆษณา หรือท าการตลาด 

โอกาส (Opportunity: O) 
(1) อัตราการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจเพิ่มสูงข้ึน 
(2) มีการย้ายฐานการผลิตจากภาคตะวันออกเข้า
มายังเขตพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
(3) ความนิยมใช้พาเลทไม้ยังมีอย่างแพร่หลาย 
เนื่องจากยังคงมีการเคลื่อนย้ายสินค้า และยังมี
การส่งออกอยู่อย่างต่อเนื่อง 
 ( 4 )  ก า ร ข ย า ย ตั ว ข อ ง ส า ยก า ร ผ ลิ ต ข อ ง
อุตสาหกรรมในประเทศ มีจ านวนมากท าให้มี
ความต้องการใช้พาเลทในการเคลื่อนย้ายสินค้า
เพิ่มข้ึนตามไปด้วย 

SO Strengths 
(1) มีการบริการหลังการขายและแนะน าบรรจุ
ภัณฑ์ชนิดอื่นให้กับนักลงทุนที่ย้ายฐานการผลิต 
(S1,O2) 
(2) ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพ และมีราคาต้นทุนที่ถูก 
เพื่อรองรับการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ (S3-
S8,O1) 
(3) มีการใช้เทคโนโลยีทางเครื่องจักรเพื่อการผลิต
ชิ้นงานที่มีคุณภาพ และใช้ระยะเวลาในการผลิตที่
รวดเร็ว เพื่อให้ทันต่อความต้องการของการ
ขยายตัวของอุตสาหกรรม (S4-S8,O4) 

WO Strengths 
(1) ใช้นักการตลาดที่มีความสามารถในการ
แนะน าบริษัทและสินค้ากับลูกค้าที่ต้องการใช้
บริการในอุตสาหกรรม (W1,O1) 
(2) มีการอบรมความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับพาเลท
ไม้ให้กับลูกค้าเกี่ยวกับปัญหาและการแก้ไขในตัว
พาเลทไม้ (W2,O3) 
(3) เพิ่มระบบการจัดการที่มีประสิทธิภาพในการ
ด า เนินงานเพื่ อรองรับการเ ข้าสู่  AEC (W3-
W5,O5) 

อุปสรรค (Threat: T) 
(1) ราคาน้ ามันเพิ่มสูงข้ึน ซึ่งท าให้ต้นทุนในการ
ขนส่งสินค้าเพิ่มข้ึนไปด้วย 
(2) มีการใช้สินค้าทดแทนเพิ่มข้ึน เช่น พาเลท
พลาสติกและพาเลทเหล็ก 
(3) คู่แข่งมีการทุ่มงบประมาณทางการตลาดมาก
เพื่อพัฒนาเครื่องจักรในการผลิต 
(4) จ านวนคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันมีเป็นจ านวน
มาก 
(5) นโยบายของรัฐบาลมีการเปลี่ยนแปลงอย่าง
รุ่นแรงท าให้ลูกค้าไม่สามารถส่งออกได้ เช่น 
นโยบายการค้าระหว่างประเทศ 
(6) การก่อเหตุความไม่สงบทางการเมืองท าให้นัก
ลงทุนส่วนใหญ่ชะลอการลงทุน 
(7) ความผันผวนของราคาต้นทุนวัตถุดิบหลัก 
ส่งผลต่อต้นทุนทางการผลิต 

ST Strengths 
(1 ) สร้ างบรรจุภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และมีการ
วางแผนงานที่ดี เพื่อต้นทุนบรรจุภัณฑ์ที่ต่ าที่สุด 
(S2-S8,T1) 
(2) สร้างความแตกต่างในตัวบรรจุภัณฑ์เพื่อสร้าง
ความเชื่ อมั่ น ใน ตัวบรร จุ ภัณฑ์ใ ห้กั บลูกค้ า 
(S3,S8,T2) 
(3) ใช้เทคโนโลยีที่ดีและมีคุณภาพ เพื่อสร้างความ
ได้เปรียบทางด้านการผลิตกับคู่แข่ง (S5-S8,T3-
T5) 

WT Strengths 
1. มีสร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวบรรจุภัณฑ์และ
โครงสร้างของบริษัทเพื่อสร้างจุดเด่นให้กับบริษัท 
(W1,T3) 
2. ก าหนดมาตรฐานการด าเนินงานและการผลิตที่
มีคุณภาพ (W3,T5) 
3. พัฒนาระบบการบริหารงานที่ดีเพื่อรองรับนัก
ลงทุนในอนาคต (W4-W8,T4) 



 
 

 

บทที่ 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
4.1. การวิเคราะห์องค์ประกอบของแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล 
 4.1.1.ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ 
   1. สินค้าอุตสาหกรรม (Industrials) 
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : บริษัทขนส่งสินค้าที่น้ าหนักของพาเลทไม้สามารถรองรับได้คือ 
ไม่น้อยกว่า 2 ตัน และการได้รับการรับรองมาตรฐาน IPPC 
  คุณลักษณะของลูกค้า : สินค้าท่ีบุคคลหรือองค์ซื้อไป เพ่ือใช้ในกระบวนการผลิตหรือ
ในการท าธุรกิจ แบ่งเป็น 3 ประเภท คือ วัสดุและชิ้นส่วนประกอบ (Materials and Parts),  ติดตั้ง 
(Installations), การซ่อมแซม บ ารุงรักษาอุปกรณ์ เครื่องจักรอ่ืนๆ 

พฤติกรรมการซื้อ : กลุ่มบริษัทเอกชน ในนิคมอุตสาหกรรมต้องการสินค้าที่
หลากหลาย และมีการวางแผนการซื้อ 
 

  2. เทคโนโลยี (Technology) 
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : ใช้ระบบการติดต่อสื่อสารแบบมีสายและแบบไร้สาย และ
ระยะทางไกลจากส านักงานใหญ่ 
  คุณลักษณะของลูกค้า : นิคมอุตสาหกรรม 

พฤติกรรมการซื้อ : กลุ่มบริษัทเอกชน ในนิคมอุตสาหกรรมต้องการสินค้าที่
หลากหลาย และมีการวางแผนการซื้อ 
 

  3. ธุรกิจซื้อมาขายไป (Trading) 
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : บริษัทขนส่งสินค้าที่น้ าหนักของพาเลทไม้สามารถรองรับได้คือ 
ไม่น้อยกว่า 2 ตัน และการได้รับการรับรองมาตรฐาน IPPC 
  คุณลักษณะของลูกค้า : ค้าส่งหรือผู้น าเข้าผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ ส่วนใหญ่เป็นลูกค้า
ระดับกลางขึ้นไปและเป็นลูกค้าประจ าที่มีการซื้อขายกับบริษัท เพื่อใช้ในกระบวนการผลิตหรือในการ
ท าธุรกิจ 

พฤติกรรมการซื้อ : กลุ่มบริษัทเอกชน ในนิคมอุตสาหกรรมต้องการสินค้าที่
หลากหลาย และมีการวางแผนการซื้อ 
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4. บริการ (Services) 
  วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า : กลุ่มขนส่งโลจิสติกส์ โกดังจัดเก็บสินค้า ที่มีการชั่งน้ าหนักไว้
ในการท างานเพียงครั้งเดียว ด้วยแม่แรงพาเลทและเครื่องชั่งรถบรรทุก 
  คุณลักษณะของลูกค้า : ผู้ค้าส่งหรือผู้น าเข้าผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ ส่วนใหญ่เป็น
ลูกค้าระดับกลางขึ้นไปและเป็นลูกค้าประจ าที่มีการซื้อขายกับบริษัท 
พฤติกรรมการซื้อ : ซื้อสินค้าพร้อมช าระค่าสินค้าและบริการ 
 
 4.1.2.คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 คู่แข่งพาเลทไม้ทั้งหมด 110 ราย แบ่งเป็นคู่แข่งรายเล็ก 109 ราย และคู่แข่งรายใหญ่ 1 ราย  
  คู่แข่งขันทางตรง  

บริษัท P.N. Packaging Enterprise Limited Partnership ตั้งอยู่ในเขตพ้ืนที่จังหวัดระยอง  
จุดเด่น: มีลูกค้าหลักได้แก่ นิคมอุตสาหกรรมเหมราชผาแดง มาบตาพุด นิคมอุสาหกรรม

อมตะซิตี้ นิคมอุตสาหกรรมอิสเทิร์น ซีบอร์ด และนิคมมาบตาพุด เป็นบริษัทที่จัดตั้งมาเป็นเวลานาน 
จุดด้อย: วัตถุดิบในถ่ินฐานที่ตั้งเริ่มมีจ านวนลดลงไม่เพียงพอต่อความต้องการ 
 คู่แข่งทางอ้อม 

 ผู้ประกอบการที่ประมูลพาเลทมือสองมาขายในราคาใหม่และผู้ประกอบการบริษัทพาเลท
ขนาดใหญ่ที่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
 

 4.1.3.เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจกับคู่แข่งขัน  
ตารางที่ 4.1 : เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท บูรพา แพ็คกิ้งวู้ด จ ากัด กับคู่แข่งขันในด้านผลิตภัณฑ์ 

ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

บริษัทให้ความส าคัญอย่างมากต่อการผลิต
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและตรงกับความต้องการ
ของลูกค้าในแต่ละประเภท เช่น ความแข็งแรง 
ความประณีตเรียบร้อย 

มีการผสมผสานกับเทคโนโลยีอันทันสมัย 
รับประกันคุณภาพและความแข็งแรงทนทาน
ของผลิตภัณฑ์พาเลท 

 

ตารางที่ 4.2 : เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด กับคู่แข่งขันในด้านราคา 

ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

ก าหนดตามราคาตลาด แต่ไม่มีนโยบายในการ
แข่งขันด้านราคาโดย ตัดราคาแข่งกับคู่แข่งขัน
อ่ืน 

มีการรับประกันราคาสินค้าโดยความผันผวน
ของราคาวัตถุดิบที่ใช้ผลิตเป็นหลัก 
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ตารางที่ 4.3 : เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท บูรพา แพ็คกิ้ง วู้ด จ ากัด กับคู่แข่งขันในด้านบริการ 

ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
ให้บริการลูกค้าด้วยความรวดเร็ว เพื่อสร้าง
ความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า และให้บริการ
แก่ลูกค้าที่มีความต้องการพิเศษเฉพาะ 

ล าดับการให้บริการส าหรับลูกค้าระดับใหญ่ลง
มาหาลูกค้าระดับล่าง 

 

ตารางที่ 4.4 : เปรียบเทียบระหว่างธุรกิจบริษัท บูรพา แพ็คกิ้งวู้ด จ ากัด กับคู่แข่งขันในด้านการเข้าถึง 
ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

1. Facebook Page เพ่ือใช้เป็นช่องทางในการ 
โปรโมทสินค้า และเป็นช่องทางในการรับค าติ
ชมจากลูกค้า  
2. ท าระบบตะกร้าสินค้าใน website และเปิด
หน้าร้านเพื่อให้ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าได้  
3. บริการไปรษณีย์ในการจัดส่งสินค้า หรือมา
ซื้อสินค้าเองที่หน้าร้าน  
4. ติดต่อทางโทรศัพท์, E-mail แอปพลิเคชั่น 
Line  เพ่ือใช้ในการติดต่อสอบถาม 

1. Facebook Page. 
2. Website  
3. ทางโทรศัพท์ 

 
 4.1.4.พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ 
   (1) ร้านจ าหน่ายไม้แปรรูป เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายส่งไม้แปรรูป เพื่อติดต่อทางธุรกิจ
ในกรณีของวัตถุดิบขาดตลาด การพ่ึงพาอาศัยกลุ่มธุรกิจเหล่านี้จึงมีความจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ 

  (2) โรงเรื่อยไม้ เป็นกลุ่มที่มีประสบการณ์ในการเลื่อยไม้ ท าให้เกิดความช านาญ 
และความเข้าใจในการเลื่อย และการใช้ไม้อย่างคุ้มค่าที่สุด ซึ่งในกรณีที่มีจ านวนการสั่งการผลิตที่เกิน
ปริมาณการผลิตของโรงงาน สามารถน าส่งการสั่งสินค้าเพื่อลดปัญหาผลิตสินค้าไม่ทันตามก าหนด 

(3) บริษัทขนส่งสินค้า ธุรกิจรับจัดการขนส่งสินค้าระหว่างประเทศและโลจิสติกส์ครบวงจรที่
มีศักยภาพในการให้บริการ และมีความจ าเป็นอย่างมากต่อการด าเนินธุรกิจ อีกท้ังยังเป็นการเพ่ิม
ประสิทธิภาพการให้บริการของบริษัท และสร้างความเชื่อมั่นแก่ลูกค้า 
 4.1.5.การสร้างความสัมพันธ์กับพันธมิตรทางธุรกิจ 
  ภาครัฐบาล 
  (1) ได้ประโยชน์จากมูลค่าทางเศรษฐกิจของทรัพยากรป่าไม้อย่างครบถ้วน 
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   (2) ระดมทุนเพ่ือกองทุนแห่งชาติ  
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  ภาคเอกชน 
  (1) รักษาและขยายตลาด 
   (2) สร้างความเสมอภาคโดยลดการ แข่งขันที่ไม่เป็นธรรมจากการค้าไม้ 
  ภาคประชาสังคม 
   (1) ท าให้สิทธิของผู้ใช้ประโยชน์ และความรับผิดชอบผู้ประกอบการต่อชุมชนชัดเจน 
   (2) จัดเก็บค่าธรรมเนียมที่เก่ียวข้องกับการท าป่าไม้น ามาจัดสรรใหม่ให้กับชุมชน 
 4.1.6.การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
  การให้สิทธิพิเศษต่างๆแก่สมาชิกเป็นการสร้างสัมพันธ์จะแนบแน่นมากขึ้น และ
องค์กรจะเสนอผลประโยชน์หรือสิทธิพิเศษบางอย่างแก่ลูกค้าที่สมัครสมาชิก การสร้างความสัมพันธ์ที่
ดีกับลูกค้า และการให้ค าแนะน าที่ดีที่เป็นประโยชน์แก่ลูกค้า ท าให้ลูกค้ามีทัศนคติที่ดีกับตัวบริษัท  
 4.1.7. โครงสร้างต้นทุน 
ตารางที่ 4.5 : โครงสร้างต้นทุน  

 

 4.1.8.รายได้จากการด าเนินธุรกิจ 
  รายได้จากการขาย 3 รายการหลัก  
   (1) ไม้ยางพาราแปรรูป 
   (2) ไม้เบญจพรรณแปรรูปเพ่ือท าเฟอร์นิเจอร์ 
   (3) พาเลทส าเร็จรูปส าหรับรับรองสินค้า 
  โดยสัดส่วนก าไรเบื้องต้นที่ได้รับ ประมาณการณ์ 23% ในปีแรก และปีถัดไปอยู่ที่ 
24% ต่อปี โดยอัตราผลตอบแทนของโครงการนี้อยู่ที่ 36.53%  

รายการ จ านวน (บาท) ร้อยละ

ค่าน  าประปา 14,400 0.07

ค่าไฟฟา้ 960,000 4.69

ค่าเกบ็ขยะ 9,600 0.05

ค่าโทรศัพท์ 15,441 0.08

ค่าเส่ือมราคา 572,673 2.80

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 47,765 0.23

เงินเดือน 3,600,000 17.59

ค่าธรรมเนียมราชการ 1,800,000 8.79

ต้นทุนขาย 13,440,000.00 65.65

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 11,999.39 0.06

รวม 20,471,878.39 100.00



 
 

 
 

 

ตารางที่ 4.6 : Business Model Canvas 
พันธมิตรเครือขา่ยทางธรุกจิ  
(1) ร้านจ าหน่ายไม้แปรรูป เพื่อ
สนับสนุนด้านการกระจายสินค้า รวมทั้ง
การเป็นตัวแทนจ าหนา่ย 
(2) โรงเรื่อยไม้ เป็นการสนับสนุนใน
กรณทีี่มีผลติสินค้าส่ังท าเกินจ านวนที่
โรงงานจะสามารถท าได้  
(3) บริษัทขนส่งสินค้า เป็นผูร้ับจ้าง
ภายนอกที่ท าหน้าที่บริการในการส่ง
สินค้าให้กับลูกค้า 

กิจกรรมหลัก 
(1) ออกแบบและแปรรูป 
(2) ท าการตลาด เชน่ โปรโมท website 

คุณค่าสินค้า / บริการ 
(1) มีการบรกิารหลังการขายที่ดีและมี
ทีมช่างผู้ช านาญการ 
(2) อัตราค่าสนิค้าเมื่อเปรียบเทียบกับ
คู่แข่งมรีาคาทีถู่กกว่า 
(3) รูปแบบมีความหลากหลาย สามารถ
ท าได้ตามความต้องการของลกูค้า 

ความสัมพนัธ์กับลกูค้า 
(1) ท าระบบสมาชิก มอบสทิธิพิเศษ
ต่างๆแก่สมาชกิ 
(2) สร้างชุมชนบนโลก Online ช่วยให้
เกิดการพูดคุยและรูจ้ักกันโดยตรง
ระหว่างลกูค้า เพือ่ให้ลูกค้าเกิดความ
ผูกพันตอ่สินค้า 

กลุ่มลกูค้า  
(1) กลุ่ม Heavy Industry เป็นกลุ่ม 
อุตสาหกรรมที่ตอ้งใช้เครื่องจักรกล 
แรงงาน และเงินจ านวนมาก ใช้
เทคโนโลยีระดับสูง 
 
(2) กลุ่ม Logistic เป็นกลุม่บริษัทที่
จัดท าระบบการส่งสินค้า โดยมีความ
จ าเป็นในการใช้ไม้พาเลทวางสินค้า เพือ่
รองรับการกระแทรก และรองรับ
น้ าหนกัการบรรทกุสินค้า 

ทรัพยากรหลัก  
(1) ทรัพยากรบุคคล ได้แก่ พนักงาน
แปรรูป พนักงานขาย 
(2) ทรัพยากรทางธรรมชาติ คือ 
บรรยากาศโดยรอบ 
(3) สิ่งอานวยความสะดวก 
(4) ห้องอบไม้แห้งด้วยระบบไอน้ า 

ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า  
(1) สร้าง Facebook Page เพื่อใชเ้ป็น
ช่องทางในการ โปรโมทสินค้า และเป็น
ช่องทางในการรับค าติชมจากลูกค้า  
(2) สร้างระบบตะกร้าสินค้าใน website 
และเปิดหน้าร้านเพื่อให้ลกูค้าสามารถ
ซ้ือสินค้าได้  
(3) ใช้บริการไปรษณีย์ในการจัดส่งสนิค้า 
หรือมาซือ้สินค้าเองที่หน้าร้าน  
(4) มีเบอร์โทรศัพท,์ E-mail, Line id 
เพื่อใช้ในการติดต่อสอบถาม แนะน า
วิธีการดูแลรักษา  

โครงสร้างต้นทุน 

ค่า
น้ าประปา 

0.07 ค่าเสื่อมราคา 2.80 ค่าธรรมเนียมราชการ 8.79 

ค่าไฟฟ้า 4.69 ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 0.23 ต้นทนุขาย 65.65 

ค่าเก็บขยะ 0.05 เงินเดอืน 17.59 ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 0.06 

ค่าโทรศัพท ์ 0.08 โครงสร้างต้นทุนรวม 100 
 

รายได้หลัก 
 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงนิสดรับ 4,588,402.00 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงนิสดจ่าย (4,009,040.00) 

มูลค่าปัจจุบันสทุธิ (NPV) 579,362.00 

อัตราตอบแทนของโครงการ 19.66% 
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บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

ในบทนี้จะน าเสนอการจัดท ากลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากร
บุคคล แผนกลยุทธ์ทางการตลาด แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ รวมถึงแผนกลยุทธ์ทาง
การเงินและการลงทุน 

 

 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ความหมายของการบริหารและการจัดการ 
 ค าว่า “การบริหาร” (Administration) และ “การจัดการ” (Management) มีที่มาในเชิง
พัฒนาการขององค์ความรู้ที่แตกต่างกัน แต่ปัจจุบันได้มีการก าหนดองค์ความรู้ทั้งสองด้านมา
ผสมผสาน และประยุกต์เข้ากับองค์กรสมัยใหม่ จึงท าให้ทั้งสองค านี้มีความหมายเช่นเดียวกัน และ
สามารถใช้แทนกันได้ เพียงแต่ความนิยมคุ้นเคยหรือความนึกคิดเชิงภาษาที่แตกต่างกันไปบ้างเท่านั้น 
กล่าวคือ มีนัย (Sense) ที่แตกต่างกันในด้านต่อไปนี้ 
 1) เกี่ยวกับประเภทขององค์กรและหน่วยงาน 
ค าว่า “การบริหาร” นิยมใช้ในหน่วยงานภาครัฐ หรือหน่วยงานราชการ ดังจะเห็นได้จากต าแหน่ง
บริหาร หรือนักบริหาร (Administration) มีการบัญญัติศัพท์สาขาวิชาที่ศึกษาด้านนี้ว่า  
“รัฐประศาสนศาสตร์” (Public Administration) ขณะที่ค าว่า การจัดการมักหมายถึงการ
บริหารงานในองค์กรภาคเอกชน หรือธุรกิจมากกว่าการบริหารรัฐกิจดังจะพบเสมอว่า ต าแหน่งส าคัญ
ในองค์กรเอกชนใช้ค าว่า “ผู้จัดการ” (Manager) 
 2) เกี่ยวกับระดับหรือขอบข่ายความรับผิดชอบของการด าเนินการ 
การบริหารบางครั้งเป็นคาที่ผู้ใช้ให้ความหมายถึงการทาหน้าที่ในระดับนโยบาย คือการตัดสินใจให้
แนวทาง และรับผิดชอบในผลที่เกิดขึ้นในภาพรวม ส่วนการจัดการเน้นการด าเนินงานในระดับปฏิบัติ 
(Policy Implementation) ซึ่งเป็นหน้าที่ต้องรับผิดชอบรองลงมา หรือเป็นหน่วยงานระดับกลางหรือ
ระดับล่าง 
 ในทางวิชาการท้ังการบริหารและการจัดการ ไม่ได้มีความหมายแตกต่างกันค าว่าการจัดการ
สามารถใช้ได้ในองค์กรภาครัฐ และใช้กับการด าเนินงานระดับนโยบายเช่นกัน ทั้งนี้เพราะ
แนวความคิดการจัดการสมัยใหม่ (Modern Management Thought) เน้นการผสมผสานองค์ความรู้
ทั้งศาสตร์การบริหาร (Administrative Science) ศาสตร์การจัดการ (Management 
Science) ตลอดจนพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Science) เข้าด้วยกันอย่างแยกไม่ออก (วิชัย รูป
ขาดี, 2542) 



 

 

องค์ประกอบและกระบวนการจัดการ 
 กระบวนการจัดการ (Management Process) หมายถึง ขั้นตอนการท างานที่ท า

หน้าที่จัดการพึงปฏิบัติเพื่อให้งานบรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ คือมีสิ่งนาเข้ามาผ่านในระบบการจัดการ 
และจะได้ผลงานหรือผลที่เกิดจากการปฏิบัติงานออกมาตามที่ต้องการ โดยมีผู้พยายามชี้ให้เห็นถึง
องค์ประกอบของกระบวนการจัดการที่เหมาะสมว่าควรจะประกอบด้วยเรื่องต่างๆ ดังนี้ 

 กุลลิค และ เออร์วิค (Luther Gulik & Lyndall Urwick, อ้างถึงใน สุรสิทธิ์ ฤทธิ์สร
ไกร, 2538) ได้มององค์ประกอบของการจัดการที่มีประสิทธิภาพภายใต้กระบวนการบริหารว่ามี
กิจกรรมที่ส าคัญ 7 ประการ หรือที่เรียกกันย่อๆ ว่า POSDCORB Model 1 ได้แก่ การวางแผน การ
จัดองค์การ การบริหาร งานบุคคล การอ านวยการ การประสาน การรายงานผลการปฏิบัติงาน และ
การงบประมาณ 
 

โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
 

โครงสร้างองค์กรและแผนผังการปฏิบัติงาน 
ภาพที่ 5.1 : แผนผังขององค์กร 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
การแบ่งความรับผิดชอบหน้าที่ 
 การแบ่งความรับผิดชอบ และหน้าที่ ของพนักงานในการท างาน จะท าการจัดแบ่งจาก
หมวดหมู่งานตามโครงสร้างขององค์กร และท าการประเมินจากความสามารถของพนักงานแต่ละคน
ว่ามีความชอบ ความสามารถ หรือความถนัดทางด้านใด จากที่มีการแบ่งหมวดหมู่งานไว้  โดยแต่ละ
การแบ่งหมวดหมู่งาน จะมีผู้จัดการที่เป็นผู้คอยป้อนค าสั่งงานให้แก่พนักงาน ดูแลการท างานของ
พนักงาน และควบติดตามประเมินผลของพนักงาน รวมถึงการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นด้วย โดยหน้าที่
ของแต่ละฝ่ายเป็นไปตามรายละเอียดภายในตารางที่ 5.13 

เจ้าของกิจการ 

ผู้จัดการฝ่ายบริหาร ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 

พนักงานขาย พนักงานแปรรูป พนักงานส่งของ 



 

 

ตารางที่ 5.13 : หน้าที่รับผิดชอบของบุคลากรในแต่ละฝ่าย 
 

ต าแหน่ง หน้าที่ / การปฏิบัติงาน 
เจ้าของกิจการ  

ผู้จัดการฝ่ายบริหาร -วางแผนงานของบริษัท  
-มอบหมายอ านาจหน้าที่ความรับผิดชอบในการด าเนินงาน
ให้แก่ผู้จัดการฝ่ายต่างๆ  
-ติดตาม และประเมินผลการท างานอย่างต่อเนื่อง 
-ประสานงานให้ทุกฝ่ายท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 

ผู้จัดการฝ่ายการตลาด - ก าหนดเป้าหมาย  กลยุทธ์ แผนงาน วิธีการปฏิบัติงานของ
ฝ่ายการตลาด 
- ประสานงานกับฝ่ายต่างๆ ในการปฏิบัติงาน 
- จัดท าและบันทึกข้อมูลทางการตลาด  ข้อมูลสินค้า ข้อมูลที่
เกี่ยวกับการตลาดลงในระบบ 

พนักงานขาย -บันทึกรายการเงินรับ – จ่ายรายวัน 
-จดัเตรียมเงินในการช าระหนี้แก่เจ้าหนี้ต่างๆ ของบริษัท 
-ควบคุมอนุมัติรายจ่ายให้เป็นไปตามงบประมาณที่ได้จัดสรรไว้ 

พนักงานแปรรูป ดูแลเครื่องจักร พร้อมควบคุมเครื่องจักรที่ใช้ในการแปรรูป 
พนักงานส่งของ -ขับรถจัดส่งสินค้าตามร้านของลูกค้า และรับสินค้าจากโรงงาน 

รับผิดชอบในเรื่องเวลาจัดส่งสินค้าตามที่ผู้บังคับบัญชาก าหนด 
- เก็บเช็ค วางบิล 
- เช็คสินค้าให้ตรงกับเอกสารก่อนน าไปส่งให้ลูกค้า 

 

 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 มีการคัดเลือกบุคลากรที่จะเข้ามาท างานอย่างถี่ถ้วน เนื่องจากบุคคลากรเป็นส่วนหนึ่งที่จะ
ช่วยขับเคลื่อนองค์กร และบริษัทไปในแนวทางที่คาดหวังไว้ โดยการใช้เกณฑ์ในการคัดเลือกพนักงาน
ที่มีองค์ประกอบทั้ง 7 (บังอร ไกลสัย, 2016) 
 จากการศึกษาเกณฑ์ในการรับบุคลากรเข้าท างาน ทางบริษัทจะมีการพิจารณาการรับสมัคร
พนักงานทั้ง 7 ด้าน อย่างถี่ถ้วนตามความเหมาะสมของหน้าที่ท่ีพนักงานมีความประสงค์จะปฏิบัติงาน 
ทั้งยังเพ่ิม ความรู้ความเข้าใจในทิศทางการด าเนินงานขององค์กร พร้อมถ่ายทอดวัฒนธรรมของ



 

 

องค์กรเพ่ือให้พนักงานรับทราบก่อนการปฏิบัติงานจริง เพ่ือให้ได้มาซึ่งพนักงานที่มีความรู้ 
ความสามารถ และความพร้อมทั้งสภาพกาย และสภาพจิต ทั้งยังสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากที่สุด 
 

 เกณฑ์ในการประเมินผลงาน 
 ทางบริษัทจะมีการประเมินผลงานพนักงาน เพื่อวัตถุประสงค์อ้างอิงจาก  
ประชุม  รอดประเสริฐ (2539,หน้า 74-75) ได้กล่าวถึงความมุ่งหมายการประเมินโครงการว่าการ
ประเมินโครงการมีความมุ่งหมาย 3 ประการ 
 1.  เพ่ือแสดงผลการพิจารณาถึงคุณค่าของโครงการ 
 2.  เพ่ือช่วยให้ผู้ตัดสินใจมีการตัดสินใจที่ถูกต้อง 
 3.  เพ่ือการบริการข้อมูลแก่ฝ่ายการเมือง เพ่ือใช้ในการก าหนดนโยบายและการประเมิน
โครงการมีความมุ่งหมายเฉพาะ ดังต่อไปนี้ 
  3.1 เพ่ือแสดงถึงเหตุผลที่ชัดเจนของโครงการอันเป็นพื้นฐานที่ส าคัญของการ
ตัดสินใจว่าลักษณะใดของโครงการมีความส าคัญมากที่สุด 
  3.2 เพ่ือรวบรวมหลักฐานความเป็นจริง และข้อมูลที่จ าเป็น เพื่อน าไปสู่การพิจารณา 
  3.3 เพ่ือการวิเคราะห์ข้อมูล และข้อเท็จจริงต่าง ๆ เพ่ือการน าไปสู่การสรุปผล 
  3.4 การตัดสินใจว่าข้อมูล หรือข้อเท็จจริงใดที่สามารถน าไปใช้ได้ 
 

 จากการสังเคราะห์จากแนวคิดที่กล่าวมาข้างต้น ทางบริษัทน ามาประยุกต์ใช้ในการตั้งเกณฑ์
ประเมินผลงานของพนักงานที่ท าการปฏิบัติงานภายในบริษัท ดังนี้ 

- ท าการรายงานผลการท างานทุกๆสิ้นเดือน โดยการท ารายงานนี้ ตัวพนักงานที่
ปฏิบัติงานเป็นผู้ท าการรายงานผล พร้อมทั้งหัวหน้าฝ่ายรายงานภาพรวม 

- ท าการประเมินผลการท างานเป็นรายไตรมาส ตลอดทั้งปี โดยหัวหน้าฝ่าย เพื่อเป็น
การเปรียบเทียบประสิทธิภาพในการท างานของพนักงาน พร้อมทั้งยังเป็นการ
กระตุ้นการท างานให้เป็นไปในทิศทางเชิงบวกมากท่ีสุด 

- เมื่อสิ้นปีมีการประเมินผลการปฏิบัติงานในภาพรวมของแต่ละฝ่าย เพ่ือน ามาหา
ตัวอย่างในการท างาน 

 

วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
 มีการจูงใจพนักงาน เพื่อเป็นการกระตุ้นให้พนักงานมีขวัญ และก าลังใจในการท างาน เพ่ือให้
บรรลุเป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของบริษัทได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ดังนี้ 



 

 

- มีรางวัลพนักงานปฏิบัติงานดีเด่นที่ได้รับการโหวตจากหัวหน้าฝ่าย และเพ่ือน
ร่วมงาน เมื่อถึงงานเลี้ยงของบริษัทในช่วงสิ้นปี จะได้รับรางวัล 

- มีข้อก าหนดการท างานล่วงเวลา พนักงานผู้ปฏิบัติงานล่วงเวลาจะได้รับเงินส่วนเพิ่ม
เป็นการตอบแทน โดยมีอัตราส่วนตามกฎหมายก าหนด 

- พนักงานที่ปฏิบัติงานจะได้รับเงินเดือนค่าจ้าง และสวัสดิการตามกฎหมายก าหนด 
- หากผลประกอบการของบริษัทเกินเป้าหมายที่ตั้งไว้ มีการตอบแทนการท างานอย่าง

หนักแก่พนักงานทุกคนในบริษัท 
- ให้ค าปรึกษา และใส่ใจพนักงานเสมือนว่าพนักงานคือบุคคลในครอบครัว 
- มีโครงการเสริมสร้างความรู้ ทักษะ และความสามารถแก่พนักงานทุกคนในบริษัท 

โดยพนักงานมีสิทธิในการเลือกตามความประสงค์ของตน 
 

 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 การให้ค่าตอบแทนในลักษณะเงินเดือน และสวัสดิการของพนักงานที่ปฏิบัติงานภายในบริษัท 
เป็นไปในลักษณะภายใต้ข้อกฎหมายก าหนด การให้ค่าตอบแทนในลักษณะเงินเดือนของบริษัทเริ่มต้น
ตั้งแต่ ค่าตอบแทน หรือค่าแรงขั้นต่ า โดยจะมีการพิจารณานอกเหนือจากนั้น คือการเล็งเห็นถึง
ความรู้ความสามารถของพนักงานที่ปฏิบัติ และมีการปรับจากฐานเงินเดือนขึ้นต่ าขึ้นไป โดยการ
พิจารณาตามแต่ละบุคคล แต่ละต าแหน่งหน้าที่ และงานที่ได้รับมอบหมาย 

5.1 แผนกลยุทธ์ทางด้านการขาย และการประชาสัมพันธ์ 

 จากผลการวิเคราะห์ TOWS Matrix ผู้ศึกษาจึงได้ก าหนดแผนงานการใช้กลยุทธ์ไว้ดังนี้ 
 5.1.1 แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับกลยุทธ์การขาย และการประชาสัมพันธ์ 
  5.1.1.1 แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวกับการขาย AIDAS 
 ทฤษฎีไอดาส เป็นทฤษฎีการขายที่ถูกพัฒนาโดย Sheldon (1911) ซึ่งพัฒนามาจากทฤษฎี 
ต้นแบบอย่าง ทฤษฎีไอด้า (AIDA) ของ E. St. Elmo Lewis. โดย E. St. Elmo Lewis เป็นทฤษฎีที่
บ่งบอกถึงข้ันตอนต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางหรือโอกาสให้กับผู้ขาย ขั้นตอนตามทฤษฎี AIDAS มีดังนี้ 
(ธีรพล สิริวันต์, 2557) 
ภาพที่ 5.1 : รายละเอียดส่วนประกอบทฤษฎีไอดาส 
 
 
 
 



 

 

 
  5.1.1.2 แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับการประชาสัมพันธ์ 
  การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) นักวิชาการหลายท่านได้ให้ค าจ ากัดความของ
ประชาสัมพันธ์ไว้แตกต่างกัน ดังนี้ 
 ณัฐนันท์ ศิริเจริญ (2548, หน้า 110) ให้ความหมายของการประชาสัมพันธ์ว่า เป็นการ
ติดต่อสื่อสาร ระหว่างองค์กรกับสาธารณชน เพื่อบอกกล่าวให้ทราบ ชี้แจงท าความเข้าใจให้ถูกต้อง
เกี่ยวกับความคิดเห็น ( opinion) ทัศนคติ ( Attitude) และค่านิยม ( value) สร้างชื่อเสียงและ
ภาพพจน์ที่ดี สร้างเสริมและรักษา ( to build and sustain) ความสัมพันธ์ที่ดี น าไปสู่การสนับสนุน 
และความร่วมมือจากกลุ่มเป้าหมาย 
  

 ตารางที่ 5.1 : กลยุทธ์การขาย และการประชาสัมพันธ์ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
1. กลยุทธ์การขายและการ
ประชาสัมพันธ์ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือเพ่ิมการรับรู้การเป็นที่รู้จักในตราสินค้าและโรงงาน 
2. เพื่อพบลูกค้าโดยตรง 

 งบประมาณ 
1,000,000 บาท / ปี 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
1. จัดตารางการออกบูท  
2. มีบุคลากรด้านการส่งออก/พนักงานขาย 
ประจ าบูทที่พูดภาษาอังกฤษได้ 
3. จัดทีมงานส าหรับการตั้งบูท 
4. จัดหานวัติกรรมเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เพ่ือแสดง 
5. มีการจัดท า Website เกี่ยวกับข้อมูลข่าวสาร 

 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางด้านการติดตามผล และการประชาสัมพันธ์ 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่ท าให้เกิดกลยุทธ์ทางด้านการขาย และการประชาสัมพันธ์เกิดข้ึน
แล้วนั้นยังมีการสังเคราะห์ โดยการน าทฤษฎีการติดตามผลมาผสมผสานกับแนวคิดการ
ประชาสัมพันธ์ได้ ดังนี้ 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีการติดตามผล 



 

 

 ปิยนันท์ สวัสดิ์ศฤงฆาร (2552) การติดตามผลการปฏิบัติงานก็คือ การประเมินผลงาน แต่
เป็นการประเมินผลเป็นระยะๆแทนท่ีจะรอให้สิ้นสุดภารกิจหรือเป็นไปตามระยะเวลาที่แน่นอน  
 
ตารางที่ 5.2 : กลยุทธ์การติดตาม และการประชาสัมพันธ์ 

2. กลยุทธ์ด้านติดตามและ
ประชาสัมพันธ์ด้านข้อมูลข่าวสาร 

วัตถุประสงค์ 
1. ติดตามลูกค้าหากมีการส่งใบเสนอราคา หรือหลังเยี่ยม
ชมโรงงานแล้ว อย่างน้อยสัปดาห์ละครั้ง 
2. ส่ง E-mail/Line ข่าวสารถึงลูกค้าอย่างสม่ าเสมออย่าง
น้อย สัปดาห์ละครั้ง 

 งบประมาณ  
100,000 บาท  

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
หาข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าท่ีมีความต้องการด้านสินค้า 

  
5.3 แผนกลยุทธ์ทางด้านการขยายตลาดโดยผ่านเครือข่ายธุรกิจ 
 5.3.1 แนวคิด และทฤษฎีการขยายตลาดโดยผ่านเครือข่ายธุรกิจ 
  Boissevain and Mitchell (1973) การสร้างเครือข่ายการท างานเป็นวิธีการท างานที่ได้รับ
ความนิยมทั้งในภาคธุรกิจและในการท างานเชิงพัฒนาสังคม  ดังนั้นรูปแบบความสัมพันธ์ทางสังคม
ของเครือข่ายจึงมีความซับซ้อนกว่ากลุ่มหรือองค์กรมากนัก (Boissevain and Mitchell, 1973 อ้าง
ในกรมการพัฒนาชุมชน, 2547, หน้า 1-2) 
 

ตารางที่ 5.3 : กลยุทธ์การขยายตลาดโดยผ่านเครือข่ายธุรกิจ 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
3. กลยุทธ์การขยายตลาดโดยผ่าน
เครือข่ายธุรกิจ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือให้กับองค์กร 
2. เพื่อสร้างเครือข่ายในธุรกิจ 
3. เพื่อการรับข่าวสารอย่างใกล้ชิด  
4. เพื่อได้รับสิทธิ์ในการออกบูทที่ต่างประเทศ 

 งบประมาณ 
100,000 บาท / ปี 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 



 

 

1. หาข้อมูลจากกรมต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการส่งออก 
2. หาขอ้มูลสมาคมที่เกี่ยวข้อง 
3. จัดบุคลากรไปอบรมเพ่ือการด าเนินการ 

5.4 แผนกลยุทธ์ทางด้านการผลิต 
 5.4.1 แนวคิด และทฤษฎีด้านการผลิต 
 เชาว์  โรจนแสง  (2540)  ได้กล่าวถึงแนวคิดด้านการผลิตว่า  เป็นองค์ประกอบหนึ่งซึ่งท า
หน้าที่เปลี่ยนปัจจัยการผลิต  (input)  ต่าง ๆ ได้แก่  เงินทุน  แรงงาน   เครื่องจักร  ที่ดิน  วัตถุดิบที่
ใช้ในการผลิต  ให้เป็นผลผลิต  (output)  ซึ่งอาจเป็นสินค้าหรือบริการ  กระบวนการเปลี่ยนแปลง
ปัจจัยการผลิตให้เป็นผลผลิต  เรียกว่า  conversion  process 
 

ตารางที่ 5.4 : กลยุทธ์ด้านการผลิต 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยุทธ์ 
4. กลยุทธ์ด้านการผลิต วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการผลิตและก าหนดการ
ผลิตได้อย่างชัดเจนมากยิ่งขึ้น 
2. เพื่อร่วมมือกับองค์กร หน่วยงาน สถาบัน เพ่ือพัฒนา
ความสามารถด้านการผลิต และนวัตกรรมใหม่ๆ  

 งบประมาณ 
100,000 บาท / ปี 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
1. ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับนวัตกรรมใหม่ๆ  
2. รวบรวมข้อมูลการฝึกและการจัดอบรมที่เก่ียวข้อง 

 
5.5 แผนการเงินและงบประมาณ 
 การประมาณการงบการเงินโดยน าเสนอข้อมูลการเงิน ได้แก่ แหล่งเงินทุนภายใน มีข้อดีและ
ข้อเสีย ดังนี้ 
ตารางที่ 5.5 : แผนการเงินและงบประมาณ 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี-ข้อเสีย 

แหล่งเงินทุนภายใน ข้อดี: ไม่มีภาระหนี้สิน 



 

 

ข้อเสีย: สูญเสียโอกาสที่จะน าเงินเราไปลงทุนที่
อ่ืน 

 
 การแสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน เพื่อรู้สถานการณ์รายจ่ายคงท่ีของธุรกิจ 
ประกอบด้วย สินทรัพย์ถาวร และค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน และสรุปในยอดรวมในส่วนของเงิน
ลงทุนเริ่มต้น ดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.6 : แสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 

   

 จากตารางที่ 5.6 ในการลงทุนของโครงการในครั้งนี้ ประกอบด้วยการลงทุนปรับปรุงและ
ขยายขนาดของโรงงาน และการลงทุนเพ่ิมเติม ในส่วนของเครื่องจักร และเครื่องมือเครื่องใช้ใน
โรงงาน ดังนั้นรวมเงินลงทุนในการพัฒนาต่อยอดของธุรกิจ จึงเท่ากับ 4,009,040.26 โดยสัดส่วนของ
แหล่งเงินทุนที่ใช้ในการลงทุนนั้นเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 36.21% และเงินทุนในส่วน การกู้ยืม 
63.79% 
 
 
 
 
 

ธุรกิจบริษทั บรูพาแพ็คก้ิงวูด้ จ  ากดั

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี(้เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร

ท่ีดิน 580,000.00                    580,000.00                    -                                  

อาคาร 480,000.00                    480,000.00                    -                                  

อุปกรณ์ส านักงาน 152,884.00                    152,884.00                    -                                  

ยานพาหนะ 376,122.74                    -                                  376,122.74                    

เคร่ืองจกัร 1,274,360.70                -                                  1,274,360.70                

เคร่ืองมือเคร่ืองใช้โรงงาน 406,845.82                    -                                  406,845.82                    

สินทรัพยถ์าวรรวม 3,270,213.26                

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน

คา่จดทะเบียนและคา่ตกแต่ง 238,827.00                    238,827.00                    -                                  

เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00                    -                                  500,000                         

รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 4,009,040.26                1,451,711.00                2,557,329.26                

สดัส่วนโครงสร้างเงินทนุ(%) 100.00                            36.21                              63.79                              

งบประมาณการลงทุน

รายการ รวม
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แหล่งทีม่า



 

 

 
 
 
 
ตารางที่ 5.7 : แสดงรายละเอียดการคิดค่าเสื่อมราคา 

   

 จากตารางที่ 5.7 การคิดค่าเสื่อมราคาเป็นการหักค่าใช้สินทรัพย์ถาวรในแต่ละปี เนื่องจาก
สินทรัพย์ถาวรต้องจ่ายซื้อเป็นเงินทุนจ านวนสูง แต่ใช้ได้หลายปี เมื่อใช้ไปจะมีการเสื่อมสภาพตามอายุ
การใช้งาน มูลค่าสินทรัพย์รวม 2,690,213.00 บาท / จ านวนที่ใช้งาน (5 ปี) = มูลค่าของค่าเสื่อม
ราคาที่ลดลงในแต่ละปีอยู่ที่ 538,043.00 บาท 
 
ตารางที่ 5.8 : การประมาณการยอดขาย 
ไม้พาเลท 

 

 
(ตารางมีต่อ) 

การค านวณคา่เส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สินทรัพยถ์าวรรวม 2,690,213   

คา่เส่ือมราคาต่อปี 538,043      538,043      538,043      538,043      538,043      

คา่เส่ือมราคาสะสม 538,043      1,076,085   1,614,128   2,152,171   2,690,213   

โอนไปงบดุล

สินทรัพยถ์าวรรวม 2,690,213   2,690,213   2,690,213   2,690,213   2,690,213   

หัก คา่เส่ือมราคาสะสม 538,043      1,076,085   1,614,128   2,152,171   2,690,213   

สินทรัพยถ์าวรรวมสุทธิ 2,152,171   1,614,128   1,076,085   538,043      -               

คา่ใช้จ่ายตดัจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

คา่จดทะเบียนและตกแต่ง 238,827      

คา่จดทะเบียนและตกแต่งตดัจ่าย 47,765         47,765         47,765         47,765         47,765         

ตดัจ่ายสะสม 47,765         95,531         143,296      191,062      238,827      

โอนไปงบดุล

คา่จดทะเบียนและตกแต่ง 238,827      238,827      238,827      238,827      238,827      

หักตดัจ่ายสะสม 47,765         95,531         143,296      191,062      238,827      

คา่จดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 191,062      143,296      95,531         47,765         -               

การค านวณคา่เส่ือมราคาและคา่ใช้จ่ายตดัจ่าย
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การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

รวมยอดขายต่อวนั 52,603         56,811         61,356         66,265          71,566         

ยอดขายต่อเดือน 1,578,090   1,704,337    1,840,684    1,987,939    2,146,974    

ยอดขายต่อปี 18,937,080 20,452,046 22,088,210 23,855,267  25,763,688 

การประมาณการยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน 8%



 

 

 
 
 
 
ตารางที่ 5.8 (ต่อ) : การประมาณการยอดขาย 
 
ไม้เฟอร์นิเจอร์ 

 

 

 
 

จากตารางที่ 5.8 การประมาณการยอดขาย ผู้ศึกษาได้ก าหนดจ านวนผลิตภัณฑ์ มีการ
เพ่ิมข้ึน 25% ในไตรมาสที่ 2 และ 4 และเพ่ิมขึ้น 5% ในปีถัดไป  และราคาจ าหน่ายเฉลี่ยต่อหน่วย
เพ่ิมข้ึน 2% ในปีถัดไป ซึ่งเป็นเพียงการคาดการณ์เท่านั้น ทั้งนี้ข้ึนอยู่กับเศรษฐกิจทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศด้วย 
 

ตารางที่ 5.9 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

รวมยอดขายต่อวนั 8,000           8,480            9,158            9,891            10,682         

ยอดขายต่อเดือน 240,000       254,400       274,752       296,732        320,471       

ยอดขายต่อปี 2,880,000   3,052,800    3,297,024    3,560,786    3,845,649    

การประมาณการยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน 6%
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สรุปยอดขายรายปี 21,817,080 23,504,846 25,385,234 27,416,053  29,609,337 



 

 

   

 จากตารางที่ 5.9 การประมาณการค่าใช้จ่ายในส่วนต่างๆ ได้แก่ต้นทุนคงท่ี เพ่ิมขึ้น 2% ต่อปี
ส าหรับค่าน้ าประปา และเพ่ิมขึ้น 5% ส าหรับค่าไฟฟ้า ค่าเก็บขยะ และค่าโทรศัพท์ ส่วนต้นทุนผัน
แปร มีค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดที่ประมาณการเพ่ิมข้ึน 1% ของยอดขาย 
 

ตารางที่ 5.10 : การค านวณจุดคุ้มทุน 

 

 

   

ต้นทุนคงที่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ค่าน า้ประปา(เพิม่ขึน้2%) 14,400              14,688              14,982               15,281             15,587             

ค่าไฟฟ้า (เพิม่ขึน้ 5%) 960,000           1,008,000         1,058,400         1,111,320        1,166,886        

ค่าเกบ็ขยะ (เพิม่ขึน้ 5%) 9,600                10,080              10,584               11,113             11,669             

ค่าโทรศัพท์(เพิม่ขึน้ 5%) 15,441              16,213              17,024               17,875             18,769             

ค่าเส่ือมราคา 654,043           654,043            654,043            654,043           654,043           

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 47,765              47,765              47,765               47,765             47,765             

เงินเดือน 3,600,000        3,600,000         3,600,000         3,600,000        3,600,000        

ค่าธรรมเนียมราชการ 1,800,000        1,800,000         1,800,000         1,800,000        1,800,000        

รวมต้นทุนคงที่ 7,101,249        7,150,789         7,202,798         7,257,398        7,314,719        

ยอดขาย 21,817,080      23,504,846      25,385,234       27,416,053     29,609,337     

ต้นทุนผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ต้นทุนขาย 14,181,102      15,278,150      16,500,402       17,820,434     19,246,069     

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 218,171           229,080            240,534            252,560           265,188           

ส่งเสริมการขาย -                    -                     -                     -                    -                    

รวมต้นทุนผันแปร 14,399,273      15,507,230      16,740,936       18,072,995     19,511,257     

การประมาณการค่าใช้จ่าย Copyright © 2016 bit.ly/bu-siriwan

การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ก าไรส่วนเกนิ 7,417,807        7,997,617         8,644,298         9,343,058        10,098,080     

อตัราก าไรส่วนเกนิ 0.34                  0.34                   0.34                   0.34                  0.34                  

จุดคุ้มทุนต่อปี 20,886,027      21,016,036      21,152,058       21,295,938     21,448,035     

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 1,740,502.27  1,751,336.33   1,762,671.50   1,774,661.54  1,787,336.25  

จุดคุ้มทุนต่อวัน 58,016.74        58,377.88         58,755.72         59,155.38        59,577.87        

 อตัราดอกเบีย้ 7.00% ต่อปี

ระยะเวลาช าระหนี้ 5 ปี
ดอกเบีย้จ่าย ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 2,557,329.26 

ช าระเงินต้นเท่ากนัทุกปี 511,465.85    511,465.85       511,465.85     511,465.85      511,465.85      

เงินกู้สถาบันคงเหลือ 2,045,863.41 1,534,397.56    1,022,931.70  511,465.85      -                    

ดอกเบีย้จ่าย 179,013.05    143,210.44       107,407.83     71,605.22         35,802.61        



 

 

จากตารางที่ 5.10 ก าไรส่วนเกินที่ได้มาจากยอดขาย ลบต้นทุนผันแปร โดยในปีที่ 1 มีก าไร
ส่วนเกินเท่ากับ 7,417,807 โดยอัตราก าไรส่วนเกินในปีแรกคือ 0.34 ต่อปี และเฉลี่ยจุดคุ้มทุน/ปี ในปี
แรกเท่ากับ 20,886,027  บาท 
 

ตารางที่ 5.11 : แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

 
 จากตารางที่ 5.11 แสดงให้เห็นว่าก าไรสุดทธิอยู่ในเกณฑ์ที่เพ่ิมขึ้นทุกปี แสดงว่าอยู่ใน
สถานการณ์ปกติ 
 
ตารางที่ 5.12 : แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด ประมาณการณ์กรณีสถานการณ์ปกติ 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขาย 21,817,080      23,504,846      25,385,234      27,416,053      29,609,337      

หัก ต้นทุนผันแปร 14,399,273      15,507,230      16,740,936      18,072,995      19,511,257      

ก าไรส่วนเกนิ 7,417,807         7,997,617         8,644,298         9,343,058         10,098,080      

หัก ต้นทุนคงที่ 7,101,249         7,150,789         7,202,798         7,257,398         7,314,719         

ก าไรก่อนการด าเนินงาน 316,558            846,828            1,441,501         2,085,661         2,783,361         

หัก ดอกเบีย้จ่าย 179,013            143,210            107,408            71,605              35,803              

ก าไรก่อนหักภาษี 137,545            703,617            1,334,093         2,014,056         2,747,559         

หัก ภาษเีงินได้ 27,509              140,723            266,819            402,811            549,512            

ก าไรสุทธิ 110,036            562,894            1,067,274         1,611,244         2,198,047         

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ



 

 

 
 
 จากตารางที่ 5.12 กระแสเงินสดจากกิจกรรมการด าเนินงาน เงินที่ได้จากการด าเนินธุรกิจ 
ซึ่งเท่ากับก าไรสุทธิที่ได้จากการด าเนินงาน บวก ค่าเสื่อมราคา (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงิน
จึงต้องบวกกลับไป) บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย (เนื่องจากเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช้ตัวเงินจึงต้องบวกกลับไป) 
บวกภาษีจ่ายได้ ค้างจ่ายที่เพ่ิมข้ึน กระแสเงินสดของบริษัทในช่วง 5 ปีมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนทุกปี 
 จากงบกระแสเงินสดพบว่า ในช่วงเวลา 5 ปีการประกอบธุรกิจ เงินสดปลายงวดเพ่ิมขึ้นใน
ทุกๆปี คือปีที่ 1  = 711,550 บาท  ปีที่ 2  =  1,557,760 บาท ปีที่3  = 2,875,157 บาท   
 ปีที่ 4  = 4,695,159 บาท ปีที่ 5  = 7,057,586 บาท ตามล าดับ 
 
 
ตารางที่ 5.13 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการด าเนินงาน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ก าไรสุทธิ 110,036        562,894        1,067,274     1,611,244     2,198,047     

บวก ค่าเส่ือมราคา 654,043        654,043        654,043        654,043        654,043        

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 47,765           47,765           47,765           47,765           47,765           

บวก ดอกเบีย้จ่าย 179,013        143,210        107,408        71,605           35,803           

บวก ภาษเีงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึน้ 27,509           113,214        126,095        135,992        146,701        

บวก เงินปันผลค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึน้ 11,004           45,286           50,438           54,397           58,680           

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิม่ขึน้ 116,557-        9,017-             10,046-           10,850-           11,718-           

เงินสดจากกจิกรรมการด าเนินงาน 912,813        1,557,396     2,042,978     2,564,198     3,129,321     

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน

สินทรัพย์ถาวรรวม 3,270,213-     -                 -                 -                 -                 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 238,827-        -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 3,509,040-     -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กู้จากสถาบันการเงิน 2,557,329     -                 -                 -                 -                 

หัก ช าระเงินกู้ 511,466-        511,466-        511,466-        511,466-        511,466-        

หัก ช าระดอกเบีย้เงินกู้ 179,013-        143,210-        107,408-        71,605-           35,803-           

หัก เงินปันผลจ่าย 11,004-           56,289-           106,727-        161,124-        219,805-        

ทุนหุ้นสามญั 1,451,711     -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหา 3,307,558     710,966-        725,601-        744,196-        767,073-        

เงินสดสุทธิ 711,330        846,430        1,317,377     1,820,002     2,362,248     

บวก เงินสดต้นงวด -                 711,330        1,557,760     2,875,137     4,695,139     

เงินสดปลายงวด 711,330        1,557,760     2,875,137     4,695,139     7,057,386     

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ



 

 

 
  

 จากตารางที่ 5.13 แสดงรายละเอียดงบแสดงฐานะทางการเงิน ประมาณการกรณีสถาน
การณ์ปกติ 5 ปี ซึ่งในปีที่ 5 เพิ่มขึ้นเป็น 7,215,573 แสดงให้เห็นว่ามูลค่าของกิจการเพ่ิมขึ้นทุกปี  
 

ตารางที่ 5.14 : แสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

 
 
 
ตารางที่ 5.15 : การค านวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด (15%) 

สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 711,330        1,557,760     2,875,137     4,695,139     7,057,386     

สินค้าคงเหลือ 116,557        125,574        135,620        146,469        158,187        

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 827,887        1,683,334     3,010,756     4,841,608     7,215,573     

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 2,616,171     1,962,128     1,308,085     654,043        -                 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 191,062        143,296        95,531          47,765          -                 

รวมสินทรัพย์ 3,635,119     3,788,758     4,414,372     5,543,416     7,215,573     

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ

ภาษเีงินได้ค้างจ่าย 27,509          140,723        266,819        402,811        549,512        

เงินปันผลค้างจ่าย 11,004          56,289          106,727        161,124        219,805        

หนีสิ้นระยะส้ัน 38,513          197,013        373,546        563,936        769,316        

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ 2,045,863     1,534,398     1,022,932     511,466        -                 

รวมหนีสิ้น 2,084,376     1,731,410     1,396,478     1,075,401     769,316        

ทุนเรือนหุ้นสามญั 1,451,711     1,451,711     1,451,711     1,451,711     1,451,711     

ก าไรสะสมสุทธิ 99,032          605,637        1,566,184     3,016,304     4,994,546     

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,550,743     2,057,348     3,017,895     4,468,015     6,446,257     

รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 3,635,119     3,788,758     4,414,372     5,543,416     7,215,573     

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 4,009,040-                                       

1 กระแสเงินสดรับ 711,330                                          

2 กระแสเงินสดรับ 846,430                                          

3 กระแสเงินสดรับ 1,317,377                                       

4 กระแสเงินสดรับ 1,820,002                                       

5 กระแสเงินสดรับ* 2,862,248                                       

การวิเคราะห์โครงการลงทุน



 

 

 
 
กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 ได้ข้อสมมติฐานในการใช้อัตราส่วนลดที่ใช้ ประเมินโครงการ 15% 

ซึ่งอัตราผลตอบแทนของโครงการนี้จะอยู่ที่ 19.66% สรุปอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ใน
เกณฑ์ดี เห็นควรแก่การลงทุน 

 

ตารางที่ 5.16 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

 

 

การค านวณมูลค่าปัจจุบันในอตัราผลคิดลด 15.00%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 4,588,402                                       

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 4,009,040-                                       

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 579,362                                          

อตัราผลตอบแทนของโครงการ 19.66%

การวิเคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน

รายการการวิเคราะห์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน

   อตัราส่วนเงินทนุหมนุเวียน (เทา่) 21.50       8.54         8.06         8.59         9.38         

   อตัราส่วนสินทรัพยค์ล่องตวั (เทา่) 18.47       7.91         7.70         8.33         9.17         

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน

   อตัราการหมนุเวียนของสินคา้ (รอบ) 124          123          123          123          123          

   ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) 2.91         2.92         2.92         2.92         2.92         

   อตัราการหมนุสินทรัพยถ์าวร (รอบ) 8               12            19            42            -           

   อตัราการหมนุของสินทรัพยร์วม (รอบ) 6.00         6.20         5.75         4.95         4.10         

การวัดความสามารถในการช าระหนี้

   อตัราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 1.34         0.84         0.46         0.24         0.12         

   อตัราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบ้ีย(เท่า) 1.77         5.91         13.42       29.13       77.74       

การวัดความสามารถในการบริหาร

   อตัราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย ์(ROA) 0.03         0.15         0.24         0.29         0.30         

   อตัราส่วนผลตอบแทนต่อผูถื้อหุ้น (ROE) 0.07         0.27         0.35         0.36         0.34         

   อตัราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 66.00       65.97       65.95       65.92       65.90       

   อตัราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 1.45         3.60         5.68         7.61         9.40         

   อตัราส่วนก าไรสุทธิ (%) 0.50         2.39         4.20         5.88         7.42         

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน

   มลูคา่ปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Vaule)

   อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR)

   ระยะเวลาคืนทนุ  (ปี) 3.623

฿579,361.83

20%
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แบบสอบถาม 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
   
 
 

แบบสอบถาม 

เร่ือง การประเมินแนวโน้มการซือ้ผลิตภณัฑ์แปรรูปไม้ยางพารา 
 

แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศกึษาในหลกัสตูรบริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวิทยาลยั
กรุงเทพ โดยวิจยันีมี้วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แปรรูปไม้
ยางพารา 
 
ค าชีแ้จง:  
 โปรดกรอกข้อมูลในแบบสอบถามนีต้ามสภาพความเป็นจริง โดยข้อมูลท่ีได้จากท่านใน
ครัง้นีจ้ะน าเสนอในภาพรวมเพ่ือเป็นประโยชน์ในการพฒันาผลิตภณัฑ์แปรรูปไม้ยางพารา ตอ่ไป 

 
ตอนท่ี 1 ปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
1.  เพศ   

 1)  ชาย    

 2)  หญิง 
 
2.  อาย ุ  

1)  ต ่ากวา่ 20 ปี   

2)  21 – 30 ปี       
3)  31 – 40 ปี       
4)  41 – 50 ปี       



 

 

5)  สงูกวา่ 51 ปี 
 
 
3. ระดบัการศกึษา 
 1)  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
 2)  ปริญญาตรี 
 3)  สงูกวา่ปริญญาตรี 
 
4. รายได้ 

 1)  น้อยกวา่ 15,000 บาท 

 2)  15,001-20,000 บาท  
 3)  20,001 - 30,000 บาท 

 4)  30,001 – 40,000 บาท 

 5)  มากกวา่ 40,001 บาท 

 
5. ทา่นมีอาชีพเป็นเจ้าของโรงงานแปรรูปไม้ยางพาราหรือไม่ 
  1)  ใช ่

 2)  ไมใ่ช ่
 
6. เหตผุลในการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์แปรรูปไม้ยางพารา 
 1)  รูปแบบของผลิตภณัฑ์ 

 2)  คณุภาพ  
 3)  ขนาด 

 4)  ราคา 
 
  



 

 

ตอนท่ี  2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 
ค าชีแ้จง    โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในชอ่งระดบัความคดิเห็น 

ระดบัการตดัสินใจมากท่ีสดุ  ให้ 5  คะแนน 
ระดบัการตดัสินใจมาก   ให้ 4  คะแนน 

ระดบัการตดัสินใจปานกลาง  ให้ 3  คะแนน 

ระดบัการตดัสินใจน้อย   ให้ 2  คะแนน 

ระดบัการตดัสินใจน้อยท่ีสดุ  ให้ 1  คะแนน 

 

 

 

 

 

ท่ี ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 
ระดบัการตดัสินใจ 

1 2 3 4 5 

ด้านผลิตภณัฑ์         

1 ผลิตภณัฑ์มีคณุภาพ      

2 ผลิตภณัฑ์มีความสวยงาม      

3 มีการบริการรองรับด้านการขนสง่      

4 มีผลิตภณัฑ์เพียงพอตอ่การจ าหนา่ย      

5 การผลิตไม้แปรรูปมีมาตรฐาน      

ด้านราคา      

6 ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพผลิตภณัฑ์      

7 ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณท่ีได้รับ      

8 ราคาถกูเม่ือเปรียบเทียบกบัผู้ผลิตอ่ืน      

9 มีการแจ้งราคาท่ีชดัเจน      

10 มีหลากหลายราคาให้เลือก      



 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ี ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์ 
ระดบัการตดัสินใจ 

1 2 3 4 5 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      

11 สถานท่ีจ าหนา่ยตัง้อยูใ่นท าเลท่ีเดนิทางสะดวก      

12 สถานท่ีจ าหนา่ยมีพืน้ท่ีจอดรถเพียงพอ      

13 มีชอ่งทางการจ าหนา่ยผา่นทางโทรศพัท์ ท่ีติดตอ่ง่ายและสะดวก      

14 มีชอ่งทางการจ าหนา่ยผา่นเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต เชน่ ไลน์ เฟสบุ๊ค        

15 สถานท่ีจ าหนา่ยสามารถค้นหาได้ง่าย      

ด้านการสง่เสริมการตลาด      

16 มีการแนะน าไม้แปรรูปประเภทตา่งๆ       

17 มีการโฆษณา เชน่ ใบปลิว      

18 มีสว่นลดส าหรับสมาชิก      

19 มีค าแนะน าตลอดการบริการ      

20 มีการจดัโปรโมชัน่ในชว่งเทศกาล      
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ประวตัผิู้ เขียน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ประวัติผู้เขียน 
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