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บทสรุปผู้บริหาร 

 
เนื่องจากบริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล ซัพพลาย จ ากัด บริษัทผู้ผลิตชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์

เพ่ือประกอบในเครื่องใช้ไฟฟ้า โดยมีความเชี่ยวชาญพิเศษในการผลิตตัวระบายความร้อน ก าลัง
ประสบปัญหาการแข่งขันทางด้านราคาและคุณภาพจากคู่แข่งขันในตลาดทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศอย่างหนัก จึงมีการเริ่มผลิตสินค้าในอุตสาหกรรมใหม่ที่สามารถใช้วัตถุดิบร่วมกับแหล่ง
ทรัพยากรเดิมที่มีอยู่ จึงมีการผลิตสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม ภายใต้ชื่อ บริษัท  สยาม
อลูมิเนียม จ ากัด จัดจ าหน่ายมาเป็นเวลา 2 ปี แต่เนื่องจากประสบปัญหาในหลายๆ ด้าน ทั้งผู้ขายราย
ใหญ่ในตลาดและการแข่งขันทางด้านราคาท าให้มีความสนใจที่จะท าวิจัยเพ่ือที่จะศึกษาข้อมูล
ประกอบการตัดสินใจในการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่และวางแผนในทุกข้ันตอนของธุรกิจ 

จากการศึกษาหาข้อมูลโครงสร้างตลาดของผลิตภัณฑ์อลูมิเนียม พบว่า สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียมแบ่งตามอุตสาหกรรม ประเภทอุตสาหกรรมที่มีการใช้อลูมิเนียมมากที่สุด 2 อันดับแรก คือ 
หนึ่ง ธุรกิจไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ สอง การก่อสร้าง และพบข้อมูลเพ่ิมเติมเรื่องจ านวนครัวเรือนที่มี
แนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี ท าให้กิจการใหม่เริ่มมองหาผู้ประกอบการที่ท าธุรกิจเกี่ยวกับด้านนี้ 
จึงมุ่งเน้นไปที่ธุรกิจเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์และเลือกผู้ให้สัมภาษณ์ส าหรับการวิจัยเป็นผู้ที่เชี่ยวชาญ
หรือด าเนินธุรกิจในตลาดอสังหาริมทรัพย์อยู่แล้ว 

แผนธุรกิจนี้จัดท าขึ้นเพ่ือวางแผนในการขยายธุรกิจ ศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
วิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกบริษัท มีการก าหนดจุดมุ่งหมายขององค์กร และ
วางแผนการบริหารองค์กรในด้านต่างๆ โดยใช้ Business canvas model เพ่ือให้เห็นภาพรวมของ
ธุรกิจที่ชัดเจนและมีการก าหนดจุดประสงค์ เป้าหมายของฝ่ายต่างๆ อย่างชัดเจนและเป็นไปตาม
จุดประสงค์ที่ก าหนดไว้ 

การวิจัยได้มีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ให้สัมภาษณ์โดยแบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่ม
ผู้บริโภค กลุ่มตัวแทนจ าหน่ายสินค้าอลูมิเนียม และ กลุ่มผู้มีความเชี่ยวชาญมีการท าการตลาด
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เกี่ยวกับอลูมิเนียมมาเป็นเวลานาน โดยท าการวิจัยแบบ Analytical analysis มีค าถามที่ก าหนดไว้ 
(Structure interview) และมีค าถามปลายเปิดเพ่ือให้ได้ข้อมูลหรือข้อคิดเห็นที่มากขึ้น ท าการ
สัมภาษณ์ทั้งหมด 7 ท่าน พบว่า สินค้าที่น่าสนใจและมีตลาดรองรับ คือ กรอบประตูและกรอบ
หน้าต่าง เนื่องจากผู้ประกอบการในตลาดที่สนใจคือธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ มีความสนใจที่จะซื้อสินค้า
ประเภทนี้ และมีความต้องการตรงกับความสามารถของบริษัทที่จะตอบสนองได้ การค้นคว้าอิสระมี
การวิจัยตลาดเพ่ือวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาดและมีการเลือกกลุ่มเป้าหมายหลัก เป็น
ผู้ประกอบการด้านอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง เจ้าของหมู่บ้านจัดสรร และ โรงแรมระดับ 1 -3 ดาว 
เพราะหลังจากวิเคราะห์ความน่าสนใจและความเป็นไปได้แล้ว ลูกค้ากลุ่มนี้เป็นลูกค้ากลุ่มที่ควรให้
ความส าคัญมากที่สุด จึงมีการก าหนดต าแหน่งทางการตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายและ
กลยุทธ์ที่ก าหนดไว้ 

ในด้านการผลิต กิจการเลือกท าเลที่ตั้งบริเวณเดิม เพราะมีความเหมาะสมหลายอย่าง 
ทั้งเรื่องท าเลที่ตั้งและความสะดวกในการโยกย้ายพนักงานในช่วงเริ่มต้น แต่ท าการขยายพ้ืนที่โดยเช่า
โกดังบริเวณข้างเคียงเพ่ิมเติม เนื่องจากพ้ืนที่ไม่เพียงพอและต้องการแบ่งการท างานเพ่ือให้เป็น บริษัท 
สยามอลูมิเนียม จ ากัด อย่างชัดเจน มีการวางแผนผังโรงงานใหม่และวางแผนเรื่องการจัดซื้อ การ
เลือกผู้ผลิต เพ่ือให้ได้สินค้าที่เป็นไปตามที่ก าหนดไว้ รวมถึงการวางโครงสร้างองค์กร การบริหาร
ทรัพยากรบุคคล เพ่ือให้บริษัทมีความม่ันคงและด าเนินงานอย่างเป็นระบบมากข้ึน 

ส่วนด้านการเงิน มีการก าหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการเงินที่ชัดเจน 
เนื่องจากที่ผ่านมา บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด ยังไม่เคยวางแผนทางการเงิน ประเมินรายได้และ
ค านวณความคุ้มค่าในการลงทุน แผนธุรกิจนี้ได้ท าการประเมินโดยใช้สมมติฐานทางการเงินตามข้อมูล
ที่ใกล้เคียงความจริงมากที่สุด จากข้อมูลการประเมินยอดขาย ค่าใช้จ่าย พร้อมทั้งการช าระคืน
ดอกเบี้ยด้วยการด าเนินงานในระยะยาวเป็นระยะเวลา 5 ปีนั้น พบว่า ถึงแม้จะก าหนดตัวเลขทางการ
เงินอยู่บนพ้ืนฐานของความเสี่ยงแล้ว ผลตอบแทนก็ยังเป็นที่น่าพอใจ นอกจากนั้นยังมีการจ าลอง
สถานการณ์ที่คาดการณ์ว่าดีที่สุดและเลวร้ายที่สุด มีการวัดความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของ การ
เติบโตของยอดขาย การเพ่ิมขึ้นหรือลดลงของค่าใช้จ่ายทางตรงซึ่งก็คือวัตถุดิบและค่าใช้จ่ายในการ
บริหารของบริษัท 

สุดท้าย บริษัทมีการวิเคราะห์เหตุการณ์ฉุกเฉินที่อาจเป็นไปได้ในแผนกต่างๆ ของบริษัท 
พร้อมกับเตรียมตัวหาทางป้องกันเพ่ือรับมือกับเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้นและส่งผลกระทบต่อธุรกิจได้ 
รวมไปถึงการวางแผนในอนาคต ท าการขยายตลาดให้มากขึ้น เพ่ือให้ธุรกิจเติบโตขึ้นในอนาคต 

 
ค าส าคัญ: กรอบประตูอลูมิเนียม, กรอบหน้าต่างอลูมิเนียม 
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EXECUTIVE SUMMARY 

 
Siam Aluminum Co., Ltd., a subsidiary of  N.P. Industrial Supply Co., Ltd, 

is researching aluminum use in the real estate industry. Seven in-depth interviews 
with consumers, aluminum distributors, and marketing experts who has potential to 
be the representation of aluminum user in Thailand were analytically analyzed. 
These consisted of open-ended and closed-ended questions. Results were that 
aluminum doors and window frames have solid market support. Marketing research 
studied market shares. The main targets selected were medium-sized enterprises in 
real estate,  owners of housing estates, and one-to-three star hotels. In operations 
management, Siam Aluminum Co. expanded, restructuring its factory layout, 
purchasing plans, and choice of suppliers. Results were a more systematically 
organized, stable company. Financially, the company has set clear objectives. 
Although the business involves risks, profits have been steady. Contingency situations 
in every department were studied to prevent unforeseen mishaps.  Siam Aluminum 
Co., Ltd., plans to further expand and enlarge its business in future. 

 
Keywords: Aluminum Door Frame, Aluminum Window Frame 
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กิตติกรรมประกาศ 

 
การท าการค้นคว้าอิสระเพ่ือท าแผนธุรกิจผลิตและจ าหน่ายกรอบประตูและกรอบ

หน้าต่างในครั้งนี้ สามารถส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับค าแนะน าที่ดีจาก อาจารย์ที่ปรึกษา 
รองศาสตราจารย์ ดร. ธัญมณัสธนัญญ์ พาณิภัค ท่านได้ให้กรอบแนวคิดและระเบียบวิธีในการวิจัยที่ดี 
รวมถึงข้อเสนอแนะในการท าธุรกิจซึ่งเป็นประโยชน์อย่างยิ่งทั้งในการวางแผนและน าไปปฏิบัติจริง 
รวมถึง รองศาสตราจารย์ ดร. เอกจิตต์ จึงเจริญ อาจารย์ผู้เป็นกรรมการสอบแผนธุรกิจนี้ ที่ให้
ค าแนะน า และข้อชี้แนะในการรวบรวมแนวคิดและสืบค้นข้อมูลในการท าแผนธุรกิจและการให้ข้อคิด
ที่เป็นประโยชน์ส าหรับการปฏิบัติงานจริงเช่นเดียวกัน ท าให้การค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ส าเร็จลุล่วงและ
สามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้ด้วยดี ผู้จัดท าต้องขอขอบคุณอาจารย์เป็นอย่างสูงมา ณ ที่นี้ด้วย 

นอกจากนี้ผู้จัดท า ขอขอบคุณคณะอาจารย์คณะพาณิชยศาสตร์การบัญชีทุกท่าน ที่ให้
ความรู้และค าชี้แนะต่างๆ ตลอดมา ท าให้ผู้จัดท าสามารถน ามาประยุกต์เพ่ือใช้ในการค้นคว้าอิสระนี้ 
อีกท้ังขอขอบคุณกรรมการผู้จัดการและพนักงานบริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล ซัพพลาย จ ากัดทุกท่านที่
ให้ข้อมูล และรายละเอียดในการด าเนินงานต่างๆ เป็นอย่างดี  

ผู้จัดท าขอขอบคุณผู้ให้สัมภาษณ์ทุกท่านที่กรุณาสละเวลาให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และ
ท าให้สามารถวิเคราะห์ได้บทสรุปจนท าให้การค้นคว้าอิสระนี้สามารถด าเนินต่อไปได้ด้วยดี ตลอดจน
ขอขอบคุณเพ่ือนๆ และครอบครัวที่เป็นส่วนร่วมในการท าการศึกษาค้นคว้านี้และเป็นก าลังใจที่ดีและ
ยังช่วยออกแบบแผนธุรกิจนี้จนส าเร็จค่ะ 

สุดท้ายนี้ผู้จัดท าหวังเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจัยนี้จะเป็นแนวทางและเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่
สนใจและเป็นการวางแผนธุรกิจที่เป็นประโยชน์ต่อ บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด ในระยะยาว 
สามารถน าไปปฏิบัติจนส าเร็จดังที่วางแผนไว้ หากการค้นคว้าอิสระนี้มีข้อบกพร้องประการใด ผู้จัดท า
ต้องขออภัยมา I ที่นี้ด้วย 

 
 

นางสาวชัชชฎา สิทธิโชคมงคล 
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1.2 โครงสร้างตลาด 1 

1.3 ลักษณะของกิจการ 5 

1.4 ความน่าสนใจและโอกาสในการท าธุรกิจ 6 

1.4.1 ความเสี่ยงต่ าในด้านต้นทุนผันผวน 6 

1.4.2 ความพร้อมในด้านวัตถุดิบ บุคลากรและสถานที่ 6 

1.4.3 การวิเคราะห์ช่องทางและโอกาสในการขยายธุรกิจ 7 

1.5 นิยามศัพท์ 8 

1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 8 
 
บทที่ 2 การประเมินสภาพแวดล้อม 9 
 

2.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 9 

2.1.1 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง (Political Factors) 9 

2.1.2 สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 9 

2.1.3 สภาพแวดล้อมทางด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 10 
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2.1.4 สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 10 

2.2 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 11 

2.2.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining of Supplier) 11 

2.2.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customer) 12 

2.2.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among  12 
Current Competitors)  

2.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 12 

2.2.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 13 

2.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขันส าคัญในตลาดเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม 15 

2.3.1 บริษัท ซันกิ ควอลิตี้ โปรดักส์ จ ากัด 15 

2.3.2 บริษัท กันธารียา จ ากัด 15 

2.4 การประเมินโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ SAM 16 

2.4.1 โอกาสของธุรกิจ 16 

2.4.2 อุปสรรคของธุรกิจ 16 

2.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน SAM 17 

2.5.1 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ SAM 17 

2.5.2 จุดอ่อนของธุรกิจ 17 

2.6 วิเคราะห์ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 19 

2.6.1 รูปแบบของผลิตภัณฑ์ 19 

2.6.2 ราคาของผลิตภัณฑ์ 19 

2.6.3 ช่องทางจัดจ าหน่ายของผลิตภัณฑ์ 19 
 
บทที่ 3 แผนและกลยุทธ์ขององค์กร 20 
 

3.1 โครงสร้างองค์กรเดิมและการปรับเปลี่ยน 20 

3.2 วิสัยทัศน์ (Vision) 24 

3.2 พันธกิจ (Mission) 24 

3.3 ชื่อธุรกิจ 24 

3.4 ตราสัญลักษณ์ (Logo) 24 

3.5 เป้าหมาย (Goals) 25 

3.5.1 เป้าหมายระยะสั้น 25 
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3.5.2 เป้าหมายระยะยาว 25 

3.6 แนวทางการจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธ์ 25 

3.6.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 25 

3.6.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 26 

3.6.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 26 

3.7 ลักษณะของธุรกิจผลิตเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม (Business canvas model) 26 

3.7.1 Value Proposition 26 

3.7.2 Target Market 27 

3.7.3 Core Capabilities 27 

3.7.4 Partner Network 27 

3.7.5 Revenue Stream 27 

3.7.6 Key Activities 27 

3.7.7 Key Resources 27 

3.7.8 Cost structure 28 

3.7.9 Customer relationships 28 

3.7.10 Channels 28 
 
บทที่ 4 การวิจัยตลาด 29 
 

4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 29 

4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 29 

4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 29 

4.4 วิธีเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 30 

4.4.1 แหล่งข้อมูล 30 

4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 32 

4.5 สรุปผลการวิจัย 33 

4.5.1 กลุ่มผู้บริโภคสุดท้ายที่มีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อลูมิเนียม 33 

4.5.1.1 กลุ่มตัวแทนผู้บริโภคสินค้าอลูมิเนียมที่เป็นผู้บริโภคสุดท้ายรายย่อย 33 
และซื้อสินค้าเพ่ือใช้เอง  

4.5.1.2 ผู้บริโภคสุดท้ายที่มีการซื้อสินค้าประเภทอลูมิเนียม เพ่ือน าไปใช้ 34 
เพ่ือประกอบธุรกิจสร้างโรงแรมและโครงการบ้านจัดสรร  
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4.5.2 กลุ่มตัวแทนจ าหน่ายสินค้าประเภทอลูมิเนียม 38 

4.5.3 ผู้ประกอบการสินค้าประเภทอลูมิเนียม 39 

4.6 สรุปประเด็นส าคัญ 41 
 
บทที่ 5 กลยุทธ์ทางการตลาด 42 
 

5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 42 

5.2 การแบ่งส่วนตลาด Segmentation 42 

5.2.1 New Setup company 43 

5.2.2 Developing 43 

5.2.3 Well-known company 43 

5.3 การเลือกตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 44 

5.3.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก 44 

5.3.2 กลุ่มเป้าหมายรอง 45 

5.4 การวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์และตราสินค้า 46 

5.4.1 Brand DNA 46 

5.4.2 Brand Positioning statement 46 

5.5 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 46 

5.5.1 สินค้า (Product) 46 

5.5.1.1 สินค้าท่ีมีแบบมาตรฐาน 46 

5.5.1.2 สินค้าใหม่ซึ่งออกแบบผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของลูกค้า  48 
(made to order)  

5.5.2 ราคา (Price) 48 

5.5.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 52 

5.5.3.1 เสนอขายเจ้าของธุรกิจหรือผู้มีส่วนร่วมโดยตรง 52 

5.5.3.2 ผ่านตัวแทนจ าหน่าย (Dealer) 52 

5.5.4 กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 52 

5.5.4.1 ส่วนลดการค้า (Trade allowance) 52 

5.5.4.2 การบริการ (Service) 52 

5.5.4.3 การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relation Management) 53 
 



 (9) 

บทที่ 6 กลยุทธ์การปฏิบัติการ 54 
 

6.1 วัตถุประสงค์ของการปฏิบัติการ 54 

6.2 การเลือกท าเลที่ตั้งในการด าเนินงาน 54 

6.3 การออกแบบและวางแผนผังการผลิต 55 

6.4 การวางแผนการด าเนินงาน 58 

6.4.1 การจัดซื้อวัตถุดิบ 58 

6.4.2 การจัดการสินค้าคงคลัง 61 

6.4.3 การจัดซื้อเครื่องจักร 61 

6.5 การผลิต 61 

6.5.1 ขั้นตอนการตรวจสอบเครื่องจักร เครื่องมือ และอุปกรณ์ต่าง 61 

6.5.2 ขั้นตอนการตัด (Cutting) 62 

6.5.2 ขั้นตอนการท า CNC 62 

6.5.3 ขั้นตอนการปั๊ม 63 

6.5.2 ขั้นตอนการเจาะ (Drilling) 64 

6.5.3 ขั้นตอนการท าเกลียว (Tapping) 65 

6.5.4 ขั้นตอนการล้าง (Washing) 65 

6.5.5 ขั้นตอนการประกอบ (Assembly) 66 

6.5.6 ขั้นตอนการตรวจสอบ (Inspection) 66 

6.5.7 ขั้นตอนการบรรจุ (Packaging) 66 

6.6 ก าลังการผลิต 67 

6.7 การติดต่อร้านตัวแทนจ าหน่าย 69 

6.8 การขนส่งและคืนสินค้า 69 

6.9 การช าระเงิน 69 

6.10 การบริการหลังการขายและการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 69 
 
บทที่ 7 กลยุทธ์การบริหารทรัพยากรบุคคล 71 
 

7.1 วัตถุประสงค์ 71 

7.2 แผนผังองค์กร 73 

7.2.1 พนักงานระดับบริหาร 73 



 (10) 

7.2.1.1 กรรมการผู้จัดการ (Managing director) 73 

7.2.1.2 ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ (Assistant manager) 73 

7.2.2 พนักงานระดับช านาญการ 74 

7.2.2.1 ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด (Sale and marketing manager) 75 

7.2.2.2 พนักงานขาย (Admin Sales) 75 

7.2.2.3 ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ (Purchasing manager) 75 

7.2.2.4 พนักงานฝ่ายจัดซื้อ (Purchasing officer) 76 

7.2.2.5 หัวหน้าฝ่ายผลิต (Production supervisor) 76 

7.2.2.6 เจ้าหน้าที่ฝ่ายบุคคล (Human resource officer) 76 

7.2.2.7 เจ้าหน้าที่ความปลอดภัย (Safety officer) 77 

7.2.2.8 หัวหน้าแผนกบัญชี (Accounting supervisor) 77 

7.2.2.9 พนักงานบัญชี (Accounting officer) 77 

7.2.2.10 ฝ่ายวิศวกรรม (Engineering) 78 

7.2.2.12 ฝ่ายซ่อมบ ารุง (Maintenance) 78 

7.2.3 พนักงานระดับปฏิบัติการ 78 

7.3 การก าหนดเป้าหมายและการประเมินผลงาน 79 

7.4 การสอนและฝึกอบรมพนักงาน 80 

7.5 การเจริญเติบโตในหน้าที่การงาน 80 

7.6 การรักษาพนักงาน 80 
 
บทที่ 8 กลยุทธ์การเงิน 82 
 

8.1 วัตถุประสงค์ของการวางแผนทางการเงิน 82 

8.2 เป้าหมายทางการเงิน 82 

8.3 นโยบายทางการเงิน 82 

8.3.1 การด ารงเงินสด 82 

8.3.2 การให้สินเชื่อลูกค้า 82 

8.3.3 วางแผนสินค้าคงเหลือ 83 

8.4 โครงสร้างเงินทุน 83 

8.4.1 เงินทุนในส่วนของเจ้าของ 83 

8.4.2 เงินกู้ยืมระยะยาวจากสถาบันการเงิน 84 
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8.4.3 ต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก 84 

8.5 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 84 

8.5.1 สมมติฐานของงบก าไรขาดทุน 84 

8.5.1.1 รายได้ของกิจการ 84 

8.5.1.2 ต้นทุนขาย 87 

8.5.1.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 90 

8.5.1.4 ภาษ ี 94 

8.5.2 สมมติฐานของงบแสดงฐานะทางการเงิน 94 

8.5.2.1 เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 94 

8.5.2.2 สินค้าคงเหลือ 94 

8.5.2.3 ลูกหนี้การค้า 94 

8.5.2.4 เครื่องจักรและอุปกรณ์ 94 

8.5.2.5 เจ้าหนี้การค้า 94 

8.5.2.6 ทุนจดทะเบียน 95 

8.5.3 ประมาณการงบทางการเงินของกิจการระยะเวลา 5 ปี 95 

8.5.3.1 งบก าไรขาดทุน 95 

8.5.3.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน 97 

8.5.3.3 งบกระแสเงินสด 98 

8.5.3.4 การวิเคราะห์งบทางการเงิน 99 

8.6 การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 100 

8.6.1 การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value  100 
หรือ NPV)  

8.6.2 การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return หรือ IRR) 101 
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8.7.2 การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 101 

8.7.2.1 ยอดขาย 101 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญ 

 
เนื่องด้วย บริษัทดั้งเดิม คือ บริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล ซัพพลาย จ ากัด ด าเนินธุรกิจ

เป็นผู้ผลิตชิ้นส่วนอุปกรณ์อิเล็กโทรนิกส์เพ่ือประกอบในเครื่องใช้ไฟฟ้า เช่น โทรทัศน์ ตู้เย็น หม้อหุง
ข้าว เครื่องปรับอากาศ โดยใช้วัตถุดิบหลักในการผลิต คือ อลูมิเนียม การผลิตท าโดยน าเส้นอลูมิเนียม
มาดัดแปลงและท าตามกระบวนการในขั้นตอนต่างๆ ทางบริษัทมีความเชี่ยวชาญพิเศษและเป็นที่รู้จัก
ในการท าส่วนประกอบประเภท ตัวระบายความร้อน (Heatsink : Radiator) แต่ก็มีการผลิตสินค้า
ประเภทอ่ืน เช่น ปล่องโคมไฟจากอลูมิเนียม ด้ามส าหรับจับตู้เย็น และผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ที่สามารถผลิต
ด้วยทรัพยากรเดียวกันได้ ปัจจุบันบริษัทพบปัญหาการแข่งขันทางด้านราคาและคุณภาพอย่างหนัก
จากคู่แข่งเดิมในตลาดและคู่แข่งจากต่างประเทศ จึงมองหาความเป็นไปได้ในการผลิตสินค้าประเภท
อ่ืนโดยใช้แหล่งทรัพยากรเดิม ซึ่งได้มีการเริ่มท าการผลิตสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมได้เป็น
ระยะเวลา 1 ปี โดยมีสินค้าที่ท าการทดลองผลิตและขายแล้ว คือ ราวตากผ้าแบบสูงมีล้อเลื่อน ราว
ตากผ้าแบบพับ ชั้นคว่ าจาน ราวรองรีด ซึ่งมีการตกลงท าธุรกิจส่งขายให้กับบริษัท โกลบอลเฮ้าส์ 
จ ากัด (มหาชน) เพียงแห่งเดียว ปัจจุบันพบอุปสรรคในการขยายตลาดเนื่องจากการแข่งขันทางด้าน
ราคาอย่างหนักและมีเจ้าตลาดที่ท าธุรกิจนี้มายาวนาน ท าให้บริษัทสนใจที่จะท าวิจัยตลาดเพ่ือศึกษา
ความต้องการของลูกค้าและมองหาธุรกิจเพ่ือผลิตภัณฑ์ที่มีความสามารถในการท าก าไร 

 
1.2 โครงสร้างตลาด 

 
ในประเทศไทยมีความต้องการใช้โลหะอะลูมิเนียมเป็นปริมาณกว่า 500,000 ตันต่อปี 

สามารถแบ่งอุตสาหกรรมผู้ผลิตอลูมิเนียมในประเทศไทยตามขั้นตอนการผลิตได้เป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 
1. กลุ่มผู้ผลิตขั้นต้น ได้แก่ กลุ่มโรงงานที่รับซื้อเศษโลหะและกากอะลูมิเนียมเป็น

วัตถุดิบเพ่ือน ามาหลอมใหม่เป็นอลูมิเนียมประเภทยังไม่ขึ้นรูป เพ่ือน าไปใช้ในอุตสาหกรรมต่อเนื่อง 
2. กลุ่มผู้ผลิตขั้นกลาง ได้แก่ โรงงานอัดขึ้นรูปที่ใช้โลหะอะลูมิเนียมที่ยังไม่ขึ้นรูป 

(Unwrought) หรืออะลูมิเนียมอินกอต (Ingot) เป็นวัตถุดิบ รวมถึงกลุ่มโรงงานที่ผลิตอะลูมิเนียมแผ่น 
อะลูมิเนียมฟอยล์ และลวดอะลูมิเนียมด้วย 

3. กลุ่มผู้ผลิตขั้นปลาย ได้แก่ กลุ่มผู้ผลิตที่ซื้ออะลูมิเนียมขึ้นรูปไปใช้เป็นวัตถุดิบส าหรับ
ผลิตสินค้าต่อไป เช่น อุตสาหกรรมผลิตกระป๋องและบรรจุภัณฑ์ วัสดุก่อสร้างและตกแต่ง เป็นต้น  
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ความต้องการสุดท้ายส าหรับผู้ผลิตขั้นปลาย จะน าไปใช้ในอุตสาหกรรมประเภทต่างๆ 
เช่น อุตสาหกรรมไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ การก่อสร้าง สามารถประมาณความต้องการแบ่งตาม
สัดส่วนได้ ดังนี้ 

 

  
ภาพที่ 1.1 สัดส่วนการใช้โลหะอะลูมิเนียมของไทยแยกตามประเภทการใช้งาน 
 

บริษัท เอ็นพี ซัพพลาย จ ากัด เป็นผู้ผลิตรายย่อยในอุตสาหกรรมไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ มีปริมาณการใช้เพียง 1% ของปริมาณการใช้ในอุตสาหกรรมนี้ทั้งหมด และเริ่มมีการ
ผลิตเพ่ือเครื่องใช้ในครัวเรือนหรือเฟอร์นิเจอร์ แต่ยังอยู่ในสัดส่วนน้อยมากคิดเป็นสัดส่วนเพียงแค่
ประมาณ 0.01% ของตลาดในตอนนี้  

ในตลาดเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม ประกอบไปด้วยผู้ขายรายใหญ่และรายย่อย รวมทั้ง
คู่แข่งส าคัญที่น าเข้าสินค้าจากประเทศจีนและประเทศไต้หวัน โดยแต่ละรายนั้น มักจะมีผลิตภัณฑ์ที่
แตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับการน าวัตถุดิบอลูมิเนียมมาดัดแปลง หากเป็นบริษัทขนาดใหญ่ก็จะสามารถ
ผลิตสินค้าได้หลายรูปแบบ เช่น บริษัท ซันกิ ควอลิตี้ โปรดักส์ จ ากัด ซึ่งเป็นผู้ครองตลาดเฟอร์นิเจอร์
อลูมิเนียมแบบครบวงจร ทั้งสินค้าระดับพรีเมี่ยมแบบ made to order และสินค้าระดับธรรมดา
ทั่วไป มีผลิตภัณฑ์หลากหลายสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ทุกประเภท จัดท าขายภายใต้  
ตราผลิตภัณฑ์ ที่แตกต่างกันเพ่ือจ าหน่ายในห้างสรรพสินค้าต่างๆ เช่น PLiM Ekono บริษัทซันกินั้น 
ท าการขายสินค้าทั้งในประเทศทั้งแบบ Traditional trade และ Modern trade และส่งออกหลาย

สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียม, ไฟฟ้า
และอิเล็กทรอนิกส์, 

22%, 22% 

สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียม, การ
ก่อสร้าง, 19%, 

19% สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียม, เครื่องใช้
ในครัวเรือน, 19%, 

19% 

สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียม, กระป๋อง
และบรรจุภัณฑ์, 

18%, 18% 

สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียม, 

อุตสาหกรรมยาน
ยนต์, 12%, 12% 

สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียม, 

เครื่องจักรกล, 8%, 
8% 

สัดส่วนการใช้
อลูมิเนียม, อ่ืนๆ, 

2%, 2% 

สัดส่วนการใช้อลูมิเนียม 

ไฟฟ้าและ
อิเล็กทรอนิกส์ 
การก่อสร้าง 

เครื่องใช้ใน
ครัวเรือน 
กระป๋องและบรรจุ
ภัณฑ์ 
อุตสาหกรรมยาน
ยนต์ 
เครื่องจักรกล 
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ประเทศ โดยเริ่มธุรกิจตั้งแต่ปี 2503 นับว่าอยู่ในตลาดมาเป็นเวลานานและมีช่องทางจัดจ าหน่ายใน
หลายระดับทั้งร้านค้าทั่วไปและในห้างสรรพสินค้า เช่น โฮมโปร โฮมเวิค มีผลประกอบการในระดับ
หลายพันล้าน คาดการณ์จากผู้เชี่ยวชาญว่ามีการผลิตขายเฟอร์นิเจอร์ รวมประมาณ 20% ของตลาด 
ท าให้เป็นคู่แข่งที่ส าคัญในทุกช่องทางการขาย ผู้ผลิตรายอ่ืนๆ เป็นผู้ผลิตขนาดกลางและรายย่อย มี
ผู้ผลิตรายใหม่ที่ท าการตลาดโดยใช้ช่องทางจ าหน่ายทางอินเตอเน็ต เช่น กันธารียา ซึ่งก าลังเป็นผู้ผลิต
รายใหม่เริ่มเข้ามาในตลาดไม่นานแต่มุ่งเน้นช่องทางการขายแบบใหม่และเป็นที่สนใจแต่ก็ไม่มีข้อมูลที่
ชัดเจนในส่วนแบ่งของตลาด 

ในส่วนของสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมนั้น เฟอร์นิเจอร์นั้นมีหลากหลาย
รูปแบบ สามารถใช้ได้ทั้งภายในและภายนอกบ้าน หากแบ่งประเภทของผู้บริโภคโดยทั่วไป สามารถ
แบ่งได้สองประเภท คือ ประเภทที่หนึ่ง ผู้ที่มีความรู้ ความเข้าใจในคุณสมบัติของอลูมิเนียมอย่าง
แท้จริงและเลือกท่ีจะใช้เฟอร์นิเจอร์ในบ้านเป็นอลูมิเนียม ส่วนมากคือชุดห้องครัว ชุดชั้นวางทีวี ตู้โชว์
สิ่งของ เพราะอลูมิเนียมนั้นสามารถน ามาเคลือบสารผสม และสีต่างๆ ท าให้เกิดความสวยงามขึ้น อีก
ทั้งเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมสามารถเคลื่อนย้ายได้เพราะมีน้ าหนักเบา และขจัดปัญหาเรื่องปลวกไปได้ 
ซึ่งโดยทั่วไปแล้วเฟอร์นิเจอร์ลักษณะนี้จะสั่งท าพิเศษเฉพาะ มีบางแบบที่เป็นมาตรฐานทั่วไป สามารถ
หาซื้อได้ตามร้านขายเฟอร์นิเจอร์ ทั้งร้านที่เปิดขายทั่วไปและในห้างสรรพสินค้า แต่เนื่องจากความ
ต้องการมีไม่มากในสินค้าประเภทนี้จึงค่อนข้างจะหาซื้อยากและหาซื้อที่แหล่งเฉพาะ  

 

 
 
ภาพที่ 1.2 เฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมที่สั่งท าโดยเฉพาะความรูปแบบที่ต้องการ 

 
ส่วนผู้บริโภคประเภทที่สอง คือ ผู้บริโภคโดยส่วนใหญ่ที่เลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม

ตามแบบที่มีวางขายโดยทั่วไป เช่น ราวตากผ้า ราวรองรีดผ้า ชั้นคว่ าจานหรือชั้นเอนกประสงค์ โดย
ส่วนใหญ่หรือเกือบทั้งหมดของครัวเรือนต่างๆ จ าเป็นที่จะต้องมีการท าความสะอาดทั้งภายในบ้ าน 
เครื่องเรือน และเครื่องนุ่งห่ม ท าให้อุปกรณ์เหล่านี้เป็นสิ่งที่ทุกครัวเรือนเลือกหาซื้อเพ่ือการใช้งาน  
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ภาพที่ 1.3 ภาพเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมที่ผลิตจ าหน่ายตามร้านค้าทั่วไป 
 

จากความจ าเป็นของสินค้าประเภทนี้ท าให้จ านวนครัวเรือนเป็นข้อมูลพ้ืนฐานของความ
ต้องการสินค้าประเภทนี้ ข้อมูลเพ่ิมเติมจากส านักงานสถิติแห่งชาติ พบว่า จ านวนครัวเรือนทั่ว
ราชอาณาจักรไทยและในแต่ละภูมิภาคมีเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ตั้งแต่ปี 2007-2014 ดังภาพ 

 
ภาพที่ 1.4 จ านวนครัวเรือนที่เพ่ิมข้ึนในแต่ละภาค 
ที่มา: จากการส ารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของครัวเรือน , ส านักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวง
เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร, 2015 
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แสดงให้เห็นว่า อุปกรณ์ที่จ าเป็นในบ้านหรือธุรกิจที่เกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์ยังคงมี
ความต้องการมากขึ้นตามจ านวนครัวเรือนที่มีมากขึ้นและครัวเรือนเหล่านี้ต่างต้องมีการซื้อสินค้าใหม่
เมื่อถึงอายุการใช้งานของผลิตภัณฑ์ หรือเมื่อสินค้าเดิมมีขนาดไม่เพียงพอต่อการใช้งาน จากการ
ส ารวจตลาดเบื้องต้น พบว่าสินค้าจ าเป็นในบ้านประเภทราวตากผ้าซึ่งเป็นสินค้าพ้ืนฐานในระดับ
คุณภาพทั่วไปจะมีรูปแบบคล้ายกันเกือบทั้งหมด ลักษณะการใช้งานเหมือนกัน แตกต่างกันที่วัตถุดิบที่
ใช้ในการผลิตซึ่งส่วนใหญ่จะมี 3 ประเภท คือ ประเภทเหล็กเคลือบโครเมียม แสตนเลส และ
อลูมิเนียม โดยวัตถุดิบแต่ละประเภทก็มีคุณสมบัติแตกต่างกันไป โดยข้อดีของเหล็กคือแข็งแรง มี
น้ าหนัก แต่เกิดสนิมง่ายแม้จะมีการเคลือบแต่ก็ยังเกิดการกัดกร่อนได้ ส่วนแสตนเลสมีความทนทาน 
สวยงาม แต่ราคาสูงกว่าประเภทอื่นถึงสองเท่า และสุดท้ายอลูมิเนียมที่มีข้อเสียคือน้ าหนักเบา ท าให้ดู
ไม่แข็งแรง แต่ขณะเดียวกันก็เป็นข้อดีคือท าให้เคลื่อนย้ายสะดวก อีกทั้งอลูมิเนียมถ่ายสามารถเท
ความร้อนได้ดี เย็นตัวลงในเวลาอันรวดเร็ว และไม่เกิดสนิม ส่วนด้านราคาของสินค้าอลูมิเนียมนั้นไม่
แตกต่างจากสินค้าประเภทเหล็กมาก ซึงผู้บริโภคก็รู้ถึงความแตกต่างเหล่านี้ท าให้สินค้าอลูมิเนียมเกิด
การขาดตลาด สินค้าไม่มีในสต็อค จากการสอบถามห้างสรรพสินค้าหลายแห่ง พบว่ามีการซื้อสินค้านี้
โดยเฉลี่ยห้าชิ้นต่อสัปดาห์ ท าให้สินค้าผลิตไม่ทันและลูกค้ามักจะไม่รอและกลับมาใหม่ แต่จะไปหาซื้อ
สินค้าที่อ่ืนแทนหรือยอมใช้ผลิตภัณฑ์จากวัตถุดิบอ่ืน ท าให้เห็นว่าความต้องการของสินค้าประเภทนี้
ยังมีอยู่และมีความต้องการซื้อในทันที หากผู้ขายไม่สามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ ก็จะท าให้เสีย
โอกาสทางการขายไป แต่ทางบริษัทก็ไม่ได้มองที่การท าตลาดผลิตเฟอร์นิเจอร์เพียงอย่างเดียว จึง
สนใจที่จะท าวิจัยกับผู้บริโภคและผู้ผลิตในธุรกิจอ่ืนเพ่ือมองหาประเภทของธุรกิจที่น่าสนใจต่อไป โดย
มุ่งเน้นที่การใช้วัตถุดิบอลูมิเนียม 

 
1.3 ลักษณะของกิจการ 
 

กิจการใหม่ที่บริษัทมีความต้องการจะขยายนั้น จะเป็นการผลิตโดยใช้อลูมิเนียมซึ่งเป็น
วัตถุดิบหลักเดิมอยู่แล้ว และท าการวิจัยเพ่ือหาลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย หาความต้องการของลูกค้าที่
แท้จริงเพ่ือออกแบบผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม โดยกิจการใหม่จะแยกตัวจากกิจการเดิม ไม่สลับโยกย้าย
พนักงานไปมา เหมือนอย่างเช่นที่เคยท าเพ่ือการผลิตเฟอร์นิเจอร์ และจะวางแผนในทุกส่วน รวมถึง
การคิดชื่อตราผลิตภัณฑ์ใหม่ วางแผนผังการผลิตและแผนผังองค์กรใหม่ทั้งหมด 
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1.4 ความน่าสนใจและโอกาสในการท าธุรกิจ 
 

1.4.1 ความเสี่ยงต่ าในด้านต้นทุนผันผวน 
ด้านการผลิตสินค้าสิ่งส าคัญคือการค าถึงถึงต้นทุนในการผลิตเป็นหลัก จาก

ข้อมูลตลาดราคาอลูมิเนียมโลกนั้น เห็นว่าราคาอลูมิเนียมมีแนวโน้มที่จะลดลง หรืออย่างน้อยมี
เสถียรภาพเพียงพอที่จะไม่กระทบต่อต้นทุนในการท าธุรกิจ ราคาที่ผู้ผลิตและน าเข้าอลูมิเนียมจะ
อ้างอิงเพ่ือปรับเปลี่ยนราคาเสนอลูกค้าเป็นราคาจาก LME (London metal exchange) ซึ่งเป็น
ศูนย์กลางการแลกเปลี่ยนซื้อขายโลหะของโลก  

 

 
ภาพที่ 1.5 ราคา LME ในตลาดโลกตั้งแต่ปี 2003-2015 
ที่มา: ข้อมูลทั้งหมดของราคา LME ในตลาดโลก, บริษัท Westmetall GmbH & Co. K 
 

โดยจากข้อมูลในอดีตย้อนหลัง 10ปี ตั้งแต่ปี 2004-2014 พบว่า ราคาอลูมิเนียม
ในตลาดโลกมีอัตราเพ่ิมขึ้นในช่วงปี 2004-2008 หลักจากนั้นก็ผันผวนและลดลงตั้งแต่ช่วงปี 2011 
เป็นต้นมา ปัจจุบันราคาอลูมิเนียมโลกอยู่ที่ 1624 USD ต่อตัน และราคาที่ บริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล 
ซื้อจากผู้ขายตั้งแต่ปี 2011 มีความผันผวนบ้าง แต่โดยราคาเฉลี่ยจะอยู่ที่ 105 บาทต่อกิโลกรัม และ
ลดลงมาท่ี 104 บาทต่อกิโลกรัมในเดือนกันยายนปี 2015 

1.4.2 ความพร้อมในด้านวัตถุดิบ บุคลากรและสถานที่ 
การขยายกิจการของผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์นั้น บริษัทสามารถต่อรองราคา

วัตถุดิบด้วยการรวมปริมาณซื้อจ านวนมากจากบริษัทเดิมได้ ท าให้ต้นทุนในการผลิตต่ าเท่าราคา
โรงงานขนาดใหญ่ สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน ประกอบกับสามารถใช้พ้ืนที่เดิมมาท าการ
จัดสรรใหม่ให้ชัดเจน อาจแบ่งเป็นพ้ืนที่วัตถุดิบคงคลัง บริเวณที่ท าการผลิต และพ้ืนที่จัดเก็บสินค้า
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ส าเร็จ โดยไม่ต้องเสียเงินลงทุนด้านสถานที่ในการตั้งกิจการใหม่ ส่วนด้านบุคลากรนั้น บริษัทเดิมมีทีม
วิศวกรออกแบบที่สามารถเขียนแบบแม่พิมพ์ผลิตสามารถใช้โปรแกรมเฉพาะ (Autocad) และมีความ
เข้าใจในคุณสมบัติของอลูมิเนียมดี หากจะขยายกิจการก็สามารถสอนพนักงานใหม่ได้เลย ไม่
จ าเป็นต้องจ้างผู้มีทักษะด้านนี้โดยเฉพาะเพ่ิมเติม อีกทั้งทรัพยากรแรงงานที่มีความสามารถในการ
ผลิตซึ่งอยู่ในแผนกประกอบในปัจจุบัน สามารถแบ่งมาจัดตั้งบริษัทใหม่ได้เลย แต่สิ่งที่ตอนนี้บริษัทยัง
ขาดอยู่คือระบบและความชัดเจน ยังคงโยกย้ายพนักงานด้วยการสลับไปมากับการผลิตชิ้นส่วนระบาย
ความร้อนและเฟอร์นิเจอร์ กล่าวคือเมื่อต้องการท าการผลิตสินค้าเฟอร์นิเจอร์ก็จะแบ่งหัวหน้างาน
และลูกน้องมาสองคน และช่างควบคุมอีกหนึ่งคน ท าให้การท างานไม่ต่อเนื่อง ส่งผลกระทบต่อทั้ง
ธุรกิจหลักและผลิตภัณฑ์ทดลอง 

1.4.3 การวิเคราะห์ช่องทางและโอกาสในการขยายธุรกิจ 
ปัจจุบันบริษัทประสบปัญหาการผลิตที่ไม่เพียงต่อความต้องการของลูกค้า 

เนื่องจากบริษัทใหญ่ อย่างบริษัทโกลบอลเฮ้าส์ จะท าการสั่งซื้อสินค้าและก าหนดอายุของใบสั่งซื้อ
เพียง 15 วัน หากส่งไม่ได้ตามก าหนดจะท าการยกเลิกและสั่งซื้อผู้ขายอ่ืนทันที แต่เนื่องด้วยคุณภาพ
ของสินค้าเราและการเจรจา ความน่าเชื่อถือที่ดี จึงสามารถผ่อนผันเงื่อนไขนี้ได้เรื่อยมา ซึ่งท าให้เห็น
ว่าการแข่งขันในตลาดนี้ยังมีสูง ยังมีผู้ต้องการสินค้านี้อยู่ตลอด ท าให้ร้านขายต้องมีสินค้าในคลังตลอด 
เนื่องจากผู้บริโภคมีความภักดีต่อตราสินค้าต่ า ซื้อเพ่ือการใช้งานอย่างแท้จริง หากไม่มีสินค้าวางขาย
อาจท าให้เสียผลประโยชน์ไป  

นอกจากการเลือกซื้อตามสถานที่จัดจ าหน่ายแล้ว ยังมีผู้บริโภคบางกลุ่มที่ซื้อ
สินค้าจ าเป็นประเภทนี้ทางอินเตอร์เน็ต ท าให้มีการบริการขายและจัดส่งถึงที่ โดยมีหลายรูปแบบทั้ง
ขายสินค้าด้วยเพจทางเฟสบุคหรือชื่อเว็บไซต์ด้วยชื่อของบริษัทตนเอง หรือน าไปฝากขายในเว็บไซต์ที่
เป็นที่รู้จักและมีลูกค้าชอบเข้าไปเลือกหาซื้อของออนไลน์ เช่น Priceza Lazada Weloveshopping 
จะเห็นว่ากิจการสามารถเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายได้หลายช่องทาง แต่ต้องมีสินค้าที่พร้อมสนองให้
ลูกค้าได้เลย 

สิ่งที่บริษัทยังขาดไปคือ การท าการตลาดที่ดี แม้ว่าจะมีวัตถุดิบ รู้ถึงกระบวนการ
ผลิตและสร้างราคาที่แข่งขันได้ สิ่งที่กิจการควรจะเพ่ิมคือการเข้าถึงผู้ขายสินค้าประเภทนี้ให้มากขึ้น 
เพ่ือรู้ถึงความต้องการของตลาดที่แท้จริง ท าสินค้าให้เป็นที่รู้จักโดยสร้างตราสินค้าให้เป็นที่จดจ า และ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ถูกต้องหลังจากท าการแบ่งลักษณะของลูกค้าจากการศึกษาแล้ว 
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1.5 นิยามศัพท์  
 

เฟอร์นิเจอร์ (furniture) มีความหมายถึงสิ่งของที่ใช้ทั้งภายในบ้านและนอกบ้าน ใน
บริเวณที่สามารถเคลื่อนที่ได้ ส าหรับใช้งานในการวางหรือรองรับสิ่งของหรือร่างกาย เช่น โต๊ะ เก้าอ้ี 
เตียง หรือใช้ส าหรับเก็บสิ่งของ เช่น ตู้ หรือ ชั้นวางของ 

ประวัติของเฟอร์นิเจอร์นั้น ส่วนใหญ่แล้วเริ่มต้นมาจากเฟอร์นิเจอร์ไม้ ที่มีการใช้งานที่
กว้างขวางจากยุคอดีตจนถึงยุคปัจจุบัน โดยมีอิทธิพลของการออกแบบในแต่ละยุคสมัยที่แตกต่างกัน 
เฟอร์นิเจอร์ในยุคปัจจุบันได้มีการน าวัสดุอ่ืนมาใช้ เช่น เหล็ก แสตนเลสและอลูมิเนียม (บริษัท คิว.ซี 
พาราวู้ด จ ากัด, 2519) 

 
1.6 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. ท าให้รู้จักตลาดเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมที่แท้จริง สามารถวิเคราะห์ความแตกต่าง 
ข้อดี-ข้อเสีย ในการเลือกท าการตลาดของผลิตภัณฑ์ และวิเคราะห์ความต้องการของตลาดเป้าหมาย
ได้ 

2. น าแผนธุรกิจไปปรับใช้เพื่อจัดตั้งโรงงานและด าเนินกิจการตามรูปแบบที่วางไว้ได้ 
3. สามารถวางแผนในอนาคตถึงรูปแบบผลิตภัณฑ์ที่ควรจะพัฒนาเพ่ือตอบสนองความ

ต้องการของตลาดได้ด ี
4. เพ่ือให้ผู้สนใจทั่วไปได้ศึกษาข้อมูลทั้งในส่วนข้อมูลตลาดและแผนธุรกิจ 
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บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อม 

 
2.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเฉพาะส่วนที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ สามารถใช้ PEST 
Analysis ในการวิเคราะห์ได้ดังนี้ 

 
2.1.1 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง (Political Factors) 

สภาพแวดล้อมทางการเมืองถือเป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อทุกอุตสาหกรรม เมื่อ
การเมืองมีเสถียรภาพ ประชาชนมักจะมีความเชื่อม่ันและจับจ่ายใช้สอยกันมากข้ึนท าให้ธุรกิจขยายตัว 
อีกทั้งนโยบายส่งเสริมธุรกิจสนับสนุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของรัฐบาลก็มีความส าคัญต่อ
กิจการ โดยรัฐบาลยังคงจัดให้มีงานแสดงสินค้าอย่างต่อเนื่อง ส่งผลดีต่อผู้ประกอบการให้มีโอกาสที่จะ
พัฒนาธุรกิจต่อไป ผลกระทบเชิงบวกอ่ืนๆ ในช่วงนี้นั้น อาจเกิดจากนโยบายของรัฐบาลตาม
แผนพัฒนาเศรษฐกิจฉบับที่ 11 ที่เอ้ือประโยชน์ในด้านการขนส่งภายในอนุภูมิภาคและภูมิอาเซียนโดย
เร่งขับเคลื่อนตามแผนงานการพัฒนาความร่วมมือทางเศรษฐกิจในอนุภูมิภาคลุ่มแม่น้ าโขงทั้ง 6 
ประเทศ ส่งผลดีต่อธุรกิจน าเข้าและส่งออกในสมาชิกอาเซียน รวมไปถึงนโยบายปฏิรูปโครงสร้างราคา
เชื้อเพลิงประเภทต่างๆ ให้สอดคล้องกับต้นทุนและให้มีภาระภาษีที่เหมาะสมระหว่างน้ ามันต่างชนิ ด
และผู้ใช้ต่างประเภท ส่งผลดีต่อต้นทุนการขนส่งในธุรกิจหลายๆ ประเภท 

ส าหรับผลกระทบในเชิงลบนั้น อาจเกิดข้ึนในช่วงที่เกิดความวุ่นวายทางการเมือง 
การชุมนุมต่างๆ ท าให้ความเชื่อมั่นของทั้งผู้ประกอบการ และผู้บริโภคลดลง การเปลี่ยนการปกครอง
เป็นรัฐบาลทหารอาจสร้างผลกระทบเล็กน้อยในเรื่องของการใช้จ่ายของประชาชน จากผลส ารวจของ
สวนดุสิตโพล เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความเชื่อม่ัน “รัฐบาล พล.อ ประยุทธ์” ในวันที่ 15 มีนาคม 2558 
ผลงานของรัฐบาลที่ท าให้ประชาชนไม่มั่นใจ คือ เรื่องการแก้ปัญหาเศรษฐกิจ สินค้าแพง ความเหลื่อม
ล้ า ความยากจน มีหนี้สินถึง 85.68% รองลงมา คือ เรื่องการร่างรัฐธรรมนูญและการจัดการเลือกตั้ง 
74.95% การจัดเก็บภาษีที่ดิน ภาษีมรดก ภาษีบ้าน 71.30% ถึงแม้ว่าสภาพแวดล้อมทางการเมือง
อาจจะไม่ส่งผลกระทบโดยตรงกับกิจการแต่ก็อาจส่งผลกระทบต่อภาคเศรษฐกิจอีกทอดหนึ่ง 

2.1.2 สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจของประเทศสามารถส่งผลกระทบต่อทั้ ง

ผู้ประกอบการและผู้บริโภค สภาวะเศรษฐกิจที่เปลี่ยนแปลงอาจส่งผลให้ต้นทุนของสินค้าสูงขึ้นจาก
อัตราแลกเปลี่ยนของธุรกิจน าเข้า ต้นทุนการขนส่งเปลี่ยนแปลงเนื่องจากราคาน้ ามัน หากกา ร
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เปลี่ยนแปลงมีผลในช่วงระยะเวลาสั้น ผู้ประกอบการก็มักจะต้องรับภาระในส่วนของต้นทุนที่เพ่ิมขึ้นนี้
ไว้ เพราะราคาของสินค้าเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมมีความผันผวนต่ า การขึ้นราคาท าให้ผู้ประกอบการมี
การเสียเปรียบในการแข่งขันได้ ส่วนในช่วงที่เศรษฐกิจดี แม้ว่าการผลิตล่วงหน้าในช่วงที่ราคาต้นทุน
การผลิตต่ าจากอัตราแลกเปลี่ยนที่ลดลงซึ่งเอ้ือประโยชน์ต่อการน าเข้าวัตถุดิบ แต่ยังคงต้องระวังใน
เรื่องของการจัดการสินค้าคงคลัง อาจเกิดปัญหาเรื่องพ้ืนที่จ ากัด ต้องจัดการทั้งในเรื่องการจัดเก็บ
วัตถุดิบ สินค้าส าเร็จ นอกจากเรื่องขนาดแล้วต้องมีการจัดเก็บเพ่ือไม่ให้สินค้าเกิดความเสียหาย  

ในด้านสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อผู้บริโภคนั้น หากเศรษฐกิจชะลอ
ตัวก็จะท าให้ผู้บริโภคลดการจับจ่ายใช้สอยลง แม้ว่าสินค้าเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมจะเป็นสินค้าจ าเป็นที่
ครัวเรือนต้องใช้ในกิจกรรมประจ าวัน แต่ผู้บริโภคก็จะเลือกซื้อแต่สินค้าที่ราคาถูกอย่างเดียว โดยไม่
ค านึงถึงคุณภาพและความสวยงาม หรืออาจเลือกใช้สินค้าที่พอทดแทนกันได้เพ่ือลดการใช้จ่าย ซึ่งจะ
ส่งผลในแง่ลบต่อกิจการ  

2.1.3 สภาพแวดล้อมทางด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรมเป็นปัจจัยส าคัญในการเปลี่ยนแปลง

รูปแบบการด าเนินชีวิต ซึ่งส่งผลต่อการเปลื่ยนแปลงของสินค้าของผู้บริโภค ท าให้ผู้ประกอบการหรือ
ผู้ผลิต ต่างต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เข้ากับสังคมอยู่เสมอ ในปัจจุบันรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตเปลี่ยนเป็นแบบสังคมเมืองมากขึ้น ค่านิยมในการอยู่ในการพยายามเข้ามาท างานในเมือง
ท าให้มีการซื้อคอนโดใกล้กับรถไฟฟ้าเพ่ือสะดวกต่อการเดินทางมากขึ้น สินค้าเพ่ือใช้ในบ้านจึงต้องมี
การปรับเปลี่ยนเพ่ือให้เข้ากับพ้ืนที่ใช้สอยและประโยชน์ของผู้บริโภคมากขึ้น รวมถึงช่องทางการ
จ าหน่ายสินค้า พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคอาจมีการเปลี่ยนไปเลือกซื้อของในช่องทาง
การขายออนไลน์ ท าให้เข้ามามีบทบาทมากขึ้น แม้จะเป็นสินค้าขนาดใหญ่ก็ยังเลือกที่จะสั่งซื้อจาก
เว็บไซต์ที่เชื่อถือ หรือสถานที่ซื้อสินค้าเปลี่ยนจากร้านค้าท่ัวไป เป็นร้านค้าในรูปแบบห้างสรรพสินค้าที่
มีอุปกรณ์จ าเป็นภายในบ้านครบครัน สภาพแวดล้อมทางสังคมรวมไปถึงการสื่อสารหรือบอกต่อของ
ผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป สินค้าที่มีตราผลิตภัณฑ์ชัดเจน หากสินค้ามีคุณภาพดี ช่องทางการสื่อสาร
ออนไลน์อาจส่งผลดีให้ช่วยส่งเสริมการขายสินค้า ในทางกลับกัน หากมีการบริการหรือคุณภาพที่ไม่ ดี
พอหรือไม่มีมาตรฐาน ย่อมส่งผลเสียต่อบริษัทได้  

2.1.4 สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
ด้านเทคโนโลยีที่มีผลต่อผู้ประกอบการออกแบบและประกอบเฟอร์นิเจอร์

อลูมิเนียมนั้น กิจการอาจน าเทคโนโลยีสมัยใหม่หรือใช้เครื่องจักรแทนแรงงานได้ แต่ต้องใช้การลงทุน
สูง และการลงทุนจะคุ้มค่าหากเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ผลิตขายทั้งในประเทศและท าการส่งออก
ปริมาณมาก ผู้ประกอบการรายเล็กจึงมักจะใช้เครื่องจักรเท่าที่จ าเป็น และผลิตแต่สินค้าที่ไม่ได้มีความ
ซับซ้อนมากนัก สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีที่ส าคัญนั้นกิจการควรจะให้ความส าคัญในเรื่องของ
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เทคโนโลยีในการสื่อสารทางการตลาดให้มาก ติดต่อกับผู้บริโภคมากขึ้น และใช้ประโยชน์จากสื่อ
ออนไลน์และเทคโนโลยีสมัยใหม่ 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของอุตสาหกรรมเฟอร์นิ เจอร์
อลูมิเนียม พบว่ามีประเด็นที่มีความส าคัญ ดังนี้ 

1. สภาพแวดล้อมทางการเมืองส่งผลต่อสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจอีกทอด
หนึ่ง ในช่วงที่เศรษฐกิจขยายตัวควรท าการผลิตสินค้าให้เพียงพอกับความต้องการของตลาดเพ่ือไม่ให้
เสียความได้เปรียบในการแข่งขันไป 

2. ควรมีการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพ่ือให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมทาง
สังคมที่เปลี่ยนแปลงไป สนองความต้องการต่อผู้ที่อาศัยอยู่คอนโดได้มากขึ้น อีกทั้งเพ่ือเพ่ิมความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ด้วย 

3. สามารถใช้เทคโนโลยีการผลิตและการขายเพ่ือเข้ามาช่วยในเรื่องการท า
การตลาด การประชาสัมพันธ์ได้มากขึ้น รวมไปถึงช่องทางการจ าหน่าย เพ่ือให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคมากข้ึน  
 
2.2 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
 

ในส่วนของการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรมสามารถใช้ Porter’s five ใน
การวิเคราะห์ได้ดังนี้ 

 
2.2.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining of Supplier) 

วัตถุดิบหลักที่ใช้ในการผลิตเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมนั้น ไม่ได้มีความซับซ้อนใน
การผลิตมากนัก ความละเอียดหรือรูปแบบของชิ้นงาน ไม่มีผลต่อการใช้งานมากนักแต่จะมีผลในเรื่อง
ของความสวยงาม จึงไม่ถือว่าเป็นงานยากส าหรับโรงรีดอลูมิเนียมทั่วไป ท าให้ผู้ผลิตหลายรายต้องการ
งานแบบนี้เพราะไม่สูญเสียต้นทุนในการผลิตจากของเสียที่อาจเกิดขึ้นมาก แต่สิ่งที่กิจการต้องค านึงใน
การเลือกผู้ขาย คือเรื่องราคาต้นทุนวัตถุดิบ  

เนื่องจากกิจการเฟอร์นิเจอร์นี้เป็นธุรกิจที่เพ่ิมขึ้นจากธุรกิจเดิมที่ใช้อลูมิเนียม
จ านวนมากอยู่แล้ว ท าให้มีความสามารถในการสั่งซื้อวัตถุดิบร่วมกับบริษัทดั้งเดิม จึงมีอ านาจต่อรอง
ในเรื่องของราคาและการให้บริการได้ อีกทั้งด้วยผู้ผลิตหลักซึ่งเดิมทางกิจการมีความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ผู้ขายหลายราย หากเกิดปัญหา ก็ยังสามารถเปลี่ยนแปลงผู้ขายได้ 

จากการวิเคราะห์อ านาจต่อรองของผู้ผลิต สามารถสรุปได้ว่า ทางกิจการมี
อ านาจต่อรองสูงกว่าผู้ผลิต ส่งผลในด้านบวกต่อกิจการ (+) 
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2.2.2 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customer) 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมโดยส่วนใหญ่มักจะมีความใกล้เคียง

กันสูง แตกต่างกันเพียงเล็กน้อยในเรื่องของขนาดและสี อีกทั้งยังมีสินค้าทดแทนอ่ืนที่ใช้ประโยชน์ได้
เหมือนกันแม้ไม่ได้ท าจากอลูมิเนียม ซึ่งมีข้อดี-ข้อเสียแตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับวัตถุดิบของผลิตภัณฑ์ ผู้
ซื้ออาจเลือกซื้อตามความต้องการของตนเองหากรู้คุณสมบัติที่แตกต่างของแต่ละผลิตภัณฑ์ แต่โดย
ส่วนมากจะตัดสินใจโดยใช้ราคาและความสะดวกในการซื้อเป็นเกณฑ์ ร้านค้าขายปลีกส่วนใหญ่ก็ย่อม
ที่จะเลือกสินค้าท่ีน ามาขายโดยให้ความส าคัญในด้านราคา และเลือกสินค้าที่มีตราผลิตภัณฑ์ สามารถ
คืนของได้ มีบริษัทรับรอง ไม่ต้องเก็บสินค้าคงคลังปริมาณมากและได้รับเครดิตในการซื้อสินค้า หาก
ผู้ผลิตรายใดไม่สามารถสนองความต้องการได้ครบกับที่ผู้ขายสินค้าเหล่านี้ต้องการจะเสียโอกาสให้กับ
ผู้ขายรายอ่ืนที่มีให้เลือกได้ในตลาด  

จากการวิเคราะห์อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ สามารถสรุปได้ว่า ทางกิจการมีอ านาจ
ต่อรองต่ ากว่าผู้ซื้อ ส่งผลในด้านลบต่อกิจการ (-)  

2.2.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among 
Current Competitors) 

ตลาดเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมทั้งในส่วนของสินค้าที่ผลิตตามแบบค าสั่งซื้อเฉพาะ
ของลูกค้าและแบบที่ผลิตขายเป็นมาตรฐานโดยทั่วไป ลักษณะตลาดนั้นคล้ายตลาดกึ่งแข่งขันกึ่ง
ผูกขาดโดยผู้ผลิตแต่ละรายไม่ได้ร่วมมือกัน กล่าวคือ ในตลาดจะมีผู้ผลิตใหญ่น้อยรายที่มีชื่อเสียง เป็น
ทีรู่้จัก และมีความได้เปรียบในการแข่งขันในหลายด้าน เช่นในเรื่องของราคาวัตถุดิบที่ซื้อได้ในราคาต่ า
จากการประหยัดต่อขนาด (economy of scale) ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ค่อนข้างครอบคลุม และ
คุณภาพที่ร้านค้าให้ความเชื่อถือ ส่วนผู้ผลิตรายเล็กท่ีเข้ามาในตลาด ต้องมีจุดแข็งหรือมีลักษณะที่โดด
เด่น หรือสร้างความแตกต่างจึงจะสามารถแข่งขันกับผู้ผลิตรายใหญ่ได้ แต่โดยทั่วไปบริษัทที่ผลิต
เฟอร์นิเจอร์เหล่านี้มักจะไม่ได้ผลิตสินค้าเพียงประเภทเดียว แต่เป็นการน าวัตถุดิบอลูมิเนียมมา
ดัดแปลงเพ่ือออกแบบให้ใช้ร่วมกับวัตถุดิบเดิม ซึ่งบริษัทที่มีข้อได้เปรียบในบางประการ เช่น การ
ออกแบบที่โดดเด่น ราคาที่ต่ ากว่ามาก หรือมีความได้เปรียบในเรื่องช่องทางจัดจ าหน่าย จะยังสามารถ
คงอยู่ในตลาดเพราะความต้องการในตลาดยังมีเพียงพอต่อผู้ผลิตรายอื่นๆ  

จากการวิเคราะห์การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน สามารถสรุป
ได้ว่า คู่แข่งรายใหญ่ค่อนข้างมีอ านาจในตลาด แต่ตลาดก็สามารถเปิดรับผู้ผลิตรายใหม่ได้หากมีข้อดี
หรือจุดแข็งที่สามารถแข่งขันได้ ส่งผลทั้งสองด้านต่อกิจการ (0) 

2.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
สินค้าที่สามารถทดแทนการใช้เฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมนั้น สามารถที่จะเลือกใช้

สินค้าท่ีผลิตจากวัตถุดิบอ่ืนได้ เช่น เหล็ก หรือ แสตนเลส อาจจะมีความแตกต่างในเรื่องของคุณสมบัติ
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ของผลิตภัณฑ์และราคา แต่โดยรวมแล้วสินค้าที่ท าจากอลูมิเนียมมีความได้เปรียบในหลายๆ ด้าน ทั้ง
เรื่องการผลิตที่อลูมิเนียมสามารถดัดแปลงและเปลี่ยนรูปตามกระบวนการต่างๆ ได้ง่าย ถ่ายเทความ
ร้อนได้ดีกว่า กล่าวคือเมื่อสินค้าเจอความร้อนจะเย็นตัวลงเร็วกว่าแสตนเลส ซึ่ง เป็นประโยชน์ต่อ
ผู้ใช้งาน อีกทั้ง วัตถุดิบชนิดอ่ืน เช่น แสตนเลส จะมีราคาสูงมาก สามารถขายผู้บริโภคได้เฉพาะกลุ่ม 
ส่วนสินค้าที่ท าจากเหล็กนั้น โดยส่วนใหญ่มักจะเคลือบด้วยโครเมียมหรือสีคุณภาพดีเพ่ือความ
สวยงามและป้องกันสนิม แต่เมื่อถึงระยะเวลาหนึ่งก็จะลอกโดยเฉพาะราวตากผ้าที่ต้องโดนน้ าและอยู่
ภายนอก ดังนั้นหากเปรียบเทียบกับสินค้าท่ีมีการใช้งานที่เหมือนกันแต่ท าจากวัสดุอ่ืนซึ่งใช้แทนกันได้ 
อลูมิเนียมยังถือว่ามีข้อได้เปรียบที่เหนือกว่าวัตถุดิบอ่ืน 

จากการวิเคราะห์ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน สามารถสรุปได้ว่า ทางกิจการยัง
สามารถใช้ข้อดีของสินค้าของตนเองได้ดี ส่งผลในด้านบวกต่อกิจการ (+) 

2.2.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
ผู้ผลิตรายใหม่ที่จะเข้ามาแข่งขันในตลาดนี้นั้นค่อนข้างเข้ามาได้ยาก เนื่องจากมี

ผู้ผลิตรายเดิมที่ครองตลาดส่วนใหญ่และเป็นที่รู้จักอยู่แล้ว การผลิตปริมาณมากและท ามาเป็น
เวลานานย่อมได้เปรียบในเรื่องของการประหยัดต่อขนาด ท าให้มีต้นทุนต่ า ประกอบกับการค้าที่เสรี
มากขึ้นท าให้การน าเขา้จากต่างประเทศเป็นเรื่องง่าย มีสินค้าที่น าเข้าจากประเทศจีน ประเทศไต้หวัน
เพ่ิมขึ้น การแข่งขันในตลาดนี้ค่อนข้างสูงอยู่แล้ว การจะเข้ามาต้องมีความได้เปรียบของราคาหรือมี
ความแตกต่างที่เพ่ิมข้ึน ดังนั้นจึงไม่ใช่เรื่องง่ายที่จะเข้ามาแข่งขัน 

ในตลาดนี้จากการวิเคราะห์ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ สามารถสรุปได้ว่าการ
ที่คู่แข่งเข้ามาได้ยาก ยังส่งผลในด้านบวกต่อกิจการ (+) 
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ภาพที่ 2.1 ผลการวิเคราะห์ Five-Force Analysis อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม 
 
หากวิเคราะห์โดยใช้ Five-Force Model พบว่ามีความน่าสนใจในระดับปาน

กลาง ด้วยปัจจัยภายในที่สามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันเรื่องราคาของวัตถุดิบ และปัจจัย
ภายนอกต่างๆ ที่เอ้ือประโยชน์ในการท าธุรกิจ ประกอบกับคุณสมบัติของอลูมิเนียมที่มีข้อดีเหนือ
วัตถุดิบประเภทอ่ืน สามารถดัดแปลงให้สอดคล้องกับการออกแบบที่ทันสมัยและตรงกับการใช้สอย 
สามารถใช้ได้ง่าย ราคาคุ้มค่าหรือผลิตภัณฑ์ที่ขนย้ายสะดวก ยังสามารถออกแบบให้ผลิตภัณฑ์ตอบ
สองความต้องการของตลาดจึงมีพ้ืนที่ให้ผู้ขายรายใหม่เข้าไป แม้จะมีอุปสรรคจากผู้ผลิตรายใหญ่ที่
ครองตลาดไปเกือบทั้งหมดและสินค้าน าเข้าจากต่างประเทศ ทั้งนี้บริษัทใหม่จึงต้องวิเคราะห์เพ่ือที่จะ
สามารถแข่งขันในตลาดนี้ได้ 
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2.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขันส าคัญในตลาดเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม 
 
2.3.1 บริษัท ซันกิ ควอลิตี้ โปรดักส์ จ ากัด  

บริษัท ซันกิ เป็นผู้ผลิตรายใหญ่ในการผลิตสินค้าจากอลูมิเนียม รวมถึงน าเข้า
และส่งออกสินค้าเพ่ือการสร้างบ้านและตกแต่งบ้าน บริษัท ซันกินั้นส่งขายเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม
ภายใต้ชื่อของบริษัทตนเองและภายใต้ตราผลิตภัณฑ์อ่ืน มีส่วนแบ่งการตลาดประมาณ 30% ของ
ตลาดอลูมิเนียมในธุรกิจนี้ทั้งหมด ถือว่าเป็นรายใหญ่ที่สุด นอกนั้นจะเป็นรายย่อยที่แบ่งส่วนการตลาด
เฉลี่ยมากน้อย เท่าๆ กันไป ซึ่งชื่อตราผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิตจากซันกินั้นจะแตกต่างกันตามสถานที่จัด
จ าหน่าย ส่วนใหญ่สถานที่ที่มีการสร้างตราสินค้าอ่ืนจะเป็นร้านลักษณะ modern trade ส าหรับของ
ตกแต่งบ้านแบบครบวงจรที่ต้องการมีตราสินค้าของตนเอง เช่น โฮมโปร หรือโฮมเวิคใน
ห้างสรรพสินค้าเซนทรัล บริษัทซันกิ ถือเป็นคู่แข่งส าคัญที่ต้องค านึงถึง เพราะมีความได้เปรียบผู้ผลิต
รายอ่ืนในหลายด้านอาจเพราะอยู่ในตลาดอลูมิเนียมมาเป็นเวลานานถึง 50 ปี ลงทุนสูงมีทุนจด
ทะเบียนสูงถึง 500 ล้านบาท และครอบคลุมสถานที่จ าหน่ายทั้งแบบร้านค้าทั่วไป และแบบ modern 
trade ที่อยู่ในห้างสรรพสินค้าเกือบทั้งหมด  

จุดแข็ง  
1. ขายร้านค้าได้ในราคาต่ า ท าให้ร้านค้ามีส่วนต่างในราคาที่รับมาจ าหน่ายกับ

ราคาที่เสนอขายผู้บริโภค 
2. ใช้ชื่อบริษัทในการรับประกันคุณภาพได้ เป็นโรงงานที่มีการลงทุนสูง สถาน

ที่ตั้งชัดเจน ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจที่ยาวนาน ท าให้เพิ่มความมั่นใจให้กับผู้รับสินค้าไปขายได้ 
3. สามารถกระจายความเสี่ยงของธุรกิจจากผลิตภัณฑ์ที่สามารถขายให้กับ

ผู้บริโภคหลากหลายรูปแบบได้ 
จุดอ่อน  
1. ความหลากหลายของตราสินค้าที่จ าหน่ายท าให้ผู้บริโภคไม่มีการจดจ า

บริษัทผู้ผลิตท าให้ไม่เจาะจงเลือกซื้อตราสินค้าที่ผลิตจากบริษัทนี้โดยเฉพาะ 
2. รูปแบบของผลิตภัณฑ์ยังเป็นลักษณะแบบเก่า และยังไม่มีการออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ให้ดูทันสมัยหรือใช้งานได้มากขึ้น 
2.3.2 บริษัท กันธารียา จ ากัด 

บริษัท กันธารียา เป็นธุรกิจขนาดเล็กและถือว่าเป็นบริษัทใหม่ ด าเนินกิจการมา
เป็นเวลา 4 ปี ประกอบกิจการขาย ผลิต และจ าหน่ายเครื่องเรือนเฟอร์นิเจอร์โดยเฉพาะ ซึ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์จากอลูมิเนียม โดยส่วนมากในด้านช่องทางการจ าหน่าย เน้นทางอินเตอร์เน็ตมากกว่า
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จ าหน่ายตามร้านค้า สามารถค้นหาเจอได้ง่าย และรูปแบบผลิตภัณฑ์มีการออกแบบที่ทันสมัย มีความ
แตกต่างจากรูปแบบเดิมมากข้ึน 

จุดแข็ง  
1. สามารถขายได้ในราคาถูกเพราะการขายทางอินเตอร์เน็ตท าให้ไม่เสียค่าวาง

จัดจ าหน่ายกับร้านค้า  
2. การออกแบบที่ทันสมัยขึ้นท าให้ดึงดูดผู้บริโภค ทั้งผู้ที่มีความจ าเป็นในการใช้

ผลิตภัณฑ์เพ่ือการใช้งานและพบเห็นโดยบังเอิญแล้วเกิดความสนใจ อยากที่จะซื้อเพ่ือเปลี่ยนแทนของ
เก่า 

3. การขายสินค้าทางอินเตอร์เน็ตสามารถใช้มุมกล้องในการถ่ายรูปเพ่ือแสดง
สินค้าได้ และสามารถจูงใจผู้บริโภคด้วยภาพโดยไม่เน้นที่คุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้ 

จุดอ่อน 
1. เป็นบริษัทใหม่ ซึ่งอาจท าให้ผู้บริโภคหรือผู้ขายยังขาดความเชื่อถือในเรื่อง

ของคุณภาพ  
2. หากบริษัทมีนโยบายเน้นที่การขายทางช่องทางออนไลน์เพียงอย่างเดียว 

อาจท าให้เสียลูกค้าบางส่วนไป ท าให้เข้าถึงลูกค้าได้ไม่ครอบคลุม 
 
2.4 การประเมินโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ SAM 

 
2.4.1 โอกาสของธุรกิจ 

1. ด้วยคุณสมบัติของอลูมิเนียมหลักที่ใช้สามารถเปลี่ยนรูปง่าย ทนความร้อน
และถ่ายเทความร้อนได้ดี อีกทั้งไม่เป็นสนิม จึงสามารถน าไปปรับเปลี่ยนหรือออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่
ให้เข้ากับวิถีชีวิตของคนในปัจจุบันได้ 

2. การเปิดสมาคมอาเซียน (AEC) หรือการสนับสนุนการส่งออกสามารถขยาย
การตลาดไปยังต่างประเทศ เพ่ือเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นไปได้ง่ายขึ้น  

2.4.2 อุปสรรคของธุรกิจ 
1. มีผู้เล่นใหญ่ในตลาดอย่าง SANKI ที่มีการผลิตและขายสินค้าจากอลูมิเนียม

เต็มรูปแบบ ใช้วัตถุดิบอลูมิเนียมดัดแปลงท าสินค้าหลายชนิดและหลายเกรด ท าให้มีความหลากหลาย
ให้กับผู้บริโภค 

2. การเข้าถึงบริษัทใหญ่เพ่ือวางขายสินค้าต้องมีเส้นสาย หรือใช้การแนะน าที่ดี 
มิฉะนั้นก็ต้องแข่งขันด้วยราคา หรือความแตกต่างในด้านอ่ืนที่เด่นชัด  
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2.5 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน SAM 

 
2.5.1 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ SAM 

จุดแข็งของธุรกิจ 
1. สามารถหาราคาต้นทุนวัตถุดิบอลูมิเนียมคุณภาพดี มีมาตรฐาน ด้วยราคาที่

เทียบเท่าโรงงานขนาดใหญ่ได้ อีกท้ังสามารถส่งคืนสินค้าด้วยอ านาจการต่อรองของโรงงานเดิม  
2. มีพนักงานที่มีคุณภาพและสามารถปรับเปลี่ยนโยกย้ายกับโรงงานเดิมได้หาก

จ าเป็นเมื่อเกิดความผันผวนในจ านวนการผลิต 
3. สามารถใช้ความสัมพันธ์อันดีของนักการตลาดและชื่อที่เคยขายในบริษัท

สยามโกลบอลเฮ้าส์ เพ่ือเข้าสู่ตลาดอื่นๆ ได้  
2.5.2 จุดอ่อนของธุรกิจ 

1. ไม่รู้ข้อมูลของตลาดโดยรวมอย่างแท้จริง ท าให้การวิ เคราะห์เพ่ือหาข้อ
ได้เปรียบในการแข่งขันยังไม่ดีพอ ทั้งเรื่องของราคา และช่องทางการจัดจ าหน่าย  

2. ตราของสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค และผู้ขายสินค้า ท าให้การ
เปลี่ยนการซื้อจากผู้ขายรายเดิมเป็นเรื่องยาก 

3. รูปแบบผลิตภัณฑ์ยังมีน้อย ยังสามารถน าข้อมูลความต้องการของผู้บริโภค 
และรูปแบบการด าเนินชีวิตในสังคมปัจจุบันมาปรับเปลี่ยนออกแบบผลิตภัณฑ์ได้อีก 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ในเรื่องของโอกาส อุปสรรค รวมถึง
สภาพแวดล้อมภายใน ทั้งจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจนั้น สามารถน ามาวิเคราะห์สรุปเป็น TOWS 
Metrix เพ่ือให้ทราบถึงกลยุทธ์ขององค์กรและน ามาปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 2.1 
 
วิเคราะห์ TOWS Metrix 

 Opportunities Threats 
 O1 - วิถีชีวิตของคนเปลี่ยนไป 

O2 - การเปิดสมาคมเอเซียน 
T1 - มีผู้น าตลาดที่ใหญ่มาก 
T2 - การพ่ึงเส้นสายเพื่อเข้า
ช่องทาง จัดจ าหน่าย 

Strengths 
S1 - ต้นทุนวัตถุดิบต่ า 
S2 - มีพนักงานพร้อม 
S3 - มีการออกแบบให้ตรงกับ
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ได้ดีกว่าคู่แข่ง 

SO Strategy 
ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้เข้ากับ
สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนไป และ
จ าหน่ายในราคาที่มีความ
ได้เปรียบ สื่อสารให้
กลุ่มเป้าหมายรับรู้ พร้อมกับจัด
จ าหน่ายในช่องทางเดิมและ
ช่องทางใหม่ 

ST Strategy 
ใช้ความได้เปรียบด้านราคา
ต้นทุนวัตถุดิบและช่องทาง
จ าหน่ายที่มีอยู่แข็งขันกับผู้น า
ตลาดรวมถึงการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่าง 

Weaknesses 
W1 - ไม่ทราบข้อมูลของตลาดที่
แท้จริง 
W2 - สินค้ายังไม่มีตราสินค้าที่ 
แข็งแรง 
W3 - รูปแบบผลิตภัณฑ์ยังมี
น้อย 

WO Strategy 
สร้างตราสินค้าให้มีความ
แข็งแกร่งข้ึน 
และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายตาม
การด าเนินชีวิต 

WT Strategy 
ศึกษาข้อมูลของตลาดและ
จ าหน่ายในช่องทางที่แข็งขันกับ
ผู้ขายรายใหญ่ได้ รวมถึงเก็บ
รวบรวมข้อมูลลูกค้าเพ่ือพัฒนา
ตามความต้องการ 
 

 
จากการวิเคราะห์ TOWS Metrix พบว่ากลยุทธ์ที่เหมาะสมในการด าเนินธุรกิจ

คือ กลยุทธ์เชิงรุก งานวิจัยควรจะช่วยให้สามารถออกแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ตรงกับความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุดและเข้าถึงลูกค้าอย่างถูกต้องเพ่ือสอดคล้องกับจุดประสงค์ของบริษัทที่
ต้องการขยายกิจการไปยังกลุ่มธุรกิจอ่ืน 
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2.6 วิเคราะห์ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก การวิเคราะห์คู่แข็งที่ส าคัญและความ
น่าสนใจของอุตสาหกรรม รวมถึงประสบการณ์ในธุรกิจนี้มาเป็นเวลากว่าสิบปี สามารถสรุปเป็นปัจจัย
หลักที่ส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการประกอบธุรกิจประเภทเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม โดย
เรียงล าดับได้ดังนี้ 

 
2.6.1 รูปแบบของผลิตภัณฑ์ 

ด้วยสภาพสังคมท่ีเปลี่ยนไป ท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิตของคนในสังคมเปลี่ยน
ตามไปด้วย การเปลี่ยนฐานที่อยู่เข้ามาในเมือง ท าให้คอนโดมิเนียมมีมากขึ้น และการขยายสังคมเมือง
ออกไปยังเขตชานเมือง ปริมณฑล หรือจังหวัดใกล้เคียง ส่งผลให้ธุรกิจด้านอสังหาริมทรัพย์ และ
ผลิตภัณฑ์หลายชนิดรวมถึงเฟอร์นิเจอร์หรือของจ าเป็นภายในบ้านควรจะมีการปรับตัวให้เข้ากับ
พฤติกรรมของคนในสังคมที่เปลี่ยนไป หากผลิตภัณฑ์มีการออกแบบที่เหมาะสม ทันสมัย ดึงดูดความ
สนใจของผู้บริโภคได้ ก็จะสามารถตอบสนองต่อผู้บริโภคและสามารถสร้างก าไรจากมูลค่าเพ่ิมของ
ผลิตภัณฑ์ได้ 

2.6.2 ราคาของผลิตภัณฑ์ 
เนื่องด้วยการแข่งขันในตลาดอลูมิเนียมเพ่ิมสูงขึ้นมาก จากความต้องการที่สูงท า

ให้ดึงดูดผู้ผลิตเข้ามาเพ่ิมขึ้น อีกทั้ง การมีผู้ผลิตจากต่างประเทศเข้ามาแข่งขัน ท าให้เรื่องราคาเป็น
ส่วนส าคัญที่จะเป็นปัจจัยในความส าเร็จขององค์กร ถึงแม้ว่าผู้ผลิตอาจจะมีต้นทุนอลูมิเนียมที่เท่ากัน
แต่หากบริษัทสามารถลดต้นทุนในส่วนอ่ืนหรือสร้างมูลค่าเพ่ิมจากผลิตภัณฑ์ได้ ท าให้สามารถเสนอ
ราคาที่ต่ ากว่าจะท าให้มีความได้เปรียบในการแข่งขันมากเพราะราคาเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจ
ซ้ือ 

2.6.3 ช่องทางจัดจ าหน่ายของผลิตภัณฑ์ 
หากบริษัทมีช่องทางจ าหน่ายหลากหลายทั้งร้านค้าทั่วไปและการขายแบบ 

modern trade จะท าให้สามารถสร้างความได้เปรียบในเรื่องต้นทุนการขนส่งและปริมาณการขายได้ 
สามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ทั่วถึง อีกทั้งการเลือกช่องทางการจ าหน่ายให้ตรงกับลักษณะพฤติกรรม
ของผู้บริโภคก็เป็นสิ่งส าคัญ เพราะถึงแม้จะเป็นบริษัทเล็กที่เพ่ิงเข้าตลาดได้ไม่นาน แต่หากเลือก
ช่องทางจ าหน่ายได้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย เช่นเข้าถึงผู้บริโภคโดยตรง ไม่เสียเวลาหรือเงินไปเสนอ
สินค้าโดยไม่จ าเป็น ก็เป็นอีกหนึ่งของปัจจัยความส าเร็จได้  
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บทที่ 3 
แผนและกลยุทธ์ขององค์กร 

 
3.1 โครงสร้างองค์กรเดิมและการปรับเปลี่ยน 
 

เนื่องจากโครงสร้างขององค์กรบริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล จ ากัด รูปแบบโครงสร้างของ
องค์กรท าให้พนักงานฝ่ายผลิตไม่ค่อยมีความกระตือรือร้นและหมดก าลังใจที่จะสร้างผลงานเพ่ือให้ได้
ขึ้นต าแหน่งที่สูงขึ้นเพราะฝ่ายผลิตมีหลายแผนก ส่วนฝ่ายอ่ืนๆ ในส านักงานก็ไม่มีหัวหน้าที่คอย
ควบคุมดูแลอย่างใกล้ชิดจึงไม่มีผู้ที่จะตรวจงาน ก่อนที่จะส่งให้ประธานบริษัทอนุมัติ ท าให้ประธาน
บริษัทไม่สามารถวางแผนงานในอนาคตหรือหาลูกค้าใหม่ๆ เพ่ิมขึ้น และบริหารองค์กรอย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยรูปแบบโครงสร้างขององค์เดิมจะมีลักษณะ ดังนี้ 
 
ภาพที่ 3.1 แผนผังองค์กรเดิม 

 
กิจการใหม่จะมีการปรับโครงสร้างขององค์กรใหม่และโยกย้าย

บุคลากรมาจากบริษัทเดิมบางส่วนเพ่ือให้การท างานสามารถเริ่มต้นได้อย่างรวดเร็ว
ขึ้น การย้ายมาได้มีการก าหนดหน้าที่การท างานในองค์กรใหม่ไว้แล้วโดยมีทั้งหมด 3 
ฝ่ายที่จะท าการโยกย้าย ดังนี้  

(1) กรรมการผู้จัดการ จ านวน 1 คน ท าหน้าที่ 
1. ก าหนดเป้าหมายและวางแผนกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจ 
2. ตัดสินใจและแก้ปัญหาต่างๆ เมื่อเกิดความผิดพลาดหรือมีสิ่ง

ที่ต้องปรับปรุง 
(2) ฝ่ายผลิต จ านวน 4 คน ท าหน้าที่ 

1. ประสานงานกับฝ่ายขายเพ่ือวางแผนปริมาณการผลิตในแต่
ละวัน 

2. ควบคุมคุณภาพการผลิตให้เป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนด 
(3) ฝ่ายบุคคล จ านวน 1 คน ท าหน้าที่ 

1. ดูแลสวัสดิการของพนักงาน รวมถึงรับผิดชอบเรื่องการจ่ายเงินเดือนให้ตรง
เวลาและเป็นไปตามท่ีบริษัทก าหนดไว้ 
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2. สรรหาพนักงานใหม่เมื่อมีความต้องการและรับผิดชอบไม่ให้เกิดการข้อพิพาท
ระหว่างพนักงานในบริษัท 

ส่วนฝ่ายที่มีการเพ่ิมขึ้น และวางแผนว่าจะท าการสรรหาพนักงานใหม่ทั้งหมด 5 
แผนก เพ่ือให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ขององค์กรที่จะท าการออกแบบผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ และท า
การตลาดกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เปลี่ยนไป โดยทั้ง 5 แผนกนั้น มีการก าหนดความรับผิดชอบไว้ 
ดังนี้ 

(4) รองกรรมการผู้จัดการ จ านวน 1 คน ท าหน้าที่ 
1. ประสานงานกับทุกฝ่ายทั้งภายในและภายนอกเพ่ือติดต่อนัดหมายและให้

ข้อมูลที่ส าคัญต่อประธานบริษัท 
2. คอยตรวจตราการท างานของพนักงานทุกฝ่ายและพิจารณาการท างานของแต่

ละแผนก 
(5) ฝ่ายขายและการตลาด จ านวน 1 คน ท าหน้าที่ 

1. หาลูกค้าใหม่และติดต่อกับลูกค้าเดิมเพ่ือรักษาความสัมพันธ์ 
2. สร้างยอดขายให้ได้ตามเป้าที่ก าหนด ก าหนดการส่งของให้กับฝ่ายผลิตตาม

ความต้องการของลูกค้า 
(6) ฝ่ายจัดซื้อ จ านวน 2 คน ท าหน้าที่ 

1. ค านวณจ านวนวัตถุดิบให้ตรงกับความต้องการของฝ่ายผลิตและอยู่ ใน
งบประมาณที่ก าหนด 

2. จัดหาสินค้าให้ตรงกับความต้องการทั้งเรื่องจ านวนและรับผิดชอบให้สินค้า
จัดส่งได้ตรงเวลา 

(7) ฝ่ายบัญชี จ านวน 1 คน ท าหน้าที่ 
1. ควบคุมเรื่องใบก ากับภาษี และติดตามลูกหนี้การค้าทั้งหมด 
2. จัดท าแผนกงบประมาณและรายงานยอดซื้อยอดขาย ผลประกอบการทั้งหมด

ของบริษัท 
(8) ฝ่ายวิศวกรรม จ านวน 1 คน ท าหน้าที่ 

1. ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าและรับผิดชอบเขียนแบบเพ่ือการผลิตรวมถึง
ก าหนด ขั้นตอนการท างานต่างๆ ของแต่ละส่วนประกอบผลิตภัณฑ์ 

2. รับผิดชอบในส่วนของการดูแลเครื่องจักรให้อยู่ในสภาพที่ใช้การได้ดี และ
บ ารุงรักษาเพ่ือให้เครื่องจักรสามารถท างานได้ตามอายุการท างาน และไม่เป็นอันตรายต่อผู้ใช้งาน 

การรวมกันของพนักงานในส่วนที่โยกย้ายมาจากบริษัทเดิมและส่วนที่เพ่ิมขึ้นมา
ใหม่จะท าให้โครงสร้างขององค์กรเปลี่ยนไป โดยฝ่ายบริหารจะแยกกับฝ่ายผลิตอย่างชัดเจน ในฝ่าย
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ผลิต พนักงานระดับปฏิบัติการจะมีผู้จัดการแต่ละแผนกของตนเองซึ่งผู้จัดการแต่ละแผนกก็จะมี
ผู้จัดการฝ่ายผลิตดูแล และรวบรวมข้อมูลให้กรรมการผู้จัดการเป็นขั้นสุดท้าย ส่วนฝ่ายส านักงานก็
เช่นกัน มีพนักงานที่ท าหน้าที่ทั่วไปในแผนกกับต าแหน่งที่สูงขึ้นในระดับผู้จัดการ ท าหน้าที่
ควบคุมดูแล และตรวจตราข้อมูลอีกครั้ง ก่อนจะน าไปให้ข้อมูลและร่วมพิจารณากับผู้จัดการแผนก
อ่ืนๆ การเปลี่ยนแปลงแผนผังหรือรูปแบบขององค์กรใหม่ครั้งนี้จะเป็นการเพ่ิมความแข็งแรงของ
องค์กรและท าให้องค์มีขั้นบันได เพ่ิมแรงจูงใจให้กับพนักงานในการท างานในระยะยาวมากขึ้น  โดย
แผนผังขององค์กรใหม่จะมีลักษณะ ดังนี้ 
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ภาพที่ 3.2 แผนผังองค์กรที่มีการปรับรูปแบบใหม่ 
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3.2 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 

เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงในด้านผลิตภัณฑ์อลูมิ เนียม ส าหรับผู้ประกอบการด้าน
อสังหาริมทรัพย์ขนาดกลาง อาจจะประกอบธุรกิจทั้งรูปแบบหมู่บ้านจัดสรร คอนโด โรงแรม และ
อาคารต่างๆ หรือ ธุรกิจใดประเภทหนึ่ง มีมาตรฐานเป็นที่ยอมรับในระดับเอเซียและขายใน
ระดับประเทศรวมถึงประเทศในอาเซียนบางประเทศ 

 
3.2 พันธกิจ (Mission) 
 

มุ่งมั่นในการรักษาคุณภาพการผลิตให้เป็นมาตรฐาน ด้วยทรัพยากรที่มีคุณภาพทั้งด้าน
วัตถุดิบและบุคลากร มองหาโอกาสในการเปิดช่องทางการตลาดใหม่ๆ และพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์
ให้ทันสมัย สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้หลากหลาย  
 
3.3 ชื่อธุรกิจ 

 
ชื่อธุรกิจเดิมคือ บริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล จ ากัด และขยายธุรกิจสินค้าอลูมิเนียมอ่ืน 

โดยใช้ชื่อว่า บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด หรือ Siam Aluminium Co., Ltd. โดยมีตัวย่อเป็น
ภาษาอังกฤษ คือ “SAM” เพ่ือให้เรียกง่ายและใช้ภาษาสากลเพ่ือฟังดูทันสมัย  

 
3.4 ตราสัญลักษณ์ (Logo) 
 

“S A M” 
ใช้ตัวหนังสือเพียงอย่างเดียวเพ่ือความเรียบง่ายและจ าได้ โดยน าตัวอักษรย่อของชื่อ

บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด มาย่อแปลเป็นภาษาอังกฤษและน าตัวย่อของตัวอักษรน ามาคิดเป็นชื่อ
ใหม ่

เป็นการใช้ตราสัญลักษณ์ที่เรียบง่าย และใช้สีเขียวเป็นตัวสื่อให้รู้สึกถึงการมีส่วนร่วมใน
การรักษาสิ่งแวดล้อม พร้อมทั้งมีความหมายตามตัวอักษร คือ 

“S” ย่อมาจาก “Siam” เป็นตัวแทนความหมายของค าว่า “Stable” คือแข็งแรง 
ทนทานด ี

“A” ย่อมาจาก “Aluminium” เป็นตัวแทนความหมายของค าว่า “Grade A” คือ 
ความเป็นที่ 1  
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“M” ย่อมาจาก “Manufacturing” เป็นตัวแทนความหมายของค าว่า “Manifest” คือ 
แสดงให้เห็นออกมา  

 
3.5 เป้าหมาย (Goals) 
 

ทางกิจการแบ่งเป้าหมายออกเป็น สองระดับคือระยะสั้นและระยะยาว เป้าหมายระยะ
สั้นจะมีเวลาด าเนินการเพ่ือบรรลุเป้าหมาย 1-2 ปี ส่วนเป้าหมายระยะยาววางเป็นเป้าหมายภายใน 
4-5 ปี 

 
3.5.1 เป้าหมายระยะสั้น 

1. บริษัทได้รับมาตรฐานการผลิตตามมาตรฐานสากล หรือ ISO ภายใน 1 ปี 
2. สามารถสร้างยอดขายเป็นที่พอใจ มีส่วนแบ่งตลาดเพ่ิมขึ้นเป็น 1% ของ

ตลาดประเภทอสังหาริมทรัพย์หรือก่อสร้าง 
3. สร้างการรับรู้ในตราสินค้า (Brand awareness) และจดจ าตราสินค้า ใน

กลุ่มผู้ใช้สินค้าอลูมิเนียมได ้  
3.5.2 เป้าหมายระยะยาว 

1. ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายในกลุ่มธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ให้ครอบคลุมทั้ง
ตลาดในประเทศและไปถึงเอเซีย 

2. มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพ่ือเพ่ิมความหลายหลายและตอบสนองได้
ตรงความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด 

3. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักท้ังในระดับประเทศและเป็นที่ยอมรับในระดับเอเชีย 
 
3.6 แนวทางการจัดการธุรกิจเชิงกลยุทธ์ 

 
3.6.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 

บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด เลือกใช้กลยุทธ์ในการสร้างความเจริญเติบโต 
(Growth Strategy) มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม เป็นที่ยอมรับและมีช่องทางการจัดจ าหน่าย
ที่มากขึ้นจนครบทุกช่องทางทั่วประเทศ และอาจเพ่ิมช่องทางการขายไปต่างประเทศหากสามารถ
ตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าในประเทศนั้นๆ ได้ มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เพ่ิมขึ้นแต่ยังคง
มาตรฐานที่ดี และเน้นที่ความต้องการของธุรกิจเป็นส่วนใหญ่ ใช้การออกแบบผลิตภัณฑ์ที่ตรงความ
ต้องการของผู้บริโภค เพ่ิมมูลค่าด้วยการเป็นผู้น าในเรื่องนวัตกรรมของผลิตภัณฑ์ 
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3.6.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
ในระดับธุรกิจเลือกใช้กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่าง (Differentiation 

strategy)จากเจ้าตลาดเดิม เนื่องจากคู่แข่งส าคัญมีจุดเด่นที่ตรงกับเราและมีข้อได้เปรียบในเรื่องตรา
สินค้าที่เป็นที่จดจ าและคุ้นเคยในตลาดไปแล้ว ท าให้กิจการต้องหาจุดเด่นในด้านอ่ืน วิเคราะห์
พฤติกรรมของบริโภคที่เปลี่ยนไปเพ่ือหาผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองต่อผู้บริโภคที่มีอ านาจซื้อได้ มี
การหาข้อมลูและวิเคราะห์เพื่อออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่โดยใช้เทคโนโลยีเข้ามาเป็นตัวช่วย 

3.6.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
แบ่งหน้าที่ของแต่ละฝ่ายอย่างชัดเจน เพ่ือให้การท างานมีความคล่องตัวและ

ชัดเจนในการปฏิบัติหน้าที่ ช่วยในการวัดผลงานของผู้รับผิดชอบได้ถูกต้อง โดยแบ่งออกเป็นสองสาย
งานหลัก คือ ฝ่ายบริหารรับผิดชอบในส่วนของการคิดกลยุทธ์ วางแผนกลุ่มเป้าหมาย ยอดขาย และ
งบประมาณต่างๆ ส่วนที่สอง คือส่วนของฝ่ายการผลิตที่มีหน้าที่ในการผลิตสินค้าตามค าสั่งซื้อและการ
คาดการณ์ของฝ่ายบริหาร ควบคุมการใช้วัตถุดิบและท าให้เกิดประสิทธิภาพของพนักงานสูงสุด 
 
3.7 ลักษณะของธุรกิจผลิตเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม (Business canvas model) 

 
ผลิตเฟอร์นิเจอร์และส่วนประกอบที่จ าเป็นจากอลูมิเนียม ท าการออกแบบผลิตภัณฑ์

และออกแบบสินค้าให้มีการประกอบง่าย ผู้บริโภคสามารถประกอบเองหรือติดตั้งเองได้ บรรจุอุปกรณ์
ที่จ าเป็นเพื่อขายเป็นชุด โดยรับวัตถุดิบหลัก คือ เส้นอลูมิเนียมที่มีขนาดและรูปแบบที่มีการออกแบบ
แล้วน ามาท าตามขั้นตอน ส่วนวัตถุดิบประกอบอื่นท่ีนอกเหนือจากอลูมิเนียม เช่น พลาสติก น๊อต สกรู 
จะท าการรับจากผู้ผลิตรายอ่ืน ซึ่งทางบริษัทได้วางแนวทางที่จะเป็นผู้ผลิตและส่งสินค้าขายเองให้กับ
ร้านค้า ในรูปแบบ Business to Business และขยายธุรกิจเข้าสู่ห้างสรรพสินค้าที่ขายอุปกรณ์เครื่อง
แต่งบ้านหรือเจ้าของธุรกิจประเภทอสังหาริมทรัพย์โดยเฉพาะ โดย Business Model ของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม มีดังนี้ 

 
3.7.1 Value Proposition 

ออกแบบสินค้าที่ทันสมัยและตรงกับความต้องการของลูกค้า มีประสิทธิภาพใน
การใช้งาน สามารถสร้างความเชื่อมั่นด้วยมาตรฐานสากลในการผลิต ท าให้ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐานและ
มีตรารับรองที่เป็นที่รู้จัก 
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3.7.2 Target Market 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ ผู้ประกอบการด้านอสังหาริมทรัพย์ขนาดกลางใน

ประเทศไทย เน้นการท าธุรกิจแบบภาคธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business) เลือกลูกค้าที่เชื่อถือ
ได้และมีความต้องการในสินค้าที่ผลิตจากอลูมิเนียม โดยไม่จ ากัดประเภทของผลิตภัณฑ์ 

3.7.3 Core Capabilities 
สินค้าประเภทนี้เป็นสินค้าที่เน้นรูปลักษณ์และการออกแบบ ความคงทน และ

ประสิทธิภาพในการใช้งาน ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าโดยเน้นที่ราคาประกอบการพิจารณาด้วย 
ดังนั้น บริษัทต้องตอบสนองความต้องการในส่วนนี้ได้ อีกทั้งต้องเพ่ิมความสามารถในการแข่งขันด้วย
การท าตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก และมีการออกแบบที่น่าสนใจ สามารถเพ่ิมประโยชน์ในด้านอ่ืนให้กับ
ผู้ขายเพื่อสนับสนุนสินค้าเรา เช่น การเปลี่ยนจากการประกอบส าเร็จรูปมาเป็นการใช้แบบ DIY (Do it 
by yourself) ที่ท าได้ง่าย เพ่ือลดพ้ืนที่คงคลัง การจัดส่งที่มีประสิทธิภาพเพ่ือสร้างความไว้วางใจ
ให้กับลูกค้า  

3.7.4 Partner Network 
ความร่วมมือระหว่างธุรกิจที่ส าคัญ คือ ผู้ขายอลูมิเนียม เพราะเป็นวัตถุดิบหลัก 

สิ่งส าคัญท่ีต้องพิจารณา คือ ความสามารถในการผลิต การส่งตรงเวลา และราคาที่อาจมีความผันผวน
จากตลาดโลก กิจการควรมีความร่วมมือและท าข้อตกลงกับผู้ขายให้ดีเพ่ือป้องกันปัญหาที่มีผลกระทบ
ต่อการผลิตและสามารถรักษาเสถียรภาพทางการเงินได้ 

3.7.5 Revenue Stream 
บริษัทสร้างรายได้จากการขายผลิตภัณฑ์อลูมิเนียมด้วยยอดขายที่เติบโต โดยตั้ง

ราคาให้อยู่ในระดับราคาตลาด แต่เน้นที่คุณภาพ มีมาตรฐานของสินค้า ส่งของตรงเวลาที่ก าหนด 
เพ่ือให้รายได้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้  

3.7.6 Key Activities 
การท าการตลาดและออกแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ตรงกับความต้องการของ

ผู้บริโภคหรือผู้ใช้งาน และขายผลิตภัณฑ์โดยใช้ช่องทางจัดจ าหน่ายที่เหมาะสม เพ่ือเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย คือลูกค้ากลุ่มอสังหาริมทรัพย์ เน้นที่การเข้าถึงโดยทีมขายและร่วมกันออกแบบกับ
ลูกค้าโดยทีมวิศวกรรม 

3.7.7 Key Resources 
บุคลากรที่มีความมุ่งม่ันและมีความกระตือรือร้นที่จะท างานอย่างมีประสิทธิภาพ 

โดยเฉพาะฝ่ายขายและวิศวกรรมที่จะต้องเข้าหาลูกค้าและออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการ
และทันสมัยมากที่สุด  
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3.7.8 Cost structure 
ต้นทุนสามารถแบ่งสองส่วน คือ ต้นทุนคงที่ซึ่งก็คือค่าด าเนินงาน ค่าแรง

พนักงาน และต้นทุนผันแปร ซึ่งก็คือ ค่าวัตถุดิบ โดยคิดเป็นต้นทุนส่วนใหญ่ แต่ทั้งนี้ต้นทุนทั้งหมด
ส่งผลโดยตรงต่อก าไรของบริษัท ดังนั้น ต้องมีการควบคุมต้นทุนทั้งหมดให้มีประสิทธิภาพ 

3.7.9 Customer relationships 
เน้นการติดต่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าโดยตรง เพ่ือแลกเปลี่ยนความเห็น

และรับทราบปัญหาในเรื่องการใช้งานอยู่ตลอดเวลา มีกิจกรรมหรือข้อเสนอพิเศษส าหรับลูกค้าที่มี
ศักยภาพและมีความคาดหวังจากประโยชน์ในการรักษาสัมพันธ์ในระยะยาว  

3.7.10 Channels  
ใช้ช่องทางการขายที่ลงทุนต่ าแต่ท าให้ได้ก าไรมากขึ้น เช่นการติดต่อกับลูกค้า

เป็นรายบุคคลโดยตรง มีการใช้อินเตอร์เน็ตเพ่ือเป็นสื่อในการสร้างความเชื่อมั่นในตราสินค้าและให้
ความสะดวกในการเป็นช่องทางในการติดต่อ แต่ก็จะมีการขายทางช่องทางร้านค้าที่สามารถเป็น
ตัวแทนหรือตัวกลาง เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงผู้บริโภคท่ียังไม่รู้จักตราผลิตภัณฑ์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพที่ 3.3 Business canvas model 
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บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
ส าหรับธุรกิจเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด มีการวางแผนที่จะ

ขยายธุรกิจเพ่ือผลิตสินค้าและท าการตลาดโดยเน้นที่กลุ่มลูกค้าธุรกิจ หรือ Business to Business (B 
to B) ที่เป็นร้านขายสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ หรืออุปกรณ์ตกแต่งบ้านแบบครบวงจร หรือธุรกิจ
อ่ืนๆ ที่น่าสนใจ เช่นผู้ประกอบการอสังหาริมทรัพย์ที่ต้องการซื้อสินค้าอลูมิเนียม แม้ว่ากิจการได้เริ่ม
ออกจ าหน่ายสินค้ามาเป็นเวลา 2 ปีแล้วแต่ยอดขายยังคงอยู่ในระดับเท่าเดิม ประสบปัญหาในเรื่อง
การผลิตไม่ทันความต้องการของลูกค้าท าให้เกิดการยกเลิกค าสั่งซื้อ ทั้งนี้กิจการจึงเห็นควรว่าควรจะมี
การท าวิจัยตลาด เพื่อทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคและข้อมูลอุปสรรคของการเติบโตของธุรกิจ 
เพ่ือกิจการจะน าข้อมูลมาวิเคราะห์และพัฒนากลยุทธ์ในการด าเนินกิจการต่อไป 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยของผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์จ าเป็น
ส าหรับที่พักอาศัย 

2. เพ่ือศึกษาความต้องการของตลาดเป้าหมาย 
 

4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. สามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์ และเลือกแผนการตลาดได้ถูกต้องกับกลุ่มเป้าหมายได้ 
2. ท าให้ทราบถึงจ านวนความต้องการของตลาดและน ามาก าหนดปริมาณการผลิตและ

รูปแบบที่เหมาะสมได ้
3. เพ่ือเก็บข้อมูลไปวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงานของกิจการ 

 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การวิจัยตลาดเพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์ และวางแผนการตลาด ตลอดจนการด าเนินงาน
ของกิจการนั้น จะท าการสอบถามผู้มีส่วนส าคัญ แบ่งเป็นสามส่วนแบบ Analytical analysis 
ประกอบด้วยผู้บริโภค ตัวแทนจัดจ าหน่าย และผู้ประกอบการทางด้านตลาดอลูมิเนียม โดยท าการ
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สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) และมีการตั้งประเด็นค าถามที่เกี่ยวข้องและครอบคลุมส่วน
ประสมทางการตลาด เพ่ือน ามาวิเคราะห์วางแผนให้ครอบคลุมทุกด้าน 

 
4.4 วิธีเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 

4.4.1 แหล่งข้อมูล 
วัตถุประสงค์ในการวิจัยครั้งนี้เพ่ือต้องการทราบถึงความต้องการและปัญหาของ

ผู้บริโภคและผู้จ าหน่ายอลูมิเนียม เพ่ือน ามาวางแผนธุรกิจโดยแบ่งกลุ่มตัวอย่างได้ 3 กลุ่ม ดังนี้ 
กลุ่มท่ี 1 ผู้บริโภคสุดท้ายที่มีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อลูมิเนียม 
กลุ่มท่ี 2 ตัวแทนจ าหน่ายสินค้าเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม (Dealer)  
กลุ่มท่ี 3 ผู้ประกอบการด้านตลาดการท าสินค้าอลูมิเนียม 
โดยกลุ่มตัวอย่างที่ 1 ซึ่งเป็นตัวแทนของผู้บริโภคสินค้าผลิตจากอลูมิเนียมนั้น

จะต้องมีการซื้อสินค้า ภายใน 1 ถึง 5 ผ่านมา จึงจะถือได้ว่ามีประสบการณ์ตรงกับการใช้ผลิตภัณฑ์ 
โดยไม่จ ากัดว่าจะต้องเป็นสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์เพียงอย่างเดียว และเลือกกลุ่มตัวอย่างที่มีความ
หลากหลายของรูปแบบที่พักอาศัย เขตท่ีพักอาศัย และมีความสามารถในการซื้อท่ีแตกต่างกัน 

กลุ่มตัวอย่างที่ 2 ตัวแทนจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียมนั้น กลุ่มตัวอย่างจะมี
ลักษณะช่องทางการขายอย่างน้อย 2 ช่องทาง อาจจะเป็นตัวแทนกลุ่มเดียวที่ีมีครบ หรือ จ าแนกเป็น
ตัวแทนหลายกลุ่มจากหลายช่องทาง เพ่ือให้มองเห็นความแตกต่างและวิธีในการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด รวมถึงต้นทุนการในการด าเนินงาน เพ่ือประกอบการพิจารณาแผนการท าธุรกิจ 

ในด้านกลุ่มตัวอย่างที่ 3 ซึ่งเป็นผู้ประกอบการผลิตสินค้าประเภทอลูมิเนียมนั้น 
กลุ่มตัวแทนจะต้องมีประสบการณ์ในการผลิตสินค้าต่างๆ จากอลูมิเนียมเป็นอย่างดี สามารถตอบ
ค าถามหรือให้ความเห็นในแนวโน้มของตลาด ความเป็นไปได้ในการผลิตสินค้าแบบใหม่ รวมถึงต้นทุน
ทางด้านวัตถุดิบและก าลังการผลิตที่เหมาะสมในปัจจุบัน เพ่ือน ามาวางแผนทางด้านการจัดการการ
ผลิต และวางแผนทางการเงิน 

วิธีการสุ่มตัวอย่างจะใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling)และใช้วิธีสัมภาษณ์เชิงลึกเพ่ือให้ได้ประเด็นที่ต้องการ รวมทั้งความเห็นของกลุ่มตัวอย่าง
แต่ละกลุ่มด้วย ด้วยวิธีการดังกล่าวท าให้ไม่สามารถสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวนมากได้ และ
กลุ่มตัวอย่างที่ต้องการส่วนใหญ่อาจไม่สะดวกในการเปิดเผยข้อมูล ดังนั้น จึงก าหนดกลุ่มตัวอย่างทั้ง 
3 กลุ่ม รวมทั้งหมด 7 ตัวอย่าง ดังนี้ 

กลุ่มที่ 1 ผู้บริโภคสุดท้ายที่มีการเลือกซื้อเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม แบ่งเป็นสอง
กลุ่ม คือ กลุ่มผู้บริโภครายย่อยที่เป็นผู้ใช้สินค้าเอง จ านวน 2 ท่าน ท่านแรก คือ คุณ สิขเรศ ปัจจุบัน
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พักอาศัยคอนโดบริเวณพัฒนาการ สามารถเป็นตัวแทนของกลุ่มผู้ซื้อเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งที่
ผลิตจากอลูมิเนียมได้เป็นอย่างดี เพราะเป็นผู้ที่มีการซื้อผลิตภัณฑ์จากอลูมิเนียมเป็นประจ าและ
เจาะจงการใช้สินค้าที่ผลิตจากอลูมิเนียม ส่วนท่านที่สอง คือ คุณปมิตา อาศัยอยู่คอนโดย่านวงเวียน
ใหญ่ มีการซื้อผลิตภัณฑ์อลูมิเนียมบ้างแต่ไม่เฉพาะเจาะจง 

กลุ่มที่สองของผู้ที่เป็นตัวแทนของผู้บริโภค คือ ผู้บริโภคที่ซื้อเพ่ือน าไปใช้เพ่ือ
ประกอบธุรกิจสร้างโรงแรมแห่งใหม่ โดยไม่มีประสบการณ์ด้านนี้มาก่อน ตัวแทนของกลุ่มนี้ คือ 
เจ้าของโรงแรมใหม่แห่งหนึ่งในพัทยาซึ่งจะเปิดให้บริการ ในเดือนมกราคา ปี 2559 นี้ มีการเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์ในบางประเภทที่เป็นอลูมิเนียม ถือเป็นปริมาณการซื้อไม่มากแต่มูลค่ามาก และเพ่ือการได้
ข้อมูลสนับสนุนที่ดี จึงมีการสัมภาษณ์ ผู้ประกอบธุรกิจโครงการบ้านจัดสรรอีกท่านหนึ่ง ที่ท าธุรกิจ
เช่นนี้มาหลายโครงการ จึงถือเป็นผู้มีประสบการณ์ในธุรกิจ บริเวณของหมู่บ้านจัดสรรอยู่ในจังหวัด
พัทยาอีกเช่นกันและสัมภาษณ์เพ่ิมเติมผู้ประกอบธุรกิจนี้อีกท่านหนึ่ง แต่เปลี่ยนต าแหน่งเป็นแถบ
ปริมณฑลของกรุงเทพฯและเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

กลุ่มที่ 2 ตัวแทนจ าหน่ายสินค้าเฟอร์นิเจอร์อลูมิเนียม (Dealer) จ านวน 1 ราย 
คือ บริษัท พูนกิจอลูมินั่ม จ ากัด ซึ่งด าเนินธุรกิจในการเป็นตัวแทนขายสินค้าอลูมิเนียมมากว่า 30 ปี 
ปัจจุบันลักษณะสินค้าที่ขายคือ เส้นอลูมิเนียมและอุปกรณ์ประกอบต่างๆ ส าหรับการประกอบงาน
เพ่ือใช้ในบ้าน โรงแรม และสิ่งปลูกสร้างต่างๆ โดยมีการขายทั้งแบบค้าปลีกและแบบสั่งซื้อปริมาณ
มาก ผู้ผลิตหลักที่ผลิตงานให้กับบริษัทพูลกิจ คือ บริษัท ธาราทอง จ ากัด ซึ่งเป็นหนึ่งในผู้ขายหลักที่
บริษัทวางแผนไว้ 

กลุ่มที่ 3 ผู้ประกอบการด้านตลาดการท าสินค้าอลูมิเนียม จ านวน 1 ราย คือ 
บริษัททอสเทม 

ลักษณะธุรกิจของบริษัท ทอสเท็ม ไทย จ ากัด คือเป็นบริษัทผลิตหรือรีด
อลูมิเนียม ก่อตั้งและด าเนินการบริหารโดยคนสัญชาติญี่ปุ่น ปัจจุบันยังมีบริษัทหลักหรือบริษัทแม่ที่
ญี่ปุ่นอยู่ 20 โรงงาน ลดลงจาก 40 โรงงานเพ่ือแบ่งฐานก าลังการผลิตไปยังประเทศอ่ืน คือ จีน 
เวียดนาม และ ไทย ฐานการผลิตส่วนใหญ่แม้ว่าจะอยู่ในประเทศอ่ืนแต่สินค้าก็จะท าการส่งไปขายยัง
ประเทศญี่ปุ่น ในปัจจุบัน บริษัท ทอสเทมในประเทศไทยส่งออกไปยังประเทศญี่ปุ่นประมาณ 80%
ของสินค้าทั้งหมด สินค้าส่วนใหญ่คือ ของจ าเป็นในบ้าน เช่น กรอบประตู หน้าต่าง เนื่องจาก
คุณสมบัติของอลูมิเนียมที่มี น้ าหนักเบา เปลี่ยนรูปได้ดี ไม่ขึ้นสนิม และมีความคงทน ท าให้บ้านที่
ญี่ปุ่นนิยมใช้อลูมิเนียมมาก ประกอบกับค่าแรงที่ญี่ปุ่นมีราคาแพง จึงไม่นิยมจ้างแรงงานไปก่อสร้างที่
บ้านของตนเองแต่จะซื้อสินค้าที่ผลิตส าเร็จรูปจากโรงงานแทน นอกจากสินค้าผลิตเพ่ือประกอบที่อยู่
อาศัยแล้ว บริษัททอสเท็ม ยังมีลูกค้าอีกหลากหลายประเภท และมีการท าการตลาดกับลูกค้าหลาย
กลุ่มและหลายรูปแบบ 
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4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยตลาดในครั้งนี้จะใช้วิธีสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth interview) ซึ่ง

งานวิจัยจะเป็นแบบคุณภาพโดย ใช้ค าถามแบบปลายเปิด เพ่ือให้ผู้สัมภาษณ์ได้แสดงความคิดเห็น
เพ่ิมเติมได้ จะมีค าถามที่ก าหนดไว้ (structured Interview) เพ่ือให้ได้บทสรุปวิเคราะห์ที่ตรงประเด็น
และอาจมีการขอข้อมูลเพ่ิมเติมนอกเหนือจากการสัมภาษณ์ แต่อย่างไรก็ตามผู้สัมภาษณ์ได้มีการ
เตรียมตัวในการตั้งค าถามเพ่ือสามารถควบคุมสถานการณ์และเวลา อีกทั้งได้ข้อมูลตรงตามประเด็น
กับท่ีต้องการได ้

ประเด็นในการสัมภาษณ์ผู้บริโภคที่มีการเลือกซื้อสินค้าอลูมิเนียม มีประเด็น
ส าคัญดังนี้ 

ประเด็นที่ 1 สินค้าที่จ าเป็นในการใช้ในที่พักอาศัย 
ประเด็นที่ 2 จ านวนความถี่ในการบริโภคสินค้าประเภทอลูมิเนียมหรือของใช้

อ่ืนๆ ที่ดัดแปลงได้ 
ประเด็นที่ 3 ปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการเลือกซ้ือสินค้า 
ประเด็นถี่ 4 สถานที่หรือช่องทางในการเลือกซ้ือสินค้าเป็นประจ า 
ประเด็นที่ 5 ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อสินค้า 
ประเด็นที่ 6 สิ่งใดเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคกังวลในการใช้สินค้าอลูมิเนียม 
ประเด็นในการสัมภาษณ์ตัวแทนจ าหน่ายสินค้าเฟอร์นิเจอร์หรือผลิตภัณฑ์

อลูมิเนียม 
ประเด็นที่ 1 กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีศักยภาพในการซื้อสินค้า 
ประเด็นที่ 2 ช่วงราคาท่ีมีปริมาณการขายสินค้ามากท่ีสุด 
ประเด็นที่ 3 สิ่งใดเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคมีความกังวลในการเลือกซื้อสินค้า

อลูมิเนียม 
ประเด็นที่ 4 ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ผู้บริโภคนิยม 
ประเด็นที่ 5 ปัญหาที่พบจากทั้งทางด้านผู้ผลิตและผู้บริโภคในฐานะที่เป็น

ตัวกลาง 
ประเด็นในสัมภาษณ์ผู้ประกอบการด้านตลาดสินค้าอลูมิเนียม 
ประเด็นที่ 1 ปัญหาที่พบในการผลิตสินค้าประเภทอลูมิเนียม 
ประเด็นที่ 2 ต้นทุนและการสูญเสียในการผลิตสินค้าประเภทอลูมิเนียม 
ประเด็นที่ 3 การแก้ปัญหาและการปรับตัวต่างๆ ตลอดช่วงเวลาที่ประกอบ

กิจการ 
ประเด็นที่ 4 ความเห็นในเรื่องสินค้าอลูมิเนียมในปัจจุบันและอนาคต 
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ประเด็นที่ 5 แผนการในการเตรียมรองรับหรือแนวโน้มต่อไปในการท าธุรกิจ 
 
4.5 สรุปผลการวิจัย 
 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 กลุ่ม สามารถสรุปประเด็นที่น่าสนใจได้
ตามล าดับแต่ละกลุ่ม ดังนี้ 

4.5.1 กลุ่มผู้บริโภคสุดท้ายท่ีมีการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์อลูมิเนียม  
4.5.1.1 กลุ่มตัวแทนผู้บริโภคสินค้าอลูมิเนียมที่เป็นผู้บริโภคสุดท้ายรายย่อย

และซ้ือสินค้าเพื่อใช้เอง 
สรุปประเด็นส าคัญของผลการวิจัยจากกลุ่มตัวแทนผู้บริโภคสินค้า

อลูมิเนียมที่เป็นผู้บริโภคสุดท้ายรายย่อยและซื้อสินค้าเพ่ือใช้เอง ในช่วงระยะเวลา 1 ปี ถึง 5 ปีทั้งสอง
ท่าน มีประเด็นที่น่าสนใจ ดังนี้ 

ประเด็นที่ 1 สินค้าท่ีจ าเป็นในการใช้ในที่พักอาศัย 
สินค้าที่จ าเป็นที่มักจะเลือกหาผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากอลูมิเนียม คือ ราว

ตากผ้า ชั้นคว่ าจานและสินค้าอ่ืนๆ ที่ต้องโดนน้ า หรือมีโอกาสจะสัมผัสกับน้ า เพราะทราบคุณสมบัติ
ของอลูมิเนียมว่าไม่เป็นสนิมแน่นอน และรับน้ าหนักได้ หากต้องเลือกผลิตภัณฑ์ที่รู้ว่ามีโอกาสที่จะ
สัมผัสกับน้ า จะมองหาที่ผลิตจากอลูมิเนียมทันที 

ค าส าคัญ คือ อลูมิเนียมไม่เป็นสนิมแน่นอน 
ประเด็นที่ 2 จ านวนความถี่ในการบริโภคสินค้าประเภทอลูมิเนียมหรือ

ของใช้อื่นๆ ที่ดัดแปลงได้ 
ในช่วงแรกของการเปลี่ยนที่อยู่อาศัยจะซื้อบ่อย เดือนละสองครั้ง แต่เมื่อ

ของจ าเป็นในบ้านลงตัว เพียงพอในการจ าเป็นที่จะด ารงชีวิต จะเลือกหาซื้อผลิตภัณฑ์อลูมิเนียม 
ลดลงเหลือเดือนละ 1 ครั้ง แต่ก็ยังคงมองหาของตกแต่งบ้านอยู่เรื่อยๆ หากเจอของถูกใจที่ออกแบบ
มาได้เหมาะสมกับขนาดของห้องและการใช้งาน ก็พร้อมจะเลือกซ้ือเพ่ิมเติม 

ประเด็นที่ 3 ปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการเลือกซ้ือสินค้า 
สิ่งส าคัญคือ ความคงทน ความสวยงาม และราคา ซึ่งอลูมิเนียมตอบ

โจทย์ในหลายๆ ด้าน โดยอลูมิเนียมสามารถใช้งานได้นานโดยไม่เป็นสนิม และไม่รู้สึกว่าสีของ
อลูมิเนียมท าให้สินค้าดู ราคาถูก หรือไม่สวย ไม่จ าเป็นที่อลูมิเนียมจะต้องเคลือบสีใดๆ ก็เหมาะกับ
ห้องดีแล้ว ประกอบกับราคาท่ีถูกกว่าแสตนเลสและไม่แตกต่างกับเหล็ก จึงเลือกใช้อลูมิเนียมดีกว่า 

ค าส าคัญ คือ สิ่งส าคัญ คือ ความคงทน ความสวยงามและราคา, ไม่รู้สึก
ว่าสีของอลูมิเนียม ท าให้สินค้าดูไม่สวย 
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ประเด็นที่ 4 สถานที่หรือช่องทางในการเลือกซ้ือสินค้าเป็นประจ า 
สถานที่ที่เลือกซื้อประจ า คือ ห้างสรรพสินค้าโฮมโปร เพราะรู้ว่ามีของ

มากมายให้เลือกอย่างครบครัน และไม่ไกลจากบ้านมาก แต่บางครั้งก็จะไปร้านค้าที่ใกล้บ้านบ้าง หรือ
ร้านที่มีสินค้าอุปโภค บริโภค แม้ว่ารู้ดีว่าสินค้าตกแต่งบ้านในร้านเหล่านี้จะมีน้อย แต่ก็ยังคงเลือกหา
หรือซื้อสินค้าเพ่ือใช้ในบ้านบ้างเมื่อเจอของที่ถูกใจอยู่  

ประเด็นที่ 5 ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซ้ือสินค้า 
ไม่มีผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อสินค้า มักจะตัดสินใจด้วยตัวเอง โดยไม่

จ าเป็นต้องถามความเห็นจากใคร 
ประเด็นที่ 6 สิ่งใดเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคกังวลในการใช้สินค้าอลูมิเนียม 
สิ่งที่กังวลอย่างเดียวในการใช้สินค้าที่ผลิตจากอลูมิเนียม คือเรื่องการรับ

น้ าหนัก เพราะอลูมิเนียมมีความเบา กลัวว่าจะไม่สามารถรับน้ าหนักมากๆ ได้ หากวางของหรือใช้งาน
หนักเกินไป จะท าให้เสียหาย ช ารุด ท าให้ต้องซ้ือใหม่ได้ 

ค าส าคัญ คือ สิ่งที่กังวล คือ เรื่องการรับน้ าหนัก กลัวว่าจะไม่สามารถรับ
น้ าหนักมากๆ ได้ 

4.5.1.2 ผู้บริโภคสุดท้ายที่มีการซื้อสินค้าประเภทอลูมิเนียม เพื่อน าไปใช้เพื่อ
ประกอบธุรกิจสร้างโรงแรมและโครงการบ้านจัดสรร 

จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมแห่งใหม่ชื่อ zandmorada 
ตั้งอยู่ในเขตพัทยา จัดเป็นโรงแรมขนาดกลาง มีจ านวนห้องพักทั้งหมด 200 ห้อง ราคาของห้องพักอยู่
ในช่วงประมาณ 1500-3500 บาทต่อห้อง และจะเริ่มให้บริการตั้งแต่เดือนมกราคม ปี 2016 เป็นต้น
ไป ผู้ประกอบการ คือ คุณณัฐธิดา เทพสุทิน โดยก่อนหน้าที่จะท าธุรกิจประเภทโรงแรมนี้ ด าเนินงาน
ธุรกิจอยู่หลากหลายรูปแบบปัจจุบันด ารงต าแหน่ง กรรมการผู้จัดการ บริษัท เทิดไทแอนด์โค จ ากัด 
ซึ่งเป็นบริษัทรับเหมาก่อสร้างขนาดใหญ่  

ประเด็นในการสัมภาษณ์ผู้บริโภคที่มีการเลือกซื้อสินค้าอลูมิเนียม มี
ประเด็นส าคัญดังนี้ 

ประเด็นที่ 1 สินค้าที่จ าเป็นในการใช้ในที่พักอาศัย/ที่พัก 
สินค้าที่ซื้อเป็นวัตถุดิบอลูมิเนียม คือ ราวบันได กรอบหน้าต่าง กรอบ

ประตู สินค้าต่างๆ ที่ซื้อนั้นสั่งท ามาเป็นพิเศษทั้งขนาด สี และรูปแบบ ผู้ที่ออกแบบคือสถาปนิกและ
นักออกแบบภายในของบริษัท ช่วยกันออกแบบเพ่ือให้ได้ภาพลักษณ์ที่ดีทั้งภายนอกและภายใน 
นอกจากห้องพักทุกห้องที่ต้องใช้กรอบประตู กรอบหน้าต่างแล้ว บริเวณห้องอาหารและล็อบบี้ของ
โรงแรมก็ต้องใช้ขอบเป็นอลูมิเนียมทั้งหมด นอกจากนี้ก็ยังมีส่วนประกอบบางชิ้นส่วนที่ใช้อลูมิเนียม
บ้าง เช่น ขาทีวี (ตัวล็อก) โครงฝ้าด้านบน จมูกบันได แต่เป็นแบบที่ไม่เฉพาะเจาะจง หาซื้อได้ทั่วไป 
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ค าส าคัญ คือ สินค้าอลูมิเนียมที่ซื้อ คือ ราวบันได กรอบหน้าต่าง กรอบ
ประต ู

ประเด็นที่ 2 จ านวนความถี่ในการบริโภคสินค้าประเภทอลูมิเนียมหรือ
ของใช้อื่นๆ ที่ดัดแปลงได้ 

ความถี่ในการซื้อสินค้านั้น คือเมื่อมีการก่อสร้างใหม่ เช่น สร้างโรงแรม
แห่งใหม่ หรือ สิ่งปลูกสร้างใหม่ที่ประมูลงานได้มา เนื่องจากต้องการซื้อของที่คงทน อยู่ได้นาน ดังนั้น
จะดูท่ีคุณภาพและไม่ต้องการเปลี่ยนใหม่อีก ความถ่ีจึงน้อยแต่มูลค่าต่อครั้งที่ซ้ือเป็นปริมาณและมูลค่า
มาก 

ค าส าคัญ คือ ต้องการของที่คงทน อยู่ได้นาน ซื้อความถี่น้อยแต่มูลค่า
มาก 

ประเด็นที่ 3 ปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการเลือกซ้ือสินค้า 
ปัจจัยส าคัญที่ใช้ในการเลือกสินค้าอันดับแรก คือ คุณภาพ แต่ไม่จ าเป็น

ว่าวัตถุดิบที่ใช้จะต้องมีคุณภาพที่ดีที่สุด เพราะของคุณภาพดีย่อมตามมาด้วยราคาที่สูง ดังนั้นหาก
ราคาสูงกว่าที่ตั้งงบประมาณไว้ ก็จ าเป็นที่จะต้องเลือกหาสินค้าที่คุณภาพสามารถใช้ทดแทนกันได้ สิ่ง
ส าคัญในการเลือก คือ คุณสมบัติ จะเลือกหาวัตถุดิบที่ไม่เป็นสนิม ปัจจัยที่สอง คือ เรื่องของราคา 
ปัจจัยสองอันดับแรกมักจะต้องสอดคล้องกัน กล่าวคือ หากต้องการของคุณภาพดีแต่เกินงบประมาณ
ที่ตั้งไว้ ก็ต้องเปลี่ยนการออกแบบใหม่ ยกตัวอย่างเช่น กรอบหน้าต่างบริเวณห้องพักที่อยู่ชั้นล่าง 
จ าเป็นที่จะต้องใช้วัตถุดิบที่ไม่เป็นสนิม ซึ่งแสตนเลสจะให้ความสวยงามที่สุด แต่วัตถุดิบแสตนเลสจะ
ท าให้เกลือกัดได้ หากจะใช้แสตนเลสต้องเลือกที่เกรดดีเท่านั้นซึ่งราคานั้นก็สูงมากด้วย จึงเปลี่ยนมา
เลือกใช้อลูมิเนียมเกรดดีแทน เมื่อสามารถใช้วัตถุดิบอ่ืนได้ ปัจจัยต่อมาที่ส าคัญ คือเรื่องสีที่เหมาะสม 
เนื่องจากอลุมิ เนียมสามารถปรับเปลี่ยนรูปและเพ่ิมสีหรือแบบได้หลากหลาย ประกอบกับ
ผู้ประกอบการมีความรู้สึกว่าสีเดิมของอลูมิเนียมนั้นท าให้ดูราคาถูก จึงเปลี่ยนมาใช้อลูมิเนียมแบบพ่น
สีด าเนื้อทรายแทน เพ่ือให้เกิดความสวยงาม และดูดีขั้น กล่าวโดยสรุป ปัจจัยในการเลือกซื้อสินค้า 
คือ คุณภาพหรือคุณสมบัติ ตามมาคือเรื่องของราคา และสุดท้ายคือสีหรือรูปลักษณ์ 

ค าส าคัญ คือ สิ่งส าคัญในการเลือก คือ คุณสมบัติ เลือกหาสิ่งที่ไม่เป็น
สนิม ราคารับได้, สีของอลูมิเนียมท าให้ดูราคาถูก จึงจ้างพ่นสี  

ประเด็นที่ 4 สถานที่หรือช่องทางในการเลือกซ้ือสินค้าเป็นประจ า 
เนื่องจากการที่บริษัทว่าจ้างผู้รับเหมาในการท างานก่อสร้าง และ

ผู้รับเหมามักจะมีผู้ขายประจ าอยู่แล้ว ผู้ประกอบการที่ไม่เคยท าธุรกิจโรงแรมมาก่อนจึงมีความเชื่อว่า
ผู้รับเหมาจะสามารถหาสินค้าได้ในราคาถูก แต่หากมีผู้ขายสินค้าเข้ามาเสนอด้วยตนเองก็จะรับ
พิจารณาแล้วแต่ความเหมาะสม ในบางครั้ง สินค้าที่สถาปนิกหรือนักออกแบบภายในออกแบบมาแล้ว
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ผู้รับเหมาไม่สามารถหาได้ ก็จะเป็นบริษัทเองที่รับผิดชอบช่วยหา แต่ส่วนใหญ่แล้วงานที่ผู้รับเหมาจะ
หาไม่ได้ก็จะเป็นงานที่ออกแบบพิเศษซึ่งสถาปนิกก็จะต้องไปหาแหล่งท าพิเศษ 

ค าส าคัญ คือ มีความเชื่อว่าผู้รับเหมาจะหาสินค้าได้ที่ราคาถูกท่ีสุด 
ประเด็นที่ 5 ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อสินค้า 
ผู้รับเหมาและนักออกแบบเป็นผู้มีอิทธิพลอย่างมาก เพราะเชื่อในความ

เชี่ยวชาญ และคิดว่าผู้ขายส่วนมากมักจะเข้าไปเสนอขายของกับผู้รับเหมาอยู่แล้ว จึงค่อนข้างมี
ตัวเลือกให้เลือกมากกว่าบริษัทหาเองและควรจะหาสินค้าที่ดีที่สุดได้ 

ค าส าคัญ คือ ผู้รับเหมาและนักออกแบบเป็นผู้ที่มีอิทธิพลมากในการ
ตัดสินใจเลือกผู้ขาย  

ประเด็นที่ 6 สิ่งใดเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคกังวลในการใช้สินค้าอลูมิเนียม 
ผู้ประกอบการไม่ได้มีความกังวลใดๆ ในการใช้วัตถุดิบอลูมิเนียม แม้จะ

ไม่ได้เข้าใจคุณสมบัติของอลูมิเนียมอย่างลึกซึ้ง แต่ก็คิดว่าไม่น่ามีปัญหาและยังไม่มีผู้ใช้งานใดเตือนถึง
ข้อเสียในการใช้อลูมิเนียมเป็นส่วนประกอบในการก่อสร้าง สิ่งที่กังวลจะเป็นเรื่องการออกแบบ และ
ขนาดของสินค้าที่สั่งท าแล้วมากกว่า เพราะเป็นเรื่องที่บริษัทต้องรับผิดชอบ ถือเป็นความผิดพลาดจาก
การออกแบบเอง 

ค าส าคัญ คือ ไม่มีความกังวลใดๆ ในคุณสมบัติของอลูมิเนียม  
ในกลุ่มที่สองส าหรับการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการบ้านจัดสรรที่มี

ประสบการณ์ในธุรกิจนี้มาแล้วทั้งสองท่านมีความเห็นและการตอบค าถามที่คล้ายกัน สามารถสรุป
เป็นประเด็นต่างๆ ได้ดังนี้ 

ประเด็นที่ 1 สินค้าที่จ าเป็นในการใช้ในที่พักอาศัย 
สินค้าอลูมิเนียมที่ซื้อเป็นประจ า คือ กรอบหน้าต่าง กรอบประตู เป็น

หลัก ส าหรับผู้ประกอบการแถบปริมณฑลนั้น ธุรกิจบ้านจัดสรรถือว่าอยู่ในราคาปานกลาง ราคา
เริ่มต้นประมาณ 1 ล้านถึงสองล้านบาท ท าให้วัสดุที่ใช้มักจะเลือกแบบราคาถูก ใช้ตราสินค้าที่มีขาย
อยู่ทั่วไปและรูปแบบที่มีขายอยู่ตามท้องตลาดทั่วไป แต่ปัจจุบันก าลังสนใจที่จะหาผู้ผลิตโดยตรง
เพ่ือให้ได้งานที่ตรงกับความต้องการมากขึ้น ซึ่งยังอยู่ในช่วงของการติดต่อ และคัดเลือกผู้ผลิตอยู่ 
ส าหรับผู้ประกอบการในจังหวัดพัทยานั้น ที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบัน รูปแบบสินค้าจะท าการร่วมกัน
ออกแบบกับผู้ขายที่เป็นผู้ผลิตเอง เพราะเชื่อว่าจะท าให้เข้ากับลักษณะบ้านที่ท าการออกแบบมาแล้ว
มากกว่า 

ค าส าคัญ คือ สินค้าอลูมิเนียมที่ใช้ประจ า คือ กรอบหน้าต่าง กรอบ
ประตู และปัจจุบันก าลังสนใจที่จะหาผู้ผลิตโดยตรงเพื่อให้ได้งานที่ตรงกับความต้องการมากข้ึน 
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ประเด็นที่ 2 จ านวนความถี่ในการบริโภคสินค้าประเภทอลูมิเนียมหรือ
ของใช้อื่นๆ ที่ดัดแปลงได้ 

ความถี่ในการซื้อสินค้า คือ เมื่อมีโครงการใหม่ซึ่งก็คือประมาณ 2-3 
โครงการในหนึ่งปี แต่ละครั้งก็ประมาณ 200 หลัง ปริมาณที่สั่งซื้อมากพอสมควร แต่ในช่วงนี้
เศรษฐกิจไม่เอ้ืออ านวยต่อการท าธุรกิจนัก จึงมีการลดการสร้างโครงการใหม่เหลือปีละ 1 โครงการ
หรืออาจจะตัดสินใจไม่ขึ้นโครงการใหม่ ถ้าเห็นว่าก าลังคนซื้อยังไม่พอจริงๆ  

ค าส าคัญ คือ ซื้อเมื่อมีโครงการใหม่ ประมาณ 2-3 โครงการใน 1 ปี 
โครงการหนึ่งมีบ้านประมาณ 200 หลัง 

ประเด็นที่ 3 ปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการเลือกซ้ือสินค้า 
ปัจจัยที่ส าคัญอันดับหนึ่งคือเรื่องของรูปลักษณ์ เพราะสินค้าที่ขายเป็น

สินค้าที่ผู้ซื้อสามารถมองเห็นได้ทันทีเป็นสิ่งที่อยู่ภายนอกและบ่งบอกถึงรสนิยมของโครงการ ดังนั้น
หากรูปแบบไม่สวยงามหรือไม่เหมาะสมจะท าให้ไม่น่าสนใจและมีผลกระทบอย่างมากในการขาย 
ปัจจัยต่อมาคือเรื่องของคุณภาพ ปัจจัยนี้ส าคัญในการท าธุรกิจในระยะยาวเพราะผู้ใช้สินค้าสุดท้าย มี
ความคาดหวังที่จะใช้ผลิตภัณฑ์ในระยะยาว หากคุณภาพของสินค้าไม่ดี จะท าให้เสียชื่อเสียงของ
โครงการได้ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงเลือกที่จะมองหาสินค้าที่มีคุณภาพที่เชื่อถือได้ หากมีตราสินค้า
รับรองก็จะเพ่ิมความน่าเชื่อถือยิ่งขึ้น เรื่องของการมีตราสินค้านั้นยังส่งผลต่อการให้บริการอีกด้วย 
เพราะบริษัทใหญ่และมีความพร้อมมักจะมีบริการหลังการขาย บริการติดตั้ง และสามารถติดต่อได้
สะดวกกว่าบริษัทเล็กที่บางครั้งก็เชื่อถือได้ยาก ไม่ค่อยที่จะสนใจ หลังจากขายสินค้าได้แล้ว ก็จะไม่มา
ตรวจตราความเรียบร้อยหรือช่วยแก้ไขหากงานมีปัญหาเลย 

ค าส าคัญ คือ ปัจจัยส าคัญ คือ เรื่องรูปลักษณ์ ต่อมาคือเรื่องคุณภาพ 
เรื่องของตราสินค้าส่งผลต่อคุณภาพของการบริการ ให้ความส าคัญกับการบริการหลังการขาย 

ประเด็นที่ 4 สถานที่หรือช่องทางในการเลือกซ้ือสินค้าเป็นประจ า 
ผู้ประกอบการทั้งสองแห่ง เดิมเคยซื้อจากร้านที่รับท ากระจก ประตู

ทั่วไป แต่ปัจจุบันมองหาผู้ผลิตที่เชื่อถือได้มากขึ้น สามารถร่วมออกแบบผลิตภัณฑ์ได้ และราคาไม่ผ่าน
คนกลาง สามารถส่งตรงจากผู้ผลิตถึงหน้างานได้เลย จึงมองหาสถานที่ซ้ือสองรูปแบบ คือ โรงงานหรือ
บริษัทผู้ผลิตที่รู้จัก จากการสอบถามหรือหาข้อมูล และ ตัวแทนจ าหน่ายจากบริษัทใหญ่ อย่างบริษัท 
ทอสเท็ม ไทย จ ากัด เนื่องจากมีข้อมูลว่าบริษัททอสเทมมีมาตรฐานในการผลิตมาก และท าการขยาย
ตลาดโดยมีตัวแทนจ าหน่ายอยู่หลายพื้นท่ี จึงท าการพยายามติดต่อเพ่ือซื้อสินค้า ดังนั้นช่องทางหลักที่
ใช้คือ การหาข้อมูลจากผู้อยู่ในวงการเดียวกันและค้นหาจากอินเทอเน็ต 

ค าส าคัญ คือ ปัจจุบันมองหาผู้ผลิตที่เชื่อถือได้ สามารถร่วมออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ได้และราคาไม่ผ่านคนกลาง 
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ประเด็นที่ 5 ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อสินค้า 
ผู้อิทธิพลที่มีส่วนช่วยในการตัดสินใจคือ นักออกแบบและผู้ประกอบการ

ในธุรกิจเดียวกันซึ่งบางครั้งจะมีการแนะน ากันมา แต่โดยสุดท้ายแล้ว การตัดสินใจก็เชื่อในความคิด
ของตัวเองจากการเปรียบเทียบข้อมูลที่ได้รับร่วมกับการตรวจสอบลักษณะสินค้าตัวอย่างจากโครงการ
ที่ผู้ผลิตเคยท า 

ค าส าคัญ คือ ผู้มีอิทธิพล คือ นักออกแบบและผู้ประกอบการในธุรกิจ
เดียวกัน 

ประเด็นที่ 6 สิ่งใดเป็นสิ่งที่ผู้บริโภคกังวลในการใช้สินค้าอลูมิเนียม 
ไม่มีความกังวลใดๆ เกี่ยวกับคุณสมบัติของอลูมิเนียม สิ่งที่กังวลคือเรื่อง

ของการออกแบบและการบริการหลังการขายมากกว่า เพราะเรื่องของการแก้ไขหน้างาน ความ
รับผิดชอบงานเป็นปัญหาที่เจอมาโดยตลอดและคิดว่าจะลดปัญหาเหล่านี้ด้วยการพิจารณาเลือกผู้ขาย
ที่มีตราสินค้ารับรองจะดีกว่า หรือใช้เวลามากขึ้นในขั้นตอนของการพิจารณาเลือกผู้ผลิตเพ่ือไม่ให้เกิด
ปัญหาในภายหลัง 

ค าส าคัญ คือ ไม่มีความกังวลเกี่ยวกับคุณสมบัติของอลูมิเนียม 
4.5.2 กลุ่มตัวแทนจ าหน่ายสินค้าประเภทอลูมิเนียม 

สรุปประเด็นส าคัญของผลการวิจัยจากกลุ่มตัวแทนจ าหน่ายสินค้าประเภท
อลูมิเนียม มีประเด็นที่น่าสนใจ ดังนี้ 

ประเด็นที่ 1 กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีศักยภาพในการซื้อสินค้า 
กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้ขายรายใหญ่ของแต่ละจังหวัด ลูกค้ากลุ่มนี้ เป็นลูกค้าที่มีก าลัง

ซื้อและปริมาณซื้อมาก เป็นผู้ที่ค้าขายกันมานาน ถ้าขายกลุ่มนี้ได้ก็เหมือนขายสินค้าได้ในส่วนใหญ่
ของจังหวัด เพราะลูกค้ากลุ่มนี้เปรียบเสมือนยี่ปั๊วที่ส่งให้กับร้านรับผลิตและประกอบ ประตู หน้าต่าง 
กระจกทั่วไปในหลายพ้ืนที่ บริษัทพูลกิจส่งสินค้าขายในทุกภาค และภาคที่มีปริมาณการสั่งซื้อมาก
ที่สุดคือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จ านวนการสั่งซื้อ 70-80 ตัน ต่อเดือน เหตุผลที่ขายได้มากเพราะมี
ความนิยมที่จะใช้อลูมิเนียมในการตกแต่งบ้าน อีกทั้ง ในภาคนี้ยังมีพ้ืนที่ติดกับประเทศเพ่ือนบ้านมาก 
ซึ่งตอนนี้ประเทศเหล่านี้เรื่องการใช้อลูมิเนียมเป็นส่วนประกอบในบ้านก าลังเป็นที่นิยมมากเช่นกัน 

ค าส าคัญ คือ ลูกค้าส าคัญ คือ ผู้ขายรายใหญ่ในแต่ละจังหวัด ภาคที่มีการสั่งซื้อ
มากที่สุด คือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือเพราะเป็นจังหวัดใหญ่และติดกับประเทศเพ่ือนบ้านด้วย 

ประเด็นที่ 2 ช่วงราคาท่ีมีปริมาณการขายสินค้ามากท่ีสุด 
ราคาที่ร้านขายให้กับลูกค้านั้น คิดตามน้ าหนัก เหมือนกับที่รับซื้อมาจากผู้ผลิต โดยจะลดราคาให้กับ
ลูกค้าที่ซื้อปริมาณมาก ซึ่งการขายลักษณะนี้ก็มีผลท าให้ลูกค้ามีความต้องการที่จะซื้อสินค้าจ านวน
มากเพ่ือที่จะได้ส่วนลดเพ่ิมขึ้น แต่ตอนนี้มีการแข่งขันเรื่องราคาสูงมากเพราะมีการน าสินค้าจาก
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ประเทศจีนเข้ามาขาย ซึ่งราคาต่ ากว่า แต่อาจจะมีปัญหาหากสินค้าคุณภาพไม่ดีก็จะส่งเคลมคืนได้ยาก 
ค่าใช้จ่ายในการส่งคืนสูง จึงไม่นิยมที่จะคืนกันและก็ต้องขายอลูมิเนียมที่มีปัญหาเป็นเศษซากไปในที่สุด 

ค าส าคัญ คือ ตอนนี้การแข่งขันสูงมากเพราะมีการน าสินค้าเข้าจากประเทศจีน
มาขาย 

ประเด็นที่ 3 สิ่งใดเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคมีความกังวลในการเลือกซื้อสินค้า
อลูมิเนียมผู้บริโภคไม่ได้มีความกังวลใดๆ เกี่ยวกับคุณสมบัติของอลูมิเนียม แต่จะกลัวเรื่องลักษณะ
ภายนอกที่อาจจะได้รับความเสียหายง่าย หากมีการเก็บสินค้าไม่ดี 

ประเด็นที่ 4 ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ผู้บริโภคนิยม 
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ติดต่อกับบริษัทโดยตรงเลย มีส่วนน้อยประมาณ 25% ที่เข้า

มาซื้อหน้าร้านหรือที่บริษัทเลย ซึ่งบริษัทก็ยินดีที่จะขายแบบปลีก หากเป็นสินค้าแบบที่ขายทั่วไป 
ส่วนสินค้าทีเ่ป็นลักษณะพิเศษต้องสั่งผลิต จะต้องซื้อตามจ านวนขั้นต่ าที่ก าหนดไว้ 

ค าส าคัญ คือ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ ติดต่อกับบริษัทโดยตรงเลย 
ประเด็นที่ 5 ปัญหาที่พบจากทั้งทางด้านผู้ผลิตและผู้บริโภคในฐานะที่เป็นตัวกลาง 
ปัญหาที่พบส่วนใหญ่จะเป็นเพราะของที่สั่งผลิตจากผู้ขาย มาส่งสินค้าไม่ทันตาม

ก าหนด ท าให้ส่งสินค้าลูกค้าล่าช้าตามไปด้วย เป็นเรื่องที่ต้องเจรจาและแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าหลาย
ครั้ง ปัญหาที่สองที่พบบ่อยคือ เรื่องการขนส่งสินค้าแล้วมีปัญหา ท าให้สินค้าเกิดความเสียหาย  

4.5.3 ผู้ประกอบการสินค้าประเภทอลูมิเนียม 
สรุปประเด็นส าคัญของผลการวิจัยจากผู้ประกอบการสินค้าประเภทอลูมิเนียม มี

ประเด็นที่น่าสนใจ ดังนี้ 
ประเด็นในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการด้านตลาดสินค้าอลูมิเนียม 
ประเด็นที่ 1 ปัญหาที่พบในการผลิตสินค้าประเภทอลูมิเนียม 
ปัญหาที่พบส่วนใหญ่ในการท าธุรกิจ คือเรื่อง ราคา LME ในตลาดโลกยังมีความ

ผันผวน แม้ว่าผันผวนน้อยลงในรอบ 2-4 ปีที่ผ่านมา แต่บริษัทต้องคงราคาเดิมให้ลูกค้าอยู่ตลอด ไม่
อาจเปลี่ยนแปลงตามตลาดโลกได้ ดังนั้นบริษัทต้องมีการคาดการณ์และตั้งราคาไม่ให้มีผลกระทบต่อ
ลูกค้า และเสียฐานลูกค้าไป อีกปัญหาหนึ่งที่พบ คือ ข้อเสียของคุณสมบัติอลูมิเนียมในเรื่องการรับ
น้ าหนัก ดังนั้นจึงต้องระวังเรื่องนี้ให้มากในการออกแบบ เป็นเรื่องเดียวที่เหล็กมีคุณสมบัติที่ดีกว่า แต่
ถ้ามีการออกแบบ และทดสอบได้ดีเพียงพอ อลูมิเนียมก็สามารถใช้แทนเหล็กได้ในหลายๆ รูปแบบ  

ค าส าคัญ คือ ข้อเสียของอลูมิเนียม คือเรื่องของการรับน้ าหนัก ยังเป็นเรื่องเดียว
ที่เหล็กมีคุณสมบัติดีกว่า 

ประเด็นที่ 2 ต้นทุนและการสูญเสียในการผลิตสินค้าประเภทอลูมิเนียม 
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ต้นทุนส่วนใหญ่ในการผลิต คือวัตถุดิบ แต่ก็ไม่ถือเป็นการสูญเสียมากนัก 
เนื่องจาก อลูมิเนียมสามารถน ากลับมาหลอมใหม่ได้เมื่อผลิตได้สินค้าไม่ได้ตามแบบที่ต้องการ แต่สิ่งที่
สูญเสียมากขึ้นท าให้ต้นทุนเพ่ิมขึ้นจากความผิดพลาด คือในส่วนของค่าแรงและกระบวนการผลิตที่
เพ่ิมข้ึน 

ค าส าคัญ คือ อลูมิเนียมสามารถส่งกลับมาหลอมใหม่ได้ตลอด 
ประเด็นที่ 3 การแก้ปัญหาและการปรับตัวต่างๆ ตลอดช่วงเวลาที่ประกอบกิจการ 
การจะเติบโตไปพร้อมกับลูกค้าให้และได้ประโยชน์ทั้ง 2 ฝ่าย ต้องมีการพัฒนา

เทคโนโลยีการผลิตอยู่เสมอ เพราะลูกค้ามีความต้องการที่หลากหลายและต้องใช้การพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง หากมีการท าการตลาดที่ดีจะช่วยให้สามารถรู้และก้าวทันความต้องการของลูกค้า แล้วจึง
น ามาหาวิธีพัฒนาการผลิตของตนเอง บริษัทมักมองหาโอกาสใหม่ๆ อยู่เสมอด้วยการหาต้นแบบ
ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตจากอลูมิเนียม อาจเป็นสินค้าแปลกใหม่ ที่ไม่เคยท ามาก่อน โดยมีความเชื่อว่าหากมี
ผู้ใดในโลกสามารถผลิตของชิ้นนี้จากอลูมิเนียมได้ บริษัท ทอสเทม ก็ต้องท าได้ 

ค าส าคัญ คือ การเติบโตต้องมีการพัฒนาเทคโนโลยีการผลิต มีการท าตลาดที่ดี
เพ่ือให้รู้ความต้องการของลูกค้า 

ประเด็นที่ 4 ความเห็นในเรื่องสินค้าอลูมิเนียมในปัจจุบันและอนาคต 
ในปัจจุบันบริษัททอสเทมหันมาให้ความสนใจในกลุ่มลูกค้าอสังหาริมทรัพย์มาก

ขึ้นและคิดว่าตลาดอลูมิเนียมยังโตได้อีกในส่วนของอุตสาหกรรมก่อสร้างเพราะทั้งในประเทศญี่ปุ่น 
ประเทศไทย และประเทศต่างๆ ในเอเซีย มีการหันมาใช้ผลิตภัณฑ์จากอลูมิเนียมมากขึ้น รวมถึง
เฟอร์นิเจอร์ หรือของตกแต่งในบ้าน ก็มีการใช้อลูมิเนียมทดแทนเหล็กและไม้ปลอมมากขึ้น เหตุที่หัน
มาสนใจกลุ่มลูกค้านี้เพราะการสร้างที่อยู่อาศัย ยังคงเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง ธุรกิจนี้จึงมีแนวโน้มที่จะไป
ได้ ส่วนอีกหนึ่งธุรกิจที่บริษัทคิดว่าน่าสนใจและจะท าการพัฒนาเพ่ือรองรับลูกค้ากลุ่มนี้  คือ
อุตสาหกรรมรถยนต์ ซึ่งหันมาพัฒนาและออกแบบชิ้นส่วนจากอลูมิเนียมเพื่อให้มีน้ าหนักเบา 

ค าส าคัญ คือ กลุ่มลูกค้าอสังหาริมทรัพย์มีความน่าสนใจ ธุรกิจนี้มีแนวโน้มที่จะ
เติบโตได้ดี 

ประเด็นที่ 5 แผนการในการเตรียมรองรับหรือแนวโน้มต่อไปในการท าธุรกิจ 
ในการท าการตลาด บริษัทแบ่งแยกลูกค้าออกเป็นสองกลุ่มคือ ตลาดสินค้าทั่วไป 

หรือตลาดที่สินค้ามีลักษณะที่เหมือนกันมาก การผลิตไม่ยุ่งยาก ผู้ขายในตลาดมีเยอะ สามารถท าได้
ง่าย ตลาดนี้ต้องท าการแข่งขันทางด้านราคาสูง ต้องใช้การเจรจาต่อรองและดูสถานการณ์ในตลาด 
เพราะหากผิดพลาดไปจะท าให้เสียลูกค้าในระยะยาวได้ แต่ก็ต้องไม่ท าให้ราคาต่ าเกินไปจนเสีย
มาตรฐานการผลิตของตนเอง 
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ตลาดที่สองคือตลาดที่ต้องใช้การพัฒนาและเทคโนโลยีขั้นสูง ส่วนใหญ่จะเป็น
จ าพวกรถยนต์ที่มีการแข่งขันและพยายามคิดค้นออกแบบใหม่อยู่ตลอดเวลา บริษัทก็ต้องพัฒนาให้ทัน
ความต้องการเพื่อเพ่ิมมูลค่าของสินค้า และสร้างก าไรจากตลาดนี้ให้ได้มาก ด้วยการท าการตลาดของ
ทอสเทมและความมุ่งมั่นพัฒนา ทั้งหมดแล้วท าให้บริษัททอสเทม คงอยู่มายาวนาน และสามารถ
รักษาชื่อเสียงได้เป็นอย่างดี มีความสัมพันธ์กับลูกค้าแบบ win-win strategy บริษัทเชื่อว่าถ้าลูกค้ายัง
มีการใช้อลูมิเนียมไม่ว่าจะเพ่ือประกอบธุรกิจแบบใดก็ตาม หมายความว่ายังมีตลาดอยู่ เพียงแต่ต้ อง
หาตลาดให้เจอ มีการพัฒนาและก้าวให้เร็วกว่าคนอ่ืน 

ค าส าคัญ คือ การท าการตลาดแบ่งลูกค้าออกเป็นสองกลุ่ม คือ กลุ่มที่ต้องท า
แข่งขันเรื่องราคากับกลุ่มที่เพ่ิมมูลค่าด้วยการพัฒนาเทคโนโลยี 
 
4.6 สรุปประเด็นส าคัญ 
 

 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 กลุ่ม จ านวนทั้งหมด 7 คน สามารถ
สรุปประเด็นส าคัญ ที่น่าสนใจได้ดังนี้ 

1. สินค้าอลูมิเนียมส าหรับผู้บริโภคสุดท้ายยังคงได้รับการยอมรับและมีความต้องการใน
การซื้อ อีกทั้งผู้บริโภคมีความรู้เรื่องคุณสมบัติอลูมิเนียม ไม่ได้เลือกซื้อจากแค่ลักษณะภายนอกเพียง
อย่างเดียว ส าหรับผู้บริโภคในรูปแบบธุรกิจกับธุรกิจ (Business to business) นั้น กลุ่มธุรกิจประเภท
อสังหาริมทรัพย์มีความน่าสนใจ เพราะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ประเภทอลูมิเนียมเหมือนกัน สามารถ
น ามาปรับรูปแบบและออกแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของคนกลุ่มนี้ได้ 

2. ผู้บริโภคไม่มีความกังวลในการใช้สินค้าอลูมิเนียม ด้วยคุณสมบัติของอลูมิเนียมที่มี
ข้อดีในหลายๆ ด้าน ท าให้วัตถุดิบประเภทนี้ยังคงเป็นที่ยอมรับและสามารถออกแบบเพ่ือปรับเปลี่ยน
ผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาดได้ 

3. ความสูญเสียที่เกิดขึ้นจากการผลิตสินค้าประเภทอลูมิเนียม ไม่ได้มาจากต้นทุน
วัตถุดิบ แม้ว่าจะเป็นต้นทุนส่วนใหญ่ก็ตาม เพราะข้อดีของอลูมิเนียมคือ สามารถน ากลับมาหลอมใช้
ใหม่ได้ ดังนั้น หากมีความผิดพลาดในการผลิตหรือการออกแบบ ส่วนวัตถุดิบตรงนี้สามารถน าไปขาย
ได้ด้วยราคาที่ไม่ถือว่าสูญเสียเปล่ามากนัก 

4. การท าการตลาดมีความส าคัญอย่างมากในการเข้าถึงผู้บริโภค และเมื่อเข้าถึงแล้ว 
การน าเสนอและการรักษาความสัมพันธ์ ก็ส าคัญมากเช่นเดียวกัน การติดต่อธุรกิจกับผู้ประกอบการ
นั้น ต้องระวังในเรื่องของการให้บริการและการบริหารความสัมพันธ์ให้มาก เพราะหากสามารถมี
ความสัมพันธ์ที่ดีแล้วจะสามารถท าธุรกิจกันไปได้ในระยะยาว อีกทั้งเป็นเครือข่ายเพ่ือการแนะน าเพ่ือ
ไปสู่ผู้ประกอบการรายอื่นด้วย 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 

 
1. วิเคราะห์และแบ่งกลุ่มลูกค้าเพ่ือก าหนดลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน 
2. เพ่ือก าหนดช่องทางในการท าตลาดให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 
3. เพ่ือสร้างการรับรู้ในตราสินค้าของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายให้มากข้ึน 
4. เพ่ือสร้างยอดขายสินค้าโดยรวมให้มีก าไรขั้นต่ า 10% และเติบโต 10% ต่อปี 

 
5.2 การแบ่งส่วนตลาด Segmentation 

 
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มผู้บริโภคสินค้าอลูมิเนียมทั้งกลุ่มผู้บริโภค

สุดท้ายและผู้ประกอบการซึ่งเน้นที่บริษัทเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์ทั้งบริษัทใหม่และบริษัทที่มีการท า
ธุรกิจนี้มานานเกินกว่า 5 ปี แต่ยังมีการพัฒนาและสร้างโครงการอยู่เรื่อยๆ รวมถึงการสัมภาษณ์
ผู้เชี่ยวชาญในเรื่องตลาดของอลูมิเนียมทั้งในช่วงระยะเวลาที่ผ่านมาและการปรับตัวในอนาคต ท าให้
สามารถแบ่งส่วนการตลาดจาก 3 ปัจจัยหลัก เพ่ือน ามาวิเคราะห์และตัดสินใจเลือกลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่
สนใจและคิดแผนการตลาดต่อไป โดย 3 ปัจจัยที่น ามาพิจารณา มีดังนี้ 

1. สินค้าอลูมิเนียมที่เลือกใช้  
หากพิจารณาจากสินค้าอลูมิเนียมที่ลูกค้าจะเลือกใช้ ประกอบกับกิจการสนใจที่จะ

ท าการตลาดและสามารถตอบสองต่อความต้องการได้ คือ กรอบประตูและกรอบหน้าต่าง ดังนั้นจะ
เลือกลูกค้ากลุ่มที่ใช้สินค้าเหล่านี้ เข้ามาพิจารณาเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งลูกค้ากลุ่มนี้  คือ กลุ่ม
อสังหาริมทรัพย์ ผู้ประกอบธุรกิจหมู่บ้านจัดสรรและทาวเฮ้าส์ ราคาตั้งแต่ หนึ่งล้านถึงสามล้านบาท 
ผู้ประกอบการโรงแรมระดับ 2 ดาวถึง 3 ดาว ที่มีจ านวนห้องตั้งแต่ 50 ห้องถึง 200 ห้องขึ้นไป เพราะ
หากราคาสูงกว่านี้ มักจะเลือกใช้สินค้าราคาแพงและส่วนน้อยที่จะเลือกใช้ผู้ผลิตรายเล็กท่ีไม่มีชื่อเสียง 

2. พฤติกรรมการซื้อ 
พฤติกรรมการซื้อของผู้ประกอบการธุรกิจนี้นั้น มีทั้งจ้างคนจากภายนอกในการ

ออกแบบ หาผู้ผลิต และ จัดการโดยคนในบริษัทเอง ซึ่งต้องแบ่งกลุ่มทางการตลาดจากพฤติกรรมใน
การซื้อนี้ด้วย เพ่ือจะได้เข้าถึงผู้บริโภคได้ถูกช่องทาง หากเลือกกลุ่มเป้าหมายที่ใช้บริการผู้ผลิตจาก
ภายนอกก็จะต้องเข้าหาผู้รับผลิตสินค้าโดยเฉพาะแต่ถ้าเลือกบริษัทที่ออกแบบเองก็ต้องเข้าหาเจ้าของ
กิจการหรือผู้มีอ านาจในการตัดสินใจภายในบริษัทโดยตรง 
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3. ปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจ 
ผู้ประกอบการมีหลายปัจจัยที่ใช้ในการติดสินใจ เช่น ราคา คุณภาพ หรือ ตราสินค้า 

อาจให้ความส าคัญกับปัจจัยแต่ละชนิดไม่เหมือนกัน ซึ่งการเลือกกลุ่มเป้าหมายก็ต้องเลือก
ผู้ประกอบการที่มีความสนใจหรือมีความต้องการตรงกับจุดแข็งท่ีเรามี  

เมื่อน าปัจจัยทั้ง 3 อย่างมาท าการวิเคราะห์เพ่ือแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดแล้ว จะ
ได้ส่วนแบ่งทางการตลาดที่มีความเป็นไปได้ในการน ามาเป็นลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ดังนี้ 

 
5.2.1 New Setup company  

กลุ่มบริษัทใหม่ที่เริ่มมาลงทุนด้านอสังหาริมทรัพย์ โดยมีธุรกิจอ่ืน หรือมีก าลัง
ทรัพย์อยู่ก่อนแล้ว คนกลุ่มนี้จะมีที่ปรึกษาในการก่อสร้าง อาจจะเป็น วิศวกร ผู้รับเหมาที่เชื่อถือ หรือ 
จ้างที่ปรึกษาจากภายนอก ซึ่งการเปรียบเทียบราคาและการตรวจสอบคุณภาพนั้น จะให้ความส าคัญ
กับคนที่ตนเองปรึกษาเป็นส าคัญ แม้ว่าผู้ขายจะสามารถเข้าถึงนายทุนหรือเจ้าของโครงการได้ หรือ มี
ความสัมพันธ์รู้จักส่วนตัวกับคนสนิทของนายทุน แต่นายทุนก็จะไปปรึกษาผู้ที่ตนเชื่อถืออีกทีหนึ่งจะยัง
ไม่ตัดสินใจด้วยตัวเอง ส่วนปัจจัยส าคัญที่ใช้ในการตัดสินใจ คือ เรื่องราคาและคุณภาพ รวมถึงความ
สะดวกของการขนส่ง มีความกังวลในเรื่องการใช้งานจริงว่าจะคงทน และสวยงาม ถูกใจกลุ่มลูกค้าที่
ตนเองให้บริการหรือเสนอขายหรือไม่ ส าหรับก าลังซื้อ ลูกค้ากลุ่มนี้ค่อนข้างมีก าลังซื้อ พฤติกรรมการซื้อ 
คือ สั่งซื้อครั้งเดียวส าหรับทุกจ านวนห้องพัก ซึ่งไม่ต่ ากว่า 100 - 200 ชิ้นในครั้งเดียว 

5.2.2 Developing  
กลุ่มบริษัทด้านอสังหาริมทรัพย์ ท าธุรกิจบ้านจัดสรรหรือโรงแรมระดับ 1-3 ดาว 

บริษัทยังไม่ได้เข้าตลาดหลักทรัพย์และท าเลโครงการส่วนมากจะอยู่ บริเวณจังหวัดใกล้เคียงกับ
กรุงเทพฯ ดังนั้นการลงทุนหรือการตัดสินใจจึงมักจะเป็นของผู้เป็นเจ้าของ ซึ่งส่วนใหญ่ ก็คือ นายทุน 
บริษัทมีการพัฒนามาเป็นระยะ ท าให้ผู้ประกอบการมักเป็นผู้ที่มีประสบการณ์ ส่วนปัจจัยในการเลือก
ซื้อสินค้าจะพิจารณาจาก ราคา คุณภาพ และองค์ประกอบหลายๆ อย่าง มีความช านาญในธุรกิจและ
มีการออกแบบ พัฒนา ร่วมกันกับผู้ผลิตโดยตรง ขั้นตอนการซื้อต่อมาคือต่อรองราคาหรือขอส่วนลด 
จนได้ตามงบประมาณที่ตั้งไว้ หากจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายนี้ได้ ต้องรู้จักกับผู้ลงทุน ผู้คุมงาน หรือผู้มี
อ านาจ เพ่ือการติดต่อและเจรจาที่รวดเร็วขึ้น กลุ่มนี้มักจะมีก าลังซื้ออยู่แล้ว มีแหล่งเงินทุนและมี
ความน่าเชื่อถือในเรื่องของการจ่ายเงิน 

5.2.3 Well-known company  
กลุ่มบริษัทด้านอสังหาริมทรัพย์ที่มีชื่อเสียง เป็นบริษัทใหญ่ที่อาจ เข้าตลาด

หลักทรัพย์ กลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้ไม่ได้มีการสัมภาษณ์โดยตรงแต่สอบถามหรือได้รับข้อมูลจากผู้ที่ให้
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สัมภาษณ์ว่ามีการใช้กรอบประตูและกรอบหน้าต่าง เช่นเดียวกัน แต่จะเลือกผู้ผลิตรายใหญ่ที่มี
ชื่อเสียงเท่านั้น เช่น  

1. ไทยออสท์อลุมิเนียม (เจ้าของแบรนด์ TRUSTAND) 
2. เรโปรเฮ้าส์ (เจ้าของแบรนด์ LYNN เจ้าของเดี่ยวกับถังน้ า DOS) 
3. คริสตัลวิว (เจ้าของแบรนด์ CRYSTAL VIEW หรือชื่อเดิมคือ CI) 
4. NEXT SteP (เจ้าของแบรนด์ NEXT SteP หรือภาสุระเก่า) 
5. อัลท้อป 
6. ซันพาราไดซ์  (น าเข้าอลุมิเนียมจากอเมริกา)  
7. glass line 
8. TOSTEM เป็นผู้ผลิตทั้งโรงงานรีดเส้น และผู้แทนจ าหน่าย เน้นงานส่งออก

ไปญี่ปุ่นแต่ปัจจุบันท าตลาดในประเทศไทยค่อนข้างเยอะ 
ผู้ตัดสินใจของลูกค้ากลุ่มนี้นั้นมีหลายฝ่าย จะต้องมีการออกแบบที่เหมาะสม 

และใช้ปัจจัยอื่นๆ อีกหลายอย่าง ทั้งในเรื่องคุณภาพ การให้บริการ ลูกค้ากลุ่มนี้นั้นมีความสามารถใน
การจ่าย ท าให้เรื่องราคาไม่ใช่ปัจจัยหลักในการตัดสินใจแต่เนื่องจากซื้อในปริมาณที่เยอะ เมื่อรวม
มูลค่าการซื้อแล้วจะเป็นมูลค่ามาก ดังนั้น เรื่องราคารวมเป็นสิ่งส าคัญจะต้องไม่เกินงบประมาณที่ตั้งไว้ 
อีกทั้งมีอ านาจต่อรองสูง ผู้ผลิตสามารถใช้ชื่อโครงการของลูกค้าในการไปอ้างถึงความสามารถได้ 
ดังนั้น การแข่งขันเพ่ือให้ได้ลูกค้ามาจึงค่อนข้างสูง 

 
5.3 การเลือกตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
 

5.3.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก  
กลุ่มเป้าหมายที่น่าสนใจ พิจารณาจากลักษณะและขนาดของธุรกิจ และ

องค์ประกอบหลัก 3 อย่างที่น ามาวิเคราะห์เลือกกลุ่มเป้าหมายที่ท าให้สามารถบรรลุเป้าหมายของ
ธุรกิจได้ องค์ประกอบหลักท่ีน ามาวิเคราะห์ คือ 

1. Attractiveness กล่าวคือ มีการดึงดูดในเรื่องของการท ารายได้และการท า
ก าไร ซึ่งการท าธุรกิจกับกลุ่มเป้าหมายกลุ่มนี้นั้น ต้องสามารถสร้างปริมาณการขายต่อครั้งสู ง ดึงดูด
และสร้างความน่าสนใจในการลงทุน อาจเป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้ออยู่แล้ว และค่อนข้างสามารถเชื่อถือได้
ในเรื่องของความสามารถในการช าระเงิน แต่ถ้าหากเกิดความไม่มั่นใจหรือต้องการความเชื่อมั่นที่มาก
ขึ้น สามารถหาข้อมูลจากประวัติการด าเนินงานก่อนหน้านี้ได้  

2. Accessibility กล่าวคือ สามารถเข้าถึงได้ กลุ่มเป้าหมายนั้นต้องสามารถ
เข้าถึงโดยใช้ความสามารถที่มีอยู่ได้ และกิจการสามารถใช้ลูกค้าที่มีชื่อเสียงในการอ้างอิงประวัติการ
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ท างานเพ่ือหาลูกค้าใหม่เพ่ิมเติม ผู้มีอิทธิพลหรือผู้ตัดสินใจของลูกค้ากลุ่มนี้ อาจจะเป็นนายทุนหรือ
เจ้าของโครงการ ดังนั้น หากเรารู้ว่าผู้มีอ านาจคือใคร เราก็สามารถติดต่อเพ่ือพูดคุย เสนอราคาและใช้
ทักษะความสามารถในการเจรจา ก็จะท าให้เราสามารถขายสินค้าได้ 

3. Actionable กล่าวคือ กลุ่มเป้าหมายต้องท าให้เราสามารถจินตนาการกล
ยุทธ์ได้ว่าจะท าการตลาดหรือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายนี้ได้อย่างไร อาจใช้การออกแบบที่ทันสมัย 
ดัดแปลงให้เข้ากับรูปแบบการก่อสร้างของโครงการ และเสนอราคาแข่งขันกับผู้ขายรายอ่ืนได้ 
เนื่องจากบริษัทเรามีบริษัทใหญ่ที่มีการใช้อลูมิเนียมเป็นจ านวนมากอยู่แล้ว แม้ว่าการผลิตเมื่อ
เปรียบเทียบกับผู้ขายรายใหญ่ในตลาดจะเป็นจ านวนที่น้อยมาก แต่สามารถซื้อด้วยราคาต้นทุนที่
ใกล้เคียงกันได้ 

กล่าวโดยสรุปแล้ว ธุรกิจที่น่าใจที่บริษัทควรจะให้ความสนใจและมองหาลูกค้าที่
มีลักษณะแบบนี้ คือ กลุ่มประเภทที่มีลักษณะแบบกลุ่ม Developing เป็นผู้ประกอบการธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ ประกอบกิจการประเภทโครงการบ้านจัดสรร คอนโด ราคาไม่เกิน 3 ล้านบาท หรือ
โรงแรมระดับไม่เกิน 5 ดาว โดยมีการท าธุรกิจประเภทนี้มาก่อนหน้าแล้ว เพราะบริษัทเหล่านี้สามารถ
ปิดการขาย สามารถเข้าถึงและท าการเจรจา จนได้ข้อสรุปหรือข้อตกลงของทั้งสองฝ่ายได้เลย แม้อาจ
ต้องใช้เวลาในการร่วมกันออกแบบ และพัฒนาจนได้ข้อตกลง แต่ยอดขายและการท าก าไรนั้นน่าสนใจ
ที่ร่วมท าธุรกิจด้วย ส าหรับลูกค้ากลุ่มนี้การท าการตลาดต้องท าแบบเชิงรุกตามกลยุทธ์ของกิจการ คือ
เข้าถึงผู้ลงทุน หรือผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจให้ได้ ต้องใช้ทีมท าการตลาดที่มีข้อมูลหรือสามารถหา
ข้อมูลถึงความต้องการของลูกค้าได้ดี และต้องสามารถพิจารณาถึงศักยภาพและความเป็นไปได้ของ
ลูกค้าได้ อีกทั้ง กลุ่มลูกค้าประเภทนี้มีแนวโน้มที่ดีในระยะยาว เพราะเป็นบริษัทที่มั่นคงและมองหา
โอกาสในการลงทุนอยู่เรื่อยๆ หากลูกค้าในกลุ่มนี้เติบโต บริษัทก็จะเจริญเติบโตไปด้วย 

5.3.2 กลุ่มเป้าหมายรอง  
บริษัทวางแผนในการออกแบบและผลิตสินค้าอีกแบบหนึ่งส าหรับผู้บริโภค

สุดท้ายโดยตรง คือ ชั้นวางของเอนกประสงค์อลูมิเนียม วางแผนผลิตภัณฑ์ ให้เป็นในรูปแบบ DIY ที่
ผู้บริโภคสามารถเลือกขนาดและรูปแบบของชั้นวางได้เอง ผลิตภัณฑ์แบบนี้น่าสนใจเพราะสามารถ
เข้าถึงลูกค้าได้โดยตรง มีช่องทางการขายได้หลายช่องทาง และสามารถพัฒนาการตลาดไปในรูปแบบ 
Business to Business ได้ 
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5.4 การวางต าแหน่งของผลิตภัณฑ์และตราสินค้า 
 
5.4.1 Brand DNA 

Design การออกแบบให้เหมาะสมกับงานของลูกค้า คือสิ่งส าคัญ แบ่งงานเป็น
สองแบบคือ รูปแบบที่มีลักษณะ ทั่วไป ใช้ร่วมกับหลายๆ งานได้ กับรูปแบบที่ออกแบบมาพิเศษ
เฉพาะส าหรับแต่ละโครงการ  

Price ราคาต้องเหมาะสมกับคุณภาพและความพึงพอใจที่ลูกค้าได้รับ เน้น
ความสัมพันธ์ระยะยาว ดังนั้นราคาจะต้องไม่สูงเกินไปและท าให้ลูกค้าอยากจะใช้บริการและ
ผลิตภัณฑ์ของเราต่อไปเรื่อยๆ  
Quality คุณภาพคือสิ่งที่ห้ามละเลยในการสั่งซื้อวัตถุดิบและการผลิตทุกขั้นตอน ก่อนจะส่งมอบ
สินค้าออกจากบริษัท ต้องแน่ใจแล้วว่า ผลิตภัณฑ์จะไม่สร้างปัญหาให้กับลูกค้าและมีความคงทน
สามารถใช้ได้นาน 

5.4.2 Brand Positioning statement 
บริษัทแรกที่นึกถึงเมื่อบริษัทใดก็ตามมีความต้องการสินค้าจากอลูมิเนียม 

โดยเฉพาะกลุ่มโครงการเก่ียวกับอสังหาริมทรัพย์ บริษัทคู่ค้านั้นมองเราเป็นคู่คิดที่ร่วมธุรกิจด้วยความ
เป็นธรรม ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ครบทุกความต้องการ ทั้งด้านการออกแบบ ราคา 
และความตรงต่อเวลา 
 
5.5 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 

 
5.5.1 สินค้า (Product) 

5.5.1.1 สินค้าที่มีแบบมาตรฐาน 
 

รูปภาพ ขนาด 

 

ราวตากผ้าสี่เสาขนาดเล็ก 
ขนาด กว้าง 50 ซม x ยาว 120 ซม x สูง 140 ซม  
ราวตากผ้าสี่เสาขนาดกลาง 
ขนาด กว้าง 60 ซม x ยาว 150 ซม x สูง 150 ซม 
ราวตากผ้าสี่เสาขนาดใหญ่  
ขนาด กว้าง 60 ซม x ยาว 190 ซม x สูง 150 ซม 

ภาพที่ 5.1 รูปสินค้าราวตากผ้า 
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รูปภาพ ขนาด 

 

ชั้นเอนกประสงค์ขนาดเล็ก 
ขนาด กว้าง 345 ซม x ยาว 620 ซม x สูง 800 ซม 
ชั้นเอนกประสงค์ขนาดเล็ก 
ขนาด กว้าง 400 ซม x ยาว 770 ซม x สูง 800 ซม 
ชั้นอเนกประสงค์ขนาดเล็ก 
ขนาด กว้าง 480 ซม x ยาว 1000 ซม x สูง 800 ซม 
 

 
ภาพที่ 5.2 รูปสินค้าชั้นคว่ าจาน 
 
 

รูปภาพ ขนาด 

 

ราวตากผ้าแบบพับ 
แบบด้านบน 3 ท่อน 
แบบด้านบน 4 ท่อน 

 
ภาพที่ 5.3 รูปราวตากผ้าแบบพับ 
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รูปภาพ ขนาด 

 

 
ราวรองรีด 
ขนาด กว้าง 40 ซม x ยาว 120 ซม x สูง 140 ซม  

 
ภาพที่ 5.4 รูปราวรองรีด 

 
5.5.1.2 สินค้าใหม่ซึ่งออกแบบผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของลูกค้า (made 

to order) 
สินค้าที่ออกแบบใหม่ คือ กรอบประตูหน้าต่าง ซึ่งมีส่วนประกอบ

ทั้งหมด ดังนี้ 
วงกบข้างซ้าย วงกบข้างขวา วงกบบน วงกบล่าง บานในขวา บานใน

ซ้าย บานในบน บานในล่าง บานนอกขวา บานนอกซ้าย บานนอกบน บานนอกล่าง บานมุ้งข้างขวา 
บานมุ้งข้างซ้าย บานมุ้งบน บานมุ้งล่าง 

5.5.2 ราคา (Price) 
ราคาของสินค้าแบ่งเป็น สองแบบ คือราคาตามมาตรฐานและราคาผันแปรตาม

รูปแบบ ขนาด และวิธีการผลิตของสินค้า สินค้าที่มีราคาตามมาตรฐาน สามารถแสดงราคา ตาม
ด้านล่าง 
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ชนิดของสินค้า ราคา 

ชั้นคว่ าจานขนาดใหญ่  1050 บาท 
ชั้นคว่ าจานขนาดกลาง  800 บาท 

ชั้นคว่ าขนาดเล็ก  700 บาท 
ราวตากผ้าสี่เสาขนาดใหญ่  1230 บาท 
ราวตากผ้าสี่เสาขนาดกลาง 1100 บาท 
ราวตากผ้าแบบพับ 3 เส้น  370 บาท 
ราวตากผ้าแบบพับ 4 เส้น  450 บาท 

 
ส่วนราคาสินค้าท่ีผันแปรตามการออกแบบ ขอยกตัวอย่างสินค้าที่มีการวาดแบบ

ตามมาตรฐานและมีการค านวณราคาเบื้องต้น ดังนี้ วงกบข้างซ้าย วงกบข้างขวา วงกบบน วงกบล่าง 
บานในขวา บานในซ้าย บานในบน บานในล่าง บานนอกขวา บานนอกซ้าย บานนอกบน บานนอก
ล่าง บานมุ้งข้างขวา บานมุ้งข้างซ้าย บานมุ้งบน บานมุ้งล่าง  

โดยราคาคิดจาก 1. น้ าหนักวัตถุดิบ 2. วัตถุดิบหรือส่วนประกอบอ่ืนๆ 3. 
ขั้นตอนการผลิต 4. ราคาจ้างผลิต 5. ราคาแม่พิมพ์ 6. ต้นทุนอื่นๆ  

ซึ่งขอแจกแจงมาตรฐานในการคิด ดังนี้ 
1. น้ าหนักวัตถุดิบ (Aluminium material cost)  

น้ าหนักอลูมิเนียมคิดราคากิโลกรัมละ 120 บาท คิดจากราคาเฉลี่ยในการซื้อ
จากผู้ขายทั้งสามราย โดยแบ่งเป็น 

- Extrusion cost 50 เปอร์เซ็นต์ คือ ค่าต้นทุนคงที่หรือค่าแม่พิมพ์ในการ
ขึ้นรีดในแต่ละครั้ง 

- Premium cost 40 เปอร์เซ็นต์ คือ ค่าแบบที่พิเศษขึ้น รีดยากกว่าแบบ
ธรรมดาทั่วไป 

- LME cost 10 เปอร์เซ็นต์ คือ ค่าความผันผวนที่อาจเกิดขึ้นจากการ
เปลี่ยนแปลงของอลูมิเนียมโลกซึ่งอาจขอเพ่ิมขึ้นได้แต่เป็นสัดส่วนน้อยเพ่ือไม่ให้ลูกค้ารู้สึกว่ามีความ
เสี่ยง 

2. วัตถุดิบหรือส่วนประกอบอื่นๆ (Other material cost) 
บางผลิตภัณฑ์อาจต้องมีส่วนประกอบเพ่ิมเติม เช่น สกรู น๊อต ซึ่งอาจจะมี

การประกอบส าเร็จหรือบรรจุให้ในบรรจุภัณฑ์เพ่ือให้ผู้ใช้งานน าไปประกอบเอง เพราะส่วนประกอบ
บางรายการอาจหายากในท้องตลาดและอาจผิดรูปแบบ หรือขนาดที่ออกแบบไว้ จึงเห็นควรว่าจะต้อง
บรรจุชิ้นส่วนที่ถูกต้องให้และเพ่ือเป็นการอ านวยความสะดวกด้วย  
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3. ราคาจ้างผลิต (Outsource cost) 
บางสินค้าอาจมีความต้องการลักษณะภายนอกที่แตกต่างไป เช่น สี

อลูมิเนียมที่นอกเหนือจากงานชุบที่ผู้ผลิตจะท าได้ ผิวของสินค้าที่อาจต้องการเป็นผิวแบบทราย หรือ 
รูปแบบงานที่พิเศษท่ีต้องใช้เครื่องพิเศษในการท า จึงต้องมีการจ้างผู้ผลิตจากภายนอกโดยเลือกบริษัท
ที่คุณภาพดีและราคาถูก แล้วคิดราคาส่วนเพิ่มนี้ที่ลูกค้าแทน  

4. ขั้นตอนการผลิต (Processing cost) 
ราคาของแต่ละขั้นตอนการผลิตนั้นไม่เท่ากันเพราะ capacity ของแต่ละ

ฝ่ายนั้นไม่เท่ากัน แม้ว่าเวลาในการผลิตสินค้าในแผนกนั้นๆ จะเท่ากัน แต่ก็ต้องค านึงถึงค่าเสียโอกาส
ในการผลิตงานชิ้นอื่นด้วย 

5. ราคาแม่พิมพ์ (Tooling cost) 
ทุกรูปแบบของชิ้นงานนั้นต้องมีการสั่งสร้างแม่พิมพ์ใหม่ แม่พิมพ์ที่ต้องสร้าง

ขึ้นนั้นอยู่กับกระบวนการผลิต ปริมาณของการสั่งซื้อ และความจ าเป็นที่จะต้องสร้างใหม่เพราะงาน
บางแบบอาจใช้แม่พิมพ์ร่วมกันหรือใช้ของเดิมท่ีเคยสร้างไว้แล้วได้ 

6. ต้นทุนอื่นๆ  
ค่าวัตถุดิบอ่ืนๆ แบ่งเป็น 
-  ค่าบรรจุภัณฑ์ คิดจาก การประมาณราคากล่องละ 15 บาทสามารถรับ

น้ าหนักได้ 15 กิโลกรัม น าน้ าหนักของสินค้ามาหารเพ่ือดูราคาเฉลี่ยจากจ านวนสินค้าที่บรรจุได้ใน
หนึ่งกล่อง 

-  ค่าความสูญเสีย คิดจาก การประเมินความสูญเสียที่อาจเกิดขึ้นหาก
สินค้าเป็นงานที่ท าการผลิตยาก 

- ค่าด าเนินการ คิดจาก จ านวนกระบวนการผลิตของแต่ละผลิตภัณฑ์ โดย
คิดท่ี 0.3 บาทต่อหนึ่งกระบวนการ  

-  ค่าขนส่ง คิดจาก การประมาณค่าน้ ามันที่ต้องเพ่ิมขึ้นในการบรรทุก
สินค้า คิดราคาที่กิโลกรัมละ 3 บาท ราคาแต่ละชิ้นจะน าน้ าหนักสินค้ามาหารค่าเฉลี่ยต้นทุนในส่วนนี้ 

- ก าไร คิดจาก 10 เปอร์เซ็นต์ที่เพ่ิมข้ึนจากราคารวมทั้งหมดของสินค้า 
หมายเหตุ- ทั้งนี้นอกจากราคาของสินค้าที่ท าการเสนอให้กับลูกค้าแล้ว ยังมี

เรื่องของปริมาณขั้นต่ าในการผลิต (MOQ - Minimum order quantity) ซึ่งคิดจาก เงื่อนไขในการ
ซื้อวัตถุดิบข้ันต่ าที่ 300 กิโลกรัม ท าให้การขายสินค้าแต่ละชิ้นนั้นหากใช้แม่พิมพ์ไม่เหมือนกัน ในหนึ่ง
ครั้ง ต้องซื้อปริมาณตามน้ าหนักของสินค้า ให้ครบ 300 กิโลกรัม ทั้งนี้อาจพิจารณาเป็นรายกรณีไป 
หากเป็นลูกค้ารายส าคัญหรือสินค้าสามารถใช้ร่วมกับลูกค้ารายอ่ืนได้ ก็อาจจะมีปริมาณขั้นต่ าที่
แตกต่างออกไป 
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ยกตัวอย่าง สินค้า 1 ชนิดคือ กรอบหน้าต่าง เมื่อค านวณราคาของสินค้า
ทั้งหมดตามที่ได้กล่าวมาแล้วนั้น จะได้เป็นราคาของสินค้า ตามตาราง ดังต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 5.1  
 
ราคาของสินค้า 

ชนิดของสินค้า ราคา (ต่อชิ้น) 
วงกบข้างซ้าย 89.536 
วงกบข้างขวา 89.536 
วงกบบน 108.088 
วงกบล่าง 127.994 
บานในขวา 109.0445 
บานในซ้าย 52.672 
บานในบน 35.458 
บานในล่าง 36.265 
บานนอกขวา 58.6385 
บานนอกซ้าย 106.5615 
บานนอกบน 35.458 
บานนอกล่าง 42.99 
บานมุ้งข้างขวา 36.8075 
บานมุ้งข้างซ้าย 36.8075 
บานมุ้งบน 53.0165 
บานมุ้งล่าง 53.0165 
ราคารวม 1 ชุด 1,071.88 

* บริษัทอาจลดราคาเหลือตามปริมาณการสั่งซื้อ ซึ่งราคาต่ าสุดที่จะขาย คือ 1,000 บาท 
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5.5.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบ่งเป็น 2 ช่องทาง เพ่ือเป็นการขยายฐานลูกค้าและท า

ตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น 
5.5.3.1 เสนอขายเจ้าของธุรกิจหรือผู้มีส่วนร่วมโดยตรง  

ตัวแทนฝ่ายขายจะเป็นคนที่ต้องพยายามหาลูกค้า พยายามหาข้อมูล
ผู้ประกอบการที่ก าลังจะมีโครงการบ้าน คอนโดหรือโรงแรมใหม่ หรืออาจจะเป็นการสร้างตึก
ส านักงาน ฝ่ายขายต้องหาวิธีในการเข้าเสนอผลงานและเข้าถึงผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจให้ได้ โดยใช้
ผลงานเก่าที่เคยท าให้ลูกค้ารายใหญ่มาอ้างอิงและใช้ตราสินค้าของผู้ผลิตอลูมิเนียมที่เราใช้ อย่าง  
ทอมเท็มมาแนะน า 

5.5.3.2 ผ่านตัวแทนจ าหน่าย (Dealer)  
แม้ว่าการขายงานในรูปแบบธุรกิจกับหน่วยธุรกิจจะท าให้ขายสินค้าได้

ปริมาณมากและเพียงพอกับความต้องการที่จะคุ้มกับต้นทุนได้แต่การท าให้ลูกค้าคุ้นเคยหรือเชื่อมั่นใน
สินค้าเพ่ิมข้ึน การวางขายหน้าร้านก็เป็นสิ่งส าคัญ ดังนั้นฝ่ายขายก็ต้องคอยติดต่อกับตัวแทนจ าหน่าย
ด้วย แต่ทางบริษัทจะไม่เน้นการขายผ่านทางช่องทางนี้ ดังนั้น จะไม่วางขายผ่านหน้าร้านหลายที่  

5.5.4 กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
เนื่องจากการขายในลักษณะการค้าแบบหน่วยธุรกิจกับหน่วยธุรกิจ  กิจกรรม

ส่งเสริมทางการตลาดที่บริษัทจะเน้นใช้ คือ การบริการและการรักษาความสัมพันธ์ เพราะจะช่วยให้
บริษัทได้รับการตอบรับที่ดีในระยะยาวมากกว่า  

5.5.4.1 ส่วนลดการค้า (Trade allowance) 
ในช่วงเริ่มแรกของการประกอบธุรกิจ บริษัทจะเสนอให้ส่วนลดกับ

ผู้ประกอบการหรือบริษัทอ่ืนๆ เพ่ิมขึ้น 5-10 เปอร์เซ็นต์เพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้ารายใหม่ ทั้งเจ้าของ
ธุรกิจและตัวแทนในการขายสินค้า ต้องเจรจากับลูกค้าให้ดี ว่าราคาของสินค้าทางบริษัทคิดจากต้นทุน
ที่เกิดขึ้นจริง ไม่ได้คิดก าไรมากอยู่แล้ว 

5.5.4.2 การบริการ (Service) 
การบริการที่ดีเป็นกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดที่ส าคัญมาก กิจการ

ควรให้ความส าคัญกับการบริการลูกค้าทุกรายให้ดีที่สุดเพราะการขายสินค้าแต่ละครั้งนั้น  แม้ว่างาน
ชุดนั้นอาจจะจบไปแล้วแต่ธุรกิจของลูกค้ายังคงด าเนินอยู่และมีความเป็นไปได้ที่จะเรียกใช้บริการอีก
ในอนาคต แต่การบริการก็ควรมีการจัดล าดับความส าคัญ หากเป็นลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (กลุ่ม 
Developing) ก็ควรให้สิทธิพิเศษในบางอย่างเพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าไว้ เช่น สามารถสั่งงาน
เร่งด่วนได้หากมีความจ าเป็น มีการเจรจาเพื่อต่อรองเรื่องแบบที่พิเศษขึ้น รวมถึง การจัดการเรื่องเวลา
ที่ต้องดูแลเป็นพิเศษด้วย 
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5.5.4.3 การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relation Management) 
ลักษณะการท างาน ระบบการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ มี 4 ขั้นตอนดังนี้ 
(1) Identify การเก็บข้อมูลพ้ืนฐานทั้งหมดว่าลูกค้าของบริษัทเป็นใคร

บ้าง มีช่องทางการติดต่ออย่างไร อาจเพ่ิมลักษณะพิเศษบางอย่างที่ท าให้ระบุความเป็นตัวตนของ
ลูกค้าชัดเจนขึ้น 

(2)  Differentiate วิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าแต่ละราย และจัดแบ่ง
ลูกค้าออกเป็นกลุ่มตามลักษณะเฉพาะ และคุณค่าที่ลูกค้ามีต่อบริษัท 

(3) Interact พยายามเข้าไปมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าเพ่ือที่จะได้เรียนรู้
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า แม้ว่าลูกค้าจะประกอบธุรกิจรูปแบบคล้ายกันแต่ความต้องการใน
การบริการหรือความชอบส่วนตัวอาจจะแตกต่างกัน การสร้างปฏิสัมพันธ์ อาจช่วยให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้อง เป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าในระยะยาว 

(4) Customize น าเสนอสินค้าหรือบริการที่มีความเหมาะสมเฉพาะตัว
กับลูกค้าแต่ละราย เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกพิเศษ และอยากที่จะใช้บริการ มีความสัมพันธ์กับบริษัทในระยะ
ยาว 
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บทที่ 6 
กลยุทธก์ารปฏิบัติการ 

 
6.1 วัตถุประสงค์ของการปฏิบัติการ 
 

1. สามารถวางแผนการด าเนินการผลิตให้สอดคล้องกับกลยุทธ์การตลาด 
2. เพ่ือจัดการกระบวนการผลิตและด าเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
3. เพ่ือจัดการผลิตและส่งมอบสินค้าได้ตรงเวลาตามความคาดหวังของผู้บริโภค 
 

6.2 การเลือกท าเลที่ตั้งในการด าเนินงาน 
 

ปัจจุบันบริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล ซัพพลาย จ ากัด ผู้ประกอบการผลิตชิ้นส่วน
อลูมิเนียมซึ่งเป็นบริษัทดั้งเดิมที่มีความต้องการจะขยายและเพ่ิมความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ จึง
ก่อตั้งบริษัทใหม่ภายใต้ชื่อ บริษัท สยามอลูมิเนียม นั้น กิ จการเดิมตั้งอยู่ เขตบางพลี จังหวัด
สมุทรปราการ ซึ่งเป็นพ้ืนที่ที่มีโรงงานขนาดใหญ่จ านวนมาก มีการหมุนเวียนของพนักงานในระดับ
แรงงาน ท าให้ปัญหาเรื่องการขาดแคลนคนงานบริเวณนี้มีน้อย ประกอบกับ การเข้ามาท างานของชาว
ต่างด้าว ซึ่งมีนายหน้าจัดหางานให้ ก็มีการกระจุกตัวอยู่บริเวณนี้ ท าให้แรงงานในแถบนี้ รวมถึงต าบล
ใกล้เคียงตลอดจนถึงนิคมอุตสาหกรรม มีปริมาณเพียงพอกับความต้องการจ้างแรงงาน และเนื่องด้วย
กิจการด าเนินงานอยู่ในบริเวณซอยนี้เป็นเวลา 10 ปี ท าให้มีความคุ้นเคย และมีพนักงานเก่าแก่ที่มี
ความจงรักภักดีกับบริษัท รู้ขั้นตอนการท างาน และมีความช านาญในวัตถุดิบอลูมิเนียม ท าให้บริษัทไม่
จ าเป็นต้องหาแรงงานฝีมือใหม่ ที่ต้องการเพ่ิมขึ้นคือแรงงานระดับปฏิบัติการเท่านั้น อีกทั้ง เส้นทาง
คมนาคมบริเวณนี้สะดวกต่อผู้ขายสินค้า เพราะโรงงานบริเวณนี้มีจ านวนมากและบางส่วนท าการ
สั่งซื้อวัตถุดิบอลูมิเนียมจากที่เดียวกัน ท าให้การก าหนดวันและเวลาจัดส่งสินค้า บริษัทผลิตหรือรีด
อลูมิเนียมจะท าการก าหนดเป็นวันเดียวกัน ท าให้ต้นทุนวัตถุดิบลดลงจากการประหยัดค่าขนส่งได้ 
ส่วนการขนส่งสินค้าไปยังลูกค้าของทางบริษัทเองก็มีความสะดวกเช่นเดียวกัน เพราะเส้นทางที่ติดกับ
บริเวณนี้สามารถเข้าตัวเมืองกรุงเทพมหานครได้ง่ายและออกต่างจังหวัดไปยังเขตนิคมอุตสาหกรรม
หรือในจังหวัดใกล้เคียงที่เป็นส่วนต่อเมืองขยายได้สะดวก ในบริเวณนี้มีการสร้างที่พักอาศัยเพ่ิมขึ้น 
และมีความเจริญเพ่ิมขึ้นมากในปัจจุบัน ข้อดีส าคัญสุดท้ายของการตั้งโรงงานบริเวณนี้นั้น คื อความ
อุดมสมบูรณ์ของอาหารและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ของผู้อยู่อาศัย มีตลาดและร้านค้ามากมาย 
ตลอดจนห้างสรรพสินค้าที่อยู่บริเวณใกล้เคียงด้วย ดังนั้น ทางบริษัทจึงเห็นว่าควรที่จะขยายโรงงาน



 

 

55 

55 

ใหม่ให้อยู่ในบริเวณนี้และอยู่ติดกับบริษัทเดิมซึ่งมีส่วนของออฟฟิศและโรงงานตั้งอยู่ด้วยกัน ทั้งนี้จึง
ขอสรุปปัจจัยที่เห็นสมควรว่าควรจัดตั้งโรงงานใหม่อยู่บริเวณนี้ ดังนี้ 

1. พ้ืนที่บริเวณนี้สามารถหาแรงงานได้ง่าย 
2. เส้นทางการขนส่งสินค้าทั้งจากผู้ขายและการส่งสินค้าไปยังผู้ซื้อมีความสะดวก 
3. ไม่ต้องจัดหาพนักงานที่มีความสามารถเป็นแรงงานฝีมือหรือต้องน าพนักงานมาฝึกใหม่ 
4. ชุมชนมีความอุดมสมบูรณ์ เหมาะแก่การอยู่อาศัยของพนักงานส่งผลดีต่อคุณภาพชีวิต 
แต่ทั้งนี้การจัดตั้งโรงงานบริเวณนี้ก็มีข้อเสียที่ต้องมีการเตรียมตัวและมีวิธีป้องกันไว้ 

เพราะการจัดตั้งในบริเวณที่มีโรงงานจ านวนมาก ท าให้พนักงานไม่มีความอดทนและความรับผิดชอบ
ที่เพียงพอในการท างาน เมื่อเกิดความไม่พอใจจะลาออกทันทีเพราะความต้องการแรงงานมีเยอะใน
แถบนี้ จึงต้องมีการวางแผนหน้าที่การท างานอย่างดี อีกทั้ง เรื่องของการคมนาคมที่ค่อนข้างติดขัด 
เพราะความหนาแน่นของโรงงานและที่พักอาศัย ท าให้การวางแผนด้วยเวลาที่จ ากัดต้องมีการจัดการ
ที่ด ี
 
6.3 การออกแบบและวางแผนผังการผลิต  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 6.1 แผนผังกิจการโดยรวม 
 

ส านกังาน 

คลงัจดัเกบ็วตัถดุบิ

และเครือ่งมอืชา่ง 

แผนกตดั 

แผนกปัม๊ 

CNC 

แผนกเจาะ 

แผนกประกอบและ

บรรจ ุ คลงัสินคา้ส าเรจ็รปู 

หอ้งน้ า 

แผนกลา้ง 

แผนกต๊าบ 

แผนกตรวจ 
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โรงงานได้เช่าพื้นท่ีบริเวณโกดังจ านวน หนึ่งห้องมีขนาดรวมทั้งหมด กว้าง 20 เมตร ยาว 
30 เมตร ซึ่งการใช้พ้ืนที่โกดังเพ่ือการผลิตได้รับความยินยอมจากผู้ให้เช่าและไม่ขัดต่อหลักของ
กฎหมาย จากภาพที่ 6.1 ข้างต้น จะเห็นว่า การจัดสรรพ้ืนที่ต่าง ๆ ได้มีการค านึงถึงความต่อเนื่อง
ในไลน์การผลิต เพ่ือความเป็นระเบียบเรียบร้อยและให้พนักงานท างานอย่างเป็นระบบเป็นหลัก 
หลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่จะก่อให้เกิดอันตรายในระหว่างท างานน้อยที่สุด กล่าวคือ แบ่งพ้ืนที่ในส่วนของ
ส านักงาน ส่วนของกระบวนการผลิต และ ส่วนของคลังสินค้าไว้ส าหรับเก็บสินค้าส าเร็จรูป
เตรียมพร้อมจัดส่ง โดยในแต่ละขั้นตอนการผลิตจนไปถึงเตรียมจัดส่งของไปยังลูกค้านั้น จะมี QC 
(Quality Control) ในแต่ละแผนกคอยตรวจสอบคุณภาพของชิ้นงาน และประเมินว่าเป็นไปตามแบบ 
(specification) ที่ QA (Quality Analysis) ได้ก าหนดไว้ โดยพื้นที่ของโรงงานทั้งหมดได้แบ่งออกเป็น 
8 ส่วน ดังนี้ 

1. ส านักงาน  
บริเวณส านักงานจะเป็นห้องขนาดกว้าง 6 เมตร ยาว 7.5 เมตร จัดอยู่บริเวณ

ด้านหน้าสุดของโรงงาน ภายในมีเครื่องปรับอากาศและโต๊ะส านักงานส าหรับระดับผู้จัดการขึ้นไปของ
แต่ละแผนกและผู้บริหาร รวมถึงผู้ช่วยผู้บริหารทั้งหมด 6 ท่าน และห้องประชุมเล็ก 1 ห้อง ส าหรับ
การประชุมและรับรองแขก เนื่องด้วยการเป็นโรงงานขนาดเล็กและทุกส่วนมีความเกี่ยวข้องที่จะต้อง
ประสานงานกัน ท าให้จ านวนห้องส านักงานขนาดนี้ จึงเป็นขนาดที่เหมาะสมและเพียงพอส าหรับ
ทุกคน 

2. คลังจัดเก็บวัตถุดิบ 
เนื่องด้วยสินค้ามีก าหนดระยะเวลา ตั้งแต่วันรับใบสั่งซื้อตลอดจนวันก าหนดส่งมอบ

สินค้า ซึ่งการจะผลิตและส่งมอบสินค้าให้ได้ในระยะเวลาที่ต้องการ จ าเป็นที่จะต้องมีวัตถุ ดิบคงคลัง
ส ารองเพ่ือให้การผลิตสามารถเสร็จทันตามระยะเวลาที่ก าหนดได้ รวมถึงเป็นคลังจัดเก็บวัตถุดิบ
ส าหรับการผลิตที่รับค าสั่งซื้อแล้วและอยู่ในกระบวนการผลิต ส่วนของคลังวัตถุดิบนั้นจะอยู่ในส่วน
แรกของไลน์การผลิตและต้องมีพ้ืนที่เพียงพอส าหรับการบรรจุกระเช้าส าหรับวัตถุดิบอลูมิเนียมเส้น
ยาว พ้ืนที่ส าหรับวัตถุดิบที่เป็นแผ่น และชั้นวางของเพ่ือเก็บอุปกรณ์จ าพวกสกรู น๊อต และมีการแบ่ง
โซนส าหรับเครื่องมือช่างต่างๆ ส าหรับการเก็บอลูมิเนียมนั้นจะต้องไม่วางที่พ้ืนเพ่ือป้องกันความชื้น
เพราะด้วยคุณสมบัติของอลูมิเนียมอย่างหนึ่งคือ เมื่อโดนความชื้นจะท าปฏิกิริยากับน้ าเกิดเป็นคราบ
ด่างสีด าที่ผิวอลูมิเนียม ซึ่งสามารถแก้ไขได้ด้วยการขัด แต่อย่างไรก็ตามก็ยังคงเกิดรอยที่ท าให้วัสดุไม่
สวยงามเหมือนเดิม ดังนั้นพื้นที่จัดเก็บวัตถุดิบจึงมีความส าคัญท่ีจะส่งผลต่อคุณภาพชิ้นงาน 

3. แผนกตัด 
แผนกตัดเป็นแผนกที่ทุกส่วนประกอบของสินค้าต้องผ่านขั้นตอนนี้เพ่ือให้ได้ชื้นงาน

ตรงตามรูปร่างที่ได้ออกแบบไว้ จัดเป็นแผนกที่อันตราย เนื่องจากข้ันตอนการผลิตในกระบวนการนี้ท า
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ให้เกิดฝุ่นและเศษผง มีความเสี่ยงที่จะเกิดมลภาวะแวดล้อมเป็นพิษในโรงงานสูง ดังนั้นจึงต้องมีการ
สร้างห้องกั้นเพ่ือไม่ให้ละอองฝุ่นผงออกมารบกวนแผนกอ่ืน ๆ และต้องจัดพ้ืนที่ของแผนกนี้ให้อยู่ติด
กับด้านหลังของโรงงานเพ่ือน าเศษผงออกไปทางด้านหลัง ระบายสู่ภายนอกผ่านทางท่อระบายอากาศ 
ส่วนจ านวนเครื่องตัดนั้น ในปัจจุบันมีเพียงหนึ่งเครื่องแต่มีการวางแผนที่จะเพ่ิมเครื่องตัดแบบอัตโนมัติ
อีกหนึ่งเครื่องซึ่งต้องมีการเตรียมการกั้นห้องแยกสองเครื่องออกจากกันเพ่ือรักษาสิ่งแวดล้อมและ
สุขลักษณะที่ดีของพนักงาน  

4. แผนก CNC 
แผนก CNC เป็นแผนกที่ต้องใช้พ้ืนที่มากในการวางเครื่อง เพราะเครื่อง CNC นั้น

ค่อนข้างใหญ่ ในช่วงเริ่มต้น จะน าเครื่อง CNC มาติดตั้งเพียง 1 เครื่องแต่จะเผื่อพ้ืนที่ส าหรับเครื่องที่
สองไว้ ในระยะแรกจะน าพ้ืนที่ตรงนี้เผื่อไว้ส าหรับการตรวจเช็คสินค้าก่อนและหลังออกจากแผนก 
CNC ก่อน ส่วนของแผนกนี้นั้นมีการใช้น้ ายาต่างๆ จ านวนมาก ควรต้องมีพ้ืนที่ให้ระบายน้ าเสียหรือ
เศษต่างๆ ที่ออกมาจากเครื่อง แผนกนี้จึงเป็นอีกแผนกหนึ่งที่ควรจะติดตั้งให้อยู่ด้านหลังเพ่ือที่จะได้
สามารถทิ้งของเสียออกไปข้างนอกได้ง่าย  

5. แผนกปั๊ม 
เครื่องปั๊มที่จะติดตั้งนั้น มีจ านวน 2 เครื่อง อาจใช้งานสลับกัน แต่ละเครื่องนั้นมี

ขนาดใหญ่พอสมควร น้ าหนักมาก อันตรายจากการท างานในขั้นตอนนี้มีสูง ต้องกั้นเขตห้ามเข้าและ
ก าหนดระยะที่ปลอดภัยให้ดี เพราะเครื่องปั๊มนั้นจะมีลมและแรงดูด หากมีชายเสื้อที่ยาวหรือคนผม
ยาวผ่านมาและอยู่ในระยะแรงลมของเครื่อง อาจท าให้เครื่องดูดและเกิดอันตรายได้  

6. แผนกเจาะ 
เมื่อชิ้นงานผ่านการตัดให้ได้รูปร่างตามที่ต้องการแล้ว ก็จะส่งส่วนที่ต้องผ่านการ

เจาะให้เป็นรูมาที่แผนกเจาะนี้ เครื่องจักรประกอบด้วยเครื่องเจาะจ านวนสองเครื่อง ท างานพร้อมกัน 
ทั้งสองเครื่องเป็นระบบ manual ควบคุมการผลิตโดยคน โดยอัตราแรงงาน 1 คนต่อ 1 เครื่อง 
เนื่องจากในแต่ละวัน จะมีการปรับเปลี่ยนการผลิตได้ตลอด ขึ้นกับฝ่ายวางแผนและผลิต ที่จะวาง
แผนการด าเนินงานเพ่ือให้ได้ชิ้นงานตามความต้องการของลูกค้าได้ครบถ้วนและทันเวลา ดังนั้น การ
ควบคุมด้วยคนจึงท าได้ง่ายและรวดเร็วกว่าเครื่องจักร 

5. แผนกต๊าบ 
หลังจากผ่านแผนกเจาะจนได้ชิ้นส่วนเป็นรูแล้ว ก็จะส่งมาที่แผนกต๊าบนี้เพ่ือท ารูให้

เป็นเกลียว ไว้ให้ขันน๊อตหรือสกรูในขั้นตอนประกอบ จ านวนเครื่องนั้นมีเท่ากับแผนกเจาะ เพราะ
ปริมาณงานที่ส่งมาและก าลังการผลิตที่จะท างานเท่ากับแผนกเจาะที่อยู่ก่อนหน้า เพ่ือให้การผลิต
เป็นไปอย่างราบรื่น ไม่ติดขัด  
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6. แผนกล้าง 
เมื่อผ่านกระบวนการทุกขั้นตอนแล้ว สินค้าก็ต้องมีการท าความสะอาดและเป่าให้

แห้งก่อนจะเกิดคราบ ทุกผลิตภัณฑ์ที่มีการผ่านขั้นตอนใดๆ มานั้น จะต้องผ่านแผนกนี้ทั้งสิ้น ดังนั้น
แผนกนี้จะเปรียบเสมือนคอขวด ท าให้ต้องมีพ้ืนที่มากกว่าแผนกอ่ืนและจัดให้อยู่ตรงกลางเพราะ
สามารถรับงานได้จากทุกแผนกด้วยความรวดเร็ว 

7. แผนกตรวจ  
แผนกนี้จะอยู่ติดกับข้ันตอนสุดท้ายของการผลิต เพราะต้องตรวจความเรียบร้อยทุก

อย่างก่อนที่สินค้าจะถูกน าไปประกอบ ในแผนกนี้ใช้พื้นที่ในการวางสิ่งของจากทุกแผนกที่เสร็จสิ้นแล้ว
และรอการตรวจซึ่งบางครั้งในช่วงที่งานมากก าลังคนอาจจะไม่พอที่จะตรวจเช็คทั้งหมดภายใน 1 วัน 
จึงต้องมีการเก็บค้างสินค้าไว้ โดยจัดพื้นที่ตามงานที่เรียงล าดับเข้ามาก่อน-หลัง แต่ก็ต้องดูความเร่งรีบ
ของงานบางลูกค้าด้วย 

8. แผนกประกอบและบรรจุ 
หลักจากได้ชิ้นส่วนที่ผ่านกระบวนการต่าง ๆ ก่อนหน้าในแต่ละแผนกแล้ว ก็จะน า

ชิ้นส่วนที่ได้มาประกอบและบรรจุ ซึ่งชิ้นส่วนของผลิตภัณฑ์นั้นแบ่งเป็น 2 ส่วนได้แก่ ส่วนที่ประกอบ
แล้ว จะมีพนักงาน 2 คนในแผนกนี้ท าหน้าที่ประกอบตามที่ออกแบบไว้ และอีกส่วนที่จะให้ลูกค้าเป็น
ผู้ประกอบเอง ก็จะน ามาบรรจุรวมในกล่องพร้อมกับส่วนที่ประกอบแล้ว รวมถึงน๊อต สกรู และ
อุปกรณต์่างๆ โดยในบรรจุภัณฑ์นั้นก็จะมีค าแนะน าและอธิบายไว้ในใบที่แนบไปในกล่องอย่างละเอียด 
เมื่อบรรจุชิ้นส่วนครบถ้วนเสร็จสิ้นแล้ว จึงเข้าเครื่องปิดกล่องด้วยเทปกาว ส่งต่อไปยังคลังสินค้า
ส าเร็จรูปต่อไป 

9. คลังสินค้าส าเร็จรูป 
เป็นแผนกสุดท้ายที่จะตรวจสอบความเรียบร้อยโดยรวมก่อนที่จะส่งไปถึงมือลูกค้า 

ถูกจัดไว้บริเวณหน้าโรงงานเพ่ือให้สะดวกต่อการขนส่ง จะมีพนักงานคอยท าหน้าที่ดูแลเช็คยอดการ
ผลิตในแต่ละวัน รวมถึงสินค้าคงคลังว่ามีเพียงพอส าหรับลูกค้า โดยระบบที่ใช้คือ ระบบ systempro 
เป็นระบบที่สามารถให้ผู้ที่เกี่ยวข้องทุกคนตรวจสอบได้ จึงท าให้ข้อมูลที่มีอยู่ทั่วถึงกัน ทุกคนจึงสื่อสาร
กันได้ง่าย อุปสรรคในการท างานน้อย มีข้อมูลถูกต้องชัดเจน  

 
6.4 การวางแผนการด าเนินงาน 
 

6.4.1 การจัดซื้อวัตถุดิบ 
เรื่องการจัดซื้อวัตถุดิบมีความส าคัญหลายประการที่ต้องค านึงถึงเพราะมี

ผลกระทบต่อบริษัทในหลายด้าน การเลือกผู้ขายวัตถุดิบนั้น มีปัจจัยที่ต้องค านึงถึง ดังนี้ 
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1. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
เรื่องคุณภาพ เป็นสิ่งที่ส าคัญที่สุดและเป็นปัจจัยหลักในการเลือกผู้ผลิต 

เพราะหากผู้ผลิตไม่มีการควบคุมสินค้าที่มีมาตรฐานให้เรา บริษัทเราก็จะไม่สามารถผลิตสินค้าที่มี
มาตรฐานให้กับลูกค้าด้วยเช่นกัน หรือถ้าคุณภาพของสินค้าพบปัญหาบ่อย ก็จะท าให้เกิดความไม่
มั่นใจและต้องใช้ก าลังคนในการตรวจชิ้นงานรวมถึงเป็นการเสียเวลาที่จะต้องตรวจสอบมากข้ึนด้วย 

2. ราคาของวัตถุดิบ 
ถึงแม้ผู้ผลิตบางรายจะมีคุณภาพที่ดีมาก แต่หากราคาก็สูงกว่าราคาตลาด

มากด้วย ก็ไม่อาจท าให้บริษัทสามารถซื้อสินค้ากับผู้ขายรายนี้ได้ อาจจะแบ่งซื้อบ้างเล็กน้อย เมื่อการ
ผลิตนั้นต้องการความละเอียดของงาน หรือต้องใช้ภายในเวลาที่ก าหนดจริงๆ  

3. การส่งของตรงเวลา 
การวางแผนการผลิตต้องก าหนดเวลาที่ชัดเจนเพ่ือให้ทุกฝ่ายท างานได้อย่าง

ถูกต้องและมีประสิทธิภาพ หากวัตถุดิบซึ่งเป็นต้นน้ าในการผลิต มีความล่าช้า ไม่สามารถส่งได้ตรง
ตามเวลาที่ก าหนด ก็จะส่งผลกระทบกับทุกส่วนตามไปด้วย ทั้งฝ่ายผลิตที่ต้องปรับแผนใหม่ ฝ่ายจัดซื้อ
ที่ต้องเจรจากับผู้ขาย และฝ่ายขายที่ต้องปรับความเข้าใจกับลูกค้า ซึ่งหากเกิดความล่าช้าบ่อยๆ ก็จะ
ท าให้ลูกค้าขาดความเชื่อม่ันและสุดท้ายเสียความสามารถในการแข่งขันได้ 

4. การบริการ 
ปัจจัยส าคัญอีกประการหนึ่งในการเลือกผู้ขาย คือ การบริการที่ดี เพราะการ

ท าธุรกิจร่วมกันนั้น จะต้องมีการช่วยเหลือเกื้อกูล มีผู้ที่ เจรจาได้ หากเกิดปัญหาขึ้นแล้วมีผู้ให้ความ
ช่วยเหลือเมื่อมีความต้องการเร่งด่วน การบริการที่ดีจะช่วยท าให้ธุรกิจด าเนินไปด้วยความราบรื่นขึ้น 

ด้วยปัจจัยทั้งหมดที่กล่าวมา ท าให้บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด เลือกที่จะ
ติดต่อกับผู้ขาย 3 แหล่ง เพื่อเป็นการป้องกันหากผู้ขายใดมีปัญหา จะได้มีผู้ผลิตอ่ืนไว้ส ารองได้ โดยแต่
ละผู้ผลิตวัตถุดิบก็จะมีข้อดี-ข้อเสียที่แตกต่างกันออกไป สามารถวิเคราะห์ได้ดังต่อไปนี้ 

1. บริษัท ทอสเทม จ ากัด  
บริษัท ทอสเทม จะเป็นผู้ผลิตหลักที่บริษัทจะท าการสั่งซื้อ เนื่องจาก ข้อดี

ของบริษัททอสเทมมีอยู่หลายประการ คือ ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพ ราคาเท่าราคาตลาดทั่วไป มี
ก าหนดเวลาระยะเวลาส่งของหลังการสั่งซื้อที่ชัดเจน คือ 10 วันรวมถึงมีการให้บริการที่ดี สามารถ
เจรจาหากมีงานเร่งด่วนก็พร้อมให้การช่วยเหลือ และมีช่องทางการติดต่อได้หลายช่องทาง ทั้งแบบ
ทางการและไม่เป็นทางการ เช่นการใช้โปรแกรม application “LINE” อีกทั้งบริษัทมีพนักงานที่
สามารถท างานแทนกันและกันได้ หากพนักงานคนใดขาดงานไปก็ยังสามารถติดต่องานได้ตามปกติ  

ข้อเสียของบริษัท ทอสเทม ซึ่งท าให้ไม่สามารถซื้อผู้ขายนี้เพียงที่เดียวได้ คือ 
ความเป็นบริษัทที่ใหญ่ มีกระบวนการท างานที่เป็นระบบ ดังนั้น หากมีงานที่เร่งด่วน หรือมีความ
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ผิดพลาดที่ท าให้ต้องสั่งวัตถุดิบอย่างเร่งด่วน บริษัทนี้จะไม่สามารถให้ความช่วยเหลือได้อย่างเต็มที่ จึง
ต้องมีการรักษาความสัมพันธ์กับผู้ขายอ่ืนไว้เผื่อมีเหตุจ าเป็นเอาไว้ด้วย อีกทั้งความพยายามในการ
พัฒนาทางเทคโนโลยีอย่างมาก จึงมีการรับงานผลิตที่ท าได้ยาก ท าให้บางครั้งส่งผลกระทบต่อ
แผนการผลิตและมีการส่งสินค้าล่าช้าไปบ้าง 

2. บริษัท ธาราทองเมททอล จ ากัด 
ข้อดีของบริษัทนี้คือ การมีความสัมพันธ์ที่ดีกับเจ้าของธุรกิจมาก เจ้าของ

บริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล ซัพพลาย เคยเป็นหุ้นส่วนในการท าธุรกิจอ่ืนร่วมกับเจ้าของบริษัท ธารา
ทองเมททอล ท าให้การช่วยเหลือเกื้อกูลกันมีสูง และบริษัทธาราทองก็พยายามที่จะผลิตงานให้อย่าง
เต็มที่ อีกทั้ง บริษัท ธาราทองเป็นผู้ผลิตงานให้บริษัทพูลกิจ ซึ่งขายผลิตภัณฑ์ลักษณะนี้อยู่แล้ว จึงมี
ความเชี่ยวชาญในการผลิตงานที่ออกแบบใหม่นี้เป็นอย่างดี ส่วนเรื่องราคา บริษัท สยามอลูมิเนียม 
สามารถหาซื้อได้ในราคาเทียบเท่ากับราคาตลาด  

ข้อเสียของบริษัท ธาราทอง คือ เนื่องจากความเป็นบริษัทใหม่ ท าให้การ
จัดการในเรื่องของระบบและคนในองค์กรยังไม่ดีเท่าที่ควร เกิดปัญหาเรื่องคุณภาพบ่อยครั้ ง และการ
จัดการขนส่งที่มีปัญหาในเรื่องความล่าช้า เพราะโรงงานธาราทองอยู่นครปฐมระยะทาง ไกลจาก
บริษัท ซึ่งบริษัท ธาราทองก็ไม่มีลูกค้าอ่ืนในแถบนี้ จึงต้องท าการรวบรวมการส่งของให้ปริมาณคุ้มกับ
ต้นทุนในการขนส่งแต่ละครั้ง 

3. บริษัท พีแอนด์แอล แมนุแฟคเจอริ่ง จ ากัด  
บริษัท พีแอนด์แอล เป็นบริษัทของคนชาวไต้หวันที่เข้ามาเปิดบริษัทรีด

อลูมิเนียมในประเทศไทย บริษัทนี้มีข้อดีที่โดดเด่นในเรื่องของคุณภาพมาก หากพบสินค้าไม่ได้
มาตรฐาน บริษัทจะไม่ปล่อยให้สินค้าออกนอกบริษัทโดยเด็ดขาด ดังนั้นเปอร์เซ็นต์ในการพบสินค้าที่
ไม่เป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนดตามสถิติน้อยกว่า 5 เปอร์เซ็นต์ ซึงถ้าหากมีข้อผิดพลาด บริษัท พี
แอนด์แอล ก็พร้อมที่จะรับคืนและส่งสินค้าทดแทนภายใน 3 วัน ไม่ให้กระทบต่อการผลิตของลูกค้า 
ซึ่งถือเป็นมาตรฐานทั้งในเรื่องของสินค้าและการบริการที่ดีมาก เรื่องก าหนดการส่งสินค้า บริษัท พี
แอนด์แอล ก็มีระยะเวลาที่ชัดเจน คือ 10 วันท าการ สามารถเชื่อถือได้ว่า สินค้าจะส่งตรงเวลา และ
โดยส่วนมากก็ไม่มีการส่งล่าช้าเลย 

ข้อเสีย ของบริษัทพีแอนด์แอล คือ ราคาสูง เมื่อเทียบกับราคาตลาด
โดยทั่วไป และสูงที่สุดหากเทียบกับผู้ขายที่เลือกมา รวมถึงการท างานที่เป็นระบบมากๆ ท าให้การ
สั่งซื้อสินค้าเร่งด่วนท าได้ยากเช่นเดียวกัน 

การคาดการณ์ปริมาณการสั่งซื้อที่จะแบ่งให้กับผู้ขายแต่ละราย คือ  
ทอสเทม 60 % ธาราทอง 25 % พีแอนด์แอล 15 % 
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6.4.2 การจัดการสินค้าคงคลัง 
นอกจากในส่วนของขั้นตอนการวางแผนการซื้อสินค้าแล้ว เมื่อได้รับสินค้าก็ต้อง

มีการจัดการอย่างเหมาะสม 
คลังวัตถุดิบจะจัดเก็บสินค้าอยู่ 2 ประเภท คือ 
1. วัตถุดิบอลูมิเนียมเส้นยาวก่อนท าการตัด โดยวัตถุดิบนี้จะแบ่งออกเป็นสอง

ส่วน  
ส่วนที่หนึ่ง คือ วัตถุดิบที่สั่งซื้อเพราะมีการรับใบสั่งซื้อมาจากลูกค้า มี

แผนการผลิตที่ชัดเจน และมีการก าหนดวันเข้า-ออก จากคลังวัตถุดิบไปจนถึงคลังสินค้าส าเร็จรูป 
ส่วนที่สอง คือ วัตถุดิบที่สั่งซื้อเพ่ือเป็นสินค้าคงคลัง เก็บส ารองไว้เฉพาะ

ชิ้นส่วนที่มีการใช้ประจ า หรือ มีการคาดการณ์ล่วงหน้าที่เชื่อถือได้ว่าจะมีการสั่งซื้อภายใน 3 เดือน 
โดยอัตราของวัตถุดิบส ารองจะต้องไม่เกิน 10 เปอร์เซ็นต์ของสัดส่วนสินค้าคงคลังทั้งหมด 

2. ชิ้นส่วนประกอบที่จ าเป็น 
ชิ้นส่วนประกอบ เช่น สกรู น๊อต ข้อต่อพลาสติก แบ่งเป็นสองส่วนเช่นกัน 

สั่งซื้อเม่ือได้รับใบสั่งซื้อจากลูกค้าและสั่งซื้อเพ่ือเก็บเป็นวัตถุดิบส ารองเมื่อมีสินค้าเร่งด่วน 
6.4.3 การจัดซื้อเครื่องจักร 

ส าหรับเครื่องจักร จะยังไม่มีการสั่งซื้อเครื่องใหม่ในช่วงเริ่มต้น เพราะก าลังการ
ผลิตยังเพียงพออยู่ และมีเครื่องที่เหลือจากบริษัทเก่า อีกส่วนหนึ่งมาจากเครื่องที่ใช้งานน้อย สามารถ
น ามาซ่อมบ ารุงและปฏิบัติงานได้เลย  

 
6.5 การผลิต 
 

6.5.1 ขั้นตอนการตรวจสอบเครื่องจักร เครื่องมือ และอุปกรณ์ต่าง 
ในขั้นตอนแรกก่อนที่จะเริ่มการผลิต หัวหน้าแผนกและพนักงานต้องท าการ

ตรวจสอบสภาพและความพร้อมของเครื่องจักร รวมถึงเครื่องมือและอุปกรณ์ในการผลิต หากพบว่ามี
สิ่งใดที่มีสภาพไม่สมบูรณ์ต้องเรียกแผนกช่างและวิศวกรรมทันที เพราะสภาพของเครื่องจักรส่งผลต่อ
ความปลอดภัยเป็นอย่างมาก แม้ว่าอุปกรณ์ทุกอย่างจะมีการตรวจสอบตามแผนของแผนกวิศวกรรม
อยู่แล้วแต่พนักงานต้องได้รับการสอน เพ่ือสามารถสังเกตถึงความผิดปกติและรู้จักวิธีป้องกัน รวมถึง
การดูแลรักษาเครื่องจักรต่างๆ ได้เป็นอย่างดี ขั้นตอนนี้จึงเป็นขั้นตอนที่ส าคัญมากก่อนที่จะเริ่มท าการ
ผลิต 



 

 

62 

62 

6.5.2 ขั้นตอนการตัด (Cutting) 
ขั้นตอนนี้ถือว่าเป็นขั้นตอนแรกส าหรับการเริ่มการผลิต ทุกส่วนประกอบของ

สินค้าจ าเป็นที่จะต้องผ่านขั้นตอนนี้ เนื่องจากสั่งซื้อวัตถุดิบลักษณะที่เป็นเส้นยาวที่ค านวณไว้แล้วว่า
จะท าให้เหลือเศษทิ้งน้อยที่สุดเพ่ือเป็นการประหยัดต้นทุน ท าให้ชิ้นส่วนต่างๆ ต้องน ามาตัดให้ได้
ขนาดมาตรฐานตามที่มีการออกแบบไว้ ขั้นตอนนี้มีความส าคัญมากเพราะหากไม่สามารถตัดตาม
มาตรฐานที่ก าหนดไว้อย่างถูกต้องจะท าให้สินค้าไม่สามารถประกอบกันได้ ในขั้นตอนนี้จะมีการตั้ง
เครื่องและวางที่กั้นเพ่ือล็อกเส้นอลูมิเนียมให้ตัดได้ตามขนาดที่ก าหนด หากท าการตัดขนาดเดิมเกิน 
1,000 ครั้ง ก็จะต้องท าการเช็คระยะใหม่ เช่นเดียวกับเมื่อมีการเปลี่ยนระยะของการตัด ก็จะต้องท า
การตั้งเครื่องและตรวจสอบใหม่ การตรวจสอบชิ้นงานทุกล็อตการผลิตหรือทุกครั้งที่ มีการตั้งเครื่อง
ใหม่เป็นเรื่องท่ีส าคัญมากเพ่ือควบคุมมาตรฐานของสินค้า  

ภาพที่ 6.2 เครื่องตัดอลูมิเนียม 
 
6.5.2 ขั้นตอนการท า CNC 

เนื่องจากบางขั้นตอนการผลิตไม่สามารถใช้แรงงานคนในการท าได้ จึงต้องใช้
เครื่องจักรอัตโนมัติในการเข้ามาช่วยท างาน นอกจากเครื่อง CNC จะท างานบางขั้นตอนที่แรงงานคน
ท าไม่ได้แล้ว ยังสามารถตั้งเครื่องให้ท าแทนในส่วนที่แรงงานท าได้ในบางขั้นตอนด้วยความรวดเร็วกว่า 
อีกทั้งมีความผิดพลาดน้อยกว่า เพราะเป็นการตั้งโปรแกรมให้เครื่องท างานโดยอัตโนมัติ เครื่องนี้
ท างานโดยตั้งโปรแกรมและใช้แรงงานคนในการใส่ชิ้นงานเข้าและออกตามเวลาที่เครื่องจะสามารถ
ผลิตได้ ข้อดีของการใช้ CNC อีกประการหนึ่งคือ สามารถก าหนดเวลาและวางแผนการผลิตได้อย่าง
ชัดเจน คลาดเคลื่อนน้อย ท าให้การท างานมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
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ภาพที่ 6.3 เครื่อง CNC 
 

6.5.3 ขั้นตอนการปั๊ม 
การปั๊ม คือการท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นรูหรือกดทับให้เป็นมุมพับโดยใช้เครื่องจักร

ขนาดใหญ่ที่มีน้ าหนักในการส่งแรงไปท่ีชิ้นงานถึง 2 ตัน การผลิตจะต้องใช้ประสาทสัมผัสทั้งมือและขา
ประกอบกัน งานปั๊มจะต้องมีแม่พิมพ์ส าหรับชิ้นงานนั้นๆ ดังนั้น บางผลิตภัณฑ์จะมีการคิดค่าแม่พิมพ์
ด้วย ขั้นตอนปั๊มนี้พนักงานผลิตถือว่ามีความเสี่ยงอันตรายมาก เครื่องจักรชนิดนี้แรงกดมีสูง หาก
พลาดโดนอวัยวะ โดยเฉพาะนิ้วแล้ว ถือเป็นอุบัติเหตุร้ายแรงได้ อีกทั้งตัวเครื่องจะมีแรงลมที่ดึงดูดสิ่ง
รอบข้างที่มีน้ าหนักเบาเข้าไป ท าให้บริเวณรอบเครื่องก็ต้องระมัดระวังด้วยเช่นกัน  
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ภาพที่ 6.4 เครื่องปั๊ม 
 

6.5.2 ขั้นตอนการเจาะ (Drilling) 
หลังจากได้ส่วนประกอบตามขนาดที่ต้องการแล้ว ก็ต้องน ามาเจาะเพ่ือให้เป็นรู 

ในการไขน็อตตามเบอร์ท่ีได้มีการออกแบบไว้ ขั้นตอนนี้ก็มีความส าคัญเช่นเดียวกัน เพราะถ้าหากเจาะ
ผิดต าแหน่งจากที่ก าหนดไว้ก็จะท าให้สินค้าไม่สมบูรณ์ ไม่สวยงาม และไม่เป็นไปตามขนาดที่ก าหนดไว้  

 

 
 

ภาพที่ 6.5 เครื่องเจาะ 
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6.5.3 ขั้นตอนการท าเกลียว (Tapping) 
เมื่อสินค้าได้รูตามขนาดที่ต้องการแล้ว หากต้องมีการใช้น๊อตในการประกอบ ก็

ต้องมีการเจาะเพ่ือท าเกลียวในรู ในขั้นตอนนี้ก็ต้องใช้เครื่องและพนักงานในการวางต าแหน่งให้ปลาย
ของเครื่องตรงกับรูที่ต้องการจะท าเกลียว ถือได้ว่าไม่ใช่งานที่ยากแต่เรื่องความเร็วมีความส าคัญ การ
ออกแบบเพื่อวางต าแหน่งให้การท างานเหมาะสมมีส่วนช่วยให้พนักงานท างานเร็วขึ้นได้ 

ภาพที่ 6.6 เครื่อง Tapping 
 
6.5.4 ขั้นตอนการล้าง (Washing) 

แต่ละข้ันตอนการผลิตมักจะต้องใช้น้ ามัน หรือ น้ ายา ต่างๆ ในการผลิต ท า
ให้เกิดคราบหรือสิ่งสกปรกที่ตัวชิ้นงานได้ ขั้นตอนการล้างจึงเป็นขั้นตอนส าคัญสุดท้ายที่จะช่วยขจัด
คราบไขมันต่างๆ รวมถึงฝุ่นละอองหรือสิ่งสกปรกระหว่างการเคลื่อนย้ายชิ้นงานในกระบวนการ ทุก
ผลิตภัณฑ์ที่ผ่านกระบวนการผลิตในโรงงานจะต้องผ่านขั้นตอนนี้ทุกชิ้น ท าให้ต้องมีการวางแผนเครื่อง
และระบบงานในการผลิตให้ดี มิฉะนั้นจะเกิดการติดขัดและผลิตเสร็จล่าช้าเนื่องจากขั้นตอนนี้ได้ 
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ภาพที่ 6.7 เครื่องล้างและอบ 
 

6.5.5 ขั้นตอนการประกอบ (Assembly) 
เมื่อมีชิ้นส่วนครบถ้วนตามที่ออกแบบไว้แล้ว ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่บางขั้นตอน

อาจจะต้องมีการประกอบเตรียมให้ลูกค้า เพ่ือเพ่ิมความสะดวกและรวดเร็วขึ้นให้กับผู้รับเหมา หรือ
ผลิตภัณฑ์ที่ต้องใช้อุปกรณ์เฉพาะของช่างเท่านั้นซึ่งบางครั้งการท างานหน้างานอาจจะไม่ได้เตรียม
อุปกรณ์แบบนี้ไว้ อีกทั้งบางสินค้าอาจจะมีการออกแบบไว้พิเศษซึ่งต้องออกแบบอุปกรณ์และวิธีการ
ผลิตกันไว้ตั้งแต่เริ่มต้น การแยกชิ้นส่วนทุกชิ้นเพื่อให้ลูกค้าไปประกอบเองอาจจะท าได้ยาก 

6.5.6 ขั้นตอนการตรวจสอบ (Inspection) 
งานทุกชิ้นที่ท าการผลิต ก่อนที่จะส่งไปยังลูกค้าต้องผ่านการตรวจสอบที่ผ่านการ

อบรมและ ให้ความรู้เกี่ยวกับงานทุกชิ้นมาเป็นอย่างดี ในแผนกนี้จะไม่รับพนักงานผลิตทั่วไปแต่ต้องมี
ประสบการณ์หรือมีความรู้เกี่ยวกับตรวจสอบคุณภาพของสินค้า สามารถเข้าใจแบบจากช่างเขียนแบบ
หรือวิศวกรได้ เพราะถ้าหากมีสินค้าที่ไม่ตรงตามมาตรฐานหรือไม่มีคุณภาพไปถึงลูกค้าแล้ว การ
กลับมาตรวจสอบแก้ไขจะท าได้ยาก ต้องน ากลับมาตรวจสอบใหม่ทั้ง Lot การผลิต หรืออาจจะต้องส่ง
คนไปตรวจสอบที่ลูกค้า ซึ่งท าให้เกิดความยุ่งยากและเสียเวลามาก 

6.5.7 ขั้นตอนการบรรจุ (Packaging) 
เมื่อได้สินค้าครบทุกชิ้นส่วนแล้วก็ถึงขั้นตอนสุดท้ายที่จะบรรจุใส่กล่อง ผู้ท าการ

บรรจุต้องมีความระมัดระวังและมีความรอบคอบ ห้ามบรรจุสินค้าผิดจากแบบที่ก าหนดไว้เด็ดขาด 
หากบรรจุสินค้าไม่ครบชิ้นส่วนตามที่ก าหนดไว้จะท าให้ผู้ใช้งานไม่สามารถประกอบสินค้าตามที่สั่งซื้อ
ได้ เพราะทุกส่วนประกอบและขั้นตอนได้มีการออกแบบที่ลงตัว ทั้งขนาดและวิธีท า หากขาดชิ้นส่วน
หรือแม้แต่ส่วนประกอบที่เป็นอุปกรณ์ใดไปชิ้นหนึ่ง จะไม่สามารถประกอบเป็นสินค้าได้ 
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ภาพที่ 6.8 ภาพกระบวนการการผลิตเรียงล าดับตามขั้นตอนต่างๆ  
 
6.6 ก าลังการผลิต 
 
 ก าลังการผลิตคิดจาก ชั่วโมงท างานวันละ 8 ชั่วโมง เท่ากับ 480 นาที แต่ต้องหักเวลา
เคลื่อนย้ายงานประมาณ 10 % เพราะการผลิตคงไม่สามารถผลิตได้ตลอดเวลาการท างานจริง แต่ละ
ผลิตภัณฑ์มีข้ันตอนการผลิตไม่เหมือนกันและเวลาในการผลิตของแต่ละขั้นตอนของแต่ละผลิตภัณฑ์ก็
ไม่เท่ากันด้วย สามารถแสดงรายละเอียดขั้นตอนของแต่ละผลิตภัณฑ์และเวลาที่ใช้ส าหรับขั้นตอน
นั้นๆ ได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 6.1 
 
ภาพแสดงก าลังการผลิต 

Process 
เวลา 1 วัน 

(นาที) 
หักเวลาเคลื่อนยา้ย

ชิ้นงาน 10% 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 

จ านวนนาทีต่อวัน/
นาทีที่ต้องใช้ 

หักของเสีย 
5% 

จ านวนที่ผลิต
ได้ต่อวัน 

Cutting 480 432 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 3 3 144 136.8 136 

CNC Hole-Slot 96 86     1          2 2 432 41.04 41 

Pressing 480 432 4 4   4 5   5 4   2 2 2 2 86.4 82.08 82 

drilling 480 432 2 2   2     2       216 205.04 205 

Washing 960 864 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 864 820.8 820 

Inspection 480 432 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 432 410.4 410 

Packing 160 144 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 144 136.8 136 

อธิบายเพิ่มเติมตาราง  
- เวลาท างาน 1 วัน คิดเป็น 8 ช่ัวโมง เท่ากับ 480 นาที หักเวลา เคลื่อนย้ายชิ้นงานมากท่ีสุดซึ่งท าให้เวลาท างานอาจลดลง ไม่ได้ท างานอย่างเต็มประสิทธิภาพคิดเป็น 10% 
- ตัวเลขในตารางคือเวลาท างานจริงต่อ 1 ข้ันตอน ของช้ินส่วนนั้นๆ หน่วยเป็นนาที 
- เมื่อน าเวลาทั้งหมด หารด้วย เวลาการผลิตของขั้นตอนท่ีใช้เวลามากที่สุด จะท าให้ได้จ านวนท่ีผลิตสามารถผลิตเสร็จต่อวัน 
- จ านวนที่ผลิตเสร็จอาจมีของเสียซึ่งคิดความเสี่ยงท่ีมากที่สุด จะมีของเสีย 5% 
หมายเลขด้านบนตั้งแต่ 1-16 คือ หมายเลขแทนส่วนประกอบท้ัง 16 ช้ิน เพื่อท่ีจะน ามาประกอบเป็นหน้าต่าง 1 อัน 
หมายเลข 1 คือ วงกบข้างซ้าย หมายเลข 2 คือ วงกบข้างขวา หมายเลข 3 คือ วงกบบน หมายเลข 4 คือ วงกบล่าง 
หมายเลข 5 คือ บานในขวา  หมายเลข 6 คือ บานในซ้าย หมายเลข 7 คือ บานในบน  หมายเลข 8 คือ บานในล่าง  
หมายเลข 9 คือ บานนอกขวา หมายเลข 10 คือ บานนอกซ้าย หมายเลข 11 คือ บานนอกบน หมายเลข 12 คือ บานนอกล่าง 
หมายเลข 13 คือ บานมุ้งข้างขวา หมายเลข 14 คือ บานมุ้งข้างซ้าย หมายเลข 15 คือ บานมุ้งบน หมายเลข 16 คือ บานมุ้งล่าง 

 



 

 

69 

69 

6.7 การติดต่อร้านตัวแทนจ าหน่าย 
 

ร้านตัวแทนจ าหน่ายที่จะขอเข้าเสนอเพ่ือขายสินค้า คือ ร้าน dohome และ global 
house ซึ่งเป็นร้านที่ท าการค้าขายเดิมอยู่แล้ว แต่จะติดต่อ IKEA เพ่ิมขึ้น เพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคให้
มากขึ้น อีกทั้งเป็นการรักษาความสัมพันธ์ไว้เผื่ออนาคต เมื่อมีการออกแบบผลิตภัณฑ์มากขึ้น จะได้มี
สถานที่จ าหน่ายที่มีการท าการตลาดที่ดี เป็นที่ยอมรับในมาตรฐาน และเพ่ิมความเป็นสากลได้ด้วย 

อีกหนึ่งช่องทาง คือ การเสนอขายกับโครงการโดยตรง โดยใช้ทีมฝ่ายขาย ซึ่งท าหน้าที่
เหมือน Business development เข้าติดต่อกับผู้มีอิทธิพลหรือผู้ตัดสินใจเพ่ือท าให้การปิดการขาย
ง่ายขึ้น  

 
6.8 การขนส่งและคืนสินค้า 
 

ขนส่งโดยใช้แผนกจัดส่งของบริษัทไปยังร้านผู้จัดจ าหน่ายหรือโครงการของผู้สั่งซื้อ และ
สามารถ delivery ถึงบ้านส าหรับผู้บริโภคสุดท้าย หากอยู่ในเส้นทางที่ท าการขนส่ง แบ่งสายการ
ขนส่งออกเป็น 3 เส้นทาง คือ ตะวันออกสลับกับตะวันตก ภาคเหนือ และของภาคใต้ของกรุงเทพฯ 
โดยส่งของทุกวัน จันทร์ พุธ ศุกร์ ตามล าดับสายเส้นทางที่มีการแบ่งไว้ อีกทั้งมีการส่งของทาง
ไปรษณีย์ โดยส่งอาทิตย์ละ 2 ครั้ง เพ่ือความรวดเร็วในการให้บริการ 

 
6.9 การช าระเงิน 
 

ส าหรับบุคคลทั่วไป ต้องโอนเงินค่าสินค้าก่อนจะมีการจัดส่ง โดยระบุ ขนาด จ านวนชั้น
ที่ต้องการ 

ส าหรับบริษัท สามารถติดต่อเพ่ือขอ เครดิต 30 วันโดยมีวงเงินไม่เกิน 5แสนบาท 
เพ่ือให้เงินหมุนเพียงพอกับการจ่ายผู้ขายซึ่งให้เครดิตกับบริษัท 60 วัน 

 
6.10 การบริการหลังการขายและการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 

ส าหรับบุคคลทั่วไป สามารถคืนสินค้าได้ภายใน 3 วันท าการ เพ่ือให้สามารถตามกลับมา
ตรวจสอบเพราะการผลิตท าการผลิตและตรวจสอบเป็นล็อต หากมีความผิดพลาด ต้องท าการ
ตรวจสอบทั้งล็อต หากพบช้าเกินไปอาจท าให้เสียหายต่อสินค้าชิ้นอ่ืนด้วย และส่งผลกระทบต่อ
ชื่อเสียงของบริษัท 
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ส าหรับบริษัทหากพบงานมีปัญหาที่เกิดจากความผิดพลาดของบริษัท สามารถติดต่อ
เพ่ือตรวจสอบได้เลย บริษัทยินดีที่จะแก้ไขชิ้นงานทั้งหน้างาน สินค้าที่อยู่ที่ลูกค้า และสินค้าในสินค้า
คงคลัง 
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บทที่ 7 
กลยุทธก์ารบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ 

 
การที่องค์กรจะด าเนินไปจนบรรลุเป้าหมายให้ส าเร็จตามที่ตั้งไว้นั้น สิ่งส าคัญที่จะช่วย

ขับเคลื่อนไปได้ก็คือ บุคคล ซึ่งถือเป็นทรัพยากรที่มีค่าที่สุดในองค์กร โดยในหน่วยงานหนึ่ง ๆ นั้น
จ าเป็นที่จะต้องมีปริมาณทรัพยากรที่เหมาะสมทั้งในด้านปริมาณและคุณภาพ ดังนั้นการบริหาร
ทรัพยากรมนุษย์ จึงจัดเป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างหนึ่งในการบริหารธุรกิจ เพราะบุคลากรเป็นผู้จัดหา
และวางแผน ควบคุม จัดการทรัพยากรอ่ืน ๆ ทั้งการเงิน วัตถุดิบ การผลิต รวมไปถึงฝ่ายบุคคลเอง 
ดังนั้นหากองค์กรเริ่มต้นด้วยการมีบุคลากรที่ดี มีความสามารถ มีความร่วมมือร่วมใจ ปัจจัยด้านอ่ืน ๆ 
ก็จะดีตามมา องค์กรของเราได้เล็งเห็นถึงความส าคัญที่ได้กล่าวมาข้างต้น จึงก าหนดวัตถุประสงค์ของ
การบริหารทรัพยากรบุคคล ดังนี้ 

1. เพ่ือสรรหาและคัดเลือกบุคลากรที่มีความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ที่ 
เหมาะสมเพื่อเข้ามาท างานในองค์กร 

2. เพ่ือจัดสรรบุคลากรที่มีอยู่ให้เหมาะสมและปฏิบัติงานตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมาย
ได้อย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ 

3. เพ่ือส่งเสริมและพัฒนาทักษะ ความรู้ การจัดการของบุคลากรอย่างต่อเนื่องให้พร้อม
ควบคู่ไปกับการเจริญเติบโตของบริษัท 

4. เพ่ือบ ารุงรักษาพนักงานที่มีคุณภาพให้คงอยู่กับองค์กรไปนาน ๆ  
ขั้นตอนในการบริหารทรัพยากรบุคคล 
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ภาพที่ 7.1 ขั้นตอนการบริหารทรัพยากรบุคคล 

 

ก าหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบ 

ก าหนดเป้าหมายการท างาน 

การฝึกอบรมพนักงาน 

การประเมินพนักงาน 

การพัฒนาผลงาน 

การเก็บรักษาพนักงาน 
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7.2 แผนผังองค์กร 
 
 
ภาพที่ 7.2 โครงสร้างของ
องค์กร 

 
 โดยแต่ละต าแหน่งบริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด ได้ก าหนดคุณสมบัติและขอบเขตหน้าที่ความรับผิดชอบแต่ละต าแหน่งในแต่ละฝ่าย ดังนี้ 
 

7.2.1 พนักงานระดับบริหาร  
ประกอบด้วย 

7.2.1.1 กรรมการผู้จัดการ (Managing director)  
จ านวน 1 อัตรา  
เจ้าของกิจการเป็นผู้ด ารงต าแหน่งนี้ มีหน้าที่

คอยวางแผนกลยุทธ์และก าหนดนโยบายต่าง ๆ รวมถึงสามารถประเมินและ
แก้ไขปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนได้ ก าหนดทิศทางการด าเนินกิจการให้เป็นไปตาม
เป้าหมายที่ตั้งไว้ และสร้างผลประกอบการให้แก่องค์กรมากที่สุด  

ค่าตอบแทน 50,000 บาท รวมผลประกอบการ 
7.2.1.2 ผู้ ช่ ว ย ก ร ร ม ก า ร ผู้ จั ด ก า ร  ( Assistant 

manager)  
จ านวน 1 อัตรา  
คัดเลือกจากผู้ เข้าสมัคร สาเหตุที่ต้องเป็น

บุคคลภายนอกเพ่ือให้มีตัวกลางระหว่างพนักงานและผู้ประกอบการ ท าให้
พนักงานเกิดความรู้สึกสบายใจ ไม่กลัวผู้บริหารจนเกินไป ท าให้บรรยากาศใน
การท างานก็จะเป็นไปด้วยความราบรื่น เมื่อเกิดปัญหาหรืออุปสรรคทั้งเรื่อง
ระบบงานหรือเพ่ือนร่วมงานพนักงานหรือหัวหน้าแต่ละฝ่ายก็กล้าที่จะแจ้งให้
ผู้ช่วยกรรมการจัดการที่คัดสรรมานี้ได้รับทราบ ซึ่งผู้บริหารอาจได้รับรู้ถึงปัญหาที่ไม่เคยเห็นมาก่อน
ด้วย  

คุณสมบัติดังนี้ เพศชายหรือเพศหญิง อายุ 35 ปีขึ้นไป จบการศึกษา
ปริญญาตรี มีประสบการณ์ในการท างานที่เกี่ยวข้องอย่างน้อยเป็นเวลา 5 ปี มีมนุษยสัมพันธ์เข้ากับ
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พนักงานในทุกระดับได้เป็นอย่างดี พร้อมรับฟังปัญหาที่เกิดขึ้นและสามารถแก้ปัญหาได้อย่างรวดเร็ว
และมีประสิทธิภาพ ท างานภายใต้แรงกดดันได้ มีความอดทน และความรับผิดชอบสูง 

ค่าตอบแทน เดือนละ 35,000 บาท และค่าสวัสดิการต่าง ๆ  
7.2.2 พนักงานระดับช านาญการ  

ได้ทั้งจากการคัดสรรและบุคลากรในโรงงานเดิม แต่ส่วนใหญ่มาจากผู้มีความ
เชี่ยวชาญแต่ละแผนกจากบริษัทเดิม โดยคัดจากทั้งระดับหัวหน้าและผู้ที่ยังไม่ได้เป็นหัวหน้างานใน
โรงงานเดิมแต่มีความรู้และประสบการณ์ มีความเข้าใจในขั้นตอนกระบวนการผลิตเป็นอย่างดี 
สามารถสอนงานและคอยตรวจสอบวิธีการผลิตได้ พร้อมทั้งสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็น
อย่างดี ซึ่งมีต าแหน่งต่าง ๆ ดังนี้ 
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7.2.2.1 ผู้จัดการฝ่ายขายและการตลาด (Sale and marketing manager)  
จ านวน 1 อัตรา  
วางแผนกลยุทธ์และบริหารงานด้านการตลาด เพ่ือสนับสนุนให้งานขาย

บรรลุตามเป้าหมายที่ได้วางไว้ ประสานงานด้านการตลาด ติดตามแผนการตลาดเป็นระยะ ๆ และ
ปรับให้สอดคล้องกับสถานการณ์ได้ทันเวลา รวมถึงวิเคราะห์กลยุทธ์ของคู่แข่งเพ่ือปรับแผนงานให้
สามารถแข่งขันในตลาดได้ คอยหาข้อมูลเกี่ยวกับโครงการใหม่ๆ ที่จะสร้างขึ้นพร้อมรักษา
ความสัมพันธ์กับลูกค้าเดิมอย่างดีด้วย 

คุณสมบัติดังนี้ เพศชายหรือหญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป จบการศึกษาปริญญา
ตรีในสาขาท่ีเกี่ยวข้อง มีประสบการณ์ในด้านนี้มาเป็นเวลาอย่างน้อย 3 ปี มีความมุ่งม่ัน ตั้งใจ มีทักษะ
ในการติดต่อสื่อสาร บุคลิกภาพดี มีปฏิญาณไหวพริบ รวมถึงสามารถท างานล่วงเวลาได้ และท างานใน
วันหยุดได้ (ในบางครั้ง) 

ค่าตอบแทน เดือนละ 25,000 บาท และค่าคอมมิชชั่น 
7.2.2.2 พนักงานขาย (Admin Sales)  

จ านวน 1 อัตรา  
รับผิดชอบงานขายให้ได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด คอยติดต่อประสานงาน

และสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างบริษัท กับลูกค้า น าเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่บริษัทฯ จัด
จ าหน่ายพร้อมทั้งให้ข้อมูลต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าในด้านต่าง ๆ ทั้งของ
ผลิตภัณฑ์หรือข้อมูลอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง ตรวจสอบราคาและสต๊อกสินค้ากับผู้แทนจ าหน่ายสินค้าต่างๆ 
อีกท้ังดูแลและบริการลูกค้าหลังการขายด้วย  

คุณสมบัติดังนี้ เพศชายหรือเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี มีทักษะและใจที่
รกัในงานขาย มีมนุษยสัมพันธ์ดี มีความขยันที่จะหาลูกค้าและยอดขาย คล่องแคล่ว 

ค่าตอบแทน เดือนละ 15,000 บาท และค่าคอมมิชชั่นขั้นต่ า 3,000 
บาท 

7.2.2.3 ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อ (Purchasing manager)  
จ านวน 1 อัตรา  
วางระบบและแผนปฏิบัติพร้อมทั้งควบคุมการจัดหาการซื้อวัตถุดิบ 

สินค้าและบริการจากผู้ขายต่าง ๆ พร้อมทั้งด าเนินงานให้ได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าในราคาที่
เหมาะสมและตรงต่อเวลา ดูแลจ านวนวัตถุดิบให้เพียงพอต่อการผลิตเพ่ือส่งมอบให้ลูกค้าให้ตรงตาม
เวลาที่ได้ตกลงกันไว้ อันมีส่วนส าคัญต่อผลก าไรและผลการด าเนินการของบริษัทฯ ขณะเดียวกันก็
ก าหนดเป้าหมายให้มีการหาผู้ขายรายใหม่และแนวทางใหม่ในการจัดหาและจัดซื้อ เพ่ือลดต้นทุนและ
ค่าใช้จ่ายของบริษัทฯอย่างต่อเนื่อง  



 

 

76 

76 

คุณสมบัติดังนี้ เพศชายหรือเพศหญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป หากเป็นผู้ที่มี
ประสบการณ์เกี่ยวกับวัตถุดิบอลูมิเนียม หรือ วัสดุอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับการผลิตจะได้รับการ
พิจารณาเป็นกรณีพิเศษ มีประสบการณ์ด้านการจัดซื้ออย่างน้อย 3 ปี และมีทักษะในการเจรจา
ต่อรอง  

ค่าตอบแทน เดือนละ 25,000 บาท 
7.2.2.4 พนักงานฝ่ายจัดซื้อ (Purchasing officer) 

จ านวน 1 อัตรา 
ติดต่อผู้ขาย ในการจัดซื้อวัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ส านักงานให้เพียงพอตาม

ความต้องการของแต่ละฝ่ายในโรงงาน จัดท ารายการสั่งซื้อสินค้า ประจ าวัน เดือน หรือปี 
เปรียบเทียบราคาวัตถุดิบต่าง ๆ ตามที่ได้รับมอบหมาย ประสานงานกับฝ่ายการเงินและฝ่ายบัญชีใน
การช าระเงินค่าสินค้าให้กับบริษัทคู่ค้า รวมถึงสามารถสรุปและวิเคราะห์ต้นทุนการจัดซื้อได้  

คุณสมบัติดังนี้ เพศชายหรือเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี สามารถใช้
คอมพิวเตอร์ได้ดี มีทักษะในการเจรจาต่อรอง ถ้ามีประสบการณ์ด้านจัดซื้อจะพิจารณาเป็นพิเศษ มี
ความรอบคอบ รับผิดชอบต่องานที่ได้รับมอบหมาย 

ค่าตอบแทน เดือนละ 16,000 - 18,000 บาท  
7.2.2.5 หัวหน้าฝ่ายผลิต (Production supervisor) 

จ านวน 1 อัตรา 
วางแผนงานการผลิตประจ าวัน ควบคุมการท างานด้านการผลิตให้

ด าเนินไปตามแผนงานภายใต้ความปลอดภัย เพ่ือให้ได้ผลผลิตถูกต้องตามแบบมาตรฐาน คุณภาพตาม
ก าหนด และส่งมอบได้ตามเวลา คอยตรวจสอบความสามารถหรือก าลังการผลิตทั้งเครื่องจักรและ
พนักงานในแผนกแล้วปรับปรุง พัฒนางานการผลิตเพ่ือลดของเสียและเพ่ิมประสิทธิภาพใน
กระบวนการผลิต วางแผนและอนุมัติเวลาการท างานและการท างานล่วงเวลาของพนักงานฝ่ายผลิต  

คุณสมบัติดังนี้ เป็นเพศชาย อายุ 30 ปีขึ้นไป มีประสบการณ์ในต าแหน่ง
หัวหน้างานอย่างน้อย 3 ปี มีความขยัน อดทน รับผิดชอบ สามารถตัดสินใจและแก้ปัญหาเฉพาะหน้า
ได้เป็นอย่างด ี

ค่าตอบแทน เดือนละ 28,000 บาท 
7.2.2.6 เจ้าหน้าที่ฝ่ายบุคคล (Human resource officer) 

จ านวน 1 อัตรา 
สรรหาบุคลากรให้เหมาะสมกับต าแหน่งต่าง ๆ ในองค์กร พร้อมนัด

หมายเข้าสัมภาษณ์ และสัมภาษณ์เบื้องต้น ปฐมนิเทศพนักงานใหม่ จัดท าทะเบียนประวัติ ข้อมูล และ
สถิติของพนักงาน ด าเนินการด้านพนักงานสัมพันธ์เพ่ือเสริมสร้างความสัมพันธ์และความเข้าใจอันดี
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ให้แก่พนักงานทุกคน เช่น จัดกีฬาสีภายใน จัดงานปีใหม่ เป็นต้น วางแผนและด าเนินการฝึกอบรม
พนักงานทั้งภายในและภายนอก และประสานงานฝึกอบรมตามแผนกประจ าปี  

คุณสมบัติดังนี้ มีประสบการณ์ท างานด้านการบริหารงานบุคคลอย่าง 1- 
2 ปี ทางด้านงานสรรหาว่าจ้าง และแรงงานสัมพันธ์ มีความรู้พ้ืนฐานด้านกฎหมายแรงงานและ
แรงงานสัมพันธ์ มีความสามารถในการน าเสนอ การประสานงานระหว่างหน่วยงาน และการสร้าง
บรรยากาศที่ดีในการท างานร่วมกับผู้อ่ืน 

ค่าตอบแทน เดือนละ 20,000 บาท 
7.2.2.7 เจ้าหน้าที่ความปลอดภัย (Safety officer) 

จ านวน 1 อัตรา 
ควบคุม ดูแล และด าเนินความปลอดภัยให้เป็นไปตามระบบบริหาร

ความปลอดภัย อาชีวอนามัยและสิ่งแวดล้อม จัดท ารายงานและสถิติด้านความปลอดภัยเพ่ือเสนอกรม
สวัสดิการและคุ้มครองแรงงาน รวมถึงวางแผนการฝึกอบรมพนักงานด้านความปลอดภัย 

คุณสมบัติดังนี้ เพศชาย อายุ 25 - 30 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
สาขา อาชีวอนามัยหรือเทียบเท่า มีความรู้ เกี่ยวกับกฏความปลอดภัยพ้ืนฐาน มีความรู้และ
ความสามารถจัดท าเอกสารความปลอดภัยได้อย่างถูกต้อง หากมีประสบการณ์จะพิจารณาเป็นพิเศษ 

ค่าตอบแทน เดือนละ 18,000 บาท 
7.2.2.8 หัวหน้าแผนกบัญชี (Accounting supervisor) 

จ านวน 1 อัตรา  
ดูแลและควบคุมการจัดท ารายงานบัญชีและการเงินต่าง ๆ ใบส าคัญจ่าย 

ตรวจสอบใบก ากับภาษี ซื้อ - ขาย อนุมัติจัดท าใบส าคัญจ่าย ตรวจสอบยอดเงิน-เช็ค ใบน าฝาก 
ใบส าคัญรับ -จ่าย ท ารายงานภาษี ซื้อ-ขาย ตรวจสอบต้นทุนการขายและค่าเสื่อมเพ่ือเสนอแก่
ผู้บริหาร และติดต่อประสานงานกับหน่วยงานต่างๆ ที่เก่ียวข้องภายนอก 

คุณสมบัติดังนี้ เพศหญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป จบการศึกษาปริญญาตรีใน
สาขาบัญชี มีประสบการณ์ท างานอย่างน้อย 2 - 5 ปี  

ค่าตอบแทนเดือนละ 30,000 บาท 
7.2.2.9 พนักงานบัญชี (Accounting officer) 

จ านวน 1 อัตรา 
จัดท าเอกสารเกี่ยวกับบัญชีและการเงินต่าง ๆ ตามที่ได้รับมอบหมาย 
คุณสมบัติดังนี้ เพศหญิง อายุ 20 ปีขึ้นไป มีความขยัน รอบคอบ และ

รับผิดชอบงานที่ได้รับมอบหมายได้เป็นอย่างดี  
ค่าตอบแทน เดือนละ 15,000 บาท 
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7.2.2.10 ฝ่ายวิศวกรรม (Engineering) 
จ านวน 1 อัตรา 
ดูแล ปรึกษา คุยกับลูกค้าเรื่องแบบงาน ว่าต้องการงานลักษณะไหนและ

สามารถท าได้ตามที่ลูกค้าต้องการหรือไม่ ใช้ความรู้และประสบการณ์ในการให้ค าแนะน าลูกค้า 
บางครั้งอาจมีเรื่องของเทคนิคในการท า หรือสีที่ลูกค้าต้องการ ซึ่งสามารถปรับเปลี่ยนโดยจ้างข้างนอก
ท าได้ ฝ่ายวิศวกรรมต้องเป็นคนหาข้อมูลและเปรียบเทียบราคาหากต้องมีการจ้างบริษัทอ่ืนท างาน 
(Outsource) บางครั้งอาจจะต้องไปหาลูกค้าร่วมกับฝ่ายขายเพ่ือสามารถคุยกับลูกค้าเรื่องลักษณะ
งาน และความเป็นไปได้เลย 

คุณสมบัติดังนี้ เพศชาย อายุ 20 ปีขึ้นไป จบการศึกษา ปวส. ขึ้นไป มี
ประสบการณ์ในการเขียนแบบ ออกแบบ และมีความรู้ในโปรแกรม Autocad 

ค่าตอบแทน เดือนละ 20,000 บาท 
7.2.2.12 ฝ่ายซ่อมบ ารุง (Maintenance) 

จ านวน 1 อัตรา 
คอยตรวจสอบเครื่องจักรทั้งหมดให้อยู่ในสภาพใช้งานได้ดี หากผู้ใช้งาน

พบว่าเครื่องจักรมีปัญหาต้องแจ้งช่างซ่อมบ ารุงในทันที  
คุณสมบัติดังนี้ เพศชาย อายุ 20 ปีขึ้นไป จบการศึกษา ปวส. ขึ้นไป มี

ประสบการณ์ในการเป็นช่างซ่อมบ ารุงในโรงงาน มีความรับผิดชอบ  
ค่าตอบแทน เดือนละ 15,000 

7.2.3 พนักงานระดับปฏิบัติการ 
ในต าแหน่งนี้เปิดรับสมัครจากการติดประกาศบริเวณหน้าโรงงาน เพ่ือหาคนที่มี

ความสะดวกในการเดินทางก่อน เนื่องจากงานไม่ยากและไม่ซับซ้ อน สามารถสอนได้ ไม่นาน  
แต่เป้าหมายคือเลือกคนที่คิดว่าจะท าได้นาน มีทัศนคติต่อองค์กรที่ดี เพราะการเปลี่ยนพนักงานบ่อยๆ 
จะท าให้องค์กรไม่มีความแข็งแกร่ง และพนักงานจะขาดความจงรักภักดีไป ประกอบด้วยต าแหน่ง  
ต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 

1. พนักงานตัด 
2. พนักงาน CNC  
3. พนักงานปั๊ม 
4. พนักงานเจาะ 
5. พนักงานประกอบและบรรจุ 
6. พนักงานล้าง 
7. พนักงานตรวจสอบ 
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8. พนักงานส่งของ 
โดยจ านวนอัตราการว่าจ้างมีการเปลี่ยนแปลงได้ ขึ้นกับจ านวนความต้องการใน

การผลิตสินค้า  
ค่าตอบแทน เดือนละ 9,000 บาท หรือ อาจให้เป็นรายวัน วันละ 300 บาท 

 
7.3 การก าหนดเป้าหมายและการประเมินผลงาน 
 
 นอกจากนโยบายและเป้าหมายหลักขององค์กรที่ก าหนดโดยเจ้าของกิจการแล้ว แต่ละ
แผนกก็ต้องมีก าหนดเป้าหมายการท างานเพ่ือเป็นตัวชี้วัดการปฏิบัติงานและประเมินผลงานในด้าน
ต่างๆ ว่ามีการด าเนินงานที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กร โดยใช้ 
KPIs (Key Performance Indicators) ที่หัวหน้าและพนักงานในแต่ละแผนกร่วมกันก าหนด เพ่ือให้
ได้ KPIs ที่ดี ตรงตามวัตถุประสงค์ ได้ผลลัพธ์ของงานในแต่ละต าแหน่งตามที่ต้องการ ร่วมกับการ
ประเมินแบบ 360 องศา ซึ่งเป็นการประเมินที่ทุกคนในหน่วยงานมีอิทธิพลเท่ากัน ทั้งผู้บริหาร ระดับ
หัวหน้างาน รวมถึงเพ่ือนร่วมงานด้วยกันเอง มีข้ันตอนดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 7.3 การประเมินผลงาน 
 

การประเมินผลงานพนักงานในทุกต าแหน่งจะถูกประเมินผลการปฏิบัติงานทุกเดือน
แบบ 360 องศา เดือนละ 1 ครั้ง และจะน าผลมาแจ้งแก่พนักงานเป็นรายบุคคล เพ่ือปรับปรุงและ
พัฒนาการท างานให้ดีต่อไป นอกจากนี้ก็จะแจ้งผู้บริหารให้รับทราบและจะมีการประเมินโดยผู้บริหาร
เพ่ือปรับต าแหน่งหรือเงินเดือน ปีละ 1 ครั้ง  
 

ระบุงานของ
ต าแหน่งต่าง ๆ 

ก าหนดผลงานที่ต้องการ
ประเมินในแต่ละต าแหน่ง 

ก าหนดตัวชี้วัดบุคคล 
 ( KPI ) 

ก าหนดเป้าหมาย 
( Target ) ประเมินผลงาน 
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7.4 การสอนและฝึกอบรมพนักงาน 
 
ฝ่ายบุคคลและฝ่ายบริหารหารือร่วมกันเพ่ือจัดแผนฝึกอบรมพนักงานให้ตอบสนองต่อ

เป้าหมายเชิงกลยุทธ์ขององค์กร เพ่ือให้ได้ผลสุดท้ายที่ต้องการ คือ พนักงานมีศักยภาพเพ่ิมขึ้น ขณะที่
องค์กรได้ผลประกอบการที่ดีข้ึน โดยจัดให้มีทั้งอบรมภายในและภายนอกองค์กร ซึ่งภายในนั้นจะเป็น
การอบรมของหัวหน้าต่อพนักงานที่ดูแลและรับผิดชอบ เช่น ในส่วนของพนักงานที่ไม่ผ่าน KPIs จะมี
หัวหน้างานคอยดูแลอย่างใกล้ชิด และมีการอบรมวันละ 1 ชั่วโมง เพ่ือให้โอกาสในการปรับปรุงการ
ท างานเป็นระยะเวลา 1 เดือน รวมถึงผู้ที่ผ่านการประเมินแล้ว แต่อยากให้มีการพัฒนาศักยภาพมาก
ขึ้น เป็นต้น ขณะที่การอบรมภายนอกนั้นจะเป็นส่วนของพนักงานระดับหัวหน้าขึ้นไปโดยส่งไปอบรบ
ตามสถาบันต่างๆ เพื่อเพ่ิมพูนความรู้ ทักษะ และเปลี่ยนแปลงทัศนคติ แล้วน ามาปรับใช้ในการท างาน
และถ่ายทอดอบรมลูกน้องได้เป็นอย่างดี 

 
7.5 การเจริญเติบโตในหน้าที่การงาน 

 
พนักงานในทุกองค์กรนั้น ไม่ว่าจะระดับหรือต าแหน่งไหนก็ล้วนต้องการความ

เจริญก้าวหน้าและการเติบโตในหน้าที่การงาน หากพนักงานสามารถท าหน้าที่ของตัวเองได้ดี ผ่านการ
ประเมินผลงานแล้ว องค์กรพยายามสร้างแรงจูงใจให้แก่พนักงานให้มีความกระตือรือร้น และพยายาม
ที่จะพัฒนาฝีมืออย่างต่อเนื่อง โดยองค์กรจะมีผลตอบแทนให้เป็นค่าตอบแทนที่เพ่ิมขึ้น คือ โบนัสตาม
ผลประกอบการและพิจารณาเป็นรายบุคคล อาจมีการพิจารณาเลื่อนต าแหน่งหากพนักงานมี
ศักยภาพและมีการพัฒนามากกว่าผู้อ่ืนในสายงานเพ่ือเป็นการสนับสนุนและให้โอกาสแก่พนักงานที่มี
ผลงานและความสามารถที่โดดเด่น โดยสิ่งตอบแทนเหล่านี้เป็นปัจจัยกระตุ้น ผลักดันให้บุคลากร
ท างานอย่างมีประสิทธิภาพ ก่อให้เกิดผลประโยชน์และท าให้องค์กรเติบโตก้าวหน้าไปพร้อมกัน 

 
7.6 การรักษาพนักงาน 
 

หากองค์กรพบคนที่มีความสามารถเข้ามาท างานหรือสามารถพัฒนาพนักงานจนมี
ศักยภาพที่จะพัฒนาองค์กรได้ ก็ควรจะท าการเก็บรักษาไว้ โดยปฏิบัติตามวิธี ดังนี้ 

1. ชี้ให้เห็นถึงความก้าวหน้าในการท างาน เพ่ือเป็นการสร้างแรงจูงใจ และเพ่ิมก าลังใจ
ในการท างานต่อไป ถึงแม้ว่าองค์กรจะมีขนาดเล็กและมีการเจริญเติบโตในต าแหน่งไม่มากแต่ต้องท า
ให้เห็นถึงความท้าทาย อาจเพ่ิมระดับชั้นของพนักงานเพ่ิมขึ้นได้หากเห็นการท างานที่แตกต่างอย่าง
ชัดเจน 
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2. ปลูกทัศนคติการมีส่วนรวมของพนักงานในองค์กร ให้มีความจงรักภักดีต่อองค์กร
และไม่เห็นว่าองค์กรอื่นดีกว่าของตนเอง ผู้น าองค์กรต้องกระตุ้นให้พนักงานมีส่วนร่วมในกิจกรรมและ
แสดงความคิดเห็นให้มากที่สุด อีกทั้งใส่ใจที่จะรับฟังความคิดเห็นด้วย สิ่งนี้จะเป็นสิ่งที่ท าให้พนักงาน
รู้สึกอยากเติบโตไปพร้อมกับบริษัท 

3. เพ่ิมความท้าทายในการท างานด้วยการสร้างความแปลกใหม่และท้าทายให้กับ
พนักงานบ้างเพ่ือเป็นการให้พนักงานได้พิสูจน์ความสามารถของตัวเองและท าให้พนักงานรู้สึกว่าผู้น า
เชื่อใจ โดยงานใหม่จะอยู่ในการควบคุมดูแลของหัวหน้างานเพ่ือไม่ให้เกิดความเสี่ยงในการท างาน 

4. สร้างแรงจูงใจให้เกิดความสุขในการท างาน เช่น มีกิจกรรมเพ่ือความบันเทิงตาม
เทศกาลต่างๆ รวมทั้งสร้างกิจกรรมของบริษัทเอง เพ่ือให้พนักงานเกิดความสามัคคี มีความสนิทสนม
กับเพ่ือนร่วมงานและเกิดความสุขในการท างาน  
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บทที่ 8 
กลยุทธก์ารเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ของการวางแผนทางการเงิน 

 
ถึงแม้ว่า บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด จะมีการเริ่มต้นธุรกิจมาระยะหนึ่งแล้ ว แต่

งานวิจัยท าให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ซึ่งบริษัท จะต้องวางแผนความคุ้มทุน ประมาณการรายได้ ค่าใช้จ่าย 
และผลตอบแทนต่างๆ ที่จะได้รับ  

เพ่ือวิเคราะห์ว่าบริษัทควรลงทุนในตลาดนี้หรือไม่และวิเคราะห์ประสิทธิภาพของ
ทรัพยากรที่มีอยู่ให้สอดคล้องกับแผนงานด้านต่างๆ ทีได้มีการวางแผนไว้ 

 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 

1. ก าหนดระยะเวลาคืนทุนภายใน 2 ปี 
2. ผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการเป็นบวกทุกปี 
3. สามารถสร้างก าไรสุทธิให้กับผู้ลงทุนได้ไม่ต่ ากว่า 20% ในทุกเดือน 
4. มีระดับเงินสดขั้นต่ า เพื่อใช้เมื่อเกิดเหตุฉุกเฉินและรักษาสภาพคล่องของกิจการได้ไม่

ต่ ากว่า 500,000 บาท 
 

8.3 นโยบายทางการเงิน 
 

8.3.1 การด ารงเงินสด 
กิจการมีการก าหนดนโยบายเงินสดส ารองไม่ต่ ากว่า 500,000 บาทเพ่ือรักษา

สภาพคล่องทางการเงินส าหรับเหตุฉุกเฉินเมื่อเกิดความผิดพลาดยังคงต้องมีเงินหมุนเวียน โดยเป็นเงิน
ส ารองเพ่ือค่าใช้จ่ายต่างๆ ไม่ให้งานเกิดความเสียหายและไม่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินการ ไม่ว่า
อย่างไรจะต้องมีเงินส ารองเพ่ือส าหรับจ่ายเงินเดือนพนักงานได้ 

8.3.2 การให้สินเชื่อลูกค้า 
กิจการมีนโยบายการให้เครดิตกับลูกค้าเป็นเวลา 30 วัน เนื่องจากธุรกิจส่วน

ใหญ่ที่ติดต่อจะเป็นธุรกิจใหญ่ที่ต้องมีการท าบัญชีและตรวจสอบ ดังนั้นการเก็บเงินสดเป็นสิ่งที่ท าได้
ยาก แต่ถ้าให้เครดิตมากกว่า 30 วัน อาจจะกระทบต่อสภาพคล่องของบริษัทได้ เพราะบริษัทมี
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ระเบียบในการขอเครดิตกับผู้ขายเป็นเวลา 60 วัน การให้เครดิตกับลูกค้า 30 วัน จะท าให้บริษัทมีเงิน
หมุนเวียนในการใช้จ่ายค่อนข้างสะดวก 

8.3.3 วางแผนสินค้าคงเหลือ 
สินค้าคงเหลือของกิจการจะแบ่งออกเป็น 3 ประเภทดังนี้ 
1. วัตถุดิบอลูมิเนียมที่รับมาจากผู้ผลิตโดยตรง และส่วนประกอบต่างๆ ที่ยังไม่

ผ่านการแปรรูป ได้แก่ อลูมิเนียมเส้นยาว น็อต สกรู โดยบางส่วนสั่งมาเพ่ือรองรับการสั่งซื้อสินค้าแบบ
กระทันหันหรือมาจากการสั่งของมากกว่าความต้องการจริง เนื่องจาก ปริมาณขั้นต่ าในการซื้อสินค้า
จากผู้ขายมากเกินความต้องการของลูกค้า 

2. งานระหว่างท า คือ สินค้าที่ผ่านกระบวนการบางขั้นตอนแล้วและอยู่ในช่วงที่
รอการผลิตในขั้นต่อไป  

3. งานสินค้าส าเร็จรูปที่ผ่านกระบวนการผลิตครบแล้ว รอรวบรวมและส่งสินค้า
ตามก าหนด หรืออาจมีงานที่ผลิตเกินความต้องการหากสามารถผลิตสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
 
8.4 โครงสร้างเงินทุน 
 

แหล่งเงินทุนของธุรกิจสินค้าอลูมิเนียม บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด และโครงสร้าง
เงนิทุนของกิจการ มีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

8.4.1 เงินทุนในส่วนของเจ้าของ 
กิจการใช้เงินทุนในส่วนของเจ้าของทั้งสิ้น 4,000,000 บาท โดยมีการคิดต้นทุน

ทางการเงินจากวิธี CAPM (Capital asset pricing model) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
(1)  อัตราดอกเบี้ยปราศจากความเสี่ยง (Risk free rate หรือ Rf) อ้างอิงจาก 

ผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลที่ยาวที่สุด คือ 50 ปี คือ 4.25% (http://www.thaibma.or.th/ 
PriceYield.html) 

(2)  อัตราผลตอบแทนส่วนเพ่ิมของตลาด อ้างอิงจาก market risk premium ที่
ประเทศไทยได้รับ rating จาก Moody อยู่ที่ Baa1 มีค่า เท่ากับ 8.15%(Market risk premium 
หรือ MRP) (http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html) 

(3)  ค่าเบต้า (Beta) อ้างอิงจาก DAII GROUP PUBLIC COMPANY LIMITED 
GROUP บริษัทประกอบกิจการเป็นตัวแทนจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ประตูและหน้าต่างอลูมิเนียม ซึ่งมี
ลักษณะทางธุรกิจใกล้เคียงกัน ค่า beta คือ 1.39%  

http://www.thaibma.or.th/%20PriceYield.html
http://www.thaibma.or.th/%20PriceYield.html
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
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ดังนั้นจากสมการ CAPM Ke = Rf + (MRP * Beta) สามารถค านวณต้นทุน
ทางการเงินของเจ้าของได้ ดังนี้  

Ke = 3.9% + (8.15 x 1.39) = 15.2285 % 
8.4.2 เงินกู้ยืมระยะยาวจากสถาบันการเงิน 

กิจการขอเลือกกู้ยืมเงินจากธนาคารกรุงเทพ ซึ่งเดิมทางกิจการเคยใช้บริการและ
มีความคุ้นเคยกันอยู่แล้ว โดยจะท าการขอสินเชื่อเป็นจ านวนเงิน 4,000,000 บาท เพ่ือใช้ในการ
ปรับปรุง ซ่อมแซม อาคารเดิม ทางธนาคารขอคิดดอกเบี้ยในอัตรา MRR ซึ่งเท่ากับ 7.88 % ตาม
ประกาศธนาคารเริ่มใช้ ณ วันที่ 9 ธันวาคม 2558 ก าหนดระยะเวลาช าระคืนภายใน 5 ปี 

8.4.3 ต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนัก 
WACC  = [Kd x (1-Tax rate) x (D/D+E)] + [Ke x (E/D+E)] 

=  [7.88 x (1-0.2) x (0.5/1)] + [15.2285 x (0.5/ 1)] 
=  3.152 + 7.6143 = 10.77% 

 
8.5 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 
 ในการพยากรณ์ทางการเงิน บริษัท สยามอลูมิเนียม จ ากัด ได้มีการพยากรณ์ทาง
การเงิน เพ่ือประมาณงบประมาณทางการเงินในช่วงระยะเวลา 5 ปี ตั้งแต่เริ่มออกผลิตภัณฑ์ใหม่ คือ 
ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559 ถึง ปี พ.ศ. 2663 ซึ่งมีสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน ดังนี้ 

8.5.1 สมมติฐานของงบก าไรขาดทุน 
8.5.1.1 รายได้ของกิจการ 

การประมาณรายได้ของกิจการสามารถแบ่งได้เป็น 2 ทาง คือ  
1. ขายสินค้าคงคลังประเภทเฟอร์นิเจอร์ทั้งหมด ที่ทางบริษัทเคยท า

การผลิตไว้ และจะหยุดการผลิตไว้ช่วงเวลาหนึ่ง เพ่ือมาท าการผลิตกรอบประตู กรอบหน้าต่าง ให้กับ
โครงการที่ได้รับมา เพราะการผลิตสินค้าหลายอย่างในกระบวนการผลิตอาจท าให้เสียเวลาใน
กระบวนการและก าลังการผลิตยังไม่เพียงพอและช านาญการที่จะรับปริมาณการสั่งซื้อจ านวนมาก  
จึงตั้งเป้าหมายที่จะขายสินค้าเฟอร์นิเจอร์ทั้งหมดในคงคลังมีมูลค่าการขายรวมประมาณ 200,000 
บาท 

2. ประมาณการขายผลิตภัณฑ์ที่ท าการผลิตในปัจจุบัน ซึ่งคิดจากก าลัง
การผลิตและการคาดการณ์จ านวนลูกค้าที่จะสามารถติดต่อได้ โดยคาดการณ์จ านวนกรอบหน้าต่างซึ่ง
ผลิตได้ 40 ชิ้นต่อวัน เฉลี่ย 1,040 ชุดต่อเดือนค านวณราคาเฉลี่ยของสินค้าที่ 1000 บาทต่อชุด มูลค่า
ทั้งหมดเท่ากับ 1,040,000 บาท ก าหนดการผลิต CNC ทั้งช่วงกลางวันกลางคืน เพราะก าลังการผลิต
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ติดอยู่ที่แผนกนี้ เพ่ือให้สามารถผลิตกรอบประตูได้ เมื่อค านวณการผลิตกรอบประตูทั้งหมด 20 ชุด 
ราคาขายประมาณชุดละ 1,700 บาท รวมทั้งหมด 520 ชุดต่อเดือน จะท าให้มีมูลค่าการขายกรอบ
ประตูเพ่ิมข้ึนเท่ากับ 884,000 บาท  

รวมรายได้จากการขายทั้งหมดแล้ว ในปีแรกจะท าให้มีรายได้รวม 
27,950,400 บาทต่อปี และในปีต่อไป คาดการณ์ว่าจะหาลูกค้าได้เพ่ิมและจัดการการผลิตให้มี
ประสิทธิภาพเพ่ือเพ่ิมยอดขายตรงจากโครงการปีละ 10% และยอดการขายผ่านตัวแทนจ าหน่าย
เพ่ิมขึ้นปีละ 5% หากไม่มีความผิดพลาดร้ายแรงที่ส่งผลกระทบต่อกิจการจะท าให้สามารถประมาณ
การณ์ยอดขาย 5 ปีข้างหน้าได้ ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 8.1 
 
ประมาณการยอดขายของกิจการ 

 
 

แหลง่ทีม่าของรายได้ กรอบหน้าต่าง กรอบประตู เฟอร์นิเจอร์ เศษอลมูเินียม รวมรายได ้(ปทีี ่1) ปทีี ่2 ปทีี ่3 ปทีี ่4 ปทีี ่5

ยอดขายจากสนิคา้คงเหลอืเฟอร์นิเจอร์ 200,000 200,000 0 0 0 0

ยอดขายจากการขายโดยตรง 1,040,000              884,000 62,400                     1,986,400                    2,185,040.00          2,403,544.00            2,643,898.40          2,908,288.24            

ยอดขายจากการขายตัวแทนจ าหน่าย 80,000                    60,000               2,800                       142,800                        149,940.00             157,437.00               165,308.85             173,574.29               

รวมรายไดจ้ากการขาย 1 เดอืน 2,329,200                    2,334,980.00          2,560,981.00            2,809,207.25          3,081,862.53            

รวมรายไดจ้ากการขาย 1 ปี 27,950,400                  28,019,760.00       30,731,772.00         33,710,487.00       36,982,350.39          
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8.5.1.2 ต้นทุนขาย 
ต้นทุนขายของกิจการสามารถแบ่งได้ดังนี้ 
1. วัตถุดิบทั้งหมด คิดเป็นประมาณร้อยละ 65 ของยอดขาย 
2. ค่าแรงทางตรง เงินเดือนของพนักงานที่ เกี่ยวข้องกับการผลิต 

วางแผนปรับเงินเดือนข้ึน 5% ต่อปีและสวัสดิการต่างๆ คือ โบนัสเฉลี่ยปีละ 1 เดือน ค่าประกันสังคม
และสวัสดิการอืน่ๆ ของพนักงานที่ให้เฉลี่ยคนละ 1,000 บาท 
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ตารางที่ 8.2 
 
จ านวนแรงงานทางตรงและเงินเดือนภายในเวลา 5 ปี 

 

ต าแหน่งงาน

จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน

หัวหน้าฝ่ายผลิต 1 28,000 1 29400 1 30870 1 32413.5 1 34034.175

พนักงานฝ่ายผลิต 9 84000 9 88200 9 92610 11 118077.75 11 123981.64

รวมเงินเดอืนรายเดอืน 112,000 117600 123480 150491.25 158015.815

รวมเงินเดอืนรายปี 1344000 1411200 1481760 1805895 1896189.78

โบนัส 112,000 117,600 123,480 150,491 158,016

สวัสดกิาร 14800 14800 15540 17217 18077.85

รวมเงินเดอืน/สวัสดกิาร/โบนัส 1,694,800 1,778,800 1,867,740 2,274,586 2,388,315

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5
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3. ค่าเสื่อมราคา ค านวณด้วยวิธีเส้นตรงของเครื่องจักรและรถยนต์ ประมาณการอายุการใช้งานอีก 5 ปี และค่าปรับปรุงสถานที่อีก 3 ปี 
 

ตารางที่ 8.3  
 
จ านวนเครื่องจักรและค่าใช้จ่ายที่ลงทุนในกิจการ 

 
 
 

รายการ จ านวน ราคาต่อหน่วย จ านวนเงินรวม ราคาซาก อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสือ่มราคาต่อปี (บาท) Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

เคร่ืองตัด 1 550,000 550,000                         1                    5 110,000

เคร่ือง CNC 1 2,500,000 2,500,000                      1                    5 500,000

เคร่ืองปั๊ม 1 400,000 400,000                         1                    5 80,000

เคร่ืองเจาะ 1 285,000 285,000                         1                    5 57,000

เคร่ืองล้าง 1 190,000 190,000                         1                    5 38,000

โต๊ะท างานส านักงานและเก้าอ้ี 8 5,000 40,000                           1                    5 8,000

อุปกรณ์อ่ืนๆ 1 100,000 100,000                         1                    5 20,000

รวมอุปกรณ์ 4,065,000                      812,999 812,999 812,999 812,999 812,999 812,999

รถสง่ของ 1 800,000 800,000                         1                    5 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000

รวมอุปกรณ์และรถสง่ของ 4,865,000                      972,998

ค่าปรับปรุงสถานที่ 1 1,500,000 1,500,000                      1                    3 500,000 500,000 500,000 500,000

รวมอุปกรณ์ รถสง่ของและสถานที่ 6,365,000                      1,472,998                       1,472,998 1,472,998 1,472,998 972,998 972,998
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4. ค่าสาธารณูปโภค คิดประมาณการ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศัพท์ 
ประมาณ 30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น 360,000 บาทต่อปี 

5. ค่าซ่อมบ ารุงเครื่องจักรและรถยนต์ ประมาณ 100,000 บาทต่อปี 
6. ค่าอุปกรณ์ เครื่องมือช่างต่างๆ ที่ใช้ในโรงงานส าหรับการผลิต 

ประมาณ 30,000 บาทต่อปี  
8.5.1.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 

1. ค่าแรงงานทางอ้อม คิดจากเงินเดือนของพนักงานที่เกี่ยวข้องทั้งหมด 
ซึ่งจะมีการปรับเงินเดือน 5% ต่อปี และโบนัสเฉลี่ยปีละ 1 เดือน รวมค่าสวัสดิการโดยเฉลี่ยปีละ 
1550 บาทต่อคน ซึ่งมาจาก ค่าประกันสังคมสูงสุด คือ 750 บาทต่อคน ค่าเสื้อพนักงาน คนละ 3 ตัว 
รวมเป็นจ านวน 600 บาทต่อคน ค่าเบี้ยประกันอื่นๆ เบื้องต้นที่บริษัทรับผิดชอบคนละ 200 บาท 
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ตารางที่ 8.4  
 
ค่าใช้จ่ายแรงงานทางอ้อมและเงินเดือนคาดการณ์ภายใน 5 ปี 

 

จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน จ านวนคน จ านวนเงิน

กรรมการผู้จัดการ 1 50,000 1 52,500           1                   55,125           1                   57,881           1                   60,775           

รองกรรมการผู้จัดการ 1 35,000 1 36,750           1                   38,588           1                   40,517           1                   42,543           

ผู้จัดการฝ่ายขาย 1 25,000 1 26,250           1                   27,563           1                   28,941           1                   30,388           

พนกังานประสานงาน 1 18,000 1 18,900           1                   19,845           1                   20,837           1                   21,879           

ผู้จัดการฝ่ายจัดซือ้ 1 25,000 1 26,250           1                   27,563           1                   28,941           1                   30,388           

พนกังานจัดซือ้ 1 18,000 1 18,900           1                   19,845           1                   20,837           1                   21,879           

ฝ่ายทรัพยากรบุคคล 1 20,000 1 21,000           1                   22,050           1                   23,153           1                   24,310           

เจ้าหนา้ท่ีความปลอดภัย 1 18,000 1 18,900           1                   19,845           1                   20,837           1                   21,879           

ผู้จัดการฝ่ายบัญชี 1 30,000 1 31,500           1                   33,075           1                   34,729           1                   36,465           

พนกังานฝ่ายบัญชี 1 15,000 1 15,750           1                   16,538           1                   17,364           1                   18,233           

ฝ่ายวิศวกรรม 1 20,000 1 21,000           1                   22,050           1                   23,153           1                   24,310           

พนกังานซ่อมบ ารุง 1 15,000 1 15,750           1                   16,538           1                   17,364           1                   18,233           

รวมเงินเดอืนรายเดอืน 289,000         303,450 318,623 334,554 351,281

รวมเงินเดอืนรายปี 3,468,000       3641400 3823470 4014643.5 4215375.675

โบนสั 289,000         303,450         318,623         334,554         351,281         

สวัสดกิาร 280800 280800 280800 280800 280800

รวมเงินเดอืน โบนสัและสวัสดกิาร 4,037,800       4,225,650       4,422,893       4,629,997       4,847,457       

Y5
ต าแหนง่งาน

Y1 Y2 Y3 Y4
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2. ค่าใช้จ่ายทางการตลาดเพ่ือติดต่อลูกค้าและแสดงโชว์ผลงาน ประมาณ 150,000 บาทต่อปี 
3. ค่าน้ ามันและแก๊สในการจัดส่งสินค้า ประมาณ 12,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น 144,000 บาทต่อปี 
4. ค่าจ้างผู้ตรวจสอบบัญชี ประมาณ 24,000 บาทต่อปี 
 

ตารางที่ 8.5  
 
ค่าใช้จ่ายในการผลิต 

 
 

รายการ จ านวน รายเดือน รายปี จ านวนเงินรวม Growth Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

ต้นทุนวัตถุดิบ 65% of Sale 18,167,760    18,212,844    19,975,652    21,911,817    24,038,528    

แรงงานทางตรง Table 8.2 5% 1,694,800      1,778,800      1,867,740      2,274,586      2,388,315      

ค่าใช้จ่ายในการผลิต

   ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าโทรศพัท์ 12 60,000 720,000                           10% 720,000         792,000         871,200         958,320         1,054,152      

   ค่าซ่อมบ ารุงเคร่ืองจักรและรถยนต์ 1 200,000                           3% 200,000         206,000         212,180         218,545         225,102         

   ค่าวัสดุสิน้เปลืองในการผลิต 1 100,000                           10% 100,000         110,000         121,000         133,100         146,410         

ต้นทุนการผลิต 20,882,560    21,099,644    23,047,772    25,496,368    27,852,507    
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ตารางที่ 8.6 
 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

 

รายการ จ านวน รายเดือน รายปี จ านวนเงินรวม Growth Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

ค่าแรงงานทางอ้อม  1 Table 8.4 5% 4,037,800      4,225,650      4,422,893      4,629,997      4,847,457      

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 1 150,000                           10% 150,000         165,000         181,500         199,650         219,615         

ค่าน้ ามันและแก๊สในการจัดสง่สนิค้า 12 42,000 504,000                           10% 504,000         554,400         609,840         670,824         737,906         

ค่าจ้างผู้ตรวจสอบบัญชี 1 24,000                             3% 24,000           24,720           25,462           26,225           27,012           

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 4,715,800      4,969,770      5,239,694      5,526,697      5,831,991      
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8.5.1.4 ภาษี 
ภาษีเงินได้นิติบุคคล 20% 

8.5.2 สมมติฐานของงบแสดงฐานะทางการเงิน 
8.5.2.1 เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 

กิจการมีนโยบายด ารงเงินสดขั้นต่ าเพ่ือป้องกันในยามฉุกเฉิน และรักษา
สภาพคล่องของกิจการจ านวน 500,000 บาท 

8.5.2.2 สินค้าคงเหลือ 
สินค้าคงเหลือของกิจการแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ  
1. สินค้าคงเหลือในรูปวัตถุดิบ  
วัตถุดิบคงคลังนั้นสามารถแบ่งเป็นสองส่วน คือ ส่วนที่มีการสั่ง ซื้อ

วัตถุดิบไว้ส ารองล่วงหน้า ส่วนใหญ่จะเป็นรูปแบบงานที่มีการสั่งซื้อสินค้าเป็นประจ าหรือใช้ร่วมกันได้
กับผลิตภัณฑ์หลายรูปแบบ โดยจะสั่งซื้อเพ่ิมเมื่อมีการใช้ไป สามารถประมาณวัตถุดิบประเภทนี้เป็น 
10 % จากยอดขายทั้งหมด  

ส่วนที่สอง คือ วัตถุดิบคงคลังที่รอการผลิต เนื่องจากการป้องกันความ
ผิดพลาด เพราะเงื่อนไขการสั่งซื้อสินค้าจากผู้ขายซึ่งต้องมีการสั่งซื้อล่วงหน้าอย่างน้อย 10 วัน แม้จะ
สามารถก าหนดวันส่งสินค้าได้ แต่โดยส่วนมากการส่งสินค้าอาจมีความคลาดเคลื่อนท าให้กิจการต้อง
เผื่อเวลาให้วัตถุดิบเข้าก่อนแผนการผลิต 3 วันหรืออาจจะมากกว่านั้นแล้วแต่กรณี ซึ่งช่วงเวลาที่
วัตถุดิบเข้าก่อนก าหนดนี้ ท าให้ต้องมีการเก็บสินค้าคงคลัง ซึ่งคิดเป็นประมาณ 35% ของยอดขายโดย
เฉลี่ย  

8.5.2.3 ลูกหนี้การค้า 
สินค้าที่ขายเป็นโครงการหรือขายในรูปแบบธุรกิจกับธุรกิจมักจะท า

สัญญาจ่ายเป็นเครดิต ทางกิจการก็ด้วยเช่นกัน โดยจะก าหนดให้สามารถช าระเงินได้ภายใน 30 วัน
หลังจากมีการส่งมอบสินค้าแล้ว ซึ่งถ้าคิด ณ วันสิ้นปี กิจการจะมีลูกหนี้การค้าในเดือนที่ 12 เฉลี่ยจาก
รายได้ทั้งปีคิดเป็นประมาณ 8.4% 

8.5.2.4 เครื่องจักรและอุปกรณ์ 
ท าการคิดค่าเสื่อมของเครื่องจักรและรถยนต์โดยการค านวณแบบ

เส้นตรง 
8.5.2.5 เจ้าหนี้การค้า 

กิจการมีข้อตกลงในการช าระเงินค่าสินค้ากับผู้ขายหลังจากได้รับสินค้า
เป็นเวลา 60 วัน ซึ่งเป็นข้อตกลงเดิมที่เคยท าไว้จากบริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล จ ากัด หากคิด ณ วัน
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สิ้นปีจะท าให้มีเจ้าหนี้การค้า 2 เดือนจากยอดขาย 2 เดือนสุดท้าย คิดเฉลี่ยเป็น 16.67% ของ
ยอดขายทั้งหมด 

8.5.2.6 ทุนจดทะเบียน 
ทุนจดทะเบียนทั้งหมด 1 คนคือประธานบริษัท รวมเป็นเงิน 4,000,000 

บาท 
8.5.3 ประมาณการงบทางการเงินของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

8.5.3.1 งบก าไรขาดทุน 
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ตารางที่ 8.7  
 
งบก าไรขาดทุนของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

 

Base case Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

รายไดจ้ากการขาย 27,950,400             28,019,760             30,731,772             33,710,487             36,982,350             

ต้นทุนขาย 20,882,560             21,099,644             23,047,772             25,496,368             27,852,507             

ก าไรขัน้ต้น 7,067,840               6,920,116               7,684,000               8,214,119               9,129,844               

คา่ใชจ่้ายในการขายและบริการ 4,715,800               4,969,770               5,239,694               5,526,697               5,831,991               

ดอกเบ้ีย 290,819                  235,328                  175,305                  110,381                  40,156                   

ก าไรกอ่นภาษี 2,061,221               1,715,018               2,269,001               2,577,041               3,257,697               

ภาษีจ่าย (20%) 412,244                  343,004                  453,800                  515,408                  651,539                  

ก าไรสุทธิ 1,648,977               1,372,015               1,815,201               2,061,633               2,606,157               

Depreciation 1,472,998 1,472,998 1,472,998 972,998 972,998

Loan Repayment -679,579 -735,070 -795,093 -860,016 -930,242

Change in net working capital -1,298,762 -3,223 -126,018 -138,411 1,718,447

OCF 1,143,634               2,106,720               2,367,088               2,036,204               4,367,361               

Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

Operating Cashflow 6,365,000-               1,143,634               2,106,720               2,367,088               2,036,204               4,367,361               

NPV (10.77%) 1,893,408               

IRR 21%

งบก ำไรขำดทนุ (Income statement)
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8.5.3.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 8.8 
 
งบแสดงฐานะการเงินของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

 

Base case Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

สินทรัพย์

เงินสด 635,000                  2,778,634               4,885,354               7,252,441               9,288,645               11,785,527             

ลกูหนีก้ารคา้ 2,347,834               2,353,660               2,581,469               2,831,681               3,106,517               

สินคา้คงเหลอื (วัตถดุบิและสินคา้ส าเร็จรูป) 3,610,260               3,619,219               3,969,521               4,354,271               4,776,887               

เงินลงทุนอ่ืน

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 635,000                  8,736,728               10,858,232             13,803,431             16,474,597             19,668,931             

อาคารและอุปกรณ์ 6,365,000               6,365,000               6,365,000               6,365,000               6,365,000               6,365,000               

หกั คา่เสือ่มอาคารและอุปกรณ์สะสม -                        -1,472,998 -2,945,996 4,418,994-               -5,391,993 -6,364,991

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนอ่ืนๆ -                        -                        -                        -                        -                        -                        

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน -                        -                        -                        -                        -                        -                        

รวมสินทรัพย์ 7,000,000               13,628,730             14,277,236             15,749,437             17,447,605             19,668,940             

หนีส้ิน

เจ้าหนีก้ารคา้ 4,659,332               4,670,894               5,122,986               5,619,538               6,164,958               

เงินกูยื้มระยะสัน้ (OD)

เงินกูยื้มระยะยาว 4,000,000               3,320,421               2,585,351               1,790,258               930,242                  0-                           

รวมหนีส้ิน 4,000,000               7,979,753               7,256,245               6,913,244               6,549,780               6,164,958               

ส่วนของเจ้าของ

ทุนจดทะเบียนเรียกช าระแลว้ 4,000,000               4,000,000               4,000,000               4,000,000               4,000,000               4,000,000               

ก าไรสะสม 1,648,977               3,020,991               4,836,192               6,897,825               9,503,983               

รวมส่วนของเจ้าของ 4,000,000               5,648,977               7,020,991               8,836,192               10,897,825             13,503,983             

รวมหนีส้ินและส่วนของเจ้าของ 8,000,000               13,628,730             14,277,236             15,749,437             17,447,605             19,668,940             

งบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน (Balance sheet)
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8.5.3.3 งบกระแสเงินสด 

ตารางที่ 8.9 

งบกระแสเงินสดของกิจการระยะเวลา 5 ปี 

Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

Net income 1,648,977          1,372,015          1,815,201          2,061,633          2,606,157       

Depreciation 1,472,998          1,472,998          1,472,998          972,998             972,998          

Change in Operating Working Capital 1,298,762-          3,223-                 126,018-             138,411-             152,033-          

Total Cash Flow from Operating 1,823,213          2,841,790          3,162,181          2,896,220          3,427,123       

Cash Flow from Investing

Capital Expenditure 6,365,000-          -                     -                     -                     -                     -                 

Other Investment -                     

Total Cash Flow from Investing 6,365,000-          -                     -                     -                     -                     -                 

Cash Flow from Financing

Increase (Decrease) in ST Loan 4,000,000          679,579-             735,070.27-        795,092.79-        860,016.48-        930,241.54-     

(Decrease In ST Loan

Increase (Decrease) in Common Stock 4,000,000          -                     -                     -                     -                     -                 

Dividend Exppense

Total Cash Flow from Financing 8,000,000          679,579-             735,070-             795,093-             860,016-             930,242-          

Total Net Change in Cash 1,143,634          2,106,720          2,367,088          2,036,204          2,496,882       

Beginning Cash -                     1,635,000          2,778,634          4,885,354          7,252,441          9,288,645       

Change in Cash from CF 1,635,000          2,778,634          4,885,354          7,252,441          9,288,645          11,785,527     

Net Cash Available at the End of Year

งบกระแสเงินสด (Cash Flow Statement)

Cash Flow from Operating

Base case
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8.5.3.4 การวิเคราะห์งบทางการเงิน 
1. งบก าไรขาดทุน 

จากการวิเคราะห์งบก าไรขาดทุน ด้วยลักษณะของธุรกิจแบบนี้
โดยทั่วไปแล้วต้นทุนขายจะเป็นสัดส่วนที่ใหญ่เมื่อเทียบกับรายได้จากการขาย บริษัท สยามอลูมิเนียม 
จ ากัด ก็มีลักษณะของต้นทุนแบบนี้เช่นเดียวกัน การประมาณการยอดขายที่เติบโตขึ้นเฉลี่ยปีละ 10% 
ย่อมท าให้ต้นทุนขายเพ่ิมขึ้นตามสัดส่วนไปด้วย ต้นทุนขายในส่วนของวัตถุดิบที่คาดการณ์เพ่ือรองรับ
กับความเสี่ยงและความผันผวนทั้งหมดที่ 65% ของยอดขาย และค่าใช้จ่ายในการผลิตต่างๆ รวมถึง
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารที่ตั้งสมมติฐานให้มีอัตราที่เติบโตขึ้นทุกปีโดยมีอัตราการ เติบโตที่
มากกว่าอัตราการเติบโตของเงินเฟ้อเฉลี่ย รวมถึงการวางโครงสร้างองค์กรให้พนักงานท างานได้อย่าง
มีประสิทธิภาพ แม้ว่าจะเป็นบริษัทเล็ก แต่ก็พยายามวางโครงสร้างขององค์กรให้มีครบทุกต าแหน่ง 
ทุกคนสามารถท าหน้าที่ของตัวเองได้อย่างเต็มที่ อีกทั้งยังมีสวัสดิการให้พนักงานครอบคลุมในเรื่อง
ประกันสุขภาพ ซึ่งก็คือประกันสังคม มีการแจกชุดฟอร์มบริษัท และบริษัทมีการท าประกันกลุ่มให้กับ
พนักงานทุกคนเพ่ือป้องกันค่าใช้จ่ายที่อาจเกิดข้ึนจากอุบัติเหตุ ด้วยการคาดการณ์ที่ป้องกันความเสี่ยง
ทั้งหมดและประมาณการรายได้ที่ไม่สูงเกินไป บริษัทมีแนวโน้มที่จะท าให้ถึงเป้าหมายนี้ได้ก็ยังท าให้
บริษัทมีก าไรทุกปี แม้จะอยู่ในสัดส่วนที่น้อยเมื่อเทียบกับธุรกิจอ่ืน โดยปีที่ 1 คาดการณ์ก าไรที่ 5% ปี
ที่ 2 ลดลงเหลือ 4% เนื่องจากไม่มีสินค้าคงคลังที่เป็นเฟอร์นิเจอร์เหลือแล้ว แต่ในปีต่อๆ มา ตั้งแต่ปีที่ 
3 ขึ้นไป บริษัทมีอัตราก าไรเฉลี่ยสูงขึ้นทุกปี ปีละ 1% เป็นอัตราก าไร 7% ในปีที่ 5 ซึ่งคาดการณ์ว่าใน
อนาคตหากบริษัทสามารถปรับปรุงการท างานให้มีประสิทธิภาพ สามารถจัดตั้งบริษัท ให้สามารถ
แข่งขันในตลาดนี้ได้อย่างแท้จริงจะสามารถสร้างก าไรโดยเพ่ิมมูลค่า ท าให้ก าไรสูงขึ้นถึง 10% ต่อปี 
ภายในปีถัดไปได ้ 

2. งบแสดงฐานะทางการเงิน 
จากการวิเคราะห์งบแสดงฐานะทางการเงิน กิจการในปีแรกกิจการ

ด ารงเงินสดน้อยมาก เนื่องจากน าเงินไปลงทุนและหมุนเวียนเพ่ือการจัดการต่างๆ แต่ในปีต่อมา เงิน
สดอยู่ในสัดส่วนที่สูงขึ้น ตรงข้ามกับสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนที่มีอัตราส่วนที่น้อยลงเรื่อยๆ จากการหักค่า
เสื่อมราคาและอุปกรณ์ซึ่งอยู่ในอัตราส่วนที่สูง เพราะเป็นอาคารเช่า ท าให้ภายใน 5 ปี ส่วนของ
สินทรัพย์เกือบทั้งหมดเป็นสินทรัพย์หมุนเวียนโดยเงินสดอยู่ในอัตราส่วนที่มากที่สุด รองลงมาคือ 
สินค้าคงเหลือ และลูกหนี้การค้า ในส่วนของหนี้สิน กิจการสามารถช าระคืนเงินกู้ระยะยาวได้ทั้งหมด
ภายในปีที่ 4 ท าให้สัดส่วนของหนี้สินทั้งหมดเป็นของเจ้าหนี้การค้า และกิจการจะยังคงจะมีเจ้าหนี้
การค้าเพ่ิมขึ้นตามยอดขายที่เพ่ิมขึ้นเพราะกิจการก าหนดการจ่ายค่าวัตถุดิบให้กับผู้ขายเป็นเวลา 60 
วัน 
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3. งบกระแสเงินสด 
จากการวิเคราะห์งบกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน พบว่า กระแส

เงินสดเพ่ิมขึ้นทุกปีตามยอดขายที่เพ่ิมขึ้น แม้จะเป็นสัดส่วนที่ไม่มากเพราะต้องจ่ายคืนช าระเงินกู้ ซึ่ง
คาดว่าหลังจากปีที่ 5 เมื่อช าระเงินกู้ครบจ านวนแล้ว จะท าให้กระแสเงินสดมีสภาพคล่องที่สูงขึ้น 
 
8.6 การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 
 
ตารางที่ 8.10  
 
Free cash flow ของสถานการณ์ปกติกิจการระยะเวลา 5 ปี 

 
 
NPV 1,893,408.47 บาท 
IRR  21% 
Payback period 3.4 ปี 
  

8.6.1 การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value หรือ 
NPV) 

จากการวิเคราะห์ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ กิจการมีการลงทุนในปีแรกก่อนเริ่ม
ด าเนินงานเพียงครั้งเดียว เป็นจ านวนเงิน 6,365,000 บาท จากการประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ
เป็นเวลา 5 ปี พบว่า โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 1,893,408.47 บาท ซึ่งมีค่า NPV เป็นบวก 
แสดงว่าโครงการเป็นโครงการที่น่าลงทุน มีกระแสเงินสดรับมากกว่ากระแสเงินสดจ่าย 

Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5

2,061,221          1,715,018          2,269,001          2,577,041          3,257,697       

Taxes 412,244-             343,004-             453,800-             515,408-             651,539-          

Add Depreciation 1,472,998          1,472,998          1,472,998          972,998             972,998          

Change In Net Working Capital 1,298,762-          3,223-                 126,018-             138,411-             1,718,447       

Loan repayment 679,579-             735,070-             795,093-             860,016-             930,242-          

Investment in capex 6,365,000-          -                     -                     -                     -                     -                 

Free Cash Flow 6,365,000-          1,143,634          2,106,720          2,367,088          2,036,204          4,367,361       

Free cash flow model

Base Case

EBIT

NOPAT
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8.6.2 การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return หรือ IRR) 
จากการวิเคราะห์ IRR ด้วย Free Cash Flow ท าให้ค านวณ ได้ค่า 21% ซึ่งมี

อัตราที่สูงกว่าต้นทุน ทางการเงิน (WACC) ที่ค านวณเป็นมูลค่า 10.77% กล่าวคือ โครงการนี้เป็น
โครงการที่น่าลงทุน  

8.6.3 การวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
กิจการมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ประมาณ 3.4 ปี ซึ่งถือว่าเป็นระยะเวลาที่รับได้

จากเงินลงทุนที่มีปริมาณมาก 
 
8.7 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 

 
8.7.1 การวิเคราะห์สถานการณ์ (Scenario Analysis) 

8.7.1.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
ในสถานการณ์ปกติตามท่ีคาดการณ์คือ กิจการมีอัตราการเติบโตที่ 10% 

ต่อปีส าหรับลูกค้าท่ีขายโดยตรงและเติบโต 5% ส าหรับการขายหน้าร้าน 
8.7.1.2 สถานการณ์ดีเยี่ยม (Best Case) 

ในสถานการณ์ดีเยี่ยม คาดการณ์ว่ารายได้ของกิจการจะมีอัตราการเติบ
เพ่ิมขึ้นที่ 15% ตามก าลังการผลิตมากที่สุดที่ยังควบคุมได้ หรือ ต้นทุนวัตถุดิบลดลง 5% หรือ 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารสามารถลดลงได้อีก 5% 

8.7.1.3 สถานการณ์เลวร้าย (Worst case) 
ในสถานการณ์ที่เลวร้าย คือ กิจการมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้นที่ 5% ซึ่ง

เป็นอัตราการเติบโตที่สูงกว่าอัตราการเติบโตของ GDP ซึ่งคาดการณ์ล่วงหน้าไว้ที่ 3.6% เพียง
เล็กน้อย หรือ ต้นทุนวัตถุดิบเพ่ิมข้ึนอีก 5% หรือ ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารเพิ่มข้ึนที่ 5% 

8.7.2 การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
8.7.2.1 ยอดขาย 

การเพ่ิมยอดขายข้ึนทุกปีในอัตรา 15% ท าให้ NPV เปลี่ยนแปลงไป จาก
สถานการณ์ปกติที่ท าให้ NPV มีมูลค่า 1,893,408.47 บาท เป็น 4,459,676 บาท ซึ่งถือเป็นสัดส่วนที่
มากขึ้นกว่า 235.53% และหากยอดขายสามารถเพ่ิมข้ึนได้เพียง 5% ต่อปี จะท าให้มูลค่า NPV ลดลง
เหลือเพียงแค่ 7% จากสถานการณ์ปกติ  

8.7.2.2 ต้นทุนขาย (วัตถุดิบ) 
จากการวิเคราะห์ต้นทุนของวัตถุดิบ ในสถานการณ์ที่ดีที่สุด ก าหนด

สมมติฐานว่าต้นทุนของวัตถุดิบลดลงได้ 5% จะท าให้มูลค่าของ NPV เปลี่ยนแปลงสูงขึ้นจาก 
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1,893,408.47 บาท เป็น 4,598,494.67 บาทคิดเป็น 242.87% และหากสถานการณ์เลวร้าย ต้นทุน
วัตถุดิบสูงขึ้น 5% จะท าให้มูลค่า NPV ติดลบ 811,677.72 บาท เพราะค่าใช้จ่ายเรื่องต้นทุนถือเป็น
ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่ของกิจการ 

8.7.2.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
จากการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

ในสถานการณ์ท่ีดีที่สุด หากสามารถท าให้ค่าใช้จ่ายลดลง ได้ 5% จะท าให้มูลค่าของ NPV เปลี่ยนจาก 
1,893,408.47 บาท เป็น 1,943,040.39 บาท คิดเป็น 102.63% จากสถานการณ์ปกติ และหาก
สถานการณ์เลวร้าย ต้นทุนค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารสูงขึ้น 5% จะท าให้มูลค่า NPV มีมูลค่า 
1,769,822 บาท คิดเป็น 93.42% จากสถานการณ์ปกต ิ

8.7.2.4 ราคาขาย 
เนื่องจากรูปแบบธุรกิจมีการแข่งขันทางด้านราคาอย่างมากท าให้ราคา

ขายของสินค้าเป็นตัวแปรส าคัญที่มีอิทธิพลต่อรายได้ของกิจการ จึงท าการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลง
ของราคาขาย โดยหากราคาขายสูงขึ้น 5% ส่งผลให้ NPV เปลี่ยนแปลงจาก 1,893,408.47 บาทเป็น 
4,459,676 บาท คิดเป็น 172.43% และหากลดราคาขายลง 5% จะท าให้ NPV เปลี่ยนแปลงลดลง
เหลือ 522,046 บาทคิดเป็น 27.57% จากราคาเดิม 
 
ตารางที่ 8.11  
 
การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 

NPV 
NPV ที่เปลี่ยนแปลง 

ยอดขาย ราคาขาย การ
เปลี่ยนแปลง 

ต้นทุนวัตถุดิบ ค่าใช้จ่ายและ
บริหาร 

การ
เปลี่ยนแปลง 

Best 4,459,676.00 3,264,770.71 เพิ่มขึ้น 5% 4,598,494.67 1,943,040.39 ลดลง 5% 

Base 1,893,408.47 1,893,408.45  1,892,408.47 1,893,408.47  
Worst 134,070.00 522,046.24 ลดลง 5% -811,677.72 1,768,822.00 เพิ่มขึ้น 5% 

 

8.7.3 การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของอัตราผลตอบแทนภายใน 
8.7.3.1 ยอดขาย 

การเพ่ิมยอดขายขึ้นทุกปีในอัตรา 15% ท าให้ IRR เปลี่ยนแปลงไป จาก
สถานการณ์ปกติที่ IRR ให้ผลตอบแทน 21% เพิ่มข้ึนเป็น 31% และหากยอดขายสามารถเพ่ิมขึ้น 5% 
ต่อปี จะท าให้มูลค่า IRR ลดลงเหลือเพียง 12%  
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8.7.3.2 ต้นทุนขาย (วัตถุดิบ) 
จากการวิเคราะห์ต้นทุนของวัตถุดิบ ในสถานการณ์ที่ดีที่สุด ก าหนด

สมมติฐานว่าต้นทุนของวัตถุดิบลดลงได้ 5% จะท าให้ IRR เปลี่ยนแปลงสูงขึ้นจาก 21% เป็น 34% 
หากสถานการณ์เลวร้าย ต้นทุนวัตถุดิบสูงขึ้น 5% จะท าให้ IRR ลดลงเหลือเพียงแค่ 6% ซึ่งน้อยกว่า 
WACC ที่เข้าของโครงการก าหนดไว้ 

8.7.3.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
จากการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

ในสถานการณ์ท่ีดีที่สุด หากสามารถท าให้ค่าใช้จ่ายลดลง ได้ 5% จะท าให้ IRR เปลี่ยนแปลงจากจาก 
21% เป็น 21.17% แต่หากสถานการณ์เลวร้าย ต้นทุนค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารสูงขึ้น 5% จะ
ท าให้ IRR ลดลงจาก 21% เป็น 20.34% 

8.7.2.4 ราคาขาย 
การวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของผลตอบแทนภายในที่กระทบกับราคา

ขาย พบว่า หากราคาขายเพ่ิมขึ้น 5% จะท าให้ IRR เปลี่ยนแปลงจาก 21% เป็น 27.74% แต่หาก
เปลี่ยนแปลงราคาขายลดลง 5% จะท าให้ IRR ลดลงจาก 27.74% เหลือเพียง 13.68% 
 
ตารางที่ 8.12  
 
การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงอัตราผลตอบแทนภายใน 

IRR 
IRR ที่เปลี่ยนแปลง 

ยอดขาย ราคาขาย การ
เปลี่ยนแปลง 

ต้นทุนวัตถุดิบ ค่าใช้จ่ายในการ
ขายและบริหาร 

การ
เปลี่ยนแปลง 

Best 31% 28% เพิ่มขึ้น 5% 34% 21% ลดลง 5% 
Base 21% 21%  21% 21%  

Worst 12% 14% ลดลง 5% 6% 20% เพิ่มขึ้น 5% 

 
โดยสรุปแล้วตัวแปรที่มีความไวต่อการเปลี่ยนแปลงมากที่สุด คือ ยอดขาย หาก

สามารถท าให้ยอดขายเพ่ิมขึ้นได้ จะท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนเปลี่ยนแปลงไป
มาก ดังนั้น กิจการจึงควรมุ่งเน้นที่จะไปที่การเพ่ิมยอดขายให้ได้ถึงปีละ 15% ซึ่งจะท าให้การ
ด าเนินงานมีความคล่องตัว และให้ผลตอบแทนที่ดีมาก  

ทั้งนี้ หากท าการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยภายใต้สมมติฐานที่ยอดขายเพ่ิมขึ้นอัตราปีละ 
15% และ ลดลงเหลือเพ่ิมขึ้นในอัตรา 5% ต่อปี จะท าให้ผลตอบแทนทั้งหมดเป็นไปตามตาราง
ด้านล่าง และหากท าการเฉลี่ยด้วยความน่าจะเป็นของทั้งสามเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้นเท่าๆ กัน พบว่า
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อัตราผลตอบแทนที่คาดการณ์ของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 2,162,384.67 บาท อัตรา
ผลตอบแทนภายในเท่ากับ 21.3% และระยะเวลาในการคืนทุน คือ 3.4  ปี ซึ่งถือว่าอยู่ในเกณฑ์ที่
พอใจ 
 
ตารางที่ 8.13  
 
การวิเคราะห์สถานการณ์ (Scenario Analysis) 

 
 

Scenario NPV (บาท) IRR (%) Payback Period (ปี) Prob.

Best case 4,459,676        31% 2.9 0.33

Base case 1,893,408        21% 3.4 0.33

Worst case 134,070           12% 3.9 0.33

Expected Value 2,162,384.67    21.3% 3.4 1
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บทที่ 9 
การประเมินแผนธุรกิจ 

 
9.1 การประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
 

ธุรกิจประเภทอลูมิเนียมนั้นสามารถปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ได้หลายรูปแบบ จากบริษัท
ดั้งเดิมคือ บริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล จ ากัด ประกอบธุรกิจผลิตตัวระบายความร้อนในอุปกรณ์  
อิเล็กโทรนิกส์มาเป็นระยะเวลานาน สามารถสร้างฐานลูกค้าเพ่ิมและแข็งแรงได้มากขึ้นเรื่อยๆ แต่
เนื่องจากธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว ท าให้ต่อมาเริ่มมองหาผลิตภัณฑ์เพ่ือที่จะขยายธุรกิจเพ่ิม 
จึงมีการลงทุนในเฟอร์นิเจอร์ และจากการวิจัยนี้ท าให้เกิดแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ใหม่คือ กรอบประตู 
กรอบหน้าต่าง ซึ่งสามารถใช้ได้กับอสังหาริมทรัพย์ทุกประเภท โดยการผลิตสินค้าใหม่นี้ไม่ได้ท าให้
โครงสร้างขององค์กรเปลี่ยนไปมาก เพียงแต่อาจจะเปลี่ยนในเรื่องของการวางแผนการผลิต เพ่ิมและ
ลดบางขั้นตอนซึ่งไม่ได้ใช้เงินลงทุนมาก ส่วนของวัตถุดิบก็สามารถสั่งซื้อจากผู้ขายเดิม ไม่ต้องเริ่มต้น
ใหม่ ในเรื่องทรัพยากรมนุษย์ยังคงใช้ศักยภาพของแรงงานเดิมได้ ด้วยปัจจัยต่างๆ ที่เอ้ืออ านวย 
ประกอบกับการวิจัยตลาดที่มีข้อมูลสนับสนุนเพียงพอว่าธุรกิจนี้น่าสนใจ และมีตลาดรองรับ รวมถึง
แนวโน้มที่ยังเติบโตขึ้น แม้ว่าจะมีผู้ขายรายใหญ่ที่ให้ความสนใจ และพร้อมที่จะลงทุนเพ่ือพัฒนาการ
ผลิตส าหรับตลาดที่มีการพัฒนาขึ้นเรื่อยๆ แต่ผู้ขายรายเล็กก็สามารถเรียนรู้และเป็นผู้ตามที่สร้างก าไร
ได้ เนื่องจากการวางแผนทางการเงิน พบว่า ถึงแม้จะคาดการณ์ยอดขายจากก าลังการผลิตเริ่มต้น ที่
ผลิตได้น้อยที่สุดแล้ว อย่างไรก็ตามยังสามารถสร้างผลตอบแทนที่น่าสนใจและมีแนวโน้มที่ดีต่อไปใน
อนาคต 

 
9.2 ปัจจัยวิกฤตที่เป็นเงื่อนไขแห่งความส าเร็จหรือความล้มเหลวของธุรกิจ 
 

ในเรื่องการท าธุรกิจนั้น อาจมีสิ่งที่ไม่ได้คาดหมายเกิดขึ้น ซึ่งกิจการจ าเป็นที่จะต้องคิด
ว่าปัจจัยใดที่อาจเกิดขึ้นได้ และอาจจะท าให้กิจการไม่สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้  
ซึ่งสุดท้ายหากไม่มีการเตรียมการป้องกัน อาจท าให้เกิดความเสียหายแก่กิจการได้ ปัจจัยที่ ส าคัญมี
ดังนี้ 

9.2.1 การเลือกลูกค้าที่ดี 
การได้ลูกค้าที่ดีเป็นสิ่งส าคัญ เพราะจะท าให้การท างานท าได้ง่ายขึ้น ลูกค้าที่ดี 

หมายถึง สั่งสินค้าในปริมาณมากเพียงพอต่อความคุ้มค่าและจ าเป็นในการสั่งซื้อต่อการผลิต ลูกค้าที่
สามารถพูดคุยตกลงกันได้ในเรื่องแบบงาน เวลาการผลิต และการขนส่ง เพราะทุกฝ่ายในกิจการมี
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ความสัมพันธ์ต่อเนื่องกันหมดหากฝ่ายขายและการตลาดรับงานที่ดีมาก็จะท าให้ทุกฝ่ายท างานได้ง่าย
ขึ้น อีกทั้งลูกค้าที่ดียังส่งผลดีต่อกิจการในระยะยาว การรักษาความสัมพันธ์สามารถท าให้ธุรกิจ
สามารถต่อยอดได้และมีการสั่งซื้อสินค้าต่อๆ ไป 

9.2.2 การรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการ 
สิ่งที่ลูกค้าค านึงมากที่สุดคือเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ดังนั้น การรักษา

คุณภาพให้เป็นมาตรฐานเป็นเรื่องที่ส าคัญมาก  
 

9.3 แผนฉุกเฉิน 
 

9.3.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
9.3.1.1 ฝ่ายขายและการตลาดไม่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ 

ในกรณีที่ฝ่ายการตลาดไม่สามารถเข้าหาลูกค้าใหม่ได้ เพราะบริษัทยัง
เป็นบริษัทเล็ก ไม่เป็นที่รู้จักเพียงพอ อาจจะต้องใช้ ชื่อของผู้ขายวัตถุดิบ คือ บริษัท ทอสเทมไทย 
จ ากัด เข้าช่วยให้บริษัทดูมีมาตรฐานขึ้น และฝ่ายขายต้องใช้ผลงานที่ท าให้กับโครงการใหญ่ๆ เช่น 
โรงแรมระดับกลางในพัทยา หรือโครงการบ้านจัดสรรขนาด 200 หลังคาเรือนขึ้นไป เข้ามาเป็นแรง
ดึงดูดใจให้กับลูกค้าใหม่ๆ ด้วย หากพนักงานระดับผู้จัดการยังไม่สามารถเข้าพบลูกค้าได้ ให้ใช้
แผนการให้ผู้บริหารสูงสุดเข้าเสนอผลงานและรับประกันงานด้วยตัวเองก่อนแล้วจึงส่งให้ผู้จัดการดูแล
ต่อไป 

9.3.1.2 ยอดขายไม่เพียงพอ 
หากยอดขายไม่เป็นไปตามที่ตั้งเป้าไว้ ฝ่ายขายจะต้องหาข้อมูลเกี่ยวกับ

การจัดแสดงสินค้าเพ่ือสร้างกลุ่มลูกค้าให้มากขึ้น และต้องขยายเขตท าการตลาดออกไปยังพ้ืนที่
จังหวัดที่อยู่ห่างออกไปมากขึ้น เพราะขากข้อมูลแล้วจังหวัดในเขตภาคอีสานและประเทศเพ่ือนบ้านก็
น่าสนใจ ควรจะหาลูกค้า ดูความต้องการและน ามาเสนอเพ่ือท าแผนทางด้านการเงิน ตรวจสอบความ
คุ้มค่าในการลงทุนต่อไป 

9.3.2 แผนฉุกเฉินด้านการปฏิบัติการ 
9.3.2.1 ก าลังการผลิตไม่เพียงพอ 

หากก าลังการผลิตไม่เพียงพอ เนื่องจากแรงงานลาออกกระทันหัน แผน
แรก คือ ต้องเพ่ิมชั่วโมงท างานพิเศษให้พนักงานหลังเวลางานปกติ แต่หากขาดแคลนพนักงานหลาย
แผนก ก็คงต้องสลับเปลี่ยนคนท างานเนื่องจากการท างานแต่ละขั้นตอน ไม่ต้องใช้ทักษะมาก อาจจะ
สลับเปลี่ยนคนที่เหลือเข้าไปช่วยท างานในแผนกอ่ืนก่อน ถ้าหากก าลังการผลิตขาดแคลนในระยะยาว 
ก็ต้องท าการปรึกษากันเพ่ือหาพนักงานเพ่ิมต่อไป แต่ถ้าปัญหาของก าลังการผลิตไม่ได้อยู่ที่จ านวน
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แรงงานแต่เป็นที่ความสามารถในการผลิตของเครื่องจักร ก็ต้องวางแผนและคาดการณ์ว่าไม่ได้เกิดจาก
ความต้องการชั่วคราวเท่านั้น แล้วจึงวางแผนเพื่อด าเนินการส าหรับอนาคตต่อไป 

9.3.2.2 เครื่องจักรมีปัญหา ท าให้ไม่สามารถผลิตได้ 
เนื่องจักรเครื่องจักรบางส่วนท าการซื้อต่อมาจากบริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียล 

จ ากัด ท าให้สภาพใช้งานอาจจะไม่สมบูรณ์ ทั้งหมด ถึงแม้จะมีแผนกซ่อมบ ารุงไว้คอยตรวจตราสภาพ
เครื่องจักรแต่ก็อาจจะเกิดปัญหาที่มากเกินกว่าที่ช่างจะแก้ไขได้ ท าให้ต้องเอาไปซ่อมนอกบริษัท หรือ
ซื้อเครื่องใหม่ ซึ่งระหว่างการรอต้องไม่ท าให้ แผนการผลิตได้รับผลกระทบ ดังนั้น จึงต้องมีแผน
ป้องกันหากเครื่องจักรมีปัญหา ซึ่งแผนป้องกันนั้น วางไว้ สามวิธี คือ แผนแรก ย้ายสินค้าไปผลิตใน
โรงงาน เอ็นพี ในช่วงเวลาเย็นหลังจากบริษัทเอ็นพี เลิกงานแล้ว และเปลี่ยนการท างานไปเป็นกะ
กลางคืนชั่วคราว แผนที่สอง หากก าลังการผลิตของบริษัท เอ็นพีก็เต็มจริงๆ ต้องท าการเช่าเครื่องจักร
เพ่ือใช้งานชั่วคราวก่อน แต่วิธีนี้อาจจะใช้ไม่ได้กับบางแผนก ถ้าแผนกนั้นใช้เครื่องแบบเฉพาะที่มีการ
ใช้โปรแกรม หรือสั่งท าประกอบเพ่ือกิจการ ดังนั้นจึงมีวิธีสุดท้าย คือ จ้างการผลิตข้างนอก ให้ท า
เฉพาะงานของแผนกนั้นๆ วิธีนี้ต้องใช้แผนกจัดส่งเข้ามาช่วยเหลือ และต้องระวังการน าแบบระหว่าง
ลูกค้ากับบริษัทซึ่งห้ามเปิดเผยออกไปให้บุคคลภายนอกทราบ 

9.3.3 แผนฉุกเฉินด้านการบริหารทรัพยากรบุคคล 
9.3.3.1 ขาดแคลนแรงงานทักษะ 

แรงงานระดับปฏิบัติการที่เข้ามารับหน้าที่ในช่วงแรกนั้น จะเป็นคนจาก
บริษัท เอ็นพี อินดัสเตรียลทั้งหมด ซึ่งงานมีลักษณะไม่เหมือนเดิม บางคนที่เคยท าอาจจะรู้สึกไม่คุ้นชิน 
และไม่สะดวกที่จะท า ส่วนบางคนก็เป็นระดับพนักงานปฏิบัติการขึ้นมาเป็นหัวหน้างาน ดังนั้น 
ความสามารถที่คิดว่าอาจจะท าได้ เมื่อถึงเวลาจริงแล้ว อาจจะท าไม่ได้ ท าให้ขาดแคลนแรงงานที่มี
ทักษะที่ดี และเป็นหัวหน้าให้กับลูกน้องได้ แผนที่เตรียมป้องกันไว้ คือ จะจัดโครงการรับสมัคร 
พนักงาน Part time ทุกๆ 6 เดือน โดยให้พนักงานใหม่ฝึกเข้ามาท างานเพ่ือดูว่าใครมีความสามารถใน
ระดับปฏิบัติการก่อนและมองหาคนมีศักยภาพจากพนักงานภายในและพนักงานที่มาฝึกงานว่า
พนักงานคนไหนมีแนวโน้มที่จะสอนงานผู้อื่น เป็นที่พ่ึงและเป็นผู้น าที่ดีได้ 

9.3.3.2 ปัญหาเรื่องอุบัติเหตุของพนักงาน 
เนื่องจากบริษัทยังอยู่ในช่วงเริ่มการก่อตั้งท าให้ปัจจุบันสวัสดิการของ

พนักงานยังไม่เพียงพอ การท างานกับเครื่องจักร บางครั้งอาจท าให้เกิดอุบัติเหตุโดยไม่คาดคิดได้ ซึ่ง
ในขณะที่โรงงานยังจัดตั้งไม่เรียบร้อย จึงคิดว่าควรจะท าประกันอุบัติเหตุให้กับพนักงานในชื่อ
รายบุคคลก่อน ส าหรับพนักงานที่ได้รับการบรรจุแล้วเท่านั้น แต่ถ้าหากเป็นอุบัติเหตุร้ายแรงทาง
บริษัทจะให้เงินสดส ารองจ่ายให้พนักงาน โดยแจ้งเรื่องนี้ให้กับพนักงานทราบเพ่ือความสบายใจของ
พนักงาน 
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9.3.4 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
9.3.4.1 สภาพคล่องทางการเงินไม่ดี 

การเป็นบริษัทใหม่อาจท าให้ลูกค้ายังไม่ไว้วางใจในการท างานและการ
บริการ ท าให้อาจเลื่อนการช าระเงินจากข้อสัญญาตกลงที่ 30 วัน เปลี่ยนเป็นจนกว่าทุกอย่างจะ
เรียบร้อยหรือมีการขอผ่อนผันออกไปอีก ซึ่งพนักงานก็ยังไม่มีความคุ้นเคยกับลูกค้าท าให้อาจเกิด
สถานการณ์ที่ยากต่อการเก็บเงินได้ อีกทั้ง ด้วยความที่บริษัทเปิดใหม่แม้จะมีชื่อบริษัทเดิมอ้างอิงแต่
การบริหารก็ถือเป็นบริษัทใหม่ ดังนั้นผู้ขายต่างๆ ก็อาจจะยังไม่เชื่อถือและก าหนดให้จ่ายตรงเวลาเท่านั้น 
ด้วยเหตุนี้การหมุนเงินของบริษัทอาจขาดสภาพคล่อง ซึ่งแผนแก้ไขปัญหาที่หนึ่ง คือ การก าหนดวันช าระ
เงินหลังจากมีการมอบสินค้าไม่เกิน 30 วัน โดยภายใน 30 วันบริษัทจะยังคงท าการให้บริการและ
แก้ไขปัญหาจนทุกอย่างเรียบร้อย ดังนั้นลูกค้าจะไม่มีเหตุผลใดๆ ในการไม่ช าระเงิน แผนที่สอง คือ 
การใช้บุคคลที่สามมาช่วยแก้ปัญหา หากไม่สามารถตกลงกันได้ เช่นมีการใช้สัญญาตามกฎหมายเรื่อง
การช าระเงิน หรือการใช้ผู้มีอ านาจทางกฎหมายมาช่วยไกล่เกลี่ยให้ 
 
9.4 แผนในอนาคต 

 
9.4.1 ขยายตลาดให้มากขึ้น 

บริษัทจะต้องมองหาตลาดใหม่ๆ อยู่เสมอ ทั้งในส่วนของตลาดอสังหาริมทรัพย์ 
ที่เป็นโครงการหมู่บ้าน คอนโดใหม่ โดยเน้นที่บริเวณชานเมือง ปริมณฑลออกไป จนถึงจังหวัด
ใกล้เคียง เพราะตัวเลือกที่บริษัทเหล่านี้ก าลังมองหาคือผู้ผลิตแบบเรา ถ้าเป็นโครงการในเมือง จะ
เลือกใช้บริษัทรายใหญ่ที่มีชื่อเสียงมากกว่า 

ในส่วนของลูกค้ารายใหม่ที่ใช้ผลิตภัณฑ์ลักษณะนี้ แม้จะไม่ใช่กลุ่มธุรกิจ
อสังหาริมทรัพย์ก็ควรที่จะเลือกหาและติดต่อไว้เช่นกัน เพราะ อย่างที่กล่าวไว้ว่าคุณสมบัติของ
อลูมิเนียมสามารถเปลี่ยนแปลงได้ดี ดังนั้น ผลิตภัณฑ์สามารถเปลี่ยนแปลงรูปแบบได้เสมอ การหา
ข้อมูลท าให้เกิดการเรียนรู้  และอาจช่วยได้ในเรื่องของการพัฒนาเทคนิคการผลิตให้ทันกับความ
ต้องการของตลาด 

9.4.2 เพิ่มในส่วนของสวัสดิการพนักงาน 
ทรัพยากรมนุษย์เป็นสิ่งส าคัญในการขับเคลื่อนกิจการให้ด าเนินไปได้อย่างเป็น

ระบบและเป็นปัจจัยส าคัญที่ท าให้สภาพแวดล้อมในการท างานดี ดังนั้น เราจึงควรที่ จะต้องรักษา
พนักงานที่ดีของบริษัทไว้ กิจการมองเห็นถึงความส าคัญของข้อนี้และคิดว่าจ าเป็นที่จะต้องมีการเพ่ิม
สวัสดิการให้กับพนักงานที่มีความจงรักภักดีและท างานอย่างเต็มที่ให้กับบริษัท 
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สวัสดิการที่มองมีการวางแผนไว้ คือ กองทุนส ารองเลี้ยงชีพ ประกันกลุ่ม 
ประกันสุขภาพส าหรับเข้ารักษาโรงพยาบาลที่นอกเหนือจากประกันสังคม และประกันอุบัติเหตุที่เป็น
ของบริษัท นอกจากสวัสดิการเหล่านี้จะเป็นการรักษาพนักงานที่ดีไว้ เป็นแรงจูงใจให้กับพนักงาน
ปัจจุบัน ยังสามารถเป็นการดึงดูดใจให้พนักงานใหม่สนใจเข้ามาท างานอีกด้วย 
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http://www.oie.go.th/sites/default/files/attachments/industry_plan/National_Industrial_Development_Master_Plan.pdf
http://www.dpim.go.th/articles/article?catid=125&articleid=3260
http://iiu.isit.or.th/th/reports/In-Depth
http://iiu.isit.or.th/th/reports/In-Depth
http://www.oie.go.th/academic/%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9B%E0%B8%B5
http://www.oie.go.th/academic/%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%95%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%9B%E0%B8%B5
http://www.nsboffice.com/catalog/kitchen_furniture/aluminium_kitchen_cabinets.aspx
http://www.windsor.co.th/window_products.php
http://pharmacy.hcu.ac.th/
http://www.thaiaust.com/
http://www.samutprakan.go.th/m_n3_3.php
http://www.westmetall.com/en/markdaten.php?action=show_diagram&field=LME_Al_stock
http://www.westmetall.com/en/markdaten.php?action=show_diagram&field=LME_Al_stock
http://www.qcparawood.com/knowledge/furniture


 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก
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ภาคผนวก ก 
ภาพแบบงาน (Drawing) 

 
ภาพแบบงานทั้งหมด 13 รูป เรียงล าดับ ดังนี้ 
1. วงกบข้างซ้าย 
2. บานในซ้าย 
3. วงกบบน 
4. บานในขวา 
5. วงกบล่าง 
6. วงกบข้างขวา 
7. บานในบน 
8. บานในล่าง 
9. บานนอกขวา 
10. บานนอกล่าง 
11. บานนอกซ้าย 
12. บานมุ้งข้าง 
12. บานนอกบน 
13. บานมุ้งบน-ล่าง 
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112 ภาพที่ ก.1 แบบวาดงานวงกบข้างซ้าย 
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113 ภาพที่ ก.2 แบบวาดงานบานในซ้าย 
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114 

 

ภาพที่ ก.3 แบบวาดงานวงกบบน 
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ภาพที่ ก.4 แบบวาดงานบานในขวา 
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ภาพที่ ก.5 แบบวาดงานวงกบล่าง 
 



 

 

117 

117 

 

ภาพที่ ก.6 แบบวาดงานวงกบข้างขวา 
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118 

 

ภาพที่ ก.7 แบบวาดงานบานในบน 
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119 

 

ภาพที่ ก.8 แบบวาดงานบานในล่าง 
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ภาพที่ ก.9 แบบวาดงานบานนอกขวา 
 



 

 

121 
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ภาพที่ ก.10 แบบวาดงานบานนอกล่าง 
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122 

 

ภาพที่ ก.11 แบบวาดงานบานนอกซ้าย 
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123 

 

ภาพที่ ก.12 แบบวาดงานบานมุ้งล่าง 
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124 

 

 

ภาพที่ ก.13 แบบวาดงานบานนอกบน 
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125 ภาพที่ ก.14  แบบวาดงานบานมุ้งบน-ล่าง 
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ภาคผนวก ข 
รายละเอียดราคา (Cost breakdown) 

 
ราคาสินค้าตามรายละเอียดการผลิตส่วนประกอบทั้ง 16 ชั้น (Cost Breakdown) 

เรียงล าดับ ดังนี้1. 
1. วงกบข้างซ้าย 
2. วงกบข้างขวา 
3. วงกบบน 
4. วงกบล่าง 
5. บานในซ้าย 
6. บานในขวา 
7. บานในบน 
8. บานในล่าง 
9. บานนอกขวา 
10. บานนอกซ้าย 
11. บานนอกบน 
12. บานนอกล่าง 
13. บานมุ้งข้างขวา 
14. บานมุ้งข้างซ้าย 
15. บานมุ้งบน 
16. บานมุ้งล่าง 
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Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C preassing 1.25                1.00                4 5.000

Grm/PCS 538 E Drilling 2.00                1.00                2 4.000

THB/PCS 64.56 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 14.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000 1 20,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 45,000.000 J

78.810

THB/PCS 0.5380 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.5000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.8070 1.500

THB/PCS 7.8810

THB/PCS 89.5360

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 89.536

558

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

วงกบข้างซา้ย Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

 ตารางที่ ข.1  การคิดราคาวงกบข้างซ้าย 
 



 

 

128 

128 

  

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                4 5.000

Grm/PCS 538 E Drilling 2.00                1.00                2 4.000

THB/PCS 64.56 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 14.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000 1 20,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 20,000.000 J

78.810

THB/PCS 0.5380 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.5000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.8070 1.500

THB/PCS 7.8810

THB/PCS 89.5360

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 89.536

558

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

วงกบข้างขวา Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.2 การคิดราคาวงกบขวา 
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Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                0.000

Grm/PCS 754 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 90.48 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 5.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 25,000.000 J

95.730

THB/PCS 0.7540 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 0.9000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 1.1310 1.500

THB/PCS 9.5730

THB/PCS 108.0880

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 108.088

398

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

วงกบบน Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.3 การคิดราคาวงกบบน 
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Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                0.000

Grm/PCS 902 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 108.24 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 5.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 25,000.000 J

113.490

THB/PCS 0.9020 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 0.9000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 1.3530 1.500

THB/PCS 11.3490

THB/PCS 127.9940

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 127.994

333

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

วงกบล่าง Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.4 การคิดวงกบล่าง 
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Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                1 30.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                4 5.000

Grm/PCS 431 E Drilling 2.00                1.00                2 4.000

THB/PCS 51.72 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 44.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000 2 15,000.000

0.000  0.000

1 5,000.000

0.000 H Sub Total 45,000.000 J

95.970

THB/PCS 0.4310 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 2.4000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.6465 1.500

THB/PCS 9.5970

THB/PCS 109.0445

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 109.045

696

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

บานในขวา Planed QTY Usage per year

0 0

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.5 การคิดราคาบานในขวา 
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Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 105.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                5 6.250

Grm/PCS 329 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 34.55 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 11.500 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000 2 20,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 45,000.000 J

46.045

THB/PCS 0.3290 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.2000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.4935 1.500

THB/PCS 4.6045

THB/PCS 52.6720

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 52.672

912

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานในซา้ย Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.6 การคิดราคาบานในซ้าย 
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Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                0.000

Grm/PCS 214 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 25.68 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

-                      G Sub Total 5.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 25,000.000 J

30.930

THB/PCS 0.2140 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 0.9000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.3210 1.500

THB/PCS 3.0930

THB/PCS 35.4580

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 35.458

1402

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานในบน Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.7  การคิดราคาบานในบน 
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Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                0.000

Grm/PCS 220 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 26.40 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 5.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 25,000.000 J

31.650

THB/PCS 0.2200 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 0.9000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.3300 1.500

THB/PCS 3.1650

THB/PCS 36.2650

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 36.265

1364

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานในล่าง Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.8 การคิดราคาบานในล่าง 
 



 

 

135 

135 

  

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                5 6.250

Grm/PCS 333 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 39.96 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 11.500 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000 2 15,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 15,000.000 J

51.460

THB/PCS 0.3330 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.2000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.4995 1.500

THB/PCS 5.1460

THB/PCS 58.6385

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 58.639

901

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานนอกขวา Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

 ตารางที่ ข.9 การคิดราคาบานนอกขวา 



 

 

136 

136 

  

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                1 30.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                4 5.000

Grm/PCS 417 E Drilling 2.00                1.00                2 4.000

THB/PCS 50.04 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 44.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000 2 15,000.000

0.000  0.000

1 5,000.000

0.000 H Sub Total 20,000.000 J

94.290

THB/PCS 0.4170 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.8000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.6255 1.500

THB/PCS 9.4290

THB/PCS 106.5615

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 106.562

719

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานนอกซา้ย Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.10 การคิดราคาบานนอกซ้าย 



 

 

137 

137 

  

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                0.000

Grm/PCS 214 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 25.68 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 5.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000

0.000

0.000 H Sub Total 0.000 J

30.930

THB/PCS 0.2140 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 0.9000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.3210 1.500

THB/PCS 3.0930

THB/PCS 35.4580

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 35.458

1402

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานนอกบน Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.11 การคิดราคาบานนอกบน 
 



 

 

138 

138 

  

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                1 1.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                0.000

Grm/PCS 270 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 32.40 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 5.250 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000

0.000

0.000 H Sub Total 0.000 J

37.650

THB/PCS 0.2700 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 0.9000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.4050 1.500

THB/PCS 3.7650

THB/PCS 42.9900

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 42.990

1111

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานนอกล่าง Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.12 การคิดราคาบานนอกล่าง 
 



 

 

139 

139 

  

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                3 3.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                2 2.500

Grm/PCS 185 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 22.20 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 9.750 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000 1 25,000.000

0.000 Ex100/1000 2 15,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 40,000.000 J

31.950

THB/PCS 0.1850 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.2000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.2775 1.500

THB/PCS 3.1950

THB/PCS 36.8075

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 36.808

1622

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานมุ้งข้างขวา Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.13 การคิดราคาบานมุ้งขวา 



 

 

140 

140 

  

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                3 3.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                5.00                0.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                2 2.500

Grm/PCS 185 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 22.20 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 9.750 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000 2 15,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 15,000.000 J

31.950

THB/PCS 0.1850 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.2000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.2775 1.500

THB/PCS 3.1950

THB/PCS 36.8075

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 36.808

1622

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานมุ้งข้างซา้ย Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.14 การคิดราคาบานมุง้ข้างซ้าย 
 



 

 

141 

141 

 

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                3 3.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                2.00                2 24.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                2 2.500

Grm/PCS 107 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 12.84 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 33.750 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000 2 15,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 15,000.000 J

46.590

THB/PCS 0.1070 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.5000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.1605 1.500

THB/PCS 4.6590

THB/PCS 53.0165

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 53.017

2804

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานมุ้งบน Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.15 การคิดราคาบานมุ้งบน 
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142 

Part No. Min. Lot

Exchange Rate

THB / Kg 60.000 A Process ราคาต่อนาที นาทตี่อครัง้ กี่ครัง้ THB/PCS

THB / Kg 48.000 B Cutting 1.00                1.00                3 3.000

THB / Kg 12.000 C CNC Hole+Slot 6.00                2.00                2 24.000

THB / Kg 120.000 D=A+B+C prassing 1.25                1.00                2 2.500

Grm/PCS 107 E Drilling 2.00                1.00                0.000

THB/PCS 12.84 F=DxE/1000 Assembly 0.000

0.000 Tapping 2.00                1.00                0.000

0.000 Washing 0.50                0.50                1 0.250

Inspecion 1.00                1.00                1 1.000

Packing 1.00                3.00                1 3.000

0.000

0.000 G Sub Total 33.750 I

0.000 Ex5/1000 THB/PCS

0.000

0.000 Ex100/1000 2 15,000.000

0.000  0.000

0.000 H Sub Total 15,000.000 J

46.590

THB/PCS 0.1070 1 E/13=P/40

THB/PCS 0.000

THB/PCS 1.5000 Process*0.3
0

.

3

THB/PCS 0.1605 1.500

THB/PCS 4.6590

THB/PCS 53.0165

THB/PCS 0.000 Copy right by

THB/PCS 53.017

2804

QUOTATION BREAKDOWN - Heat Sink / AL Extrusion

* Please fill yellow colord blank.

Vendor Name เอกพล
Customer Name …

 Date 12/01/2015

บานมุ้งล่าง Planed QTY Usage per year

0 0

Aluminium 

Material Cost

Raw Material 

Info.

Extrusion Cost

Processing Cost

Premium cost

LME

Material Cost

Unit Weight & 

Price

Unit Weight

Material Cost Per Pce

Other Material Cost

Sub Total

Finishing Cost

Degreasing

Toolimg Cost

Tooling (Parts No)

White Anozide EXTRUSION

Black Anodize Tooling Pressing 

Yellow Tooling Assembly

JIG Drilling

Sub Total

(1) Material Cost per PCE (2) Processing Cost per PCE

(6) Transportation

(7) Profit 10%

(8) Total Price per PCE

(9) Special Discount (Adjustment)

(10) Selling Price  (Body 1 Pcs.)

(11) MOQ=Pcs/Lot                                                                    300Kg/Unit Weight

OTHER COST

(3) Packaging Cost

(4) Wastage

(5) Overhead

MILL   FINISHED MF

ตารางที่ ข.16 การคิดราคาบานมุ้งล่าง 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ นางสาวชัชชฎา สิทธิโชคมงคล 
วันเดือนปีเกิด 21 กุมภาพันธ์ 2532 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา  2552: เศรษฐศาสตรบัณฑิต 
 จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
ต าแหน่ง Secretary to Chief operating officer 
 บริษัท เบเคอร์ แอนด์ แม็คเค็นซ ีจ ากัด 
 
ประสบการณ์ท างาน 2552-2558: ผู้ช่วยผู้จัดการ  
 บริษัท เอ็นพ ีอินดัสเตรียล ซัพพลาย จ ากัด  
 
 
 


