
บทที่ 4 
ลักษณะและการดําเนินงานของธุรกิจ 

 
 การศึกษาธุรกจิเคร่ืองนอนในคร้ังนี้ อาศัยขอมูลจากตัวอยางโรงงานผลิตและจัดจําหนาย
เคร่ืองนอนแหงหนึ่งในจังหวดัสมุทรปราการ ดังนั้นจึงไดนําเสนอขอมูลท่ัวไปของบริษัท รวมท้ัง
ลักษณะการบริหารการจัดการและระบบการผลิตของโรงงาน เพื่อเปนประโยชนดานแหลงขอมูล
ในการตัดสินใจลงทุนของผูท่ีสนใจตอไป 
 
4.1 ขอมูลท่ัวไปของบริษัท 
 
 บริษัทประกอบกิจการภายในประเทศไทยโดยมีธุรกิจหลักคือ ผลิตและจัดจําหนายสินคา
อุปโภค และบริโภค โดยเปนผูผลิตและจําหนายสินคาประเภทเคร่ืองนอน  โดยแบงผลิตภัณฑท่ี
โรงงานของบริษัททําการผลิตไดดังนี้  

1. หมอนหนุน 
2. หมอนขาง 
3. ผาปูท่ีนอน 
4. ผาหมนวม 
5. ท่ีนอนปกนิค 
6. ผามาน 
7. ผาแพร 
8. เบาะรองนั่ง 
9. หมอนอิง 

บุคคลกรในบริษัท แบงเปนพนักงานในบริษัทรวมท้ังส้ินประมาณ 70 คน ท้ังนีย้งัไมรวม outsource 
อีก 30 คน โดยท่ีต้ังของบริษัทอยูพระประแดง จังหวดัสมุทรปราการ ซ่ึงเปนทําเลที่เหมาะสมมาก
เพราะโรงงานอยูใกลกับแหลงวัตถุดิบหลักเชนผา อีกท้ังบริเวณนั้นเปนแหลงท่ีต้ังของโรงงานทอผา 
และโรงงานพมิพลายผา จึงสะดวกตอการติดตอและจัดหาวัตถุดิบในการผลิต และเนื่องจากเปนยาน
อุตสาหกรรมจึงทําใหงายตอการจัดหาแรงงาน  



รูปที่ 4.1 แผนผังบริษัท 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

แผนกบัญชี/การเงิน 

ประธานกรรมการบริษัท 

กรรมการบริษัท 

แผนกสต็อก แผนกบุคคล แผนกกระจายสินคา แผนกจดัซื้อ แผนกขาย แผนกผลิต 

แผนกตัด 

แผนกเย็บ 

แผนกเปาหมอน 

แผนกใยสังเคราะห 

แผนกผาปู, ผามาน 

แผนกผานวม 

แผนกปกนิค 
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 โรงงานผลิตและจัดจําหนายเคร่ืองนอนแหงนี้ มีแหลงรับซ้ือวัตถุดิบแบงออกเปนสองสวน
คือ 95% ซ้ือในประเทศ อีก 5%นําเขามาจากประเทศจนี โดยแบงชนดิวัตถุดิบหลักตามแหลงรับซ้ือ
ไดดังนี ้
   
ตารางท่ี 4.1 แสดงแหลงรับซ้ือวัตถุดิบหลัก 
  

วัตถุดิบหลัก แหลงรับซ้ือ 

1. ผาตางๆ กทม. 

2. ใยสังเคราะห กทม. 

3. ใยโพลีคอทตอน ราชบุรี 

4. เส่ือ ขอนแกน 

5. ฟองน้ํา กทม. 

6. Supplyตางๆ กทม. 

ท่ีมา: จากการศึกษา   
 
 แหลงจัดจําหนาย 95% เปนModern trade และ 5% ท่ีเหลือเปนลูกคารายยอย โดยมีชอง
ทางการจัดจําหนายดังนี้คือ 

- LOTUS 
- CENCAR 
- MAKRO 
- BIG C 
- CP 7/11 Catalog  
- MISTEEN Catalog 
- หางตางจังหวดั เชนทวีกิจสระบุรี และทวกีิจบุรีรัมย 
- รานคาท่ีนอน รายยอย ท้ังกรุงเทพ และตางจังหวดั 
- ลูกคา Phone in 
- ลูกคา Walk in 

 เนื่องจากทางโรงงานผลิตและจัดจําหนายเคร่ืองนอนแหงนี้  ไดทําการผลิตสินคาหลายชนิด
แตท้ังนี้ข้ันตอนการผลิตของสินคาแตละชนิดนั้นคอนขางคลายคลึงกัน จึงสามารถใชเคร่ืองจักรใน
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กลุมการผลิตประเภทเดียวกันได โดยแบงประเภทสินคาตามกระบวนการผลิตเปน 3 ประเภท ดังนี้
1.สินคาประเภทหมอน 2.สินคาประเภทผาปู และ 3.สินคาประเภทผาหม โดยมีรายละเอียดของ
ข้ันตอนการผลิตดังตอไปนี ้
 
รูปท่ี 4.2  แสดงข้ันตอนการผลิตสินคาประเภทหมอน อันไดแก หมอนหนุน หมอนขาง หมอนอิง 
 เบาะรองนั่ง 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 

สงของถึงลูกคา 

รับ Order 

ส่ังซ้ือวัตถุดิบ 

เปาใย ตัดผา 

เย็บ กลับผา 

เย็บปดปาก แพ็คกิ้ง 

เขาสต็อก 
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รูปท่ี 4.3 แสดงข้ันตอนการผลิตสินคาประเภทผาปู  ไดแก ผาปู ผามาน และผาหมแพร  
  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แพ็คกิ้ง พับเขาชุด 

เขาสต็อก 

สงของถึงลูกคา 

รับ Order 

ส่ังซ้ือวัตถุดิบ 

ตัดผา 
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รูปท่ี 4.4 แสดงข้ันตอนการผลิตสินคาประเภทผาหม ไดแก ผาหมนวม  
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

สงของถึงลูกคา 

รับ Order 

ส่ังซ้ือวัตถุดิบ 

ค้ิวต้ิง ตัดผา 

เย็บ กลับผา 

เย็บปดปาก แพ็คกิ้ง 

เขาสต็อก 
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 จากข้ันตอนการผลิตสินคาตางๆท่ีไดกลาวมาขางตน ทําใหมีปริมาณการผลิตในแตละวนั
แยกตามประเภทสินคาไดดงันี้ คือ 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงปริมาณการผลิตในแตละวนัโดยแยกตามประเภทสินคา 
 

ประเภทสินคา ปริมาณการผลิตตอวัน 

หมอนหนุน 5,000 ใบ 

หมอนขาง 2,000 ใบ 

ผาปูท่ีนอน  250      ชุด 

ผาหมนวม 500 ชุด 

ท่ีนอนปกนกิ 600 ชุด 

ผามาน  1,000 ชุด 

ผาแพร  2,000 ผืน 

เบาะรองนั่ง 1,000 ใบ 

หมอนอิง 2,000 ใบ 

ท่ีมา: จากการศึกษา  
 
 แนวทางการบริหารงานในปจจุบัน คือเพิม่ประสิทธิภาพการผลิตใหสูงและลดตนทุนการ
ผลิตโดยใชการจัดการท่ีมีประสิทธิภาพ เชนเปล่ียนระบบงานบางสวนใหเปนเหมาะสมและมีการ
ตรวจสอบคุณภาพ (QC) ทําใหไดงานในปริมาณเพิ่มข้ึนเทาตัว จากเดิมเปนรายวันเย็บหมอนหนนุ
ได 500 ใบ/วัน/คน ปจจุบันไดสูงสุด 1,200 ใบ/วนั/คน      
 การจาง outsource ก็เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีนาํมาใชไดดเีพราะ outsource เหลานี้จะมีความชํานาญ
ในงานดานนัน้ๆเปนพิเศษ  ซ่ึงเดิมบริษัทเคยมีพนักงานเย็บสูงสุด 120 คน   ปจจุบันมีพนักงานอยูใน 
บริษัท 15 คน จัดจางจากภายนอกอีกเพยีง 30คน แตไดงานในปริมาณท่ีมากข้ึน  และมีคาใชจายลด
นอยลง นอกจากนี้ก็ใหความสําคัญกับการจัดการดานสต็อก โดยเฉพาะวัตถุดิบจะไมส่ังซ้ือเกนิ
ความจําเปน ใชระบบ Just in time         
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4.2 การวิเคราะหทางการตลาด 
 
 จากขอมูลในการสัมภาษณ ผูประกอบการกิจการโรงงานผลิตและจดัจําหนายเคร่ืองนอน
แหงหนึ่งในจังหวัดสมุทรปราการ สามารถนําขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะหเกีย่วกบัการตลาดของ
กิจการของบริษัทไดดังนี ้
 
 4.2.1 สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 แบงออกเปน 4 อยาง ไดแก 
 1) ผลิตภัณฑ (Product)  
 ก็คือสินคาเภทเคร่ืองนอน อันประกอบไปดวย หมอนหนุนหมอนขาง ผาปูท่ีนอน ผาหม
นวม ท่ีนอนปกนิก ผามาน ผาแพร เบาะรองน่ัง และหมอนอิง ซ่ึงเปนสินคาคุณภาพระดับปานกลาง 
คือไมสูงหรือไมตํ่าจนเกินไป ดังนั้นกลุมลูกคาจึงเปนประชาชนท่ัวไป ซ่ึงจะมีขอไดเปรียบขอ
ผลิตภัณฑจากฐานลูกคาท่ีมีจาํนวนมาก 
 2) ราคา (Price) 
 ราคาเปนส่ิงท่ีคอนขางสําคัญในการตลาด เพราะราคาคือตัวบงบอกภาพลักษณของสินคาท่ี
สําคัญท่ีสุด อยางไรก็ตาม ราคาท่ีผูประกอบการไดกาํหนดในท่ีนีก้าํหนดราคาตามตลาด คือการ
กําหนดราคาตามคูแขงในตลาด ดังนั้นจงึตองหาวิธีในการลดตนทุนเพื่อทําใหราคาไมสูงเกินกวา
คูแขงในตลาดเดียวกันมากนะ อีกท้ังทางบริษัทยังมีการทําสัญญาการซ้ือขายเปนรายปกับแหลงจดั
จําหนาย จึงไมมีการแขงขันในการตัดราคาขายกันกับคูแขงในสินคาเดยีวกันมากนัก 
 3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
 คือวิธีการนําสินคาไปสูมือของลูกคา เนื่องจากเปนสินคาท่ีจะขายในลักษณะตลาดของ
Modern trade เปนสวนใหญ อยางหางตางๆ เชน บ๊ิกซี โลตัส ซ่ึงแตละหางก็จะมีสาขาอยูท่ัวประเทศ 
จึงเปดโอกาสใหมีชองทางการจัดจําหนายท่ีเพิ่มมากข้ึนตามสาขาของหางท่ีขยายตัว อีกท้ังชอง
ทางการจัดจําหนายท่ีทางกิจการไดเลือกนัน้ มีลักษณะการส่ังซ้ือท่ีแนนอน จึงเปนผลดีในการ
ประมาณการรายไดและตนทุนท่ีกิจการจะไดรับ  
 4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
 ทางบริษัทไดทํากิจกรรมตางๆเพื่อบอกลูกคาถึงลักษณะสินคาในหลายรูปแบบ เชน การ
โฆษณาในส่ือตางๆ ไมวาจะในในอินเตอรเน็ตท่ีมีเว็บไซดของแบรนดท่ีบริษัทไดจดัทําข้ึน เพื่อการ
เขาถึงขอมูลของกลุมลูกคาจํานวนมาก อันเปนผลดีตอธุรกิจนี้ซ่ึงจบักลุมลูกคาประชาชนท่ัวไปอยู

35 



แลว และมีการโฆษณาในโบชัวรรายการสินคาของหาง มีการทําการลดราคาประจําป มีของแถม 
หรือจัดรายการพิเศษตามชวงเทศกาลตางๆ  
 
 4.2.2 การวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) 
 เปนการประเมินสภาวะแวดลอมและสถานภาพของกจิการ ซ่ึงจําเปนตองนํามาใชในการ
วิเคราะหโดยเนนศักยภาพและความพรอมท่ีกิจการมีอยู และพยายามหลีกเล่ียงอุปสรรคหรือความ
เส่ียงจากสภาวะแวดลอมภายนอกรวมท้ังแกไขจุดออนของกิจการดวย เนื่องจากปจจยัเหลานีมี้
โอกาสที่จะกอใหเกิดท้ังคุณและโทษตอธุรกิจ 
 1) จุดแข็ง  (Strength:S)    
 เนื่องจากบริษทัมีชองทางในการจัดจําหนายท่ีดี คือนอกจากจะสามารถกระจายสินคาไดไป
ตามภูมิภาคตางๆอยางท่ัวถึงแลว ยังเปนการประชาสัมพันธสินคาของบริษัทใหกลุมลูกคาไดรับรูไป
ในตัวดวย เนือ่งจากชองทางในการจดัจําหนายคอนขางมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักของคนท่ัวไป อีกท้ัง
ในสวนของโรงงานท่ีทําการผลิตสินคามีการจัดการในดานตนทุนท่ีด ี
 2) จุดออน (Weakness:W)  
 ในเร่ืองการขนสงนั้น ทางบริษัทยังตองขนสงโดยใชเสนทางบนทองถนนเพื่อนําสงสินคา
ไปใหลูกคาเองเปนสวนใหญ ตนทุนในดานคาขนสงจึงมาก และก็มากย่ิงข้ึนในภาวะเศรษฐกิจท่ีคา
น้ํามันท่ีแพงอยางนี้ ดังนั้นบริษัทจึงควรหาวิธีในการลดตนทุนดานนี้ลง ไมวาจะเปนการใชพลังงาน
น้ํามันทดแทนท่ีมีราคาถูกลง หรืออาจทําสัญญาการซ้ือขายท่ีลูกคาตองมารับถึงท่ีแบบนี้ เปนตน 
 3) โอกาส (Opportunities:O)   
 เนื่องจากเทคโนโลยีท่ีพัฒนามากข้ึน ทําใหเปนโอกาสของธุรกิจท่ีจะสามารถนํามาใชใน
การเพิ่มปริมาณผลผลิตในแตละวันได อีกท้ังตลาดของสินคาประเภทนี้ยังสามารถเจริญเติบโต
ตอไปไดอีกท้ังภายในและภายนอกประเทศ ดังเหน็ไดจากกระแสการรักษาสุขภาพท่ีมากข้ึน กลุม
ลูกคาจึงตองการสินคาท่ีมีคุณภาพในระดบัหนึ่งเพื่อสุขภาพในการนอนที่ดี จึงเปนโอกาสในการ
ขยายตลาดตอไป 
 4) อุปสรรค (Threat:T)   
 เนื่องจากภาวะถดถอยทางเศรษฐกิจและการเมืองท่ีไมมีเสถียรภาพ ทําใหนโยบายการ
สนับสนุนธุรกิจของภาครัฐไมตอเนื่อง ผูบริโภคใชจายนอยลงเนื่องจากภาวะเงินเฟอ จึงเปน
อุปสรรคอยางยิ่งในการขายสินคาและสงผลตอยอดขายของบริษัทดวย อีกท้ังการเขาสูตลาดของ
คูแขงรายใหมๆ   ท่ีมากข้ึนเร่ือยๆ ก็สามารถแยงสวนแบงทางการตลาดของกิจการไดเชนกัน กิจการ
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จึงตองพัฒนาผลิตภัณฑใหทันสมัย ดึงดูดใจลูกคาอยูเสมอ เพื่อเปนการเพ่ิมมูลคาใหกับสินคาและทํา
ใหสินคานาสนใจในสายตาของผูบริโภคดวย 
 
 4.2.3 การวิเคราะห Five Competitive Forces (Five Forces Model) 
 Five Forces Model เปนแนวทางการวิเคราะหของปจจยัในดานตางๆท่ีมีผลตอธุรกิจ คือ 
การพิจารณาแรงท่ีกระทํากับหนวยธุรกิจใน 5 ดานดวยกนั ซ่ึงจากการศึกษาโดยตรงจากแหลงขอมูล
พบวา 
 1) อุปสรรคกีดขวางการเขาสูอุตสาหกรรม (Existing competitors) จะไดแก 
   -การประหยัดจากขนาด (Economies of scale) คอนขางทําไดนอยเน่ืองจากเปน
โรงงานขนาดกลางจึงมีการประหยดัจากขนาดไมมากเทากับโรงงานขนาดใหญ 
   -การผูกพันในตรายี่หอ (Brand Loyalty) เนื่องจากสินคาประเภทนีเ้ปนของใช
สวนตัวท่ีใชในหองสวนตัว คนสวนใหญจึงไมคํานึงถึงยี่หอเทาไหรนักเพราะไมไดใสไปโชวใคร
ไดอยางเส้ือผา แตจะคํานึงถึงความชอบสวนตัว และคุณภาพมากกวา ดังนั้นการผูกพันในตรายี่หอ
จึงนอย 
  -เงินลงทุน (Capital requirements) ซ่ึงคอนขางสูง เนื่องจากตองใชเคร่ืองจักร
อุตสาหกรรมในการผลิต จึงตองระมัดระวงัและตองสรางผลตอบแทนใหคุมคาแกการลงทุนดวย 
    -ตนทุนหรือคาใชจายในการเปล่ียนแปลงการใชสินคา (Switching cost) ของลูกคา
คอนขางตํ่า ดงันั้นลูกคาจึงสามารถเปล่ียนไปซ้ือสินคาของคูแขงขันไดงายหากไมถูกใจหรือคุณภาพ
ไมตรงตามความตองการของตน  
 2) แรงผลักดันจากผูผลิตหรือคูแขงท่ีมีในอุตสาหกรรม (New entrant) 
  -จํานวนคูแขงขันมีมากพอสมควร แตท้ังนีก้ารแขงขันไมรุนแรงเพราะกิจการไดทํา
สัญญาซ้ือขายกับแหลงรับซ้ือเปนรายป  
  -อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมท่ีสูงข้ึนเร่ือยๆทุกป เปนโอกาสในการขยาย
ตลาดของธุรกิจประเภทนี ้
  -ความแตกตางของสินคา ถาสินคามีความแตกตางกันไป การแขงขันกจ็ะนอยลง  
  -ตนทุนคงท่ีของธุรกิจ และตนทุนในการเก็บรักษา ไมมากนักเพราะไมใชสินคา
สดอยางพืชผลทางการเกษตร 
   3) อํานาจตอรองของผูขาย (Supplier) 
  -จํานวนผูขายวัตถุดิบใหในสินคาประเภทนี้มีจํานวนมากพอสมควร      อํานาจใน
การตอรองของผูขายจึงไมมากนัก 
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  -มีการรวมตัวกันในกลุมอุตสาหกรรมประเภทส่ิงทอ ซ่ึงธุรกิจประเภทเคร่ืองนอน
ตองพึ่งพาอุตสาหกรรมเหลานี้ ผูขายจึงมีพลังในการตอรองพอสมควร 
  -จํานวนวัตถุดบิหรือแหลงวตัถุดิบท่ีมีคอนขางมาก อํานาจตอรองจึงตํ่า 
   4) อํานาจการตอรองของกลุมผูซ้ือหรือลูกคา (Buyer) 
  -ปริมาณการซ้ือมากเนื่องจากเปนหางขนาดใหญ จึงมีอํานาจการตอรองสูง   
  -สวนใหญผูซ้ือไมมีการรวมตัวกันของกลุมผูซ้ือ ธุรกิจประเภทเคร่ืองนอนเลยจะ
ไมไดรับแรงกดดันจากราคามากนัก 
  -ความสามารถของผูซ้ือท่ีจะมีการรวมกิจการไปดานหลัง นั่นคือ ลูกคาไมสามมา
รถผลิตสินคาไดดวยตนเอง อํานาจการตอรองจึงมีไมมากนัก 
  -ตนทุนในการเปล่ียนไปใชสินคาของคนอ่ืน หรือใชสินคาของคูแขงแลวลูกคา
ตองมีตนทุนในการเปล่ียนตํ่า อํานาจการตอรองของลูกคาก็เลยสูง  
   5) แรงผลักดันซ่ึงเกิดจากสินคาอ่ืนๆซ่ึงสามารถใชทดแทนได (Substitute product) 
  -ระดับการทดแทนเปนการทดแทนไมมาก คือทุกคนตองนอนตองใชผาหมหมอน
ในการนอนท้ังส้ินระดับการทดแทนโดยสินคาประเทอ่ืนจึงตํ่า 
  -ตนทุนหรือคาใชจายในการเปล่ียนแปลงการใชสินคาปจจุบัน ไปสูการใชสินคา
ทดแทนคอนขางตํ่า 
  -ระดับราคาสินคาทดแทนและคุณสมบัติการใชงานของสินคาทดแทนท่ีมีคอนขาง
คลายคลึงกัน 
 

38 


