
บทที ่3  
 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมเจาะจงฉับพลนั 
 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเจาะจงฉับพลันของอุตสาหกรรม พิจารณาถึง

สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรม (Near Environment) ท่ีมีผลกระทบต่อผูป้ระกอบการท่ีอยู่ใน
อุตสาหกรรม โดยคาดการณ์ถึงแนวโน้มของอุตสาหกรรมในภาพรวม การเติบโต ความน่าสนใจ
ของอุตสาหกรรม (Market Attractiveness) การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม รวมถึงปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ในการด าเนินธุรกิจดา้นต่างๆ ทั้งน้ีผูป้ระกอบการสามารถใชข้อ้มูลดงักล่าว เพื่อช่วยในการก าหนด
กลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการด าเนินธุรกิจต่อไป 

3.1 การวเิคราะห์อุตสาหกรรมและภาพรวม 

อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นเฟอร์นิเจอร์ไม ้คิดเป็น
สัดส่วนประมาณร้อยละ 90 ของอุตสาหกรรม โดยท่ีเหลืออีกร้อยละ 10 เป็นเฟอร์นิเจอร์อ่ืน ๆ เช่น 
เฟอร์นิเจอร์หนัง เฟอร์นิเจอร์พลาสติก เป็นต้น โดยโครงสร้างอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไม้ มี
บทบาทและความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ โดยเป็นหน่ึงในกลุ่มสินค้าเป้าหมายท่ี
รัฐบาลให้การสนับสนุน ทั้ งเน่ืองจาก ก่อให้เกิดการจ้างแรงงานเป็นจ านวนมาก และเป็น
อุตสาหกรรมท่ีสามารถท ารายไดเ้ขา้สู่ประเทศในปีหน่ึง ๆ เป็นมูลค่าหลายหม่ืนลา้นบาท 1 

ตลาดเฟอร์นิเจอร์ของประเทศไทยนั้น จะอิงกบัธุรกิจอสังหาริมทรัพยเ์ป็นหลกั ซ่ึง
ในปัจจุบนัมีภาวะชะลอตวั นอกจากนั้น วิถีการตลาดของอุตสาหกรรม ในกรณีท่ีผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์
มีห้องแสดงสินคา้ของตนเอง จะจ าหน่ายผา่นห้องแสดงสินคา้ให้กบัผูใ้ชโ้ดยตรง และอีกกรณีหน่ึง
คือ จ าหน่ายผ่านร้านจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป โดยการจ าหน่ายในแต่ละช่องทางมีสัดส่วนท่ี
ใกลเ้คียงกนัมาก 2 

ภาวะตลาดเฟอร์นิเจอร์ภายในประเทศในช่วงท่ีผา่นมามีอตัราการแข่งขนัท่ีรุนแรง
มากข้ึน ดงัไดก้ล่าวในการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในประเทศ ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม 
จ าเป็นตอ้งรักษาและขยายส่วนแบ่งตลาดเฟอร์นิเจอร์ของตนไว ้ด้วยการหาแนวทางท่ีจะพฒันา
รูปแบบของสินคา้และกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ เพื่อให้คงความสามารถในการแข่งขนัใน
ตลาดต่อไปได ้
 

                                                        
1   ฝ่ายวจิยั ธนาคารนครหลวงไทย จ ากดั (มหาชน), 2550 
2   ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2550 
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3.1.1 การวเิคราะห์ขนาดของอุตสาหกรรม 

อุตสาหกรรมการค้าป ลีก -ค้า ส่ ง เฟอร์ นิ เ จอ ร์ในปัจ จุบัน  ประกอบด้วย
ผูป้ระกอบการท่ีเป็นร้านคา้ท่ีจดทะเบียนบุคคลธรรมดา และธุรกิจท่ีจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล โดย
ร้านค้าบุคคลธรรมดามีสัดส่วนประมาณร้อยละ 70 ของจ านวนผูป้ระกอบการทั้ งหมดใน
อุตสาหกรรม และท่ีเหลือร้อยละ 30 เป็นธุรกิจท่ีจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ดงัแสดงในภาพท่ี 3.1 3 
 

ภาพที ่3.1 สัดส่วนผู้ประกอบการค้าปลกี-ค้าส่งเฟอร์นิเจอร์ 
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ผูป้ระกอบการคา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ท่ีจดทะเบียนนิติบุคคลทัว่ประเทศ ในปี พ.ศ. 2551 

มีจ  านวนทั้งหมด 3,379 ราย โดยเพิ่มข้ึนจาก ปี พ.ศ. 2547 จ านวน 501 ราย ดงัแสดงในตารางท่ี 3.1  
 

ตารางที ่3.1 จ านวนผู้ประกอบการค้าส่งเคร่ืองเรือนและเคร่ืองตกแต่งบ้านทัว่ประเทศ  

ปี 2547-2551 

 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2551 

 

                                                        
3   ขอ้มูลสอบถามจากกรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2551 

ป  พ.ศ.  จ านวนผู้ประกอบการนิติบุคคล (รา )  

2547  2,878  

2548  3,018  

2549  3,182  

2550  3,303  

2551  3,379  
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ส าหรับผูป้ระกอบการคา้ปลีกเฟอร์นิเจอร์ท่ีจดทะเบียนนิตบุคคลทัว่ประเทศ ในปี 
พ.ศ. 2551 มีจ  านวนทั้งหมด 986 ราย โดยเพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ. 2547 เป็นจ านวน 166 ราย ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 3.2  

ตารางที ่3.2 จ านวนผู้ประกอบการค้าปลกีเคร่ืองเรือนและเคร่ืองตกแต่งบ้านทัว่ประเทศ ปี 2547-
2551 

 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2551 

3.1.2 การวเิคราะห์ข้ันของวงจรชีวติของอุตสาหกรรม 

แนวคิดเร่ืองวงจรชีวิตของสินคา้ (Product life cycle concept) หรือในท่ีน้ีกล่าวถึง
วงจรชีวติของอุตสาหกรรม เช่ือวา่สินคา้หรืออุตสาหกรรมใด ๆ จะผา่นขั้นตอนต่าง ๆ ในวงจรชีวิต
ของสินคา้หรืออุตสาหกรรมนั้น ๆ ไดแ้ก่ ช่วงแนะน า ช่วงเติบโต ช่วงการแข่งขนั ช่วงการอ่ิมตวั 
และช่วงตกต ่า ซ่ึงในแต่ละขั้นของวงจรชีวติจะมีกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมแตกต่างกนั 

อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์เป็นอีกหน่ึงอุตสาหกรรมท่ีมีการปรับตวัอยา่งต่อเน่ืองใน
แต่ละช่วงเวลา โดยมีจุดเร่ิมตน้จากอุตสาหกรรมการผลิตในครัวเรือน ท่ีผลิตเพื่อใชแ้ละจ าหน่ายใน
ประเทศเป็นหลัก ต่อมาเม่ือรัฐบาลมีนโยบายปิดป่า อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์จึงเกิดการ
เปล่ียนแปลงดา้นโครงสร้างการผลิต จากการใช้วตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิตจากไมเ้น้ือแข็งมาใช้ไม้
ยางพาราแทน ทั้งน้ีเน่ืองจากการขาดแคลนวตัถุดิบในการผลิต  

นอกจากน้ียงัหันมาใช้วตัถุดิบทดแทนชนิดอ่ืน เช่น เหล็ก พลาสติก รวมทั้งมีการ
ปรับเปล่ียนวธีิการผลิต จากการผลิตเฟอร์นิเจอร์ไมส้ าเร็จรูป เป็นการผลิตเฟอร์นิเจอร์ไมช้นิดท่ีถอด
ประกอบได ้ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นการผลิตในลกัษณะโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ท่ีมุ่งเนน้การผลิต
เพื่อส่งออกเป็นหลกั และใชเ้ทคโนโลยกีารผลิตท่ีทนัสมยัจากต่างประเทศ 4 

                                                        
4   สรุปภาวะอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์, โครงการวเิคราะห์และเตือนภยั SMEs รายสาขา (SAW) ส านกังานส่งเสริม
วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2551 

ป  พ.ศ.  จ านวนผู้ประกอบการนิติบุคคล (รา )  

2547  820  

2548  892  

2549  932  

2550  977  

2551  986  
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ภาพที ่3.2 วงจรชีวติสินค้า/อุตสาหกรรม (A typical product life cycle pattern) 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ในด้านพัฒนาการของตลาดเฟอร์นิเจอร์ มีลักษณะการเติบโตท่ีคล้ายกับ

อุตสาหกรรมท่ีใชแ้รงงานฝีมือต่าง ๆ เช่น ส่ิงทอ เคร่ืองประดบั ฯลฯ โดยเร่ิมตน้จาก ผูป้ระกอบการ
เป็นผูผ้ลิต OEM (Original Equipment Manufacturer) จากนั้น เร่ิมมีการพฒันารูปแบบสินคา้ของ
ตนเองเป็น ODM (Own Design Manufacturer) ในปัจจุบนัเป็นยุคของการสร้างแบรนด์ (Brand) 
ของตวัเอง หรือ OBM (Own Brand Manufacturer)  

อุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ในปัจจุบนั ถือวา่อยูใ่นช่วงการแข่งขนั ดงั
แสดงในภาพท่ี 3.2 โดยจะเห็นการแข่งขนัท่ีมีความรุนแรงเพิ่มข้ึน โดยจะเน้นท่ีราคาเป็นส าคญั 
เน่ืองจากอ านาจการซ้ือของผู ้บริโภคในประเทศค่อนข้างต ่ า นอกจากนั้ น เน่ืองจาก สินค้า
เฟอร์นิเจอร์ในตลาดเฟอร์นิเจอร์ของไทย มีลกัษณะเป็นสินคา้ทัว่ไป (Mass Product) และมีวงจร
ชีวิตสินค้าท่ีค่อนข้างสั้ น ผูป้ระกอบการในตลาดจึงมีการต่อช่วงวงจรของสินค้า (Life cycle 
extension) ดว้ยการใชน้วตักรรมใหม่ ๆ (Innovation) เขา้มาช่วย เช่น การใชเ้ทคโนโลยี 3D Pro-
Design โปรแกรมภาพจ าลองสามมิติ มาบริการลูกคา้ไดเ้ห็นภาพเหมือนจริง , การใช ้Room Setting 
เพื่อจ าลองการตกแต่งเฟอร์นิเจอร์ภายในบา้น เพื่อเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ เป็นตน้ 

3.2 การวเิคราะห์ทางการตลาดและ BCG (ต าแหน่งของอุตสาหกรรม) 

เน้ือหาประกอบดว้ยการวิเคราะห์การเติบโตของการลงทุนในอุตสาหกรรมการ
ขนส่ง และต าแหน่งของอุตสาหกรรมตาม BCG matrix 

 

Life cycle 

extension 

อุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่ง   
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การตลาด 

เฟอร์นิเจอร์ไม้ของไทยท่ีผลิตข้ึนประมาณร้อยละ 70 จะส่งออกไปจ าหน่ายยงั
ตลาดต่างประเทศ โดยส่วนใหญ่จะผลิตตามขนาดและรูปแบบท่ีลูกคา้ต่างประเทศก าหนด ท่ีเหลือ
อีกประมาณร้อยละ 30 เป็นการจ าหน่ายภายในประเทศ 

 
ตลาดภา ในประเทศ 

ตลาดเฟอร์นิเจอร์ในประเทศนั้นจะอิงกบัธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์อยูใ่นภาวะชะลอ
ตวั ประกอบกบัพฤติกรรมการบริโภคของคนไทยมกัไม่ค่อยเปล่ียนเฟอร์นิเจอร์ท่ีใชอ้ยูเ่ดิม อนัเป็น
พฤติกรรมการบริโภคท่ีตรงกนัขา้มกบัชาวยุโรปและชาวอเมริกนั ท่ีนิยมเปล่ียนเฟอร์นิเจอร์ใหม่
หลงัจากไดใ้ชง้านไป 2-3 ปี  

ส าหรับวถีิการตลาดภายในประเทศ ในกรณีท่ีผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์มีห้องแสดงสินคา้
ของตนเอง จะจ าหน่ายผ่านห้องแสดงสินคา้ให้กบัผูใ้ช้โดยตรง อีกกรณีหน่ึงคือ จ าหน่ายผ่านร้าน
จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ทัว่ไป โดยการจ าหน่ายในแต่ละช่องทางมีสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนัมาก  

 
ตลาดส่งออก 

เฟอร์นิเจอร์ไม้ของไทย มุ่งผลิตเพื่อการส่งออกเป็นหลัก และส่วนใหญ่เป็น
เฟอร์นิเจอร์ชนิดถอดประกอบได ้ 

ส าหรับวิถีการตลาดต่างประเทศนั้น ผูผ้ลิตจะติดต่อจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์แก่ผูใ้ช้
โดยตรง ในงานแสดงเฟอร์นิเจอร์นานาชาติ หรือจ าหน่ายผา่นบริษทัตวัแทน (Trading Company) 
ทั้ งในและต่างประเทศ ในกรณีท่ีจ าหน่ายผ่านบริษัทตัวแทนภายในประเทศนั้ น บริษัทใน
ต่างประเทศจะเป็นผูรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ แลว้จดัสรรค าสั่งซ้ือให้กบับริษทัตวัแทนท่ีอยู่ในเครือ
ตามประเทศต่าง ๆ และประเภทของเฟอร์นิเจอร์ท่ีส่งจ าหน่ายมกัเป็นเฟอร์นิเจอร์ท่ีถอดประกอบได ้ 
ท่ีผา่นกระบวนการผลิตมาเสร็จเรียบร้อยแลว้ 

ส่วนกรณีการจ าหน่ายผา่นบริษทัตวัแทนในต่างประเทศ ประเภทของเฟอร์นิเจอร์
ท่ีส่งจ าหน่ายมีทั้งเฟอร์นิเจอร์ท่ีถอดประกอบได ้ซ่ึงผา่นกระบวนการผลิตมาเสร็จเรียบร้อยแลว้ และ
ช้ินส่วนเฟอร์นิเจอร์ท่ีตอ้งท าการผลิตขั้นสุดทา้ย (การท าสี) ในต่างประเทศแลว้ส่งจ าหน่ายให้กบั
ลูกคา้อีกต่อหน่ึง  

การจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไมย้างพาราให้แก่ลูกคา้ในต่างประเทศนั้น แบ่งเป็นการ
จ าหน่ายใหก้บัผูใ้ชใ้นต่างประเทศโดยตรง (ไม่ผา่นพ่อคา้คนกลาง) ร้อยละ 30 และเป็นการจ าหน่าย
ผ่านบริษทัตวัแทนทั้งในและต่างประเทศร้อยละ 70 บริษทัตวัแทนของไทยท่ีส าคญัไดแ้ก่ บริษทั
ตวัแทนของชาวไตห้วนั อเมริกนั ญ่ีปุ่น ฮ่องกง สิงคโปร์ และเกาหลี โดยบริษทัตวัแทนของชาว
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ไตห้วนัส่วนใหญ่จะส่งจ าหน่ายไปยงัอิตาลี ญ่ีปุ่น และฮ่องกง บริษทัตวัแทนของชาวฮ่องกงส่วน
ใหญ่จะซ้ือเพื่อใชภ้ายในฮ่องกง และส่งจ าหน่ายไปยงัจีนกบัสหราชอาณาจกัร  

เม่ือพิจารณาบริษทัตวัแทนในประเทศผูน้ าเขา้จากไทยท่ีส าคญัแล้ว จะพบว่าใน
ตลาดญ่ีปุ่นนั้น ส่วนใหญ่บริษทัตวัแทนจะเป็นชาวญ่ีปุ่นเอง ในสหรัฐอเมริกานั้นบริษทัตวัแทนส่วน
ใหญ่จะเป็นชาวอเมริกนัและชาวไตห้วนั ส่วนในตลาดเยอรมนันั้น บริษทัตวัแทนส่วนใหญ่พ่อคา้
ชาวเยอรมนัจะซ้ือขายกบัผูผ้ลิตของไทยโดยตรง เป็นตน้ 5 

BCG ของธุรกจิค้าปลีก-ค้าส่งเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้าน 

BCG (Boston Consulting Group) ตารางแสดงอตัราการเจริญเติบโตของตลาดและ
ผลก าไร (BCG Growth-Share Matrix) เป็น portfolio planning model ท่ีคิดคน้โดย Bruce 
Henderson เม่ือประมาณช่วงปีทศวรรษท่ี 1970 (Net MBA, 2006) Portfolio น้ีเป็นรูปแบบพื้นฐาน
ของการเจริญเติบโตของธุรกิจ ซ่ึงแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งอตัราการเติบโตของตลาดและส่วน
แบ่งตลาด โดยเป็นท่ีรู้จกัในช่ือของ “growth-share”รูปแบบน้ีประกอบดว้ย 4 กลุ่มคือ Question 
Mark หรือ Problem Child, Star, Cash Cow และ Dog ดงัแสดงในภาพท่ี 3.3  

 

ภาพที ่3.3 ต าแหน่งของอุตสาหกรรมโด  BCG Matrix  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : Net MBA.com, 2007 

 

                                                        
5 ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2544 
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ต าแหน่งท่ีอยูข่องแต่ละหน่วยธุรกิจบอกถึงการเติบโตของธุรกิจและส่วนแบ่งทาง
การตลาด ในแกนแนวตั้งจะแสดงอตัราการเติบโตของตลาด (Market growth rate) ต่อปีท่ีหน่วย
ธุรกิจนั้นด าเนินอยู่ อตัราการเติบโตต่อปี ตั้งแต่ 0 ถึง 20 % อตัราการเติบโตของตลาดท่ีมากกว่า 
10% ถือวา่มีอตัราการเติบโตสูง ในแกนแนวนอนจะแสดงส่วนแบ่งตลาดสัมพทัธ์ (relative market 
share) ของหน่วยธุรกิจนั้น คือแสดงส่วนแบ่งการตลาด (market share) ของหน่วยธุรกิจเม่ือเทียบ 
กบัผูน้ าตลาดในส่วนของตลาด (market segment) เดียวกนั ซ่ึงจะบ่งบอกถึงความแข็ง แกร่งของ
หน่วยธุรกิจเราในส่วนของตลาดนั้น เช่น ส่วนแบ่งตลาดสัมพทัธ์ (relative market share) เท่ากบั 0.1 
หมายความวา่ ยอดขายของหน่วยธุรกิจเราเป็น 10%ของผูน้ าตลาด และหากมีค่าเท่ากบั 10 หมายถึง
วา่ ยอดขายของหน่วยธุรกิจเราเป็น 10 เท่าของคู่แข่ง ในอนัดบัถดัลงมา แสดงว่า เราเป็นผูน้ าตลาด
อยู ่โดยจุดส่วนแบ่งตลาดสัมพทัธ์เท่ากบั 1 เป็นจุดแบ่งวา่มีส่วนแบ่งการตลาดสูงหรือต ่า หากต ่ากวา่ 
1 แสดงวา่ต ่ากว่าผูน้ าตลาด สูงกว่า 1 แสดงว่าเป็นผูน้ าตลาดสูงกว่าคู่แข่งอนัดบัถดัลงมา จากแกน
แนวตั้งและแนวนอนสามารถก าหนดสภาวะของหน่วยธุรกิจเป็น 4 สภาวะ ไดแ้ก่ 

1. Question marks เป็นสภาวะธุรกิจท่ีด าเนินอยูใ่นช่วงท่ียงัไม่ชดัเจน เป็น ค าถาม
ว่าควรจะทุ่มการลงทุนเพิ่มหรือไม่ คือ อยู่ในช่วงท่ีตลาดมีการเติบโตสูง แต่เพิ่งเร่ิมเขา้ ตลาดยงัมี
ส่วนแบ่งการตลาดไม่มาก และในตลาดมีผูน้ าตลาดอยูแ่ลว้ ธุรกิจในช่วงน้ีตอ้งการเงินลงทุนสูงใน
การจดัตั้งการผลิต บุคลากร รวมทั้งกิจกรรมทางการตลาดเพื่อแยง่ส่วนแบ่งมาจากคู่แข่งเดิม  
 2. Star หากหน่วยธุรกิจท่ีเป็น question mark ไดรั้บการสนบัสนุนและประสบ
ความส าเร็จ ก็จะกลายเป็น Star ดาวรุ่งของบริษทั ซ่ึงเป็นสภาวะของธุรกิจท่ีอยูใ่นช่วงท่ี ตลาดมีการ
เติบโตสูง และสามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในสัดส่วนท่ีสูง แต่สินคา้ท่ีเป็นดาวรุ่งน้ีอาจไม่ไดเ้ป็นตวั
ท่ีท าก าไรใหก้บักิจการ เพราะกิจการตอ้งใชเ้งินจ านวนมากในการขยายตลาดรองรับ กบัการเติบโต
อยา่งรวดเร็วของตลาด และต่อสู้กบัคู่แข่งอ่ืนๆท่ีจะมาแยง่ส่วนแบ่งการตลาด 

3. Cash cows เม่ืออตัราการเติบโตของตลาดลดต ่าลงนอ้ยกวา่ 10%ต่อปี สินคา้ท่ีอยู่
ในช่วงดาวรุ่งก็จะกลายเป็นตวัท าเงินหากยงัสามารถรักษาระดบัการครองส่วนแบ่งในตลาดสูงอยูไ่ด ้
เน่ืองจากกิจการไม่ตอ้งลงทุนสูงในการขยายตลาด และเน่ืองจากธุรกิจเป็นผูน้ า ตลาดมียอดขายสูง ก็
จะไดเ้ปรียบในแง่ประหยดัจากขนาด (economies of scale) จะมีตน้ทุนต ่ากวา่คู่แข่งและมีส่วนต่าง
เป็นก าไรสูงกวา่ กิจการมกัน าก าไรจากธุรกิจ Cash cow ไป สนบัสนุนธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีอยูใ่นช่วง Star 
และ Question mark 
 4. Dogs เป็นสภาวะธุรกิจท่ีอยูใ่นช่วงตลาดท่ีมีการเติบโตต ่า หรืออยูใ่นช่วงถดถอย 
และมีส่วนแบ่งการตลาดอยูน่อ้ย โดยทัว่ไปแลว้ธุรกิจน้ีจะไม่ท าก าไรใหก้บักิจการ คือมีก าไรต ่าหรือ
บางธุรกิจก็ขาดทุน  

พิจารณาตลาดส่งออกเฟอร์นิเจอร์โดยรวมทุกขนาดอุตสาหกรรมของประเทศในปี 
2550 เทียบกบัปี 2549 พบว่า มีอตัราการเติบโต 32.9% ในขณะท่ีค่าเฉล่ียทุกอุตสาหกรรมของ
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ประเทศเท่ากบั 15.2 % เม่ือพิจารณาส่วนแบ่งทางการตลาดของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์โดยรวม
ทุกขนาดอุตสาหกรรมของประเทศในปี 2550 เทียบกบัปี 2549 พบว่า มีส่วนแบ่งทางการตลาด 
0.013% ในขณะท่ีค่าเฉล่ียทุกอุตสาหกรรมของประเทศเท่ากบั 0.027 % เม่ือคิดส่วนแบ่งทาง
การตลาดสัมพทัธ์จะไดค้่าเท่ากบั 0.48 จดัอยูใ่นกลุ่ม Question Mark ดงัแสดงในภาพท่ี 3.4  

 

ภาพที ่3.4 ต าแหน่งของอุตสาหกรรมส่งออกเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้าน ปี พ.ศ. 2549-2550 
โด  BCG Matrix  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา : มหาวทิยลยัสยาม, 2550 

 
พิจารณาตลาดส่งออกเฟอร์นิเจอร์ประเภท SME ของประเทศในปี 2550 เทียบกบั

ปี 2549 พบว่า มีอตัราการเติบโต 43.2% ในขณะท่ีค่าเฉล่ียทุกอุตสาหกรรมของประเทศเท่ากบั 
14.49 % เม่ือพิจารณาส่วนแบ่งทางการตลาดของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์โดยรวมทุกขนาด
อุตสาหกรรมของประเทศในปี 2550 เทียบกบัปี 2549 พบว่า มีส่วนแบ่งทางการตลาด 0.038% 
ในขณะท่ีค่าเฉล่ียทุกอุตสาหกรรมของประเทศเท่ากบั 0.027 % เม่ือคิดส่วนแบ่งทางการตลาด
สัมพทัธ์จะไดค้่าเท่ากบั 1.41 จดัอยูใ่นกลุ่ม Star ดงัแสดงในภาพท่ี 3.4  
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3.3 การวเิคราะห์คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 6 

อุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์และของตกแกต่งบา้นในปัจจุบนั มีสภาวะ
การแข่งขนัท่ีทวีความรุนแรงมากข้ึน ผูป้ระกอบการเฟอร์นิเจอร์รายใหญ่ของประเทศไทย 3 ราย 
ไดแ้ก่ Index, Modernform และ SB Furniture ซ่ึงทั้ง 3 แบรนด์ก็ลว้นแต่เป็นยกัษใ์หญ่ในวงการ
เฟอร์นิเจอร์ท่ีประสบความส าเร็จทางดา้นการขายและการสร้างแบรนด์มานบัสิบ ๆ ปี โดยในแต่ละ
แบรนดมี์กลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจท่ีแตกต่างกนั 
 

Index: ผูป้ระกอบการเฟอร์นิเจอร์ ท่ีอยู่ในวงการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์มา
มากกวา่ 20 ปี ด าเนินธุรกิจในรูปแบบของนิติบุคคล ในนาม บริษทั อินเด็กซ์ 
ลิฟวิ่งมอลล์ จ  ากัด โดยด าเนินการทั้ งในรูปแบบของการเป็นผูผ้ลิตและ

จ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ และของตกแต่งบา้น ใน ปี พ.ศ. 2549 บริษทั อินเด็กซ์ ลิฟวิ่งมอลล์ มีรายไดใ้น
การประกอบการสูงสุด ในหมวดธุรกิจ การขายส่งเคร่ืองเรือนและเคร่ืองตกแต่งบ้าน (ISIC: 
G51391) 7 

ภาพที ่3.5 สัดส่วน อดขา  “อนิเด็กซ์” ปี 50 

 
 
 
 
 
 
หมายเหตุ: จากยอดขายประมาณการปี 2550 ท่ี 6,800 ลา้นบาท 
ท่ีมา: บิสิเนสไทย วนัท่ี 14 พ.ย. 2550 

 
บริษทั อินเด็กซ์ เป็นผูป้ระกอบการเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีส่วนผสมในการด าเนินการทั้ง

ในรูปของ OEM, ODM และ OBM โดยในปัจจุบนัโรงงานมีสัดส่วนของ OEM สูงสุดไม่เกินร้อยละ 
50 โดยสัดส่วนท่ีเหลือบริษทัให้ความส าคญักบัเร่ืองของดีไซน์และการสร้างแบรนด์ โดยการงาน
ดีไซน์ บริษทัลงทุนในเร่ืองของการมีทีมดีไซน์เป็นของตนเอง และมีทีม Index Design Center 

                                                        
6   The Big name Mass Exclusivity, กองบรรณาธิการ, นิตยสาร BrandAge Volumn 8 Issue 11 ประจ าเดือน 
พฤศจิกายน 2550 
7   กรมพฒันาธุรกิจการคา้, กระทรวงพาณิชย,์ 2551 
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ประมาณ 10 กว่าคน รวมทั้งมี มร.รูทเกอร์ แอนเดอร์ เป็นพาร์ทเนอร์ในการออกแบบ โดยให้
แนวคิดการออกแบบระดบัโลกกบัทีมดีไซเนอร์ของอินเด็กซ์ 

ปัจจุบนัอินเด็กซ์แบ่งสินคา้ออกเป็น 5 กลุ่ม คือ Home Furniture, Index Kitchen & 
Built-in, Healthy Sleeping Zone, Logica Office Furniture และ Home Decorative Items โดยอิน
เด็กซ์เช่ือว่าตอ้งให้ความรู้ (Educate) ลูกค้าโดยการสร้างลิฟวิ่งมอลล์ขนาดใหญ่ และมี Room 
Setting เป็นแบบไลฟ์สไตล ์เพื่อสร้างความตอ้งการสินคา้ใหเ้กิดข้ึน 

ในดา้นกลยุทธ์ อินเด็กซ์ใชก้ลยุทธ์ Enjoy Customer Strategy ประกอบดว้ย Joy 
Design เป็นผูน้ ารูปแบบทางการตลาดใหม่ ๆ (Trend Seter) เช่น การเปิดตลาดเฟอร์นิเจอร์แนววิน
เทจ และเฟอร์นิเจอร์สีขาวแบบครบไลน์, Joy Quality คือการรับประกนัคุณภาพกบัการดีไซน์ 
(Design), ประโยชน์ใชส้อย (Function) และวสัดุท่ีใช ้(Material), Joy Price เป็นกลยุทธ์ทางดา้น
ราคา โดยเนน้วา่สินคา้เฟอร์นิเจอร์นั้นตอ้งไม่แพง ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน และสุดทา้ย 
คือ Joy Service เป็นบริการระดบัสากลทั้งการออกแบบในรูปแบบสามมิติ รวมถึงการมี Room 
Setting ท่ีมีจ  านวนมากท่ีสุด 
 

 S.B. Furniture: บริษทั เอส.บี. อุตสาหกรรมเคร่ืองเรือน จ ากดั เป็นอีก
หน่ึงผูเ้ล่นในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไทยท่ีมีศกัยภาพ สินคา้ของบริษทั
อยู่ภายใต ้แบรนด์ S.B. และ KONCEPT โดยภายในส้ินปี 2551 บริษทั
คาดการณ์จ านวนรายไดไ้วท่ี้ ไม่ต ่ากวา่ 4,000 ลา้นบาท  

เอส.บี. เป็นผูเ้ร่ิมตน้เปิดตวัเฟอร์นิเจอร์ในรูปแบบลอยตวัถอดประกอบได ้(Ready 
to Assembly) หรือท่ีรู้จกักนัในนามของ “เฟอร์นิเจอร์น็อกดาวน์” นอกจากนั้นจุดท่ีท าให้ตลาด
เฟอร์นิเจอร์ไทยจดจ าความเป็นเอส.บี. ไดอ้ย่างชดัเจน คือ การทุ่มงบโฆษณาประชาสัมพนัธ์ไม่ต ่า
กวา่ 100 ลา้นบาทต่อปี เพื่อน า “วลิล่ี-เยลหลี” มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กบัเอส.บี. ในยุคท่ีเร่ิมเปิดตวัท า
ตลาดอยา่งจริงจงั นอกจากนั้น ยงัน าพระเอกช่ือดงั “เคน-ธีรเดช” มาเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กบัสินคา้ใน
เครือภายใตช่ื้อ KONCEPT Furniture มุ่งจบักลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการความคุม้ค่า ในระดบัราคาท่ีต ่า
กวา่ S.B. Furniture 

จุดเร่ิมตน้ของแบรนด ์เอส.บี. ไม่ต่างจากผูผ้ลิตสินคา้รายอ่ืนท่ีเร่ิมตน้จากการเป็นผู ้
รับจา้งผลิต อยา่งไรก็ตาม ในปัจจุบนั เอส.บี มีการท าตลาดทั้งในรูปแบบของ OEM และ OBM โดย
มีสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั อยา่งไรก็ตาม การตลาดแบบ OBM ของบริษทัเติบโตอยา่งรวดเร็ว ขณะท่ี 
OEM เร่ิมชา้ลงจนแทบจะหยดุน่ิง  

ในดา้นการตลาด เอส.บี. มองตลาดเฟอร์นิเจอร์เป็นแบบ Segmentation เช่น เร่ือง
การออกแบบผลิตภณัฑต์อ้งใหเ้หมาะกบัยคุสมยั และกลุ่มลูกคา้มากข้ึน เม่ือมองตลาดเป็นเซ็กเมน้ต์



 

 

47 

ก็จะก าหนดไดว้า่กลุ่มเป้าหมายในแต่ละเซ็กเมน้ตเ์ป็นใคร ควรท าสินคา้ระดบัราคาใด รูปแบบไหน
ท่ีจะโดนใจลูกคา้ 

ปัจจุบันสินค้าท่ีถือเป็นหน้าเป็นตาของ เอส.บี. คือเร่ืองของชุดห้องนอน มี
ภาพลกัษณ์ค่อนขา้งจะแปลกใหม่ นอกจากนั้น บริษทั ยงัให้ความส าคญัในการพฒันาศกัยภาพใน
การท าตลาด โดยการน ารูปแบบบริการใหม่ ๆ มาตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ เช่น การท าให้
ตวัเองเป็นศูนยเ์ฟอร์นิเจอร์ S.B. Design Square หรือบริการ 3D Pro Design ท่ีเปิดให้บริการเม่ือ 3 ปี
ก่อน รวมถึงบริการ S.B.Interior@Home ท่ีบริการมณัฑนากรให้ค  าปรึกษาถึงบา้น โดยบริการ
ดงักล่าวเป็นเหมือนตวัเช่ือมผนวกทุกส่วนของเอส.บี.ใหส้ะทอ้นออกมาในมุมของ Total Solution  

 
Modernform: กลุ่มบริษทั Modernform นั้นเรียกไดว้่าเป็น 1 ใน
ผูน้ าของวงการเฟอร์นิเจอร์มาร่วม 25 ปี และถือไดว้า่เป็นเฟืองจกัร
ส าคญัในการมีส่วนช่วยพฒันาอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ของไทยให้

สามารถออกไปแข่งขนัในตลาดโลกไดอ้ยา่งน่าภาคภูมิใจ Modernform มีฐานรากท่ีแข็งแกร่งมาใน
ตลาดเฟอร์นิเจอร์ทั้งสามส่วน คือ เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน เฟอร์นิเจอร์แต่งบา้น และเฟอร์นิเจอร์ครัว 
โดยในตลอด 20 กวา่ปีท่ีผา่นมา Modernform ท าการตลาดในสามกลุ่มเฟอร์นิเจอร์ดงักล่าว ผา่น 3 
แบรนดห์ลกั คือ MOFLEX, KLASSE และ  KITCHEN 

ส าหรับตลาดเฟอร์นิเจอร์ไทย Modernform เป็นผูป้ระกอบการท่ีเนน้จบักลุ่มลูกคา้
ในตลาดกลางข้ึนไปจนถึงตลาดบน อยา่งไรก็ตาม ในมุมมองของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะมองภาพ
ของ Modernform ไปทางเฟอร์นิเจอร์ส านักงานมากท่ีสุด ซ่ึงทางผูบ้ริหารมองว่าเป็นเร่ืองดี 
เน่ืองจากเฟอร์นิเจอร์ส านกังานเป็นกลุ่มท่ีมีการใชง้านมากท่ีสุด  

อย่างไรก็ตาม Modernform เพิ่งตดัสินใจปรับโครงสร้าง หรือ Re-Architecture 
Brand คร้ังส าคญัเม่ือปี 2550 ดว้ยการยุบ 3 แบรนด์หลกั และปรับกลยุทธ์จาก Multi Brand มาสู่ 
Umbrella Brand เพื่อให้สอดคลอ้งกบัสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรง รวมถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เก่ียวกบัการเลือกท่ีอยู่อาศยัซ่ึงค่อนขา้งเปล่ียนแปลงไป โดยในส่วนของแบรนด์ท่ีเป็นแกนหลกั 
ไดแ้ก่ Modernform Work Space ถูกน ามาใชแ้ทน MOFLEX, Modernform Exclusive Living มา
ทดแทน KLASSE และ Moderform Kitchen แทน KITCHEN นอกจากนั้นยงัไดมี้การแตกแบรนด์
ออกไปอีกหลายแบรนดด์ว้ยกนัภายใตแ้บรนดท่ี์เป็นแกนหลกั 

ในเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ Modernform ไดแ้ก่       แบรนด ์
กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะนึกถึงแบรนด์ Modernform ก่อนเป็นอนัดบัแรก จากนั้นจึงตามมาในเร่ืองของ
ดีไซน์ และคุณภาพของสินคา้ โดยกลุ่มผูบ้ริโภคของ Modernform จะไม่ค  านึงถึงเร่ืองราคาเป็นเร่ือง
หลกั 
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3.4 การวเิคราะห์ความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 

ศนูยว์จิยักสิกรไทย (2551) วิเคราะห์วา่ ปัจจุบนัอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ของไทย
ประสบปัญหาการตลาดส่งออกและตลาดในประเทศ จากปัจจยัภาวะเศรษฐกิจโลก การแข็งตวัของ
ค่าเงินบาท และการชะลอตวัตามธุรกิจอสังหาริมทรัพย ์ผูป้ระกอบการท่ีไม่ปรับเปล่ียนการผลิต 
และเป็นผูป้ระกอบการท่ีเนน้ตลาดล่าง (ตลาด Mass) โดยแข่งขนัดา้นราคาอยา่งเดียวจะไม่สามารถ
แข่งขนัได ้

 

ภาพที ่3.6 แบบจ าลองวเิคราะห์ความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (Porter’s five forces model) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แบบจ าลอง Five Forces Model ของ Michael Porter ไดก้ล่าวถึงปัจจยั 5 ดา้น ท่ีมี

อิทธิพลต่อความน่าสนใจของอุตสาหกรรม ได้แก่ ผู ้รับเหมาช่วงและผู ้สนับสนุนวัตถุดิบ 
(Bargaining power of suppliers), ผูซ้ื้อ (Bargaining power of buyers), การแข่งขนั (Rivalry among 
existing firms), ผูแ้ข่งขนัท่ีเข้ามาใหม่ (Threat of new entrants) และสินคา้และบริการทดแทน 
(Threat of substitute products or services) โดย Porter เช่ือว่าความรุนแรงในการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรม และความสามารถในการท าผลก าไรของผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม ข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัดงักล่าว 8 

 

                                                        
8   Reed, P, Marketing Planning and Strategy, Third Edition, Thomson Learning, Melbourne, 2003. 
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3.4.1 การวเิคราะห์ผู้รับเหมาช่วงและผู้สนับสนุนวตัถุดิบ 

อ านาจการต่อรองของผูส้นบัสนุนวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) มี
แนวโน้มสูง ในกรณีท่ีสินค้าของผู ้สนับสนุนวัตถุดิบมีความแตกต่างอย่างชัดเจน (Highly 
Differentiated) หรือ ผูส้นบัสนุนวตัถุดิบในอุตสาหกรรมมีจ านวนนอ้ย  

ผูรั้บเหมาช่วงหรือผูส้นบัสนุนวตัถุดิบ (Suppliers) ส าหรับอุตสาหกรรมการคา้
ปลีก-ค้าส่งเฟอร์นิเจอร์ของไทย ในท่ีน้ี ได้แก่ โรงงานผูผ้ลิตเฟอร์นิเจอร์ ซ่ึงในอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ ประกอบดว้ย ผูผ้ลิตประมาณ 2,600 ราย เป็นผูผ้ลิตขนาดใหญ่ 86 ราย ขนาดกลาง 294 
ราย และขนาดเล็ก 2,220 ราย 9 จากจ านวนผูส้นบัสนุนวตัถุดิบ ท่ีมีจ านวนมากในอุตสาหกรรม ท า
ใหผู้ส้นบัสนุนวตัถุดิบมีอ านาจในการต่อรองต ่า  

นอกจากนั้น ผูป้ระกอบการรายใหญ่ในอุตสาหกรรม มกัเร่ิมตน้จากการเป็นผูผ้ลิต 
ซ่ึงมีโรงงานผลิตเฟอร์นิเจอร์ของตนเอง และขยายกิจการโดยมีห้องแสดงสินคา้ท่ีขายสินคา้ถึงลูกคา้
โดยตรง ในกรณีดงักล่าว ผูส้นบัสนุนวตัถุดิบมีอ านาจในการต่อรองต ่า  

อย่างไรก็ตาม กรณีผู ้ประกอบการค้าปลีก-ค้าส่งเฟอร์นิเจอร์ เป็นผู ้ผลิตเอง 
ผูส้นบัสนุนวตัถุดิบ จะเก่ียวขอ้งกบัตน้ทุนในการผลิตสินคา้ ซ่ึงอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ในประเทศ
ไทยส่วนใหญ่เป็นเฟอร์นิเจอร์ไม ้ในปี 2549 ราคาหนา้โรงงานของไมแ้ปรรูปอยูท่ี่ประมาณลูกบาศก์
ฟุตละ 300 บาท ปี 2550 เหลือ 210 บาทต่อลูกบาศก์ฟุต ซ่ึงถือวา่ราคายงัอยูใ่นเกณฑ์ท่ีสูงอยูส่ าหรับ
อุตสาหกรรมต่อเน่ืองเช่นเฟอร์นิเจอร์ โดยสัดส่วนตน้ทุนของเฟอร์นิเจอร์ไม ้จะแบ่งเป็นค่าไมร้้อย
ละ 45 ค่าแรงงานร้อยละ 20 ค่าวตัถุดิบอ่ืน ๆ เช่น สี สารเคลือบเงา ร้อยละ 18 ค่าขนส่งร้อยละ 9 
และค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ เช่น ค่าสาธารณูปโภค ค่าขนส่ง ภาษี ดอกเบ้ีย ค่าเส่ือมราคา ร้อยละ 8 ดงัแสดง
ในภาพท่ี 3.7   

ภาพที ่3.7 สัดส่วนต้นทุนของเฟอร์นิเจอร์ไม้ 

 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยักสิกร 

                                                        
9   อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วน, กลุ่มวิเคราะห์สินคา้ 5, ส านกับริหารการน าเขา้ส่งออกสินคา้ทัว่ไป, 
2551 
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ส าหรับผูป้ระกอบการคา้ปลีก-คา้ส่ง ท่ีไม่มีโรงงานผลิต อ านาจการต่อรองของ
ผูส้นบัสนุนวตัถุดิบในอุตสาหกรรม ถือวา่ค่อนขา้งต ่า เน่ืองจากสินคา้ในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์
ไทยส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภท Mass Product คือ จบักลุ่มตลาดทัว่ไป สินคา้ไม่มีความแตกต่างกนั
มาก และแข่งขนักนัในดา้นราคา ดงันั้น หากโรงงานผูผ้ลิตส่งสินคา้ในราคาสูง ผูป้ระกอบการก็จะ
เปล่ียนผูส้นบัสนุนวตัถุดิบในท่ีสุด 

3.4.2 การวเิคราะห์ผู้ซ้ือ 

โดยปกติ ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มจะมีอ านาจในการต่อรอง (Bargaining Power of 
Buyers) สูง ดว้ยปัจจยัหลายประการ ไดแ้ก่ สินคา้ในตลาดหรืออุตสาหกรรมมีความคลา้ยคลึงกนั 
หรือสินคา้ท่ีมีอยูใ่นตลาดไม่แตกต่างกนัมากนกั (Low differentiation) จ านวนผูข้ายในตลาดมีหลาย
ราย ตน้ทุนในการเปล่ียนไปซ้ือผูข้ายรายอ่ืนต ่า (Low switching cost) และผูซ้ื้อรู้ขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้เป็นอยา่งดี 10 

ส าหรับอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ของไทย อ านาจในการต่อรองของ
ผูบ้ริโภคค่อนข้างสูง ทั้ งน้ีเน่ืองจาก พฤติกรรมผู ้บริโภคของคนไทยในธุรกิจค้าปลีก-ค้าส่ง
เฟอร์นิเจอร์แตกต่างจากพฤติกรรมการบริโภคของชาวยุโรปและชาวอเมริกนั กล่าวคือ คนไทยมกั
ไม่ค่อยเปล่ียนเฟอร์นิเจอร์ท่ีใช้อยู่เดิม ตรงกนัข้ามกบัชาวยุโรปและชาวอเมริกัน ท่ีนิยมเปล่ียน
เฟอร์นิเจอร์ใหม่หลงัจากใชง้านไป 2-3 ปี  

ในส่วนของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ระหว่างเหตุผลดา้นประโยชน์ใช้สอย 
และความรู้สึกพึงพอใจ พฤติกรรมผู ้บริโภคคนไทยย ังนิยมเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ด้วยเหตุ
ผลประโยชน์ใช้สอย โดยพิจารณาจากส่ิงท่ีคุม้ค่าท่ีสุด ซ่ึงคิดเป็นสัดส่วนประมาณร้อยละ 60 
อย่างไรก็ตาม ในปัจจุบันการปัจจัยการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภคมีแนวโน้มด้านอารมณ์ 
(Emotional) เป็นองคป์ระกอบมากข้ึน เน่ืองจากไลฟ์สไตล์ (Life Style) ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง
ไปจากเดิม  นอกจากนั้น ปัจจยัในเร่ืองของราคาก็มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ี เน่ืองจาก ผูบ้ริโภค 
อ่อนไหว มากเร่ืองราคา แมเ้ฟอร์นิเจอร์มีดีไซน์สวยงาม แต่ราคาสูง ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้จะเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัในราคาท่ีถูกกวา่ 11 

ดังนั้ น ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับความเข้าใจผูบ้ริโภค (Customer 
Insight) รวมทั้งพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค ทั้งน้ี เพื่อจะสามารถรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด 
และเพิ่มผลประกอบการของธุรกิจได ้

                                                        
10   Reed, 2003. 
11   นิตยสาร BrandAge Volumn 8 Issue 11 ประจ าเดือน พฤศจิกายน 2550 
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ส าหรับตลาดส่งออก ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2551) วิเคราะห์วา่ เฟอร์นิเจอร์ของไทย
เป็นอุตสาหกรรมเพื่อการส่งออก โดยส่งออกไปจ าหน่ายยงัต่างประเทศร้อยละ 70 และจ าหน่ายใน
ประเทศประมาณร้อยละ 30โดยส่วนใหญ่เป็นเฟอร์นิเจอร์ไม ้รองลงมาได้แก่เฟอร์นิเจอร์โลหะ 
ช้ินส่วนเฟอร์นิเจอร์ และเฟอร์นิเจอร์อ่ืนๆ โดยมีสัดส่วนดงัแสดงในภาพท่ี 3.8 

 

ภาพที ่3.8 สัดส่วนการส่งออกเฟอร์นิเจอร์ของไท ไป ังประเทศต่างๆ ในปี 2550 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: กรมเจรจาการคา้ กระทรวงพาณิชย ์

 
ไทยส่งออกเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วนไปยงัต่างประเทศในปี 2549 ประมาณ 

1220.68 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ หรือขยายตวัลดลงร้อยละ 1.5 และในปี 2550 (ม.ค.-พ.ย.) มีมูลค่าการ
ส่งออกประมาณ1,188.84 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ หรือขยายตวัร้อยละ 6.38 ซ่ึงในการส่งออกทั้งหมดมี
เฟอร์นิเจอร์ไมเ้พียงสินคา้เดียวท่ีมีการส่งออกลดลง โดยปี 2549 ไทยมีการส่งออกเฟอร์นิเจอร์ไม ้
612.38 ล้านเหรียญสหรัฐฯ ลดลงร้อยละ 7.53 และในปี 2550 (ม.ค.-พ.ย.) มีมูลค่าการส่งออก
ประมาณ 552.66 ลา้นเหรียญสหรัฐฯ หรือส่งออกลดลงร้อยละ 1.72 เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปี
ก่อนหนา้ ดงัแสดงในภาพท่ี 3.9 และตารางท่ี 3.3  
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ภาพที ่3.9 มูลค่าการส่งออกเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วนปี 2545-2550 (ม.ค.-ต.ค.) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ท่ีมา: กรมเจรจาการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2551 

ตารางที ่3.3 มูลค่าการส่งออกเฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วนปี 2547-2550 (ม.ค.-พ. .) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: กรมเจรจาการคา้ กระทรวงพาณิชย,์ 2551 

 
ไทยส่งออกเฟอร์นิเจอร์โลหะในปี 2549 ประมาณ 57.19 ล้านเหรียญสหรัฐฯ 

ส่งออกลดลงร้อยละ 14 และในปี 2550 (ม.ค.-พ.ย.) มีมูลค่าการส่งออกประมาณ 71.22 ลา้น เหรียญ
สหรัฐฯ หรือขยายตวัร้อยละ 37.18 เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีก่อนหนา้ เน่ืองจากความตอ้งการ
เฟอร์นิเจอร์โลหะเพิ่มข้ึนในตลาดสหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่น เนเธอร์แลนด์ และเบลเยี่ยม ซ่ึงสัดส่วนการ
ส่งออกเฟอร์นิเจอร์โลหะของไทยไปยงัประเทศเหล่าน้ีถึงร้อยละ 49 ของการส่งออกทั้งหมด 

2547 2548 2549 2549 
(ม.ค.-
พ.ย.)

2550 
(ม.ค.-
พ.ย.)

2547 2548 2549 2549 
(ม.ค.-
พ.ย.)

2550 
(ม.ค.-
พ.ย.)

เฟอร์นิเจอร์และช้ินส่วน 1,207.3 1,239.3 1,220.7 1,117.5 1,188.8 16.1 2.7 -1.5 -1.7 6.4
เฟอร์นิเจอร์ไม้ 686.4 662.2 612.4 562.3 552.7 17.0 -3.5 -7.5 -6.9 -1.7
เฟอร์นิเจอร์โลหะ 75.9 66.2 57.0 51.9 71.2 -6.6 -12.8 -13.9 -16.7 37.2
ช้ินส่วนเฟอร์นิเจอร์ 127.9 161.7 207.8 188.5 238.8 21.8 26.4 28.5 27.2 26.6
ท่ีนอนและฟกู 51.3 62.9 64.9 57.8 58.0 21.1 22.6 3.2 0.7 0.2
เฟอร์นิเจอร์อ่ืนๆ 265.8 286.3 278.6 257.0 268.3 18.2 7.7 -2.7 -3.2 4.4

มูลค่าการส่งออก (ลา้นเหรียญสหรัฐฯ) อตัราการขยายตวั (%)
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3.4.3 การวเิคราะห์การแข่งขัน 

สถานการณ์การแข่งขนัของผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม (Rivalry among 
existing firms) มีผลต่อความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจ (Margin) ภาวะการแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมท่ีสูงข้ึน ท าใหค้วามน่าสนใจของอุตสาหกรรมลดต ่าลง เน่ืองจากในภาวะการแข่งขนัท่ี
สูง ความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจของผูป้ระกอบการจะลดลง โดยเป็นผลสืบเน่ืองมาจาก
การต่อสู้กนัดา้นราคา (Price-cutting activities) และค่าใชจ่้ายทางการตลาดท่ีสูงข้ึน  

ปัจจยัท่ีส่งผลให้ภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมมีความรุนแรง ได้แก่ จ  านวน
ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม หรือผูป้ระกอบการท่ีมีศกัยภาพใกล้เคียงกันในการแข่งขนัทาง
ธุรกิจ, การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมท่ีชะลอตวั, สินคา้ในตลาดมีความใกลเ้คียงกนั (Lack of 
differentiation), ตน้ทุนการเปล่ียนไปซ้ือผูข้ายรายอ่ืนต ่า (Low switching costs) เป็นตน้ 12 

สถานการณ์การแข่งขนัของอุตสาหกรรมค้าปลีก-ค้าส่งเฟอร์นิเจอร์ในไทยใน
ปัจจุบนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้ สามารถสรุปได้ว่า สถานการณ์การแข่งขนันั้นมี
ความรุนแรง ทั้ ง น้ี เ น่ืองจาก ผู ้ประกอบการในอุตสาหกรรมท่ีมีจ านวนมาก และจ านวน
ผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีมีศกัยภาพในการแข่งขนัในธุรกิจท่ีกระตุ้นให้มีการแข่งขนัในตลาด
ค่อนขา้งสูง ประกอบกบัการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีการชะลอตวั เน่ืองจาก
ธุรกิจอสังหาริมทรัพยท่ี์มีการชะลอตวั บวกกบัอ านาจทางการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีลดลง ส่งผลให้
ภาวะการแข่งขนัในการคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ของไทยทวคีวามรุนแรงยิง่ข้ึน 

จากสถานการณ์ดงักล่าว ผูป้ระกอบการปัจจุบนัจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัต่อการ
บริหารตน้ทุนการผลิตเพื่อพยุงก าไรไวใ้ห้ได ้และให้ความส าคญัเก่ียวกบัการศึกษาพฤติกรรมของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย การใหบ้ริการเสริมเพื่อเพิ่มมูลค่าของสินคา้ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งมากข้ึน หรือหนั
มาท าการตลาดท่ีเป็นแบบ Niche ดว้ยการเนน้งานฝีมือแรงงาน การสร้างเอกลกัษณ์ของตนเอง และ
ใหค้วามส าคญักบัการออกแบบผลิตภณัฑม์ากข้ึน 

ส าหรับตลาดส่งออก ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2551) วเิคราะห์วา่ ปัจจุบนัอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์ของไทยประสบปัญหาการตลาดส่งออกและตลาดในประเทศ ซ่ึงสาเหตุการส่งออก
ลดลง เพราะ  

1) เศรษฐกิจของประเทศคู่คา้หลกั เช่น สหรัฐอเมริกา ยงัอยูใ่นภาวะชะลอตวั 
2) ญ่ีปุ่นยา้ยฐานการผลิตเฟอร์นิเจอร์ไมไ้ปจีน แลว้ส่งกลบัมาขายท่ีญ่ีปุ่น 
3) การแขง็ตวัของค่าเงินบาท  
4) แข่งขนัสู้คู่แข่ง เช่น จีน เวยีดนาม และอินโดนีเซียไม่ได ้ 

                                                        
12   Reed, 2003. 
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ส่วนตลาดในประเทศชะลอตัวตามธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ และในปี 2551 
ผูป้ระกอบการท่ีไม่ปรับเปล่ียนการผลิต และเป็นผูป้ระกอบการท่ีเนน้ตลาดล่าง (ตลาด Mass) โดย
แข่งขนัดา้นราคาอยา่งเดียว จะไม่สามารถแข่งขนัได ้สาเหตุท่ีอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไมข้องไทยมี
การส่งออกลดลง เน่ืองจาก 

1) ราคาเฟอร์นิเจอร์ไมข้องไทยปรับตวัข้ึนมาก เพราะค่าแรง และค่าขนส่งท่ีปรับตวัสูงข้ึนมาก 
เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง เช่น จีน เวยีดนาม และอินโดนีเซีย 

2) เศรษฐกิจและธุรกิจอสังหาริมทรพยข์องสหรัฐฯ อยูใ่นภาวะชะลอตวั  
3) ญ่ีปุ่นยา้ยฐานการผลิตเฟอร์นิเจอร์ไมไ้ปจีน แลว้ส่งกลบัมาขายท่ีญ่ีปุ่น 
4) การแขง็ตวัของค่าเงินบาทท าใหผู้ส่้งออกแข่งขนัยากข้ึน 

ภาพที ่3.10 ตลาดอสังหาริมทรัพ ์ของสหรัฐอเมริกา ปี 2547-2550 (ก. .) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2551 

3.4.4 การวเิคราะห์ผู้แข่งขันทีเ่ข้ามาใหม่ 

ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ (Threat of New Entrants) มีผลท าให้ความ
น่าสนใจของอุตสาหกรรมลดลง โดยจะเกิดข้ึนเม่ืออุปสรรคในการเขา้อุตสาหกรรมต ่า (Low barrier 
to industry entry), การท าให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง (Economy of Scale) ไม่มีความส าคญั, ความ
ตอ้งการดา้นเงินลงทุนต ่า (High capital requirements) หรือจ านวนผูป้ระกอบการรายใหญ่จ านวน
ไม่มาก  
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ส าหรับอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ ภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัท่ีเขา้มา
ใหม่ ถือว่าอยูใ่นเกณฑ์ปานกลาง เน่ืองดว้ย การท าให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลงและความตอ้งการดา้น
เงินลงทุนยงัคงไม่มีความส าคัญมาก โดยเฉพาะหากเปรียบเทียบกับผู ้ประกอบการท่ีอยู่ใน
อุตสาหกรรมการผลิต ประกอบกบัในปัจจุบนัจ านวนผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีอยู่ในอุตสาหกรรม
คา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์นั้น ยงัมีจ  านวนนอ้ย ดงันั้น จึงมีความเป็นไปไดท่ี้จะมีผูแ้ข่งขนัเขา้มาใหม่
ในตลาด และหากผูแ้ข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่ใชก้ลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ (Product 
Differentiation) ก็สามารถท่ีจะแยง่ส่วนแบ่งการตลาดไปได ้

ส าหรับตลาดส่งออกในปัจจุบนัภาพลกัษณ์สินคา้เฟอร์นิเจอร์ของไทยในตลาด
ต่างประเทศ จะเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพเหนือคู่แข่ง เช่น จีน เวียดนาม และอินโดนีเซีย แต่ราคาจะสูง
กว่า ซ่ึงปัจจุบนัผูป้ระกอบการเป็นจ านวนมากไดพ้ยายามปรับตวัแล้ว แต่อย่างไรก็ตามการปรับ
ราคาคงตอ้งใชเ้วลาในการปรับเปล่ียนบา้งพอสมควร แต่ในท่ีสุดสินคา้ก็ตอ้งจ าหน่ายตามคุณภาพ 
และตามตน้ทุนท่ีเพิ่ม ส่วนผูป้ระกอบการท่ีไม่ปรับเปล่ียนการผลิต และเป็นผูป้ระกอบการท่ีเน้น
ตลาดล่าง (ตลาด Mass) โดยแข่งขนัด้านราคาอย่างเดียว จะไม่สามารถแข่งขนัได้ในอนาคต 
เน่ืองจากตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัดา้นราคากบัคู่แข่งอยา่ง จีน เวียดนาม และอินโดนีเซีย และจะอยู่
ในตลาดไม่ไดใ้นท่ีสุด 

3.4.5 การวเิคราะห์สินค้าและบริการทดแทน 

สินคา้และบริการทดแทน (Threat of Substitute Products or Service) ในท่ีน้ี
หมายถึงภยัคุกคามจากสินคา้หรือบริการทดแทนท่ีอาจจะเขา้มาแทนท่ีสินคา้ท่ีมีอยูใ่นตลาด ส่งผล
ให้ความน่าสนใจของอุตสาหกรรมจะลดน้อยลง โดยภัยคุกคามเกิดข้ึนเม่ือสินค้าหรือบริการ
ทดแทนมีประสิทธิภาพ การใชป้ระโยชน์ ราคาท่ีใกลเ้คียงกบัสินคา้เดิมท่ีมีอยูใ่นตลาด และตน้ทุน
การเปล่ียนไปใชสิ้นคา้หรือบริการอ่ืนต ่า (Low switching costs) ซ่ึงมีผลให้ศกัยภาพในการท าก าไร
ของผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมลดลง  

ในกรณีของอุตสาหกรรมค้าปลีก-ค้าส่งเฟอร์นิเจอร์ ภยัคุกคามจากสินค้าหรือ
บริการทดแทนค่อนข้างต ่า เน่ืองจาก สินค้าหรือบริการทดแทนในอุตสาหกรรมค้าปลีก-ค้าส่ง
เฟอร์นิเจอร์นั้นคงเป็นการแข่งขนักนัในอุตสาหกรรมเอง โดยในท่ีน้ี หมายถึง วสัดุท่ีใชใ้นการผลิต
สินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั ซ่ึงมีผลท าให้ราคาสินคา้แตกต่างกนั ดงัท่ีกล่าวขา้งตน้ว่า ผูบ้ริโภคใน
อุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ไทยนั้น มีความอ่อนไหวในเร่ืองของราคา ดั้งนั้น ผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัแต่ขายในราคาท่ีถูกกว่า นอกจากนั้น การบริการ
ลูกคา้ของผูป้ระกอบการในธุรกิจท่ีมีความแตกต่างกนั เช่น การให้ค  าปรึกษาในการตกแต่งบา้น, 
การบริการจดัส่ง เป็นตน้ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคเช่นกนั    
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ส าหรับตลาดส่งออก ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีการปรับตวั โดยผูป้ระกอบการท่ีเนน้
ตลาดสินคา้ระดบักลางถึงบนท่ีมีความสามารถจะปรับเปล่ียนการผลิต โดยการใชว้ตัถุดิบผสมผสาน
กนัหลาย ๆ อยา่ง เช่น ไม ้โลหะ (เหล็ก) พลาสติก หรือวสัดุอ่ืน ๆ แทนท่ีจะใชไ้มอ้ยา่งเดียว เพื่อลด
ตน้ทุนการผลิต และเนน้ช้ินงานให้มีคุณภาพมากข้ึน เพื่อสามารถขอปรับราคาให้สูงข้ึน และมีการ
บริหารตน้ทุนการผลิตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพจะไดรั้บผลกระทบไม่มากนกั  

3.5 การวเิคราะห์แนวโน้มและปัจจั ขับเคลือ่นอุตสาหกรรม 

ภาพรวมและทิศทางของอุตสาหกรรมค้าปลีก-ค้าส่งเฟอร์นิเจอร์ของไทยนั้น 
โดยรวมแลว้ยงัอยู่ในขั้นของการก่อร่างสร้างฐาน นอกจากบริษทัใหญ่ ๆ เพียงไม่ก่ีรายท่ีมีความ
เขม้แขง็และสามารถขยายกิจการในตลาดโลกได ้ 

พฒันาการของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ของไทยแสดงในภาพท่ี 3.11 เร่ิมจาก
ขั้นตอนของการเป็นผูผ้ลิต (Original Equipment Manufacturer-OEM) ซ่ึงมีลกัษณะการเติบโตท่ี
คลา้ยกบัอุตสาหกรรมท่ีใชแ้รงงานฝีมือต่าง ๆ โดยประเทศไทยมีแรงงานท่ีมีคุณภาพสูง แต่ยงัขาด
เร่ืองการสร้างคุณค่าใหก้บัผลผลิต แตกต่างจากหลายประเทศในยุโรปและอเมริกาท่ีมีประสบการณ์
ในการท าตลาดแต่ขาดแรงงานฝีมือดี และท่ีส าคญัคือ ค่าแรงถูกกวา่ ดงันั้น เม่ือความตอ้งการทั้งสอง
มาเจอกนั จึงท าใหห้ลายประเทศในแถบอาเซียนรวมทั้งประเทศไทยกลายเป็นฐานการผลิตท่ีส าคญั
ของยุโรปและอเมริกาในลกัษณะของ OEM หรือการรับจา้งผลิตสินคา้ให้กบัแบรนด์ต่าง ๆ ตาม
ดีไซน์หรือแบบท่ีลูกคา้ก าหนดมาใหเ้กือบทั้งหมด  

ภาพที ่3.11 ข้ันตอนพฒันาการของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไท  

 
 
 

 
ในช่วงหลายทศวรรษท่ีผ่านมา ประเทศไทยมีจ านวนโรงงานเปิดข้ึนมาใหม่

มากมาย เพื่อรองรับการเติบโตในลกัษณะของ OEM อยา่งไรก็ตาม การรับจา้งผลิตน้ีจะเนน้ไปท่ี
ปริมาณและการลดตน้ทุน รวมถึงความรวดเร็ว ท าให้โรงงานท่ีเปิดข้ึนมาใหม่สนใจแต่ในส่วนของ
การผลิต แทนท่ีจะให้ความส าคญักบัการเพิ่มทกัษะความช านาญในการออกแบบผลิตภณัฑ์รวมถึง
การสร้างแบรนดข์องตนเอง  

ในปัจจุบนัผูป้ระกอบการประเภท OEM ตอ้งเผชิญกบัสภาวะตน้ทุนท่ีสูงข้ึน ทั้ง
จากค่าน ้ามนัท่ีปรับตวัสูงข้ึนตลอดเวลา และอตัราค่าแรงขั้นต ่าท่ีเพิ่มข้ึน ท าให้ความสามารถในการ

 
OOBBMM  OODDMM  OOEEMM  
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ท าก าไรลดลง นอกจากนั้น สินคา้จากประเทศจีน และเวยีดนามท่ีมีราคาค่าแรงท่ีถูกกวา่ ยงัส่งผลต่อ
ผลประกอบการของธุรกิจอีกดว้ย 

ดงันั้น ในช่วงเวลาต่อมา ผูป้ระกอบการ OEM หลายรายจึงผนัตวัเองจากการท า 
OEM ไปสู่ ODM คือการหนัมาสนใจในเร่ืองของการดีไซน์ หรือรูปแบบของผลิตภณัฑ์มากข้ึน เพื่อ
เป็นการเพิ่มความสามารถทางการแข่งขนั  

การเพิ่มมูลค่าสินคา้ ดว้ยการใส่ดีไซน์ถือเป็นทางออกท่ีดีส าหรับผูป้ระกอบการท่ี
ท า OEM มาก่อน นอกจากนั้นในระยะหลงั การท า ODM ไดมี้การพฒันารูปแบบเป็นดีไซน์เฉพาะ
แบรนดใ์ดแบรนดห์น่ึงโดยเฉพาะดว้ย หรือท่ีเรียกวา่ Exclusive Design อยา่งไรก็ตามในปัจจุบนัการ
เพิ่มขีดความสามารถในการออกแบบอาจไม่เพียงพอในระยะยาว เพราะถึงมีการเติบโตแต่ก็ยงัเป็น
การโตผ่านคนอ่ืนอยู่นัน่เอง เม่ือเป็นเช่นน้ี ล าดบัขั้นตอนของอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์จึงกา้วผ่าน
จากขั้นท่ี 1 และ 2 มาสู่ยคุท่ี 3 ซ่ึงเป็นยคุของการสร้างแบรนด ์

แนวโนม้ของอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ไทย จะหนัมาสนใจการสร้าง
แบรนด์ ของสินคา้เพิ่มข้ึน เน่ืองจากสินคา้ในตลาดเฟอร์นิเจอร์โดยส่วนใหญ่มีความคลา้ยคลึงกนั 
คือเป็น Mass Product ดงันั้นหากผูป้ระกอบการไม่ให้ความสนใจในการสร้างแบรนด์ ในระยะยาว
โอกาสท่ีผูป้ระกอบการจะเสียส่วนแบ่งทางการตลาดจะเป็นไปไดสู้ง โดยกุญแจส าคญัของการสร้าง
แบรนด ์คือ ดีไซน์หรือรูปแบบของเฟอร์นิเจอร์, การท าการตลาด และการสร้างแบรนด์ 13 

ปัจจยัขบัเคล่ือนอุตสาหกรรม หรือปัจจยัก าหนดความส าเร็จของผูป้ระกอบการใน
การด าเนินธุรกิจ (Critical success factors, Key success factors) คือ ทกัษะหรือทรัพยากรของ
ผูป้ระกอบการ ท่ีมีท าให้ตน้ทุนในการประกอบการลดลง หรือสามารถสร้างคุณค่าของผูบ้ริโภค
เพิ่มข้ึน  

ในการพิจารณาปัจจัยก าหนดความส าเร็จของผูป้ระกอบการนั้น สามารถใช้
หลกัการห่วงโซ่คุณค่า (The concept of the value chain) ของ Michael Porter ในการวิเคราะห์ ดงั
แสดงในภาพท่ี 3.12 กิจกรรมหลกั (Primary activities) ดงัแสดงในภาพท่ี 3.12 กล่าวถึง กิจกรรมท่ี
สร้างสรรค์ต่อเน่ืองเหมือนลูกโซ่ เพื่อมอบคุณค่าทั้งหมดให้ผูบ้ริโภค โดยแต่ละกิจกรรมมีส่วน
สนับสนุนให้เกิดมูลค่าเพิ่มของสินคา้ เป็นช่วง ๆ ได้แก่ การจดัการในเร่ืองวตัถุดิบ (Inbound 
logistics) การแปรรูปวตัถุดิบอยา่งมีประสิทธิภาพ (Operations) กระบวนการการจดัเก็บและจดัส่ง
สินคา้ (Outbound logistics) การตลาดและการขาย (Marketing and sales) และการบริการลูกคา้ 
(Service) หากผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมพฒันากิจกรรมต่าง ๆ ดงักล่าวให้มีประสิทธิภาพ จะ

                                                        
13   Democratization of Design พลานุภาพดีไซน์ สร้างแบรนด์ Living Products, วฒิุกร สินธุวาทิน, นิตยสาร 
BrandAge Volumn 8 Issue 11 ประจ าเดือน พฤศจิกายน 2550 
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ท าให้สามารถลดตน้ทุนในการผลิตและเพิ่มความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค และส่งผลให้มีความ
ไดเ้ปรียบในทางธุรกิจ และผลประกอบการในอนาคตในท่ีสุด  

 

ภาพที ่3.12 หลกัการห่วงโซ่คุณค่า (The concept of the value chain) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ส าหรับผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ ปัจจยัก าหนด

ความส าเร็จ (Critical success factors) จากกิจกรรมดงักล่าวขา้งตน้  

ด้านการจัดการในเร่ืองวัตถุดิบ (Inbound logistics)  

การมีความสัมพันธ์ ท่ี ดีกับผู ้สนับสนุนวัตถุ ดิบ (Suppliers) จะช่วยให้
ผูป้ระกอบการสามารถใชห้ลกั JIT ท าให้สินคา้หรือวตัถุดิบในการผลิต (กรณีผูป้ระกอบการเป็น
ผูผ้ลิตเอง) มีความต่อเน่ือง และไม่จ  าเป็นตอ้งจดัเก็บสินคา้คงคลงัในปริมาณมาก หากการด าเนินการ
ดงักล่าวมีประสิทธิภาพ จะช่วยลดตน้ทุนได ้หากผูป้ระกอบการเป็นผูผ้ลิตเอง การวางแผนควบคุม
การใชว้ตัถุดิบท่ีดีมีประสิทธิภาพจะท าให้ลดตน้ทุน และของเสียนอ้ยลงให้เหลือปริมาณนอ้ยท่ีสุด 
(Zero defect) ท าใหป้ระหยดัตน้ทุนการผลิต และเป็นจุดแขง็ขององคก์ร  

อย่างไรก็ตาม ในด้านของวัตถุดิบหรือวัสดุท่ีใช้ในการผลิตสินค้าส าหรับ
อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ในประเทศไทยค่อนขา้งมีความหลากหลาย เช่น ไมต่้าง ๆ ผกัตบชวา ผา้
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พื้นเมือง  ผูป้ระกอบการควรดูแนวโนม้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในเร่ืองของวสัดุท่ีใชห้รือสีสันท่ี
ไดรั้บความนิยม  

นอกจากปัจจยัขา้งตน้ดงักล่าว เน่ืองจากปัจจุบนั กระแสเร่ืองภาวะโลกร้อนท าให้
คนหันมาให้ความสนใจในการอนุรักษ์ธรรมชาติมากข้ึน มีผลให้ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม
เฟอร์นิเจอร์รายหลาย ไดพ้ฒันาสินคา้โดยเลือกใช้วสัดุท่ีไม่เป็นภยัต่อส่ิงแวดลอ้ม (Eco-friendly) 
หรือใชเ้ศษวสัดุท่ีเหลือจากการออกแบบหรือก่อสร้างมาใช้ในการผลิตสินคา้ ซ่ึงวิธีการดงักล่าวถือ
เป็นการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไดเ้ช่นกนั 

ด้านการแปรรูปวัตถุดิบ (Operations)  

ในอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ ในท่ีน้ี ไดแ้ก่ การออกแบบสินคา้หรือ
รูปแบบของผลิตภณัฑ์ของผูป้ระกอบ ในปัจจุบันผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมได้หันมาให้
ความส าคญักบังานออกแบบเพิ่มข้ึนเป็นพิเศษ เน่ืองจากงานออกแบบท่ีดีจะเป็นการสร้างมูลค่าของ
สินคา้ และคุณค่าของราคาให้กบัสินคา้และบริการ นอกจากนั้น ยงัเป็นวิธีท่ีจะสร้างความแตกต่าง
อยา่งย ัง่ยนือีกดว้ย  

ด้านกระบวนการจัดเกบ็และจัดส่งสินค้า (Outbound logistics)  

ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ตน้ทุนท่ีส าคญัอย่างหน่ึง คือเร่ืองการขนส่ง เน่ืองจากสินคา้ซ่ึง
ส่วนใหญ่มีขนาดใหญ่ ผูป้ระกอบการค้าปลีก-ค้าส่งอาจต้องมีบริการในการจัดส่งสินค้า การ
วางแผนเร่ืองเส้นทางการขนส่งท่ีดีมีความส าคญั โดยจะช่วยให้การส่งสินคา้ตรงตามเวลา ซ่ึงมีผล
ต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งสูญเสียไปกบัการเดินทาง ไดแ้ก่ ค่า
น ้ ามนัซ่ึงในปัจจุบนัมีราคาท่ีสูงข้ึน และประหยดัเวลาในการส่งสินคา้ ทั้งน้ี เป็นการเพิ่มศกัยภาพ
การแข่งขนัทางธุรกิจในท่ีสุด 

ด้านการตลาด (Marketing and sales)  

เก่ียวขอ้งกบัองค์ประกอบการตลาด 4P’s ไดแ้ก่ สินคา้หรือผลิตภณัฑ์ (Product), 
ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และกิจกรรมทางการตลาด (Promotion)  

ส าหรับอุตสาหกรรมค้าปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ มีความเหมือนกบัธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ี
ประเด็นการแข่งขันเน้นท่ีตัวสินค้าไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของคุณภาพและความหลากหลาย 
ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม ควรให้ความส าคญักบัตวัสินคา้ทั้งเร่ืองของรูปแบบหรือดีไซน์ 
(Design) และฟังก์ชัน่ (Function) ของเฟอร์นิเจอร์ ท่ีตอ้งมีความทนัสมยัและตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีปรับเปล่ียนไปจากเดิม โดยทั้งน้ีตอ้งควบคู่กบัราคาท่ีเหมาะสม เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคในอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่งเฟอร์นิเจอร์ของไทยค่อนขา้ง sensitive ในเร่ืองของราคา 
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ดงัท่ีกล่าวไวแ้ลว้ขา้งตน้ ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่าย การมีสาขายอ่ยเพื่อกระจายสินคา้ให้เขา้ถึง
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด จะท าให้ยอดขายของธุรกิจสูงข้ึน นอกจากนั้นการจดักิจกรรมทางการตลาดท่ี
เหมาะสมเพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า จะสามารถท าให้ผลการ
ประกอบการของธุรกิจเพิ่มข้ึน ในท่ีน้ี ไดแ้ก่ การโฆษณา หรือลงทุนในเร่ืองของตราสินคา้ (Brand) 
เพื่อตอกย  ้าใหผู้บ้ริโภคสนใจและหนักลบัมาใชบ้ริการเพิ่มข้ึน 

ด้านการบริการ (Services)  

ปัจจุบนัการบริการลูกคา้เป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการเพิ่มประสิทธิภาพและ
ก าหนดความส าเร็จในการแข่งขนัทางธุรกิจ เน่ืองจากผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมคา้ปลีก-คา้ส่ง
เฟอร์นิเจอร์ส่วนใหญ่ จะให้ความส าคญัในเร่ืองของสินคา้และราคา ซ่ึงมกัจะเป็นไปในทิศทาง
เดียวกนั ดงันั้น การบริการท่ีดีและแตกต่างจากผูป้ระกอบการรายอ่ืน จะเป็นจุดท่ีจะสามารถสร้าง
ความแตกต่างใหก้บัธุรกิจของผูป้ระกอบการได ้และท าใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการและซ้ือสินคา้บ่อย
ข้ึน 

 

 
 


