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การตลาดของแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ในประเทศไทย
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ABSTRACT

 The  objectives  of  the  study  were  to  analyze  the  production  and  marketing  of  
wood  cement  particleboard  (WCP)  in  Thailand.  Questionnaires  were  used  to  collect  data.  
Statistical  parameters  used  in  the  analysis  were  frequency,  percent,  mean,  minimum  and  
maximum.
 The  results  showed  that  in  2009  there  were  only  three  active  WCP  entrepreneurs.  
The  main  raw  materials  used  for  WCP  production  were  eucalypt  wood  and  Portland  cement.  
During  2005-2009,  production  increased  continuously,  with  an  average  annual  rate  of  
37.88%.  The  production  problems  were  log  stocking,  shortage  of  logs,  low  efficiency  of  
old  machinery  and  shortage  of  workers.  The  products  of  WCP  had  a  natural  cement  color.  
The  six  standard  sizes  of  WCP  produced  by  sheet  thickness  were  8,  10,  12,  16,  20  and  
24  mm,  having  average  prices  of  359.03,  409.24,  466.76,  586.91,  703.50  and  842.38  
baht  per  sheet,  respectively.  Product  distribution  was  66.67%  to  the  domestic  market  and  
33.33%  was  exported.  Sale  promotions  of  WCP  products  occurred  by:  advertising,  personal  
selling/direct  sales,  sales  promotion  by  exposition,  marketing  services  through  websites,  
news  and  public  relations,  and  customer  relation  management  (CRM).  The  market  structure  
at  the  producer  level  was  a  monopoly.  Product  differentiation  presented  to  customers  could  
be  classified  in  several  forms,  namely,  quality,  size,  thickness,  shape,  and  service.  The  
barrier  to  entry  was  rather  severe,  mainly  due  to  the  high  value  of  investment  and  high  
production  costs,  as  well  as  the  familiarity  of  customers  with  old  brands.  Market  behavior  
was  governed  by  a  policy  of  export  price  determination,  which  related  directly  to  the  
world  market  price,  while  the  domestic  price  was  determined  by  the  leader  factory.  
There  were  policies  on  product  standardization,  product  development  and  serving  order  
production.  Domestic  marketing  problems  were:  an  imperfect  regional  product  distribution  
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บทคัดย่อ

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการผลิต  และการตลาดของแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ในประเทศไทย  ใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติหาค่าความถี่  ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  

ค่าต�่าสุด  และค่าสูงสุด  

 ผลการศึกษาพบว่า  ในประเทศไทยมีผู้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ซึ่งด�าเนินการอยู่  3  ราย  โดยใช้วัตถุดิบหลัก

ในการผลติ  คอื  ไม้ยคูาลปิตสัและปนูซเีมนต์ปอร์ตแลนด์  ปรมิาณการผลติในปี  พ.ศ. 2548-2552  เพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่ง

เฉลี่ยร้อยละ  37.88  ต่อปี  ปัญหาการผลิตที่พบ  ได้แก่  การเก็บไม้ท่อนเพื่อใช้ในการผลิต  ขาดแคลนไม้ท่อน  เครื่องจักร

เก่า  และขาดแคลนแรงงาน  ผลติภณัฑ์แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ทีผ่ลติเป็นชนดิปนูเปลอืย  แผ่นขนาดมาตรฐานทีค่วามหนา  

8,  10,  12,  16,  20  และ  24  มิลลิเมตร  ราคาเฉลี่ยแผ่นละ  359.03,  409.24,  466.76,  586.91,  703.50  และ  842.38  บาท  

ตามล�าดับ  สินค้าส่วนใหญ่จ�าหน่ายในประเทศร้อยละ  66.67  และต่างประเทศอีกร้อยละ  33.33  โดยมีมาตรการ

การส่งเสริมการตลาด  ได้แก่  การโฆษณา  การใช้พนักงานขาย  การแสดงสินค้า  การสั่งซื้อสินค้าผ่านเว็บไซต์  การให้

ข่าวและประชาสัมพันธ์  และการบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า  โครงสร้างตลาดเป็นแบบผูกขาด  มีความแตกต่างทาง

ด้านคุณภาพ  ขนาด  ความหนา  รูปแบบ  และการให้บริการ  อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการรายใหม่

มีความยากระดับหนึ่ง  เนื่องจากใช้เงินลงทุนสูง  ต้นทุนการผลิตสูง  และผู้บริโภคมีความคุ้นเคยกับสินค้าของผู้ผลิต

รายเดิม  พฤติกรรมการตลาดมีนโยบายในการก�าหนดราคาส่งออกโดยพิจารณาจากราคาตลาดโลก  การก�าหนดราคา

จ�าหน่ายในประเทศขึ้นอยู่กับผู้ผลิตรายใหญ่  และมีนโยบายด้านสินค้าในการแบ่งเกรดสินค้า  พัฒนาผลิตภัณฑ์  และ

รับผลิตสินค้าตามสั่ง  ปัญหาการตลาดที่พบ  ได้แก่  ตลาดในประเทศมีการกระจายสินค้าไม่ทั่วถึงโดยเฉพาะในส่วน

ภูมิภาค  ส�าหรับตลาดต่างประเทศค่าขนส่งทางเรือสูง  สาเหตุมาจากราคาน�้ามันแพง

ค�าส�าคัญ:  การตลาด  แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์  ประเทศไทย

ค�าน�า

 แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์  (wood  cement  particle

board)  เป็นผลติภณัฑ์แผ่นไม้อดัซเีมนต์  (wood  cement  

board)  ชนิดหนึ่งที่มีส่วนผสมระหว่างชิ้นไม้สับ  (wood  

chip)  และปูนซีเมนต์  เป็นผลิตภัณฑ์ที่รวมคุณสมบัติ

ที่ดีระหว่างไม้และปูนซีเมนต์  ได้แก่  ทนน�้า  ทนไฟ  

ทนปลวก  เชื้อราและแมลง  เป็นฉนวนป้องกันเสียง

และความร้อน  รวมทั้งไม่มีอันตรายจากฝุ่นผงใยหิน  

(ธวัช,  2539)  แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์สามารถน�าไปใช้

ก่อสร้างอาคารบ้านเรอืนได้ทัง้หลงั  พฒันาเป็นชิน้ส่วน

ต่างๆ  ของพืน้  ผนงั  ฝ้าเพดาน  หลงัคา  โครงคร่าวต่างๆ  

ทั้งหลัง  เป็นบ้านส�าเร็จรูป  หรือสิ่งปลูกสร้างอื่นๆ  ทาง

วงการเกษตรและปศุสัตว์  (ธวัชและสมชัย,  2532)  ใน

การผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์สามารถน�าไม้ขนาดเล็ก  

เศษไม้จากโรงงานมาใช้เป็นวัตถุดิบได้  เป็นการใช้ไม้

อย่างคุ้มค่า  ใช้เป็นวัสดุทดแทนไม้จริง  ช่วยลดปัญหา

การขาดแคลนไม้  และช่วยลดภาวะโลกร้อน  จะเห็น

ได้ว่าแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ป้องกันปัญหาที่เกิดขึ้นจาก

การใช้ไม้จริงได้และไม่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ  จึงท�า

ให้แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์กลายเป็นผลิตภัณฑ์ใน

อุตสาหกรรมการก่อสร้างที่ได้รับความนิยม  การผลิต

process;  product  distribution  through  retailers  was  not  sufficient  and  needed  to  be  more  
spread  out;  and  transportation  costs  by  sea  were  quite  high.

Keywords: marketing,  wood  cement  particleboard,  Thailand
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แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ได้เริ่มขึ้นเมื่อปี  พ.ศ.  2529  โดย

บริษัทวิบูลย์วัฒนอุตสาหกรรม  จ�ากัด  ได้ผลิตแผ่นชิ้น

ไม้อดัซเีมนต์มชีือ่ทางการค้าว่า  วว่ีาบอร์ด  (Viva  Board)  

ต่อมาในปี  พ.ศ.  2551  บริษัทพาเนล  เวิลด์  จ�ากัด  และ

บริษัท  ส.กิจชัย  วู้ด  แพนเนล  จ�ากัดได้ผลิตแผ่นชิ้น

ไม้อัดซีเมนต์มีชื่อทางการค้าว่า  สไมล์  บอร์ด  (Smile  

Board)  และ  เอสเค  บอร์ด  (SK  Board)  ตามล�าดับ  

Laemsak  (2008)  ได้คาดว่าจะมีปริมาณการซื้อแผ่น

ไม้อัดซีเมนต์ในอนาคตเพิ่มสูงขึ้น  เพื่อใช้ทดแทนไม้

แปรรปูและไม้อดั  เนือ่งจากภาวการณ์ขาดแคลนวตัถดุบิ

ไม้ซุงที่ใช้ในการท�าไม้แปรรูป  และไม้อัด

 จากปัญหาเศรษฐกิจตกต�่าทั่วโลกในปี  พ.ศ.  

2551  ท�าให้ภาคอุตสาหกรรมก่อสร้างเกิดการชะลอตัว  

คาดว่าอาจส่งผลกระทบท�าให้ยอดขายโดยรวมของ

ธุรกิจวัสดุก่อสร้างลดลง  และเกิดการแข่งขันกันอย่าง

รนุแรงเพือ่แย่งชงิส่วนแบ่งตลาด  แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์

เป็นวสัดกุ่อสร้างหนึง่ทีไ่ด้รบัผลกระทบจากเหตกุารณ์

ดงักล่าว  ท�าให้ผูป้ระกอบการธรุกจิแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์

แต่ละรายต้องมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ต่างๆ  เพื่อเพิ่ม

ยอดขายและแย่งชงิส่วนแบ่งตลาด  ดงันัน้จงึจ�าเป็นต้อง

ศึกษาด้านการตลาดของแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เพื่อให้

สอดคล้องกับความต้องการของตลาด  (สันติ,  2550)  

เพือ่ใช้เป็นแนวทางในการก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด

และกลยุทธ์ในการแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

การผลิตและการตลาด  ได้แก่  ส่วนประสมการตลาด  

โครงสร้างตลาด  และพฤติกรรมทางการตลาดของ

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

อุปกรณ์และวิธีการ

 การศึกษาครั้งนี้ได้ท�าการวิจัยตั้งแต่เดือน

พฤศจิกายน  พ.ศ.  2551-ธันวาคม  พ.ศ.  2552  เป็น

ระยะเวลา  1  ปี  มีวิธีการศึกษาวิจัยโดยสรุป  ดังนี้  

 1. รวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ  (secondary  data)  

จากเอกสารงานวจิยั  วารสาร  สือ่สิง่พมิพ์ต่างๆ  ข้อมลูจาก

เว็บไซต์ที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

 2. ข้อมูลปฐมภูมิ  (primary  data)  โดยใช้

แบบสอบถามสัมภาษณ์ผู้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ใน

ประเทศ  ทัง้หมดจ�านวน  3  ราย  รวมทัง้เข้าไปสงัเกตการณ์

เพื่อให้ได้ข้อเท็จจริงทั้งหมด

 3. การวเิคราะห์ข้อมลู  โดยวเิคราะห์เชงิปรมิาณ  

(quantitative  analysis)  และเชิงพรรณนา  (descriptive  

analysis)  ดังนี้

  3.1 ข้อมูลด้านการผลิตประกอบด้วย

วตัถดุบิทีใ่ช้  ปัจจยัการผลติ  เทคโนโลยกีารผลติ  ปรมิาณ

การผลติ  และปัญหาในการผลติ  วเิคราะห์ข้อมลูโดยการ

ใช้หลักสถิติหาค่าต�่าสุด  ค่าสูงสุด  ค่าเฉลี่ย  ค่าร้อยละ  

รวมทั้งวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา

  3.2 การศกึษาด้านการตลาด  มกีารวเิคราะห์

ข้อมูล  ดังนี้

   3.2.1 ส่วนประสมการตลาด  ศึกษา

กลยุทธ์  4  ด้านได้แก่  ผลิตภัณฑ์  (product)  ราคา  

(price)  การจัดจ�าหน่าย  (place)  และการส่งเสริมการ

ตลาด  (promotion)  ตลอดจนปัญหาการตลาด  วเิคราะห์

ข้อมูลโดยการหาค่าต�่าสุด  ค่าสูงสุด  ค่าเฉลี่ย  และค่า

ร้อยละ  รวมทั้งวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา

   3.2.2 โครงสร้างตลาด  มกีารวเิคราะห์

ข้อมูล  ดังนี้

    1. การวิเคราะห์ความเข้มข้น

ของผู้ขาย  โดยใช้ปริมาณการผลิตของผู้ผลิตแต่ละราย

มาค�านวณ  ซึ่งความเข้มข้นของผู้ขายเป็นร้อยละของ

อัตราส่วนของผลรวมปรมิาณการผลิตของหน่วยธุรกจิ

ใหญ่ทีส่ดุ  4  อนัดบัแรกต่อผลรวมของปรมิาณการผลติ

ของหน่วยธุรกิจทั้งหมด  ถ้าความเข้มข้นของผู้ขายเป็น

ร้อยละ  100  แสดงว่าโครงสร้างตลาดเป็นแบบผูกขาด  

ถ้าความเข้มข้นของผูข้ายไม่เกนิร้อยละ  10  แสดงว่าเป็น

ตลาดที่มีการแข่งขัน  และถ้าความเข้มข้นของผู้ขายมี

ค่ามากกว่าร้อยละ  10  แต่น้อยกว่าร้อยละ  100  แสดงว่า

เป็นตลาดผู้ขายน้อยราย  (Caves,  1982)
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    2. ความแตกต่างของสินค้า  

พิจารณาจากลักษณะสินค้า  คุณภาพสินค้า  การบรรจุ

หีบห่อ  และบริการต่างๆ  ของผู้ขายที่จะให้แก่ผู้ซื้อ  

โดยวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา

    3. อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด  

พิจารณาจากขนาดของธุรกิจ  ต้นทุนที่แท้จริง  และ

ความแตกต่างในตัวสินค้า  โดยวิเคราะห์ข้อมูลในเชิง

พรรณนา

   3.2.3 พฤติกรรมทางการตลาด  จะ

พิจารณาถึงนโยบายในการก�าหนดราคา  และนโยบาย

ด้านสินค้า  โดยวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา 

ผลและวิจารณ์

 ในการศกึษาครัง้นี ้ เนือ่งจากอาจส่งผลกระทบ

ต่อธรุกจิการค้า  และข้อมลูบางส่วนเป็นข้อมลูในทางลบั

ที่ทางผู้ประกอบการไม่ต้องการให้ระบุถึงที่มา  จึงได้

กล่าวถึงผลการศึกษาเป็นภาพรวม  ดังนี้

การผลิต

 1.  ผู้ประกอบการ  เนื่องจากแผ่นชิ้นไม้อัด

ซีเมนต์มีวัตถุประสงค์เพื่อใช้เป็นวัสดุทดแทนไม้จริง  

และมีคุณประโยชน์มากมายทุกบริษัทจึงได้รับการ

ส่งเสริมจากคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน  (Board  

of  Investment,  BOI)  มีการผลิตครั้งแรกเมื่อปี  พ.ศ.  

2529  และต่อมาในปี  พ.ศ.  2551  จงึได้มผีูป้ระกอบการ

รายใหม่เพิ่มขึ้นอีก  2  ราย  รวมมีผู้ผลิตทั้งหมด  3  ราย  

(รวมทัง้สิน้  4  โรงงาน)  ทัง้หมดเป็นนติบิคุคลในรปูแบบ

ของบริษัทจ�ากัด  ไม่มีการร่วมลงทุนจากต่างประเทศ  

เป็นโรงงานขนาดกลาง  มีทุนจดทะเบียนอยู่ระหว่าง  

51-125  ล้านบาท  ขนาดของเครือ่งจกัรตัง้แต่  1,233.41-

28,631.81  แรงม้า  โดยสถานทีต่ัง้โรงงานอยูร่อบปรมิณฑล  

กล่าวคอื  จงัหวดัสมทุรสาคร  ระยอง  จงัหวดัละ  1  แห่ง  

และจังหวัดฉะเชิงเทรา  จ�านวน  2  แห่ง  

 2.  วัตถุดิบ  ใช้ไม้ยูคาลิปตัสและปูนซีเมนต์

ปอร์ตแลนด์เป็นวัตถุดิบหลักในการผลิตแผ่นชิ้นไม้

อดัซเีมนต์  รวมทัง้มกีารใช้สารเคมบีางชนดิเพยีงเลก็น้อย

เพื่อเร่งหรือเพิ่มคุณสมบัติการเกาะยึดของปูนซีเมนต์  

ได้แก่  สารส้มหรืออลูมิเนียมซัลเฟต  (Al
2
SO

4
)  และ

โซเดยีมซลิเิกต  (Na
2
SiO

3
)  ไม้ยคูาลปิตสัทีใ่ช้เป็นวตัถดุบิ

มีขนาดเส้นผ่านศูนย์กลางตั้งแต่  2  นิ้วขึ้นไป  ความยาว  

1.50-2.00  เมตร  ในปี  2552  พบว่า  มีปริมาณการใช้

ไม้ยูคาลิปตัส  41,250  ตัน  ราคา  1,100-1,400  บาทต่อ

ตัน  (คิดเป็นเงินประมาณ  45-57  ล้านบาท)  ปูนซีเมนต์

ปอร์ตแลนด์  95,350  ตนั  ราคา  2,500-2,800  บาทต่อตนั  

อลูมิเนียมซัลเฟต  950  ตัน  ราคา  4.50-8.00  บาทต่อ

กิโลกรัม  และโซเดียมซิลิเกต  950  ตัน  ราคา  4.10-

8.00  บาทต่อกิโลกรัม

 3.  เทคโนโลยีการผลิต  ผู้ผลิตแต่ละรายใช้

เทคโนโลยกีารผลติและมกีรรมวธิกีารผลติทีค่ล้ายคลงึกนั  

โดยมีขั้นตอนการผลิต  ดังนี้  

  3.1  การเตรยีมวตัถดุบิ  น�าไม้ท่อนยคูาลปิตสั

มาท�าชิ้นไม้สับ  และคัดขนาดเพื่อแยกชิ้นไม้ส�าหรับไส้  

(flex)  ที่มีลักษณะเป็นแท่งคล้ายไม้จิ้มฟัน  แต่มีขนาด

เล็กกว่า  และชิ้นไม้ส�าหรับผิวหน้า  (fine)  ซึ่งมีลักษณะ

เป็นผงละเอียด  

  3.2  การเตรียมส่วนผสม  โดยใช้ชิ้นไม้  

ปนูซเีมนต์ปอร์ตแลนด์  อลมูเินยีมซลัเฟต  โซเดยีมซลิเิกต  

และน�้า  

  3.3  การท�าแผ่น  ผสมปนูซเีมนต์กบัชิน้ไม้

ให้เข้ากัน  ใช้สารเร่งละลายน�้าแล้วเทลงบนส่วนผสม

คลุกเคล้าให้เข้ากัน  ท�าการโรยส่วนผสมโดยด้านล่าง

และด้านบนให้โรยส่วนผสมของชิ้นไม้ส�าหรับผิวหน้า  

ส่วนตรงกลางโรยส่วนผสมของชิ้นไม้ส�าหรับไส้  

  3.4  การอัดเย็น  บ่มแผ่น  และอบแผ่น  น�า

แผ่นเข้าเครื่องอัดเย็น  เป็นเวลา  5  นาที  น�าออกจาก

เครื่องอัดเย็นทิ้งไว้เป็นเวลา  24  ชั่วโมง  ถอดแผ่นจับ

ยึดออก  น�าไปบ่มแผ่นเป็นเวลา  3-7  วัน  จากนั้นน�าไป

เข้าเครือ่งอบเป็นเวลา  8-20  ชัว่โมง  ขึน้อยูก่บัความหนา

ของแผ่น  

  3.5  การตัดริมและตกแต่งแผ่น  น�าแผ่น
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ไปตัดริมให้ได้ขนาดตามที่ก�าหนด  คัดเกรด  และแต่ง

ผิวหน้าให้เรียบด้วยการขัดกระดาษทราย  จากนั้นจึง

บรรจุหีบห่อ  

 4.  ปริมาณการผลิต  ในปี  พ.ศ.  2548-2552  

มีปริมาณการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เท่ากับ  27,000,  

36,000,  50,000,  70,000  และ  97,500  ลูกบาศก์เมตร

ต่อปี  ตามล�าดับ  โดยมีปริมาณการผลิตเพิ่มขึ้นเฉลี่ย

ร้อยละ  37.88  ต่อปี

 5.  ปัญหาการผลิต  ในการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัด

ซีเมนต์มีปัญหาการผลิต  ดังนี้  

  5.1  ด้านวตัถดุบิ  มปัีญหาการเกบ็ไม้ท่อน

เพือ่ใช้ในการผลติ  เนือ่งจากเนือ้ไม้มคีวามชืน้สงู  ท�าให้

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ไม่ได้คุณภาพตามมาตรฐาน  เพื่อ

ป้องกันการขาดแคลนไม้ท่อนต้องเก็บไม้ท่อนกองผึ่ง

ไว้เป็นระยะเวลา  3  เดือน  ไม้ท่อนส่วนใหญ่ซื้อมาจาก

ในพืน้ทีแ่ละจงัหวดัใกล้เคยีง  ได้แก่  ฉะเชงิเทรา  สระแก้ว  

ปราจีนบุรี  ราชบุรี  จันทบุรี  และตราด  ในช่วงฤดูฝน

ประสบปัญหาการขาดแคลนไม้ต้องสั่งซื้อมาจากทาง

ภาคเหนือ  ได้แก่  พิษณุโลก  และก�าแพงเพชร  ท�าให้

เสียค่าใช้จ่ายในการขนส่งเพิ่มขึ้น  ท�าให้ต้นทุนการผลิต

เพิ่มสูงขึ้น  

  5.2  ด้านเครือ่งจกัรและเทคโนโลยกีารผลติ  

มีหนึ่งบริษัทที่ใช้เครื่องจักรเก่า  ซึ่งดัดแปลงมาจาก

กระบวนการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัด  (particle  board)  เมื่อ

เครื่องจักรมีปัญหาท�าให้การด�าเนินการไม่ต่อเนื่อง  

ท�าให้มีต้นทุนเพิ่มขึ้นจากค่าบ�ารุงรักษาและซ่อมแซม

เครื่องจักร  

  5.3  ด้านแรงงานและบุคลากร  ผู้ผลิตราย

ใหม่มีปัญหาการขาดแคลนแรงงานเนื่องจากแรงงาน

ไปท�างานทีอ่ืน่ทีใ่ห้ค่าตอบแทนทีด่กีว่า  ท�าให้การด�าเนนิ

การผลิตไม่ต่อเนื่อง  ส่วนผู้ผลิตรายเดิมที่ท�าการผลิตมา

ก่อนได้เปรยีบในเรือ่งบคุลากรทีม่คีวามรูค้วามสามารถ  

เนื่องจากอยู่ในวงการนี้มานาน  จึงมีเวลาฝึกฝนบุคลากร

ให้มีทักษะทางด้านการผลิต

การตลาด
 ส่วนประสมการตลาด  

 1. ผลติภณัฑ์  ผลติภณัฑ์แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์

เป็นชนิดปูนเปลือยที่แสดงให้เห็นสีของปูนซีเมนต์  

ไม่มีการตกแต่งผิวหรือปิดทับผิวด้วยวัสดุอื่นๆ  มีขนาด

มาตรฐานที่ทุกบริษัทผลิต  คือ  1200 x 2400  มิลลิเมตร  

บางบรษิทัผลติขนาดพเิศษ  ได้แก่  1220 x 2440,  1200 x 

2650,  1200 x 2850  และ  1200 x 3000  มิลลิเมตร  

ผู้ผลิตมีการผลิตแผ่นที่มีความหนาแตกต่างกันไปบ้าง

เล็กน้อยตั้งแต่ความหนา  6,  8,  10,  12,  16,  18,  20  

และ  24  มิลลิเมตร  มีเพียงบริษัทเดียวที่ผลิตผลิตภัณฑ์

ในรปูแบบใหม่ๆ  เพือ่รองรบัเฉพาะในกรณลีกูค้าสัง่ซือ้

เท่านั้น  ได้แก่  ไม้เชิงชาย  ไม้ระแนง  ฝ้าเพดาน  และ

ผนังปิดอาคาร  ซึ่งยังคงมีลักษณะสีซีเมนต์เหมือนเดิม  

ทุกบริษัทมีการเน้นความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า

ของตนโดยใช้เครื่องหมายการค้าหรือตรายี่ห้อสินค้า

ประทับที่แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ทุกแผ่น  มีการสร้าง

ความแตกต่างของสินค้าที่ขนาดและความหนาของ

ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างไปจากขนาดมาตรฐาน  มีการใช้

บรรจุภัณฑ์ในการบรรจุสินค้า  ได้แก่  ใช้พลาสติกห่อ

หุ้มทั้งกองโดยมีจ�านวนแผ่นที่แตกต่างกันไป  มีแผ่น

รองบนและล่างของกองสนิค้าก่อนทีจ่ะหุม้ด้วยพลาสตกิ

แล้วรัดด้วยลวดรัดของ  ผลิตภัณฑ์ทุกบริษัทได้รับ

มาตรฐาน  มอก.  878-2537  จากกระทรวงอุตสาหกรรม  

 2. ราคา  ผู้ผลิตรายใหญ่ที่เป็นผู้น�าการตลาด

จะเป็นผู้ก�าหนดราคาผลิตภัณฑ์  ผู้ผลิตรายเล็กที่เหลือ

จะก�าหนดราคาโดยพิจารณาราคาของผู้ผลิตรายใหญ่  

ก�าหนดราคาโดยน�าต้นทนุบวกก�าไรทีต้่องการ  โดยแผ่น

ขนาดมาตรฐานที่ความหนา  8,  10,  12,  16,  20  และ  

24  มิลลิเมตรมีราคาเฉลี่ยแผ่นละ  359.03,  409.24,  

466.76,  586.91,  703.50  และ  842.38  บาท  ตามล�าดับ  

แต่ละบริษัทมีราคาแตกต่างกันเล็กน้อยตั้งแต่  3.00-

81.35  บาทต่อแผ่น  ซึ่งราคาดังกล่าวเป็นราคาเงินสด  

ยังไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่มและค่าขนส่ง  การช�าระเงินมี

การให้ส่วนลดกับลูกค้าร้อยละ  5 - 25  มีการให้สินเชื่อ

ในการช�าระเงินให้กับลูกค้า  30  วัน
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 3. การจัดจ�าหน่าย  แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์มี

การจ�าหน่ายตลาดในประเทศและต่างประเทศ  โดยมี

สดัส่วนการจ�าหน่ายในประเทศเฉลีย่ร้อยละ  66.67  โดย

ผู้ผลิตจ�าหน่ายให้ผู้บริโภคโดยตรง  ร้อยละ  5  จ�าหน่าย

ผ่านบรษิทัในเครอืและตวัแทนจ�าหน่าย  ร้อยละ  11.67  

และ  50.00  ตามล�าดับ  นอกจากนี้มีการจ�าหน่ายไปยัง

ตลาดต่างประเทศ  คิดเป็นร้อยละ  33.33  ซึ่งตลาดต่าง

ประเทศ  ได้แก่  ประเทศจนี  ไต้หวนั  มาเลเซยี  หมูเ่กาะ

แปซิฟิก  เกาหลี  ฮ่องกง  สาธารณรัฐอาหรับเอมิเรต  

อังกฤษ  เวียดนาม  สิงคโปร์  ออสเตรเลีย  และฝรั่งเศส  

 4. การส่งเสริมการตลาด  เป็นการสื่อสาร

ทางการตลาด  โดยผูป้ระกอบการมกีารด�าเนนิการ  ดงันี้

  4.1 ทกุบรษิทัมกีารลงโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ  

ได้แก่  นิตยสารบ้านและสวน  และวารสารอาษา  (ซึ่ง

เป็นวารสารที่จัดพิมพ์โดยสมาคมสถาปนิกสยาม  ใน

พระบรมราชูปถัมภ์)  

  4.2 ทุกบริษัทมีการใช้พนักงานขายให้

ค�าแนะน�าผลิตภัณฑ์  

  4.3 ทุกบริษัทมีการแสดงสินค้าในงาน

แสดงสินค้าที่เกี่ยวข้องกับที่อยู่อาศัยและวัสดุก่อสร้าง  

เช่น  งานสถาปนิกซึ่งจัดขึ้นเป็นประจ�าทุกปี  

  4.4 ทุกบริษัทมีการให้ลูกค้าสั่งซื้อสินค้า

ตามเว็บไซต์  

  4.5 มบีางบรษิทัทีม่กีารให้ข่าวและประชา

สัมพันธ์  

  4.6 มบีางบรษิทัเลอืกใช้กลยทุธ์การบรหิาร

ความสัมพันธ์ลูกค้า  (Customer  Relationship  Manage-

ment;  CRM)  หรือระบบเครือข่ายกับตัวแทนจ�าหน่าย  

โดยการจัดกิจกรรมอบรมหรือสัมมนาเพื่อให้ความรู้

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และการติดตั้งผ่านกลุ่มช่างในร้าน

ตัวแทนจ�าหน่าย 

 โครงสร้างตลาด  

 1. การวเิคราะห์ความเข้มข้นของผูข้าย  สดัส่วน

ความเข้มข้นผู้ขายในช่วงตั้งแต่เริ่มด�าเนินการผลิต

จนถึงปี  พ.ศ.  2550  มีผู้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ใน

ตลาดเพียงรายเดียว  สัดส่วนความเข้มข้นของธุรกิจจึง

เท่ากับร้อยละ  100  ดังนั้นตลาดจึงเป็นแบบผูกขาด  

(monopoly)  แม้ว่าในปี  พ.ศ.  2551  จะมีผู้ผลิตรายใหม่

เข้ามาสู่ตลาดเพิ่มอีก  2  ราย  สัดส่วนความเข้มข้นของ

ธุรกิจในปี  พ.ศ.  2551-2552  ก็ยังคงเป็นแบบผูกขาด  

เนื่องจากผู้ผลิตน้อยราย  ไม่มีคู่แข่งขันมากเมื่อเทียบกับ

ผู้บริโภค  และมีความช�านาญเฉพาะทางด้วย

 2.  ความแตกต่างของสินค้า  มีดังนี้

  2.1 ด้านคณุภาพของแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์  

การผลติแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ถกูควบคมุโดยมาตรฐาน

ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม  ในท้องตลาดจะมีแผ่นชิ้นไม้

อัดซีเมนต์ที่วางจ�าหน่ายเพียงคุณภาพเดียวเท่านั้น  แต่

เนื่องจากมีผู้ผลิต  2  กลุ่ม  คือ  ผู้ผลิตรายเก่าที่ครอง

ตลาดมานานกว่า  20  ปี  และผู้ผลิตรายใหม่ที่เพิ่งเข้าสู่

ตลาดเพียง  2  ปี  จึงก่อให้เกิดความแตกต่างในสายตา

ของผู้ซื้อ  ผู้ผลิตรายเก่ามีความได้เปรียบเพราะผู้ซื้อมี

ความเชื่อถือในคุณภาพที่มีมานาน  

  2.2 ด้านขนาดของแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์  

แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์มขีนาดมาตรฐาน  บางบรษิทัสร้าง

ความแตกต่างในตัวสินค้าของตนโดยผลิตสินค้าที่มี

ขนาด  ความหนา  และรูปแบบที่แตกต่างออกไป  ซึ่งท�า

การผลิตเฉพาะในกรณีลูกค้าสั่งซื้อเท่านั้น

  2.3 ด้านการให้บริการ  แต่ละบริษัทมี

เอกสารแนะน�าการใช้งานแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ให้

ผู้บริโภคทราบว่าแผ่นในแต่ละขนาดและความหนา

สามารถน�าไปใช้งานได้หลากหลายลักษณะแตกต่างกัน

ไปทั้งการใช้งานภายนอกและภายในอาคาร  เช่น  ผนัง

ภายนอก  ผนังภายใน  ผนังโชว์ผิว  ผนังปิดอาคาร  

ผนังตีซ้อนเกล็ด  ผนังเปียก  ฝ้าเพดาน  จั่ว  เชิงชาย  

แผงกันแดด  แผงบังตา  แผ่นรองใต้หลังคา  ฝ้าระแนง  

รั้วระแนง  และพื้น  เป็นต้น  ผู้ผลิตทุกบริษัทมีการ

แข่งขนัการดงึดดูลกูค้าโดยการให้ส่วนลด  และให้สนิเชือ่

ในการช�าระเงินให้กับลูกค้า  โดยพิจารณาจากปริมาณ

การซือ้  และความสามารถในการช�าระเงนิของลกูค้า  และ

มีการให้บริการรับคืนสินค้าที่ช�ารุดระหว่างการขนส่ง

เป็นการรักษาความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย
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 3. อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด  การเข้ามาท�า

ธุรกิจของผู้ผลิตรายใหม่มีความเป็นไปได้ค่อนข้างยาก  

เพราะมีอุปสรรคดังนี้

  3.1 อุปสรรคเนื่องมาจากขนาดของธุรกิจ  

อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นอุตสาหกรรม

ที่ใช้เงินลงทุนสูงพอสมควร  ซึ่งมาจากค่าจดทะเบียน

และค่าเครือ่งจกัรเป็นหลกั  เครือ่งจกัรต้องน�าเข้ามาจาก

ต่างประเทศ  แต่ละบริษัทต้องใช้เงินทุนจดทะเบียน

มูลค่าไม่น้อยกว่า  51  ล้านบาท  จึงเป็นอุปสรรคในการ

เข้ามาท�าธุรกิจของผู้ผลิตรายใหม่  

  3.2 อุปสรรคเนื่องมาจากต้นทุนที่แท้จริง  

ในการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ต้องใช้ความรู้  ความ

ช�านาญ  และประสบการณ์  โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเรื่อง

การเตรียมส่วนผสมต่างๆ  ในอัตราส่วนที่เหมาะสม  

และการใช้เทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย  เพื่อให้ได้

แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ทีม่คีณุภาพได้ตามมาตรฐาน  ผูผ้ลติ

แต่ละรายพยายามที่จะปิดบังสูตรการผลิตและเทคนิค

การผลิตไว้เป็นความลับ  ผู้ผลิตรายใหม่ต้องเรียนรู้

เทคนิคการผลิตโดยอาศัยประสบการณ์ในการผลิต

เป็นระยะเวลาหนึ่ง  ซึ่งเป็นต้นทุนด้านเทคนิคการผลิต

ที่ผู้ผลิตรายใหม่ต้องเผชิญ  ส�าหรับต้นทุนด้านบุคลากร

ในการผลติต้องใช้บคุลากรทีม่คีวามรูค้วามสามารถและ

มทีกัษะ  ความช�านาญเฉพาะ  ซึง่มอียูน้่อย  ผูผ้ลติรายใหม่

จึงต้องเสียค่าใช้จ่ายจ�านวนมากในการหาบุคลากรที่มี

คุณภาพเข้ามาท�างาน  ดังนั้นอุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้

อดัซเีมนต์  จงึใช้เงนิลงทนุเป็นจ�านวนมากเพือ่ให้สามารถ

ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพและมีปริมาณมากพอที่จะท�าให้

ต้นทนุต่อหน่วยต�า่เท่ากบัผูผ้ลติรายเดมิ  ซึง่เป็นอปุสรรค

ในการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่

  3.3 อุปสรรคเนื่องมาจากความแตกต่าง

ในตัวสินค้า  ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยในตัวสินค้าและ

เชื่อมั่นกับคุณภาพของสินค้าของผู้ผลิตรายเดิมที่ครอง

ตลาดมานาน  ดังนั้นผู้ผลิตรายใหม่ต้องเผชิญกับการ

ตอบรบัในสนิค้าใหม่ของผูบ้รโิภค  ทีย่งัไม่มคีวามคุน้เคย

และไม่มคีวามมัน่ใจในคณุภาพ  ถงึแม้ว่าผลติภณัฑ์ใหม่

จะมีลักษณะ  รูปแบบ  และคุณภาพเหมือนสินค้าของ

ผู้ผลิตรายเดิม  ซึ่งเป็นอุปสรรคที่ส�าคัญท�าให้การเข้ามา

ท�าธุรกิจของผู้ผลิตรายใหม่เป็นไปได้ยากพอสมควร  

นอกจากนีย้งัมคีวามแตกต่างกนัในเรือ่งของเครือ่งหมาย

การค้าหรือตราสินค้า  ซึ่งเป็นยุทธวิธีในการส่งเสริม

การขายอย่างหนึ่ง  โดยการท�าให้ผู้บริโภคคิดว่ามีความ

แตกต่างในตัวสินค้า

 พฤติกรรมตลาด  

 1.  นโยบายการก�าหนดราคา  แผ่นชิ้นไม้อัด

ซเีมนต์ทีท่�าการส่งออก  ผูผ้ลติจะเป็นผูท้ีส่่งออกโดยตรง  

และเป็นผู้ก�าหนดราคาส่งออกโดยพิจารณาจากราคา

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ในตลาดโลกและก�าหนดโดยน�า

ต้นทุนบวกก�าไรที่ต้องการเป็นเกณฑ์  ส่วนการก�าหนด

ราคาจ�าหน่ายในประเทศนัน้จะเป็นไปตามลกัษณะตลาด  

ตั้งแต่เริ่มด�าเนินการผลิตในปี  พ.ศ.  2529-2550  ตลาดมี

ลกัษณะแบบผกูขาด  ดงันัน้ราคาจงึถกูก�าหนดโดยผูผ้ลติ

ซึ่งมีเพียงบริษัทเดียว  ในปี  พ.ศ.  2550  มีการปรับขึ้น

ราคาแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ทุกขนาดความหนาร้อยละ  

5.26  ส่วนในปี  พ.ศ.  2551-2552  ตลาดยังคงเป็นแบบ

ผูกขาด  ราคาขายแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ของผู้ผลิตแต่ละ

รายจะแตกต่างกนั  ทัง้นีเ้ป็นเพราะผูผ้ลติมกีารใช้กลยทุธ์

ทางด้านราคาในการแข่งขันค่อนข้างมาก  เนื่องจาก

ปัจจุบันนี้เป็นยุคข้อมูลข่าวสาร  มีความสะดวกในการ

หาข้อมูลข่าวสารต่างๆ  ของสินค้าจากสื่อโฆษณาและ

อนิเทอร์เนต็  ท�าให้เกดิความง่ายในการสอบราคาสนิค้า

และท�าให้เกดิการแข่งขนัด้านราคาตามมา  ผูผ้ลติรายใหม่

จะก�าหนดราคาสินค้าให้มีราคาเท่ากับหรือต�่ากว่าราคา

สินค้าของผู้ผลิตรายเดิม  เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่เพิ่ง

เปิดตัว  สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค  ถึงแม้ว่า

จะมีคุณภาพเหมือนกันก็ต้องจ�าหน่ายในราคาที่ต�า่กว่า

เพื่อให้ขายสินค้าได้  ผู้ผลิตรายเดิมก็ได้รับผลกระทบ

จากการที่ผู ้ผลิตรายใหม่ขายสินค้าในราคาที่ต�่ากว่า  

ดังนั้นในปี  พ.ศ.  2551  จึงมีการปรับลดราคาสินค้าลง

ในบางขนาดของความหนา  ส่วนราคาแผ่นชิ้นไม้อัด

ซีเมนต์ในปี  พ.ศ.  2552  ผู้ผลิตทั้ง  3  รายยังไม่มีการ

ปรับราคาสินค้า  
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 2. นโยบายด้านสินค้า  นโยบายด้านสินค้าที่

เกี่ยวกับตัวสินค้าโดยตรง  ได้แก่  การแบ่งเกรดสินค้า  

ผู้ผลิตมีนโยบายในการแบ่งเกรดสินค้าเป็น  2  เกรด  

ได้แก่  เกรด  A  คือแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ที่มีจ�าหน่าย

ทั่วไปตามท้องตลาด  และเกรด  B  คือแผ่นชิ้นไม้อัด

ซีเมนต์ที่มีต�าหนิหนึ่งด้าน  โดยด้านที่ใช้งานไม่มีต�าหนิ  

และไม่มีวางจ�าหน่ายในท้องตลาด  แต่จะจ�าหน่ายจาก

โรงงานโดยตรงในราคาที่ย่อมเยาให้กับผู ้รับเหมา

ก่อสร้าง  หรอืจ�าหน่ายให้กบัลกูค้าในท้องถิน่ซึง่ต้องการ

ลดค่าใช้จ่ายในการสร้างที่อยู่อาศัย  เนื่องจากเวลาใช้

งานแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ถูกใช้งานเพียงด้านเดียว

เท่านั้น  ส�าหรับนโยบายการพัฒนาผลิตภัณฑ์มีการผลิต

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ที่มีความหนาน้อยที่สุดเพื่อตอบ

สนองการใช้งานในลักษณะตกแต่งอาคารให้สวยงาม  

และผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ในรูปแบบใหม่ๆ  ให้

เหมาะสมกับการใช้ประโยชน์  ซึ่งท�าให้ผู้บริโภคมี

ผลิตภัณฑ์ให้เลือกใช้หลากหลายยิ่งขึ้น  นอกจากนั้น

ยังมีการรับผลิตสินค้าตามสั่ง  และรับคืนสินค้าที่ช�ารุด

 ปัญหาการตลาด  

 ตลาดในประเทศมีปัญหาการกระจายสินค้า

ไม่ทัว่ถงึในส่วนภมูภิาค  ผูผ้ลติจงึต้องหาตวัแทนจ�าหน่าย

เพิม่ขึน้  ส่วนตลาดต่างประเทศมปัีญหาค่าขนส่งทางเรอื

ทีป่รบัตวัสงูขึน้มาก  เนือ่งจากราคาน�า้มนัแพง  ในอนาคต

คาดว่าจะเป็นอปุสรรคต่อการเปิดตลาดทีต้่องขนส่งเป็น

ระยะทางไกลๆ

สรุปและข้อเสนอแนะ

สรุป
 การศึกษาการผลิตของแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์  

ปัจจบุนัมผีูผ้ลติจ�านวน  3  ราย  วตัถดุบิหลกัทีใ่ช้ในการ

ผลิต  ได้แก่  ไม้ยูคาลิปตัสและปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์  

มีขั้นตอนในการผลิต  คล้ายคลึงกัน  ได้แก่  การเตรียม

วตัถดุบิโดยน�าไม้ท่อนมาท�าชิน้ไม้สบัและคดัขนาด  การ

เตรียมส่วนผสมโดยใช้ชิ้นไม้  ปูนซีเมนต์  อลูมิเนียม

ซัลเฟต  โซเดียมซิลิเกต  และน�้า  การท�าแผ่นโดยผสม

ส่วนผสมให้เข้ากันแล้วโรยแผ่น  การอัดเย็น  บ่มแผ่น  

และอบแผ่น  หลังจากนั้นจึงเป็นการตัดริมและตกแต่ง

แผ่น  แล้วบรรจุหีบห่อ  ปริมาณการผลิตในปี  พ.ศ.  

2548-2552  มีปริมาณการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

เท่ากับ  27,000,  36,000,  50,000,  70,000  และ  

97,500  ลูกบาศก์เมตรต่อปี  ตามล�าดับ  ซึ่งมีปริมาณ

การผลิตเพิ่มขึ้นร้อยละ  37.88  ต่อปี  ปัญหาการผลิต  

ได้แก่  การจัดเก็บไม้ท่อน  ขาดแคลนไม้  เครื่องจักร

เก่า  และขาดแคลนแรงงาน  

 การศกึษาการตลาดของแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์  

พบว่าแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นชนิดปูนเปลือย  มีขนาด

มาตรฐาน  1200  x  2400  มิลลิเมตร  ความหนา  6,  8,  

10,  12,  16,  18,  20  และ  24  มิลลิเมตร  มีการเน้น

ความเป็นเอกลักษณ์โดยใช้ตรายี่ห้อสินค้าประทับที่

ผลิตภัณฑ์  มีการสร้างความแตกต่างของสินค้าที่ขนาด

พเิศษและรปูแบบใหม่ๆ  ผลติภณัฑ์ได้รบัมาตรฐาน  มอก.  

878-2537  แผ่นขนาดมาตรฐานที่ความหนา  8,  10,  12,  

16,  20  และ  24  มิลลิเมตรมีราคาเฉลี่ยแผ่นละ  359.03,  

409.24,  466.76,  586.91,  703.50  และ  842.38  บาท  

ตามล�าดับ  มีการจ�าหน่ายในประเทศร้อยละ  66.67  

และต่างประเทศร้อยละ  33.33  การส่งเสริมการตลาด  

ได้แก่  การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ  การใช้พนักงานขาย  

การแสดงสินค้า  การสั่งซื้อสินค้าตามเว็บไซต์  การให้

ข่าวและประชาสมัพนัธ์  การบรหิารความสมัพนัธ์ลกูค้า  

โครงสร้างตลาดเป็นแบบผูกขาด  มีความแตกต่างทาง

ด้านคุณภาพของสินค้าของผู้ผลิตรายเก่าและผู้ผลิต

รายใหม่  มีความแตกต่างทางด้านขนาดของสินค้าที่มี

ขนาด  ความหนา  และรูปแบบแตกต่างออกไป  มีความ

แตกต่างทางด้านการให้บริการโดยการให้ส่วนลด  ให้

สินเชื่อในการช�าระเงิน  และรับคืนสินค้าที่ช�ารุด  มี

อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการรายใหม่  

เนือ่งจากใช้เงนิลงทนุสงูพอสมควรไม่ต�า่กว่า  51  ล้านบาท  

มีต้นทุนด้านเทคนิคการผลิตและด้านบุคลากรสูง  มี

อุปสรรคเนื่องมาจากความแตกต่างในตัวสินค้าและ

ตราสินค้าที่ผู ้บริโภคมีความคุ ้นเคยและเชื่อมั่นกับ

คุณภาพของสินค้าของผู้ผลิตรายเดิม  พฤติกรรมตลาด
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มนีโยบายในการก�าหนดราคา  ผูผ้ลติเป็นผูก้�าหนดราคา

ส่งออกโดยพิจารณาจากราคาในตลาดโลก  ส่วนราคา

จ�าหน่ายในประเทศก�าหนดราคาตามผู้ผลิตรายใหญ่  

นโยบายด้านสนิค้ามนีโยบายในการแบ่งเกรดสนิค้าเป็น  

2  เกรด  คือ  เกรด  A  สินค้าทั่วไปและเกรด  B  สินค้า

ที่มีต�าหนิ  มีนโยบายในการพัฒนาผลิตภัณฑ์  และมี

การรบัผลติสนิค้าตามค�าสัง่  ปัญหาการตลาดพบว่า  ตลาด

ในประเทศมีการกระจายสินค้าไม่ทั่วถึงในส่วนภูมิภาค  

ตลาดต่างประเทศมปัีญหาค่าขนส่งทางเรอืสงู  เนือ่งจาก

ราคาน�้ามันแพง

ข้อเสนอแนะ

 1.  ควรมีการประชาสัมพันธ์ให้ประชาชน
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