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พลังกดดันของการแข่งขันทั้ง 5 ของอุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

ในประเทศไทย

The Five Competitive Forces of Wood Cement Particleboard 

Industry in Thailand

ABSTRACT
 Five competitive forces of wood cement particleboard (WCP) industry in Thailand were 
analyzed. Questionnaires were used as tools to collect data. Statistical methods used in the analysis 
were frequency, percent, mean, minimum and maximum.
 Results showed that the determinants of rivalry causing low intensity of rivalry among 
existing firms within WCP industry were 1) small number of competitors 2) good rate of WCP  
industry growth 3) no diversity of rivals, WCP competitors were based from wood based panels 
industry and 4) WCP market structure was monopoly. However, determinants of  high intensity 
rivalry among existing WCP competitors were 1) emphasis of product identification by brand name 
2) high fixed costs and 3) high exit barriers. It was difficult for new potential competitors to enter 
this industry. On the one hand, one barrier to entry that made low force for new entrants into the 
WCP industry was low switching costs. On the other hand, there were obstacles that made high force 
for new entrants into the WCP industry, namely 1) high capital investment 2) product differentiation 
3) economies of scale disadvantage 4) access to distribution was made by new channel 5)  
disadvantage from top secret technology of WCP production and 6) knowledge of government 
policy and regulations. Threats of substitute products were wood wool cement board, wood cement 
fiberboard, plywood, particleboard, fiberboard and sawnwood. Main raw materials for WCP were 
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used by more than 1 industry and cannot  no substitute by other raw materials made bargaining 
power for suppliers. The price of logs was determined by WCP producers while Portland cement 
was determined by suppliers. Principal buyers were groups of architect, designers and building 
constructors. Buyers had high bargaining power because 1) during the recession, the producers  
offered discount rate, credit, and return of products 2) low level in product differentiation in buyer’s 
mind 3) WCP was end product of composite board that buyers could change to use other products 
of the same size and 4) buyers could check price of each WCP producer easily.
Keywords:   five competitive forces,  wood cement particleboard, Thailand

บทคัดย่อ

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์พลังกดดันของการแข่งขันทั้ง 5 ของอุตสาหกรรม

แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ในประเทศไทย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลู วเิคราะห์

ข้อมูลโดยใช้สถิติค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าตำ่าสุด และค่าสูงสุด 

 ผลการศึกษาพบว่า ตัวกำาหนดความรุนแรงของการแข่งขันที่สร้างแรงกดดันตำ่าให้คู่แข่งขันใน

อุตสาหกรรม มีดังนี้ 1)  มีจำานวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมน้อย 2) มีอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมที่

ดี 3) คู่แข่งขันมีพื้นฐานมาจากอุตสาหกรรมไม้อัดไม้ประกอบเหมือนกัน และ4)โครงสร้างตลาดเป็นแบบ

ผูกขาด ส่วนตัวกำาหนดความรุนแรงของการแข่งขันที่สร้างแรงกดดันสูงให้คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม มี

ดังนี้ 1) มีการเน้นความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้าโดยใช้เครื่องหมายการค้า 2) มีมูลค่าของต้นทุนคงที่สูง 

และ3) การออกจากอุตสาหกรรมเป็นไปได้ยาก คู่แข่งขันรายใหม่ที่มีศักยภาพมีความยากในการเข้ามาทำา

ธุรกิจ  อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดที่สร้างแรงกดดันตำ่าให้กับคู่แข่งขันรายใหม่มี 1 ประการ คือ มีต้นทุนใน

การเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้าไม่สูง ส่วนอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดที่สร้างแรงกดดันสูงให้กับคู่แข่งขัน

รายใหม่ มีดังนี้ 1) ใช้เงินลงทุนสูง 2) ต้องสร้างสินค้าให้มีความแตกต่าง 3) การเสียเปรียบเนื่องจากการ

ประหยัดต่อขนาด 4) ต้องสร้างช่องทางการจัดจำาหน่ายขึ้นใหม่ 5) ไม่สามารถลอกเลียนแบบสูตรการผลิต

และเทคนิคการผลิตได้โดยง่าย และ 6) ต้องมีความรู้ในด้านนโยบายของรัฐบาล และกฎหมายต่างๆ ที่

เกีย่วข้อง สนิค้าทดแทนได้แก่ แผ่นฝอยไม้อดัซเีมนต์ แผ่นใยไม้อดัซเีมนต์ ไม้อดั แผ่นชิน้ไม้อดั แผ่นใยไม้อดั 

และไม้แปรรูป วัตถุดิบหลักที่ใช้ในการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์มีตลาดรองรับมากกว่า 1 อุตสาหกรรม   

และไม่สามารถทดแทนด้วยวัตถุดิบชนิดอื่นได้ ทำาให้ผู้จำาหน่ายปัจจัยการผลิตมีอำานาจต่อรอง ผู้ผลิตแผ่น

ชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นผู้กำาหนดราคาซื้อไม้ท่อน ส่วนปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ผู้จำาหน่ายปัจจัยการผลิตเป็น 

ผู้กำาหนดราคา กลุ่มลูกค้าหลัก คือ กลุ่มสถาปนิก นักออกแบบ และผู้รับเหมาก่อสร้าง ผู้ซื้อมีอำานาจใน 

การต่อรองสงูเนือ่งจาก 1)สภาวะเศรษฐกจิชะลอตวัทำาให้กำาลงัซือ้ลดลง ผูผ้ลติจงึมกีารให้ส่วนลดกบัลกูค้า 

ให้สินเชื่อในการชำาระเงินและรับคืนสินค้าที่ชำารุด 2) สินค้ามีความแตกต่างในสายตาผู้ซื้อไม่มากนัก 3) 

เป็นสนิค้าประเภทแผ่นไม้อดัไม้ประกอบทีส่ำาเรจ็รปู ผูซ้ือ้สามารถทีจ่ะเปลีย่นไปใช้สนิค้าทีม่ขีนาดเดยีวกนั

ได้ และ 4) ผู้ซื้อสามารถสอบราคาสินค้าของผู้ผลิตแต่ละรายได้ง่าย 

ค�าส�าคัญ :  พลังกดดันของการแข่งขันทั้ง 5   แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์   ประเทศไทย
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กลุม่สถาปนกิ นกัออกแบบ และผูร้บัเหมาก่อสร้าง 

การผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ได้เริ่มขึ้นเมื่อปี  

พ.ศ. 2529 โดยบรษิทัวบิลูย์วฒันอตุสาหกรรม จำากดั 

ได้ผลติแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์มชีือ่ทางการค้าว่า วว่ีา

บอร์ด (Viva Board)  ต่อมาในปี พ.ศ. 2551 บริษัท

พาเนล เวิลด์ จำากัด และบริษัท ส.กิจชัย วู้ด แพน

เนล จำากดัได้ผลติแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์มชีือ่ทางการ

ค้าว่า สไมล์ บอร์ด (Smile Board) และ เอสเค บอร์ด 

(SK Board) ตามลำาดับ 

  จากปัญหาเศรษฐกิจและการเงินทั่ว

โลกในปี พ.ศ.2551 ทำาให้ภาคอตุสาหกรรมก่อสร้าง

เกิดการชะลอตัว ส่งผลกระทบทำาให้ยอดขายโดย

รวมของธุรกิจวัสดุก่อสร้างลดลง และเกิดการ

แข่งขันกันอย่างรุนแรงเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด 

แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์เป็นวสัดกุ่อสร้างหนึง่ทีไ่ด้รบั

ผลกระทบดังกล่าว ผู้ประกอบการแผ่นชิ้นไม้อัด

ซเีมนต์แต่ละรายต้องมกีารปรบัเปลีย่นกลยทุธ์เพือ่

เพิ่มยอดขายและแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด ดังนั้นจึง

จำาเป็นต้องศึกษาพลังกดดันของการแข่งขันทั้ง 5 

ซึ่งเป็นตัวกำาหนดกำาไรของอุตสาหกรรม เพราะว่า

มีผลต่อราคา ต้นทุน และความต้องการในการ

ลงทุนของหน่วยธุรกิจในอุตสาหกรรม การ

วเิคราะห์พลงักดดนัของการแข่งขนัทัง้ 5 จะช่วยให้

หน่วยธุรกิจนำาไปใช้ในการกำาหนดกลยุทธ์ในการ

แข่งขนัทางการตลาดของหน่วยธรุกจิ (สนัต,ิ 2549)  

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์พลัง

กดดันของการแข่งขันทั้ง 5 ของอุตสาหกรรมแผ่น

ชิ้นไม้อัดซีเมนต์ในประเทศไทย 

อุปกรณ์และวิธีการ
 การศึกษาครั้งนี้ได้ทำาการวิจัยตั้งแต่เดือน

พฤศจิกายน 2551-ธันวาคม 2552 เป็นระยะเวลา 1 

ปี มีวิธีการศึกษา ดังนี้ 

ค�าน�า
 พลังกดดันของการแข่งขันทั้ง 5 (five  

competitive forces) เป็นปัจจัยที่สำาคัญ 5 ประการ

ที่เป็นตัวกำาหนดสภาวะในการแข่งขันของแต่ละ

อุตสาหกรรม อันจะมีผลต่อศักยภาพการทำากำาไร 

และการดึงดูดใจในอุตสาหกรรม พลังกดดัน 

ของการแข่งขันทั้ง 5 ประกอบด้วยคู่แข่งขันใน

อุตสาหกรรม (industry competitors) คู่แข่งขัน 

รายใหม่ที่มีศักยภาพ (potential entrants) สินค้า

ทดแทน (substitutes) ผู้จำาหน่ายปัจจัยการผลิต 

(suppliers) และผู้ซื้อ (buyers) (Porter, 1980)

  แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ (wood cement  

particleboard) เป็นผลิตภัณฑ์แผ่นไม้อัดซีเมนต์ 

(wood cement board) ชนิดหนึ่งที่มีส่วนผสม

ระหว่างชิน้ไม้สบั (wood chip) และปนูซเีมนต์ เป็น

ผลิตภัณฑ์ที่รวมคุณสมบัติที่ดีระหว่างไม้และ

ปูนซีเมนต์ ได้แก่ ทนนำ้า ทนไฟ ทนปลวก เชื้อรา

และแมลง เป็นฉนวนป้องกันเสียงและความร้อน 

รวมทัง้ไม่มอีนัตรายจากฝุน่ผงใยหนิ แผ่นชิน้ไม้อดั

ซีเมนต์มีประโยชน์ต่อวงการก่อสร้างมากในด้าน

ช่วยลดต้นทุนวัสดุก่อสร้างลง ซึ่งทำาให้ธุรกิจบ้าน

จัดสรรพัฒนาไปอีกขั้นหนึ่ง และยังช่วยบรรเทา

ปัญหาการตลาดของไม้ยูคาลิปตัสลงได้อย่างมาก 

(ธวชั, 2539) แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์สามารถนำาไปใช้

ก่อสร้างอาคารบ้านเรือนได้ทั้งหลัง พัฒนาเป็นชิ้น

ส่วนต่าง ๆ ของพื้น ผนัง ฝ้าเพดาน หลังคา โครง

คร่าวต่าง ๆ  ทัง้หลงั เป็นบ้านสำาเรจ็รปู หรอืสิง่ปลกู

สร้างอืน่ ๆ  ทางวงการเกษตรและปศสุตัว์ (ธวชัและ

สมชัย, 2532) จะเห็นได้ว่าแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

ป้องกันปัญหาที่เกิดขึ้นจากการใช้ไม้จริงได้และไม่

เป็นอันตรายต่อสุขภาพ จึงทำาให้แผ่นชิ้นไม้อัด

ซเีมนต์กลายมาเป็นผลติภณัฑ์ในอตุสาหกรรมการ

ก่อสร้างที่ได้รับความนิยมโดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
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 1. รวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ (secondary 

data) จากเอกสารงานวจิยั วารสาร สือ่สิง่พมิพ์ต่างๆ 

ข้อมลูจากเวบไซด์ทีเ่กีย่วข้องกบัผลติภณัฑ์แผ่นชิน้

ไม้อัดซีเมนต์

 2. ข้อมูลปฐมภูมิ (primary data) โดยใช้

แบบสอบถามสมัภาษณ์ผูผ้ลติแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์

ในประเทศ ทั้งหมดจำานวน 3 ราย รวมทั้งเข้าไป

สังเกตการณ์เพื่อให้ได้ข้อเท็จจริงทั้งหมด

 3. การวิเคราะห์ข้อมูล โดยวิเคราะห์เชิง

ปริมาณ (quantitative analysis) และเชิงพรรณนา 

(descriptive analysis) ดังนี้

  3.1 ข้อมลูด้านคูแ่ข่งขนัในอตุสาหกรรม 

ได้แก่ จำานวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม อัตราการ

เติบโตของอุตสาหกรรม ลักษณะเฉพาะของสินค้า

หรือบริการ มูลค่าของต้นทุนคงที่ ข้อจำากัดในการ

ออกจากอุตสาหกรรม และความแตกต่างทาง 

พื้นฐานของคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม วิเคราะห์

ข้อมลูโดยการหาค่าเฉลีย่ ค่าร้อยละ วเิคราะห์ข้อมลู

ในเชิงพรรณนา และวิเคราะห์โครงสร้างในการ

แข่งขันของอุตสาหกรรม โดยการวิเคราะห์ความ

เข้มข้นของผูข้าย โดยใช้ปรมิาณการผลติของผูผ้ลติ

แต่ละรายมาคำานวณ ซึง่ความเข้มข้นของผูข้ายเป็น

ร้อยละของอัตราส่วนของผลรวมปริมาณการผลิต

ของหน่วยธุรกิจใหญ่ที่สุด 4 อันดับแรกต่อผลรวม

ของปริมาณการผลิตของหน่วยธุรกิจทั้งหมด ถ้า

ความเข้มข้นของผู้ขายเป็นร้อยละ 100 แสดงว่า

โครงสร้างตลาดเป็นแบบผูกขาด ถ้าความเข้มข้น

ของผู้ขายไม่เกินร้อยละ 10 แสดงว่าเป็นตลาดที่มี

การแข่งขัน และถ้าความเข้มข้นของผู้ขายมีค่า

มากกว่าร้อยละ 10และน้อยกว่าร้อยละ 100 แสดง

ว่าเป็นตลาดผู้ขายน้อยราย  (Caves, 1982)

  3.2 ข้อมูลด้านคู่แข่งขันรายใหม่ที่มี

ศักยภาพ  ประกอบด้วยเงินลงทุน ความแตกต่าง

ของสนิค้าและบรกิาร การประหยดัเนือ่งจากขนาด 

ค่าใช้จ่ายในการเปลีย่นสนิค้า การเข้าถงึช่องทางใน

การจัดจำาหน่าย ต้นทุนซึ่งไม่สามารถลอกเลียนได้ 

และนโยบายของรฐับาล วเิคราะห์ข้อมลูโดยการหา

ค่าตำ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าร้อยละ และวิเคราะห์ข้อมูล

ในเชิงพรรณนา 

  3.3  ข ้ อ มู ล ด ้ า น สิ น ค ้ า ท ด แ ท น 

ประกอบด้วยสนิค้าทีม่คีวามใกล้เคยีงกนั สนิค้าทีม่ี

ขนาดหรือรูปร่างเดียวกัน และสินค้าที่มีความเป็น

ธรรมชาติ วิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าร้อยละ  

และวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา

  3.4 ข ้อมูลด ้ านผู ้ จำ าหน ่ ายป ัจจัย 

การผลิต ประกอบด้วยตลาดรองรับวัตถุดิบ และ

ความสามารถในการทดแทนด้วยวัตถุดิบชนิดอื่น

โดยวิเคราะห์ข้อมูลในเชิงพรรณนา

  3.5  ข้อมลูด้านผูซ้ือ้ ประกอบด้วยกลุม่

ลูกค้า ความแตกต่างของสินค้าในสายตาผู ้ซื้อ 

ประเภทสินค้า และความสามารถในการเข้าถึง

ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ วิเคราะห์ข้อมูล

โดยการหาค่าตำ่าสุด ค่าสูงสุด และวิเคราะห์ข้อมูล

ในเชิงพรรณนา

ผลและวิจารณ์
 ในการศกึษาครัง้นี ้ เนือ่งจากอาจส่งผลกระทบ

ต่อธุรกิจการค้า และข้อมูลบางส่วนเป็นข้อมูลใน

ทางลบัทีท่างผูป้ระกอบการไม่ต้องการให้ระบถุงึที่

มา ผลการศึกษามีดังนี้

คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 

 1.  จำานวนคู ่แข ่งขันในอุตสาหกรรม 

คู ่แข่งขันที่มีอยู ่ในอุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัด

ซเีมนต์ในประเทศไทยมจีำานวน 3 ราย เป็นนติบิคุคล

ในรูปแบบของบริษัทจำากัดทั้งหมด ไม่มีการร่วม

ลงทุนจากต่างประเทศ เป็นโรงงานขนาดกลาง  



52
วารสารการจัดการป่าไม้  ปีที่ 4 ฉบับที่ 7 พลังกดดันของการแข่งขันทั้ง 5...

พรพิมล อมรโชติ และคณะ

มีหนึ่งบริษัทที่มีโรงงานผลิต 2 โรง  รวมโรงงาน

ผลิตทั้งหมด 4 โรง สถานที่ตั้งโรงงานอยู่ที่จังหวัด

สมุทรสาคร ระยอง แห่งละ 1 โรง และฉะเชิงเทรา 

2 โรง อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ใน

ประเทศไทยมีการผลิตครั้งแรกเมื่อปี พ.ศ. 2529  

มีผู้ผลิตรายเดียวจนกระทั่งในปี พ.ศ. 2551 จึงได้มี

ผู้ประกอบการรายใหม่เพิ่มขึ้นอีก 2 ราย  การที่มี

จำานวนคู่แข่งขันน้อย ทำาให้สภาวะการแข่งขันใน

อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ไม่รุนแรง

 2.  อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม ใน

ปี พ.ศ. 2548-2552 มปีรมิาณการผลติแผ่นชิน้ไม้อดั

ซีเมนต์เท่ากับ 27,000 36,000 50,000 70,000 และ 

97,500 ลกูบาศก์เมตรต่อปี ตามลำาดบั โดยมปีรมิาณ

การผลิตเพิ่มขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 37.88 ต่อปี ซึ่ง

อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์มีการเติบโตที่ดี  

ก่อให้เกดิโอกาสสำาหรบัธรุกจิในอตุสาหกรรมทีจ่ะ

เติบโตตามสภาวะอุตสาหกรรมไปด้วยถึงแม้ใน

สภาวะเศรษฐกิจที่มีการชะลอตัวมีผลกระทบต่อ

อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ค่อนข้างน้อย 

โดยในปี พ.ศ. 2552 มีอัตราการเติบโตรายปีลดลง

จากปี พ.ศ. 2551 เพียงร้อยละ 0.71 เท่านั้น จึงถือว่า

สร้างแรงกดดันที่น้อยต่ออุตสาหกรรม

 3.  ลักษณะเฉพาะของสินค้าหรือบริการ 

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นสินค้าที่ไม่ค่อยมีความ

แตกต่างกันระหว่างหน่วยธุรกิจ ผลิตภัณฑ์เป็น

ชนิดปูนเปลือยที่โชว์ให้เห็นสีของปูนซีเมนต์  ไม่มี

การตกแต่งผวิหรอืปิดทบัผวิด้วยวสัดอุืน่ๆ มขีนาด

มาตรฐานที่ทุกบริษัทผลิต คือ 1200 x 2400 

มิลลิเมตร ผลิตภัณฑ์ทุกบริษัทได้รับมาตรฐาน 

มอก. 878-2537 จากกระทรวงอุตสาหกรรม ทุก

บรษิทัมกีารเน้นความเป็นเอกลกัษณ์ของสนิค้าของ

ตนเพื่อให้เห็นความแตกต่างของสินค้าโดยใช้

เครื่องหมายการค้าหรือตรายี่ห้อสินค้าประทับที่

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ทุกแผ่น ดังนั้นจะเห็นได้ว่า

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นสินค้าที่มีมาตรฐาน

เดียวกันและไม่ค่อยมีความแตกต่างของสินค้ามาก

นัก จึงทำาให้การแข่งขันในอุตสาหกรรมมีความ

รุนแรงมีการแข่งขันกันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด 

ดังจะเห็นได้จากมีการออกแบบผลิตภัณฑ์ในรูป

แบบใหม่ๆ และมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความ

หนาน้อยกว่าทีม่จีำาหน่ายในท้องตลาด ซึง่ทำาให้เสยี

ค่าใช้จ่ายมากขึน้ในการทำาให้ผลติภณัฑ์มคีวามแตก

ต่างในสายตาของผู้บริโภค มีผลทำาให้กำาไรของ 

ผู้ผลิตลดลง

 4.  มูลค่าของต้นทุนคงที่  อุตสาหกรรม

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นอุตสาหกรรมที่ใช้เงิน

ลงทุนสูงพอสมควร ซึ่งมาจากค่าจดทะเบียนและ

ค่าเครือ่งจกัรเป็นหลกั เครือ่งจกัรต้องนำาเข้ามาจาก

ต่างประเทศ ผู ้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์แต่ละ

บริษัทต้องใช้เงินทุนจดทะเบียนโรงงานมูลค่าไม่

น้อยกว่า 51 ล้านบาท ดังนั้นแต่ละบริษัทจึงทำาการ

ผลิตสินค้าออกมาในปริมาณที่มากเพื่อกระจาย

ต้นทุนคงที่เฉลี่ยไปตามจำานวนสินค้าที่ผลิต ทำาให้

บริษัทต้องเน้นการส่งเสริมการขายเพื่อขายสินค้า

ให้ได้ปริมาณมากที่สุด ทำาให้เกิดการแข่งขันด้าน

ราคาตามมา กล่าวคอืผูผ้ลติรายใหม่จะกำาหนดราคา

สินค้าให้มีราคาเท่ากับหรือตำ่ากว่าราคาสินค้าของ 

ผู้ผลิตรายเดิม เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่เพิ่งเปิดตัว 

สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค ถึงแม้ว่าจะมี

คุณภาพเหมือนกันก็ต้องจำาหน่ายในราคาที่ตำ่ากว่า

เพือ่ให้ขายสนิค้าได้ ผูผ้ลติรายเดมิกไ็ด้รบัผลกระทบ

จากการทีผู่ผ้ลติรายใหม่ขายสนิค้าในราคาทีต่ำ่ากว่า 

จึงมีการปรับลดราคาสินค้าลงในบางขนาดของ

ความหนา  

 5.  ข้อจำากดัในการออกจากอตุสาหกรรม 

การออกจากอตุสาหกรรมแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ของ
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คู่แข่งขันเป็นไปได้ยาก เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีการ

ลงทุนสูง กระบวนการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

ต้องใช้เครื่องจักร เทคโนโลยีที่นำาเข้ามาจากต่าง

ประเทศเพื่อการผลิตที่มีคุณภาพ หากออกจาก

อตุสาหกรรมไปแล้วจะปรบัเปลีย่นเครือ่งจกัรไปใช้

ในการทำาธรุกจิอืน่ทำาได้ยาก ส่งผลให้เกดิแรงกดดนั

จากการออกจากอุตสาหกรรมสูง

 6.  ความแตกต่างทางพื้นฐานของคู ่

แข่งขันในอุตสาหกรรม คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ทั้ง 3 ราย มีพื้นฐานที่ไม่แตก

ต่างกัน คือ มาจากอุตสาหกรรมไม้อัดไม้ประกอบ

ด้วยกันทั้งหมด ทำาให้สภาวะการแข่งขันใน

อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ไม่รุนแรง

 7. โ ค ร ง ส ร ้ า ง ใ น ก า ร แ ข ่ ง ขั น ข อ ง

อุตสาหกรรมผลการวิเคราะห์ความเข้มข้นของ 

ผูข้าย พบว่าสดัส่วนความเข้มข้นผูข้ายในช่วงตัง้แต่

เริม่ดำาเนนิการผลติจนถงึปี พ.ศ. 2550 มผีูผ้ลติแผ่น

ชิ้นไม้อัดซีเมนต์ในตลาดเพียงรายเดียว สัดส่วน

ความเข้มข้นของธรุกจิจงึเท่ากบัร้อยละ 100 ดงันัน้

ตลาดจึงเป็นแบบผูกขาด (monopoly)  และในปี 

พ.ศ. 2551 มีผู้ผลิตรายใหม่เข้ามาสู่ตลาด 2 ราย 

สัดส่วนความเข้มข้นของธุรกิจในปี พ.ศ. 2551-

2552 เท ่ากับร ้อยละ 100 ดังนั้นตลาดของ

อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์จึงยังคงเป็น

แบบผูกขาด อุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

ประกอบด้วยหน่วยธุรกิจเพียง 3 ราย โดยมีผู้ผลิต

รายเก่าซึง่เป็นผูผ้ลติรายใหญ่เป็นผูช้ีน้ำาตลาด สนิค้า

และบริการไม่มีความแตกต่างกันมากนัก  ทำาให้

สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัด

ซีเมนต์ไม่รุนแรง

คู่แข่งขันรายใหม่ที่มีศักยภาพ 

 1.  เงินลงทุน  การผลิตแผ่นชิ้นไม้อัด

ซีเมนต์ต้องใช้เงินลงทุนสูงตั้งแต่การจัดตั้งโรงงาน 

โดยใช้ทุนจดทะเบียนอยู่ระหว่าง 51-125 ล้านบาท 

การผลิต การจัดจำาหน่าย และการประชาสัมพันธ์

ด้านการตลาดต่าง ๆ ซึ่งการลงทุนที่สูงมากในการ

ดำาเนินกิจการจะสร้างแรงกดดันที่สูงให้กับคู ่

แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรม 

 2.  ความแตกต่างของสินค้าและบริการ 

การผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ถูกควบคุมคุณภาพ

โดยมาตรฐานผลติภณัฑ์อตุสาหกรรม ในท้องตลาด

จะมีแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ที่วางจำาหน่ายเพียง

คณุภาพเดยีวเท่านัน้ แต่เนือ่งจากมผีูผ้ลติ 2 กลุม่ คอื 

ผู้ผลิตรายเก่าที่ครองตลาดมานานกว่า 20 ปี และ 

ผู้ผลิตรายใหม่ที่เพิ่งเข้าสู่ตลาดเพียง 2 ปี จึงก่อให้

เกิดความแตกต่างทางด้านคุณภาพในสายตาของ 

ผู้ซื้อ ผู้ผลิตรายเก่ามีความได้เปรียบเพราะผู้ซื้อมี

ความเชื่อถือในคุณภาพที่มีมานาน แผ่นชิ้นไม้อัด

ซเีมนต์มขีนาดมาตรฐาน บางบรษิทัสร้างความแตก

ต่างทางด้านขนาดในตัวสินค้าของตนโดยผลิต

สินค้าที่มีขนาด ความหนา และรูปแบบที่แตกต่าง

ออกไป ซึ่งทำาการผลิตเฉพาะในกรณีลูกค้าสั่งซื้อ

เท่านั้น ผู้ผลิตสร้างความแตกต่างทางด้านการให้

บรกิารโดยมกีารแข่งขนัการดงึดดูลกูค้าโดยการให้

ส่วนลด และให้สนิเชือ่ในการชำาระเงนิให้กบัลกูค้า 

โดยพจิารณาจากปรมิาณการซือ้ และความสามารถ

ในการชำาระเงินของลูกค้า และมีการให้บริการรับ

คืนสินค้าที่ชำารุดระหว่างการขนส่ง เป็นการรักษา

ความสัมพันธ์ระหว่างผู ้ซื้อและผู ้ขาย ดังนั้นคู ่

แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาสู่อุตสาหกรรมแผ่นชิ้น

ไม้อดัซเีมนต์ต้องยอมรบัความเสีย่งทีอ่าจจะเกดิขึน้

จากการทีผู่บ้รโิภคมคีวามภกัดต่ีอตราสนิค้าเดมิทีม่ี

อยู่ในท้องตลาด ทำาให้เกิดแรงกดดันที่สูงสำาหรับคู่

แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาสู่อุตสาหกรรมในการ

สร้างสินค้าให้มีความแตกต่างจากสินค้าที่วาง

จำาหน่ายในท้องตลาด เพื่อที่จะเอาชนะความชอบ
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และความภักดีของผู้บริโภคที่มีต่อผลิตภัณฑ์ของ

ธุรกิจเดิมให้หันมาสู่ผลิตภัณฑ์ของตน

 3.  การประหยดัเนือ่งจากขนาด การผลติ

แผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์หากสามารถผลติออกมาให้ได้

ปริมาณมาก ๆ (mass production) จะทำาให้ต้นทุน

ต่อหน่วยในการผลติต่อแผ่นถกูลง กจ็ะเกดิความได้

เปรียบทางด้านการประหยัดต่อขนาด ซึ่งต้องใช้

ความรูแ้ละประสบการณ์ในตวัสนิค้า จงึจะสามารถ

สร้างความได้เปรียบในเรื่องการผลิต ดังนั้นคู ่

แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรม หาก

ไม่มีพื้นฐานในการผลิตอยู่เดิมก็เป็นเรื่องที่ลำาบาก 

เนือ่งจากกรรมวธิใีนการผลติแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์

ใช้เวลานานกว่าแผ่นไม้อัดไม้ประกอบอื่น ๆ กล่าว

คือ หลังการอัดแผ่นต้องใช้เวลาถึง 24 ชั่วโมงจึงจะ

สามารถถอดแบบออกได้ การทีไ่ม่มคีวามได้เปรยีบ

จากการประหยดัต่อขนาดถอืเป็นอปุสรรคทีจ่ะเข้า

มาสูธ่รุกจินี ้จงึสร้างแรงกดดนัทีจ่ะเกดิจากการเข้าสู่ 

อตุสาหกรรมของคูแ่ข่งขนัรายใหม่อยูใ่นระดบัทีส่งู

 4.  ค่าใช้จ่ายในการเปลีย่นสนิค้า แผ่นชิน้

ไม้อดัซเีมนต์เป็นสนิค้าทีม่รีาคาไม่สงู ดงันัน้ต้นทนุ

ในการเปลีย่นแปลงการใช้สนิค้าของผูบ้รโิภคนัน้มี

ไม่สงูตามไปด้วย ทำาให้ผูบ้รโิภคสามารถเปลีย่นแปลง 

ในการใช้บริการได้ง่าย ไม่จำาเป็นต้องเสียเวลาใน 

การพจิารณานาน หากเกดิความพอใจในสนิค้าของ

ผู้ผลิตรายใดก็สามารถเปลี่ยนไปซื้อสินค้าได้อย่าง

ง่ายดาย ซึ่งผลจากการที่ผู ้บริโภคมีค่าใช้จ่ายใน 

การเปลี่ยนสินค้าที่ตำ่านั้นทำาให้คู่แข่งขันรายใหม่

สามารถเข้าสู่อุตสาหกรรมได้ง่ายขึ้น จึงสร้างแรง

กดดันที่ตำ่าในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขัน

รายใหม่

 5.  การเข้าถึงช่องทางในการจัดจำาหน่าย  

ผูผ้ลติแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์เดมิทีอ่ยูใ่นอตุสาหกรรม 

มีการตั้งช่องทางในการจัดจำาหน่ายที่พร้อมอยู่แล้ว

และมีความสัมพันธ์กับผู้จัดจำาหน่ายสินค้ามานาน 

โดยแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์มีการจำาหน่ายตลาดใน

ประเทศและต่างประเทศ มสีดัส่วนการจำาหน่ายใน

ประเทศเฉลี่ยร้อยละ 66.67 โดยผู้ผลิตจำาหน่ายให้ 

ผู้บริโภคโดยตรง คิดเป็นร้อยละ 5 จำาหน่ายผ่าน

บริษัทในเครือและตัวแทนจำาหน่าย คิดเป็นร้อยละ 

11.67 และ 50.00 ตามลำาดับ นอกจากนี้มี 

การจำาหน่ายไปยงัตลาดต่างประเทศ คดิเป็นร้อยละ 

33.33 ซึ่งตลาดต่างประเทศ ได้แก่ ประเทศจีน 

ไต้หวัน มาเลเซีย หมู่เกาะแปซิฟิก เกาหลี ฮ่องกง 

สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ อังกฤษ  เวียดนาม สิงคโปร์  

ออสเตรเลยี และฝรัง่เศส  คูแ่ข่งขนัรายใหม่ทีจ่ะเข้า

สู ่อุตสาหกรรมต้องเข้ามาสร้างช่องทางการจัด

จำาหน่ายขึ้นมาใหม่ซึ่งไม่ใช่เรื่องง่าย หรือถ้าจะใช้

ช่องทางการจัดจำาหน่ายเดิมที่มีอยู่แล้ว ต้องมีสิ่ง

จูงใจให้กับช่องทางการจัดจำาหน่าย เช่น ส่วนลด 

การโฆษณา หรืออาจต้องว่าจ้างให้องค์กรธุรกิจที่

มีหน้าที่ในการจัดจำาหน่ายดำาเนินการด้านนี้ให้เมื่อ

เข้าสูอ่ตุสาหกรรมใหม่ จงึเกดิแรงกดดนัทีส่งูในการ

เข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่

 6.  ต้นทนุซึง่ไม่สามารถลอกเลยีนได้  การ

ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ต้องใช้ความรู ้ ความ

ชำานาญ และประสบการณ์เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งในเรื่องการเตรียมส่วนผสมต่างๆ ใน

อัตราส่วนที่เหมาะสม และการใช้เทคโนโลยีการ

ผลิตที่ทันสมัย เพื่อให้ได้แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ที่มี

คณุภาพได้ตามมาตรฐาน ผูผ้ลติพยายามทีจ่ะปิดบงั

สูตรการผลิตและเทคนิคการผลิตไว้เป็นความลับ 

ซึ่งคู ่แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้าสู ่อุตสาหกรรมไม่

สามารถลอกเลียนแบบได้โดยง่าย จึงสร้างแรง

กดดันที่สูงในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขัน

รายใหม่

 7.  นโยบายของรัฐบาล ในการเข้าสู ่
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อตุสาหกรรมแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ต้องมคีวามรูใ้น

ด้านนโยบายของรัฐบาล และกฎหมายต่างๆ เช่น 

กฎหมายที่เกี่ยวข้องด้านป่าไม้  ด้านการจัดตั้ง

โรงงานอุตสาหกรรม ด้านเครื่องหมายการค้า ด้าน

แรงงาน ด้านภาษี เป็นต้น ซึ่งเป็นการสร้างแรง

กดดันที่สูงต่อการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขัน

รายใหม่

สินค้าทดแทน 

 1. สินค้าที่มีความใกล้เคียงกัน ยังมี

ผลติภณัฑ์แผ่นไม้อดัซเีมนต์อกี 2 ชนดิทีส่ามารถใช้

ทดแทนแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ได้ ได้แก่ แผ่นฝอย

ไม้อัดซีเมนต์ (wood wool cement board) ซึ่งผลิต

จากฝอยไม้และปนูซเีมนต์ และแผ่นใยไม้อดัซเีมนต์ 

(wood cement fiberboard) ทีผ่ลติจากเส้นใยไม้และ

ปนูซเีมนต์ ซึง่เป็นผลติภณัฑ์ทีม่คีณุสมบตัทิีด่ ีได้แก่ 

ทนนำา้ ทนไฟ ทนปลวก เชือ้ราและแมลง เป็นฉนวน

ป้องกันเสียงและความร้อน รวมทั้งไม่มีอันตราย

จากฝุ่นผงใยหินเช่นเดียวกับแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ 

โดยเฉพาะแผ่นใยไม้อัดซีเมนต์สามารถใช้เป็น

สนิค้าทดแทนแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ได้สงูประมาณ

ร้อยละ 60 การที่มีสินค้าทดแทนสามารถทำาให้

ลูกค้าหันไปซื้อสินค้าทดแทนได้ถ้ามีการขึ้นราคา

สินค้า 

 2.  สินค้าที่มีขนาดหรือรูปร่างเดียวกัน  

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์มีความง่ายต่อการเข้ามาของ

สินค้าทดแทนพอสมควร เนื่องจากตัวสินค้ามีรูป

ร่างที่เป็นมาตรฐานสากลเหมือนแผ่นไม้อัดไม้

ประกอบ (wood based panels) ทั่วๆ ไป  ทำาให้

สามารถใช้งานแทนกันได้ทันทีถ ้าเป็นขนาด

เดียวกัน สินค้าชนิดอื่นที่สามารถนำามาใช้ทดแทน

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เพื่อตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคได้เหมือนกันและมีขนาด 1,200 x 

2,400 มิลลิเมตรเหมือนกัน ได้แก่ ไม้อัด (plywood) 

แผ่นชิ้นไม้อัด (particleboard) และแผ่นใยไม้อัด 

(fiberboard) การที่มีสินค้าทดแทนสามารถทำาให้

ลูกค้าหันไปซื้อสินค้าทดแทนได้ถ้ามีการขึ้นราคา

สินค้า 

 3.  สินค้าที่มีความเป็นธรรมชาติ  ไม้

แปรรูปเป็นสินค้าทดแทนแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ที่

ไม่ควรมองข้าม เนื่องจากมีความเป็นธรรมชาติ จึง

เป็นที่นิยมและคุ ้นเคยกับผู ้บริโภคมานาน แต่

เนื่องจากไม้แปรรูปหายาก และมีราคาแพงกว่า

ไม้อัดไม้ประกอบ จึงทำาให้ผู้บริโภคหันมาใช้แผ่น

ไม้อัดไม้ประกอบ หากราคาแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

สูงขึ้นมากก็อาจทำาให้ผู ้บริโภคหันไปซื้อไม้แปร 

รูปทดแทนได้ 

ผู้จ�าหน่ายปัจจัยการผลิต

 1.  ตลาดรองรับวัตถุดิบ ปูนซีเมนต์เป็น

วัตถุดิบที่ใช้ในการก่อสร้างเป็นส่วนใหญ่ ตลาด

รองรับปูนซีเมนต์เพื่อเป็นวัตถุดิบในการผลิตจึงมี

มากกว่า 1 อตุสาหกรรม ดงันัน้ผูจ้ำาหน่ายปนูซเีมนต์

จึงมีอำ านาจในการขายวัตถุดิบมากและเป ็น 

ผูก้ำาหนดราคาปนูซเีมนต์ แต่เนือ่งจากผูผ้ลติมคีวาม

พยายามในการลดต้นทุนการผลิต โดยการหา 

ผู้จำาหน่ายปัจจัยการผลิตหลายรายเข้ามาเปรียบ

เทยีบราคากนัเพือ่ให้เกดิทางเลอืกในการซือ้มากขึน้ 

ทำาให้ผู้ผลิตมีอำานาจในการต่อรองกับผู้จำาหน่าย

ปัจจัยการผลิต ผู้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์บางราย

จึงต้องใช้ปูนซีเมนต์จากผู้จำาหน่ายปัจจัยการผลิต

มากกว่า 1 แห่ง เพื่อเป็นข้อต่อรองหากมีการขึ้น

ราคาปูนซีเมนต์ของรายใดก็จะลดปริมาณการสั่ง

ซือ้ แล้วหนัไปสัง่ซือ้จากบรษิทัอืน่เพิม่ขึน้ทนัท ีแต่

ก็ต้องเสียเวลาในการปรับสูตรการผลิตแผ่นชิ้น

ไม้อัดซีเมนต์ไปตามยี่ห ้อของปูนซีเมนต์ที่ใช ้   

ส่วนไม้ยูคาลิปตัสเป็นวัตถุดิบที่ใช้ในโรงงาน

อุตสาหกรรมไม้มากกว่า 1 อุตสาหกรรมเช่นเดียว
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กับปูนซีเมนต์ ผู้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์จึงเป็น 

ผู้กำาหนดราคาซื้อไม้ยูคาลิปตัสซึ่งเป็นราคารับซื้อ

ไม้ที่หน้าโรงงานที่ให้ราคาสูงกว่าหรือเท่ากับ

อุตสาหกรรมไม้อื่น ๆ ผู้จำาหน่ายไม้ในพื้นที่รอบๆ 

โรงงานผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์จึงจำาหน่ายไม้ให้

กับโรงงาน เนื่องจากหากจำาหน่ายในที่ห่างไกล 

ผู้จำาหน่ายไม้ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการขนส่งเพิ่มขึ้น

 2.  ความสามารถในการทดแทนด้วย

วัตถุดิบชนิดอื่น ในการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

ได้ใช้ไม้ยูคาลิปตัสเพียงชนิดเดียวเป็นวัตถุดิบใน

การผลติ  ส่วนปนูซเีมนต์ทีใ่ช้กใ็ช้ปนูซเีมนต์ปอร์ต

แลนด์เพียงชนิดเดียวเช่นเดียวกัน วัตถุดิบหลักทั้ง

สองไม่สามารถทดแทนด้วยวัตถุดิบชนิดอื่นได้  

จากสาเหตนุีท้ำาให้ผูจ้ำาหน่ายปัจจยัการผลติมอีำานาจ

มากขึ้น

ผู้ซื้อ 

 1.  กลุ่มลูกค้า กลุ่มลูกค้าหลักของผู้ผลิต

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ ซึ่งเป็นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม คือ 

กลุม่สถาปนกิ นกัออกแบบ และผูร้บัเหมาก่อสร้าง

โครงการขนาดใหญ่ เช่น อาคาร สำานกังาน ศนูย์การค้า 

โครงการหมูบ้่านจดัสรร โรงงานอตุสาหกรรม ห้าง

สรรพสินค้า โรงภาพยนตร์ เป็นต้น ผู้ซื้อมีอำานาจ

ในการต่อรองสูง เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจชะลอ

ตัวทำาให้กำาลังซื้อลดลง มีผลทำาให้ผู้ผลิตต้องการที่

จะขายสินค้าเพื่อสร้างยอดขาย ผู้ซื้อจึงมีอำานาจ

พิจารณาตัดสินใจซื้อจากสินค้าที่มีคุณภาพและมี

ราคาถูก ผู้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ทุกบริษัทจึงมี

การให้ส่วนลดกับลูกค้าร้อยละ 5 – 25 มีการให้สิน

เชื่อในการชำาระเงินให้กับลูกค้า 30 วันและรับคืน

สินค้าที่ชำารุด จะเห็นได้ว่าผู้ซื้อเป็นผู้มีอำานาจต่อ

รองในการซื้อสินค้า ทำาให้ผู้ผลิตลดราคาสินค้าลง

หรอืปรบัปรงุสนิค้าให้มคีณุภาพสงูขึน้ทำาให้ผูผ้ลติ

มีกำาไรลดลง

 2.  ความแตกต่างของสินค้าในสายตา 

ผู้ซื้อ ถ้าสินค้าไม่มีความแตกต่างในสายตาผู้ซื้อ ผู้

ซื้อย่อมสามารถเลือกซื้อสินค้าจากผู้ผลิตใดก็ได้ที่

อยู ่ในอุตสาหกรรม แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ที่มี

จำาหน่ายในท้องตลาดจะมีความแตกต่างในสายตา

ผู้ซื้อไม่มากนัก ดังนั้นผู้ผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์

จึงต้องสร้างความแตกต่างของสินค้าของตนโดย

พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีขนาด ความหนา และรูปแบบ

ที่แตกต่างออกไป นอกจากนั้นผู้ผลิตยังสร้างความ

แตกต่างทางด้านการให้บริการ มีการแข่งขันการ

ดึงดูดลูกค้าโดยการให้ส่วนลด และให้สินเชื่อใน

การชำาระเงินให้กับลูกค้า และรับคืนสินค้าที่ชำารุด 

ทำาให้ผู้ผลิตต้องเสียค่าใช้จ่ายมากขึ้นในการสร้าง

ความแตกต่างของสินค้าในสายตาของผู้ซื้อ

 3.  ประเภทสินค้า ถ้าสินค้าที่ผลิตเป็น

สินค้าประเภทวัตถุดิบ ผู ้ซื้อจะมีอำานาจต่อรอง

สินค้าตำ่าเนื่องจากมีข้อจำากัดที่การเปลี่ยนวัตถุดิบ

อาจส่งผลต่อคุณภาพการผลิตได้ แผ่นชิ้นไม้อัด

ซีเมนต์เป็นสินค้าประเภทแผ่นไม้อัดไม้ประกอบที่

สำาเรจ็รปู ผูซ้ือ้สามารถทีจ่ะเปลีย่นไปใช้สนิค้าแผ่น

ไม้ประกอบอื่น ๆ ที่มีขนาดเดียวกันได้ ดังนั้นจึง

ทำาให้ผู้ซื้อมีอำานาจในการต่อรองสูง

 4.  ความสามารถในการเข้าถึงข้อมูล

ข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ปัจจุบันนี้เป็นยุคข้อมูล

ข่าวสาร มคีวามสะดวกในการหาข้อมลูข่าวสารต่าง 

ๆ ของสนิค้าจากสือ่โฆษณาและอนิเทอร์เนต็ ทำาให้

เกิดความง่ายที่ผู้ซื้อจะสอบราคาสินค้าของผู้ผลิต

แต่ละราย ผูซ้ือ้สามารถทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้า

ทีม่คีณุภาพและราคาทีพ่อใจได้ง่ายขึน้ ทำาให้ผูซ้ือ้มี

อำานาจต่อรองสูง
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สรุป

 การวเิคราะห์พลงักดดนัของการแข่งขนัทัง้ 

5 ของอุตสาหกรรมแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ใน

ประเทศไทย  สรุปได้ดังนี้

 1.  คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม ตัวกำาหนด

ความรุนแรงของการแข่งขันที่สร้างแรงกดดันตำ่า

ให้คู ่แข่งขันในอุตสาหกรรม ทำาให้สภาวะการ

แข่งขันในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง มีดังนี้ 1) มี

จำานวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมน้อย มีจำานวน

เพียง 3 ราย 2) มีอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม

ทีด่ ีมปีรมิาณการผลติเพิม่ขึน้เฉลีย่ร้อยละ 37.88 ต่อ

ปี 3) มีความแตกต่างทางพื้นฐานของคู่แข่งขันใน

อุตสาหกรรมน้อย คู ่แข่งขันมีพื้นฐานมาจาก

อุตสาหกรรมไม้อัดไม้ประกอบเหมือนกัน และ4)

โครงสร้างในการแข่งขันของอุตสาหกรรม มี

โครงสร้างตลาดเป็นแบบผูกขาด  ตัวกำาหนดความ

รุนแรงของการแข่งขันที่สร้างแรงกดดันสูงให้คู่

แข่งขันในอุตสาหกรรม ทำาให้สภาวะการแข่งขัน

ในอุตสาหกรรมรุนแรง มีดังนี้  1) มีการเน้น 

ความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้าของตนโดยใช้

เครื่องหมายการค้าหรือตรายี่ห้อสินค้า 2) มีมูลค่า

ของต้นทุนคงที่สูง ใช้เงินลงทุนสูง แต่ละบริษัทจึง

ผลิตสินค้าออกมาในปริมาณที่มากเพื่อกระจาย

ต้นทุนคงที่เฉลี่ยไปตามจำานวนสินค้า ทำาให้บริษัท

ต้องเน้นการส่งเสริมการขายเพื่อขายสินค้าให้ได้

ปรมิาณมากทีส่ดุ 3) การออกจากอตุสาหกรรมเป็น

ไปได้ยาก เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีการลงทุนสูง และ

การปรับเปลีย่นเครือ่งจกัรไปใชใ้นการทำาธรุกิจอื่น

ทำาได้ยาก 

 2.  คู ่ แ ข ่ ง ขั น ร า ย ใ ห ม ่ ที่ มี ศั ก ย ภ า พ 

อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดที่สร้างแรงกดดันตำ่าให้

กับคู่แข่งขันรายใหม่ที่มีศักยภาพมีเพียง 1 ประการ 

คือ ค่าใช้จ่ายในการเปลี่ยนสินค้าตำ่า ซึ่งแผ่นชิ้น

ไม้อัดซีเมนต์มีต้นทุนในการเปลี่ยนแปลงการใช้

สินค้าไม่สูง ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงในการ

ใช้บรกิารได้ง่าย  อปุสรรคในการเข้าสูต่ลาดทีส่ร้าง

แรงกดดนัทีส่งูให้กบัคูแ่ข่งขนัรายใหม่ทีม่ศีกัยภาพ 

มดีงันี ้1) เงนิลงทนุสงู โดยใช้ทนุจดทะเบยีนโรงงาน

อยู่ระหว่าง 51-125 ล้านบาท  2) มีความแตกต่าง

ของสินค้าทางด้านคุณภาพในสายตาของผู้ซื้อของ

ผู้ผลิตรายเก่าและรายใหม่ และยังมีความแตกต่าง

ของสินค้าทางด้านขนาด ความหนา รูปแบบ และ

การให้บริการ คู่แข่งขันรายใหม่ต้องสร้างสินค้าให้

มีความแตกต่างจากสินค้าที่วางจำาหน่ายในท้อง

ตลาด 3) การประหยดัเนือ่งจากขนาด การผลติแผ่น

ชิ้นไม้อัดซีเมนต์หากสามารถผลิตออกมาให้ได้

ปรมิาณมาก ๆ  จะทำาให้ต้นทนุต่อหน่วยในการผลติ

ต่อแผ่นถกูลง เนือ่งจากกรรมวธิใีนการผลติแผ่นชิน้

ไม้อดัซเีมนต์ใช้เวลานานกว่าแผ่นไม้อดัไม้ประกอบ

อื่น ๆ กล่าวคือ หลังการอัดแผ่นต้องใช้เวลาถึง 24 

ชัว่โมงจงึจะสามารถถอดแบบออกได้ 4) ผูผ้ลติแผ่น

ชิน้ไม้อดัซเีมนต์เดมิสามารถเข้าถงึช่องทางจำาหน่าย

ทั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ คู่แข่งขันราย

ใหม่ที่จะเข้าสู ่อุตสาหกรรมต้องมาสร้างช่อง

ทางการจัดจำาหน่ายขึ้นใหม่ หรือต้องมีสิ่งจูงใจให้

กับช่องทางการจัดจำาหน่ายเดิม 6) ผู้ผลิตแผ่นชิ้น

ไม้อดัซเีมนต์จะปิดบงัสตูรการผลติและเทคนคิการ

ผลิตไว้เป็นความลับ คู่แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้าสู่

อุตสาหกรรมไม่สามารถลอกเลียนแบบได้โดยง่าย 

7) การเข้าสูอ่ตุสาหกรรมแผ่นชิน้ไม้อดัซเีมนต์ต้อง

มีความรู้ในด้านนโยบายของรัฐบาล และกฎหมาย

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง 

3. สินค้าทดแทน สินค้าทดแทนแผ่นชิ้นไม้อัด

ซเีมนต์ มดีงันี ้1) สนิค้าทีม่คีวามใกล้เคยีงกนั ได้แก่ 

แผ่นฝอยไม้อดัซเีมนต์ และแผ่นใยไม้อดัซเีมนต์ โดย

เฉพาะแผ่นใยไม้อัดซีเมนต์สามารถใช้เป็นสินค้า
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ทดแทนได้ประมาณร้อยละ 60 2) สินค้าที่มีขนาด

หรอืรปูร่างเดยีวกนั ได้แก่ ไม้อดั แผ่นชิน้ไม้อดั และ

แผ่นใยไม้อัด และ 3) สินค้าที่มีความเป็นธรรมชาติ  

ได้แก่ ไม้แปรรูป การที่มีสินค้าทดแทนสามารถ

ทำาให้ลูกค้าหันไปซื้อสินค้าทดแทนได้ถ้ามีการขึ้น

ราคาสินค้า 

 4.  ผูจ้ำาหน่ายปัจจยัการผลติ วตัถดุบิหลกั

ที่ใช้ในการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ ได้แก่ ไม้ยูคา

ลิปตัส และปูนซีเมนต์ปอร์ตแลนด์ ซึ่งเป็นวัตถุดิบ

ที่มีตลาดรองรับมากกว่า 1 อุตสาหกรรม วัตถุดิบ

หลักที่ใช้ในการผลิตแผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์นั้น 

ไม่สามารถทดแทนด้วยวัตถุดิบชนิดอื่นได้ ทำาให้ 

ผูจ้ำาหน่ายปัจจยัการผลติมอีำานาจมากขึน้  ผูจ้ำาหน่าย

ปนูซเีมนต์เป็นผูก้ำาหนดราคาปนูซเีมนต์ ผูผ้ลติแผ่น

ชิ้นไม้อัดซีเมนต์บางรายจึงเลือกใช้ปูนซีเมนต์จาก

ผู้จำาหน่ายปัจจัยการผลิตมากกว่า 1 แห่งเพื่อเป็น 

ข้อต่อรองราคา ส่วนราคาไม้ยูคาลิปตัสนั้นผู้ผลิต

แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นผู้กำาหนดราคา 

 5.  ผูซ้ือ้ กลุม่ลกูค้าหลกั คอื กลุม่สถาปนกิ 

นักออกแบบ และผู้รับเหมาก่อสร้าง ผู้ซื้อมีอำานาจ

ในการต่อรองสูงเนื่องมาจากปัจจัยดังนี้ 1) ใน

สภาวะเศรษฐกิจชะลอตัวทำาให้กำาลังซื้อลดลง  

ผูผ้ลติจงึมกีารให้ส่วนลดกบัลกูค้า ให้สนิเชือ่ในการ

ชำาระเงนิและรบัคนืสนิค้าทีช่ำารดุ 2) ความแตกต่าง

ของสินค้าในสายตาผู้ซื้อ แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์มี

ความแตกต่างในสายตาผูซ้ือ้ไม่มากนกั ผูผ้ลติมกีาร

พฒันาผลติภณัฑ์เพือ่สร้างความแตกต่างของสนิค้า 

3) ประเภทสินค้า แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์เป็นสินค้า

ประเภทแผ่นไม้อัดไม้ประกอบสำาเร็จรูป ผู ้ซื้อ

สามารถที่จะเปลี่ยนไปใช้สินค้าที่มีขนาดเดียวกัน

ได้ และ 4) ความสามารถในการเข้าถงึข้อมลูข่าวสาร

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ปัจจุบันนี้เป็นยุคข้อมูลข่าวสาร 

ทำาให ้ผู ้ซื้อสอบราคาสินค ้าของผู ้ผลิตแต ่ละ 

o o o o o

รายได้ง่าย 

ข้อเสนอแนะ
 ควรทำาการศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องการ

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

(Strength Weakness Opportunity and Threats - 

Analysis; SWOT Analysis) เพื่อวิเคราะห์ภาพรวม

ของอุตสาหกรรม แผ่นชิ้นไม้อัดซีเมนต์ เพื่อนำาผล

การวิจัยมาใช้ในการจัดทำากลยุทธ์และนโยบาย

ธุรกิจขององค์กรที่อยู่ในอุตสาหกรรมต่อไป

เอกสารและสิ่งอ้างอิง
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