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บทที่ 1 

บทนำ 

1.1 ข้อมูลพื้นฐาน อำนาจหน้าที่ โครงสร้างหน่วยงาน 
 องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ (อ.อ.ป.) เป็นรัฐวิสาหกิจสาขาทรัพยากรธรรมชาติ สังกัดกระทรวง
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม ภายใต้การกำกับดูแลของสำนักงานคณะกรรมการนโยบายรัฐวิสาหกิจ 
(สคร.) กระทรวงการคลัง มีบทบาทในการสนับสนุนและดำเนินงานตอบสนองตามนโยบายที่สำคัญภาครัฐ     
ที่เชื่อมโยงกับพันธกิจของ อ.อ.ป. ในด้านเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม และด้านความมั่นคง เช่น นโยบาย 
ของรัฐบาล นโยบายกระทรวงทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม นโยบายกระทรวงการคลัง สอดคล้องและ 
เชื่อมโยงกับยุทธศาสตร์ชาติ แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ นโยบายป่าไม้แห่งชาติ รวมถึงแผนและ 
นโยบายระดับชาติอื ่นๆ ที่เกี ่ยวข้อง รวมทั้งมีบทบาทดำเนินงานตามพันธกิจที่สอดคล้องและเป็นไปตาม 
วัตถุประสงค์ของการจัดตั้ง อ.อ.ป. เป็นองค์กรในการบริหารจัดการทรัพยากรป่าไม้ที่มีประสิทธิภาพ และสร้าง 
มูลค่าเชิงพาณิชย์เพื ่อเสริมสร้างรายได้ ให้แก่องค์กร โดยประกอบภารกิจเกี่ยวกับการปลูกสร้างสวนป่า
เศรษฐกิจ ดำเนินธุรกิจอุตสาหกรรมป่าไม้ ตั้งแต่การปลูกสร้างสวนป่าเศรษฐกิจ การบำรุง ดูแลรักษา การใช้
ประโยชน์ไม้ และผลผลิตจากสวนป่า การผลิตผลิตภัณฑ์ไม้ การใช้ประโยชน์พื้นที่สวนป่าเกี่ยวกับการท่องเที่ยว 
และดำเนินธุรกิจหรือกิจการอื่นที่เกี่ยวเนื่อง หรือเพื่อประโยชน์แก่กิจการของ อ.อ.ป. รวมถึงบทบาทในการ
บริการสังคม มีหน้าที่ส่งเสริมการปลูกและใช้ประโยชน์ไม้เศรษฐกิจให้กับประชาชนและเอกชน เพ่ือตอบสนอง
การใช้ไม้ของ ประเทศอย่างยั่งยืน สนองนโยบายภาครัฐโดยได้ดำเนินภารกิจด้านการสงวน อนุรักษ์ฟื้นฟู
ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล้อม โดยเฉพาะด้านป่าไม้และช้างเลี้ยงของไทย ซึ่งการดำเนิ นธุรกิจของ       
อ.อ.ป. มีการปรับเปลี่ยน บทบาท และภารกิจเป็นระยะ ๆ ตามสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงไป เพื่อให้บรรลุ
ประสงค์การจัดตั้งมาโดยตลอด ในอดีตประเทศไทยมีป่าไม้ที่อุดมสมบูรณ์มากในการทำไม้และนําไม้ออกจาก
พื้นที่ป่าจะทำในรูปแบบสัมปทานป่าไม้ ในช่วงแรกรัฐจะให้สัมปทานทำไม้แก่ชาวต่างชาติซึ่งมีความรู้ด้านการ
ทำไม้ จนถึงปี พ.ศ. 2455 Mr. W.F. Lloyd เจ้ากรมป่าไม้ในขณะนั้น พิจารณาเห็นว่ารัฐบาลควรจะทำไม้สัก
ออกจากป่าและทำการค้าไม้สักเองบ้าง เพ่ือฝึกฝนพนักงานและเพ่ิมพูนความรู้ด้านการทำไม้ จะได้ควบคุมการ
ทำไม้ของประชาชนและบริษัทต่างชาติได้ กรมป่าไม้จึงเริ ่มทำไม้ออกเองที ่สวนป่าแม่แฮด จังหวัดแพร่        
เป็นแห่งแรก และได้ขยายการทำไม้ไปยังป่าอื่น ๆ จนกระทั่งในปี พ.ศ. 2476 ได้ตั้ง “กองทำไม้” ขึ้นเป็น
หน่วยงานส่วนกลาง สังกัดกรมป่าไม้ แต่ในการดําเนินงานของกองทำไม้ มีข้อจํากัดด้วยกฎระเบียบของทาง
ราชการ ทำให้ขาดความคล่องตัว คณะรัฐมนตรีในขณะนั้นจึงได้มีมติจัดตั้ง “องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้”     
ขึ้นเมื่อวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2490 โดยเป็นหน่วยงานในสังกัดกรมป่าไม้ ต่อมารัฐบาลได้ออกพระราชกฤษฎีกา
จัดตั้ง องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ พ.ศ. 2499 กำหนดให้องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้เป็นรัฐวิสาหกิจ สังกัด
กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ เมื่อวันที่ 25 กรกฎาคม พ.ศ. 2499 และมีการแก้ไขเพิ่มเติมพระราชกฤษฎีกา   
ปี พ.ศ. 2517 พ.ศ. 2533 และ พ.ศ. 2542 
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ต่อมาได้มีพระราชกฤษฎีกาจัดตั้งองค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ (ฉบับที่ 5) ให้โอนองค์การอุตสาหกรรม 
ป่าไม้ไปเป็นรัฐวิสาหกิจ สังกัดกระทรวงทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม ต่อมาเมื่อปี พ.ศ. 2559 ได้มี   
พระราชกฤษฎีกาจัดตั้งองค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ (ฉบับที่ 6) วันที่ 26 สิงหาคม พ.ศ. 2559 แก้ไขเพิ่มเติม    
ในวัตถุประสงค์ในการจัดตั้ง ข้อ 5 โดยพระราชกฤษฎีกาได้กำหนดวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งไว้ 6 ประการ ดังนี้  
มาตรา 6 อ.อ.ป. มีวัตถุประสงค์ ดังต่อไปนี้   
 (1) อำนวยบริการแก่รัฐและประชาชนในการอุตสาหกรรม 
 (2) ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับอุตสาหกรรมป่าไม้ เช่น เกี่ยวกับการทำไม้ และเก็บหาของป่า แปรรูปไม้ 
ทำไม้อัด อบไม้ อัดน้ำยาไม้ กลั่นไม้ และประดิษฐ์หรือผลิตวัตถุหรือสิ่งของจากไม้และของป่า และธุรกิจ        
ที่ต่อเนื่องคล้ายคลึงกัน รวมทั้งอุตสาหกรรมอ่ืนใดที่เก่ียวด้วยไม้หรือของป่า 
 (3) ปลูกสร้างสวนป่า คุ้มครองรักษาป่าไม้ และบูรณะป่าไม้เพื่อประโยชน์แก่การป่าไม้  ไม่ว่าจะเป็น
การดำเนินการเองหรือเป็นการดำเนินการเพ่ือช่วยเหลือรัฐ    
 (4) วิจัย ค้นคว้าและทดลองเกี่ยวกับผลิตผล และผลิตภัณฑ์ในด้านอุตสาหกรรมป่าไม้ 
 (5) ดำเนินกิจการเกี่ยวกับการเผยแพร่ความรู้ การปลูกฝังทัศนคติและความสำนึกในการคุ้มครองดูแล
รักษา บูรณะ และพัฒนาทรัพยากรป่าไม้ รวมทั้งการอนุรักษ์และบริบาลช้างเลี้ยงของไทย ตลอดจนดำเนิน 
กิจการเกี่ยวกับการจัดหาที่พัก การอำนวยความสะดวก หรือการให้บริการในกิจการที่เกี่ ยวกับการทัศนาจร 
หรือกิจการอ่ืนใด เพ่ือประโยชน์แก่การดำเนินการดังกล่าวด้วย 
 (6) ดำเนินธุรกิจอื ่นที ่เกี ่ยวเนื ่องหรือที ่เป็นประโยชน์แก่กิจการของ อ.อ.ป. ปัจจุบันองค์กา ร
อุตสาหกรรมป่าไม้ มีพื้นที่สวนป่าเศรษฐกิจ ทั้งสิ้น 1.803 ล้านไร่ และผลผลิต ซึ่งเป็นรายได้หลักขององค์การ
อุตสาหกรรมป่าไม้ ปัจจุบันนอกจากการดําเนินงานเชิงธุรกิจสร้างรายได้ให้กับรัฐแล้ว องค์การอุตสาหกรรม   
ป่าไม้ยังได้สนับสนุนรวมถึงยังได้สนองนโยบายของรัฐในด้านการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดล้อม 
และงานเชิงบริการสังคม โดยเฉพาะการฟ้ืนฟูพ้ืนที่ป่าเสื่อมโทรม/ป่าต้นน้ำลำธาร การส่งเสริม ด้านการปลูกป่า
เศรษฐกิจ การอนุรักษ์และการบริบาลช้างไทย การพัฒนาชุมชนท้องถิ่น สร้างงาน และสร้างอาชีพ ให้กับ
ราษฎรท้องถิ่น ฯลฯ 

1.2 วิสัยทัศน์ อ.อ.ป.  
VISION : สร ้ างสรรค ์สวนป ่า เศรษฐก ิจ เพ ื ่ อความย ั ่ งย ืน  “ Create forest plantations for 

sustainability” 

1.3 พันธกิจ อ.อ.ป.  
 1. ขับเคลื่อนกระบวนทัศน์ใหม่ด้านสวนป่าเศรษฐกิจให้แก่ประชาชนเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลง      
ในอนาคต 
 2. ส่งเสริมการปลูกไม้เศรษฐกิจ พัฒนาธุรกิจอุตสาหกรรมไม้ และสร้างกลไกการตลาดไม้เศรษฐกิจ
อย่างเป็นธรรมให้เกิดประโยชน์อย่างสมดุลด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรมการปลูกและใช้ประโยชน์ไม้เศรษฐกิจ
รวมถึงการใช้ประโยชน์ที่ดิน 
 3. ฟ้ืนฟูทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม และอนุรักษ์บริบาลช้างเลี้ยงของไทย   
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 4. เพ่ิมผลผลิตทั่วทั้งองค์กรและลดผลกระทบจากการดำเนินงานสู่สังคม   
 5. สร้างการรับรู้เชิงบวกสู่สังคมเพื่อพัฒนาชุมชนท้องถิ่นในบริบทเชิงพื้นที่ การท่องเที่ยวเชิงนิเวศ  
โดยใช้สวนป่าเศรษฐกิจเป็นฐานและเชื่อมโยงหน่วยงานภาครัฐ หน่วยงานเอกชนและชุมชนเข้าด้วยกัน 
 6. บริหารจัดการองค์กรสู่ความเป็นเลิศอย่างมีธรรมาภิบาล พัฒนาขีดความสามารถของบุคลากร    
ทุกระดับให้มีความเชี่ยวชาญ มีจิตสาธารณะและความรับผิดชอบต่อส่วนรวม 

1.4 ยุทธศาสตร์ อ.อ.ป. (6 ยุทธศาสตร์ 16 กลยุทธ์) 
ยุทธศาสตร์ ที่ 1 ขับเคลื่อนกระบวนทัศน์ใหม่เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงในอนาคต 
กลยุทธ์ 1. เสริมสร้างกระบวนทัศน์ใหม่ด้านสวนป่าเศรษฐกิจให้แก่ประชาชน 

2. ยกระดับองค์กรสู่ความเป็นเลิศอย่างมีธรรมาภิบาล 
3. เติบโตอย่างมั่นคงและใช้สินทรัพย์ให้เกิดประโยชน์ 

ยุทธศาสตร์ ที่ 2 บริหารจัดการสวนป่าเศรษฐกิจให้เกิดประโยชน์อย่างสมดุลและบริบาลช้างเลี้ยงของไทย 
กลยุทธ์ 1. ส่งเสริม ฟ้ืนฟู แหล่งท่องเทีย่วเชิงนิเวศสวนป่าเศรษฐกิจใหเ้กิดประสิทธิผลและบรบิาลช้างเลี้ยงของไทย 

2. จัดการทรัพยากรไม้จากสวนป่าเศรษฐกิจอย่างคุ้มค่า 

ยุทธศาสตร์ ที่ 3 ส่งเสริม พัฒนาคุณภาพสวนป่าเศรษฐกิจตามแนวทาง BCG Model 
กลยุทธ์ 1. เสริมสร้างระบบบริหารจัดการสวนป่าเศรษฐกิจให้มีประสิทธิภาพ 

2. ส่งเสริมชุมชนคาร์บอนต่ำเพ่ือขยายผลคาร์บอนเครดิตสู่สังคม 

ยุทธศาสตร์ ที่ 4 เสริมสร้างความแข็งแกร่งทางการเงินและกระบวนการทำงาน 
กลยุทธ์ 1. เพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการภายใน 

2. เพ่ิมมูลค่าผลผลิตตลอด Value Chain 

ยุทธศาสตร์ ที่ 5 การสร้างผลบวกเชิงสังคม 
กลยุทธ์ 1. สื่อสารเชิงรุกสู่สังคมอย่างต่อเนื่อง 

2. ยกระดับคุณภาพชีวิต ชุมชนที่สำคัญ 

ยุทธศาสตร์ ที่ 6 เพ่ิมศักยภาพองค์กรรองรับวิถีใหม่และนวัตกรรมใหม่ 
กลยุทธ์ 1. เพ่ิมขีดความสามารถในการจัดการภาวะวิกฤติ 

2. ขับเคลื่อนองค์กรดิจิทัล 
3. ปรับปรุงพัฒนาระเบียบหลักเกณฑ์และกฎหมายให้ทันสมัย 
4. เสริมสร้างบุคลากรให้มีขีดสมรรถนะสูง 
5. พัฒนาองค์ความรู้สู่การสร้างนวัตกรรมทุกมิติในทุกระดับ 
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1.5 ค่านิยมของ อ.อ.ป. ปลุกคุณธรรม ปลูกคุณภาพ ปั้นคุณค่า ปันความย่ังยืน 
 

ค่านิยม คำจำกัดความ 

ปลุกคุณธรรม 
มุ่งมั่นในการบริหารและจัดการตามหลักธรรมาภิบาล ด้วยความซื่อสัตย์ 
สุจริต เสียสละ และอดทน 

ปลูกคุณภาพ 
สร้างสรรค์และส่งมอบผลิตผล และบริการที่เป็นเลิศในทุกกระบวนการ
ด้วยบุคลากรมืออาชีพ เพ่ือสร้างโอกาสในการแข่งขัน 

ปั้นคุณค่า 
ยกระดับองค์ความรู้ เทคโนโลยีสู่การสร้างนวัตกรรม เพื่อสร้างคุณค่า 
สินทรัพย์ความรู้ และส่งมอบให้ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

ปันความย่ังยืน 
แบ่งปันขับเคลื่อนความยั่งยืนทางด้านเศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม        
ตามแนววิถีใหม่ ด้วยการมีส่วนร่วมของทุกภาคส่วนให้สอดคล้องกับ
หลักการกำกับดูแลกิจการที่ด ี
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1.6 วัฒนธรรมของ อ.อ.ป. “HAPPYs” ชีวิตที่มีความสุขทั่วทุกภาคส่วน 
 

HAPPYs คำจำกัดความ 
H : Harmonization ทำงานเป็นทีม 
A : Accountability ปฏิบัติงานเต็มความสามารถ 
P : People Centric การทำงานที่คำนึงถึงประโยชน์ของประชาชน  
P : Positive Thinking มีทัศนคติเชิงบวก  
Y : Young at Heart กระตือรือร้น  
s : Social Contribution ส่งมอบคุณค่าให้กับสังคม ชุมชน  

 

 
 
1.7 อำนาจหน้าที่และความรับผิดชอบของ อ.อ.ป. 
 อ.อ.ป. เป็นรัฐวิสาหกิจประเภท เกษตรกรรม อุตสาหกรรม พาณิชยกรรม การเงิน และบริการ และ
ดำเน ินการตามนโยบายพิเศษของร ัฐบาล ด ้านการอนุร ักษ์ และใช ้ประโยชน์ทร ัพยากรธรรมชาติ                 
ตามพระราชกฤษฎีกาจัดตั ้ง อ.อ.ป. มาตรา 7 กำหนดให้ อ.อ.ป. มีอำนาจหน้าที ่เพื ่อดำเนินการตาม
วัตถุประสงค์ในการจัดตั้ง ดังนี้ 
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 1. ถือกรรมสิทธิ์ครอบครองที่ดินและทรัพย์สินอื่น ๆ มีสิทธิต่าง ๆ ในการ สร้าง ซื้อ ขาย เช่า ให้เช่า 
ให้เช่าซื้อ ยืม ให้ยืม จัดหา จำหน่าย แลกเปลี่ยน โอน และรับโอน ด้วยประการใด ๆ ซึ่งที่ดิน ทรัพย์สินอื่น ๆ 
หรือสิทธิทั้งภายในและภายนอกราชอาณาจักร      
 2. ค้าผลิตผลและผลิตภัณฑ์ของอุตสาหกรรมป่าไม้ทั้งภายในและภายนอกราชอาณาจักร 
 3. สั่งเข้ามาในและส่งออกไปนอกราชอาณาจักร ซึ่งเครื่องมือเครื่องใช้ และเครื่องจักร ที่ใช้ในการ
อุตสาหกรรมป่าไม ้
 4. เป็นนายหน้าและตัวแทนค้าต่าง ในการค้าผลิตผลและผลิตภัณฑ์ของอุตสาหกรรมป่าไม้ เครื่องมือ 
เครื่องใช้ และเครื่องจักรที่ใช้ในการอุตสาหกรรมป่าไม้ 
 5. กู ้ย ืมเงิน แต่ถ้าเป็นจำนวนเกินกว่าคราวละห้าสิบล้านบาท ต้องได้ร ับความเห็นชอบจา ก
คณะรัฐมนตรีก่อน 
 6. ตั้งและรับเป็นสาขา ตัวแทน ตัวแทนค้าต่าง หรือนายหน้า ในกิจการต่าง ๆ ของเอกชน หรือนิติ
บุคคลใด ๆ ทั้งภายในและภายนอกราชอาณาจักรทั้งนี้ เพ่ือประโยชน์แก่กิจการของ อ.อ.ป. 
 7. ร่วมการงานหรือสมทบกับบุคคลอ่ืนเพ่ือประโยชน์แก่กิจการของ อ.อ.ป. รวมทั้งการเข้าเป็นหุ้นส่วน 
หรือถือหุ้นในห้างหุ้นส่วนหรือนิติบุคคลใด ๆ แต่ต้องได้รับอนุญาตจากคณะรัฐมนตรีก่อน 

1.8 การแบ่งกลุ่มธุรกิจ ของ อ.อ.ป.  
ปัจจุบัน อ.อ.ป. ได้กำหนดแผนงานกิจกรรมในการดำเนินธุรกิจ ออกเป็น 3 กลุ่ม ดังนี้   

 1. กลุ่มธุรกิจป่าไม้ ประกอบด้วย การผลิตไม้จากสวนป่าเศรษฐกิจ อ.อ.ป.  นับเป็นผู้ผลิตไม้ สวนป่า
รายใหญ่ที่สุดในประเทศ โดยมีพื้นที่ป่าเศรษฐกิจมากกว่า 1.068 ล้านไร่ มีการจำแนกสวนป่าตามลักษณะของ
เงินลงทุน และวัตถุประสงค์ของการส่งมอบพ้ืนที่จากรัฐ ออกเป็น 6 แผนงาน โดยมีชนิดไม้หลัก อยู่ 3 ชนิด คือ 
ไม้สัก ไม้ยูคาลิปตัส และไม้ยางพารา นอกจากนั้นเป็นไม้กระยาเลยชนิดต่าง ๆ เช่น พะยูง ประดู่ ตะเคียน        
ทองแดง เป็นต้น 

การบริหารจัดการสวนป่าเศรษฐกิจของ อ.อ.ป. จำนวน 239 สวนป่า พ้ืนที่รวม จำนวน  
1,066,552.52 ไร่ แบ่งเป็น 

- พื้นทีใ่ห้ผลผลติ   จำนวน   719,843.64 ไร ่
- พื้นที่รอการพัฒนา   จำนวน     37,307.49  ไร ่
- พื้นที่มีปัญหา   จำนวน  116,078.31  ไร ่
- พื้นที่อนุรักษ์ในเขตสวนป่า จำนวน 134,436.05  ไร ่
- พื้นที่อนุรักษ ์  จำนวน     22,528.42  ไร ่
- พื้นที่อ่ืนๆ   จำนวน   36,358.61  ไร่
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11%

13%

2%
3%

สวนป่าเศรษฐกิจของ อ.อ.ป. 

พืน้ท่ีใหผ้ลผลติ  พืน้ท่ีรอการพฒันา  พืน้ท่ีมีปัญหา  พืน้ท่ีอนรุกัษใ์นเขตสวนป่า พืน้ท่ีอนรุกัษ ์ พืน้ท่ีอื่นๆ  
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แบ่งเป็นรายภาค ดังนี้ 
- ภาคเหนือตอนบน   จำนวน 350,654.97  ไร ่
- ภาคเหนือตอนลา่ง   จำนวน  213,114.74  ไร ่
- ภาคกลาง  จำนวน  155,949.68  ไร ่
- ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  จำนวน  240,685.79  ไร ่
- ภาคใต้  จำนวน  106,147.34  ไร ่

 
โดยเป็นการปลูกสร้างสวนป่าจำแนกตามชนิดไม้  

- ไม้สักสวนป่า  จำนวน  487,338.10 ไร่  
- ไม้โตเร็ว  จำนวน  112,070.10 ไร่  
- ไม้ยางพารา  จำนวน    76,920.04 ไร่  
- ไม้ชนิดอื่นๆ  จำนวน    43,515.40 ไร ่
 

 
 
 

37%

22%

16%

25%

แบ่งเป็นรายภาค 

ภาคเหนือตอนบน  ภาคเหนือตอนลา่ง  ภาคกลาง ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคใต ้

68%

15%

11%
6%

การปลูกสร้างสวนป่าจ าแนกตามชนิดไม้ 

ไมส้กัสวนป่า ไมโ้ตเร็ว ไมย้างพารา ไมช้นิดอื่นๆ 
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อ.อ.ป. ผลิตไม้ออกสู ่ตลาดจำนวนมากในแต่ละปี แต่ผลผลิตยังไม่เพียงพอต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคทำให้ยังต้องนำไม้เข้าจากต่างประเทศด้วย เพื่อให้ปริมาณไม้เศรษฐกิจเพียงพอต่อความต้องการ 
ภาครัฐจึงจำเป็นต้องส่งเสริมให้ภาคเอกชน ประชาชนปลูกป่าเศรษฐกิจเพิ่มขึ้น และเป็นผู้ ผลิตไม้ซุงสักสวนป่า 
เพื่อการใช้สอยภายในประเทศมากที่สุด โดยสวนป่าภาคเอกชนจะเป็นผู้ผลิตรองลงมา โดยได้รับอนุญาตจาก 
รัฐบาลให้ดำเนินการส่งไม้สักไปยังต่างประเทศเพียงหน่วยงานเดียว นอกจากนี้ในปัจจุบันยังมีบทบาทสำคัญใน 
การส่งเสริมการเกษตร/ชุมชนในการปลูกป่าเศรษฐกิจ รวบรวมข้อมูลการปลูกป่าของเกษตรกร และข้อมูลทาง 
การตลาด โดยส่งเสริมการปลูกป่าในพื้นที่ของเกษตรกร ทั้งในที่ดินกรรมสิทธิ์ – สิทธิครอบครองทั่วไป โดยการ 
เชิญชวนราษฎร/เกษตรกรในชุมชนท้องถิ่นเข้าร่วมโครงการปลูกไม้โตเร็วและโตช้าในพื้นที่ของตนเอง โดยรัฐ 
สนับสนุนค่าใช้จ่ายเงินทุนในการปลูกและบำรุงรักษาไม้โตเร็ว (กระถินเทพา , ยูคาลิปตัส และอื่น ๆ) ปลูกไม้  
โตช้า (สัก, ประดู่ และอื่น ๆ) ตามนโยบายของรัฐบาล เพื่อส่งเสริมให้เกษตรมีรายได้จากการปลูกป่าไม้
เศรษฐกิจและเป็นการเพ่ิมพ้ืนที่ป่าของประเทศ โดยการปรับเปลี่ยนพ้ืนที่ป่าเสื่อมโทรม ที่ดินทำกินที่ขาดความ
อุดมสมบูรณ ์ที่ป่าชุมชนที่ถูกทิ้งร้าง ที่หัวไร่ปลายนา ฯลฯ ให้กลายเป็นป่าเศรษฐกิจที่สามารถให้ผลผลิต 

สำหรับไม้ยูคาลิปตัส อ.อ.ป. เป็นผู้ผลิตรายใหญ่แต่ยังไม่มีการแข่งขันในตลาดอย่างจริงจัง เนื่องจาก
ปริมาณผลผลิตรวมยังไม่เพียงพอต่อความต้องการ ผลผลิตไม้ยูคาลิปตัสของ อ.อ.ป. จะมีปริมาณลดลง จากใน
อดีตเนื่องจากมีการคัดเลือกพื้นที่ที่มีความสมบูรณ์ไปปลูกยางพารา พื้นที่ปลูกไม้ยูคาลิปตัสทั้งประเทศ ส่วนใหญ่
จะปลูกอยู่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ผลผลิตต่อไร่โดยเฉลี่ยประมาณ 8 – 12 ตัน การจำหน่าย ส่วนใหญ่จะ
จำหน่ายเป็นไม้ท่อน น้ำหนักเป็นตันให้กับผู้ประกอบการ โรงงานอุตสาหกรรมผลิตชิ้นไม้สับ และเยื่อกระดาษ   
แต่ปัจจุบัน อ.อ.ป. ได้ลดพื้นที่การปลูกยางพาราลง เพื่อให้เป็นไปตามนโยบายของรัฐบาล ที่จะลดพื้นที่ปลูก
ยางพาราของประเทศ เพื่อลดกำลังผลิตยางพารา กระตุ้นราคายางพาราให้สูงขึ้น การผลิตน้ำยางพารา อ.อ.ป. 
ในช่วงอายุ 7 - 25 ปี จะเก็บเกี่ยวผลผลิตเป็นน้ำยางพาราสด มีบางส่วนจำหน่ายเป็นยางแผ่นดิบ และเศษยาง 
(ยางก้อนถ้วย) แต่ราคาน้ำยางพาราในตลาดโลกมีความผันผวนสูง และปรับตัวลดลง พื้นที่สวนป่าไม้ยางพารา
จำนวนมากมีอายุมากขึ้น ทำให้มีผลผลิตน้ำยางเริ่มลดลง อีกทั้งรัฐมีนโยบายลดพื้นที่ปลูกยางพารา ทำให้
อนาคตการผลิตน้ำยางพาราลดลง และ อ.อ.ป. ต้องยุติบทบาท ด้านการทำสวนป่ายางพารา โดยจะปรับเปลี่ยน
สวนป่ายางพาราเป็นสวนป่าไม้เศรษฐกิจอื่น ๆ ทั้งระยะยาว และระยะสั้น นอกจากนี้ อ.อ.ป. ยังมีรายได้จาก
การจำหน่ายไม้ยางพาราที่มีอายุครบ 25 ปีแล้ว จะต้องทำไม้ ยางพาราออกเพ่ือปลูกใหม่ เนื่องจากยางพาราที่
มีอายุเกิน 25 ปี จะไม่มีหน้ากรีดยาง และให้น้ำยางที่ลดลง การผลิตไม้จากป่าธรรมชาติเป็นการดำเนินงานตาม
นโยบายของรัฐที่เก่ียวกับการทำไม้ป่านอก โครงการในพื้นท่ีเปิดใช้ประโยชน์ของส่วนราชการ เช่น การก่อสร้าง
เขื่อน อ่างเก็บน้ำ การสร้างถนนการเดินสายไฟฟ้าแรงสูง รายได้ที่เกิดขึ้นจะมีความไม่แน่นอน และมีแนวโน้ม
ลดลงอย่างต่อเนื่อง 

อ.อ.ป. มีการแปรรูปไม้ โดยมีการจัดตั้งโรงงานผลิตภัณฑ์ไม้ และโรงเลื่อยในต่างจังหวัด รวม 5 แห่ง 
ได้แก่ โรงเลื่อยอยุธยา โรงเลื่อยวังน้อย จ.พระนครศรีอยุธยา โรงเลื่อยแม่เมาะ จ.ลำปาง โรงเลื่อยร้องกวาง    
จ.แพร่ และโรงเลื่อยอ่าวลึก จ.กระบี่ ทั้งนี้การแข่งขันในอุตสาหกรรมไม้ค่อนข้างสูง เนื่องจากมีการ นำเข้าไม้
จากต่างประเทศที่เป็นไม้เนื้ออ่อนและราคาถูกเข้ามาแข่งขัน 
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2. ธุรกิจอุตสาหกรรมไม้ อ.อ.ป. ดำเนินธุรกิจการแปรรูปไม้ ผลิตภัณฑ์ไม้ เครื่องเรือน ครุภัณฑ์ บริการ
อบไม้แปรรูป อัดน้ำยาไม้ และไสไม้ เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ในการอำนวยบริการแก่รัฐ และประชาชน
ในอุตสาหกรรมป่าไม้ โดยมีการจัดตั้งโรงงานผลิตภัณฑ์ไม้ในกรุงเทพฯ และโรงเลื่อยต่างจังหวัด รวม 5 แห่ง 
ได้แก่ โรงเลื่อยวังน้อย จ.พระนครศรีอยุธยา โรงงานผลิตภัณฑ์ไม้บางโพ กทม. โรงเลื่อยแม่เมาะ  จ.ลำปาง 
โรงเลื่อยร้องกวาง จ.แพร่ และศูนย์ถ่ายทอดเทคโนโลยีการแปรรูปไม้ จ.กระบี่ ตลอดจนมีโครงการ จัดตั้ง
โรงเลื่อยเพิ่มในพ้ืนที่ ออป.ตะวันออกเฉียงเหนือ อีก 1 แห่ง เพื่อรองรับการแปรรูปไม้เศรษฐกิจจาก ภาคเอกชน 
ทั้งนี้การแข่งขันในอุตสาหกรรมไม้ค่อนข้างสูง เนื่องจากมีการนำเข้าไม้จากต่างประเทศท่ีเป็นไม้ เนื้ออ่อน และ
ราคาถูกเข้ามาแข่งขัน อย่างไรก็ตามธุรกิจอุตสาหกรรมไม้ของ อ.อ.ป. ยังผลิตภายใต้ข้อจำกัดด้าน เงินทุน และ
เทคโนโลยีโรงเลื่อยไม่มีการออกแบบ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการผลิต รวมถึงยังไม่มีการ ออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ ขาดการสำรวจความต้องการของลูกค้า ขาดช่องทาง ในการจำหน่าย และการทำการตลาดจึง
จำเป็นต้องมีการพัฒนา เตรียมความพร้อมทั้งเงินทุน ความรู้ เทคโนโลยี บุคลากร และการตลาด   

3. ธุรกิจบริการ อ.อ.ป. ดำเนินธุรกิจบริการที่ต่อเนื่องจากกิจกรรมสวนป่าและด้านป่าไม้ ได้แก่      
การให้บริการด้านการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ มีสวนป่าที่อยู่ท่ามกลางธรรมชาติหลายแห่ง มีช้างจำนวนมากที่
สถาบันคชบาลแห่งชาติในพระอุปถัมภ์ฯ การบริการปลูกป่าและเป็นที ่ปรึกษาในการปลูกป่าเศรษฐกิจ        
การรับรองการจัดการสวนป่าอย่างยั่งยืน นอกจากนี้ยังมีธุรกิจอื่น ๆ ได้แก่ ธุรกิจที่เกิดขึ้นใหม่ เพื่อหารายได้
ระยะสั้นและระยะยาว เช่น ธุรกิจปุ๋ยหมักจากมูลช้างของสถาบันคชบาลแห่งชาติ ในพระอุปถัมภ์ฯ จำหน่าย
กล้าไม้ พัฒนาสินทรัพย์ จำหน่ายถ่าน เป็นต้น  ที่มา www.fio.co.th. 

1.9 โครงสร้างการบริหารงาน 

 
รูปภาพขอ้ 1.9 โครงสร้างการบริหารงาน 

 

http://www.fio.co.th/
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บทที่ 2 
วิเคราะห์สารสนเทศด้านลูกค้าและตลาด 

 2.1 วิเคราะห์สารสนเทศด้านลูกค้าและตลาด องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ได้กำหนดยุทธศาสตร์ด้านลูกค้า
และการตลาดให้มีความสอดคล้องกับแผนแม่บทองค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) และ
แผนวิสาหกิจ อ.อ.ป. ระยะ 5 ปี โดยวิเคราะห์สารสนเทศเพ่ือจัดทำแผนงานด้านลูกค้าและตลาด ดังนี้ 
  2.1.1 วิเคราะห์สารสนเทศจากลูกค้า เช่น ความต้องการของลูกค้า พร้อมความพึงพอใจ 
ความไม่พึงพอใจ ความผูกพันลูกค้าที่และความคาดหวังของลูกค้า เป็นต้น และ นำข้อมูลที่ได้มาประมวลผล 
วิเคราะห์ และคัดกรอง เพื่อให้สามารถกำหนด ยุทธศาสตร์ด้านลูกค้า และการตลาดที่ ตอบสนองความ
ต้องการ ในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า และสร้างความผูกพันกับลูกค้าได้ โดยการทำสำรวจ (surveys) 

การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการของ 
อ.อ.ป. ปี 2567     

ข้อมูลทั่วไปของลูกค้า 
จำแนกตามเพศ 

เพศ จำนวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 59 53.15 
หญิง 52 46.85 
รวม 111 100 

จำแนกตามอายุ 
อายุ จำนวน (คน) ร้อยละ 

ต่ำกว่า 25 ปี 3 2.70 
26 - 45 ปี 50 45.05 
46 - 65 ปี 50 45.05 
66 ปี ข้ึนไป 8 7.10 

รวม 111 100 

จำแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จำนวน (คน) ร้อยละ 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ 22 20.19 
องค์กรเอกชน 2 1.83 
ธุรกิจส่วนตัว 81 74.31 

พ่อบ้าน/แม่บ้าน 4 3.67 
นักเรียน/นักศึกษา 0 0.00 

รวม 109 100 
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จำแนกตามรายได้ต่อเดือน 
รายได้ต่อเดือน จำนวน (คน) ร้อยละ 

ต่ำกว่า 20,000 บาท 11 9.91 
20,001 - 40,000 บาท 50 45.05 
40,001 - 60,000 บาท 28 25.23 
60,001 - 80,000 บาท 12 10.81 
80,001 - 100,000 บาท 5 4.50 

100,001 บาท ข้ึนไป 5 4.50 
รวม 111 100 

จำแนกตาม ท่านซื้อผลิตภัณฑ์ หรือใช้บริการใดของ อ.อ.ป. มากที่สุด 
ท่านซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการใด จำนวน (คน) ร้อยละ 

เฟอร์นิเจอร ์ 37 33.33 
ไม้แปรรูป 10 9.02 

ไม้สักซุง (ท่อน) 60 54.05 
ไม้ยางพารา 0 0.00 

สถานท่ีท่องเที่ยว 4 3.60 
รวม 111 100 

จำแนกตาม ปัจจัยใดที่ทำให้ท่านตัดสินใจซื้อ หรือใช้บริการ 
ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ จำนวน (คน) ร้อยละ 

ใกล้ที่พักอาศัย 10 9.01 
การบริการ 1 0.90 

บรรยากาศ/สถานท่ี 6 5.41 
คุณภาพไม ้ 67 60.36 

รูปแบบผลิตภัณฑ ์ 7 6.30 
ราคา 14 12.61 

ความน่าเชื่อถือ (แบรนด์) 6 5.41 
รวม 111 100 

จำแนกตาม ความต้องการผลิตภัณฑ์เฟอร์นิเจอร์ไม้สักประเภทใดมากที่สุด 
ต้องการเฟอร์นิเจอร์ใดมากที่สุด  จำนวน(คน) ร้อยละ 

โต๊ะหมู่บูชา 9 8.26 
โต๊ะอาหาร 18 16.51 
โต๊ะทำงาน 4 3.67 

โต๊ะคอมพิวเตอร ์ 0 0.00 
เก้าอี ้ 9 8.26 
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ม้านั่ง 3 2.75 
ตู้เสื้อผ้า 21 19.27 
ตู้หนังสือ 1 0.92 
ตู้หัวเตียง 1 0.92 
ตู้เก็บของ 3 2.75 
ตู้รองเท้า 0 0.00 
เตียงนอน 21 19.27 

ลิ้นชักอเนกประสงค ์ 2 1.83 
ช้ันวางของ 7 6.42 

ราวผ้า 10 9.17 
อื่น ๆ  0 0.00 
รวม 109 100 

ความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้า 

ด้านคุณภาพสินคา้ (เฟอร์นิเจอร์ และไม้แปรรูป) 

ด้านคุณภาพสินค้า 
(เฟอร์นิเจอร์และไม้แปรรูป) 

ระดับความพึงพอใจ 
ไม่พึง
พอใจ 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปานกลาง 
 

(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

รวม X ̅ 
 

S.D. แปลผล 

1. รูปแบบทันสมัย 0 3 26 53 26 108 3.84 0.76 มาก 
2. ขนาดได้มาตรฐาน 0 0 18 64 26 108 3.96 0.63 มาก 
3. ไม้เรยีบเนียน/ประณตี 0 0 23 69 17 109 3.87 0.60 มาก 
4. ไม้ไมเ่บี้ยว หรือบดิเอียง 0 9 33 47 21 110 3.69 0.74 มาก 
5. ไม้ประสานกันสนิท 0 2 23 65 20 110 3.90 0.61 มาก 

รวม 3.85 0.55 มาก 

ด้านคุณภาพไม้ท่อน (ไม้สัก, ไม้ยางพารา) 

ด้านคุณภาพไม้ท่อน 
(ไม้สัก, ไม้ยางพารา) 

ระดับความพึงพอใจ 
ไม่พึง
พอใจ 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปานกลาง 
 

(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

รวม X ̅ 
 

S.D. แปลผล 

1. เปลาตรง ไม่โค้ง หรืองอ 0 1 31 53 23 108 3.80 0.72 มาก  
2. มีปุ่มตากิ่งหรือส่วนท่ีผุน้อย 0 3 39 49 15 106 3.55 0.74 มาก 
3. หน้าตัดไม้ไม่แตกหรือปร ิ 0 4 36 48 20 108 3.68 0.78 มาก 
4. ขนาดไม้ตรงตามความองการ 0 1 13 62 30 106 3.95 0.54 มาก 

รวม 3.75 0.70 มาก 
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ด้านสถานที่ท่องเที่ยว 

ด้านสถานที่ท่องเที่ยว 

ระดับความพึงพอใจ 
ไม่พึง
พอใจ 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปานกลาง 
 

(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

รวม X ̅ 
 

S.D. แปลผล 

1. บรรยากาศแลสถานท่ี 0 0 17 54 33 104 3.89 0.70 มาก 
2. สิ่งอำนวยความสะดวก 0 0 17 58 29 104 3.86 0.68 มาก 
3. ความสะอาดโดยรวม 0 0 12 56 36 104 3.96 0.67 มาก 

รวม 3.90 0.68 มาก 

ด้านราคา/การส่งเสริมการจำหน่าย 

ด้านราคา/การส่งเสริม
การจำหน่าย 

ระดับความพึงพอใจ 
ไม่พึง
พอใจ 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปานกลาง 
 

(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

รวม X ̅ 
 

S.D. แปลผล 

1. ความเหมาะสมของราคา 0 1 21 68 20 110 3.94 0.64 มาก 
2. ป้ายบอกราคาชัดเจน 0 2 14 69 25 110 4.03 0.65 มาก 

รวม 3.98 0.64 มาก 

ด้านการให้บริการ 

ด้านการให้บริการ 

ระดับความพึงพอใจ 
ไม่พึง
พอใจ 
(1) 

น้อย 
 

(2) 

ปานกลาง 
 

(3) 

มาก 
 

(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

รวม X ̅ 
 

S.D. แปล
ผล 

1. พนักงานให้บริการด้วยความ
สุภาพ มีมนุษย์สัมพันธ์ท่ีด ี

0 0 4 55 50 109 4.34 0.48 มาก 

2. ดูแลเอาใจใส่ กระตือรือรน้ 
เต็มใจให้บริการ 

0 0 5 57 48 110 4.35 0.50 มาก 
 

รวม 4.35 0.49 มาก 

จำนวนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจำแนกตาม ท่านต้องการกลับมาซื้อสินค้า หรือใช้บริการหรือไม่ 
ท่านต้องการกลับมาซื้อสินค้า 

หรือใช้บริการหรือไม่ 
จำนวน (คน) ร้อยละ 

ต้องการ 110 99.10 
ไม่ต้องการ 1 0.90 

รวม 111 100 
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คู่แข่ง จากการสำรวจความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้า พบว่า สถานที่ท่ีลูกค้าไป
เลือกซื้อ นอกจาก อ.อ.ป. แล้ว ยังมี ดังนี้ 
        1. ย่านถวาย อำเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ 
        2. ร้านทั่วไปตามริมถนน หรือท่ีตามตั้งบูธ 
        3. บริษัทเอกชน 
        4. ไม้แปรรูปที่มาจากประเทศเพ่ือนบ้าน 
        5. สวนชาวบ้านที่ปลูก และประกาศขายอย่างถูกต้อง 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ปรับปรุงรูปแบบผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัย ราคาไม่แพงมาก ที่ให้เลือกหลากหลาย 
 2. ควรมีสินค้าให้เลือกมากกว่านี้ และจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขายประชาสัมพันธ์อย่างทั่วถึง 
 3. ต้องการให้จำหน่ายไม้เกรด A ด้วย 
 4. ผลิตตามความต้องการ และไม่ต้องรอรับสินค้านาน 
 5. รองรับการขาย และส่งของ แบบออนไลน์ 
 6. แบบสำรวจหากมีจำนวนมากเกินไป ทำให้ผู้ตอบไม่อยากตอบ 
 7. พ้ืนที่จอดรถแทบจะไม่มี อาคารในการดำเนินการซื้อไกลจากคลังไม้ 

2.1.2 วิเคราะห์สารสนเทศจากตลาด จากตำแหน่งทางยุทธศาสตร์ (Strategic Positioning)      
ตามแผนแม่บท อ.อ.ป. ระยะ 20 ปี การดำเนินงานได้ใช้ Strategic Position and Action Evaluation 
Matrix หร ือ SPACE Matrix ของ Rowe, Mason, Dickel, Mann and Mockler เป ็นเคร ื ่องม ือ ในการ
วิเคราะห์ตำแหน่งทางยุทธศาสตร์ ซึ่งให้ความสำคัญกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการดำเนินงานภายใน 2 ด้าน คือ    
จุดแข็งทางการเงิน (Financial Strength) และข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage)      
และปัจจัยที่ส่งผลต่อการดำเนินงานภายนอก 2 ด้าน คือ จุดแข็งของอุตสาหกรรม ( Industry Strength)     
และความมั่นคงของสภาพแวดล้อม (Environment Stability) โดยสามารถพิจารณาตำแหน่งทางยุทธศาสตร์ 
ได้จากข้ันตอน ดังนี้ 

1. ระบุปัจจัยย่อยที่สำคัญของ SPACE ในแต่ละด้านให้ครบทั้ง 4 ด้าน ดังนี้ 

• ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) ปัจจัยภายในที่เป็นจุดเด่นของ
องค์กรทีท่ำได้ดีหรือปัจจัยที่ส่งเสริมให้เกิดความแตกต่างและสร้างข้อได้เปรียบทางธุรกิจ ประกอบด้วย  

1) วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์  
2) คุณภาพของผลิตภัณฑ์  
3) ความเร็วในการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่   
4) ส่วนแบ่งทางการตลาด  
5) ความรู้ความเชี่ยวชาญเฉพาะทางของพนักงาน 
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  • จุดแข็งของอุตสาหกรรม (Industry Strength) ปัจจัยภายนอกที่เกี่ยวกับธุรกิจในการบอก
ถึงโอกาสและความมั่นคงในการทำธุรกิจภายใต้อุตสาหกรรมนั้น ๆ ที่ส่งเสริมให้ธุรกิจสามารถเติบโต สร้างกำไร
ได้อย่างต่อเนื่อง ประกอบด้วย  

1) แนวโน้มการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม  
2) ความสามารถในการ สร้างกำไรของอุตสาหกรรม  
3) การเข้าถึงแหล่งเงินทุน  
4) ปริมาณของทรัพยากรในการผลิต  
5) ความง่าย ในการเข้ามาในอุตสาหกรรม 

• ความมั่นคงของสภาพแวดล้อม (Environment Stability) ความมั่นคงของปัจจัยภายนอก
ที่ส่งผลกระทบกับการดำเนินงานของธุรกิจ ประกอบด้วย   

1) การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี    
2) การปรับตัวของคู่แข่ง  
3) แนวโน้มความต้องการของผู้บริโภค  
4) ความยืดหยุ่นของราคา  
5) กำแพงกั้น การเข้ามาในอุตสาหกรรม 

• จุดแข็งทางการเงิน (Financial Strength) ปัจจัยภายในขององค์กรที่บ่งบอกถึงความพร้อม
ทางการการเงินของธุรกิจ รวมไปถึงปัจจัยอื่น ๆ ทางการเงิน ประกอบด้วย  

1) กระแสเงินสด   
2) การหมุนของสินทรัพย์ถาวร  
3) สภาพคล่อง  
4) ความสามารถในการสร้างกำไร  
5) การบริหารหนี้สิน 

 
ภาพประกอบข้อ 2.1.2  ขอ้ 1) ปจัจัยยอ่ยที่สำคัญของ SPACE ในแต่ละดา้น 
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2. ประเมินปัจจัยย่อยที ่สำคัญโดยให้คะแนนตั้งแต่ -1 ถึง -6 (-1 คือปัจจัยนั ้นดีที ่สุด) สำหรับ          
ความมั่นคงของสภาพแวดล้อม (Environment Stability) และข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) และให้คะแนนตั้งแต่ 1 ถึง 6 (6 คือปัจจัยนั้นดีที่สุด) สำหรับจุดแข็งทางการเงิน (Financial 
Strength) และจุดแข็งของอุตสาหกรรม (Industry Strength) โดยใช้เกณฑ์ดังภาคผนวก ก และ ภาพประกอบ 

   

ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน  

(Competitive Advantage) 

จุดแข็งของอุตสาหกรรม  

(Industry Strength)  

1) วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์  -2 1) แนวโน้มการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม 4 

2) คุณภาพของผลิตภณัฑ์  -4 2) ความสามารถในการสร้างกำไรของอุตสาหกรรม  3 

3) ความเร็วในการสร้างผลิตภณัฑใ์หม่  -5 3) การเข้าถึงแหล่งเงินทุน  3 

4) ส่วนแบ่งทางการตลาด  -4 4) ปริมาณของทรัพยากรในการผลิต 5 

5) ความรู้ความเช่ียวชาญเฉพาะทางของพนักงาน  -1 5) ความง่ายในการเข้ามาในอุตสาหกรรม  4 

ค่าเฉลี่ย -3.20 ค่าเฉลี่ย  3.80 

จุดแข็งทางการเงิน  

(Financial Strength) 

ความม่ันคงของสภาพแวดล้อม  

(Environment Stability)  

1) กระแสเงินสด 3 1) การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี  -3 

2) การหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร  3 2) การปรับตัวของคู่แข่ง  -4 

3) สภาพคล่อง 6 3) แนวโน้มความต้องการของผู้บรโิภค  -3 

4) ความสามารถในการสร้างกำไร  4 4) ความยืดหยุ่นของราคา -3 

5) การบริหารหนีส้ิน  6 5) กำแพงกั้นการเข้ามาในอุตสาหกรรม  -3 

ค่าเฉลี่ย  4.40 ค่าเฉลี่ย  -3.20 
ภาพประกอบข้อ 2.1.2  ขอ้ 2) ปจัจัยยอ่ยที่สำคัญของ SPACE ในแต่ละดา้น 

3. วิเคราะห์ SPACE Matrix โดยคะแนนรวมของแต่ละแกน ทั้งแกน X และ แกน Y มาเขียนลงบน
กราฟเพ่ือหาจุดตัด ดังภาพประกอบที่ 8 

 
ภาพประกอบข้อ 2.1.2  ขอ้ 3) ปจัจัยยอ่ยที่สำคัญของ SPACE ในแต่ละดา้น 
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เมื่อพิจารณาภาพประกอบที่ 1) -3) แล้ว อ.อ.ป. ควรวางตำแหน่งยุทธศาสตร์มุ่งหน้าสู่การขยายธุรกิจ
ไปสู่อีกขั้น ด้วยความพร้อมทั้งในด้านของอุตสาหกรรมที่ส่งเสริมการเติบโต และความพร้อมทาง การเงิน
สำหรับการลงทุน การรับมือกับความเสี่ยงต่าง ๆ เช่น การสร้างตลาดในกลุ่มลูกค้าใหม่ การนำเสนอ สินค้าและ
บริการใหม่ การพัฒนา Research & Development การเพ่ิมประสิทธิภาพการทำงานภายในด้วย เทคโนโลยี 
เป็นต้น รวมถึงการขยายการลงทุน อย่างไรก็ตาม อ.อ.ป. ยังมีพันธกิจทางด้านสังคมและสิ่งแวดล้อมด้วยดังนั้น
จึงกำหนดตำแหน่งทางยุทธศาสตร์เป็น “การสร้างสมดุลผู ้มีส่วนได้ส่วนเสียอย่างยั่ งยืน (Sustainable 
Stakeholder Balancing)” ที่มุ่งหน้าสู่การขยายธุรกิจไปสู่อีกข้ัน ไปพร้อมๆ กับการสร้างผล เชิงบวกต่อชุมชน
ท้องถิ่นให้สามารถพัฒนาคุณภาพชีวิตที่ดีอย่างยั่งยืน และความรับผิดชอบต่อสภาพแวดล้อม ให้รองรับสังคม
คาร์บอนต่ำ อ้างอิงจาก : แผนแม่บทองค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) 

2.1.3 วิเคราะห์สารสนเทศด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 อ.อ.ป. มีผลการดำเนินงานด้านผลิตภัณฑ์และบริการ นำข้อมูลที่ได้มาประมวลผล วิเคราะห์ และ    
คัดกรองให้สามารถกำหนดแผนงานด้านลูกค้าและตลาด 

 สำนักนโยบายแผนและยุทธศาสตร์  ได้สรุปผลการดำเนินงานของ  อ.อ.ป.  ประจำปี  2568 
(มกราคม – พฤษภาคม 2568)  โดยเป็นข้อมูลเบื้องต้นเพ่ือการบริหาร และเป็นข้อมูลที่หน่วยงานรายงาน ดังนี้ 
 

 1) การผลิต - จำหน่าย สินค้าที่สำคัญ 
 

   1.1) แผนการดำเนินงาน ของ อ.อ.ป. มกราคม – พฤษภาคม 2568 

    

แผนการดำเนินงาน อ.อ.ป. (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

รายการ ปริมาณ 
ต้นทุนขาย  
(ล้านบาท) 

รายได้ 
(ล้าน
บาท) 

ต้นทุนขาย รายได้ 
กำไร(ขาดทุน)  
(ล้านบาท) 

กำไรต่อ
ยอดขาย 

(%) 
(บาท/หน่วย)   

1. ไม้ป่านอกโครงการ (ม3)  1,267.00 2.64 5.87 2,084.77 4,629.28 3.22 54.97 
2. ไม้สักสวนป่า (ม3) 22,598.00 89.18 225.95 3,946.56 9,998.52 136.76 60.53 
3. ไม้โตเร็ว (ตัน) 44,215.00 35.90 45.25 812.01 1,023.51 9.35 20.66 
4. ไม้สวนป่าอื่นๆ ไม้ยางพารา (ไร่) - - - - - - - 
5. ไม้สวนป่าอื่นๆ ไม้กระยาเลย  
    ไม้พะยอม ไม้พะยูง (ลบ.ม.) 

25.00 0.17 0.19 6,724.60 7,500.00 0.02 10.34 

6. ยางพารา (ตัน) 1,934.28 67.78 87.67 35,042.41 45,326.23 19.89 22.69 
7. การแปรรูปไม้ (ลบ.ฟ.) 47,258.00 41.36 56.39 875.16 1,193.18 15.03 26.65 
8. ผลิตภัณฑ์ A (ไม้ประสาน) (ลบ.ฟ.) 30,565.00 13.32 16.81 435.70 550.03 3.49 20.79 
9. ผลิตภัณฑ์ (ลบ.ฟ.) 3,835.00 6.86 9.97 1,789.80 2,598.87 3.10 31.13 
10. การบริการรักษาเนื้อไม้ (ลบ.ฟ.) 6,500.00 0.14 0.29 21.92 44.42 0.15 50.65 
11. ท่องเท่ียว (คน) 92,015 18.59 19.39 202.03 210.71 0.80 4.12 
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  1.2 ผลการดำเนินงาน ของ อ.อ.ป. มกราคม – พฤษภาคม 2568 

 (   1.3  การผลิต – การจำหน่าย  ไม้นอกโครงการของ  ออป.ภาค  

การผลิต  -  การจำหน่าย  ไม้ป่านอกโครงการ  (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 

การผลิต การจำหน่าย 
ราคา

เฉลี่ยตาม
แผน 

ราคาเฉลีย่ 
ที่ได้ 

เป้าหมาย 
(ลบ.ม.) 

ผลการผลิต 
(ลบ.ม.) 

ร้อยละ 
(%) 

ปริมาณ 
จำหน่าย 
(ลบ.ม.) 

ผลการจำหน่าย 
ร้อยละ 
(%) 

 

เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

รายได ้
(ล้านบาท) 

ไม้ฟืน ไผ่ อื่นๆ  ตะวันออกฯ - - - - - - - - - 

รวมไม้ฟืน ไผ่ อ่ืน  ๆ - - - - - - - - - 

ไม้กระยาเลย 
ของกลาง 

ใต้ - - - - - - - - - 

รวมไม้กระยาเลยของกลาง - - - - - - - - - 

ไม้กระยาเลย 
นอกฯ 

เหนือบน 121.00 136.31 112.65 49.17 0.51 0.14 27.37 4,190.00 2,822.36 

เหนือล่าง 25.00 - - - 0.02 - - 3,143.00 - 

กลาง - - - 131.65 - 0.02 - - 151.92 

ตะวันออกฯ 466.00 1,131.00 242.70 284.30 0.67 0.55 82.90 1,571.00 1,950.41 

ใต้ - 106.03 - 106.03 - 0.25 - - 2,333.14 

รวมไม้กระยาเลยนอกฯ 612.00 1,373.34 224.40 571.15 1.20 0.96 80.09 2,100.00 1,681.98 

 

  ผลการดำเนินงาน อ.อ.ป. (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

รายการ ปริมาณ 
ต้นทุนขาย 
(ล้านบาท) 

รายได้ 
(ล้าน
บาท) 

ต้นทุนขาย รายได้ 
กำไร(ขาดทุน)  
(ล้านบาท) 

กำไรต่อ
ยอดขาย (%) 

(บาท/หน่วย)   
1. ไม้ป่านอกโครงการ (ม3)  895.97 0.97 2.93 1,080.84 3,265.87 1.96 66.91 
2. ไม้สักสวนป่า (ม3) 12,659.28 54.92 129.76 4,338.54 10,250.44 74.84 57.67 
3. ไม้โตเร็ว (ตัน) 29,753.90 30.87 28.80 1,037.55 968.09 (2.07) (7.18) 
4. ไม้สวนป่าอื่นๆ ไม้ยางพารา (ไร่) 754.21 3.10 7.58 4,116.78 10,048.39 4.47 59.03 
5. ไม้สวนป่าอื่นๆ ไม้กระยาเลย  
    ไม้พะยอม ไม้พะยูง (ลบ.ม.) 

1,029.81 6.52 23.77 6,335.63 23,082.66 17.25 72.55 

6. ยางพารา (ตัน) 1,943.59 68.19 89.97 35,085.69 46,289.20 21.78 24.20 
7. การแปรรูปไม้ (ลบ.ฟ.) 25,372.84 27.12 23.31 1,068.82 918.58 (3.81) (16.36) 
8. ผลิตภัณฑ์ A (ไม้ประสาน) (ลบ.ฟ.) 21,079.16 7.63 9.11 362.06 432.14 1.48 16.22 
9. ผลิตภัณฑ์ (ลบ.ฟ.) 1,077.24 1.64 2.29 1,519.93 2,121.46 0.65 28.35 
10. การบริการรักษาเนื้อไม้ (ลบ.ฟ.) 3,357.29 0.07 0.19 19.80 57.80 0.13 65.75 
11. ท่องเท่ียว (คน) 112,410 17.92 13.54 159.42 120.49 (4.38) (32.31) 
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การผลิต  -  การจำหน่าย  ไม้ป่านอกโครงการ  (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ไม้สักป่านอก
โครงการฯ 

เหนือบน 630.00 373.16 59.23 175.64 4.17 1.06 25.52 6,618.00 6,057.52 

เหนือล่าง 200.00 13.20 6.60 21.21 0.50 0.04 8.17 5,515.00 1,912.06 

กลาง - - - - - - - - - 

ตะวันออกฯ - 94.53 - 42.19 - 0.57 - - 13,552.43 

ใต้ - 85.78 - 85.78 - 0.29 - - 3,371.30 

รวมไม้สักป่านอกโครงการฯ 830.00 566.67 68.27 324.82 4.67 1.97 42.12 6,500.00 6,050.93 

รวมไม้ป่านอกโครงการ 1,442.00 1,940.01 134.54 895.97 5.87 2.93 49.89 - - 
 

            1.4  การผลิต – การจำหน่าย  ไม้สักสวนป่าของ ออป.ภาค 

การผลิต  -  การจำหน่าย  ไม้สักสวนป่า  (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 

การผลิต การจำหน่าย 
ราคาเฉลีย่
ตามแผน 

ราคาเฉลีย่
ที่ได้ เป้าหมาย 

(ลบ.ม.) 

ผลการ
ผลิต 

(ลบ.ม.) 

ร้อยละ 
(%) 

ปริมาณ 
จำหน่าย  
(ลบ.ม.) 

ผลการจำหน่าย 
ร้อยละ 
(%) 

เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

รายได ้
(ล้านบาท) 

เหนือบน 

จำหน่าย
ทั่วไป 

12,825.00 9,723.50 75.82 6,192.10 112.88 57.73 51.14 9,880.00 9,322.39 

ส่งหน่วยงาน 1,875.00 2,670.82 142.44 - - - - - - 

รวมไม้สักสวนป่า  
ออป.เหนือบน 

14,700.00 12,394.32 84.32 6,192.10 112.88 57.73 51.14 9,880.00 9,322.39 

เหนือล่าง 

จำหน่าย
ทั่วไป 

10,230.00 7,950.51 77.72 5,053.81 71.25 54.11 75.95 10,100.00 10,707.34 

ส่งหน่วยงาน - 687.18 - - - - - - - 

รวมไม้สักสวนป่า 
ออป.เหนือล่าง 

10,230.00 8,637.69 84.43 5,053.81 71.25 54.11 75.95 10,100.00 10,707.34 

กลาง 
จำหน่ายทั่วไป 2,100.00 3,105.60 147.89 1,402.52 35.67 17.90 50.17 9,880.00 12,759.68 

ส่งหน่วยงาน 1,500.00 1,422.46 94.83 - - - - - - 

รวมไม้สักสวนป่า 
ออป.กลาง 

3,600.00 4,528.06 125.78 1,402.52 35.67 17.90 50.17 9,880.00 12,759.68 

ตะวันออก 
จำหน่ายทั่วไป 748.00 348.24 46.56 10.85 6.15 0.03 0.48 8,230.00 2,718.89 

ส่งหน่วยงาน - - - - - - - - - 

รวมไม้สักสวนป่า 
ออป.ตะวันออกฯ 

748.00 348.24 46.56 10.85 6.15 0.03 0.48 8,230.00 2,718.89 

ใต้ 
จำหน่ายทั่วไป - - - - - - - - - 

ส่งหน่วยงาน - - - - - - - - - 

รวมไม้สักสวนป่า ออป.ใต้ - - - - - - - - - 

รวมไม้สักสวนป่า 29,278.00 25,908.31 88.49 12,659.28 225.95 129.76 57.43 9,892.00 10,250.44 
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 1.5  การผลิต – การจำหน่าย  ไม้ยูคาลิปตัสของ  ออป.ภาค 
การผลิต  -  การจำหน่าย  ไม้ยูคาลิปตัส  (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 

การผลิต การจำหน่าย 
ราคาเฉลีย่ 
ตามแผน 

ราคาเฉลีย่ที่ได ้เป้าหมาย
(ตัน) 

ผลการผลิต 
(ตัน) 

ร้อยละ(%) 
เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

ผลการ
จำหน่าย 

(ล้านบาท) 

ร้อยละ 
(%) 

เหนือบน - - - - - - - - 
เหนือล่าง - 2,354.94 - 3.22 2.00 62.05 805.00 848.81 

กลาง 6,770.00 610.31 9.01 6.52 0.62 9.45 976.00 1,009.99 
ตะวันออกฯ 37,445.00 25,971.79 69.36 35.51 25.46 71.69 954.00 980.22 

ใต ้ - - - - 0.32 - - - 
รวม 44,215.00 28,937.04 65.45 45.25 28.39 62.74 950.00 970.15 

 

 

 

 

 

1.6  การผลิต – การจำหน่าย  ไม้กระถินเทพาของ  ออป.ภาค 
การผลิต  -  การจำหน่าย  ไม้กระถินเทพา  (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 
การผลิต การจำหน่าย 

ราคาเฉลีย่ 
ตามแผน 

ราคาเฉลีย่ที่ได ้เป้าหมาย
(ตัน) 

ผลการผลิต 
(ตัน) 

ร้อยละ(%) เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

การจำหน่าย 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ 
(%) 

กลาง - 816.86 - - 0.73 - - 894.99 
ตะวันออกฯ - - - - - - - - 

ใต ้ - 647.88 - - 0.30 - - 468.13 
รวม - 1,464.74 - - 1.03 - - 706.18 

 

 

   1.7  การผลิต – การจำหน่าย  ไม้สวนป่าอื่นๆ  ของ  ออป.ภาค 
การผลิต  -  การจำหน่าย  ไม้สวนป่าอื่นๆ   (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 

การผลิต การจำหน่าย 

ราคาเฉลีย่
ตามแผน 

ราคาเฉลีย่ 
ที่ได้ เป้าหมาย 

 
ผลการผลิต 

 
ร้อยละ 
(%) 

ปริมาณ 
จำหน่าย 

ผลการจำหน่าย ร้อยละ 
(%) เป้าหมาย 

(ล้านบาท) 
รายได้ 

(ล้านบาท) 

ไม้กระยาเลยฯ 
ไม้พะยอม  
ไม้พะยูง 
(ลบ.ม.) 

เหนือ
ล่าง 

- - - - - - - - - 

กลาง - 566.51 - 346.47 - 22.34 - 45,714.00 64,483.01 
ตะวัน
ออกฯ 

25.00 184.49 737.96 - 0.19 - - 7,500.00 - 

ใต ้ - 683.34 - 683.34 - 1.43 - - 2,091.67 
รวม ไม้สวนปา่อ่ืนๆ 25.00 1,434.34 5,737.36 1,029.81 0.19 23.77 12,677.73 39,237.00 23,082.66 

ไม้ยางพารา 
(ไร่) 

กลาง - - - - - - - - - 
ตะวัน
ออกฯ 

- 202.68 - 202.68 - 4.05 - - 19,999.80 

ใต ้ - 551.53 - 551.53 - 3.53 - 15,000.00 6,391.37 
รวมไม้สวนปา่อ่ืนๆ 

(ไม้ยางพารา) 
- 754.21 - 754.21 - 7.58 - 15,000.00 10,048.39 

รวมไม้สวนปา่อ่ืนๆ - - - - 0.19 31.35 16,719.65 - - 
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   1.8  การผลิต – การจำหน่าย  ยางพาราแผ่นดิบของ  ออป.ภาค 
การผลิต  -  การจำหน่าย  ยางพาราแผ่นดิบ (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 
การผลิต การจำหน่าย 

ราคาเฉลีย่ 
ตามแผน 

ราคาเฉลีย่ 
ที่ได้ 

เป้าหมาย
(ตัน) 

ผลการผลิต 
(ตัน) 

ร้อยละ
(%) 

เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

ผลการจำหน่าย 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ 
(%) 

เหนือบน - - - - - - - - 

กลาง 62.30 101.51 162.93 3.74 6.95 185.83 60.00 68.43 
ตะวันออกฯ - - - - - - - - 

ใต้ 6.50 8.74 134.43 0.50 0.58 115.65 60.00 65.91 

รวม 68.80 110.24 160.24 4.24 7.52 177.58 60.00 68.23 

   1.9  การผลิต – การจำหน่าย  น้ำยางพารา ของ  ออป.ภาค 
การผลิต  -  การจำหน่าย  น้ำยางพารา (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค การผลิต การจำหน่าย ราคาเฉลีย่ 
ตามแผน 

ราคาเฉลีย่ 
ที่ได้ เป้าหมาย

(ตัน) 
ผลการผลิต 

(ตัน) 
ร้อยละ
(%) 

เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

ผลการจำหน่าย 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ 
(%) 

เหนือบน - - - - - - - - 
กลาง 167.87 216.98 129.25 9.23 12.54 135.78 55.00 57.78 

ตะวันออกฯ 584.97 282.99 48.38 32.17 17.84 55.47 55.00 63.06 

ใต้ 428.70 361.04 84.22 23.58 21.29 90.29 55.00 58.96 
รวม 1,181.54 861.01 72.87 64.98 51.67 79.51 55.00 60.01 

    1.10  การผลิต – การจำหน่าย  ยางก้อนถ้วย ของ  ออป.ภาค 
การผลิต  -  การจำหน่าย  ยางก้อนถ้วย (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค การผลิต การจำหน่าย ราคาเฉลีย่ 
ตามแผน 

ราคาเฉลีย่ 
ที่ได้ 

เป้าหมาย
(ตัน) 

ผลการผลิต 
(ตัน) 

ร้อยละ
(%) 

เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

ผลการจำหน่าย 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ 
(%) 

  

เหนือบน 100.00 99.24 99.24 2.70 3.30 122.33 27.00 33.28 
เหนือล่าง 12.00 44.70 372.53 0.36 1.40 390.84 27.00 31.40 

กลาง 214.11 275.83 128.82 5.78 9.09 157.23 27.00 32.95 
ตะวันออกฯ 287.95 469.09 162.91 7.77 14.49 186.32 27.00 30.88 

ใต้ 68.08 83.49 122.63 1.84 2.49 135.69 27.00 29.87 

รวม 682.14 972.34 142.54 18.45 30.78 166.78 27.00 31.65 
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 1.11 การผลิต – การจำหน่าย ด้านอุตสาหกรรมไม้ 
 

 
 
 
 

การผลิต – การจำหน่าย ไม้แปรรูป/ผลิตภัณฑ์และ บริการรักษาเนื้อไม้ (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

หน่วยงาน รายการ 

การผลิต การจำหน่าย 
ราคา

เฉลี่ยตาม
แผน 

ราคา
เฉลี่ยที่ได ้

เป้าหมาย
(ลบ.ฟ.) 

ผลการผลิต 
(ลบ.ฟ.) 

ร้อยละ 
ปริมาณ
จำหน่าย
(ลบ.ฟ.) 

ผลการจำหน่าย 

ร้อยละ 

  

เป้าหมาย 
(ลบ.) 

รายได้ 
(ลบ.) 

ออป. 
เหนือบน 

การแปรรูปไม ้ 21,380.00 16,672.29 77.98 10,513.80 23.28 8.41 36.14 - - 

    - จำหน่ายทั่วไป 21,380.00 15,047.82 70.38 10,513.80 23.28 8.41 36.14 1,133.00 800.18 

    - ส่งหน่วยงาน   - 1,624.47 - - - - - - - 

    - ไมเ้หลากลม - - - - - - - - - 

ผลิตภัณฑ์ 28,500.00 17,227.89 60.45 17,095.07 17.06 7.74 45.35 599.00 452.57 

    - ผลิตภัณฑ์ 835.00 290.97 34.85 405.87 1.84 0.79 42.91 2,210.00 1,947.17 

    - ผลิตภัณฑ์A  
(ไม้ประสาน) 

27,665.00 16,936.92 61.22 16,689.20 15.22 6.95 45.65 550.00 416.22 

บริการรักษาเนือ้ไม ้ 6,500.00 2,564.23 39.45 2,564.23 0.29 0.14 49.34 44.00 55.56 

    - อบไม้ 6,250.00 2,564.23 41.03 2,564.23 0.28 0.14 50.66 45.00 55.56 

    - อัดน้ำยาไม ้ 250.00 - - - 0.008 - - 30.00 - 

    - ไสไม ้ - - - - - - - - - 

รวม 56,380.00 36,464.41 64.68 30,173.10 40.62 16.29 40.10 - - 

ออป. 
เหนือล่าง 

การแปรรูปไม ้ 15,700.00 16,078.93 102.41 7,741.38 18.67 7.22 38.69 - - 

    - จำหน่ายทั่วไป 15,700.00 16,078.93 102.41 7,741.38 18.67 7.22 38.69 1,030.00 932.09 

    - ส่งหน่วยงาน - - - - - - - - - 

ผลิตภัณฑ์ - - - 203.00 - 0.03 - - - 

    - ผลิตภัณฑ์ (ลบ.ฟ.) - - - 187.50 - 0.004 - - 19.44 

    - ผลิตภัณฑ์  (ชิ้น) - - - 19.00 - 0.01 - - - 

    - ผลิตภัณฑ์A  
(ไม้ประสาน) 

- - - 15.50 - 0.02 - - 1,055.17 

บริการรักษาเนือ้ไม ้ - - - - - - - - - 

รวม 15,700.00 16,078.93 102.41 7,944.38 18.67 7.25 38.84 - - 
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 1.12  การผลิต – รายได้  ท่องเที่ยว ของ  ออป.ภาค 
การผลิต  -  การจำหน่าย  ท่องเที่ยว  (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 
การผลิต รายได้ 

เป้าหมาย 
(คน) 

ปริมาณ 
(คน) 

ร้อยละ (%) 
ปริมาณ 
(คน) 

เป้าหมาย 
(ล้านบาท) 

รายได้ 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ (%) 

เหนือบน 

บริการบา้นพัก 10,000 9,816 98.16 9,816 4.80 3.31 69.02 

มาท่องเที่ยว - 1,013 - 1,013 - - - 
มาพัก 10,000 8,803 88.03 8,803 4.80 3.31 69.02 
CSR  - - - - - - - 
จำนวนคืน  - 3,338 - 3,338 - - - 

เหนือล่าง 

บริการบา้นพัก 2,000 4,066 203.30 4,066 1.53 0.75 49.07 
มาท่องเที่ยว - 545 - 545 - - - 
มาพัก 2,000 3,521 176.05 3,521 1.53 0.75 49.07 
CSR  - - - - - - - 

จำนวนคืน - 892 - 892 - - - 

กลาง 

บริการบา้นพัก - - - - - - - 
มาท่องเที่ยว - - - - - - - 
มาพัก - - - - - - - 
CSR  - - - - - - - 

จำนวนคืน - - - - - - - 

ใต้ 

บริการบา้นพัก 104 132 126.92 132 0.08 0.07 82.54 
มาท่องเที่ยว - 13 - 13 - 0.03 - 
มาพัก 104 119 114.42 119 0.08 0.04 48.27 
CSR  - - - - - - - 
จำนวนคืน - 84 - 84 - - - 

ส.คช. 

บริการบา้นพัก 2,568 34,988 1,362.46 34,988 1.24 0.74 59.46 
มาท่องเที่ยว - - - - - - - 
มาพัก 2,568 34,988 1,362.46 34,988 1.24 0.74 59.46 
CSR  - - - - - - - 
จำนวนคืน - 897 - 897 - - - 

ส.คช. 
การแสดงช้าง 71,800 59,533 82.92 59,533 9.35 7.32 78.29 
มาชมการแสดงช้าง 71,800 58,959 82.12 58,959 9.35 7.26 77.68 

CSR  - 574 - 574 - 0.06 - 

ส.คช. 
การนั่งช้าง 5,380 3,522 65.46 3,522 1.27 0.74 58.02 

มานั่งช้าง 5,380 3,522 65.46 3,522 1.27 0.74 58.02 
CSR  - - - - - - - 

ส.คช. 
ฝึกช้างนักท่องเที่ยว 165 353 213.94 353 1.12 0.62 55.37 

มาฝึกช้าง 165 353 213.94 353 1.12 0.62 55.37 
CSR  - - - - - - - 

อ.อ.ป. 

รวมทอ่งเทีย่ว 92,017 112,410 122.16 112,410 19.39 13.54 69.86 

มาท่องเที่ยว 77,345 64,405 83.27 64,405 11.74 8.65 73.66 
มาพัก 14,672 47,431 323.28 47,431 7.65 4.84 63.27 
CSR  - 574* - 574* - 0.06** - 
จำนวนคืน - 5,211*** - 5,211*** - - - 

             หมายเหตุ  *เป็นนักท่องเที่ยวรับรองแขก (CSR)  **เป็นข้อมูลรายได้ที่ไม่เป็นตัวเงิน 
                      ***กรณีเทียบเคียงศักยภาพการมาพกัค้างบ้านพกัแต่ละหลังสะสม 151 คืน เท่ากับ 5,211 หลัง   
                      (บ้านพักทั้งหมด  267  หลัง/ห้อง) 
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1.13  รายได้ – รายจ่ายซ้ือขายไม้แปรรูป ของ ออป.ภาค 
รายได้ – รายจ่าย  ซ้ือขายไม้แปรรูป (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 

รายได้ รายจ่าย 
เป้าหมาย
รายได้ 

(ล้านบาท) 

ปริมาณ
จำหน่าย  
(ลบ.ฟ.) 

ผลรายได้ 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ(%) 
เป้าหมายรายจ่าย 

(ล้านบาท) 
ผลรายจ่าย 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ 
(%) 

เหนือบน 105.54 271,689.06 174.67 165.51 95.08 156.98 165.10 

เหนือล่าง 72.29 67,158.10 70.06 96.92 65.72 63.21 96.19 

กลาง 140.75 78,042.05 163.99 116.51 127.30 147.63 115.97 

ตะวันออกฯ 173.00 403,669.53 240.83 139.21 151.29 217.99 144.09 

ใต้ 22.52 134,873.60 80.00 355.23 20.27 72.67 358.54 

รวม 514.10 955,432.34 729.56 141.91 459.66 658.49 143.26 

 1.14  ค่าใช้จ่ายการขาย/การบริหาร ของ ออป.ภาค 
ค่าใช้จ่ายการขาย/การบริหาร (มกราคม – พฤษภาคม 2568) 

ออป.ภาค 

ค่าใช้จ่ายการขาย ค่าใช้จ่ายบริหาร 
เป้าหมาย
ค่าใช้จ่าย
การขาย 

(ล้านบาท) 

ผลค่าใช้จ่าย
การขาย 

(ล้านบาท) 
ร้อยละ(%) 

เป้าหมาย 
ค่าใช้จ่ายการบริหาร 

(ล้านบาท) 

ผลค่าใช้จ่าย 
การบริหาร 
(ล้านบาท) 

ร้อยละ (%) 

เหนือบน 11.84 9.54 80.51 48.27 41.98 86.97 
เหนือล่าง 3.92 3.65 92.96 32.34 30.68 94.87 

กลาง 9.58 8.58 89.60 29.51 25.48 86.34 
ตะวันออกฯ 0.38 0.24 64.99 24.33 22.17 91.12 

ใต้ 3.42 2.39 70.11 28.88 27.88 96.53 

ส.คช. - - - 12.77 12.80 100.26 
ส.สายบริหาร 7.35 4.70 63.91 60.69 51.35 84.61 

ส.คน. - - - 7.04 6.03 85.59 
รวม 36.49 29.10 79.76 243.83 218.36 89.56 

2.1.4 สภาพแวดล้อมในการดำเนินงาน   
สภาพแวดล้อมภายในองค์กร McKinsey 7S Framework (Strategy, Structure, Style, System, 

Staff, Skill, Shared Value)   
7S : Strategy อ.อ.ป. ได้กำหนดตัวชี ้ว ัดเพื ่อติดตามและวัดผลการดำเนินการขององค์กรตาม

วิสัยทัศน์ ทิศทางองค์กร/เป้าหมายระยะยาวที่ตั ้งไว้ ที่ผ่านมาได้ดำเนินการตามยุทธศาสตร์รัฐวิสาหกิจ           
รายสาขาทรัพยากรธรรมชาติของ อ.อ.ป. และแผนการดำเนินงานของ อ.อ.ป. ประจำปี รวม 8 แผนงาน           
โดยกำหนดเป็น ตัวชี้วัดในบันทึกข้อตกลงประเมินผลการดำเนินงานของ อ.อ.ป. ประกอบด้วย 
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1. การดำเนินงานตามยุทธศาสตร์   
  1.1 การดำาเนินงานตามนโยบายกระทรวงทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม  
   1.1.1 โครงการส่งเสริมแหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศ  
                   (1) จำนวนผู้ใช้บริการแหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศสวนป่า  
                   (2) จำนวนผู้ใช้บริการห้องพักแหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศสวนป่า  
   1.1.2 การดำเนินงานด้านกิจกรรมส่งเสริมเกษตรกรปลูกและบำรุงไม้เศรษฐกิจ การปลูกสร้าง

สวนป่าและการดูแลรักษาสวนป่า   
                   (1) กิจกรรมส่งเสริมเกษตรกรปลูกและบำรุงไม้เศรษฐกิจ  
                   (2) การดำเนินงานด้านการปลูกสร้างสวนป่า  
                   (3) การดำเนินงานด้านการดูแลรักษาสวนป่าแปลงเก่า 
1.2 การดำเนินงานตามนโยบายกระทรวงการคลัง  
   1.2.1  ความสามารถในการบริหารแผนลงทุน   
      (1) ร้อยละของภาพรวมการเบิกจ่ายทที่เกิดขึ้นจริงในช่วงปีบัญชี  
      (2) ร้อยละความสามารถในการเบิกจ่ายตามแผน   
  1.2.2  ความสำเร็จในการดำเนินงานเพื ่อสร้างประสิทธิภาพเชิงนิเวศเศรษฐกิจ (Eco-

efficiency) 
2. ผลการดำเนินงานของรัฐวิสาหกิจ  

• ตัวชี้วัดทางการเงิน  
   2.1 กำไรจากการดำเนินงาน (EBITDA) 
  2.2 กำไรขั้นต้น (Gross Profit)   
    2.2.1  อัตรากำไรขั้นต้น (Gross Profit) จากธุรกิจไม้ซุงสัก  
     2.2.2  อัตรากำไรขั้นต้น (Gross Profit) จากธุรกิจไม้แปรรูป  
   2.2.3  อัตรากำไรขั้นต้น (Gross Profit)  จากธุรกิจเครื่องเรือน 
• ตัวชี้วัดที่ไม่ใช่ทางการเงิน  
   2.3 การดำเนินงานด้าน Carbon Credit  ในพ้ืนที่สวนป่า อ.อ.ป. 
  2.4 ความสำเร็จของโครงการเพ่ิมคุณภาพและผลผลิตต่อไร่  
     2.4.1  ผลผลิตสวนป่าชนิดไม้โตเร็ว  
    2.4.2  ผลผลิตสวนป่ายางพารา 
 2.5 ความสำเร็จในการศึกษาหน่วยงานคู่เทียบของ อ.อ.ป. 
3. Core Business Enablers  
   3.1 การกพกับดูแลที่ดีและการนำองค์กร  
   3.2 การวางแผนเชิงกลยุทธ์  
   3.3 การบริหารความเสี่ยงและการควบคุมภายใน  
   3.4 การมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและลูกค้า  
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   3.5 การพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัล  
   3.6 การบริหารทุนมนุษย์  
   3.7 การจัดการความรู้และนวัตกรรม 
   3.8 การตรวจสอบภายใน 
ผลการดำเนินการของตัวชี้วัดตามบันทึกข้อตกลงฯ และตัวชี้วัด ตามแผนวิสาหกิจส่วนใหญ่เป็นไปใน

ทิศทางท่ีดีจาก การติดตามผลการดำเนินงานอย่างใกล้ชิด แสดงให้เห็นว่าองค์กรกำลังพัฒนาไปตามทิศทางของ
เป้าหมาย 

7S : Structure  โครงสร้างองค์กร อ.อ.ป. มีการกำหนดโครงสร้างส่วนงาน หน้าที่ความรับผิดชอบ
ต่อ อัตรากำลังของ อ.อ.ป. เป็นไปอย่างประสิทธิภาพและสอดคล้องกับสภาพการดำเนินงานในปัจจุบั น 
ประกอบด้วย 14 หน่วยงาน ได้แก่ สำนักบริหารกลาง , สำนักตรวจสอบภายใน, สำนักบัญชีและการเงิน,       
สำนักนโยบายแผนและยุทธศาสตร์ , สำนักกฎหมาย, สำนักวิจัยและสารสนเทศ , สำนักธุรกิจการตลาด,          
ออป.เหนือบน, ออป.เหนือล่าง, ออป.กลาง, ออป.ตะวันออกเฉียงเหนือ, ออป.ใต้, สถาบันคชบาลแห่งชาติ    
ในพระอุปถัมภ์ฯ และสำนักธุรกิจคาร์บอนและนวัตกรรม    

7S : Style ผู้บริหาร อ.อ.ป. มีส่วนร่วมในการกำหนดทิศทาง/นโยบายที่ชัดเจน รวมถึงส่งเสริม/ 
ปลูกฝัง วัฒนธรรมและค่านิยมองค์กร ในปัจจุบันการสื่อสาร/ถ่ายทอดทิศทาง/นโยบายองค์กรรวมถึงปฏิบัติตน
เป็นต้นแบบ และมีส่วนร่วมในการส่งเสริมสร้างแรงจูงใจ และสื่อสารให้บุคลากรเกิดความเข้าใจ เพื่อให้นำไป
ปฏิบัติในทิศทางเดียวกัน และรวมถึงสื่อสารไปยังผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่สำคัญภายนอกได้รับรู้ 

 7S : System การบริหารความเสี่ยงถือเป็นหนึ่งในเครื่องมือสำคัญท่ีจะทำให้หน่วยงานต่างๆ สามารถ
ดำเนินไปอย่างมีทิศทางที่ชัดเจน บรรลุเป้าหมาย และวัตถุประสงค์ในการดำเนินงานของหน่วยงาน ภายใต้ 
ระดับความเสี่ยงที่องค์กรยอมรับได้ ทั้งนี้องค์กรต่าง ๆ นำการบริหารความเสี่ยงมาใช้ เนื่องจากภายใต้การ
วางแผนดำเนินงานเป็นอย่างดี ยังมีปัจจัย/ความไม่แนน่อนเกิดขึ้นตลอดเวลาซึ่งอาจส่งผลทำให้องค์กรไม่บรรลุ
วัตถุประสงค์การดำเนินงานที่กำหนด หรือการดำเนินงานไม่มีประสิทธิภาพประสิทธิผล โดยปัจจัยต่างๆ ที่มา
กระทบนั้นมีทั้งโอกาสเกิดขึ้นบ่อยๆ หรือนานๆ ครั้ง และอาจมีผลกระทบที่รุนแรงหรือไม่ก่อให้เกิดผลกระทบ
มากได้ เพื่อให้มั่นใจว่าองค์กร/หน่วยงานรัฐจะสามารถดำเนินกิจการได้ตามภารกิจที่กำหนด โดยมีการนำ
เครื่องมือด้านการบริหารจัดการองค์กรต่างๆ รวมทั้งการบริหารความเสี่ยงมาใช้สนับสนุนการดำเนินงาน  
คณะรัฐมนตรีได้มีมติเมื่อปี พ.ศ. 2538 เห็นชอบให้มีการนำระบบประเมินผลการดำเนินงานรัฐวิสาหกิจมาใช้             
โดยมุงหวังให้มีการปรับปรุงประสิทธิภาพการดำเนินงานของรัฐวิสาหกิจให้สูงขึ ้น และมติคณะรัฐมนตรี                 
เมื่อวันที่ 6 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2544 ได้กำหนดแนวทางการดำเนินงาน เรื่อง หลักเกณฑ์และแนวทางการกำกับ 
ดูแลที่ดีในรัฐวิสาหกิจ (Good Governance) นอกจากนี้ยังมีกฎหมาย/กฎระเบียบอื่นที่เกี ่ยวของกับการ
กำหนดแนวทางบริหารจัดการองค์กรรัฐ การพัฒนากระบวนการทำงานของ อ.อ.ป. ได้พัฒนาระบบบริหารทั่ว
องค์กรให้สอดคล้องกับวิสัยทัศน์ เป้าหมาย กลยุทธ์ พันธกิจ และให้ความสำคัญกับการทบทวนระบบงานในทุก
ระบบ ปัจจุบันมีการบูรณาการ ระบบงานขององค์กรกับระบบประเมินผลรัฐวิสาหกิจ SE-AM มีการทบทวน/
จัดทำกระบวนการตามโครงสร้าง กระบวนการและจัดทำตัวชี้วัดกระบวนการให้สอดคล้องเป็นไปตามเกณฑ์ 
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Enablers ซึ่งสามารถไปวัดผลลัพธ์การทำงานตามภารกิจของหน่วยงานตามโครงสร้างกระบวนการได้อย่าง
ครบถ้วน การบูรณาการระบบขององค์กรกับระบบประเมินผลรัฐวิสาหกิจ SE-AM ทำให้เกิดการปรับปรุง
กระบวนการทั่วทั้งองค์กรเป็นไปในทิศทางเดียวกัน การนำเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาประยุกต์ใช้
กับธุรกิจอุตสาหกรรมป่าไม้ เพ่ือให้องค์กรสามารถบริหารจัดการต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพโดยใช้เทคโนโลยี
ดิจิทัลในการรวบรวมจัดเก็บ และประมวลผลข้อมูลได้อย่างแม่นยำและรวดเร็วมากขึ ้น โดยมุ ่งเน้น                
การวางรากฐานของเทคโนโลยีดิจิทัลที่จำเป็นต่อป่าไม้แม่นยำ โดย อ.อ.ป. มีการถ่ายทอดกระบวนการกำกับ
ดูแลด้านการบริหารจัดการเทคโนโลยีดิจิทัลแก่ผู ้มีส่วนได้ส่วนเสียที ่สำคัญที ่เกี ่ยวข้องกับกระบวนการ                  
เพื่อการปรับปรุงและกำหนดทิศทางการกำกับดูแลด้านการบริหารจัดการเทคโนโลยีดิจิทัลได้อย่างครบถ้วน 
และเกิดประโยชน์สูงสุดต่อหน่วยงาน 

7S : Staff อ.อ.ป. มีการบริหารทรัพยากรบุคคลที ่ช ัดเจน มีแผนงานการบริหารอัตรากำลัง           
เพื่อสนับสนุนภารกิจองค์กร, โครงการปรับปรุงระบบประเมินผลการปฏิบัติงาน , โครงการพัฒนาและบริหาร
พนักงานที่มีศักยภาพสูง, โครงการพัฒนาบุคลากรเตรียมความพร้อมเพื่อเข้าสู่ตำแหน่งบริหาร , โครงการ
วางแผนเตรียม ความพร้อมเพื ่อเข้าสู่ตำแหน่งบริหาร , แผนงานการป้องกันและปราบปรามการทุจริตใน             
ภาครัฐวิสาหกิจ, โครงการส่งเสริมคุณธรรมจริยธรรมของ อ.อ.ป., โครงการขับเคลื่อนค่านิยมและวัฒนธรรมองค์กร, 
โครงการเสริมสร้างความผูกพันองค์กร และโครงการบริหารจัดการคุณภาพทั่วทั้งองค์กร เพ่ือสร้างบุคลากรที่มี
ศักยภาพ มีความผูกพันและมีความเป็นมืออาชีพให้เพียงพอรองรับในอนาคต 

 7S : Skill สมรรถนะหรือพฤติกรรม เป็นสิ่งที่องค์กรต้องการจากผู้ปฏิบัติงาน จะส่งผลให้ผู้นั้นมีผล
การปฏิบัติงานดี และส่งผลให้องค์กรบรรลุเป้าหมายที่ต้องการสมรรถนะจึงมีความสัมพันธ์กับผลงานของบุคคล 
อ.อ.ป. นำสมรรถนะมาใช้ในการบริหารทรัพยากรบุคคล เพื่อให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เ ช่น ในการคัดเลือก   
สรรหา การแต่งตั้ง วัดความรู้เฉพาะงาน และความถนัดในงาน อ.อ.ป. ได้กำหนดประเภทสมรรถนะออกเป็น 3 
ประเภท ประกอบด้วย สมรรถนะหลัก (Core Competency) สมรรถนะในการบริหาร (Managerial 
Competency) และสมรรถนะในสายงาน (Functional Competency) ซึ่งกำหนดระดับความเชี่ยวชาญที่
องค์กรคาดหวังไว้ตามแต่ละตำแหน่งที่เหมาะสม เพื่อหาช่องว่างระหว่างสมรรถนะที่เป็นจริงกับสมรรถนะที่
คาดหวัง (Competency gap) นำมา วางแผนพัฒนา ฝึกอบรม และใช้ประกอบกระบวนการบริหารงานบุคคล 
โดยกำหนดความรู้และทักษะที่จำเป็นที่จะส่งเสริมให้บุคลากรแสดงสมรรถนะที่องค์กรต้องการรูปแบบวิธีการ
พัฒนาระยะเวลา รวมทั้งการมอบหมายงานเพื่อให้มีโอกาสได้แสดงสมรรถนะที่คาดหวังนั้น 

7S : Shared Values อ.อ.ป. ได้ทบทวนค่านิยมและวัฒนธรรมองค์กร เพื่อให้สะท้อนถึงวิสัยทัศน์
ยุทธศาสตร์ ที่มุ่งเน้นความยั่งยืน การให้คุณค่ากับสังคมและชุมชน และเชื่อมโยงกับ Enablers ด้านต่างๆ                
โดยทบทวนค่านิยมและวัฒนธรรมองค์กรใหม่ กำหนดพฤติกรรมที่พึงประสงค์ เพื่อเป็นการส่งเสริมให้บุคลากรมี 
รูปแบบพฤติกรรมในการทำงานและแนวคิดทัศนคติที่ดีเป็นไปในทิศทางเดียวกัน รับรู้ เข้าใจและพัฒนาไป      
สู ่การปรับเปลี ่ยนพฤติกรรมให้สอดคล้องกับค่านิยมและวัฒนธรรมองค์กร ซึ ่งจะช่วยให้การขับเคลื ่อน
กระบวนการทำงานภายในให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้น และเกิดคุณค่ากับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทั้งภายในและภายนอก
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ค่านิยมองค์กรของ อ.อ.ป. คือ ปลุกคุณธรรม ปลูกคุณภาพ ปั้นคุณค่า ปันความยั่งยืน และวัฒนธรรมองค์กร  : 
“HAPPYs”  ชีวิตที่มีความสุขทั่วทุกภาคส่วน 

สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร (อ.อ.ป.) 
1. ด้านการเมืองและนโยบาย (Political) 
สอดคล้อง : อ.อ.ป. เป็นรัฐวิสาหกิจด้านป่าไม้ มีความมั่นคงด้านสิทธิในการทำไม้และบริหารพ้ืนที่ป่า 
โอกาส : นโยบายรัฐสนับสนุน Green Economy / BCG Model ช่วยสร้างภาพลักษณ์สินค้าไม้ยั่งยืน 
ข้อจำกัด : มีกฎระเบียบการทำไม้เข้มงวด ทำให้การปรับตัวเชิงธุรกิจล่าช้า 
2. ด้านเศรษฐกิจ (Economic) 
สอดคล้อง : ตลาดไม้และเฟอร์นิเจอร์ยังคงมีความต้องการ โดยเฉพาะ เฟอร์นิเจอร์ไม้จริง ซึ่งมีมูลค่าเพ่ิม

สูง 
โอกาส : ตลาดส่งออกไม้/เฟอร์นิเจอร์โตต่อเนื่อง โดยเฉพาะในเอเชีย 
ความท้าทาย : คู่แข่งราคาถูก เช่น ไม้แปรรูปลาว, เฟอร์นิเจอร์ mass production ทำให้ลูกค้า

ระดับกลาง-ล่างเปรียบเทียบราคา 
3. ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social) 
สอดคล้อง : ลูกค้าไทยให้ความสำคัญกับ ความทนทาน, ความน่าเชื่อถือ, งานฝีมือไม้สัก ตรงกับจุด

แข็ง อ.อ.ป. 
โอกาส : กระแส Sustainability และ Eco-friendly ทำให้สินค้าไม้แท้และการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์มี 

demand สูง 
ข้อจำกัด : ลูกค้ารุ่นใหม่สนใจ ดีไซน์ร่วมสมัย + สินค้าราคาประหยัด อ.อ.ป. ยังขาดความทันสมัยด้านนี้ 
4. ด้านเทคโนโลยี (Technological) 
สอดคล้อง : อ.อ.ป. เริ่มพัฒนาเว็บไซต์/ช่องทางออนไลน์ 
โอกาส : ใช้ E-commerce, Digital Marketing, CRM เพ่ือเพ่ิมลูกค้ากลุ่มใหม่ 
ข้อจำกัด : คู่แข่งเอกชนปรับตัวเร็วกว่าในด้าน Online Marketing / Omni-channel 
5. ด้านสิ่งแวดล้อม (Environmental) 
สอดคล้อง : อ.อ.ป. มุ่งเน้น การปลูกป่า, การจัดการป่าไม้อย่างยั่งยืน → สอดคล้องกับกระแสโลก

ด้าน Climate Change 
โอกาส : ใช้จุดขาย “ไม้ถูกกฎหมาย, ป่าปลูกยั่งยืน” เพ่ือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง 
ข้อจำกัด: ต้นทุนการดูแลรักษาป่าและมาตรฐานสิ่งแวดล้อมสูง 
6. ด้านการแข่งขัน (Porter’s Five Forces) 
การแข่งขันในตลาด (Rivalry) : อยู่ในระดับสูง มีทั้งเอกชน, ตลาดถวาย, ไม้นำเข้า 
อำนาจผู้ซื้อ (Buyer Power) : อยู่ในระดับปานกลาง ลูกค้าซื้อซ้ำสูง แต่มีตัวเลือกมากในตลาด 
อำนาจผู้ขาย (Supplier Power) : อยู่ในระดับต่ำ อ.อ.ป. ควบคุมวัตถุดิบเอง (ป่าปลูก) 
ภัยคุกคามจากผู้เข้ามาใหม่ (New Entrants) : อยู่ในระดับปานกลาง เอกชนรายเล็กเกิดขึ้นได้ง่าย 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Substitutes) : อยู่ในระดับสูง เฟอร์นิเจอร์ไม้เทียม/วัสดุสังเคราะห์ 

ราคาถูกและดีไซน์ทันสมัย 
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ว ิ เคราะห ์  ประเม ิน และจ ัดลำด ับความสำค ัญของภ ัยค ุกคามต ่างๆ ภายนอกองค ์กร              
Opportunity vs Threat Matrix เพ่ือสรุปความสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมภายนอกของ อ.อ.ป.  

ปัจจยัภายนอก โอกาส (Opportunities) 
ความท้าทาย/อุปสรรค 

(Threats) 
การเมือง/นโยบาย (Political) - นโยบายรฐัหนุน BCG Model, Green 

Economy        
- ความมัน่คงจากการเป็นรฐัวสิาหกจิ 

- กฎระเบยีบการท าไมเ้ขม้งวด → 
ความคล่องตวัน้อย 

เศรษฐกิจ (Economic) - ความตอ้งการไมจ้รงิและเฟอรน์ิเจอร์
คุณภาพสงูยงัมตี่อเนื่อง 
- ตลาดส่งออกขยายตวั 

- คู่แขง่ราคาถูกจากเอกชน/ไมน้ าเขา้ 
- ลูกคา้ระดบักลาง-ล่าง
เปรยีบเทยีบราคามากขึน้ 

สงัคม (Social) - ลูกคา้เชื่อมัน่คุณภาพและความน่าเชื่อถอื
ของ อ.อ.ป. 
- กระแสสนิคา้ยัง่ยนืและการท่องเทีย่วเชงิ
อนุรกัษ์เพิม่ขึน้ 

- ลูกคา้รุ่นใหม่เน้นดไีซน์ทนัสมยั + 
ราคาประหยดั 
- เทรนดเ์ฟอรน์ิเจอร ์mass 
production 

เทคโนโลยี (Technological) - พฒันา E-commerce, Digital 
Marketing, CRM 
- ใช ้Omni-channel เพื่อขยายฐานลูกคา้ 

- เอกชนปรบัตวัไวกว่าในดา้น 
Online Marketing 
- ขาดระบบเทคโนโลยคีรบวงจร 

ส่ิงแวดล้อม (Environmental) - จุดขาย “ไมถู้กกฎหมาย ป่าปลูกยัง่ยนื” 
สรา้งความแตกต่าง 
- กระแส Climate Change หนุนแบรนด ์

- ตน้ทุนสงูในการดแูลป่าและ
มาตรฐานสิง่แวดลอ้ม 

การแข่งขนั (Competition / 
Five Forces) 

- การมป่ีาปลูกของตนเอง → ลดตน้ทุน
วตัถุดบิ 
- ความน่าเชื่อถอืในฐานะรฐัวสิาหกจิ 

- การแขง่ขนัสงูจากตลาดถวาย/
เอกชน/ไมน้ าเขา้ 
- สนิคา้ทดแทน (ไมเ้ทยีม, วสัดุ
สงัเคราะห)์ 

สรุปเชิงกลยุทธ์ 
• ใช ้ประโยชน์จากโอกาส  ตอกย้ำจุดขาย “ยั ่งย ืน , น่าเช ื ่อถือ , Eco-friendly” + ขยาย Online 

Marketing & CRM 
• จัดการความท้าทาย พัฒนาดีไซน์สินค้าใหม่, ปรับตัวสู่ Omni-channel, แข่งขันด้วยคุณภาพและ

ความแตกต่าง ไม่แข่งที่ราคา 

2.1.5 สภาพแวดล้อมในการแข่งขันของตลาดและผลิตภัณฑ์ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน
ของตลาดสินค้าและบริการ และกลุ่มลูกค้าของ อ.อ.ป.  
1. การวิเคราะห์ด้านลูกค้า 

ข้อมูลประชากรศาสตร์ (Demographics) 
- เพศ : ชาย 53.15% หญิง 46.85% 
- อายุ : ส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 26–65 ปี (รวม 90%) 
- อาชีพ : ธุรกิจส่วนตัว 74.31% ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 20.19% 
- รายได้: ส่วนใหญ่ 20,000–60,000 บาท/เดือน (70%) 
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พฤติกรรมการซื้อ (Behavior) 
- ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อสูงสุด: ไม้สักซุง (54.05%) และเฟอร์นิเจอร์ไม้สัก (33.33%) 
- ปัจจัยตัดสินใจซื้อหลัก: คุณภาพไม้ (60.36%) รองลงมา ราคา (12.61%) 
- ความพึงพอใจ: ส่วนใหญ่ระดับ “มาก” ในคุณภาพสินค้า บริการ และราคา (คะแนนเฉลี่ย 3.85–4.35) 
- ความผูกพัน: 99.1% ต้องการกลับมาซื้อซ้ำ 
ข้อเสนอแนะจากลูกค้า 
- ผลิตภัณฑ์ควรมีแบบทันสมัย หลากหลาย และราคาไม่สูงเกินไป 
- ต้องการสินค้าเกรด A และการผลิตตามสั่งที่รวดเร็ว 
- ควรมีการขายออนไลน์และโปรโมชั่นที่ทั่วถึง 
- ปัญหาด้านสถานที่: ที่จอดรถไม่เพียงพอ อาคารขายอยู่ไกลคลังไม้ 

2. การวิเคราะห์ด้านตลาด 
ใช้ SPACE Matrix วิเคราะห์ตำแหน่งเชิงกลยุทธ์ 
- จุดแข็งทางการเงิน (Financial Strength) ค่าเฉลี่ย 4.40 มีความพร้อมสูง 
- จุดแข็งอุตสาหกรรม (Industry Strength) ค่าเฉลี่ย 3.80 มศีักยภาพเติบโตด้านการตลาด 
- ข้อได้เปรียบการแข่งขัน (Competitive Advantage) ค่าเฉลี่ย -3.20 น้อยกว่าเมื่อเทียบกับคู่แข่งใน

ท้องตลาด 
- เสถียรภาพสภาพแวดล้อม (Environment Stability) ค่าเฉลี่ย -3.20 มีความผันผวน ด้าน คู่แข่ง 

การใช้เทคโนโลยี และความต้องการผู้บริโภค 
ตำแหน่งกลยุทธ์ที่เหมาะสม 
“การสร้างสมดุลผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอย่างยั่งยืน” (Sustainable Stakeholder Balancing) โดยเน้น

ทั้ง การขยายธุรกิจ และการรับผิดชอบต่อชุมชน/สิ่งแวดล้อม 
3. ปัญหาและอุปสรรค 

1. ผลิตภัณฑ์ยังไม่ตอบโจทย์ความหลากหลายและดีไซน์ทันสมัย 
2. การขายและจัดจำหน่ายยังไม่เข้าถึงช่องทางออนไลน์เพียงพอ 
3. การแข่งขันสูงจากแหล่งอ่ืน เช่น ย่านถวาย (เชียงใหม่), บริษัทเอกชน, ไม้แปรรูปลาว, สวนชาวบ้าน 
4. ปัญหาด้านโลจิสติกส์และโครงสร้างพื้นฐาน (ที่จอดรถไม่เพียงพอ อาคารขายไกลคลัง) 
5. ความผันผวนของสภาพแวดล้อม เช่น ราคาตลาดโลก เทคโนโลยี และคู่แข่งที่ปรับตัวเร็ว 

4. ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 
- ด้านผลิตภัณฑ์ : พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ใช้แนวคิด Product Innovation + Customization 
- ด้านการตลาด : ขยาย E-commerce, Social Media Marketing, CRM และโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูด

กลุ่มวัยรุ่น-วัยทำงาน 
- ด้านคุณภาพ : เพ่ิมมาตรฐานสินค้า เกรด A และระบบ Quality Assurance 
- ด้านบริการ : ปรับปรุง Customer Journey ตั้งแต่การเข้าถึงสินค้า การสั่งซื้อ การส่งมอบ 
- ด้านสิ่งแวดล้อม/สังคม : สื่อสารเรื่อง Sustainability & Green Products ให้เป็นจุดขายหลัก 
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5. การเปรียบเทียบตลาดคู่แข่ง 
คู่แข่งหลัก: 
- ย่านถวาย (เชียงใหม่) : มีชื่อเสียงด้านเฟอร์นิเจอร์ไม้สัก หลากหลาย ดีไซน์ร่วมสมัย 
- บริษัทเอกชน : บริการรวดเร็ว สินค้าตามสั่ง 
- ไม้แปรรูปลาว : ราคาถูกกว่า แต่คุณภาพอาจไม่สม่ำเสมอ 
- สวนชาวบ้าน : เข้าถึงง่าย ราคาต่อรองได้ 
เปรียบเทียบกับ อ.อ.ป.: 
- จุดแข็ง : แบรนด์น่าเชื่อถือ คุณภาพไม้สูง กำลังการผลิตมาก 
- จุดอ่อน : การตลาดเชิงรุกและนวัตกรรมสินค้า ยังสู้เอกชน/แหล่งค้าท้องถิ่นไม่ได้ 
อ.อ.ป. มี ศักยภาพสูงด้านคุณภาพไม้และความน่าเชื่อถือ แต่ยังต้องเร่ง ปรับกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 

การตลาด และบริการ เพื่อแข่งขันกับเอกชนและตลาดท้องถิ่น รวมถึงต้องใช้เครื่องมือวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ 
(เช่น SPACE, SWOT, Customer Journey, CRM) มาปรับใช้จริงจัง เพื่อสร้างความยั่งยืนทั้งเศรษฐกิจและ

สิ่งแวดล้อม       
วิเคราะห์ SWOT สารสนเทศด้านลูกค้าและตลาดของ อ.อ.ป.  

 

- คณุภาพไมส้งู ไดม้าตรฐาน 

- แบรนดน์่าเชื่อถือมาจากหนว่ยงานภาครฐั 

- มีกลุ่มลกูคา้เดิมที่มคีวามภกัดตี่อแบรนด ์

- สถานะหน่วยงานรฐัฯ ที่มั่นคง เชื่อถือได ้

- ผลิตภณัฑไ์ม่หลากหลาย 

- ดีไซนไ์ม่ทนัสมยั 

- การตลาดออนไลนย์งัไมเ่ป็นท่ีรูจ้กั 

- ปัญหาการขนส่งที่ลา้ชา้ และมขีอ้จ ากดั 

- ตามกระแส Green Products ซึ่งไดเ้ปรียบ 
- ไดร้บัการสนบัสนนุจากหนว่ยงานภาครฐัฯ 

- มีโอกาสในการเติบโตในการตลาดออนไลน ์

- มีโอกาสในการขยายฐานกลุ่มลกูคา้คนรุน่ใหม่ 

- คู่แข่งเอกชน และตวัเลือกที่หลากหลายใน
ทอ้งตลาด 
- ไมแ้ปรรูปจากเจา้อื่นท่ีถกูกวา่ 
- ความผนัผวนของตลาด และตลาดออนไลน ์

- เทรนด ์สถานการณ ์ท่ีเปล่ียนแปลงรวดเรว็ 
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วิเคราะห์ Customer Journey ของลูกค้า อ.อ.ป. โดยอ้างอิงจากข้อมูลการสำรวจพฤติกรรมการของลูกค้า
ที่สามารถนำไปใช้วิเคราะห์/เขียนข้อมูลลูกค้าของ หรือสินค้าและบริการได้ 

ขั้นตอน (Stage) 
จุดสัมผัสลูกค้า 

(Touchpoints) 

พฤติกรรมลูกค้า 
(Customer 
Actions) 

ความรู้สึก/ความคิด 
(Pain & Gain) 

โอกาสในการพัฒนา 
(Opportunities) 

1. Awareness 
(การรับรู้) 

- โฆษณา / สื่อสิ่งพิมพ ์
- Social Media / 
Website 
- การบอกต่อ (Word 
of Mouth) 
- งานแสดงสินค้า 

- เห็นแบรนด์/โลโก ้
- รับรู้ช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือ 
- ค้นหาข้อมูลเบื้องต้น 

+ สนใจคุณภาพไม ้
- รับรู้แบรนด์ช้า 
(ออนไลน์อ่อน) 

- ทำการตลาดดิจิทัล 
- สร้าง Content 
สื่อสารเรื่อง “ไม้
คุณภาพ” 

2. Consideration 
(การพิจารณา) 

- เว็บไซต์/เพจสินคา้ 
- การสอบถามที่สาขา 
- รีวิวลูกค้า 

- เปรียบเทียบ
คุณภาพ/ราคา 
- มองหาดีไซน์ท่ีตรงใจ 
- สอบถามข้อมูลกับ
พนักงาน 

+ มั่นใจคุณภาพ 
- สินค้าเลือกไม่
หลากหลาย ดีไซนไ์ม่
ทันสมัย 

- พัฒนาผลิตภณัฑ์ใหม ่
- เพิ่ม Catalog 
ออนไลน ์

3. Purchase  
(การซ้ือ) 

- สาขา อ.อ.ป. 
- โทรศัพท์/อีเมลสั่งซื้อ 
- ช่องทางการชำระเงิน 

- เลือกซื้อสินค้าไม/้
เฟอร์นิเจอร ์
- ต่อรองราคา/จดัส่ง 

+ พอใจกับคุณภาพ
และบริการ 
- ปัญหาที่จอดรถ,  
โลจสิติกส ์

- พัฒนา E-commerce 
- จัดระบบ Delivery/
ที่จอดรถ 

4. Experience 
(ประสบการณ์
หลังซ้ือ) 

- การจัดส่ง/ติดตั้ง 
- การรับประกัน/
บริการหลังการขาย 

- ใช้งานเฟอร์นิเจอร์/
ไม ้
- ติดต่อบริการหลัง
การขาย 

+ บริการสภุาพ, มั่นใจ
ในคุณภาพ 
- บางสินค้าไม่ทันสมัย 

- พัฒนา Service 
After Sales 
- ทำระบบติดตาม
ความพึงพอใจ 

5. Loyalty & 
Advocacy  
(ความภักดี/บอก
ต่อ) 

- โปรแกรมสมาชิก/
CRM 
- การรีวิวสินค้า 
- การซื้อซ้ำ 

- ซื้อซ้ำ (สูงถึง 99%) 
- แนะนำเพื่อน/องค์กร
อื่น 

+ ภักดีต่อแบรนด์สูง 
- ไม่มีระบบสะสม
แต้ม/CRM 

- สร้าง Loyalty 
Program 
- เปิดช่องทางรีวิว
ออนไลน ์

 สรุปการวิเคราะห์ Customer Journey 
1. ลูกค้าเชื่อม่ันในคุณภาพและบริการ แต่ต้องการความสะดวกและความทันสมัยเพ่ิมขึ้น 

2. ปัญหาหลัก: ช่องทางขายยังเน้นออฟไลน์ → เสียโอกาสในตลาดดิจิทัล 
3. โอกาส: พัฒนา E-commerce, Digital Marketing, CRM, Loyalty Program จะช่วยรกัษาฐาน

ลูกค้าเดิมและเจาะกลุ่มใหม่ 
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2.2 ความสอดคล้องกับแผนวิสาหกิจและแผนแม่บท 
2.2.1 แผนแม่บทองค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) และแผนวิสาหกิจ 

อ.อ.ป. ระยะ 5 ปี (พ.ศ. 2567 – 2571)   

ยุทธศาสตร์ที่ 1 ขับเคลื่อนกระบวนทัศน์ใหม่เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงในอนาคต  
กลยุทธ์ที่ 1  เสริมสร้างกระบวนทัศน์ใหม่ด้านสวนป่าเศรษฐกิจให้แก่ประชาชน  
กลยุทธ์ที่ 2  ยกระดับองค์กรสู่ความเป็นเลิศอย่างมีธรรมาภิบาล  
กลยุทธ์ที่ 3  เติบโตอย่างมั่นคงและใช้สินทรัพย์ให้เกิดประโยชน์ 

ยุทธศาสตร์ที่ 2 บริหารจัดการทรัพยากรไม้จากสวนป่าเศรษฐกิจให้เกิดประโยชน์อย่างสมดุล  
กลยุทธ์ที่ 4 ส่งเสริม ฟื้นฟู แหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศ ป่าเศรษฐกิจ ให้เกิดประสิทธิผล และบริบาลช้าง

เลี้ยงของไทย  
กลยุทธ์ที่ 5 จัดการทรัพยากรไม้จากสวนป่าเศรษฐกิจอย่างคุ้มค่า 

ยุทธศาสตร์ที่ 3 ส่งเสริมพัฒนาคุณภาพสวนป่าเศรษฐกิจตามแนวทาง BCG Model  
กลยุทธ์ที่ 6 เสริมสร้างระบบบริหารจัดการสวนป่าเศรษฐกิจให้มีประสิทธิภาพ  
กลยุทธ์ที่ 7 ขยายผลคาร์บอนเครดิตสู่สังคม 

ยุทธศาสตร์ที่ 4 เสริมสร้างความแข็งแกร่งทางการเงินและกระบวนการทำงาน  
กลยุทธ์ที่ 8 เพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการภายใน  
กลยุทธ์ที่ 9 เพิ่มมูลค่าผลผลิตสวนป่าตลอด Value Chain   

ยุทธศาสตร์ที่ 5 การสร้างผลบวกเชิงสังคม  
กลยุทธ์ที่ 10 สื่อสารเชิงรุกสู่สังคมอย่างต่อเนื่อง  
กลยุทธ์ที่ 11 ยกระดับคุณภาพชีวิตชุมชนที่สำคัญ (กองทุน มาตรฐาน FSC ท่องเที่ยวช้าง) 

ยุทธศาสตร์ที่ 6 เพ่ิมศักยภาพองค์กรรองรับวิถีใหม่และนวัตกรรมใหม่  
กลยุทธ์ที่ 12 เพ่ิมขีดความสามารถในการจัดการภาวะวิกฤต  
กลยุทธ์ที่ 13 ขับเคลื่อนองค์กรดิจิทัล  
กลยุทธ์ที่ 14 ปรับปรุงพัฒนาระเบียบหลักเกณฑ์และกฎหมายให้ทันสมัย  
กลยุทธ์ที่ 15 เสริมสร้างบุคลากรให้มีขีดสมรรถนะสูง  
กลยุทธ์ที่ 16 พัฒนาองค์ความรู้สู่การสร้างนวัตกรรมทุกมิติในทุกระดับ 

2.2.2. แผนงานด้านผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของ อ.อ.ป. ปี 2568 – 2572 
อ.อ.ป. ได้กำหนดแผนงานด้านผู้มีส่วนได้ส่วนเสียของ อ.อ.ป. ปี 2568 - 2572 ซึ่งใช้เป็นกรอบ       

ทิศทางการพัฒนาในด้านต่าง ๆ เพื่อเพิ่มระดับความพึงพอใจ ตอบสนองความต้องการ และความคาดหวังของ
ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียมุ่งหวังให้เป็นแนวทางในการกำหนดแผนพัฒนาและปรับปรุงกระบวนการ เพื่อลดช่องว่าง
ความคาดหวัง และความไม่พึงพอใจของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียให้ลดลง อันนำไปสู่การพัฒนาและปรับปรุงองค์กร
ให้มีประสิทธิภาพเพ่ือยกระดับความพึงพอใจของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียให้เพิ่มขึ้น 
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2.2.3 แผนยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ตามแนวคิด “ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง” โดยขับเคลื่อนผ่านกลไก 
“ประชารัฐ” Thailand 4.0 กำหนดเป้าหมายครอบคลุมใน 4 มิติ ดังนี้ 

1) ความมั่งคั่งทางเศรษฐกิจ เป็น “ระบบเศรษฐกิจที่เน้นการสร้างมูลค่า” ที่ขับเคลื่อนด้วย 
นวัตกรรม เทคโนโลยี และความคิดสร้างสรรค์     

2) ความอยู่ดีมีสุขทางสังคม เป็น “สังคมที่เดินหน้าไปด้วยกัน ไม่ทอดทิ้งใครไว้ข้างหลัง”  
ด้วยการเติมเต็มศักยภาพของผู้คนในสังคม เพ่ือสร้างหลักประกันความม่ันคงทางเศรษฐกิจสังคม และ
ฟ้ืนความสมานฉันท์และ ความเป็นปึกแผ่นของคนในสังคม ให้กลับคืนมาอีกครั้งหนึ่ง  

3) การยกระดับคุณค่ามนุษย์ ด้วยการพัฒนาคนไทยให้เป็น “มนุษย์ที่สมบูรณ์ในศตวรรษที่ 21” 
ควบคู่ไปกับการเป็น “คนไทย 4.0 ในโลกที่หนึ่ง” 

4) การรักษ์สิ่งแวดล้อม เป็น “สังคมที่น่าอยู่” มี“ระบบเศรษฐกิจที่สามารถปรับสภาพตาม 
ภูมิอากาศ” ควบคู่ไปกับการเป็น “สังคมคาร์บอนต่ำ” อย่างเต็มรูปแบบ    

2.2.4  เป้าหมายและกลยุทธ์ทางการตลาด  ปัจจุบันการแข่งขันทางเศรษฐกิจและการดำเนินงาน
ของธุรกิจ มีการพัฒนาและเปลี่ยนแปลงอยู่ ตลอดเวลา ทั้งด้านกลยุทธ์การจัดการ กลยุทธ์การแข่งขัน กลยุทธ์
ทางการตลาด การใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย และพฤติกรรมของผู้บริโภค การจัดเตรียมบุคลากรเพื่อเตรียมความ
พร้อมในการแข่งขันขององค์กร นับว่ามี ความสำคัญและมีความจำเป็นอย่างยิ ่งที ่จะต้องมีการวางแผน
การตลาด เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ พัฒนาตลาดใหม่ หรือธุรกิจใหม่ และการออกแบบและปรับปรุงกระบวนการ
ให้บริการลูกค้า เพื่อให้ตรงตามความต้องการของ ลูกค้า เป็นที่ต้องการของตลาดในปัจจุบัน จึงมีความจำ เป็น
อย่างยิ่งที่จะต้อง มีการวางแผน ด้านลูกค้าและตลาดใน องค์กร เพื่อให้บุคลากรตระหนักถึงความสำคัญของ
กระบวนการ ให้บริการลูกค้านำมาซึ่งการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และบริการให้สอดคล้องกับวิสัยทัศน์ เป้าหมาย 
และยุทธศาสตร์ขององค์กร เพื่อให้องค์กรบรรลุเป้าหมายสู่ ความสำเร็ จ แผนงานด้านลูกค้าและการตลาด  
เป็นเครื่องมือและกลไกสำคัญในการขับเคลื่อนองค์กรสู่วิสัยทัศน์  VISION : สร้างสรรค์สวนป่าเศรษฐกิจเพ่ือ
ความยั่งยืน “Create forest plantations for sustainability” การจัดทำแผนงานด้านลูกค้าและตลาด อ.อ.ป.  
ปี 2568 - 2572 จึงต้องมีการ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ ภายนอกในองค์กร สารสนเทศด้านลูกค้า
และตลาด มากำหนดกลยุทธ์การตลาดให้มีความสอดคล้องและเชื่อมโยงกับ ยุทธศาสตร์และกลยุทธ์ของ
องค์กร ทั้งให้ครอบคลุมมิติทั้งด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การพัฒนาตลาดใหม่ หรือ ธุรกิจใหม่ ซึ่งปัจจุบัน      
อ.อ.ป. ได้ดำเนินการวิเคราะห์และจัดทำธุรกิจใหม่ให้กับองค์กรโดยต้องเป็นโครงการที่ ส่งเสริมให้องค์กรเติบโต
อย่างมั่นคงมั่นคงและใช้สินทรัพย์ให้เกิดประโยชน์เป็นธุรกิจที่ อ.อ.ป. ไม่เคยดำเนินการ และดำเนินการภารกิจ
ในบริบทที่เปลี่ยนแปลงเป็นหน้าที่ของรัฐวิสาหกิจที่มีต่อการพัฒนาประเทศเป็นธุรกิจที่ สามารถสร้างรายได้   
ได้จริงและเป็นธุรกิจที่ดำเนินการเอง โดยมีโครงการที่เกี่ยวข้องกับการตลาด อาทิเช่น โครงการระบบจองที่พัก  
สวนป่า, โครงการระบบซื้อสินค้าออนไลน์ Fio Shop, โครงการธุรกิจบริหารจัดการเพื่อธุรกิจคาร์บอนเครดิต , 
โครงการธุรกิจบริหารจัดการสวนป่าเศรษฐกิจและอุตสาหกรรมไม้ครบวงจร, โครงการศูนย์จำหน่าย  และแสดง
สินค้าผลิตภัณฑ์ไม้ครบวงจร และธุรกิจไม้ล้อม เป็นต้น 
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2.3  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้านบริหารจัดการลูกค้าและตลาด    
การวิเคราะห์สถานภาพด้านบริหารจัดการลูกค้าและตลาด เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการ

ประเมินสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ของ อ.อ.ป. โดยอ้างอิงตามแผนวิสาหกิจองค์การอุสาหกรรมป่าไม้ 
ระยะ 5 ปี (พ.ศ. 2566 - 2570) ฉบับปรังปรุง ครั้งที่ 1/2567 เมื่อวันที่ 10 กรกฎาคม 2567 โดยกระบวนการ
วิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 

Strengths (จุดแข็ง) Weaknesses (จุดอ่อน) 
- มีทรัพยากรป่าไม้และที่ดินขนาดใหญ่ (สวนป่ามากกว่า    
1 ล้านไร่) 
- แบรนด์ “ไม้ส ัก อ.อ.ป.” มีค ุณภาพสูง ได้มาตรฐาน 
FSC/CoC 
- ความน่าเชื่อถือจากการเป็นรัฐวิสาหกิจ 
- ธุรกิจหลากหลาย (ป่าไม้, อุตสาหกรรมไม,้ ท่องเที่ยว, ศูนย์
คชศึกษา) 
- บุคลากรมีความรู้เฉพาะทางด้านป่าไม้และอุตสาหกรรมไม้ 

- ภาระต้นทุนและค่าใช้จ่ายสูง 
- การบริหารเชิงพาณิชย์ยังไม่คล่องตัวเท่าเอกชน 
- การตลาดและแพลตฟอร์มดิจิทัลยังล้าหลัง 
- ผลิตภัณฑ์ไม้/เฟอร์นิเจอร์ยังไม่หลากหลาย ดีไซน์ไม่
ทันสมัย 
- ขาดการใช้ Big Data และ CRM แบบครบวงจร 

Opportunities (โอกาส) Threats (อุปสรรค/ความเสี่ยง) 
- นโยบายรัฐสนับสนุน BCG / Green Economy 
- ความต้องการไม้จริงและไม้ถูกกฎหมายเพิ่มขึ้น 
- การสร ้างรายได ้ใหม่จาก Carbon Credit และตลาด
คาร์บอน 
- การเติบโตของการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ (Eco-tourism / 
Soft Power) 
- ความร่วมมือกับเอกชน (PPP / Collaboration) 

- การแข่งขันสูงจากเอกชนและตลาดท้องถิ่น (เฟอร์นิเจอร์
ถวาย, ไม้นำเข้า, ไม้เทียม) 
- ราคาตลาดไม้และเฟอร์นิเจอร์ผันผวน 

- พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนเร็ว → เน้นดีไซน์และการซื้อ
ออนไลน์ 
- ข้อจำกัดจากกฎหมายและระเบียบราชการ 
- ความเสี่ยงสิ่งแวดล้อม (ภัยแล้ง ไฟป่า โรคพืช) 

2.4 กระบวนการวิเคราะห์ความได้เปรียบ/ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์   
วิเคราะห์ความได้เปรียบ (Strategic Advantages) และความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic 

Challenges) ขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ (อ.อ.ป.) ในมิติด้านการตลาด โดยอ้างอิงจากแผนวิสาหกิจ 5 ปี 
(พ.ศ. 2566–2570)  

การวิเคราะห์ความได้เปรียบและความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (ด้านการตลาด อ.อ.ป.) 
ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Advantages) 

1. ไม้สักที่มาจากหน่วยงานภาครัฐ (อ.อ.ป.) 
- มีชื่อเสียงยาวนานในฐานะ ไม้ถูกกฎหมาย–มีคุณภาพสูง 
- ได้มาตรฐาน FSC/CoC สร้างความเชื่อม่ันต่อตลาดทั้งในและต่างประเทศ 

2. ฐานลูกค้าภักดีสูง 
- ผลสำรวจพบว่า 99% ของลูกค้าซื้อซ้ำ 
- ภาครัฐและเอกชนเชื่อมั่นในการเป็นรัฐวิสาหกิจ 
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3. ทรพัยากรและก าลงัการผลติ 
- มพีืน้ทีส่วนป่ามากกว่า 1 ลา้นไร่ มวีตัถุดบิต่อเนื่อง 
- สามารถพฒันา Carbon Credit , Green Product Marketing ได ้

4. ภาพลกัษณ์ดา้นสิง่แวดลอ้มและความยัง่ยนื 
- สอดคลอ้งกบัแนวโน้มตลาดโลก (Green Economy / BCG) 
- Eco-tourism (สวนป่า, ศูนยค์ชศกึษา) เป็น Soft Power ทีต่่อยอดได ้

5. ความหลากหลายทางธุรกจิ (Diversification) 
- ครอบคลุมทัง้ ไมส้กั, ไมเ้ศรษฐกจิอื่น, อุตสาหกรรมไม,้ เฟอรน์ิเจอร,์ การท่องเทีย่วเชงินิเวศ 

2.4.1 ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร ์(Strategic Advantage: SA) พจิารณาจากจุดแขง็และ
โอกาส ของ อ.อ.ป. พบว่า มกีารจดัการสวนป่าอย่างยัง่ยนืตามมาตรฐานสากล FSC การด าเนินการ
ธุรกจิไมส้กัสวนป่า ครบวงจรและมทีีด่นิกรรมสทิธิท์ีม่ศีกัยภาพสามารถพฒันาสนิทรพัย ์ไดโ้ดยสามารถ
ก าหนดความไดเ้ปรยีบเชงิยุทธศาสตรไ์ด ้ดงันี้ 

ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ 

(Strategic Advantage : SA)  

จุดแข็ง  

(Strength : S)  

จุดอ่อน  

(Weakness : W)  

โอกาส  

(Opportunity : O)  

อุปสรรค  

(Threat : T)  

SA1 การผลติสินค้าสวนป่าทีไ่ด้รบัการรับรอง

มาตรฐานการจัดการสวนป่าอย่างยั่งยืนระดับ

สากล   

S1  

S2  
  O1  

O3  
  

SA2 มีการดำเนินธุรกิจที่ครบวงวจรทั้งด้าน

ผลิตภณัฑ์และบริการ  

S1  

S2  

S3   

S4  

  O1  

O2  

O3  

  

SA3 ธุรกิจท่องเที่ยว แหล่งสวนป่าที่สวยงาม

สามารถสรา้งรายได้ให้กับองค์กร   

S4    O2    

หมายเหตุ  SA1 สอดคล้องกับ SA สอดคล้องกับแผนวิสาหกจิ อ.อ.ป.   

2.4.2 ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร ์(Strategic Challenges: SC) 
1. การแข่งขนัสูง 
- คู่แขง่ทอ้งถิน่ (เฟอรน์ิเจอรถ์วาย, สวนชาวบา้น) ราคาถูกและเขา้ถงึงา่ย 
- คู่แขง่เอกชน ดไีซน์ทนัสมยั ตอบโจทยล์ูกคา้เรว็กว่า 
- ไมแ้ปรรปูลาว/วสัดุทดแทน (ไมเ้ทยีม, พลาสตกิ, โลหะ) ราคาถูกและนิยมในกลุ่มวยัรุ่น,วยัท างาน 
2. การตลาดและช่องทางจดัจ าหน่ายล้าหลงั 
- ยงัพึง่พาการขายแบบออฟไลน์ เสยีโอกาส เรื่อง E-commerce และ Omni-channel 
- Digital Marketing, CRM ยงัไม่เขม้แขง็ 
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3. ความเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภค 
- ลูกคา้รุ่นใหม่ (Gen Y/Z) เน้นดไีซน์ทนัสมยั ราคาเขา้ถงึงา่ย และซือ้ผ่านออนไลน์ 
- ในขณะที ่อ.อ.ป. ยงัเน้น “คุณภาพและความทนทาน” ตรงใจลูกคา้เดมิ แต่ยงัไม่เจาะลูกคา้ใหม่ 
4. ข้อจ ากดัด้านกฎหมายและโครงสร้างองคก์ร 
- ระเบยีบราชการท าใหก้ารปรบัตวัเชงิธุรกจิชา้ 
- ตน้ทุนการผลติและบุคลากรสงู ท าใหแ้ขง่ขนัดา้นราคาล าบาก 
5. ปัจจยัเส่ียงจากส่ิงแวดล้อมและเศรษฐกิจโลก 
- ราคาตลาดไมผ้นัผวนตามเศรษฐกจิโลก 
- ความเสีย่งไฟป่า ภยัแลง้ โรคพชื → กระทบวตัถุดบิ 
วเิคราะหจ์ากจุดอ่อนและอุปสรรคที ่สง่ผลกระทบต่อองคก์ร และ TOWS Matrix โดยพจิารณาใน

ประเดน็ที ่กระบวนการท างานตลอด Value Chain ยงัขาดประสทิธภิาพ, บุคลากรยงัขาดความสามารถ
ดา้นการท าการตลาด, ระบบสารสนเทศยงัไม่เพยีงพอต่อการ สง่เสรมิการท างานใหม้ปีระสทิธภิาพ, ขาด
การท างานร่วมกนัแบบบูรณาการ, นโยบายเพิม่ค่าแรงขัน้ต ่าและอตัรา เงนิเฟ้อสงูขนสง่ผลใหต้น้ทุนผลติ
สนิคา้สูงขึน้, มคีู่แข่งการคา้ทีผ่ลติสนิคา้ทดแทนไมด้ว้ยนวตักรรมTPI และทศิทางธุรกจิผลติเฟอรน์ิเจอร์
ไม้ในปี 2567 มีแนวโน้มชะลอตัวทัง้ในประเทศและต่างประเทศ สามารถ ก าหนดความท้าทายเชิง
ยุทธศาสตรไ์ด ้ดงันี้ 

ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์  
(Strategic Challenge : SC) 

จุดแข็ง  
(Strength : S) 

จุดอ่อน  
(Weakness : W) 

โอกาส  
(Opportunity : O) 

อุปสรรค 

(Threat : T) 
SC1 การเพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการ
ทำงานตลอด Value Chain  

  W1  
W2  

  T1  
T2  
T3  

SC2 พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการให้ตรง
ตามความต้องการของลูกค้า  

  W2  
W3  

  T1  
T2  
T3  

SC3 เพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการ
ภายในของ อ.อ.ป. . 

  W2  
W3    

  T1  
  

หมายเหตุ SC1 สอดคล้องกับ SC สอดคล้องกับแผนวิสาหกจิ อ.อ.ป.   

ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Advantage: SA)   
SA1 การผลิตสินค้าสวนป่าที่ได้รับการรับรองมาตรฐานการจัดการสวนป่าอย่างยั่งยืนระดับสากล  
SA2 มีการดำเนินธุรกิจที่ครบวงจรทั้งด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  
SA3 ธุรกิจท่องเที่ยว แหล่งสวนป่าที่สวยงาม สามารถสร้างรายได้ให้กับองค์กร   

ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Challenge: SC)  
SC1 การเพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการทำงานตลอด Value Chain  
SC2 ยกระดับการสื่อสารสู่สังคม   
SC3 เพ่ิมประสิทธิภาพกระบวนการภายในของ อ.อ.ป.  
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2.5 วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์  และกลยุทธ์ทางการตลาด 

2.5.1 วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์  (Strategic Objective)  องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ ได้กำหนด
วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Objective) ที่มีความ สอดคล้องเชื่อมโยงกับแผนแม่บทองค์การ
อุตสาหกรรมป่าไม้ ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) และแผนวิสาหกิจ อ.อ.ป. ระยะ 5 ปี (พ.ศ. 2566 - 
2570) ฉบับปรังปรุง ปี 2567 ดังนี้ 

    
ความได้เปรียบเชิงยุทธศาสตร ์ 

(Strategic Advantage : SA) 

ความท้าทายเชิงยุทธศาสตร์  

(Strategic Challenge: SC) 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์   

(Strategic Objective) 

SA1  

SA2  

SA3  

SC1  

SC2  

SC3  

SO1 เสริมสร้างกระบวนการทำงานและ

เพ ิ ่มม ูลค ่าผลผล ิตให ้ ได ้ตามความ

ต้องการของลูกค้า   

SA1  

SA2  

SA3  

SC1  

SC2  

SC3  

SO2 ยกระดับความพึงพอใจและความ

ผูกพันของลูกค้า   

SA1  

SA2  

SA3   

SC1  

SC2  

SC3  

SO3 เสริมสร้างคุณค่างานบริการและ

สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  

 

 

แบรนด์ไม้สัก อ.อ.ป. 
 
 
ฐานลูกค้าภักดีสูง 
 
ทรัพยากรและกำลัง
การผลิต 
 
ภาพลักษณ์ด้าน
สิ่งแวดล้อมและความ
ยั่งยืน 
 

ความหลากหลายทาง
ธุรกิจ 

การแข่งขันสูง 
 
การตลาดและช่องทาง
จัดจำหน่ายยังไม่
หลากหลาย 
 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
ข้อจำกัดด้าน 
 
 

กฎหมายและระเบียบ
องค์การ 
 
ความเสี่ยงเศรษฐกิจ 
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วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 1 เสริมสร้างกระบวนการทำงานและเพ่ิมมูลค่าผลผลิตให้ได้ตามความ
ต้องการของลูกค้า 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 2 ยกระดับความพึงพอใจและความผูกพันของลูกค้า 
วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 3 เสริมสร้างคุณค่างานบริการและสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

2.5.2 กลยุทธ์ทางการตลาด  
จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis และ TOWS Matrix นำมากำหนดวัตถุประสงค์เชิง ยุทธศาสตร์ 

เพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด และกำหนดเป้าหมายที่ต้องการบรรลุตามมิติที่สำคัญของ แผนงานด้าน
ลูกค้าและตลาด ปี 2569 - 2573  ดังนี้ 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ กลยุทธ ์ มิต ิ

เสรมิสร้างกระบวนการทำงานและเพิ่ม

มูลค่าผลผลติให้ได้ตามความต้องการ

ของลูกค้า  

กลยุทธ์ ท่ี 1 กระบวนการทำงานและพัฒนา
ผลิตภณัฑ์  
  

การพัฒนาผลิตภณัฑ์  
  

ยกระดับความพึงพอใจและความผูกพัน

ของลูกค้า  
กลยุทธ์ ท่ี 2 เพิ่มประสิทธิภาพความพึงพอใจ

และความผูกพันของลูกค้าของ อ.อ.ป.   
การออกแบบและปรับปรุง

กระบวนการให้บริการลูกค้า 

เสรมิสร้างคุณคา่งานบริการและสร้าง

ความสัมพันธ์กับลูกค้า  
กลยุทธ์ ท่ี 3 ยกระดับองค์กรสู่ความเป็นเลิศด้าน
บริการ   
กลยุทธ์ ท่ี 4 สร้างความสมัพันธ์กับลูกค้า   

การพัฒนาด้านบริการ  

2.6 เชื่อมโยงกลยุทธ์ด้านแผนงานลูกค้าและตลาดของ อ.อ.ป. และแผนงาน/ระบบงานที่สำคัญ 

แผนแม่บทและแผนวิสาหกจิ อ.อ.ป. กลยทุธ์ด้านแผนงานลกูค้าและตลาด 
ระบบงานที่สำคัญ 

(Core Business Enablers) 

ยุทธศาสตร์ ที่ 1    
ขับเคลื่อนกระบวนทัศน์ใหม่เพื่อรองรับ
การเปลีย่นแปลงในอนาคต  
ยุทธศาสตร์ ที่ 2    
บริหารจดัการทรัพยากรป่าไม้จากสวนป่า
เศรษฐกิจให้เกดิประโยชน์อย่างสมดุล  
ยุทธศาสตร์ ที่ 3     
ส่งเสริมพัฒนาคณุภาพสวนป่า
เศรษฐกิจตามแนวทาง BCG Model  
ยุทธศาสตร์ ที่ 4    
เสรมิสร้างความแข็งแกร่งทางการเงินและ
กระบวนการทำงาน  
ยุทธศาสตร์ ที่ 5     
การสร้างผลบวกเชิงสังคม  
ยุทธศาสตร์ ที่ 6    
เพิ่มศักยภาพองค์กรรองรับวิถีใหมแ่ละ
นวัตกรรมใหม่   

กลยุทธ์ ท่ี 1   
กระบวนการทำงานและพัฒนา
ผลิตภณัฑ์   
กลุยุทธ์ ท่ี 2   
เพิ่มปริทธิภาพความพึงพอใจและ
ความผูกพันของลูกค้าของ อ.อ.ป.   
กลยุทธ์ ท่ี 3   
ยกระดับองค์กรสู่ความเป็นเลิศ
ด้านบริการ  
กลยุทธ์ ท่ี 4   
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า    
  
  
  
  
  

การกำกับดูแลที่ดีและการนำองค์กร   
- การวางแผนเชิงกลยุทธ์   
- การบริหารความเสี่ยงและควบคมุภายใน   
- การมุ่งเน้นผู้มสี่วนได้เสียและลูกค้า   
- การพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทลั   
- การบริหารทุนมนุษย์   
- การจัดการความรู้และนวัตกรรม   
- การตรวจสอบภายใน   
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แผนภาพเรดาร์เป็นเครื่องมือการวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบ (Comparative Analysis Tool) ใช้ในการ
เชื่อมโยงข้อมูลหลายมิติ (Multi-dimension) พร้อมกัน โดยแต่ละแกนปัจจัยที่ต้องการวัด เป็นรากฐานที่ช่วย
ขับเคลื่อน แผนงานด้านลูกค้าและตลาด ปี 2569–2573 ของ อ.อ.ป. อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถ
เชื่อมโยงต่อยุทธศาสตร์ขององค์กรไดใ้นระยะยาว  

วิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบการเชื่อมโยงกลยุทธ ์
ด้านแผนงานลูกค้าและตลาดของ อ.อ.ป. และแผนงาน/ระบบงานที่สำคัญ 

 
 

 
แผนภาพเรดาร์ Radar Chart การวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบแสดงผลข้อมูลหลายมิติพร้อมกัน 

 
 

ยุทธศาสตร์ 1 ขับเคลื่อนกระบวนทัศน์ใหม่ 100% กลยุทธ์ 1 พัฒนากระบวนการผลิตภัณฑ์ 80% การวางแผนเชิงกลยุทธ์   100% 
ยุทธศาสตร์ 2 จัดการทรัพยากรป่าไม้อย่างสมดุล 80% กลยุทธ์ 2 เพิ่มความพึงพอใจ/ผูกพัน 100% การบริหารความเสี่ยงและควบคุมภายใน   80% 
ยุทธศาสตร์ 3 พัฒนาคุณภาพสวนป่า (BCG) 100% กลยุทธ์ 3 ความเป็นเลิศด้านบริการ 80% การมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้เสียและลูกค้า   100% 
ยุทธศาสตร์ 4 ความแข็งแกร่งทางการเงิน 80% กลยุทธ์ 4 สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 80% การพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัล   75% 
ยุทธศาสตร์ 5 ผลบวกเชิงสังคม 80%   การบริหารทุนมนุษย์   100% 
ยุทธศาสตร์ 6 ศักยภาพองค์กรและนวัตกรรม 100%   การจัดการความรู้และนวัตกรรม   80% 
    การตรวจสอบภายใน   80% 

 
 
 
 
 

ยุทธศาสตร์ 1 ขับเคลื่อนกระบวนทัศน์ใหม ่
100% 

ยุทธศาสตร์ 2 จัดการทรัพยากรป่าไม้อย่างสมดุล 
80% 

ยุทธศาสตร์ 3 พัฒนาคุณภาพสวนป่า (BCG) 
100% 

ยุทธศาสตร์ 6 ศักยภาพองค์กรและนวัตกรรม 
100% 

ยุทธศาสตร์ 5 ผลบวกเชิงสังคม 
80% 

ยุทธศาสตร์ 4 ความแข็งแกร่งทางการเงิน 
80% 

กลยุทธ์ 2 เพิ่มความพึงพอใจ/ผูกพัน 
100% 

กลยุทธ์ 1 พัฒนากระบวนการ/ผลิตภัณฑ์ 
80% 

กลยุทธ์ 3 ความเป็นเลศิด้านบริการ 
80% 

กลยุทธ์ 4 สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
60% 

การมุ่งเน้นผู้มีส่วนได้เสียและลูกค้า 
100% 

การวางแผนเชิงกลยุทธ์ 
100% 

การบริหารทุนมนุษย์ 
100% 

การบริหารความเสี่ยงและควบคุมภายใน 
80% 

การพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัล 
75% 

การจัดการความรู้และนวัตกรรม 
80% 

การตรวจสอบภายใน 
80% 

แผนแม่บทและแผนวิสาหกิจ อ.อ.ป. 
กลยุทธ์ดา้นแผนงานลูกค้าและตลาด 

กลยุทธ์ดา้นแผนงานลูกค้าและตลาด 

แผนแม่บทและแผนวิสาหกิจ อ.อ.ป. 



                                                                                      แผนงานด้านลูกค้าและตลาด อ.อ.ป. ป ี2569 - 2573 45 

 
แผนงานด้านลูกค้าและตลาด อ.อ.ป. ปี 2569–2573 เป็นส่วนหนึ่งของ Core Business Enablers 

สามารถใช้ทฤษฎีเชื่อมโยงทางการจัดการและการตลาดได้หลายตัว ส่วนทฤษฎีนำมาใช้ในการวิเคราะห์นี้ คือ 
Total Quality Management (TQM) ซึ่งเน้นการบูรณาการทุกฝ่ายในองค์กร เพื่อสร้างคุณค่าและความพึง
พอใจของลูกค้าสอดคล้องกับการบริหารคุณภาพและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์/บริการ 
การเชื่อมโยงระหว่างแผนงานลูกค้าและตลาด กับหน่วยงานอ่ืนของ อ.อ.ป.  

1. ผู้บริหารระดับสูง , สำนักนโยบายแผนและยุทธศาสตร์ 
o สนับสนุนข้อมูลเชิงนโยบาย วิสัยทัศน์ พันธกิจ และทิศทางเชิงกลยุทธ์ 
o กำหนดทิศทางเชิงกลยุทธ์ให้แผนลูกค้าและตลาดสอดคล้องกับแผนแม่บท อ.อ.ป. 
o เชื่อมโยงในการวิเคราะห์ SWOT, SASC และการกำหนด Strategic Positioning 

2. สำนักธุรกิจคาร์บอนและนวัตกรรม , ออป.ภาค , งานอุตสาหกรรมไม้และผลิตภัณฑ์ 
o เกี่ยวข้องโดยตรงกับ การพัฒนาผลิตภัณฑ์และนวัตกรรม และพัฒนาข้อมูล Big Data 

ฐานข้อมูลลูกค้า  
o ต้องใช้ข้อมูลจากแผนลูกค้าและตลาดในการออกแบบสินค้าใหม่ และเพ่ิมมูลค่าไม้และ

ผลิตภัณฑ์ไม้ให้แข่งขันได้ 
3. สำนักธุรกิจการตลาด , ออป.ภาค , การท่องเที่ยวสวนป่า อ.อ.ป. , สถาบันคชบาลแห่งชาติฯ 

o นำกลยุทธ์การตลาดไปใช้สร้างประสบการณ์และความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวและ
ผู้ใช้บริการ และลูกค้าที่ซื้อสินค้าของ อ.อ.ป. 

o ต้องอาศัยข้อมูลลูกค้าและแนวโน้มตลาดเพื่อพัฒนาบริการให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 
4. สำนักบริหารกลาง (ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ HR) 

o สนับสนุนการพัฒนาทักษะบุคลากรด้าน CRM, Digital Marketing, Service Mind 
o เพ่ือให้การปฏิบัติงานด้านตลาดและลูกค้ามีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับทิศทางองค์กร 

5. สำนักตรวจสอบภายใน , สำนักบัญชีและการเงิน และสำนักกฎหมาย 
o ทำหน้าที่ ควบคุม ติดตาม และประเมินผล กำหนดงบประมาณการเงินของแต่ละด้านในการ

การดำเนินงานตามแผนลูกค้าและตลาด 
o ให้คำปรึกษาด้านกฎหมาย เช่น กฎระเบียบ PDPA 
o เชื่อมโยงกับ KPI และ Risk Management เพ่ือให้มั่นใจว่ากลยุทธ์ด้านตลาดดำเนินไปอย่าง

โปร่งใสและคุ้มค่า 
6. สำนักวิจัยพัฒนาและสารสนเทศ  

o เกี่ยวข้องกับการพัฒนา Big Data และฐานข้อมูลลูกค้า 
o เชื่อมโยงการใช้เทคโนโลยีเพ่ือสนับสนุนการตลาดดิจิทัล, การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า และ 

CRM System 
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แผนภูมิก้างปลา (Fishbone Diagram หรือ Ishikawa Diagram) 

 
ทฤษฎี TQM (Total Quality Management) ไม่มีแบบฟอร์มตายตัว แผนภูมกิ้างปลา (Fishbone Diagram หรือ Ishikawa Diagram) เป็นแบบฟอร์มรูปแบบหนึ่งที่เลือกใช้ เน้นการมีส่วนรว่มของทุกคนในองค์กร 

(Quality Circles) เพื่อขับเคลื่อนคุณภาพองค์กร 
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สรุปภาพรวม : การเชื ่อมโยงระหว่างแผนงานด้านลูกค้าและตลาด กับหน่วยงานภายในองค์การ
อุตสาหกรรมป่าไม้  
• กลุ่ม ผู้บริหาร + นโยบาย + การตลาด มีน้ำหนักสูงสุด (50%) เพราะเป็นตัวขับเคลื่อนโดยตรง 

- ผู้บริหารระดับสูง กำหนดวิสัยทัศน์ กลยุทธ์ และนโยบายภาพรวม 
- สำนักนโยบายแผนและยุทธศาสตร์ วางกรอบยุทธศาสตร์ บูรณาการและกำกับติดตามผล 
- สำนักธุรกิจการตลาด ขับเคลื่อนแผนงานด้านลูกค้า การขาย การสื่อสารการตลาด และกิจกรรม
ส่งเสริม 

• กลุ่ม วิจัย–นวัตกรรม–ผลิต มีน้ำหนัก (35%) เชื่อมโยงเพ่ือสร้างสินค้า/บริการตอบโจทย์ตลาด 
- สำนักธุรกิจคาร์บอนและนวัตกรรม ผลักดันงานวิจัย นวัตกรรม และโครงการคาร์บอนเครดิต          
ต่อยอดเป็นผลิตภัณฑ์/บริการใหม่ 
- งานอุตสาหกรรมไม้และผลิตภัณฑ์ พัฒนาและผลิตไม้แปรรูป ผลิตภัณฑ์ไม้ รวมถึงการเพิ่มมูลค่า
สินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการลูกค้า 
- ออป.ภาค (หน่วยงานภาคสนาม) สนับสนุนการจัดหาวัตถุดิบ การผลิต และการดำเนินงานเชิงพ้ืนที่
เพ่ือให้มีสินค้าและบริการป้อนสู่ตลาด 
- สำนักวิจัยพัฒนาและสารสนเทศ ทำหน้าที่ว ิเคราะห์ข้อมูลตลาด วิจัยผลิตภัณฑ์ใหม่ พัฒนา
เทคโนโลยีและสารสนเทศเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจ 

• กลุ่ม สนับสนุน–ควบคุม มีน้ำหนัก (15%) ช่วยให้แผนงานมีประสิทธิภาพและยั่งยืน 
- สำนักบริหารกลาง (ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ สนับสนุนกำลังคน การพัฒนาและอบรมบุคลากร            
สร้างวัฒนธรรมองค์กรที่มุ่งเน้นลูกค้า 
- สำนักตรวจสอบภายใน ทำหน้าที่ตรวจสอบ กำกับ ดูแลความโปร่งใส ประเมินความเสี่ยง และให้
ข้อเสนอแนะเพ่ือปรับปรุงระบบงาน 
- สำนักกฎหมาย สนับสนุนด้านข้อกฎหมาย สัญญา การคุ้มครองสิทธิประโยชน์ และลดความเสี่ยง
ทางกฎหมายขององค์กร 

- สำนักบัญชีและการเงิน ดูแลการเงิน บัญชี และการรายงานผลทางการเงิน สนับสนุนการจัดทำ
งบประมาณของแผนงานลูกค้าและตลาด 

การเชื่อมโยงระหว่างแผนงานด้านลูกค้าและตลาด กับหน่วยงานภายในองค์กร 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

กลุ่ม ผู้บริหาร + นโยบาย 
+ การตลาด 

50 % 

กลุ่ม วิจัย– 
นวัตกรรม–ผลิต  

35 % 

กลุ่ม สนับสนุน– 
ควบคุม  

15 % 

อ.อ.ป. 
100 % 

+ +

+
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2.7 กำหนดเป้าหมายเชิงกลยุทธ์และกำหนดแผนงาน/กิจกรรมด้านลูกค้าและตลาด ปี 2569 - 2573 ดังนี้   
วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 1 เสริมสร้างกระบวนการทำงานและเพิ่มมูลค่าผลผลิตให้ได้ตาม           

ความต้องการของลูกค้า   
กลยุทธ์ที่ 1 กระบวนการทำงานและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
1. แผนงาน/กิจกรรม จัดทำฐานข้อมูลความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตามประเภทสินค้า  

(ข้อมูลการซื้อสินค้าและบริการของ อ.อ.ป.) 
เป้าหมาย : มีการจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า สร้างฐานข้อมูลลูกค้าตามประเภทสินค้าและบริการ           

ให้เสร็จสมบูรณ์ ใช้ฐานข้อมูลในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดและผลิตภัณฑ์ เพิ่มอัตราการซื้อซ้ำของลูกค้า 
พัฒนากลไก CRM ที่เชื่อมโยงกับฐานข้อมูล เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการจัดการลูกค้า   

ตัวชี้วัด :  สรุปผลการรายงานการจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า   
แนวทางการดำเนินการ : บริหารจัดการการจัดเก็บฐานข้อมูลลูกค้าที่ซื้อสินค้าและบริการ   
วิเคราะห์ข้อมูลในการจำแนกลูกค้าและส่วนตลาดตามผลิตภัณฑ์และบริการของ อ.อ.ป. เพื่อนำข้อมูล 

สารสนเทศด้านลูกค้า มาใช้ในการวิเคราะห์เพื่อกำหนดตัวแปรที่เหมาะสมการจำแนกลูกค้าและส่วนตลาด   
และกำหนดส่วนตลาดเป้าหมาย จัดทำกลยุทธ์การตลาด    

2. แผนงาน/กิจกรรม การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม 
เป้าหมาย : พัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการตรงตามความต้องการลูกค้า   
ตัวชี้วัด : ผลิตภัณฑ์หรือบริการได้รับการพัฒนาและปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพ 
แนวทางการดำเนินการ : การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม วิเคราะห์สภาพแวดล้อม ภายนอก 

เช่น การวิเคราะห์ตลาด เทคโนโลยี พฤติกรรมผู้บริโภค ความต้องการของลูกค้า  วิเคราะห์ สภาพแวดล้อม
ภายใน เช่น ขีดความสามารถองค์กรและบุคลากร ระบุตลาด และกลุ่มลูกค้าที่องค์กรคว รให้ ความสำคัญ 
ค้นหาความต้องการและความคาดหวังของกลุ่มลูกค้าที่สำคัญ ระดมสมองเพื่อรวบรวมไอเดีย และกำหนด
ผลิตภัณฑ์/บริการสำหรับกลุ่มลูกค้าดังกล่าว และติดตามประเมินผล 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 2 ยกระดับความพึงพอใจและความผูกพันของลูกค้า 
กลยุทธ์ที่ 2 เพิ่มประสิทธิภาพความพึงพอใจและความผูกพันของลูกค้า ของ อ.อ.ป. 
3. แผนงาน/กิจกรรม  การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันลูกค้าที่มีต่อ 

ผลิตภัณฑ์และบริการของ อ.อ.ป.      
เป้าหมาย : มีข้อมูลความพึงพอใจ ความไม่ พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่มีต่อ

ผลิตภัณฑ์ และบริการ 
ตัวชี้วัด : สรุปผลการประเมินรวบรวมแบบสำรวจ ได้อย่างน้อย 100 ราย และวิเคราะห์ เปรียบเทยีบ

กับปีที่ผ่านมา      
แนวทางการดำเนินการ : การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์

และบริการของ อ.อ.ป. เป็นเครื่องมือของการตลาดเชิงรุก เพื่อวัดระดับความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความ
ผูกพันของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ ค้นหาวิธีการตอบสนองความคาดหวังของลูกค้าของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
นำผลการสำรวจฯ ไปปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือสร้างรายได้ให้กับ อ.อ.ป. 

วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ เสริมสร้างคุณค่างานบริการและสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า   
กลยุทธ์ที่ 3  ยกระดับองค์กรสู่ความเป็นเลิศด้านบริการ 
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4. แผนงาน/กิจกรรม พัฒนาและสร้างคุณค่าในงานบริการ ของ อ.อ.ป 
เป้าหมาย : การพัฒนาการให้บริการสู่ความเป็นเลิศให้ผู้ปฏิบัติงานไปปฏิบัติงานได้     
ตัวชี้วัด : กิจกรรม อบรม หรือดูงาน เพ่ือพัฒนาในงานบริการ 
แนวทางการดำเนินการ พัฒนาและสร้างคุณค่าในงานบริการ ของ อ.อ.ป. ทั้งบริการภายใน หน่วยงาน

และบริการภายนอกหน่วยงานให้เป็นมาตรฐาน สามารถติดตามประเมินผลได้อย่างเป็นระบบ 
5. แผนงาน/กิจกรรม บริหารจัดการลูกค้าสัมพันธ์    
เป้าหมาย : จัดกิจกรรมเสริมสร้างความสัมพันธ์ ความผูกพันกับลูกค้า   
ตัวชี้วัด : กิจกรรมเสริมสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า   
แนวทางการดำเนินการ : มีแนวทางการส่งเสริมให้บุคลากรสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า จัดให้มี

กิจกรรมต่างๆ เพื ่อให้บุคลากรกับลูกค้ามีความสัมพันธ์ที ่ดีมีความผูกพัน เป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจเพื ่อจัด 
ความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า   
2.8 วัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์เชื่อมโยงกับแผนวิสาหกิจ  

องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ ได้กำหนดวัตถุประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ (Strategic Objective) ที่มีความ
เชื่อมโยงกับแผนแม่บทองค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ ระยะ 20 ปี (พ.ศ. 2561 - 2580) , แผนวิสาหกิจ อ.อ.ป. 
ระยะ 5 ปี (พ.ศ. 2568 - 2572) และกลยุทธ์แผนงานด้านลูกค้าและตลาด จำนวน 4 กลยุทธ์ แผนงาน/
กิจกรรม จำนวน 5 แผนงาน/ กิจกรรม ของแผนงานด้านลูกค้าและตลาด ปี 2568 - 2572 ดังนี้ 

วัตถุประสงค์เชิง
ยุทธศาสตร์ 

กลยุทธ์แผนงาน 
ลูกค้าและตลาด 

เป้าหมาย 
 

ตัวชี้วัด 
 

แผนงาน/กิจกรรม 
 

ระยะเวลาดำเนินการ 
68 69 70 71 72 

เสริมสร้างกระบวนการ
ทำงานและเพ ิ ่มม ูลค่า
ผลผลิตให้ได ้ตามความ
ต้องการของลูกค้า 

กลยุทธ์ ที ่1  
1. กระบวนการทำงานและ
พัฒนาผลิตภัณฑ์  

มีการจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า
สร้างฐานข้อมูลลูกค้าตามประเภท
สินค้าและบริการให้เสร็จสมบูรณ์ใช้
ฐานข้อมูลในการพัฒนากลยุทธ์
การตลาดและผลิตภัณฑ์เพิ่มอัตรา
การซื ้อซ้ำของลูกค้าพัฒนากลไก 
CRM ที่เชื่อมโยงฐานข้อมูลเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการจัดการลูกค้า 

สรุปผลการรายงาน
การจัดเก็บฐานข้อมูล
ของลูกค้า  

1. จัดทำฐานขอ้มูลความ
ต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายตามประเภท
สินค้า (ขอ้มูลการซ้ือสินค้า
และบรกิารของ อ.อ.ป.) 

          

 2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์          
เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม 

พัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการตรง 
ตามความต้องการลูกค้า 

ผลิตภัณฑ์หรอืบรกิาร
ได้รับการพัฒนาและ
ปรับปรุงให้มี
ประสทิธภิาพ 

2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์
เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม 

     

ยกระดับความพึง พอใจ
และความ 
ผูกพันของลูกค้า 

กลยุทธ์ที่ 2  
เพ ิ ่มประสิทธิภาพความพึง
พอใจ และความผูกพันของ
ลูกค้าของ อ.อ.ป. 

มีข้อมูลความพึงพอใจ ความไม่พึง
พอใจ และความผูกพันของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายที่มีต่อผลิตภัณฑ์และ
บริการ     

สรุปผลการประเมิน 
รวบรวมแบบสำรวจ 
ได้อย่างน้อย 100 
ราย และวิเคราะห์
เปรียบเทียบกับปี   
ที่ผ่านมา 

3. การประเมินความพึง
พอใจ ความไม ่พ ึงพอใจ 
และความผูกพันลูกค้าที่มี
ต่อผลิตภัณฑ์และบริการ
ของ อ.อ.ป. 

     

เสริมสร้างคุณค่างานบริการ
และ สร้างความสัมพันธ์ 
กับลูกค้า 

กลยุทธ์ที่ 3  ยกระดับองค์กร 
สู่ความเป็นเลิศด้านบริการ 

การพัฒนาการใหบ้ริการสู่ความ เป็น
เลิศให้ผู้ปฏิบัติงานไป ปฏิบัติงานได ้

กิจกรรม อบรม หรือดู
งาน เพือ่พัฒนาในงาน
บริการ 

4. พัฒนาและสร้างคุณค่า
ในงาน บริการ ของ อ.อ.ป 

     

 กลยุทธ์ที่ 4 สร้าง 
ความสัมพันธก์ับลกูค้า 

จัดกิจกรรมเสริมสร้าง ความสัมพันธ์ 
ความผกูพันกับลูกค้า 

กิจกรรมเสริมสร้าง 
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 

5. บริหารจัดการลกูค้า
สัมพันธ ์
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2.9 แผนที่กลยุทธ์ด้านแผนงานลูกค้าและตลาด องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ ปี 2568-2572
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บทที่ 3 
แผนปฏิบัติการด้านลูกค้าและตลาด ปี 2569-2573 

 

กลยุทธ์ที่ 1 กระบวนการทำงานและพัฒนาผลิตภัณฑ์  
        1. จัดทำฐานข้อมูลความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตามประเภทสินค้า  (ข้อมูลการซื้อสินค้า
และบริการของ อ.อ.ป.)    
               2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม  
กลยุทธ์ที่ 2 เพิ่มประสิทธิภาพความพึงพอใจและความผูกพันของลูกค้า ของ อ.อ.ป.  

    3. การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ  
ของ อ.อ.ป.  
กลยุทธ์ที่ 3  ยกระดับองค์กรสู่ความเป็นเลิศด้านบริการ  

4. พัฒนาและสร้างคุณค่าในงานบริการ ของ อ.อ.ป   
กลยุทธ์ที่ 4  สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า  

5. การบริหารจัดการลูกค้าสัมพันธ์  
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แผนปฏิบัติการปี 2569-2573 
3.1 แผนงาน/กิจกรรม จัดทำฐานข้อมูลความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตามประเภทสินค้า (ข้อมูลการซื้อสินค้าและบริการของ อ.อ.ป.) 
กลยุทธ์ที่ 1                 กระบวนการทำงานและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
หลักการและเหตุผล การจัดทำฐานข้อมูลลูกค้าครบถ้วน และมีระบบช่วยให้เข้าใจพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น นำไปสู่การพัฒนาสินค้า และ    
                               บรกิารที่ตรงจุด สามารถวิเคราะห์ และจัดกลุ่มลูกค้าตามประเภทสินค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารจัดการลูกค้า  
                               สรา้งความสัมพันธ์ที่ดีอย่างยั่งยืน  
วัตถุประสงค์  จัดทำฐานข้อมูลลูกค้าถูกต้องและครบถ้วน เพ่ือใช้ประโยชน์เชิงกลยุทธ์ สามารถวิเคราะห์ความต้องการ และพฤติกรรมการซื้อของลูกค้าตาม  
                               ประเภทสินค้าและบริการ เพ่ือนำข้อมูลใช้พัฒนากลยุทธ์การตลาด และผลิตภัณฑ์ตรงตามความต้องการ สนับสนุนการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ ด้าน 
                               บรกิารลูกค้า การจำหน่าย และการพัฒนาผลิตภัณฑ์  
เป้าหมาย           มีการจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า สร้างฐานข้อมูลลูกค้าตามประเภทสินค้า และบริการ ให้เสร็จสมบูรณ์ ใช้ฐานข้อมูลในการพัฒนากลยุทธ์การตลาด
และผลิตภัณฑ์ เพิ่มอัตราการซื้อซ้ำของลูกค้า พัฒนากลไก CRM ที่เชื่อมโยงกับฐานข้อมูล เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการจัดการลูกค้า 
ตัวช้ีวัด   สรุปผลการรายงานการจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า 
รายละเอียดแผน 

แผนปฏิบัติการ/กิจกรรมย่อย 2569 2570 2571 2572 2573 ผู้รับผิดชอบหลัก ผู้รับผิดชอบร่วม 

1. จัดทำแผนปฏิบตัิการ จดัข้อมูลการซื้อสินค้าและบริการของ อ.อ.ป. เสนอ 
ขอความเห็นชอบจาก อ.อ.ป.  

     

ส.ธต. 
ออป.ภาค 

ส.คช. 
 

ทุกหน่วยงาน 
2. แจ้งเวียนแผนปฏิบตัิการ      

3 ดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ      

4. สรุปผลการดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ รายงาน อ.อ.ป. เพื่อทราบ      



                                                                                      แผนงานด้านลูกค้าและตลาด อ.อ.ป. ป ี2569 - 2573 
53 

แผนปฏิบัติการปี 2569-2573 
3.2 แผนงาน/กิจกรรม การพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม 
กลยุทธ์ที่ 1 กระบวนการทำงานและพัฒนาผลิตภัณฑ์  
หลักการและเหตุผล กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการจากการนำปัจจัยนำเข้า การสำรวจความต้องการและความคาดหวังที่สำคัญของลูกค้า  
    มาพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการเพื่อตอบสนองความต้องการความคาดหวังของลูกค้าอย่างชัดเจน  
วัตถุประสงค์  เพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการให้ได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
เป้าหมาย  พัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการตรงตามความต้องการลูกค้า 
ตัวช้ีวัด   ผลิตภัณฑ์หรือบริการได้รับการพัฒนาและปรับปรุงให้มีประสิทธิภาพ 

รายละเอียดแผน 
แผนปฏิบัติการ/กิจกรรมย่อย 2569 2570 2571 2572 2573 ผู้รับผิดชอบหลัก ผู้รับผิดชอบร่วม 

1. จัดทำแผนปฏิบตัิการ การพัฒนาผลติภณัฑ์เพื่อสร้างมลูค่าเพิ่ม  เสนอขอความ
เห็นชอบ/อนุมัติ อ.อ.ป. 

     

ส.ธต. 
ออป.ภาค 

 
ทุกหน่วยงาน 

2. แจ้งเวียนแผนปฏิบตัิการ      

3. ดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ      

4. สรุปผลการดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ รายงาน อ.อ.ป. เพื่อทราบ        
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แผนปฏิบัติการปี 2569-2573 
3.3 แผนงาน/กิจกรรม การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการของ อ.อ.ป. 
กลยุทธ์ที่ 2                เพ่ิมประสิทธิภาพความพึงพอใจและความผูกพันของลูกค้า ของ อ.อ.ป.  
หลักการและเหตุผล การสำรวจข้อมูลความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ เป็นเครื่องมือของการตลาดเชิงรุก 
   วัดระดับความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ เพื่อค้นหาวิธีการตอบสนองความ  
   คาดหวังของลูกค้าของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย นำผลการสำรวจฯไปปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการ เพื่อสร้างรายได้ให้กับ อ.อ.ป.  
วัตถุประสงค์  เพ่ือทราบความต้องการและข้อมูลของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและนำข้อมูลมาพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการ 
เป้าหมาย  มีข้อมูลความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และความผูกพันของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่มีต่อผลิตภัณฑ์ และบริการ 
ตัวช้ีวัด   สรุปผลการประเมินรวบรวมแบบสำรวจ ได้อย่างน้อย 100 ราย และวิเคราะห์เปรียบเทียบกบัปทีี่ผ่านมา 
รายละเอียดแผน 

แผนปฏิบัติการ/กิจกรรมย่อย 2569 2570 2571 2572 2573 ผู้รับผิดชอบหลัก ผู้รับผิดชอบร่วม 

1. จัดทำแผนปฏิบตัิการ การประเมินความพึงพอใจ ความไม่พึงพอใจ และ 
ความผูกพันท่ีมีต่อผลติภณัฑ์และบริการของ อ.อ.ป.  เสนอขอความเห็นชอบ/ อนุมัติ อ.
อ.ป. 

     

ออป.ภาค 
ส.คช. 
ส.ธต. 
ส.คน. 

ทุกสำนัก 2. แจ้งเวียนแผนปฏิบตัิการ      

3. ดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ      

4. สรุปผลการดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ รายงาน อ.อ.ป. เพื่อทราบ      
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แผนปฏิบัติการปี 2569-2573 
3.4 แผนงาน/กิจกรรม พัฒนาและสร้างคุณค่าในงานบริการ ของ อ.อ.ป  
กลยุทธ์ที่ 3                  ยกระดับองค์กรสู่ความเป็นเลิศด้านบริการ 
หลักการและเหตุผล เพ่ือให้ผู้ปฏิบัติงานได้ใช้เป็นแนวทางในการดำเนินงานการบริการให้กับลูกค้าอย่างมีมาตรฐานการให้บริการที่ดี  
วัตถุประสงค์  เพ่ือให้การบริการได้มาตรฐานการบริการที่ดีและเป็นระบบอย่างมีประสิทธิภาพ 
เป้าหมาย  การพัฒนาการให้บริการสู่ความเป็นเลิศให้ผู้ปฏิบัติงานไปปฏิบัติงานได้ 
ตัวช้ีวัด   กิจกรรม อบรม หรือดูงาน เพื่อพัฒนาในงานบริการ  
รายละเอียดแผน 

แผนปฏิบัติการ/กิจกรรมย่อย 2569 2570 2571 2572 2573 ผู้รับผิดชอบหลัก ผู้รับผิดชอบร่วม 

1. จัดทำแผนปฏิบตัิการ พัฒนาและสร้างคุณค่าในงานบริการ ของ อ.อ.ป.       
เสนอขอความเห็นชอบ/อนุมัติ อ.อ.ป. 

     

ออป.ภาค 
ส.คช. 
ส.ธต. 
ส.คน. 

ทุกสำนัก 
2. แจ้งเวียนแผนปฏิบตัิการ       

3. ดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ      

4.  สรุปผลการดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ รายงาน อ.อ.ป. เพื่อทราบ      
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แผนปฏิบัติการปี 2569-2573 
3.5 แผนงาน/กิจกรรม บริหารจัดการลูกค้าสัมพันธ์ 
กลยุทธ์ที่ 4                 สรา้งความสัมพันธ์กับลูกค้า  
หลักการและเหตุผล การสร้างความสัมพันธ์ความผูกพันที่ดี ตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยสินค้าหรือบริการที่เหมาะสมกับลูกค้า 
   ให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
วัตถุประสงค์  เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ เพิ่มความผูกพันที่ดีระหว่างบุคลากรกับลูกค้าให้ได้ลูกค้าใหม่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า  
เป้าหมาย  จัดกิจกรรมเสริมสร้างความสัมพันธ์ความผูกพันกับลูกค้า 
ตัวช้ีวัด   กิจกรรมเสริมสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 

รายละเอียดแผน 
แผนปฏิบัติการ/กิจกรรมย่อย 2569 2570 2571 2572 2573 ผู้รับผิดชอบหลัก ผู้รับผิดชอบร่วม 

1. จัดทำแผนปฏิบตัิการ บรหิารจดัการลูกค้าสมัพันธ์ 
เสนอขอความเห็นชอบ/อนุมัติ อ.อ.ป. 

     

ออป.ภาค 
ส.คช. 
ส.ธต. 
ส.คน. 

ทุกสำนัก 

2. แจ้งเวียนแผนปฏิบตัิการ       

3. ดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ      

4. สรุปผลการดำเนินการตามแผนปฏิบัติการ รายงาน อ.อ.ป. เพื่อทราบ                       
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บทที่ 4 
การจำแนกลูกค้า 

4.1 การจำแนกลูกค้า การดำเนินธุรกิจขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ คือ ธุรกิจป่าไม้ ธุรกิจ
อุตสาหกรรมไม้ ธุรกิจบริการ มีการแบ่งสัดส่วนการตลาดกลยุทธ์การจัดทำแผนงานด้านลูกค้าและตลาดที่มี
ประสิทธิภาพด้วยการแบ่งกลุ่ม ของลูกค้าตามประเภทสินค้า นำมาวิเคราะห์ต่อยอดการตลาด สามารถทำ
การตลาดแบบเฉพาะเจาะจงได้ส่งผล ดีให้กับองค์กร กระตุ้นการซื้อซ้ำ การหาลูกค้าใหม่ ทำให้องค์กรประสบ
ผลสำเร็จตามเป้าหมาย 

วัตถุประสงค์ : เพื่อแบ่งกลุ่มลูกค้าของธุรกิจองค์กร รับรู้ถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการของกลุ่ม ลูกค้าเป้าหมาย นำมาซึ่งการพัฒนาปรับปรุงสินค้า และบริการได้ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้าโดยให้มีการ จัดการส่งเสริมการขายให้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 

แนวทางการจำแนกลูกค้า : อ.อ.ป. มีการดำเนินงานด้านการจำแนกลูกค้า ดังนี้ 
1. จัดทำแผนปฏิบัติการตลาดเชิงรุก ประจำปี 2568 
2. จัดทำแผนงาน / กิจกรรม : การจัดทำฐานข้อมูลความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ตาม

ประเภท สินค้า และสรุปความต้องการของกลุ่มลูกค้าตามประเภท 
3. สำนักธุรกิจการตลาด เป็นหน่วยงานที่ทำหน้าที่นำฐานข้อมูลลูกค้าของหน่วยงานมาวิเคราะห์ 

จำแนกกลุ่มลูกค้าตามประเภท ประจำปี 2568 ดังนี้ 
 

หน่วยงาน ประเภทสินค้า 
องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ภาคเหนือบน ไม้สัก  ไม้ยางพารา  ไม้แปรรูป  ผลิตภัณฑ์  ท่องเที่ยว 
องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ภาคเหนือล่าง ไม้สัก  ไม้แปรรูป  ผลิตภัณฑ์  ท่องเที่ยว 
องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ภาค 
ตะวันออกเฉียงเหนือ 

ไม้สัก  ไม้ยางพารา ไม้กระยาเลย  ไม้โตเร็ว  ไม้แปรรูป  
ผลิตภัณฑ์   

องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ภาคกลาง ไม้สัก  ไม้ยางพารา  ไม้กระยาเลย  ไม้แปรรูป  ผลิตภัณฑ์   
องค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ภาคใต้ ไม้แปรรูป  ผลิตภัณฑ์ 
สถาบันคชบาลแห่งชาติ ในพระอุปถัมภ์ ท่องเที่ยว 

 

รายงานการพัฒนาตลาดเชิงรุก ฐานข้อมูลลูกค้าและความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ตามประเภท
สินค้า ประจำปี 2568 (ไตรมาส 1-2/2568 มกราคม - มิถุนายน 2568) 

 

การจัดทำฐานข้อมูลลูกค้าและความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตามประเภทสินค้า  
(1) สรุปรายละเอียดผลการดำเนินงาน  การจำแนกลูกค้าแบ่งตามด้านธุรกิจประเภทสินค้าของ อ.อ.ป. 

ออกเป็น 3 ด้าน ดังนี้ 
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แผนการดำเนนิงานโครงการ ระยะเวลา ผลการดำเนินงาน หมายเหตุ 

2.2 ตัวชี้วัดที่ไม่ใช่การเงิน 
   2.2.1แผนงาน/โครงการตาม
ภารกิจของหน่วยงาน  
     7) การพัฒนาตลาดเชิงรกุ 
     7.1) การจัดทำฐานข้อมูลลูกคา้

และความต้องการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายตามประเภทสินค้า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 ม.ค. 68 

ถึง 

30 มิ.ย. 68 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.ดำเนินการแบ่งกลุ่มลูกค้าจากฐานข้อมูลลูกค้า 
โดยแบ่งตามประเภทของธุรกิจของ อ.อ.ป. ออกเป็น 
3 ด้าน ดังนี้   
1.1 ด้านธุรกิจป่าไม้ (ไม้สัก,ไม้ยางพารา, ไม้กระยาเลย 
และไม้โตเร็ว)                                                

1.1.1 ไม้สัก จำนวนลูกค้า 259 ราย 
1.1.2 ไม้ยางพารา  จำนวนลูกค้า 80 ราย 
1.1.3 ไม้กระยาเลย จำนวนลูกค้า 14 ราย 
1.1.4 ไม้โตเร็ว จำนวนลูกค้า 7 ราย 

1.2 ด้านอุตสาหกรรมไม้ (ผลิตภณัฑ์,ไมแ้ปรรูป)   
1.2.1 ผลิตภณัฑ์ไม้ จำนวนลูกค้า 163 ราย  
1.2.2 ไม้แปรรูป  จำนวนลูกค้า 262 ราย                                            

1.3 ด้านธุรกิจบริการ (ท่องเที่ยว) 
ตามรายงานที่เก็บได้ 
    1.3.1 ท่องเที่ยว จำนวนผู้ใช้บริการ 574 ราย  
ตามรายงานผลการดำเนินงานของ อ.อ.ป. ประจำปี 
2568 จากสำนักนโยบายแผนและยุทธศาสตร์ (ม.ค. – 
พ.ค. 2568)  
    ด้านท่องเที่ยว จำนวนผู้ใช้บริการ 112,410 ราย 

 

 

 

 

 

 

 

 

(รายละเอียดตาม

เอกสารแนบ) 

         2. วิเคราะห์กลุ่มลูกค้าตามเกณฑ์ TRIS ดังนี ้
         2.1 ด้านภูมิศาสตร์ วิเคราะห์ข้อมูลจากที่อยู่
ของลูกค้าในแต่ละหน่วยงานนั้นๆ 
 - ออป.เหนือบน จังหวัดที่จำนวนครั้งที่ลูกค้า
ซื้อมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ 1.แพร่ 2.เชียงใหม่ 3.
อุตรดิตถ ์ 
           - ออป.เหนือล่าง จังหวัดที่จำนวนครั้งที่ลูกค้า
ซื้อมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ 1.แพร่ 2.ตาก  
3.พิษณุโลก 
           - ออป.ตะวันออกเฉียงเหนือ จังหวัดที่จำนวน
ครั้งที่ลูกค้าซื้อมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ 1.ขอนแก่น 
2.ศรีสะเกษ 3.อุบลราชธาน ี

 

 

 

 

 

 



                                                                                      แผนงานด้านลูกค้าและตลาด อ.อ.ป. ป ี2569 - 2573 59 

         - ออป.กลาง จังหวัดที่จำนวนครั้งที่ลูกค้าซื้อ
มากที่สุด 3 อันดับแรก คือ 1.อยุธยา 2.กรุงเทพฯ  
3.กาญจนบุรี 
           - ออป.ใต้ จังหวัดที่จำนวนครั้งที่ลูกค้าซื้อ
มากที่สุด 3 อันดับแรก คือ 1.สุราษฎร์ธานี 2.สงขลา 
3.นครศรีธรรมราช 
          - ส.คช. จังหวัดที่จำนวนครั้งที่ลูกค้าซื้อมาก
ที ่ส ุด 3 อันด ับแรก คือ 1.ตาก 2.พิษณุโลก 3.
กรุงเทพฯ    
         2.2 ด้านพฤติกรรมศาสตร์ วิเคราะห์กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายข้อมูลจากลูกค้าซื้อซ้ำ โดยใช้เกณฑ์ ลูกค้าที่มี
การซื้อซ้ำ 6-9 ครั้ง เป็นลูกค้าระดับต้น, ลูกค้าที่มีการซื้อ
ซ้ำ 10-19 ครั้ง เป็นลูกค้าระดับกลาง และลูกค้าที่มีการ
ซื้อซ้ำ 20 ครั้ง ขึ้นไป เป็นลูกค้าระดับสูง  
 จ า ก ก า ร จ ั ด ท ำ ฐ า น ข ้ อ ม ู ล ล ู ก ค้ า               
ไตรมาส 1-2/2568 พบว่า 
 - มีลูกค้าระดับสูง 10 ราย  
 - มีลูกค้าระดับกลาง 31 ราย   
             - มีลูกค้าระตับต้น 37 ราย 

(รายละเอียดตาม

เอกสารแนบ) 

            2.3 ด้านประชากรศาสตร์ วิเคราะห์ข้อมูลจาก
ลูกค้าในแต่ละการซื้อประเภทสินค้านั้นๆ 
 จากการจัดทำฐานข้อมูลลูกค้า ไตรมาส 1-
2/2568 พบว่า 
 - ไม้สัก เป็นนิติบุคคล 27 ราย บุคคลทั่วไป 
แบ่งเป็น  ชาย 128 ราย หญิง 81 ราย    
 - ไม้ยางพารา เป็นนิติบคุคล 46 ราย บุคคล
ทั่วไป แบ่งเป็น ชาย 6 ราย หญิง 3 ราย  
           - ไม้โตเร็ว เปน็นิติบุคคล 5 ราย บคุคลทั่วไป 
เป็นหญิง 2 ราย 
           - ไม้กระยาเลย เป็นนติิบุคคล 3 ราย บุคคล
ทั่วไป แบ่งเปน็ ชาย 10 ราย หญิง 1 ราย   
           - ผลิตภณัฑไ์ม้ เป็นนิติบคุคล 11 ราย บุคคล
ทั่วไป แบ่งเป็น ชาย 71 ราย หญงิ 77 ราย   
           - ไม้แปรรูป เป็น นิติบุคคล 66 ราย บุคคลทั่วไป 
แบ่งเป็น ชาย 129 ราย หญิง 53 ราย  
           - ท่องเที่ยว เป็นนิติบุคคล 23 ราย บุคคล
ทั่วไป แบ่งเป็น ชาย 283 ราย   
หญิง 259 ราย  

 

 

(รายละเอียดตาม

เอกสารแนบ) 
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4.2 แผนภูมิจำแนกข้อมูลกลุ่มลูกค้าขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ 3 ด้านธุรกิจ และกลุ่มลูกค้า
ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมิศาสตร์ และด้านพฤติกรรมศาสตร์ 

จากข้อมูลการจำแนกลูกค้า ปี 2568 (ม.ค.–มิ.ย.) มีสัดส่วนร้อยละของประเภทสินค้า คือ 
1. ไม้สัก     19.06  %  
2. ไม้ยางพารา     5.89  % 
3. ไม้กระยาเลย    1.03  % 
4. ไม้โตเร็ว     0.52  % 
5. ไม้แปรรูป     19.28  % 
6. ผลิตภัณฑ์     11.99  % 
7. ท่องเที่ยว     42.24  % 

 
 

จากข้อมูลการจำแนกลูกค้า ปี 2568 (ม.ค.–มิ.ย.) มีสัดส่วนร้อยละของแต่ละด้าน 3 ด้านธุรกิจหลัก 
(ป่าไม,้ อุตสาหกรรมไม้ และบริการ) คือ 

1. ด้านธุรกิจป่าไม้    26.49  % 
2. ด้านอุตสาหกรรมไม ้   31.27  % 
3. ด้านธุรกิจบริการ    42.24  %  

 
จากข้อมูลการจำแนกลูกค้า ปี 2568 (ม.ค.–มิ.ย.) มีสัดส่วนร้อยละของแต่ละด้าน 3 ด้าน วิเคราะห์

ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมิศาสตร์ และด้านพฤติกรรมศาสตร์ คือ 

19%

6%
1%

1%

19%

12%

42%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามประเภทสินค้า

ไมส้กั  ไมย้างพารา  ไมก้ระยาเลย  ไมโ้ตเร็ว  ไมแ้ปรรูป  ผลติภณัฑ ์ ท่องเท่ียว  

27%

31%

42%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านธุรกจิ

ดา้นธุรกิจป่าไม ้ ดา้นอตุสาหกรรมไม ้ ดา้นธุรกิจบริการ  



                                                                                      แผนงานด้านลูกค้าและตลาด อ.อ.ป. ป ี2569 - 2573 61 

1. ด้านประชากรศาสตร์ (Demographics) มีสัดส่วนร้อยละข้อมูลจากลูกค้าในแต่ละการซื้อสินค้าและ
บริการของ อ.อ.ป. 

- นิติบุคคล     14.10  % 
- บุคคลทั่วไป (ชาย)    48.83  % 
- บุคคลทั่วไป (หญิง)    37.07  % 

 
 

2. ด้านพฤติกรรมศาสตร์ (Behavior) มีสัดส่วนร้อยละกลุ่มลูกค้าจากข้อมูลลูกค้าซื้อซ้ำ  
   - ลูกค้าระดับสูง 10 ราย  12.00 % 
   - ลูกค้าระดับกลาง 31 ราย 39.00 % 
   - ลูกค้าระดับต้น 37 ราย  49.00  % 

 
 
 
 

14%

49%

37%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านประชากรศาสตร์

นิติบคุคล  บคุคลทั่วไป (ชาย) บคุคลทั่วไป (หญิง) 

12%

39%

49%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านพฤตกิรรมศาสตร์

ลกูคา้ระดบัสงู 10 ราย ลกูคา้ระดบักลาง 31 ราย ลกูคา้ระดบัตน้ 51 ราย
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การซื้อซ้ำของลูกค้าตามประเภทสินค้า รายช่ือลูกค้าระดับต้น-สูง 
รายชื่อลูกค้า คร้ังท่ีซ้ือ ประเภทสินค้า 

1. งานแปรรูปไม้และผลิตภณัฑไ์มต้าก 61 ไม้สัก 
2. บริษัท จัมปาก้า จำกัด 43 ไม้สัก 
3. นายสุทิน กุสูงเนิน 42 ไม้แปรรูป 
4. นายธนกฤต  เจียตัด๊ 40 ไม้แปรรูป 
5. นายสุรพงศ์ พ้ืนงาม 29 ไม้สัก 
6. หจก.ชนิดาเฟอร์นิเจอร ์ 29 ไม้สัก 
7. บริษัทโรงเลื่อยจักรท่าเสา จำกดั 26 ไม้สัก 
8. นางประภสัสร ผาทอง 23 ไม้สัก 
9. นายสุภาพ ว่องวิทย์การ 23 ไม้แปรรูป 
10. บริษัท ซุนเจรญิรับเบอร์ จำกัด 22 ไม้ยางพารา 
11. บริษัท เซาท์แลนดร์ีซอรซ์ จำกัด 19 ไม้ยางพารา 
12. นายขวัญไพร แก้วกุดฉมิ 18 ผลิตภณัฑ ์
13. นายฉลาด เห้าชุ่ม 16 ไม้สัก 
14. นางยุภาพร สุกใส 16 ไม้สัก 
15. นางลินดา จักรสาน 15 ไม้สัก 
16. บ.ศักดิ์สิทธ์ิเฟอร์นเิจอรไ์มส้ักแพร่ จำกัด 15 ไม้สัก 
17. นายอนุพงษ์  แสงทอง 14 ไม้แปรรูป 
18. งานแปรรูปไม้และผลิตภณัฑไ์ม้กำแพงเพชร 13 ไม้สัก 
19. งานแปรรูปไม้และผลิตภณัฑ ์ 12 ไม้สัก 
20. หจก. ศรีสุนทร วงกบ (สานักงานใหญ่) 12 ไม้แปรรูป 
21. นางสาวจุติมา  สุขโชต ิ 12 ไม้แปรรูป 
22. บริษัท โรงเลื่อยจักรท่าเสา จำกัด   12 ไม้สัก 
23. นายสุวิทย์ พรมฤทธิ ์ 12 ไม้ยางพารา 
24. บริษัท  สี่พระยาเฟอร์นิเจอร์  จำกัด 

(สำนักงานใหญ่) 
12 ไม้แปรรูป 

25. บริษัท ITTO DOMESTIC (สำนักงานใหญ่) 12 ไม้แปรรูป 
26. บริษัท เอกการช่าง 12 ไม้แปรรูป 
27. นายสันติ  ศุกระศร 12 ไม้แปรรูป 
28. นายบัณฑติ กรเกดิ 12 ไม้แปรรูป 
29. นางสาวกาญจนา  ทองหยด 12 ไม้แปรรูป 
30. นางกัญชพร  แสงแก้ว 12 ไม้แปรรูป 
31. นายประสิทธ์ิ เพียจันทร ์ 12 ไม้แปรรูป 
32. นายชยานันต์ ปราบปราม 11 ไม้สัก 
33. นายเสียงทิพย์ ช้างมูบ 11 ไม้สัก 
34. หจก.วิริยะฉันท์ (สานักงานใหญ่) 11 ไม้แปรรูป 
35. นางบุญเรือง  ขุนเทา 11 ไม้สัก 
36. นายปกาศิต วังคา 10 ไม้สัก 
37. นายสมชาย เดือนเพ็ญ 10 ไม้สัก 
38. บริษัท เคนคูนเอกซ์ จากัด 10 ไม้แปรรูป 
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39. ศรีสุนทร วงกบ  10 ไม้แปรรูป 
40. หจก.จันทร์สว่าง โชว์รมู 10 ไม้สัก 
41. นายปกาศิต วังค้า 10 ไม้สัก 
42. นายมานพ ศรลีาชุม 9 ไม้สัก 
43. นางชายิกา สอาดศร ี 9 ผลิตภณัฑ ์
44. บริษัท คันนา จำกัด 9 ไม้โตเร็ว 
45. บริษัท ชัยณรงค์ค้าไม้ จำกัด 9 ไม้สัก 
46. นายชนก เพิ้งจันทร์ 8 ไม้สัก 
47. นายสุภัทร ขันทอง 8 ไม้แปรรูป 
48. บริษัท ชัญญภัทรแกะสลักไม ้ 8 ไม้แปรรูป 
49. นายประดิษฐ์ บุญมา 8 ไม้แปรรูป 
50. นายมนตรี กุสูงเนิน 8 ไม้แปรรูป 
51. นางสาวสาวิตรี กันภัย 8 ไม้แปรรูป 
52. บริษัท ทัณฑสถานบำบัดพิเศษ

พระนครศรีอยุธยา 
8 ไม้แปรรูป 

53. น.ส.ประโลม มีมา 7 ไม้สัก 
54. นางเกศินี เขื่อนเพชร 7 ไม้สัก 
55. นางทองผ่าน ปราบปราม 7 ไม้สัก 
56. นายทวีศักดิ์ มีโชค 7 ไม้สัก 
57. บ.สินธุ์จุฬานนท์ ฟอเรสทรี จากัด 7 ไม้สัก 
58. หจก.สังเม็กยางพารา 7 ไม้ยางพารา 
59. นางสุภาภรณ์ ผาทอง 7 ไม้สัก 
60. หจก.สังเม็กยางพารา 7 ไม้ยางพารา 
61. บริษัท กฤษดาศุภิกาค้าไม้แปรรูป 7 ไม้สัก 
62. นางพิมพ์ใจ ตุ้ยคา 6 ไม้สัก 
63. นายชัยยงค์ อุ่นกาศ 6 ไม้สัก 
64. นายเฉลมิพล จาเดิม 6 ไม้สัก 
65. นายเอกพล ศรีใจวงศ ์ 6 ไม้สัก 
66. นายช่วย ทองขาว 6 ไม้สัก 
67. สหกรณ์เครือข่ายยางพารา จ.ตราด 6 ไม้ยางพารา 
68. สหกรณ์นิคมทองผาภูมิ จากดั 6 ไม้ยางพารา 
69. นายอนุพงษ์ แสงทอง 6 ไม้แปรรูป 
70. บริษัท พร้อมเก้า จากัด 6 ไม้แปรรูป 
71. นายชัชวาลย์ ยิ้มละม้าย 6 ไม้แปรรูป 
72. นางจุติมา สุขโชต ิ 6 ไม้แปรรูป 
73. น.ส.วราภรณ์ ผาทอง 6 ไม้สัก 
74. น.ส.อำภา เพิม่ขึ้น 6 ไม้สัก 
75. หจก.แพร่สักทองฯ 6 ไม้สัก 
76. นางพิกุล ภูคำม ี 6 ไม้สัก 
77. นางวรรณทนา บญุม ี 6 ไม้สัก 
78. นางมนทา งามทอง 6 ไม้สัก 
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สรุปจำนวนครั้งซื้อและร้อยละตามประเภทสินค้า 
1. ผลิตภัณฑ์    27  ครั้ง   3.55  % 
2. ไม้ยางพารา    53  ครั้ง   6.97  % 
3. ไม้สัก    401  ครั้ง   52.76  % 
4. ไม้แปรรูป    270  ครั้ง   35.53  % 
5. ไม้โตเร็ว    9  ครั้ง   1.18  % 

 

สรุปเชิงวิเคราะห์การซื้อซ้ำของลูกค้าตามประเภทสินค้า จากข้อมูลรายชื่อลูกค้าระดับต้น-สูง สามารถสรุป
เชิงวิเคราะห์ได้ ดังนี้ 
1) ลูกค้าที่มียอดซื้อมากที่สุด 5 อันดับแรก (Top Spender) 

1. งานแปรรูปไม้และผลิตภัณฑ์ไม้ตาก  ซื้อซ้ำ 61 ครั้ง (ประเภทสินค้าไม้สัก) 
2. บริษัท จัมปาก้า จำกัด    ซื้อซ้ำ 43 ครั้ง (ประเภทสินค้าไม้สัก) 
3. นายสุทิน กุสูงเนิน    ซื้อซ้ำ 42 ครั้ง (ประเภทสินค้าไม้แปรรูป) 
4. นายธนกฤต เจียตั๊ด    ซื้อซ้ำ 40 ครั้ง (ประเภทสินค้าไม้แปรรูป) 
5. นายสุรพงศ์ พ้ืนงาม / หจก.ชนิดาเฟอร์นิเจอร์  ซื้อซ้ำ 29 ครั้ง (ประเภทสินค้าไม้สัก) 
ลูกค้าท่ีซื้อมากท่ีสุดเป็นหน่วยงาน/บริษัทที่เกี่ยวข้องกับงานแปรรูปและเฟอร์นิเจอร์ โดยไม้สักยังเป็นสินค้า

ที่มีความนิยมสูงสุด 
2) การแยกตามประเภทสินค้า 

• ประเภทสินค้าไม้สัก : ลูกค้าส่วนใหญ่และมีจำนวนครั้งซื ้อมากที่สุด เช่น งานแปรรูปไม้ , บริษัท          
จัมปาก้า, หจก.ชนิดาเฟอร์นิเจอร์ 

• ประเภทสินค้าไม้แปรรูป : มีลูกค้าคนสำคัญ เช่น นายสุทิน กุสูงเนิน , นายธนกฤต เจียตั๊ด  

ผลิตภณัฑ์
4%

ไม้ยางพารา
7%

ไม้สัก
53%

ไม้แปรรูป
35%

ไม้โตเร็ว
1%

สัดส่วนการซือ้ซ า้ตามประเภทสินค้า

ผลติภณัฑ์ ไมย้างพารา ไมส้กั ไมแ้ปรรูป ไมโ้ตเร็ว
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• ประเภทสินค้าไม้ยางพารา : มีลูกค้าบริษัทอุตสาหกรรมที่สำคัญ เช่น บริษัท ซุนเจริญรับเบอร์, บริษัท 
เซาท์แลนด์รีซอร์ 

• ประเภทสินค้าไม้โตเร็ว : มีลูกค้าบริษัทอุตสาหกรรมที่สำคัญ เช่น บริษัท คันนา จำกัด  
• ประเภทสินค้าผลิตภัณฑ์ : มีลูกค้าคนสำคัญ เช่น นายขวัญไพร แก้วกุดฉิม , นางชายิกา สอาดศรี  

3) แนวโน้มลูกค้ากลุ่มนี้ในอนาคต 
• กลุ่มองค์กร/บริษัท เช่น บริษัท จัมปาก้า, บริษัทโรงเลื่อยจักรท่าเสา : มักซื้อไม้สักในปริมาณสูง 
• กลุ่มบุคคลทั่วไป เช่น นายสุทิน กุสูงเนิน, นายธนกฤต เจียตั๊ด : เน้นไม้แปรรูปและมีการซื้อซ้ำสูง 
• กลุ่มผลิตภัณฑ์เฉพาะ เช่น บริษัท ซุนเจริญรับเบอร์ : มุ่งเน้นไม้ยางพารา 

3. ด้านภูมิศาสตร์ (Geography) มีสัดส่วนร้อยละตามประเภทสินค้าและบริการของ อ.อ.ป.         
จากจังหวัดทีมี่ลูกค้าซื้อมากที่สุด 3 อันดับแรก  

1. ประเภทสินค้าไม้สัก 
- แพร่    63.29  % 
- เชียงใหม่   24.89  % 
- อุตรดิตถ์    11.81  % 
 

 
 
 
 
 

63%

25%

12%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านภูมิศาสตร ์(ประเภทสินค้าไม้สัก)

แพร่ เชียงใหม่ อตุรดิตถ์
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2. ประเภทสินค้าไม้ยางพารา 
- ขอนแก่น   47.13  % 
- อุบลราชธานี    31.03  % 
- ศรีสะเกษ   21.84  % 

 
3. ประเภทสินค้าไม้กระยาเลย 
- แพร่     41.67  % 
- ลำปาง    33.33  % 
- เชียงใหม่    25.00  % 

 

ขอนแก่น
47%

อุบลราชธานี
31%

ศรีสะเกษ
22%

สัดส่วนการจ าแนกลูกคา้ตามดา้นภมิูศาสตร ์(ประเภทสินค้าไม้ยางพารา)

ขอนแก่น อบุลราชธานี ศรีสะเกษ

แพร่
42%

ล าปาง
33%

เชียงใหม่
25%

สัดส่วนการจ าแนกลูกคา้ตามดา้นภมิูศาสตร ์(ประเภทสินค้าไม้กระยาเลย)

แพร่ ล  าปาง เชียงใหม่
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4. ประเภทสินค้าไม้โตเร็ว 
- ตาก     40.00  % 
- แพร่     33.33  % 
- พิษณุโลก    26.67  % 

 
5. ประเภทสินค้าไม้แปรรูป 
- แพร่     42.11  % 
- ตาก     31.58  % 
- พิษณุโลก    26.32  % 

 
 

ตาก
40%

แพร่
33%

พษิณุโลก
27%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านภูมิศาสตร ์(ประเภทสินค้าไม้โตเร็ว)

ตาก แพร่ พิษณุโลก

แพร่
42%

ตาก
32%

พษิณุโลก
26%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านภูมิศาสตร ์(ประเภทสินค้าไม้แปรรูป)

แพร่ ตาก พิษณุโลก
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6. ประเภทสินค้าผลิตภัณฑ์ 
- พระนครศรีอยุธยา   46.34  % 
- กรุงเทพมหานคร   29.27  % 
- กาญจนบุรี    24.39  % 

 
7. ประเภทบริการท่องเที่ยว 
- ตาก     43.00  % 
- พิษณุโลก    36.00  % 
- กรุงเทพฯ    21.00  % 

 

อยุธยา
46%

กรุงเทพฯ
29%

กาญจนบุรี
25%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านภูมิศาสตร ์(ประเภทสินค้าผลิตภัณฑ)์

อยธุยา กรุงเทพฯ กาญจนบรุี

ตาก
43%

พษิณุโลก
36%

กรุงเทพ
21%

สัดส่วนการจ าแนกลูกค้าตามด้านภูมิศาสตร ์(ประเภทบริการท่องเทีย่ว)

ตาก พิษณุโลก กรุงเทพ
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บทที่ 5 

วิเคราะห์รายงานการซื้อสินค้าและบริการของ อ.อ.ป. ปี 2568 
 

จากข้อมูลในบทที่ 4 ของรายงานเกี่ยวกับการซื้อสินค้าและบริการขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้    
(อ.อ.ป.) 2568 วิเคราะห์การจัดทำฐานข้อมูลความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตามประเภทสินค้า ไตรมาส
ที่ 1-2/2568 ขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ (อ.อ.ป.) พบความสัมพันธ์ที่มีผลต่อสินค้าและบริการ รวมถึง
หน่วยงานต่างๆ ของ อ.อ.ป. ตาม 3 มิติหลัก ได้แก่ ด้านภูมิศาสตร์ ด้านพฤติกรรม และด้านประชากรศาสตร์ 
ดังนี้ 

1. ความสัมพันธ์ด้านภูมิศาสตร์ (Geographic) วิเคราะห์จากที่อยู่ของลูกค้าในแต่ละภูมิภาคและ
สำนักงาน อ.อ.ป. 

ออป.เหนือบน : จังหวัดที่มีการซื้อสูงสุด ได้แก่ แพร่, เชียงใหม่, อุตรดิตถ์ สินค้าหลักคือ ไม้สัก และ
บริการท่องเที่ยว เช่น สวนป่าดอยบ่อหลวง สวนป่าบ้านวัดจันทร์ 

ออป.เหนือล่าง : จังหวัดที่มีการซื้อสูงสุด ได้แก่ แพร่, ตาก, พิษณุโลก เน้นการซื้อไม้ยางพาราและ
ไม้แปรรูป 

ออป.ตะวันออกเฉียงเหนือ : จังหวัดที่มีการซื้อสูงสุด ได้แก่ ขอนแก่น , อุบลราชธานี, ศรีสะเกษ 
สินค้าท่ีเกี่ยวกับไม้แปรรูปและผลิตภัณฑ์ทีม่ีแนวโน้มสูงขึ้น 

ออป.กลาง : จังหวัดที่มีการซื้อสูงสุด ได้แก่ อยุธยา, กรุงเทพฯ, อ่างทอง เน้นสินค้าไม้แปรรูปและ
ผลิตภัณฑ์ 

ออป.ใต้ : จังหวัดที่มีการซื้อสูงสุด ได้แก่ สุราษฎร์ธานี , สงขลา, นครศรีธรรมราช เน้นสินค้าไม้
ยางพารา  

ลักษณะภูมิศาสตร์มีผลอย่างชัดเจนต่อ “ความต้องการสินค้า/บริการ” เช่น ภาคเหนือซื้อไม้สักจำนวน
มากเพราะใกล้แหล่งผลิต เป็นต้น 

2. ความสัมพันธ์ด้านพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral) วิเคราะห์ตามระดับความถี ่ในการซื ้อซ้ำ 
(Repeat Purchase) 

แบ่งตามระดับการซื้อซ้ำของลูกค้ามีดังนี้ 
- ลูกค้าระดับสูง : ซื้อซ้ำ ≥ 20 ครั้ง  มีจำนวน 10 ราย 
- ลูกค้าระดับกลาง : ซื้อซ้ำ 10–19 ครั้ง  มีจำนวน 31 ราย 
- ลูกค้าระดับต้น : ซื้อซ้ำ 6–9 ครั้ง  มีจำนวน 37 ราย 
ความสัมพันธ์ : 
- ลูกค้าท่ีซื้อ ไม้สัก และไม้แปรรูป มักมีแนวโน้มซื้อซ้ำสูง เนื่องจากเป็นสินค้าก่อสร้างหรือเพ่ือการ

แปรรูปเชิงธุรกิจ 
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- กลุ่มลูกค้าท่องเที่ยวอาจเปลี่ยนแปลงเร็ว (ไม่ซ้ำเดิม) แต่สามารถใช้เป็นกิจกรรมส่งเสริมความภักดี 
(Loyalty Program) เพ่ิมการกลับมาใช้บริการได้ 

“พฤติกรรมการซื้อซ้ำ” เป็นดัชนีสำคัญที่สะท้อนความสัมพันธ์ระยะยาวของลูกค้า ซึ่งมีผลโดยตรงต่อ
การวางกลยุทธ์การตลาดเฉพาะกลุ่ม 

3. ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) วิเคราะห์จากประเภทบุคคลผู้ซื้อสินค้า/บริการ แบ่งเป็น
นิติบุคคล, บุคคลทั่วไป (ชาย/หญิง) 

ความสัมพันธ์ : 
- ท่องเที่ยว: กลุ่มเป้าหมายเป็นบุคคลทั่วไปทั้งชาย-หญิงอย่างสมดุล (อาจสื่อสารผ่านโซเชียลมีเดีย

หรือแคมเปญเฉพาะกลุ่มได้ดี) 
- ไม้ยางพาราและไม้แปรรูป: มีกลุ่มนิติบุคคลจำนวนมาก สะท้อนว่าเป็นสินค้าเพื่ออุตสาหกรรม 

ควรใช้การตลาดแบบ B2B 
- ผลิตภัณฑ์ไม้: เป็นกลุ่มที่ชายและหญิงซื้อใกล้เคียงกัน เน้นความสวยงามและการใช้ในบ้าน 
ข้อมูลประชากรศาสตร์ช่วยให้วางกลยุทธ์ “การสื่อสารและช่องทางการขาย” ให้เหมาะสมกับประเภท

ลูกค้า เช่น การใช้โฆษณาสำหรับกลุ่มครอบครัว หรือเสนอราคาพิเศษแก่หน่วยงานนิติบุคคล 
ข้อเสนอแนะจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ทั้ง 3 ด้าน  
1. แบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแบบแม่นยำยิ่งขึ้น ทั้งตามพ้ืนที่ (ภูมิศาสตร์), พฤติกรรมซื้อซ้ำ และสถานะ

ทางประชากร 
2. พัฒนาสินค้าเฉพาะพื้นที่ เช่น สินค้าไม้ท้องถิ่นทางเหนือ, แพ็กเกจท่องเที่ยวแบบครอบครัวใน

ภาคใต้ 
3. ใช้กลยุทธ์ CRM กับลูกค้าระดับกลางและสูงเพื่อเพ่ิมมูลค่าตลอดชีพของลูกค้า 
4. ออกแบบสื่อการตลาด ที่เหมาะกับกลุ่มชาย/หญิง หรือนิติบุคคล โดยเน้นช่องทางสื่อสารให้ตรง

กลุ่มเป้าหมาย 

5.1 แนวทางในการดำเนินการเพื่อให้บรรลุเป้าหมายและตัวชี้วัด 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลสินค้าและบริการของ อ.อ.ป. ไตรมาส 1-2/2568 ด้านภูมิศาสตร์ พฤติกรรม
ศาสตร์ และประชากรศาสตร์แล้วนั้น ต่อไปนี้คือ แนวทางในการดำเนินการ เพ่ือให้ บรรลุเป้าหมายและตัวชี้วัด
ด้านการพัฒนาตลาดเชิงรุก อย่างเป็นรูปธรรม การพัฒนาตลาดเชิงรุก และการจัดทำฐานข้อมูลลูกค้าและ
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตามประเภทสินค้า ตามตัวชี้วัดดังนี้ มีการจัดทำฐานข้อมูลลูกค้าอย่าง
ชัดเจน แยกตามประเภทสินค้าและกลุ่มเป้าหมาย มีการวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าในมิติภูมิศาสตร์ พฤติกรรม และ
ประชากรศาสตร์ มีแนวทางส่งเสริมการขาย/การตลาดเชิงรุกท่ีตอบโจทย์ลูกค้าเป้าหมาย 

แนวทางการดำเนินการทั้ง 3 ด้าน  
1. ด้านภูมิศาสตร์ ต้องขยายตลาดตามพื้นที่ศักยภาพสูง 
- วิเคราะห์จังหวัดที่มียอดซื้อมากเพ่ือทำ “แผนการตลาดเฉพาะพ้ืนที่ (Geographic Marketing 

Plan)” เช่น 
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o แพร่ / เชียงใหม่ : โปรโมทไม้สักและผลิตภัณฑ์ไม้แบบประณีต 
o สุราษฎร์ธานี / สงขลา : เพิ่มกิจกรรมท่องเที่ยวเชิงนิเวศ 

- ประสานหน่วยงานท้องถิ่นหรือกลุ ่มเป้าหมายในจังหวัดยอดนิยม ทำ roadshow / workshop 
ร่วมกัน 
2. ด้านพฤติกรรมศาสตร์ ต้องสร้างความภักดีและเพ่ิมการซื้อซ้ำ 
- พัฒนาระบบ CRM (Customer Relationship Management) เพ่ือดูแลลูกค้าซื้อซ้ำระดับต้น/กลาง/สูง- 
- จัดโปรโมชันตามระดับความถี่ เช่น 

o ระดับต้น : “โปรทดลองใช้” หรือ “ของแถมเล็ก” 
o ระดับกลาง : “ส่วนลดซื้อครั้งที่ 10” 
o ระดับสูง : “บัตรสมาชิกพรีเมียม”, “สิทธิ์สั่งจองสินค้าพิเศษ” 

- ติดตามผลหลังการขายเป็นระบบ เช่น ส่งแบบสอบถามความพึงพอใจหรือโทรติดตาม 
3. ด้านประชากรศาสตร์ ต้องออกแบบสินค้าบริการและสื่อสารให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย 
- ทำ แคมเปญเฉพาะกลุ่ม (Segmented Campaign): 

o นิติบุคคล : ส่งข้อเสนอ B2B เช่น ราคาพิเศษสำหรับองค์กร, การให้เครดิต 
o บุคคลทั่วไป : 

▪ เพศชาย: สินค้าทนทาน/ใช้งานหนัก 
▪ เพศหญิง: เน้นดีไซน์/ความสวยงามของผลิตภัณฑ์ไม้ 

- ใช้สื่อเฉพาะช่อง เช่น Line Official, Facebook สำหรับผู้หญิง / ลูกค้าท่องเที่ยว หรืออีเมลและ
โทรตรงสำหรับนิติบุคคล 
แนวทางเสริมเพื่อสนับสนุนเป้าหมาย : 

1. จัดทำ Dashboard ฐานข้อมูลลูกค้า 
- ใช้ระบบ Excel หรือ Google Data Studio จัดกลุ่มลูกค้าตามภูมิภาค พฤติกรรม และ
ประชากรศาสตร์ 
- ใช้เพื่อติดตามความเปลี่ยนแปลงรายไตรมาส  

2. พัฒนาแผนการตลาดเชิงรุกในระดับภาค 
- สร้างแผนแยกตาม 5 ภูมิภาคของ อ.อ.ป. (เหนือบน, เหนือล่าง, กลาง, อีสาน, ใต้) 
- มีเป้าหมายชัดเจน เช่น ยอดขายเติบโต, การขยายฐานลูกค้าใหม่, การเพ่ิมลูกค้าซื้อซ้ำ 

3. ประเมินผลการดำเนินการ 
- รายงานผลเป็นรายไตรมาส 
- ใช้ตัวชี้วัด เช่น จำนวนลูกค้าใหม่, ยอดขายรายจังหวัด, อัตราการซื้อซ้ำ 
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5.2 ปัญหาอุปสรรคที่มีผลต่อการดำเนินงาน 

จากรายงานข้อมูลซื้อสินค้าและบริการ ไตรมาส 2/2568 ขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้          
(อ.อ.ป.) สามารถวเิคราะห์ ปัญหาและอุปสรรคที่มผีลต่อการด าเนินงานด้านการพฒันาตลาดเชิงรุก           
ไดด้งันี้ 

ปัญหาและอปุสรรคหลกั 
1. กระจายตวัของลูกค้าไม่ทัว่ถึงตามภมิูภาค  
- พบว่าการซือ้สนิคา้กระจุกตวัในบางจงัหวดั เช่น แพร่ เชยีงใหม่ สุราษฎรธ์านี  
- จงัหวดัอื่น ๆ มปีรมิาณการซือ้น้อยหรอืแทบไม่ม ีแสดงใหเ้หน็ถงึการเขา้ถงึตลาดในบางพืน้ที่

ยงัไม่ทัว่ถงึ 
ผลกระทบ : ไม่สามารถขยายตลาดใหม่ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

2. ลูกค้าซ้ือซ า้ระดบัสูงยงัมีจ านวนน้อย 
- ลูกคา้ระดบัสงู (ซือ้ ≥ 20 ครัง้) มเีพยีง 4 ราย จากฐานทัง้หมด 
- ลูกคา้สว่นมากยงัอยู่ระดบัตน้ถงึกลาง 

ผลกระทบ : รายไดแ้ละความยัง่ยนืทางธุรกจิยงัไม่มัน่คง จ าเป็นตอ้งพฒันาความภกัดลีูกคา้ 
3. การเกบ็ข้อมูลลูกค้าด้านประชากรศาสตรย์งัไม่ครอบคลุม 
- มกีารแยกขอ้มลูเพยีงระดบัเพศและประเภทบุคคล (นิตบิุคคล/ทัว่ไป) 
- ยงัขาดขอ้มลูส าคญั เช่น อายุ รายได ้อาชพี หรอืพฤตกิรรมเชงิจติวทิยา 

ผลกระทบ : ไม่สามารถออกแบบการตลาดใหต้รงกลุ่มเป้าหมายอย่างลกึซึง้ 
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4. ขาดระบบติดตามและประเมินผลแบบเรียลไทม ์
- ขอ้มลูเกบ็แบบรายไตรมาส และไม่มรีะบบ dashboard ทีต่ดิตามแบบทนัท ี

ผลกระทบ : ตอบสนองต่อตลาดชา้ ปรบัตวัไม่ทนัตามพฤตกิรรมลูกคา้ 
5. จ านวนลูกค้ารายบุคคลมาก แต่นิติบุคคลยงัไม่เพ่ิม 
- เช่น ผลติภณัฑไ์มม้ลีูกคา้บุคคลทัว่ไปจ านวนมาก แต่นิตบิุคคลมแีค่ 4 ราย 
- ในหลายหมวด เช่น ท่องเทีย่ว มนีิตบิุคคล 18 ราย จากลูกคา้ 375 ราย 

ผลกระทบ : โอกาสในการขยายกลุ่มลูกคา้องคก์ร (B2B) ยงัไม่ถูกใชป้ระโยชน์เตม็ที ่
6. กิจกรรมการตลาดเฉพาะพื้นท่ียงัจ ากดั 
- แม้ทราบพื้นที่ยอดนิยม แต่ยงัไม่มีแนวทางระบุชดัว่าได้จดักิจกรรมการตลาดเฉพาะพื้นที่

อย่างไร 
ผลกระทบ : โอกาสในการสรา้งแบรนดท์อ้งถิน่และความจงรกัภกัด ี(local brand loyalty) ยงัต ่า 

การด าเนินงานดา้นพฒันาตลาดเชงิรุกของ อ.อ.ป. มขีอ้ดใีนแง่ของการเริม่จดัหมวดหมู่ลูกคา้ได้
ดขีึน้แลว้ แต่ยงัเผชญิกบัปัญหาหลกั ๆ คอื 

- การเขา้ถงึตลาดใหม่ยงัไม่เพยีงพอ การวเิคราะหเ์ชงิลกึของลูกคา้จ ากดั ขาดเครื่องมอืตดิตาม
ผลทีเ่ป็นระบบและการส่งเสรมิลูกคา้ระยะยาว 

5.3 แนวทางการแก้ไขปัญหาอุปสรรคดังกล่าว 
ปัญหา/อุปสรรค แนวทางการแก้ไข ผลลัพธ์ที่คาดหวัง 

1. กระจุกตัวในบางพ้ืนที่ - วางแผนการตลาดเฉพาะพื้นที่ใหม่ เช่น เปดิ
กิจกรรมในจังหวดัที่มียอดซื้อน้อย 
- จัด Roadshow / Workshop ร่วมกับท้องถิ่น 

เพิ่มยอดขายในจังหวัดใหม่ กระจายฐานลูกค้า 

2. ลูกค้าซ้ือซ้ำระดับสูงน้อย - พัฒนาโปรแกรมสะสมแตม้ / สมาชิก 
- จัดกจิกรรมขอบคณุลูกคา้ (CRM Event) 
- ติดตามลูกคา้หลังการขายอย่างสมำ่เสมอ 

เพิ่มลูกคา้ระยะยาว และความภักด ี

3. ข้อมูลประชากรศาสตร์ยัง
ไม่ครอบคลุม 

- ปรับปรุงแบบฟอรม์ลกูค้าให้เกบ็ขอ้มูล
เพิ่มเตมิ (อายุ อาชีพ รายได้ ช่องทางรู้จัก) 
- เช่ือมโยงกับ Google Forms / Line OA 

วิเคราะหเ์ชิงลึกได้ดีขึ้น วางแผนตลาดตรง
กลุม่มากขึ้น 

4. ไม่มีระบบติดตามแบบ
เรียลไทม์ 

- ใช้ Dashboard ผ่าน Excel, Google Data 
Studio หรือ CRM Software 
- อัปเดตยอดขาย/กจิกรรมรายสปัดาห์ 

ติดตามสถานการณ์ได้ทันท่วงที ปรับแผนได้เร็ว 

5. ลูกค้านิติบุคคลยังน้อย - ทำแผนเจาะตลาดองค์กร เช่น ราชการ, รร., 
รพ., บริษัท 
- จัดทำเอกสารเสนอขาย (Proposal) มืออาชีพ 
- เสนอสิทธิเฉพาะนิติบุคคล เช่น เครดิต 30 วัน 

ขยายตลาด B2B เพิม่รายได้ต่อดีล 

6. กิจกรรมส่งเสริมการตลาด
น้อย 

- จัดกจิกรรมท้องถิ่นรายเดือน เช่น อบรมไม้ 
DIY, โปรโมช่ันท่องเทีย่วชุมชน 
- สื่อสารผ่านเฟซบุ๊ก / TikTok แบบเจาะกลุ่ม 

กระตุ้นการรบัรู้ สร้างการมสี่วนร่วมของ
ลูกค้า 
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5.4 ข้อเสนอแนะเพื่อการพัฒนา  

1. พฒันาระบบข้อมูล (Data System)  
ปัญหา : ขอ้มลูลูกคา้ยงัไม่ครอบคลุม-ลกึพอ / ขาด Dashboard แบบเรยีลไทม ์
ข้อเสนอแนะ : 
• สรา้ง ระบบฐานขอ้มลูลูกคา้แบบรวมศูนย ์ทีเ่ชื่อมโยงจากทุกหน่วยงาน โดยใช ้Google Form + 

Google Sheets หรอื CRM system 
• จดัท า Customer Dashboard ดว้ย Google Data Studio หรอื Excel ทีอ่ปัเดตรายเดอืน เพือ่

วเิคราะหย์อดขาย พฤตกิรรม และพืน้ทีเ่ป้าหมายแบบเรยีลไทม์ 
• ก าหนด ตวัชีว้ดัขอ้มลูส าคญั (Data KPI) เช่น  

o จ านวนลูกคา้ใหม่รายเดอืน 
o จ านวนลูกคา้ทีซ่ือ้ซ ้า 
o สนิคา้ทีข่ายดทีีสุ่ดในแต่ละภูมภิาค 

2. เสริมความสมัพนัธ์กบัลูกค้า (Customer Relationship) 
ปัญหา : ลูกคา้ซือ้ซ ้าระดบัสูงยงัน้อย 
ข้อเสนอแนะ : 
• จดักจิกรรมสรา้งความผกูพนั (Customer Engagement) เช่น: 

o สง่อกีารด์/ของทีร่ะลกึใหลู้กคา้ระดบักลาง-สงู 
o สมัมนาลูกคา้เฉพาะกลุ่ม / ใหส้ทิธ ิVIP ในกจิกรรมพเิศษ 

• ใช ้ระบบสะสมแตม้ / สมาชกิ (Loyalty Program) ทีจู่งใจใหลู้กคา้ซือ้ซ ้าอย่างต่อเนื่อง 
• ม ีช่องทางรบัขอ้เสนอแนะจากลูกคา้ (Feedback Loop) และน าไปปรบัปรุงสนิคา้/บรกิารทนัที 
3. พฒันากลยุทธต์ลาดตามภมิูภาค (Regional Marketing Strategy) 
ปัญหา : กระจุกตวัในบางจงัหวดั, กจิกรรมตลาดเฉพาะพืน้ทีย่งัจ ากดั  
ข้อเสนอแนะ : 
• วางแผน “Local Campaign” ส าหรบัแต่ละภาค เช่น: 

o ภาคเหนือ: สือ่สารเรื่องความงามของไมส้กัและการท่องเทีย่วเชงิอนุรกัษ์ 
o ภาคใต:้ แพก็เกจท่องเทีย่วธรรมชาตแิบบครอบครวั 

• จดักจิกรรมสง่เสรมิการขายในพืน้ทีเ่ป้าหมายใหม่ เช่น: 
o ออกบูธในงานทอ้งถิน่ / ตลาดนดั / งานแสดงสนิคา้ 

• ประสานงานกบัผูว้่าราชการจงัหวดั / เทศบาล เพือ่ท าตลาดเชงิพฒันาชุมชน 
4. พฒันาศกัยภาพทีมงาน (People & Process) 
ปัญหา : ขาดเครื่องมอืทนัสมยัและทมีวเิคราะหต์ลาดในระดบัพืน้ที่ 
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ข้อเสนอแนะ : 
• อบรมทมีงานดา้น: 

o การวเิคราะหข์อ้มลูลูกคา้ 
o การวางแผนแคมเปญเชงิกลยุทธ์ 
o การใชเ้ครื่องมอืดจิทิลั (Google Workspace, CRM, Line OA) 

• จดัตัง้ “ทมีการตลาดภูมภิาค (Regional Marketing Cell)” ทีป่ระจ าแต่ละภาค มหีน้าทีเ่กบ็ขอ้มลู
และวางแผนร่วมกบัส านกังานใหญ่ 

5.5 เปรียบเทียบกลุ่มลูกค้าสินค้าและบริการของ อ.อ.ป. กับผู้ให้บริการรายอ่ืนในท้องตลาด 
ประเภทสินค้า/

บริการ 
กลุ่มลูกค้า อ.อ.ป. 

กลุ่มลูกค้าคู่แข่ง 
(เอกชน/ตลาดทั่วไป) 

ข้อได้เปรียบ/จุดอ่อนของ 
อ.อ.ป. 

ไม้สัก / ไม้ยางพารา 
/ ไม้แปรรูป 

ราชการ, นิตบิุคคลก่อสร้าง
, บุคคลทั่วไป 

ผู้รับเหมา, ร้านไม้แปรรูป, 
โครงการบ้านจัดสรร 

     มาตรฐานภาครัฐ 

    ราคาสงูกว่าตลาด, 
กระบวนการจัดซื้อไม่ยดืหยุ่น 

ผลิตภัณฑไ์ม้ (โต๊ะ, 
เก้าอี,้ ของตกแต่ง) 

บุคคลทั่วไป, หน่วยงาน
ราชการ 

ร้านเฟอร์นิเจอร์ทั่วไป, 
IKEA, SB Design 

     ความทนทาน, งานไม้จริง 

    รูปแบบทันสมัยน้อย,     
ยังไม่มีช่องทางขายออนไลน์
เต็มรูปแบบ 

บริการท่องเที่ยวเชิง
นิเวศ 

นักท่องเที่ยวกลุ่มครอบครัว
, หน่วยงานจดักิจกรรม 

รีสอร์ททั่วไป, ที่พัก
เอกชน, Eco Resort 

     ใกล้ธรรมชาติ, ราคาถูก 

    การตลาดยังไมท่ั่วถึง, 
จองยากเมื่อเทียบกับ OTA 

5.6 กลุ่มลูกค้าปัจจุบันและแนวโน้มกลุ่มลูกค้าในอนาคต ของ อ.อ.ป.  
วิเคราะห์กลุ่มลูกค้าของ อ.อ.ป. 
กลุ่มลูกค้าในปัจจุบันของ อ.อ.ป. : 

กลุ่มลูกค้าหน่วยงานราชการและนิติบุคคล : ซื้อไม้, แปรรูป และจัดซื้อผลิตภัณฑ์ในรูปแบบโครงการ
บุคคลทั่วไป     
กลุ่มลูกค้าวัยกลางคน – ผู้สูงอายุ : นิยมสินค้าทนทาน เช่น เฟอร์นิเจอร์ไม้จริง 
กลุ่มลูกค้าครอบครัว-โรงเรียน : ใช้บริการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ สวนป่า สถาบันคชบาล ฯลฯ 

ข้อสังเกต :  
ลูกค้าในปัจจุบันส่วนใหญ่เป็นกลุ่มดั้งเดิม, มีแนวโน้มซื้อตามฤดูกาลหรืองบประมาณขาดการเจาะกลุ่ม

วัยรุ่น-วัยทำงานยุคใหม่ 
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กลุ่มลูกค้าในอนาคตของ อ.อ.ป. : ควรพัฒนาไปในทิศทางต่อไปนี้ 

กลุ่มเป้าหมายใหม่ เหตุผล/แนวโน้ม กลยุทธ์ที่ควรใช้ 

1. วัยทำงานรุ่นใหม่ 
(Gen Y – Z) 

ต้องการสินค้าที่มีดีไซน์, ใช้ในคอนโด
หรือบ้านสมัยใหม่ 

ออกแบบผลิตภัณฑ์ร่วมสมัย, จัด
จำหน่ายผ่านออนไลน์ (Lazada, 
Shopee, LINE OA) 

2. กลุ่มสายรักษ์
ธรรมชาติ / Eco-
conscious 

สนใจสินค้าไม้แท้ / การท่องเที่ยวยั่งยืน สื่อสารผ่านแคมเปญ “ปลูกต้นไม้ = ซื้อ
ไม้ยั่งยืน” และแพ็กเกจท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์ 

3. ธุรกิจ B2B เอกชน 
/ Interior Designer 

ต้องการไม้แปรรูปคุณภาพสูง / สั่งผลิต
จำนวนมาก 

เจาะตลาดเฉพาะกลุ่มด้วยข้อเสนอ
ราคาพิเศษ / โปรโมชันโครงการ 

4. ลูกค้าต่างชาติ / 
Expat ในไทย 

นิยมไม้สัก/สินค้าท้องถิ่น ใช้ช่องทาง e-commerce ร่วมกับ
หน่วยงานท่องเที่ยว, ใช้ภาษาอังกฤษในสื่อ 

      ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์เจาะกลุ่มลูกค้าในอนาคตของ อ.อ.ป. 
1. ขยายฐานลูกค้าด้วย Online Marketing: 

เปิดขายเฟอร์นิเจอร์ไม้ผ่าน Shopee, Lazada, Facebook Page พร้อมระบบจองที่พักออนไลน์แบบ
ทันสมัย 

2. เจาะกลุ่ม Gen Y/Z ด้วยดีไซน์ร่วมสมัย: 
เพ่ิมแบบเฟอร์นิเจอร์ไม้แบบ “มินิมอล” หรือ “ญี่ปุ่น-นอร์ดิก” ที่ตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ 

3. ปรับวิธีสื่อสารตามกลุ่มลูกค้า: 
o กลุ่มผู้สูงอายุ: ใช้ช่องทางราชการ โทรศัพท์ 
o กลุ่มวัยรุ่น-ทำงาน: ใช้ TikTok, Instagram, YouTube Shorts 

4. สร้างพันธมิตรกับ Interior Designer / โครงการอสังหา: 
สร้างความร่วมมือในการออกแบบและขายผลิตภัณฑ์ไม้กับกลุ่มนักออกแบบมืออาชีพ 

5.7 การวิเคราะห์ฐานข้อมูลลูกค้าและการพัฒนาตลาดเชิงรุกของ อ.อ.ป. 
 การวิเคราะห์ฐานข้อมูลลูกค้าและการพัฒนาตลาดเชิงรุกขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ (อ.อ.ป.)                  
สามารถวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ SWOT Analysis ได้ดังนี้ 
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วิเคราะห์ SWOT Analysis 
จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. เป็นหน่วยงานของรัฐ มีความน่าเช่ือถือในกระบวนการผลิตไม้
และบริการ 
2. มีสินค้าหลากหลาย เช่น ไม้สัก ไม้แปรรูป เฟอร์นิเจอร์ไม้ และ
บริการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ 
3. มีฐานลูกค้าราชการและองค์กรที่มั่นคง 
4. มีแหล่งท่องเที่ยวเชิงนิเวศในหลายจังหวัดที่มีธรรมชาติสมบูรณ์
และมีเอกลักษณ ์
5. ผลิตภัณฑไ์ม้ของ อ.อ.ป. มีคุณภาพ แข็งแรง ทนทาน 
 

1. ข้อมูลลูกค้าด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมยังไมล่ึกพอ 
ส่งผลต่อการออกแบบแคมเปญตลาดเฉพาะกลุ่ม 
2. ระบบติดตามผล (Dashboard) ยังไม่เป็นเรียลไทม์ ขาดความ
ยืดหยุ่นในการตอบสนอง 
3. ช่องทางการขายยังจำกัด ไม่มี Online Marketplace 
เป็นของตนเอง 
4. รูปแบบสินค้าเฟอร์นิเจอร์ยังไม่ทันสมัย ไม่ตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ 
(Gen Y, Z) 
5. กิจกรรมส่งเสริมการตลาดเฉพาะพื้นที่มีน้อย กระตุ้นยอดขายใน
พื้นที่ใหม่ได้น้อย 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
1. ความนิยมสินคา้ธรรมชาติ/รักษโ์ลกเพิ่มขึ้น ผลติภณัฑ์ไม้
ของ อ.อ.ป. ตอบโจทย์เทรนด์นี ้
2. การเติบโตของ e-commerce เปิดช่องทางขายเฟอร์นิเจอร์และ
สินค้าไมผ้่าน Shopee, Lazada, LINE OA ได้ 
3. เทรนด์ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์/เชิงวัฒนธรรมได้รับความ
นิยมจากกลุม่นักท่องเที่ยวรุ่นใหม ่
4. สามารถจับมือกับ Interior Designers / โครงการบ้าน
เพื่อเพ่ิมการเข้าถึงตลาดเฉพาะกลุม่ 
5. ตลาดครอบครัว / นักเรียน / นักศึกษา สนใจแพ็กเกจ
ท่องเที่ยวแบบเรียนรู้-อนุรักษ ์

1. คู่แข่งภาคเอกชน (ร้านเฟอร์นิเจอร์, โรงเลื่อย, รสีอร์ท) 
เคลื่อนไหวเร็วกว่า และมีการตลาดดิจิทัลที่ทันสมัยกว่า 
2. ปัจจัยต้นทุน เช่น ราคาวัตถดุิบ ค่าแรง และต้นทุนการ
ขนส่ง มีแนวโน้มเพิ่มขึ้น 
3. ลูกค้าเริม่เปลีย่นพฤติกรรมไปสูส่ินค้าสำเร็จรูปที่จัดส่งเร็ว 
สั่งออนไลนไ์ด้ทันที 
4. ความล่าช้าในการปรบัตัวของหน่วยงานรัฐ เมื่อเทียบกับ
ธุรกิจเอกชนอาจทำให้เสียโอกาส 

ข้อเสนอเชิงกลยุทธ์จาก SWOT 
SO (ใชจุ้ดแข็งสร้างโอกาส) - โปรโมทผลิตภัณฑ์ไม้ร่วมกับแคมเปญอนุรักษ์ธรรมชาติ 

- ใช้แบรนด์ภาครัฐสร้างความมั่นใจในตลาดออนไลน์ 
WO (แก้จุดอ่อนเพ่ือคว้าโอกาส) - พัฒนาฐานข้อมูลลูกค้า, ใช้ CRM 

- เพิ่มช่องทางขายออนไลน์, ปรับดีไซนส์ินค้า 
ST (ใช้จุดแข็งลดอุปสรรค) - เสริมระบบจองบริการ/สินค้าใหท้ันสมัย 

- สื่อสารเรื่องคุณภาพและความยัง่ยืนเหนือคู่แข่ง 
WT (ลดจุดอ่อน ป้องกันภัยคุกคาม) - อบรมบุคลากรให้พร้อมรับยุคดิจทิัล 

- จัดทีมตลาดเฉพาะพื้นท่ีเพื่อให้เข้าถึงเร็วข้ึน 

จากรายงานข้อมูลการซื้อสินค้าและบริการของ อ.อ.ป. ไตรมาส 2/2568 และแนวโน้มของตลาดในปัจจุบัน 
สามารถจัดทำการ เปรียบเทียบกลุ่มลูกค้าสินค้าและบริการของ อ.อ.ป. กับคู่แข่ง รวมถึงวิเคราะห์ กลุ่มลูกค้า
ปัจจุบันและแนวโน้มกลุ่มลูกค้าในอนาคต ได้ดังนี้ 
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วิเคราะห์ตาม STP Model (Segmentation – Targeting – Positioning) ได้ดังนี้ 
1. Segmentation (การแบ่งกลุ่มตลาด) 
อ.อ.ป. แบ่งลูกค้าตามหลายมิติ : 

• ตามประเภทสินค้า/ธุรกิจ 
o ธุรกิจป่าไม้: ไม้สัก (259 ราย), ไม้ยางพารา (80 ราย), ไม้กระยาเลย (14 ราย), ไม้โตเร็ว (7 ราย) 
o ธุรกิจอุตสาหกรรมไม้: ผลิตภัณฑ์ไม้ (163 ราย), ไม้แปรรูป (262 ราย) 
o ธุรกิจบริการ: ท่องเที่ยว (574 ราย, ผู้ใช้บริการกว่า 112,000 คน) 

• ตามภูมิศาสตร์ 
o ภาคเหนือ: แพร่, เชียงใหม่, อุตรดิตถ์ ซื้อไม้สักมากที่สุด 
o ภาคอีสาน: ขอนแก่น, อุบลราชธานี, ศรีสะเกษ ซื้อไม้ยางพารา/ไม้แปรรูป 
o ภาคกลาง: อยุธยา, กรุงเทพฯ, อ่างทอง ซื้อไม้แปรรูป/ผลิตภัณฑ์ 
o ภาคใต้: สุราษฎร์ธานี, สงขลา, นครศรีธรรมราช ซื้อไม้ยางพารา 

• ตามพฤติกรรม 
o ลูกค้าระดับสูง (ซื้อซ้ำ ≥ 20 ครั้ง) = 10 ราย 
o ระดับกลาง (10–19 ครั้ง) = 31 ราย 
o ระดับต้น (6–9 ครั้ง) = 37 ราย 

• ตามประชากรศาสตร์ 
o นิติบุคคล 14.1% 
o บุคคลทั่วไป (ชาย) 48.8% 
o บุคคลทั่วไป (หญิง) 37.1% 

2. Targeting (การเลือกตลาดเป้าหมาย) 
จากข้อมูล อ.อ.ป. ควรโฟกัสตลาดเป้าหมายหลัก 3 กลุ่ม : 

1. B2B – นิติบุคคล / หน่วยงานราชการ 
o ซื้อไม้สัก, ไม้แปรรูป, ไม้ยางพารา 
o เน้นคุณภาพ ความน่าเชื่อถือ และมาตรฐานของรัฐ 
o กลยุทธ์: เสนอราคาพิเศษ/เครดิตสำหรับองค์กร, เจาะตลาด Interior Designers และ

โครงการบ้านจัดสรร 
2. บุคคลทั่วไป (วัยกลางคน – ผู้สูงอายุ) 

o นิยมสินค้าทนทาน เช่น เฟอร์นิเจอร์ไม้จริง 
o กลยุทธ์: เน้นคุณภาพ ความแข็งแรง และความคุ้มค่า 

3. ครอบครัว–โรงเรียน–กลุ่มนักท่องเที่ยว 
o ใช้บริการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ (สวนป่า, สถาบันคชบาล ฯลฯ) 
o กลยุทธ์: ทำแพ็กเกจท่องเที่ยว, loyalty program, ใช้สื่อโซเชียลดึงดูดครอบครัวและ

นักเรียน 
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ตลาดใหม่/อนาคต 

• Gen Y/Z → ต้องการดีไซน์ร่วมสมัย + ช่องทางออนไลน์ 

• กลุ่มรักษ์โลก (Eco-conscious) → สนใจไม้ยั่งยืนและท่องเที่ยวธรรมชาติ 

• ลูกค้าต่างชาติ (Expat) → สนใจสินค้าท้องถิ่นและ e-commerce  
3. Positioning (การวางตำแหน่งทางการตลาด) 
อ.อ.ป. สามารถวางตำแหน่งแบรนด์ได้ดังนี้ : 

• คุณค่า (Value Proposition): 
“สินค้าไม้คุณภาพมาตรฐานภาครัฐ + บริการท่องเที่ยวเชิงนิเวศท่ียั่งยืน” 

• Positioning Statement: 

o สำหรับ หน่วยงานราชการ/นิติบุคคล → “ผู้จัดหาผลิตภัณฑ์ไม้ที่ได้มาตรฐาน เชื่อถือได้ 
และเป็นทางการ” 

o สำหรับ บุคคลทั่วไป → “เฟอร์นิเจอร์ไม้จริง แข็งแรง ทนทาน ตอบโจทย์ครอบครัวไทย” 

o สำหรับ นักท่องเที่ยว → “ประสบการณ์ท่องเที่ยวธรรมชาติ เรียนรู้ และคุ้มค่า” 

o สำหรับ Gen Y/Z และกลุ่มรักษ์โลก → “ไม้ยั่งยืนและดีไซน์ร่วมสมัย สื่อสารผ่าน
ออนไลน์” 
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วิเคราะห์ STP Marketing Model  

• Segmentation: แบ่งตามสินค้า ภูมิศาสตร์ พฤติกรรม และประชากรศาสตร์ 
• Targeting: เน้น B2B (นิติบุคคล/ราชการ), บุคคลทั่วไปวัยกลาง–สูงอาย,ุ ครอบครัว–นักท่องเที่ยว และขยายไปสู่ Gen Y/Z + กลุ่มรักษ์โลก 
• Positioning: วางตัวเป็นแบรนด์ “คุณภาพ–ยั่งยืน–น่าเชื่อถือ” โดยเน้น ไม้จริงคุณภาพสูง และ ท่องเที่ยวธรรมชาติ 

 

 
 

 
 

“หัวใจของการตลาดเชิงกลยุทธ์”  ใช้เพื่อวิเคราะห์ 

และวางแผนตลาดสินค้าและบริการ ของ อ.อ.ป. 

แบ่งตามสินค้า ภูมิศาสตร์ พฤติกรรม 
และประชากรศาสตร์ 

เน้น B2B (นติิบุคคล/ราชการ), บุคคลทั่วไป
วัยกลาง–สูงอาย,ุ ครอบครัว–นักท่องเที่ยว 
และขยายไปสู่ Gen Y/Z + กลุ่มรักษ์โลก 

วางตัวเป็นแบรนด์ “คุณภาพ–ยั่งยืน–
น่าเชื่อถือ” โดยเน้น ไม้จริงคุณภาพสูง 
และ ท่องเที่ยวธรรมชาติ 



                                                                                      แผนงานด้านลูกค้าและตลาด อ.อ.ป. ป ี2569 - 2573 
81 

วิเคราะห์ Customer Journey 
1. Awareness  

(การรับรู้แบรนด์/สินค้า) 
2. Consideration  

(การพิจารณา) 
3. Purchase  

(การตัดสินใจซ้ือ/ใช้บริการ) 
4. Experience  

(การใช้สินค้า/บริการ) 
5. Loyalty & Advocacy (ความ

ภักดี/การบอกต่อ) 
ช่องทางหลัก : 
-  การประชาส ัมพ ั นธ ์ ของร ั ฐ /
หน่วยงานราชการ 
- การรับรู้จากโครงการภาครัฐและ
ความน่าเชื่อถือขององค์กร 
- Word of Mouth จากผู้ใช้บริการ
ท่องเที่ยวและผู้ซื้อต่อเนื่อง 

Insight : ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่ม
ด ั ้ ง เด ิม  (ราชการ , น ิต ิบ ุคคล , 
ครอบครัว) การสื่อสารกับกลุ่มใหม่ 
(Gen Y/Z) ยังไม่ชัดเจน 

ส ินค ้าไม ้/เฟอร ์น ิ เจอร์  : ล ูกค้า
เปรียบเทียบคุณภาพ ความทนทาน 
ราคากับตลาด (IKEA, SB Furniture, 
ร้านไม้แปรรูปท่ัวไป) 

ท่องเที่ยวเชิงนิเวศ : ลูกค้าพิจารณา
ด้านบรรยากาศธรรมชาติ ราคาไม่แพง 
ความสะดวกในการเดินทางและการจอง 

Insight : 
- B2B มองหามาตรฐาน  ความ
น่าเชื่อถือ และการจัดส่งที่ตรงเวลา 
- ลูกค้าท่องเที่ยวมองหาความคุ้มค่า 
ประสบการณ์ที่แตกต่าง 

สินค้าไม้ : 
- ช่องทางหลัก = การจัดซื ้อผ่าน
หน่วยงาน, โครงการภาครัฐ, ติดต่อ
โดยตรงกับ อ.อ.ป. 
- การซื้อซ้ำเกิดขึ้นมากใน ไม้สัก/ไม้
แปรร ูป (ล ูกค ้าซื ้อซ ้ำ ≥ 20 ครั้ง 
จำนวน 8 ราย) 

ท่องเท่ียว : 
- ลูกค้าส่วนใหญ่ Walk-in, โทรจอง, 
หรือจองผ่านหน่วยงาน/โรงเรียน 
- ย ั ง ข า ด  ร ะ บ บ  OTA (Online 
Travel Agency) แ ล ะ ก า ร จ อ ง
ออนไลน์ท่ีสะดวก 

สินค้าไม้/เฟอร์นิเจอร์ : ลูกค้าพึง
พอใจกับคุณภาพ แข็งแรง ทนทาน 
แต่บางส่วนเห็นว่าดีไซน์ยังไม่ทันสมยั 
(ไม่ตอบโจทย์ Gen Y/Z) 

ท่องเท่ียว : ลูกค้าได้รับประสบการณ์
ใกล้ชิดธรรมชาติ ราคาย่อมเยา แต่
ยังมีข้อจำกัด เช่น ความสะดวกใน
การเด ินทาง การบร ิการย ั ง ไม่
เทียบเท่าเอกชน 

ลูกค้าที่ซ้ือซ้ำบ่อย (RFM: High 
Frequency & Monetary) มักอยู่
ในกลุ่ม ไม้สกั–ไม้แปรรูป และ
หน่วยงานราชการ 

ลูกค้าท่องเท่ียวกลับมาใช้บริการซ้ำ
ไม ่ส ูงน ัก แต ่ม ีศ ักยภาพพัฒนา 
Loyalty Program เ ช ่ น  บ ั ต ร
สมาชิก, ส่วนลด, กิจกรรมปลูกป่า 

Insight : 
- Loyalty ปัจจุบันกระจุกตัวอยู่ใน
กลุ่มลูกค้าดั้งเดิม 
- โอกาสใหม่อยู่ที่ Gen Y/Z + กลุ่ม
ร ั ก ษ ์ โ ล ก  ซ ึ ่ ง ย ั ง ไ ม ่ ม ี ร ะ บ บ 
Engagement ที่เข้มแข็ง 

ข้อเสนอเชิงกลยุทธ์เพ่ือพัฒนา Customer Journey 
1. Awareness: ทำ Digital Marketing, TikTok/IG Ads, Content เรื่อง “ไม้ยั่งยืน – Eco Tourism” เจาะกลุม่วัยรุ่น–วัยทำงาน 
2. Consideration: พัฒนาเว็บไซต/์Platform ออนไลน์ให้ลูกคา้เปรยีบเทียบสินคา้และจองได้ง่าย 
3. Purchase: เพิ่มช่องทาง E-commerce (Shopee, Lazada, LINE OA) และ OTA สำหรับท่องเที่ยว 
4. Experience: ปรับดไีซนเ์ฟอร์นิเจอร์ให้ร่วมสมัย (Minimal, Nordic) และพัฒนาบริการท่องเที่ยวให้ครบวงจร 
5. Loyalty: ทำ CRM & Loyalty Program เช่น บัตรสมาชิก, สะสมแต้ม, โปรโมชั่นเฉพาะกลุม่ 
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วิเคราะห์ (Business Model Canvas) 
9. ผู้ร่วมงานหลัก 
Key partners : KP 
- ข้อมูลลูกค้าบอกถึงความ
ต้องการที่หลากหลาย → อาจ
จับมือกับ Interior Designer, 
OTA, หรือ มหาวิทยาลัย/
โรงเรียน 

8. ภารกิจหลัก 
Key Activities : KA 
- การจัดเก็บและวิเคราะห์
ฐานข้อมูลลูกค้าเองก็ถือเป็น
กิจกรรมสำคัญ 
- ใช้ข้อมูลเพื่อทำ Marketing 
Campaign เฉพาะพ้ืนที่ (เช่น 
แพร่, เชียงใหม่, สุราษฎร์ฯ) 

2. คุณค่าของสินค้า/บริการ 
Value Propositions : VP 
- จากฐานข้อมูลการซื้อซ้ำ → 
ลูกค้าชื่นชอบ “ไม้สักแข็งแรง
ทนทาน” 
- จากข้อมูลท่องเที่ยว → 
ลูกค้าให้คุณค่ากับ 
“ประสบการณ์ใกล้ชิด
ธรรมชาติ” 
- ฐานข้อมูลช่วยยืนยันว่า 
“คุณค่า” ไหนสำคัญท่ีสุดใน
สายตาลูกค้า 

4. ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
Customer relationships : CR 
- ฐานข้อมูล RFM (Recency, 
Frequency, Monetary) → ระบุ
ใครคือ VIP, Loyal, At Risk 
- ใช้เพ่ือออกแบบ CRM Program 
เช่น สะสมแต้ม, ส่วนลดเฉพาะกลุ่ม 

1. กลุ่มลูกค้า 
Customer segments : CS  
- ใช้ข้อมูลจากฐานลูกค้า เช่น 
เพศ อายุ อาชีพ จังหวัด 
ความถี่การซื้อ 
- ทำให้รู้ว่า อ.อ.ป. ควรโฟกัส 
นิติบุคคล, บุคคลทั่วไปวัย
กลาง/สูงอาย,ุ หรือ กลุ่ม
ท่องเที่ยวครอบครัว 

 7. ทรัพยากรหลัก 
Key resources : KR 
- ข้อมูลลูกค้าบอกว่า “ไม้สัก” 
เป็นสินค้าที่สร้าง loyalty สูง 
→ ถือเป็น resource สำคัญ
ทางการตลาด 

 3. ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
Channels : CH 
-ร้านค้า FIO Shop  
-โครงการ/ประมูลจัดซ้ือ  
-ช่องทางออนไลน์ 
-ศูนย์บริการลูกค้า (CallCenter) 

 

6. รายจ่าย / ต้นทุน 
Cost Structure : CS 
- ฐานข้อมูลบอกพฤติกรรมการซื้อซ้ำ ถ้าลูกค้ายังน้อย อาจต้องเพ่ิมงบโปรโมชัน/CRM 
- ลดต้นทุนได้ถ้าวางกลยุทธ์การตลาดเจาะตรงกลุ่มจริง ๆ 

5. รายรับ 
Revenue Streams : RS 
- จากฐานข้อมูลสัดสว่นรายได้ 42% มาจากท่องเที่ยว, 31% อุตสาหกรรมไม้, 26% ป่าไม ้
- ช่วยให้วิเคราะห์ว่าควรลงทุนเพ่ิมในธุรกิจใด 

 
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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ภาคผนวก 

SIPOC กระบวนการบริหารจัดการด้านลูกค้าและตลาด   
ขององค์การอุตสาหกรรมป่าไม้ 
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