
Assignment (ฉบับแก้ไข) 

ทางกลุม่ได้ปรึกษาและระดมความคดิในเร่ืองการลงทนุใน 12 บริษัทนี ้โดยยดึปัจจยัตา่งๆดงันี ้

ปัจจัยท่ีสนับสนุนการตัดสินใจ: 

1. ก าไรสทุธิ 

2. ยอดขายในด้านตา่งๆ 

3. การจดัการเงินทนุ (ด้าน Purchase, ด้าน Overflow&Penalty, ฯลฯ) 

4. ความเส่ียงจากผลประกอบการท่ีผา่นมา 

5. ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีสามารถเปรียบเทียบกบับริษัทอ่ืนๆได้อยา่งเห็นภาพ 

ทางเราจงึสรุปได้วา่ 

เลือกลงทุนใน: 

C – การจดัการเป็นเลิศ ลงทนุไมเ่หน่ือยเปลา่ 

ท่ีเลือกลงทุนในบริษัท C เพราะว่าบริษัท C มีการจดัสรรและการจดัการท่ีดี ด้วยเงินท่ีลงทุนมาก

ท่ีสดุใน 12 บริษัท แตท่างบริษัทกลบัท าผลตอบแทนและยอดขายได้ดีเป็นอนัดบัต้นๆ อีกทัง้คา่ Overflow 

ถือว่าควบคุมได้ดี การขาย B2B ก็ยังท าได้ดีด้วยเช่นกัน โดยตารางต่อไปนีจ้ะเป็นการเทียบกันระหว่าง

บริษัท C ท่ีมีคา่ใช้จา่ยมากท่ีสดุ บริษัท L ท่ีมีคา่ใช้จา่ยรองลงมา และบริษัท J ท่ีมีคา่ใช้จา่ยน้อยท่ีสดุ 

Description C L J 
Net Profit 15,661,238 16,747,853 -4,593,858 
Sales (Accumulated) 98,331,078 67,508,447 32,318,810 
Wholesale Sales 45,842,701 16,195,248 0 
Purchase -63,507,260 -35,670,770 -26,197,732 
Operating Expense 24,191,099 17,001,858 11,476,933 
Overflow (Retail) 51,400 93,700 460,200 
Overflow (Warehouse) 244 47,765 4,200 

 จากตารางจะเห็นว่า แม้บริษัท C จะมีคา่ใช้จ่ายมากกว่าบริษัท J แตย่อดขายและก าไรของบริษัท 

C ก็ถือว่าท าผลงานได้ดี ส่วนท่ีเทียบกันได้คือการขายแบบ B2B ท่ีช่วยชีวิตบริษัท C ให้ผ่านวิกฤตมาได้ 



หากบริษัท C ลดค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ าเป็นลงได้อีก ก าไรสะสมจะสามารถแซงหน้าบริษัท L ได้ ส่วนด้าน 

Overflow ก็ถือวา่ควบคมุได้ดี การจดัสรรพืน้ท่ีของบริษัท C ท าได้ดีกวา่บริษัทท่ียกตวัอย่างมาขัน้ต้น 

L – เป็นรองแตย่งัคงความเสถียร 

ท่ีเลือกลงทนุในบริษัท L เพราะวา่บริษัท L มียอดขายและก าไรสทุธิท่ีเพิ่มขึน้ตลอด ไมต่ดิลบ บริษัท 

L ขายทกุชอ่งทางได้ดี ด้านคา่ใช้จา่ยและคา่ปรับ บริษัท L มีคา่ Overflow ไมม่ากนกั อีกทัง้ไมมี่คา่ Penalty 

เลยด้วย จงึเป็นบริษัทท่ีมีการจดัการท่ีดี แม้จะเป็นรองบริษัท C ในด้านยอดขาย แตก็่เป็นบริษัทท่ีนา่ลงทนุ 

Description 40th 80th 120th 
Sales (Accumulated) 15,764,858 40,693,165 67,508,447 
Trading Profit 5,954,864 20,175,380 33,749,711 
Operating Expense 3,749,180 10,612,035 17,001,858 
Net Profit 2,205,684 9,563,345 16,747,853 

 จากตารางตารางน้จะเห็นถึงยอดขายและก าไรต่างๆท่ีเติบโตมากขึน้เร่ือยๆ จาก 40 วนัแรกไป 80 

วัน ยอดขายและก าไรเติบโตขึน้กว่า 3 – 4 เท่า และค่อยๆเติบโตไปจนวันท่ี 120 ซึ่งตารางนีแ้สดงถึง

เสถียรภาพของบริษัท 

Description C L A 
Sales (Retail) 47,965,179 48,921,699 37,891,500 
Sales (Wholesale) 45,842,701 16,195,248 19,143,602 
Net Profit 15,661,238 16,747,853 -6,381,970 
Overflow (Retail) 51,400 93,700 193,700 
Overflow (Warehouse) 244 47,765 47,075 
Penalty 203,000 0 2,143,000 

 จากตารางจะเห็นว่าการท่ีบริษัท C เน้น B2B นัน้ ท าให้บริษัท C มีก าไรสทุธิรองลงมาจากบริษัท L 

(หากเทียบกบัตารางก่อนหน้า บริษัท C มีคา่ใช้จ่ายในบริษัทสงู) และเรายงัเห็นอีกว่า ก าไรสทุธิของบริษัท 

A อาจไม่ติดลบมากขนาดนีห้ากจดัการกับคา่ Penalty ได้ดีกว่านี ้ดงันัน้บริษัท L ควบคมุคา่ Penalty และ 

Overflow ได้ดีอยูแ่ล้ว และหากลงทนุด้าน B2B มากกวา่นี ้จากการป็นรองอาจเป็นผู้น าในตลาดได้ 

 

 



ไม่เลือกลงทุนใน: 

A – เหน่ือยเจียนตาย สดุท้าย(ก าไรสทุธิ)ก็ลบ 

ท่ีไม่เลือกลงทุนในบริษัท A เพราะว่าบริษัท A ได้ลงทุนด้วย Purchase จ านวนมาก ซึ่งมนัก็ไม่ใช่

เร่ืองแปลกอะไร เพียงแตห่ากเทียบยอดขายกบัก าไรสทุธิ บริษัทมีก าไรสทุธิท่ีติดลบในช่วง 80 วนั อีกทัง้ยิ่ง

ขายยิ่งลบ แม้ยอดขายจะมากก็ตาม เข้าข่ายเหน่ือยฟรี หากเราจะเลือกลงทนุ ทางบริษัท A จะต้องจดัสรร

เงินทนุให้ดี (แนะน าว่าให้ลด Penalty ให้น้อยลงกว่าท่ีเป็นนีใ้ห้มากท่ีสดุ) และจดัการปัญหาด้านราคาขาย

แบบ B2C ให้สูงขึน้ และรักษาระดบัราคาในการขายแบบ B2B แต่ไปเน้นปริมาณให้มากขึน้ ซึ่งถือเป็น

รายได้หลกัของบริษัท 

Description A E I 
Sales  58,605,202 48,943,568 35,121,422 
Retail(B2C) 37,891,500 29,329,935 25,340,523 
Wholesale(B2B) 19,143,602 18,106,633 85,232,99 
Service 1,570,100 1,530,700 1,257,600 
Net Profit -6,381,970 -2,409,399 -4,593,858 
Profitability in Percentage 
(Trading/Sale) 

13% 18.75% 20% 

 

ในส่วนของคา่ใช้จ่ายในการด าเนินงาน บริษัท A นัน้  แม้ว่ายอดขายของบริษัทจะอยู่ในระดบัท่ีสูง 

เม่ือเปรียบเทียบ แตก่ลบัพบว่า คา่ใช้จ่ายในการด าเนินงาน เช่น คา่จ้างพนกังาน คา่บ ารุงรักษาเคร่ืองจกัร

และค่าขาดทุนจากการขายสินทรัพย์(เคร่ืองจักร) นัน้อยู่ในระดับท่ีสูง อีกทัง้ในกรณีการขายแบบ B2B  

บริษัท A มีการโดนค่าปรับเยอะมากท่ีสุด นั่นหมายความว่าบริษัทยังไม่สามารถบริหารสินค้าคงคลงัได้

อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทัง้เร่ืองของการท างานท่ีไม่เต็มประสิทธิภาพของเคร่ืองจักรท่ีมีอยู่ และยังมี

บางสว่นท่ีขายไปอาจเพ่ือลดต้นทนุการผลิต ท าให้จากความได้เปรียบท่ีสามารถตกลงงานกบัลกูค้าท่ีมียอด

สัง่ซือ้สงู กลบักลายเป็นต้องน าก าไรมาจา่ยคา่ปรับจนแทบไมเ่หลือก าไรอะไร ดงัตารางด้านลา่ง 



 

I – เร่ิมก็ไมส่วย จบก็ไมส่วย 

ไม่เลือกลงทนุในบริษัท I เพราะว่าบริษัท I มียอดขายท่ีน้อยมากท่ีสดุใน 12 บริษัท อีกทัง้ก าไรสทุธิ

ยงัตดิลบตัง้แต ่40 วนัแรกจนจบ อาจด้วยเงินท่ีลงทนุด้าน Purchase มากจนเกินไป จงึท าให้บริษัทมีปัญหา

ในเร่ืองของสภาพคล่องทางการเงิน จึงท าให้บริษัทต้องไปกู้ เงินสดมาเป็นจ านวนมากเม่ือเทียบกบัคูแ่ข่งใน

อุตสาหกรรม  อีกทัง้ B2B ยังน้อยท่ีสุด แต่ค่าใช้จ่ายในการซ่อมบ ารุงเคร่ืองจักรกลับสูงจึงขัดแย้งกับ

นโยบายการขายสินค้าท่ีไม่เน้น B2B ท่ีเน้นการใช้เคร่ืองจกัร ซือ้วตัถดุิบมาแปรรูป เพ่ือเพิ่มการประหยดัตอ่

ขนาด หากเราเลือกจะลงทุน ทางบริษัท I จะต้องเพิ่มยอดขายในด้านต่างๆให้มากขึน้ (อาจเพิ่มยอด B2B 

ให้มากขึน้) และจัดสรรเงินลงทุนให้มากกว่านี  ้อาจมีการปรับราคาสินค้าใน B2C ให้สูงขึน้ และมีการ

วางแผนหรือจดัสรรพืน้ท่ีขายสินค้าให้เหมาะสมในแตล่ะช่วงเวลาเชน่ช่วงใกล้วนัหยดุยาว เตรียมปรับราคา

สินค้าให้สงูขึน้ เพ่ือท าก าไรอีกทัง้ยงัรักษาระดบัสินค้าใน Store เอาไว้ ทดแทนการผลิตสินค้าจากโรงงานท่ี

ยงัขาดประสิทธิภาพ 
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