
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ   
 

การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนของหนวยธุรกิจบริการตัดวัสดุ และใหเชาเครื่องมือ

ชางของ บริษัท นพดลพานิช จํากัด    ผูศึกษาไดคนควาเอกสารท่ีเกี่ยวของกับแนวคิดและทฤษฎี  

รวมทั้งวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ  ดังนี้ 

แนวคิดและทฤษฎี 

ในการศึกษาครั้งนี้มีจุดมุงหมาย เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนของหนวยธุรกิจ

บริการตัดวัสดุ และใหเชาเครื่องมือชางของ บริษัท นพดลพานิช จํากัด โดยมีการนํากรอบการศึกษา

ทางดานหนาท่ีทางธุรกิจมาใชในการวิเคราะหผล ท่ีเรียกวา การศึกษาความเปนไปได โดยมี

รายละเอียดดังนี ้

 

การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ   คือ การศึกษาโครงการในภาพรวมท้ังหมด 

ท้ังในขอบเขตกวางท่ีเรียกวา Macro (มหภาค) และในขอบเขตท่ีมีรายละเอียดลึกลงไปท่ีเรียกวา 

Micro (จุลภาค) โครงการอุตสาหกรรมหลัก 4 กิจกรรม คือ กิจกรรมดานตลาด ดานเทคนิค ดานการ

จัดการ และดานการเงิน (ชัยยศ สันติวงศ, 2539) 

 

การศึกษาสภาวะแวดลอมโดยทั่วไปของธุรกิจ เปนการศึกษาปจจัยหรือตัวแปรตางๆ 

ท่ีไมเกี่ยวของโดยตรงกับการดําเนินงานขององคกร แตสามารถมีอิทธิพล หรือผลกระทบทางออม

ขององคกร ไดแก สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม การเมือง  
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การศึกษาสภาวะแวดลอมทางอุตสาหกรรม    เปนการศึกษาปจจัยหรือตัวแปรตางๆ 

ท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการดําเนินงานขององคกร ไดแก คูแขง ลูกคา ผูถือหุน ผูจัดจําหนาย ผูจัดหา

วัตถุดิบ ในอุตสาหกรรมท่ีดําเนินธุรกิจอยู  

 

การศึกษาความเปนไปไดดานการตลาด    เปนการวิเคราะหสภาวะการณ และโอกาส

ทางการตลาดของหนวยธุรกิจตัดวัสดุ และใหเชาเครื่องมือชาง โดยพิจารณาถึงกลุมเปาหมาย หรือ

ขนาดของตลาดท่ีมีอยู ซ่ึงการวิเคราะหดานการตลาดนี้ไดนําแนวคิดสวนประสมทางการตลาด

บริการ หรือท่ีเรียกวา 7P,s ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากรผูใหบริการ (People) ลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and Presentation) กระบวนการบริการ (Process) (สิริพันธ ดีศีลธรรม, 2548: 4) 

มาพิจารณาประกอบในการวิเคราะห ซ่ึงประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือบริการตัดวัสดุ และใหเชาเครื่องมือ ซ่ึงเปนบริการหลัก (Core 

Service) รวมไปถึงตัวบริการของพนักงาน และ บรรยากาศรานซ่ึงจัดเปนบริ การเสริม 

(Supplementary Service) ท่ีตองสามารถสงมอบคุณประโยชนท่ีลูกคาตองการ และสามารถแขงขัน

ทางธุรกิจได  

2. ราคา (Price) คือ ราคาท่ีผูบริโภคจายเพ่ือเขารับการบริการรวมถึงคาใชจายอ่ืนๆ 

ท่ีไมใชเงิน เชน เวลา ความพยายาม ความกังวลใจ เปนตน โดยปกติแลวธุรกิจจะรวมตนทุนตางๆ 

ท่ีเกิดขึ้นจากการผลิตบริการเขาไปอยูในอัตราคาบริการดวย ในที่นี้ก็ตองคํานวณตนทุนตางๆจาก

วัตถุดิบในการคาเส่ือมของเครื่องมือ รวมไปถึงคาวัสดุส้ินเปลืองท่ีเกิดขึ้นดวย 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ วิธีการสงมอบบริการขึ้นอยูกับลักษณะ และ

ธรรมชาติของบริการ ในท่ีนี้คือโชวรูมจําหนายสินคาของบริษัท นพดลพานิช จํากัด 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การจัดสรรขอมูล คําแนะนําถึงขอดีของธุรกิจ

บริการ และการจูงใจใหผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายใหมาใชบริการนั้นๆ โดยจะเนนในเรื่องของ

การใหความรูเกี่ยวกับประโยชนท่ีจะไดรับจากการใชบริการของธุรกิจ สถานท่ีท่ีใหบริการการสง
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มอบบริการอยางมีประสิทธิภาพ โดยผานทางส่ือตางๆ เชน ส่ือโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ 

นิตยสาร ปายโฆษณา แผนพับ รวมถึงการส่ือสารผานเว็บไซต 

5. บุคลากรผูใหบริการ (People) คือ บุคคลท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมใหบริการในแตละธุรกิจ 

มีความเกี่ยวของในการปฏิสัมพันธ (Interaction) กับลูกคาท้ังทางตรงและทางออม ซ่ึงดังนั้นธุรกิจ

บริการจึงตองใหความสําคัญเกี่ยวกับการคัดเลือก การฝกอบรมพนักงาน รวมถึงการสรางส่ิงจูงใจ

เพ่ือใหพนกังานมีบริการท่ีดี 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) คือ ส่ิงท่ีเปนประจักษ เปนการ

แสดงใหเห็นถึงคุณคาของบริการ โดยผานหลักฐานท่ีมองเห็นได เชน การมีสถานท่ีโองโถง สะอาด 

รมรื่น มีบรรยากาศเหมาะสม เปนตน ธุรกิจบริการจะตองระมัดระวงัส่ิงตางๆ เหลานี้ เนื่องจากเปนส่ิง

ท่ีผูบริโภคใชเปนปจจัยในการประเมินคุณภาพของการบริการกอนตัดสินใจมาใชบริการ 

7. กระบวนการใหบริการ (Process) คือ วิธีการ และลําดับขั้นตอนในการใหบริการซ่ึงตอง

มีการออกแบบใหมีประสิทธิภาพ โดยทําใหพนักงานสวนหนา (Front-line Staff) บริการไดดีขึ้น ลด

การดําเนินงานท่ีซํ้าซอน รวมถึงลดความผิดพลาดอันเกิดจากการบริการ เพ่ือทําใหการสงมอบ

บริการทําไดสะดวกและรวดเร็วขึ้น 

 

การศึกษาความเปนไปไดดานเทคนิค  (สุวิชัย เดชะรัตนางกูร, 2534: ออนไลน) การศึกษา

ดานเทคนิค เปนการศึกษาโดยการกําหนดขนาดของอาคาร สถานท่ี การพิจารณาปจจัยตางๆ ท่ีมีผล

ตอการเริ่มดําเนินงาน และปจจัยดานเทคนิคอ่ืนๆ เชน การเลือกอุปกรณ เครื่องมือ และส่ิงอํานวย

ความสะดวกในการดําเนินงาน นอกจากนี้ยังชวยอํานวยโอกาสในการพิจารณาผลกระทบท่ีเกิดขึ้น

จากทางเลือกทางดานเทคนิคตางๆ เพ่ือการจัดหาแหลงเงินทุน โดยจะพิจารณาในเรื่องตอไปนี ้

1. เงินลงทุนถาวร คือ เงินลงทุนในสินทรัพยถาวรเริ่มแรก เชน คาเครื่องจักร และการ

ตกแตงสถานท่ี  เปนตน  

2. คาใชจายกอนเปดดําเนินการ เปนคาใชจายนอกเหนือจากคาใชจายในการผลิตจะ

เกิดขึ้นในชวงแรกเทานั้น เชน คาตกแตงรานเพ่ิม คาซอมแซมตางๆ คาใชจายในการเปดราน เปนตน  



 

 

8

3. คาใชจายระหวางการดําเนินการ เปนคาใชจายจากการใหบริการตามปกติ เชน 

วัสดุส้ินเปลือง เงินเดือน คาเชา เปนตน  

4. ขั้นตอนการดําเนินการ และเง่ือนไขในการใหบริการตางๆ เชนเงินประกัน และ

การกําหนดเบี้ยปรับเม่ือสงคืนลาชาเปนตน 

 

การศึกษาความเปนไปไดดานการจัดการ  (บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 

2534) การศึกษาเพ่ือกําหนดรูปแบบการดําเนินงาน จัดโครงสรางโดยมีองคกรท่ีเหมาะสม การจัด

ทีมบริการ การกําหนดหนาท่ี และความรับผิดชอบของแตละสายงาน และตําแหนงงานการกําหนด

คุณสมบัติของบุคลากรในแตละตําแหนงงาน รวมถึงการสรรหาบุคลากร ซ่ึงการศึกษานี้จะศึกษาใน

รูปแบบการดําเนินการใหตัดวัสดุ และใหเชาเครื่องมือชาง ดังนี้คือ  

1. การจัดโครงสรางองคกรและกําลังคน  

2. การสรรหาชางประจําเครื่องมือ และกําหนดหนาท่ีรับผิดชอบประจําวัน 

3. การพัฒนาทักษะการใชเครื่องมือ และการบริการลูกคา  

4. การจายเงินจูงใจ (Incentive) และคาตอบแทน(Compensation) 

 

การศึกษาความเปนไปไดดานการเงิน (Financial Analysis) (ฐาปนา ฉิ่นไพศาล, 2542 

: 7-1-8-21) ประกอบดวยขั้นตอนท่ีสําคัญ 3 ขั้นตอนคือ 

1. การประมาณการดานการเงินของโครงการ กิจกรรมในโครงการจะทําการแปลง

สภาพทรัพยากรหรือปจจัยการผลิตใหกลายเปนผลผลิต ซ่ึงปจจัยการผลิตนั้นเม่ือคิดเปนมูลคาก็คือ

ตนทุนโครงการ  

2. การวิเคราะหแหลงเงินทุนและตนทุนเงินทุนของโครงการ เพ่ือวางแผนในการ

จัดหาเงินทุนมาใชในโครงการ (Acquisition) และการจัดสรรเงินทุนของโครงการ (Allocation)  

ดวยการพยากรณความตองการเงินทุนและเวลาท่ีตองการใชเงินทุนของโครงการ 

3. ผลตอบแทนการเงินหรือความสามารถในการทํากําไร รวมถึงการวางแผนทาง

การเงินและการวางแผนกําไร ประกอบดวย  การประเมินคาโครงการลงทุนโดยคํานึงถึงคาของเงิน

กับเวลาประกอบดวย 3 วิธี 
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1.1 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) คือระยะเวลาท่ีโครงการจะไดรับ

จํานวนเงินกลับจากการดําเนินงานมีคาเทากับกระแสเงินสดจายลงทุนโครงการ 

1.2 วิธีมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) คือการคํานวณผลตาง

ของมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิแตละปตลอดอายุโครงการกับเงินสดจายลงทุน ณ 

อัตราคาของทุน โดยเกณฑการยอมรับของโครงการเม่ือผลตอบแทนมากกวาตนทุนของโครงการ 

 

 

 

โดยท่ี    = มูลคาเงินสุทธิ 

 = กระแสเงินสดรับสุทธิแตละปของโครงการ 

 = อัตราผลตอบแทนท่ีตองการหรือคาของทุน 

 = กระแสเงินสดจายแตละปของโครงการ 

 = อายุของโครงการ 

 

1.3 วิธีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) เปน

การคํานวณหาอัตราสวนลดหรืออัตราดอกเบ้ียท่ีทําใหมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิ

ตลอดอายุโครงการเทากับเงินสดจายลงทุน โดยเกณฑการยอมรับของโครงการคืออัตรา

ผลตอบแทนของโครงการมากกวาคาของทุน 

 

 

 

โดยท่ี    = มูลคาเงินปจจุบัน 
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 = กระแสเงินสดรับสุทธิแตละปของโครงการ 

 = กระแสเงินสดจายแตละปของโครงการ 

= อัตราผลตอบแทนของโครงการ 

 = อายุของโครงการ 

การวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) เปนการเตรียมความพรอมตัดสินใจ

เหตุการณในอนาคตภายใตเง่ือนไขตางๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไปจากภาวการณท่ีไดคาดหมายไว โดย

กําหนดตัวแปรท่ีมีผลกระทบตอ ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net 

Present Value : NPV)  และ (Internal Rate of Return : IRR) จากน้ันนําผลที่ไดมาวิเคราะหเพ่ือ

ยอมรับโครงการตามเง่ือนไขดังกลาว 

 

 

 

 

 

การวิเคราะหสภาพการแขงขันทางธุรกิจ (Porter’s Five Competition Forces Model) 
(Porter, M.E.,1985) 
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ภาพท่ี 1 การวิเคราะหสภาพการแขงขันทางธุรกิจดวย Porter’s Five Competition Forces Model 

“Porter’s Five Competition Forces Model” ท่ีพัฒนาขึ้นมาโดยพอรตเตอร (Porter) 

เพ่ือนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงพอรตเตอรเห็นวามีปจจัยท่ีสําคัญท่ีจะตองนํามา

วิเคราะห 5 ปจจัย ไดแก 

1. สภาพการณของการแขงขัน (Rivalry)  โดยการวิเคราะหเกี่ยวกับคูแขงขันท้ังหมด

ท่ีมีอยูในธุรกิจเดียวกันโดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศและตางประเทศ ท้ังนี้เพราะกลไกการคา

เสรีในยุค      โลกาภิวัฒนท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนไดอยางรวดเร็วอาจสงผลกระทบตอการดําเนิน

ธุรกิจท่ีเปนอยู การวิเคราะหขนาดของคูแขงขัน –กําลังการผลิต เงินทุน  สวนแบงการตลาด  กลยุทธ

ของคูแขงขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบตอการแขงขัน 

2. อํานาจการตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Customers)  โดยการ

วิเคราะหเพ่ือใหทราบอํานาจการตอรองของผูบริโภความีมากนอยเพียงใด  ถามีการแขงขันในทาง

ธุรกิจสูงและผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็อาจจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท

โดยเฉพาะในแงของรายได และสวนแบงการตลาดท่ีลดลง 

3. อํานาจการตอรองของผูผลิต (Bargaining Power of Suppliers) เปนการวิเคราะห

เกี่ยวกับ  ผูผลิตท่ีขายวัตถุดิบตาง ๆ ใหแกบริษัทเรา  โดยการวิเคราะหการพ่ึงพาจากผูผลิต  ถาธุรกิจ

เราตองมีการพ่ึงพาผูผลิตรายหนึ่ง ๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากขึ้น  เพราะถา

ผูผลิตรายนั้นไมสามารถสงวัตถุดิบไดไมวาจะดวยสาเหตุใด ก็จะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ

ของเราทันที 
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4. การเขามาของผูประกอบการรายใหม (Threat of new Entrants) โดยการวิเคราะห

วามีความยากงายในการเขามาของผูประกอบการรายใหมมากนอยเพียงใด ถาการเขามาของผู

ประกอบรายใหมสามารถทําดงายและสะดวกก็จะตองทําใหบริษัทอาจไดรับผลกระทบจากการ

ดําเนินธุรกิจไดงาย 

5. การมีสินคาและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) โดยการวิเคราะหวา

สินคาและบริการท่ีบริษัทมีอยูนั้น มีโอกาสหรือไมท่ีจะมีสินคาและบริการอ่ืนเขามาทดแทนสินคา

และบริการเดิมของบริษัท ซ่ึงอาจทําใหรายไดจากการขายสินคาและบริการลดลง รวมถึงสวนแบง

การตลาดท่ีลดลงในอนาคต 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ปพณ จิรกิตยางกูร (2552) ไดศึกษาความเปนไปไดของโครงการธุรกิจบริการใหเชารถตัก

หนาขุดหลังในจังหวัดเชียงใหม พบวา ความเปนไปไดทางสภาพแวดลอมท่ัวไป พบวา ปจจัย

ทางดานการเมืองและเศรษฐกิจของประเทศไทยยังมีปญหาอยู  ปจจัยทางดานสังคมมีความ

เอ้ืออํานวยตอธุรกิจบริการใหเชารถตักหนาขุดหลังเนื่องจากการเปล่ียนแปลงของคานิยมการทํางาน

ของแรงงานไทย ปจจัยดานเทคโนโลยีมีความเอ้ือตอธุรกิจบริการใหเชารถตักหนาขุดหลังเพราะวา

การเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีทําใหตองมีความชํานาญเฉพาะดานในการดูแลและควบคุมรถตัก

หนาขุดหลังมากย่ิงขึ้น ปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ พบวา ผูบริการใหเชารถตักหนาขุดหลังมีเพียง 4 

ราย ทําใหการแขงขันไมรุนแรง ท้ังนี้ ผูบริการใหเชารถตักหนาขุดหลังเปนผูกําหนดราคาคาเชา อาจ

มีสวนลดราคาตามความถ่ีในการใชบริการ นอกจากนี้การเขาสูธุรกิจบริการใหเชารถตักหนาขุดหลัง

ก็สามารถทํา ไดดวยเงินทุนไมมากนัก อยางไรก็ตาม รถตักหนาขุดหลังอาจสามารถทดแทนไดดวย

รถขุดไฮโดรลิก หรือแรงงานคนไดบาง แตก็ไมอาจทดแทนไดอยางมีประสิทธิภาพ  การศึกษาความ

เปนไปไดทางดานการตลาดบริการ พบวา ดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับ ประสิทธิภาพของรถตัก

หนาขุดหลัง กลยุทธทางดานผลิตภัณฑ ดังนี้ รถตักหนาขุดหลังท่ีเลือกมาใชในการใหบริการใชยี่หอ 

JCB ซ่ึเปนท่ีนิยมใชกันอยางแพรหลาย และจะเนนการดูแล ซอมแซม บํารุงรักษารถตักหนาขุดหลัง

ใหมีสภาพท่ีสมบูรณ มีประสิทธิภาพในการใหบริการลูกคาไดเต็มท่ี ปจจัยดานราคาใหความสําคัญ

กับ อัตราเชา กลยุทธราคากําหนดราคาที่เทากับราคาทองตลาด ไดแก 4,000 บาทตอวัน เพ่ือให

สามารถแขงขันได แตอาจจะมีการพิจารณาสวนลดราคาสําหรับลูกคาประจํา ปจจัยดานการจัด

จําหนาย ใหความสําคัญกับ การสามารถส่ังเชาโดยทางโทรศัพท กลยุทธจะเนนชองทางการติดตอ

ทางโทรศัพท ท่ีลูกคาจะติดตอไดตลอดเวลา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญกับ 

บริการขนสงฟรี กลยุทธจะจัดใหมีบริการขนสงฟรีเม่ือมีการเชาระยะยาว ปจจัยลักษณะทางกายภาพ
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ใหความสําคัญกับ ผูใหบริการเคยผานงานมากอน กลยุทธจะเนนการใหลูกคาจดจําภาพลักษณท่ีดี

ของบริษัท รวมท้ังใหขอมูลเกี่ยวกับประวัติในการทํางานของบริษัท ปจจัยดานบุคลากรให

ความสําคัญกับ พนักงานขับรถตักหนาขุดหลัง กลยุทธจะเนนความสามารถดานการควบคุมรถ และ

ความรอบรูเกี่ยวกับงานกอสราง โดยจะตองมีอบรมเกี่ยวกับการควบคุมรถ การดูแลรักษารถ 

ตลอดจนใหความรูเกี่ยวกับงานของลูกคาอยางตอเนื่อง  ดานกระบวนการใหบริการ ใหความสําคัญ

กับ การเขาหนางานตรงเวลา กลยุทธจะเนนท่ีการมีวินัย การเขาหนางานตองตรงตอเวลา โดยจะตอง

มีการเตรียมตัวท้ังทางดานขอมูล แผนท่ี สภาพรถตักหนาขุดหลัง เพ่ือสามารถเขาหนางานไดทันตอ

ความตองการของลูกคา การศึกษาความเปนไปไดดานเทคนิคพบวา สถานท่ีตั้งสํานักงานและ

โรงงานจะตั้งอยูท่ีถนนวงแหวนรอบสาม ตําบลทาวังตาล อําเภอสารภี จังหวัดเชียงใหม มีเนื้อท่ี

ประมาณ 400 ตารางวา โดยพื้นท่ีจะแบงออกเปน 3 สวน ประกอบดวย สํานักงาน โรงงาน และลาน

จอดรถตักหนาขุดหลัง รถตักหนาขุดหลังท่ีจะใชในการดําเนินธุรกิจใหเชารถตักหนาขุดหลัง คือ 

JCB 3CX โดยรถท่ีจะเลือกใชเปนรถเกามือสอง ท้ังนี้ กระบวนการใหบริการจะแบงออกเปน 3 สวน 

ประกอบไปดวย กระบวนการกอนใหบริการ กระบวนการระหวางใหบริการ และกระบวนการหลัง

ใหบริการ ประเด็นการเพ่ิมขึ้นของราคาน้ํามันเช้ือเพลิงเปนท่ียอมรับท้ังจากผูบริการใหเชารถตัก

หนาขุดหลังและเชา วาสามารถเพ่ิมราคาคาเชาเพ่ือชดเชยราคาน้ํามันเช้ือเพลิงท่ีเพ่ิมขึ้นไดสําหรับ

การบริหารความเส่ียง จะทําการบริหารดวย การอบรมใหพนักงานขับรถตักหนาขุดหลังมี

ความสามารถในการทํางาน การทํา พ.ร.บ.ทางบก และการทําประกันเครื่องจักร การศึกษาความ

เปนไปไดทางดานการจัดการ พบวา การดําเนินธุรกิจบริการใหเชารถตักหนาขุดหลังจะทําการจด

ทะเบียนเปนหางหุนสวนจํากัด โครงสรางองคกร แบงออกเปน 2 ฝาย คือ ฝายปฏิบัติการ และฝาย

สํานักงาน มีพนักงานรวมท้ังหมด 11 คน จะประกอบไปดวย ผูจัดการ หัวหนาฝายปฏิบัติการ 

พนักงานขาย ชางซอมบํารุง เจาหนาท่ีธุรการ-การเงินและพนักงานขับรถตักหนาขุดหลัง โดยมี

สวัสดิการตามท่ีกฎหมายท่ีบัญญัติไว การศึกษาความเปนไปไดทางดานการเงิน พบวา โครงการมี

เงินลงทุนเริ่มแรกจํานวน 7,800,000.00 บาท มาจากการกูยืมเปนจํานวนเงิน 2,000,000.00 บาท และ

จากสวนของเจาของเปนเงินจํานวน 5,800,000.00 บาท ซ่ึงวิเคราะหผลตอบแทนจากการดําเนินงาน

ไดดังนี้ มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) โดยมีอัตราคิดลดอยูท่ี  12.48% มีมูลคา ปจจุบันเปนบวก 

1,459,583.00 บาท อัตราผลตอบแทนโครงการ(IRR) มีคาเทากับ 15.86% ระยะเวลาคืนทุน (PB) 

เทากับ 5 ป 6 เดือน 26 วัน ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) เทากับ 9 ป 1 เดือน 25 วัน  จาก

การศึกษาความเปนไปได พบวา โครงการธุรกิจบริการใหเชารถตักหนาขุดหลังในจังหวัดเชียงใหม 

มีความเปนไปไดในการลงทุน 
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พรทิพย มนตรีปราโมทย (2553) ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนในธุรกิจจําหนาย

เหล็กในจังหวัดสุโขทัย พบวา มูลคาความตองการเหล็กภายในจังหวัดสุโขทัยมีสูงกวาปริมาณท่ี

ผูประกอบการในปจจุบันสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได รวมทั้งแนวโนมการ

ขยายตัวทางเศรษฐกิจและสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมดังกลาว ยังคอนขางนอย ดังนั้นจึงเปน

โอกาสสําหรับการลงทุนในธุรกิจจําหนายเหล็กในจังหวัดสุโขทัย โดยการศึกษาจากการให

ความสําคัญในปจจัยดานตาง ๆ ในการซ้ือเหล็ก พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด รองลงมา

ไดแก ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

ตามลําดับ  จากขอมูลศึกษาจากลูกคา 2 กลุม คือ กลุมผูบริโภคท่ัวไปและกลุมธุรกิจ การกําหนด

สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ใหมีการจําหนายเหล็ก ประตูเหล็ก และ

อะไหล ประตูประเภทตาง ๆ และมีบริการอ่ืน เชน การจัดสง มีพนักงานท่ีมีอัธยาศัย ประกอบกับมี

ความรูเกี่ยวกับสินคาสามารถใหคําแนะนําเพ่ือประโยชนของลูกคา ดานราคา ตั้งราคาของสินคา 

โดยใชวิธีการคิดสวนเพ่ิมของราคาขาย ตองการกําไรขั้นตนรอยละ 46 และโครงการประมาณกา

รายรับในปแรก 16,631,066 บาท ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ติดตอท่ีรานโดยตรง กับทาง

โทรศัพท การสงเสริมการตลาด โดยการโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และใช

พนักงานขาย  ผลการศึกษาดานเทคนิค โครงการตั้งอยู เลขท่ี 143/1 ถนนจรดวิถีถอง หมูท่ี 4 ตําบล

ธานี อําเภอเมือง จังหวัดสุโขทัย ซ่ึงอยูใจกลางเมือง เพ่ือใหลูกคาสามารถหาไดงาย และสะดวกใน

การติดตอ โดยอาคารแบงเปน 3 สวน คือสวนสํานักงาน ขนาด 4x6 เมตร เพ่ือการติดตอ

ประสานงานโชวรูม ขนาด 16x20 เมตร ใชจัดแสดงสินคา 6x6 เมตร ใชจัดเก็บสินคา และวัสดุ

อุปกรณท่ีใชในงานเหล็ก  ผลการศึกษาดานการจัดการ โครงการจะดําเนินการในรูปแบบเจาของคน

เดียว จัดโครงสรางองคกรตามหนาท่ีความรับผิดชอบ โดยมีผูจัดการ 1 คน พนักงานขาย 2 คน 

พนักงานขนสงสินคา 3 คน และแมบาน 1 คน ผลการศึกษาดานการเงิน จากการวิเคราะหดาน

การตลาด ดานเทคนิค และดานการจัดการโครงการลงทุนธุรกิจจําหนายเหล็กในจังหวัดสุโขทัย 

ตองใชเงินลงทุนเริ่มแรกจํานวน 8,759,219 บาท โดยสวนของเจาของเปนเงิน 6,394,230 บาท คิด

เปนสัดสวน 73% สวนของเงินกู 2,364,989 บาท คิดเปนสัดสวน 27% มีระยะเวลาโครงการ 5 ป ผล

ของการวิเคราะหโครงการ มีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 3 เดือน 10 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ ณ อัตราคิดลด 

12.55% เทากับ 9,219,779 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ 34.68% ดังนั้นโครงการลงทุน

ธุรกิจจําหนายเหล็กในจังหวัดสุโขทัยมีความเปนไปไดในการลงทุน 

นพพร อาชามาส (2546)  ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจกระจกตกแตงใน

จังหวัดลําปาง : กรณีศึกษา บริษัท ชุนหะแสง จํากัด  พบวา กระจกตกแตงเปนสินคาท่ีมีความ

ตองการดานรูปแบบท่ีหลากหลาย ตัวสินคาสามารถแตกหักเสียหายมาก ผูผลิตสวนใหญอยูไกล 
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ดังนั้นผูซ้ือนิยมซ้ือหาจากตัวกลางขายในพ้ืนท่ี มากกวาการหาซ้ือจากผูผลิตโดยตรง ปญหาท่ีพบใน

การส่ังซ้ือ คือ ตองรอสินคานาน คาใชจายในการขนสงสูง ซ่ึงถาหากมีการลงทุนในพื้นท่ี จะ

สามารถลดปญหาได ทําใหไดเปรียบในการแขงขัน จากการกําหนดลูกคารานคาปลีกเปนกลุมลูกคา

เปาหมาย เพ่ือเปนตวักลางขายในพ้ืนท่ี จะทําใหสามารถเขาถึงผูใชไดกวางขึ้น และมีโอกาสในการ

ขายสูง ในดานกลยุทธดานการตลาด ปจจุบันกลยุทธดาราคาในธุรกิจกระจกตกแตงผูผลิตแตละราย

จะใชการกําหนดราคาแบบเผชิญการแขงขัน ใชการกําหนดราคาท่ีเปนมาตรฐานเดียวกัน เพ่ือ

หลีกเล่ียงการเกดิสงครามราคา ดังนั้นการกําหนดกลยุทธในการแขงขัน จะเนนการแขงขันในดาน

การบริการ คุณภาพสินคา และระยะเวลาสงมอบ และจากการกระจายสินคาผานรานคาปลีก ทําให

สินคาของบริษัทมีการกระจายท่ัวถึง และมีการกําหนดสวนลดการคา จัดทําแคตตาล็อค เพ่ือเปนการ

สงเสริมการตลาด ใหสินคามีโอกาสในการแขงขันมากขึ้น จากการวิเคราะหดังกลาวท้ังหมด 

สามารถนํามาพยากรณยอดขายได โดยสรุปคือ ยอดขายกระจกตกแตงของบริษัทจะมียอดขายเปน

อัตราสวนรอยละ 15 ของยอดขายกระจกตกแตงในเขตภาคเหนือตอนบน หรือเทากับ 10,327,905 

บาทในปแรก โดยมีอัตราการเพ่ิมขึ้นรอยละ 5 ตอป  การวิเคราะหทางดานเทคนิคสรุปไดวา 

โครงการนี้จะเลือกใชเครื่องจักรจากประเทศอิตาลี มูลคา 3,900,000 บาท โดยมีคาใชจายผันแปรตอ

หนวยความยาว 3.6 บาทตอฟุต คาใชจายในการจัดการประกอบดวย คาจางแรงงาน คา

สาธารณูปโภค รวม 6,028,757 บาทตอปในปแรก ผลการศึกษาดานการเงินพบวา โครงการนี้ใชเงิน

ลงทุนรวม 4,920,000 บาท โดยไดจากการกูระยะยาวจากสถาบันการเงิน 4,420,000 บาท และสวน

ของเจาของจํานวน 500,000 บาท มีระยะเวลาคืนทุน 3 ป 3 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ ณ อัตราลด 15% 

เทากับ 936,833 บาท โดยโครงการนี้ใหผลตอบแทนการลงทุนลดคาเทากับ 22.05%  ดังนั้นจึง

ยอมรับสมมติฐานท่ีวามีความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจกระจกตกแตงในจังหวัดลําปาง  ของ

บริษัท ชุนหะแสง จํากัด 

ณัฎฐ  ยาศิรินทร (2545) ไดศึกษาความเปนไปไดของโครงการลงทุนเปดสาขากิจการ

ขนสงสินคาโดยรถบรรทุกในจังหวัดเชียงราย : กรณีศึกษา บริษัท นิ่มซีเส็งขนสง 1988 จํากัด โดย

ศึกษาความเปนไปไดในส่ีดาน ไดแก ดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการจัดการ และดานการเงิน 

โดยเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิจากการออกแบบสอบถามเพ่ือเก็บขอมูลพ้ืนฐานบริษัทขนสงคูแขง

ขันตาง ๆ ในจังหวัดเชียงราย ท้ังหมด 23 ราย และจากการแจกแบบสอบถามกลุมตัวอยางในจังหวัด

เชียงราย จํานวน 174 ตัวอยาง ขอมูลทุติยภูมิเก็บรวบรวมจากหนังสือ วารสาร บทความ และสถิติ

ตาง ๆ ระยะเวลาดําเนินงานตั้งแตเดือนมีนาคม 2543 ถึงเดือน มีนาคม 2545 แลวนํามาวิเคราะห

ประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS for Windows และ Microsoft Excel ภายใตสมมติฐานยอมรับ

โครงการนี้ท่ีอัตราผลตอบแทนการลงทุนลดคา มากกวารอยละ 7.5 โดยสามารถสรุปผลการศึกษา
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ไดดังนี ้ ผลการศึกษาดานการตลาดพบวา จากการท่ีสภาพเศรษฐกิจมีแนวโนมดีขึ้นจากป พ.ศ. 2544 

และตลาดดานการขนสงสินคาในจังหวัดเชียงรายมีโอกาสในการลง โดยมีจํานวนเที่ยวรถบรรทุก

ประเภทสินคารายช้ินในป พ.ศ. 2543 อยูท่ี 31 เท่ียวตอวันและคาดการณวาขนาดตลาดจะเพ่ิมเปน 

40 เท่ียวตอวันในป พ.ศ. 2546 ซ่ึงนับวาเปนตลาดท่ีมีความนาสนใจในการลงทุน และในปจจุบัน

ผูประกอบการขนสงในจังหวัดเชียงรายยังไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดท้ังหมด 

ดานปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการบริษัทขนสงอันดับหนึ่ง ไดแก ความรวดเร็วในการขนสง

สินคาโดยมีปจจัยดานสภาพสินคาเท่ือถึงมือผูรับเปนปจจัยรองลงมาอันดับสอง โดยท้ังนี้กลุม

ตัวอยางรอยละ 85.6 รูจักบริษัทนิ่มซ่ีเส็งขนสง 1988 จํากัด และรอยละ 44.3 จะมาใชบริการหาก

บริษัทนิ่มซ่ีเส็งขนสง 1988 จํากัดมาเปดบริการในจังหวัดเชียงราย และรอยละ 52.9 ตอบวาไมแนใจ 

สําหรับการศึกษาโครงการนี้คาดวาจะมียอดขายในปแรก เทากับ 48,324,000 ลานบาทตอป  ผล

การศึกษาดานเทคนิคพบวา ทําเลท่ีตั้งของโครงการไดแกพ้ืนท่ีติดถนน ซุปเปอรไฮเวย ตําบลสัน

ทราย อ.เมือง จังหวัดเชียงราย เนื่องจากเปนทําเลท่ีมีการคมนาคมสะดวก สาธารณูปโภค โดยมี

ระยะทางประมาณ 5 กิโลเมตร  จากตัวเมือง พ้ืนท่ีท้ังหมดของโครงการใชพ้ืนท่ีท้ังหมด 4 ไร 6,400 

ตารางเมตร การใชพ้ืนท่ีของธุรกิจขนสงแบงตามลักษณการใหบริการได 3 สวน คือพ้ืนท่ีการ

ใหบริการกระจายสินคาจากกรุงเทพฯ พ้ืนท่ีใหบริการรับสินคาลงกรุงเทพฯ และฝายสนับสนุน โดย

กิจการมีการลงทุนสินทรัพยในสวนยานพาหนะ 4,630,000 บาท และเครื่องจักรอุปกรณ 426,000 

บาท  ผลการศึกษาดานการจัดการพบวา โครงสรางองคการแบงเปนสองสวน คือสวนสนับสนุน 

และสวนปฏิบัติการ โดยการจัดโครงสรางจะเนนท่ีฝายปฏิบัติการเนื่องจากเปนงานบริการ ซ่ึงแบง

ไดอีก 2 ฝายหลัก คือฝายขาขึ้น และฝายขาลง โครงการใชพนักงาน คนงาน และคนขับรถทั้งหมด 

40 คน  ผลการศึกษาดานการเงินพบวา โครงการลงทุนเปดสาขากิจการขนสงสินคาโดยรถบรรทุก

ในจังหวัดเชียงราย : กรณีศึกษา บริษัทนิ่มซ่ีเส็งขนสง 1988 จํากัด ใชเงินลงทุนเริ่มตนท้ังส้ิน 

32,903,520 บาท ซ่ึงมาจากสวนของเจาของท้ังหมด มีระยะเวลาคืนทุนภายในเวลา 3 ป 6 เดือน 2 วัน 

มูลคาปจจุบันสุทธิหลังส้ินสุดโครงการ 10 ป ณ อัตราคิดลด 7.5 % เทากับ 53,076,946 บาท โดย

โครงการใหอัตราผลตอบแทนการลงทุนลดคาเทากับ 30.7% ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ีวามีความ

เปนไปไดในโครงการลงทุนเปดสาขากิจกรรมการขนสงสินคา โดยรถบรรทุกในจังหวัดเชียงราย : 

กรณีศึกษา บริษัทนิ่มซ่ีเส็งขนสง 1988 จํากัด และจากการวิเคราะหความไวของอัตราผลตอบแทน

ของโครงการเมื่อเปล่ียนยอดขายท่ีทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ ศูนย คือ อัตราการเปล่ียนแปลง

ของยอดขายท่ีลดลง 15.2% 


