
บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวความคิด และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
  การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจศูนยความงามในอําเภอเมือง จังหวัด
แพร ผูศึกษาไดใชทฤษฎี แนวความคิด และวรรณกรรมที่เกี่ยวของในการดําเนนิการศึกษา ดังนี ้
 
ทฤษฎี และแนวความคิดท่ีเก่ียวของ 

แนวความคิดการศึกษาความเปนไปไดของโครงการการศึกษาความเปนไปได  
(Feasibility Study) เปนสิ่งสาํคัญอันดับแรกในการตัดสนิใจเพื่อการลงทุน ในโครงการใดโครงการ
หนึ่ง โดยผลของการวิเคราะหจะใชเปนขอมูลสําคัญในการจดัทํางบการเงินลวงหนาซึ่งการศึกษา
ความเปนไปไดของโครงการจะชวยใหทราบวาในโครงการนั้นๆสมควรลงทุนหรือไม ลงทุนแลว
ใหผลตอบแทนประการใดมปีจจัยอะไรบางที่จะเปนแรงดึงและแรงดันตอโครงการนั้นๆ โดยทั่วไป
ประเด็นที่ทําการวิเคราะห ไดแก ดานการตลาด ดานเทคนิคและการจดัการ และดานการเงิน (ชัยยศ 
สันติวงษ, 2539: หนา 37) 
   

แนวทางในการวิเคราะหทางดานการตลาด ดานเทคนิคและการจัดการ และดาน 
การเงิน สรุปไดดังตอไปนี ้
 
1. การวิเคราะหดานการตลาด (Market Analysis) 

การวิเคราะหดานการตลาด (ชัยยศ สันตวิงษ, 2539: หนา 42) เปนการศกึษาสภาวะ 
แวดลอมโดยทั่วไปของธุรกจิ และการศึกษาสภาวะแวดลอมทางอุตสาหกรรมรวมถึง การวิเคราะห
ถึงสถานการณและโอกาสทางการตลาดในการลงทุนธรุกิจศูนยความงาม โดยพิจารณาถึง
กลุมเปาหมาย  ขนาดของตลาด และสวนประสมทางการตลาด กลยุทธการตลาด รวมทั้งปจจัยอ่ืนๆ
ที่สงผลตอการดําเนินธุรกจิเปนการวิเคราะหสภาวะทางดานการตลาดทีเ่กี่ยวของกับความตองการ
หรืออุปสงคของตลาด และปริมาณสนองตอบความตองการหรืออุปทานของตลาด ซ่ึงประกอบดวย 
โครงสรางและลักษณะของตลาด ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย และราคา ตลอดจน
ปจจัยดานตลาดอื่นๆ จุดมุงหมายหลักในการวิเคราะหดานการตลาดก็เพื่อตองการคาดคะเนรายรับ
จากยอดขาย และตนทนุการขาย ผลการคาดคะเนที่ไดจะเปนสวนหนึ่งทีน่ํามาจัดทําเปนงบกาํไร
ขาดทุนลวงหนา เพื่อใชประโยชนการประเมินผลการตดัสินใจลงทุน โดยในการศกึษาไดนําสวน
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ประสมการตลาดบริการ  มาพิจารณาประกอบในการวิเคราะหธุรกจิบริการ(อดุลย จาตุรงคกลุ, 
2543 : หนา 342) ดังนี ้

- ผลิตภัณฑ (Product)   เกี่ยวของกับนโยบายการคัดเลือกสินคา การสั่งซื้อ 
สินคา การหมนุเวยีนของสินคาและคลังสินคา 

-  ราคา (Price) เกี่ยวของกับการกําหนดราคาของสินคาเพื่อใหสามารถ 
จําหนายสินคา ไปสูกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสมการกําหนดราคาของบริการแตละประเภทตอง
คํานึงถึงตนทุนการดําเนินการ คาใชจายตางๆที่เกิดขึ้น ซึงทําไดหลายวิธี เชน ตั้งราคาจากตนทนุ
บวกดวยกําไรที่ตองการ ตั้งราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ตั้งราคาโดยสํารวจความพึงพอใจของ
ลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายทีแ่ทจริง ศูนยความงามที่มีลักษณะเหมือนกนัอาจมีการตั้งราคาที่แตกตาง
กันไดขึน้อยูกบัภาพลักษณของกิจการ ในการกําหนดกลยุทธอาจใชวิธีลดราคาบริการเพื่อเปนการ
กระตุนยอดขายก็เปนวิธีที่นยิมใชกันมาก 

- ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เกี่ยวของกับการจัดสงสนิคาไปยัง 
สถานที่ที่ถูกตอง ในเวลาที่เหมาะสม  โดยมีคาใชจายที่ประหยดั  รวมถึงการใหบริการลูกคาที่ดีที่สุด 

- การสงเสริมการตลาด (Promotion) เกี่ยวของกับการสงเสริมการขายโดย
การแจง การบอกกลาว และการขายความคิดความเขาใจใหแกผูบริโภคหรือลูกคาไดทราบถึง
ผลิตภัณฑที่ตองการวามีจําหนายในสถานที่ใด ณ ระดับราคาใด โดยปกติการสงเสริมการขายจะ
ประกอบไปดวย การขายโดยพนักงาน (Personnel Selling) การขายโดยทัว่ไป (Mass Selling) และ
การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) ซ่ึงกิจการจะตองพจิารณาและวางแผนใชวิธีการตางๆ เหลานี้
ประกอบเขาดวยกัน เพื่อใหไดการสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพ 

- บุคลากร (People) เกี่ยวของกับการคัดเลือก การฝกอบรม และจูงใจ
พนักงาน จะทาํใหเกิดความแตกตางในการทําใหลูกคาพอใจไดเปนอยางมาก 

-  หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจตองแสดงใหเห็นถึง 
คุณภาพของบริการโดยผานหลักฐานที่สามารถมองเห็นได เชน ความสะอาด ความสะดวกสบาย 
เปนตน 

- กระบวนการตางๆ (Process) ธุรกิจบริการจะตองใชกระบวนการตางๆ 
เพื่อจัดสงบริการของตนใหกบัลูกคา  
    

นอกจากนี้ เพือ่ใหการพจิารณาธุรกิจศูนยความงามมีความสะดวกขึ้น ดังนั้นจึงตอง 
ใชกลยุทธการตลาดบริการซึ่งประกอบไปดวยการตลาด 3 ประเภท (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543: หนา 
343) คือ 
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1. การตลาดภายนอก (External Marketing) เปนการตลาดที่เกี่ยวกับ 
ภายนอก เปนงานที่ธุรกิจตองทําตามปกติเพื่อเตรียมบริการ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาดใหกบัตัวบริการเพือ่สงใหกับลูกคา 

2. การตลาดภายใน (Internal Marketing) เปนการดําเนินงานภายในที่ถือ 
เปนการตลาดภายใน โดยบริษัทจะทําการฝกอบรมและจูงใจพนักงานใหบริการแกลูกคา 

3. การตลาดปฏิสัมพันธ (Interactive Marketing) เปนเรื่องเกี่ยวกับความ 
ชํานาญของพนักงานในการใหบริการแกลูกคาทั้งในดานคุณภาพทางเทคนิค เชน การมีเครื่องมือที่
ทันสมัย และคณุภาพบรกิารเชน ความชํานาญในการใหบริการ และการเอาใจใสลูกคา เปนตน 
 

การศึกษาสภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรม จะใช  Five Force Model  
(อดุลย จาตุรงคกุล, 2543: หนา 177) ในการพจิารณาการแขงขันในธุรกิจ ซ่ึงจะเปนตวักําหนด
ความสามารถในการทํากําไร เนื่องจากจะกอใหเกิดอิทธพิลตอราคา ตนทุน และความตองการการ
ลงทุนในอุตสาหกรรม อํานาจผูซ้ือมีอิทธิพลตอราคาที่บริษัทตั้งขึ้น และมีอิทธิพลตอตนทุนในการ
ลงทุน เพราะผูซ้ือที่มีอํานาจตองการบริการที่แตกตางกนัไป มีรายละเอยีด ดังนี ้

1.การเขาสูตลาดรายใหม (New Entrants)  
คูแขงรายใหมที่เขามาในอุตสาหกรรม เปนการเพิ่มกจิกรรมทางการ 

แขงขันในตลาด ผูที่อยูภายนอกตลาดพยายามเขาสูตลาดหรืออุตสาหกรรม ถามีโอกาสเพียงพอใน
แงของความสามารถในการทํากําไรและยอดขาย ตลาดที่เติบโตและมีขนาดใหญจะเปนทีน่าสนใจ
กวาตลาดที่ถึงจุดอิ่มตัว โดยเฉพาะเมื่อกจิกรรมการแขงขัน สามารถทําใหไดสวนครองตลาด กําไร 
และยอดขายทีต่องการได   

2.ระดับการแขงขันระหวางคูแขงขัน (Rivalry)  
คูแขงในอุตสาหกรรมเดยีวกนัความหนาแนนของการแขงขันในสวนของ 

ตลาดวามีมากนอยเพยีงใด สวนของตลาดจะไมนาสนใจถามีคูแขงขันที่แข็งแกรงและมีจํานวนมาก 
และจะไมนาสนใจมากขึ้นถาเปนแตสวนตลาดที่เหมือนเดิมอยางถาวรหรือมีแตเสื่อมคาลง หรือการ
เพิ่มความสามารถของธุรกิจตองลงทุนมาก มีตนทุนคงที่สูง อุปสรรคในการออกจากตลาดมีมาก 
หรือคูแขงขันมีการลงทุนในตลาดสวนนี้มาก สภาวะเชนนี้จะนําไปสูสงครามราคา  

3.สินคาทดแทน (Substitution)  
สวนของตลาดนี้จะไมนาสนใจถาเกดิมีส่ิงทดแทนสินคาไดจริงๆ หรือมี 

ศักยภาพเพยีงพอที่ทดแทนได ของทดแทนจะจํากัดราคาและกําไรจากสวนของตลาดโดยไมทําให
กําไรของสินคาเพิ่มมากขึ้นได ธุรกิจตองคอยดแูนวโนมเกีย่วกับราคาของสินคาทดแทนอยาง

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



  
8 

ใกลชิด ถาเกดิมีความกาวหนาทางเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมของทดแทนหรือมีการแขงขันเพิ่มขึน้ 
ราคาและกําไรในตลาดสวนนี้มักจะลดลง 

4.อํานาจตอรองของลูกคา (Buyer)  
เปนภยัที่เกดิจากการเพิ่มพนูของอํานาจตอรองของผูซ้ือ ซ่ึงจะทําใหตลาด 

นี้ไมนาสนใจ ผูซ้ือจะบีบบังคับราคาใหลดลง มีความตองการสินคาคุณภาพสูงขึ้นหรือบริการมาก
ขึ้น ทําใหมกีารแขงขันระหวางคูแขงทั้งหลาย ทั้งหมดนี้ทําใหความสามารถในการทาํกําไรลดลง 
อํานาจในการตอรองเพิ่มขึ้นในบางกรณี เชน สินคาไมมีความแตกตางกัน ตนทนุในการเปลี่ยนไป
หาผูขายรายอืน่ต่ํา ผูซ้ือไวตอราคาเพราะกําไรนอย หรือมีการรวมตัวกันของพอคาคนกลางเพือ่
ตอรอง เพื่อปองกันตนเอง ผูขายอาจเลือกผูซ้ือที่มีอํานาจในการตอรองกับผูขายวตัถุดิบนอยที่สุด
หรือไมมีพลังพอจะเปลี่ยนไปสูรายอ่ืน การปองกันที่ดีคือสรางสิ่งเสนอขายที่ดีเลิศจนผูซ้ือรายที่
แข็งแกรงไมอาจปฏิเสธได 

5.อํานาจตอรองของผูจําหนายวัตถดุิบ (Supplier)  
ถาผูจําหนายวตัถุดิบใหกับธรุกิจสามารถเพิ่มราคาหรือลดคุณภาพสินคาที่ 

ขายใหแกธุรกจิได ถาผูจําหนายวัตถุดิบรวมตัวกันได มขีองทดแทนนอย ส่ิงที่เสนอขายเปนวัตถุดบิ
ที่สําคัญมาก ตนทุนในการเปลี่ยนผูจําหนายวัตถุดิบสูงและผูจําหนายวัตถุดิบสามารถจะรวมตวักับ
ผูผลิตทั้งหลายได วิธีการปองกันที่ดีที่สุดคอื สรางความสัมพันธ (ในลักษณะที่ดีทั้ง 2 ฝาย) กับผู
จําหนายวัตถุดบิทั้งหลายหรอืใชแหลงปอนวัตถุดิบทั้งหลาย 
 
2. การวิเคราะหดานเทคนิคและดานการจัดการ (Technical Analysis) 

การวิเคราะหดานเทคนิค (ชัยยศ สันติวงษ, 2539:หนา 42) และ ดานการจัดการ  
(ชนินทร ชุณหพันธ, 2541 : หนา 113) ประกอบดวยการวเิคราะหเทคนิคการใหบริการ ความ
เหมาะสมในการเลือกทําเลที่ตั้งโครงการ  การลงทุนสิ่งปลูกสราง อุปกรณ รวมถึงรูปแบบการ
ดําเนินงาน  การจัดการโครงสรางองคกร  และการจดัหาบุคลากรในดานตางๆ โดยมีจดุมุงหมาย
เพื่อใหสามารถกําหนดรูปแบบการบริหารและการดําเนนิงาน เปนการวิเคราะหเทคนิคที่ใชในการ
ดําเนินงาน โดยเฉพาะขอมูลทางดานการเงินที่ใชในการลงทุน เปนการพจิารณาถึงทางเลือกที่
เหมาะสมที่สุดที่จะนําไปใชในการดําเนินงานของโครงการ ประกอบดวย ปจจัยการผลิต 
กระบวนการผลิต ที่ตั้ง และสภาพแวดลอม แผนการผลิต เครื่องมือที่ใชในการบริการ ซ่ึง
จุดมุงหมายของการวิเคราะห เพื่อคาดคะเนตนทุน และเงนิที่ตองใชในการลงทุนทั้งหมดโดยจะชวย
ใหการพจิารณาผลกระทบที่เกิดขึ้นจากทางเลือกดานเทคนิคตางๆ ในแงการวาจางแรงงาน ความ
ตองการดานเงนิทุนตางๆ 
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การกําหนดรูปแบบการดําเนนิธุรกิจที่เหมาะสม ควรคํานงึปจจัย 6 ประการ คือ 
1. รูปแบบขององคการที่ตองการและตนทุนในการจัดตั้ง 
2. ความรับผิดชอบของผูเปนเจาของตอหนีสิ้นที่เกิดขึ้น 
3. ความตอเนื่องในการดําเนินธุรกิจ 
4. การจัดการและการควบคุม 
5. ความสามารถในการจดัหาเงนิทุนเพิ่มเติม 
6. ภาษ ี

 
รูปแบบขององคกรและผลกระทบจากปจจยัดังกลาวเปนดังนี ้

1. กิจการเจาของคนเดียว เปนรูปแบบที่งายและนิยมมากทีสุ่ด ไมตองมี 
ระเบียบวิธีการทางกฎหมายและตนทนุในการกอตั้ง เจาของมีอิสระในการตัดสนิใจนโยบายและ
การจัดการ กาํไรที่ไดเสียภาษีเปนเงนิไดสวนบุคคล จึงไมมีการคิดภาษีซํ้าซอนเหมอืนกรณีรูปแบบ
บริษัท แตมีขอเสียที่วาไมมัน่คง หากเจาของตายก็ตองเลิกไปโดยปรยิาย และมีความเสี่ยงกรณีธุรกจิ
ประสบความลมเหลว เจาของตองรับผิดชอบทั้งหมดในหนี้สินที่เกิดขึ้น นอกจากนี้ การจัดหา
เงินทุนมาเพิ่มมีขอจํากัดสูงมาก เพราะเงินสวนใหญมาจากเจาของเทานั้น เนือ่งจากยังไมมี
หลักประกนัมัน่คงพอที่จะขอกูยืม 

2. หางหุนสวนสามัญ ตองมีบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปมารวมดําเนินธุรกจิ  
การกอตั้งอาจกระทําขอตกลงเปนลายลักษณอักษรเพื่อขจัดปญหายุงยากที่อาจเกดิขึ้นภายหลัง 
ขอตกลงควรระบุถึง  

- ช่ือและลักษณะธุรกิจของกิจการ 
- เงินลงทุนของหุนสวนแตละคน 
- การเขามีสวนรวมในกิจการ 
- เงินเดือนผูเขามาบริหารงาน 
- การจัดสรรกาํไร 
- อํานาจหนาทีข่องหุนสวน 
- วิธีการรับหุนสวนใหมเขามารวมธุรกิจ 

หางหุนสวนมคีวามรับผิดชอบโดยไมจํากดัในหนี้สินที่เกิดขึ้น และหาก 
หุนสวนคนใดตายลงหรือถอนตัว การดําเนนิธุรกิจจะตองสิ้นสุดลง แตขอดีก็คือ การจดัการและการ
จัดหาเงนิทุนเพิ่มเติมกระทําไดงายขึ้น เพราะความนาเชื่อถือในบุคคลหลายคนรวมกันดกีวาบุคคล
คนเดียว 
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3. หางหุนสวนจํากัด การกอตั้งตองจดทะเบียนตอกระทรวงพาณิชย และ 
ระบุหุนสวนทีจ่ํากัดความรับผิดชอบ คือ รับผิดชอบเฉพาะสวนทนุที่ลงทุนไป แตไมมีอํานาจในการ
ดําเนินธุรกจิ และหุนสวนทีไ่มจํากัดความรับผิดชอบ คือ รับผิดชอบไมจํากัดในหนีสิ้น แตมีอํานาจ
ในการดําเนินธุรกิจ หากไมมีขอตกลงเปนอยางอื่น หางหุนสวนจํากดัจะสิ้นสุดลงเมือ่มีหุนสวนทีไ่ม
จํากัดความรับผิดชอบตายหรือถอนตัวออกไป การถอนตัวของหุนสวนไมจํากดัความรับผิดชอบคน
ใดจะตองไดรับความยินยอมจากหุนสวนไมจํากัดความรับผิดชอบคนอื่นๆดวย นอกจากนี้หาง
หุนสวนจํากดัยังมีโอกาสจัดหาเงินทุนมาเพิ่มเติมไดดีกวา คือ สามารถจัดหาหุนสวนที่จํากัดความ
รับผิดชอบเขามารวมทุนไดเหมือนกับรูปแบบบริษัท 

4.    บริษัท การกอตั้งตองจดทะเบียนตอกระทรวงพาณิชย มีกรรมการ 
บริษัท การจัดตั้งบริษัทควรระบุถึง 

-     ชื่อบริษัท 
-     วัตถุประสงคในการจดัตัง้ 
-     บัญชีรายช่ือผูถือหุน 
-     รายช่ือกรรมการ ตลอดจนที่อยู 
-     ผูกอการ  

รูปแบบบริษัทมีความสลับซับซอนมากกวารูปแบบธุรกิจอ่ืนโดยทัว่ไป  
แตมีขอดีหลายประการ กลาวคือ ขอเรียกรองของเจาหนี้ที่มีตอสินทรัพยของบริษัทมีขอบเขตจํากดั 
นักลงทุนในกจิการจะสูญเสยีเงินทุนไมเกนิเงินที่ไดลงทุนไปกรณีลมเลิกกิจการ มกีารจําหนายหุน
สามัญใหกับบคุคลภายนอกทั่วไป การดําเนินธุรกิจมีความตอเนื่องตลอด ไมมีการสิน้สุดจนกวาจะ
เลิกกิจการ ผูถือหุนมีสิทธิไดรับเงินปนผลและสิทธิในกรออกเสียงการกําหนดนโยบาย การแตงตัง้
คณะกรรมการบริษัท การประชุมประจําป คณะกรรมการบรษิัทจะเลือกทีมผูบริหารเขามา
ดําเนินการบริหารบริษัท แตก็มีขอเสีย คือ กําไรที่ไดรับจะตองเสียภาษีเงินไดนิติบุคคลกอนจายเงนิ
ปนผล เมื่อจายเงินปนผล ผูไดรับก็จะตองเสียภาษีเงนิไดสวนบุคคลในสวนเงินปนผลที่ไดรับนั้น ซ่ึง
เปนการคิดภาษีซํ้าซอน หรือบางทีอาจไมมีการจายเงนิปนผลแตนํากําไรที่ไดกลับไปลงทุนขยาย
กิจการตอ การจัดหาเงนิทุนเพิ่มเติมกระทาํไดงาย โดยการออกหุนสามัญจําหนายแกบุคคลภายนอก
ที่สนใจ      
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การวิเคราะหเทคนิคมีจุดมุงหมายเพื่อคาดคะเนตนทนุ และเงินลงทุนตางๆดังนี้ 
เงินลงทุนถาวร คือ เงินลงทุนในสินทรัพยถาวรเริ่มแรก ไดแก ที่ดิน  

อาคาร เฟอรนิเจอร เครื่องใชสํานักงาน เครือ่งมือประกอบการดําเนนิงาน ตลอดจนคาติดตั้ง  
ตนทุนในการผลิต เปนคาใชจายวัตถุดิบ คาแรงงาน และคาโสหุยการผลิต  

คาใชจายในการบริหาร คาใชจายในการขาย เชน คาโฆษณา คาสงเสริมการขาย คาเสื่อมราคา
เครื่องใชสํานักงาน คาดอกเบี้ย จากการจดัหาเงินทนุมาจากภายนอก อันเกิดการกูยมื ซ่ึงขึ้นลงตาม
อัตราดอกเบี้ยในตลาด ซ่ึงนาํมาคาดคะเนความตองการเงินทุนหมนุเวยีน  

คาใชจายกอนเปดดําเนนิการ เปนคาใชจายนอกเหนือจากคาใชจายการ 
ผลิตตามปกติ กลาวคือ เปนคาใชจายชวงระยะเวลาเริม่เปดดําเนินการ ซึ่งเกิดในระยะแรกๆเทานั้น 
เชน คาลวงเวลา คาซอมแซม ชิ้นงาน คาใชจายจากการทดลองผลิต คาใชจายในการฝกอบรม 
รวมถึงคาใชจายในการขออนุญาตตางๆจากหนวยราชการ 

 
3. การวิเคราะหทางดานการเงิน (Financial Analysis) 

การวิเคราะหทางดานการเงนิ เปนการวิเคราะหขอมูลทางการเงินเพื่อนาํมาใชใน 
การประกอบการตัดสินใจลงทุน โดยจะตองนําขอมูลจากการวิเคราะหดานตลาด และดานเทคนิค  
มาประกอบเพือ่ใหการประเมินโครงการเปนไปอยางถูกตอง การวิเคราะหทางการเงิน เปนการ
ประเมินรายไดและคาใชจายของโครงการ การวิเคราะหฐานะทางการเงินของโรงงาน และการ
คํานวณผลตอบแทนจากการดําเนินการ ประกอบดวย 

-  การประมาณการดานตนทุนและรายไดของโครงการ 
- การประมาณการดานการเงิน เชน แหลงที่มาของเงินทุน การใชไปของ

เงินทุน งบกําไรขาดทุน งบกระแสเงินสด 
 

นอกจากนี้ดานการเงินของโครงการมีการจัดทํางบการเงิน และงบกระแสเงินสด  
ลวงหนา  โดยการประเมินความเปนไปไดของโครงการลงทุนใชเกณฑการตัดสนิใจแบบปรับคา
เวลา ไดแก มลูคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value)   อัตราผลตอบแทนสวนลด (Internal Rate of 
Return) สวนเกณฑการตัดสินใจแบบไมปรับคาเวลา ไดแก ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
รวมทั้งการวิเคราะหความออนไหว ซ่ึงเปนการวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงผลตอบแทนจากการลงทุน 
อันเปนผลมาจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตางๆดวย 
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การวิเคราะหผลตอบแทนของโครงการโดยใชเครื่องมือทางการเงิน ไดแก 
มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present value หรือ NPV) หมายถึง การประเมนิหาผลรวม 

สุทธิของมูลคาปจจุบันของกระแสเงนิสดรับ และกระแสเงนิสดจายที่เกิดขึ้นตลอดชวงอายุของ
โครงการโดยการลดคาดวยอัตราลดคา ซ่ึงแสดงออกมาในรูปของสมการไดดังนี ้

         n 

NPV  =    Σ   NCF t - Io 

           
t = 1     (1 + r) 

 
โดยที่  NCFt        =   เปนกระแสเงินสดสทุธิของโครงการที่เกิดขึ้นในปที่ 1 2  3 …  

      ถึงปที่ n 
  r =    อัตราผลตอบแทนที่ตองการ  
  I =    เงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ  

 
หากผลการคํานวณไดคามูลคาปจจุบันสุทธิเปนบวก แสดงวาอัตราผลตอบแทน  

จากการลงทุนสูงกวาอัตราลดคา หากมูลคาปจจุบันสุทธิเปนศูนย แสดงวาอัตราผลตอบแทนจากการ
ลงทุนเทากับอตัราลดคา ซ่ึงทั้งสองกรณีสามารถยอมรับโครงการได แตหากมูลคาปจจุบันเปนลบ 
แสดงวาอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนทีไ่ดรับจากโครงการต่ํากวาอตัราลดคา นั่นคือ เกิดการ
ขาดทุน โครงการนั้นจึงไมสามารถยอมรับได ควรลมเลิกไป 

 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period หรือ PB) คือ วิธีคิดระยะเวลาคืนทนุโดยการหา 

กําไรที่ไดรับจากโครงการวาใชระยะเวลานานเทาไร จึงจะคุมกับรายจายลงทุนเริ่มแรกพอด ีกําไรใน
ที่นี้หมายถึงกําไรสุทธิหลังหักภาษีรวมกับตนทุนทางการเงิน(ดอกเบี้ย) และคาเสื่อมราคา  

ขอดีของวิธีคิดระยะเวลาคืนทุนก็คือคํานวณงายแตมีขอเสียที่วาไมมกีารคํานึงถึง 
มูลคาของเงินตามกาลเวลาของกระแสเงินสดตลอดชวงอายุของโครงการ และเนนผลตอบแทนโดย
สรุปมากเกินไป นอกจากนีย้ังเปนการมุงสภาพคลองทางการเงินมากกวาที่จะมุงถึงความสามารถทํา
กําไร อยางไรก็ตาม วิธีคิดระยะเวลาคืนทนุก็มีประโยชนสามารถนํามาประเมินโครงการไดสําหรบั
โครงการขนาดเล็กหรือโครงการที่มีชวงอายุโครงการสั้นๆซึ่งมูลคาเงินตามกาลเวลาไมมีผลกระทบ
มากนัก 
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อัตราผลตอบแทนลดคา (Internal Rate of Return หรือIRR) คืออัตราที่นําไปลดคา  
แลวทําใหกระแสเงินสดรับเทากับกระแสเงินสดจายพอดีนั่นคือ NPV=0 วิธีการคํานวณก็เหมือนกับ
วิธีการของ NPV เพียงแตเปล่ียนการใชอัตราลดคาจากอัตราผลตอบแทนขั้นต่ํามาเปนการทดลอง
อัตราลดคาหลายๆคา จนกระทั่งไดมูลคาปจจุบันสุทธิรวมเทากับศูนย อัตราลดคาที่ไดนั้น คือ อัตรา
ผลตอบแทนซื้อลดที่แสดงถึงความสามารถในการทํากําไรที่แทจริงของโครงการนั่นเอง  
 
  การวิเคราะหความออนไหว (Sensitivity Analysis) เปนการวิเคราะหการ
เปล่ียนแปลงของผลตอบแทนจากการลงทุน อันเปนผลเนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปร
ตางๆ เพื่อใหการประเมนิโครงการเปนไปอยางถูกตอง และสรางความเชื่อมั่นใหแกนักลงทุนใน
สถานการณตางๆ ซ่ึงการศึกษาในครั้งนีจ้ะใชวิธีการจําลองสถานการณเปนแนวทางในการวิเคราะห
ความไว เพื่อศึกษาวาจากสถานการณที่เปล่ียนแปลงไป เชน การลดลงของรายไดหรือการเพิ่มขึน้
ของตนทุน โครงการยังมีความเปนไปไดในการลงทุนหรือไม โดยแบงเหตุการณเปน 3 ระดับ คือ 
เหตุการณที่แย (Pessimistic) เหตุการณที่คาดหวัง (Most Likely or Expected) และเหตุการณที่ดี 
(Optimistic) มาประมาณการผลตอบแทนที่ไดรับจากลงทุนในโครงการ (สุจรรยพนิธ, 2545) 
 
ทบทวนวรรณกรรมเกี่ยวของ 
  ชัชวาล สุวรรณเสว ี( 2543) : การคนควาอสิระดังกลาว ศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห
ตนทุน-ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการโรงเรียนนวดแผนโบราณในจังหวัดเชยีงใหม  โดยมี
วัตถุประสงค 2 ประการ คือ การวิเคราะหตนทนุและผลตอบแทนทางการเงิน และการวเิคราะห
ความไวตอการเปลี่ยนแปลงของโครงการ เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงตนทุน และ/หรือ ผลตอบแทนและ 
การวิเคราะหปจจัยดานคุณภาพที่มีผลตอการตัดสินใจลงทุนของโครงการ พบวา ณ อัตราดอกเบี้ย 
11% อัตราการขยายตัวของรายได/ตนทุน 3% ไดคาดังนี้ อัตราผลตอบแทนภายใน 15.56% มูลคา
ปจจุบันสุทธิ 5,026498.69 บาท อัตราผลตอบแทนตอตนทุน 1.32 และระยะเวลาคืนทุน 4 ป 2 เดือน 
หลังจากนัน้ไดวิเคราะหความไว ดังนี้ กรณีอัตราดอกเบีย้ลดลงเหลือ 8.5% ในขณะที่รายได/ตนทนุ
เพิ่มขึ้น 7% จะใหผลการวิเคราะหดานการเงินดีที่สุด คือ อัตราผลตอบแทนภายใน 20.07% มูลคา
ปจจุบันสุทธิ 8,439,817.41 บาท อัตราผลตอบแทนตอตนทุน 2.161 และระยะเวลาคืนทุน 2 ป 9
เดือน และไดทําการสัมภาษณผูใชบริการนวดแผนโบราณ หมอนวดแผนโบราณ และครูสอนนวด
แผนโบราณ รวมถึงผูประกอบการโรงเรียนนวดแผนโบราณจํานวน 62 คน พบวา ปจจัยดานราคา 
บริการ และสถานที่ รวมถึงการสงเสริมการขายนั้นมีผลตอการตัดสินใจในการใชบริการของลูกคา 
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สวนของผูประกอบการนัน้ปจจัยที่มีสวนตอการตัดสินใจในการจัดตั้งโรงเรียนนวดแผนโบราณ 
ไดแก กําไร การอนุรักษศิลปะการนวด และยังเปนการสรางงานอีกดวย 
 
  ภัทรา ตั้งกิตตภิัทรพร(2544): ศึกษาพฤติกรรมและปจจยัสวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานเสริมความงามในเขตอาํเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม พบวา กลุม
ผูใชบริการรานเสริมความงามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย สถานภาพโสด อายุระหวาง 20-29 ป 
เปนนักเรียน/นักศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือนนอยกวา หรือเทากับ 10,000 บาท พฤติกรรมของ
ผูใชบริการ สวนใหญจะใชบริการในเวลาและวนัที่ไมแนนอน และใชบริการเดือนละ 1 คร้ัง ปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานเสริมความงามระดับมาก ไดแก ปจจัยดานราคาและ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ และระดับปานกลาง ไดแก ปจจัยดานการจดัจําหนายและปจจยัดานการ
สงเสริมการตลาด 

  
 ดารารัตน สุพรรณบรรจง (2546):  ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี 

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคสตรีในเขตอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม 
พบวา จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เปนสตรีชวงอายตุั้งแต 16-56 ปขึ้นไป พบวา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพรับ
ราชการหรือรัฐวิสาหกจิ มีรายไดอยูในชวง 10,001-20,000 บาท ปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการตัดสนใจเลือกใชบริการรานเสริมสวยของผูบริโภคสตรีในอําเภอเมือง จังหวดั
เชียงใหม ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากตอปจจยัดานกระบวนการ เชน ดานเวลา
ในการรอรับบริการไมนาน การมีอุปกรณที่ทันสมัยในการใหบริการ ปจจัยดานบุคคลากร เชน การ
ดูแลเอาใจใสลูกคา เปนกันเอง บริการอยางสุภาพ เขาใจความตองการของลูกคา ปจจัยดานลักษณะ
ทางกายภาพ เชน สถานที่ใหบริการสะอาด ระบบการถายเทอากาศดี มีความเปนระเบียบเรียบรอย 
ความสะอาด ปลอดภัยของอุปกรณตางๆ ปจจัยดานราคา ราคาคาบริการใกลเคียงกับที่อ่ืน ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ เชน ชางใหคําแนะนําแกลูกคาที่เหมาะสม มีความรูความชํานาญในการใหบริการ มี
บริการหลากหลาย ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย เชน สถานที่ตั้งใกลที่พัก ทีท่ํางาน สถานที่
จอดรถสะดวกสบายตามลําดับสวนปจจยัดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญดานชางเขาใจลูกคาและรูใจลูกคา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการ สระ-เซท 
ทําเลใกลที่พักอาศัย ความถี่ในการใชบริการ 1 คร้ังตอเดือน คาใชจายนอยกวา 100 บาทตอคร้ัง และ
รานเสริมสวยในฝนของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  คือ รานที่สามารถทําทรงผมไดทุกแบบ 
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  พีรยา วจิักขณาพันธุ (2546) :ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของลูกคาตอ
ธุรกิจเสริมความงามในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูใชบริการสวนใหญมีอายุต่ํากวา 25 
ปสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี ใชบริการดูแลสุขภาพผวิที่ใชผลิตภณัฑจากสมุนไพร
สังเคราะหเพื่อความสวยงามของตนเอง โดยนิยมเลือกสถานเสริมความงามที่มีพนักงานสภุาพ 
ความพึงพอใจของผูใชบริการอยูในระดับมากทั้งหมด โดยมีความพงึพอใจดานบุคลากรที่เปนผูมี
ทักษะการใหบริการที่ดี มีความสุภาพ เรียบรอย พูดจาไพเราะ แตงกายสะอาด และใหความรูความ
เขาใจกับลูกคาไดเปนลําดับแรก รองลงมาเปนดานผลิตภณัฑที่มีความทนัสมัยของอุปกรณที่ใช และ
ใชผลิตภัณฑทีเ่ปนสมุนไพรธรรมชาติ และสมุนไพรสกดั ดานสถานทีจ่ะตองสะอาด กวางขวาง ไม
แออัด ดานราคาตองมีระดับราคาที่เลือกได แจงราคาใหลูกคาทราบกอนใชบริการ ดาน
สภาพแวดลอมทางกายภาพจะตองมีการตกแตงภายในใหดูสะอาด นาเชื่อถือ ดานกระบวนการ
ใหบริการที่มกีารตอนรับที่ดี บอกลําดับขั้นตอนการบริการตามโปรแกรมตางๆ และดานการ
สงเสริมการขายที่มีการแนะนําผลิตภัณฑที่เหมาะสม การรับรองผลภายในระยะเวลาที่กําหนด 
สาเหตุที่ทําใหผูใชบริการไมพอใจตอการบริการ คือ พนกังานบริการไมสุภาพ มีการเอาเปรียบลูกคา
โดยการใหบริการที่ไมเหมาะสม ราคาผลิตภัณฑแพงเกนิความเปนจรงิ พนักงานไมมีความรู ความ
ชํานาญ ผูใชบริการไดใหขอเสนอแนะ ดงันี้ ระมัดระวงัเรื่องความไมสุภาพ การคัดเลือกพนักงาน 
และความสะอาด การตกแตงภายในที่ดนูาเชื่อถือ และใหความปลอดภัยดานทรัพยสินของลูกคา 
การกําหนดราคาที่เหมาะสม การแจงคาบริการลวงหนา และการจดัรายการสงเสริมการขายอยาง
เหมาะสม 
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