
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

              
 
 การศึกษาในครั้งนี้ เปนการศึกษาความเปนไปไดของโครงการลงทุนโรงงานผลิตสเปรย
สมุนไพรกําจัดไรฝุนในประเทศไทย ในบทนี้จะแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับทฤษฎีและแนวคิด 
รวมท้ังทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 
 แนวคิดเร่ืองการศึกษาความเปนไปได (Feasibility Study) 
 การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ หมายถึงการศึกษาโครงการในภาพรวมท้ังหมด 
ท้ังในขอบเขตกวางท่ีเรียกวามหภาค และในขอบเขตท่ีมีรายละเอียดลึกลงไปท่ีเรียกวาจุลภาค ซ่ึง
โครงการอุตสาหกรรมโดยท่ัวไปจะมีกจิกรรมหลัก 4 กจิกรรม คือ กิจกรรมดานการตลาด ดาน
เทคนิค ดานการจัดการ และดานการเงิน ผลของกิจกรรมดังกลาวจะสรุปออกมาในรูปแบบของงบ
การเงินลวงหนา (Proforma Financial Statement) ซ่ึงเปนส่ิงท่ีนํามาประเมินผลและตัดสินใจในการ
ลงทุนของโครงการ โดยจะพิจารณาท่ีผลตอบแทนจากการลงทุน และความเส่ียงท่ีคาดวาจะเกดิข้ึน
จากการลงทุน (ชัยยศ สันติวงศ, 2539: 37) 
  
 ทฤษฎีท่ีใชในการศึกษา 
 วิธีการศึกษาความเปนไปไดของโครงการลงทุนโรงงานผลิตสเปรยสมุนไพรกําจดัไรฝุน
ในประเทศไทย ประกอบดวย 4 ดาน ไดแก ดานการตลาด ดานเทคนิค ดานการจดัการ และดาน
การเงิน ซ่ึงทฤษฎีท่ีจะใชในการวิเคราะหมีดังนี้ คือ 
 
ดานการตลาด 
การวิเคราะหการแขงขันของธุรกิจ 
 การวิเคราะหการแขงขันของธุรกิจ โดยใชเคร่ืองมือการวเิคราะหท่ีมีช่ือวา Five Forces 
Model โดยพิจารณาปจจยัท่ีสําคัญ 5 ประการ อันไดแก ขอจํากดัในการเขาสูอุตสาหกรรมของคู
แขงขันใหม สภาวะการแขงขันภายในอุตสาหกรรม การมีสินคาหรือบริการที่สามารถทดแทนกัน
ได อํานาจตอรองของผูซ้ือ และอํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต โดยในทัศนะของ Michael E. 
Porter ถือวาระดับของการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมข้ึนอยูกับแรงผลักดันสําคัญท้ัง 5 ประการ 
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ซ่ึงผลรวมของแรงผลักดันท้ัง 5 ประการนี้จะเปนส่ิงท่ีกําหนดผลตอบแทนท่ีคาดวาในอุตสาหกรรม
นั้นจะไดรับ  
 การวิเคราะหดวยเคร่ืองมือดงักลาวนี้ จะทําใหผูศึกษาทราบถึงแรงผลักดันท่ีสงผลตอการ
แขงขันในอุตสาหกรรมนั้นและปจจยัเบ้ืองหลังสําคัญท่ีสงผลตอแรงผลักดันแตละแรงอีกทอดหน่ึง 
ทําใหธุรกิจทราบจุดออนและจุดแข็งไดอยางชัดเจน และสามารถออกแบบกลยุทธทางธุรกิจท่ี
เหมาะสมแกองคกรได โดยแสดงความสัมพันธของแรงผลักดันท้ัง 5 ประการ 
 1. ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม (Threat of New Entrants) คือ 
แนวโนมท่ีจะมีคูแขงขันเพิ่มข้ึนในธุรกิจเดยีวกัน ความเขมขนของการเขาสูอุตสาหกรรมของคู
แขงขันใหมจะมากหรือนอยเพยีงใด พิจารณาจากปจจยัท่ีสําคัญ 2 ดาน คือ ตนทุนการเขาสู
อุตสาหกรรมและการโตตอบจากคูแขงปจจุบันท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดยีวกัน หากมีระดับการ
แขงขันสูง คูแขงขันใหมยอมมองเห็นการตอบโตท่ีรุนแรงจากคูแขงขันท่ีมีในตลาด การกําหนดกล
ยุทธของคูแขงใหมมีแนวโนมท่ีจะหลีกเล่ียงการใชกลยุทธท่ีจะตองปะทะกับคูแขงขันท่ีมีอยูแลวใน
ตลาดปจจุบัน 
 ขอจํากัดในการเขาสูตลาดมีปจจัยยอยท่ีสําคัญ 6 ประการ ดังนี้  
  1.1 ความประหยัดตอขนาดการผลิต (Economies of Scale) - ขนาดขององคกรธุรกิจ 
และขนาดของหนวยงานภายในองคกร เชน ขนาดของฝายการผลิต การวิจยั การตลาดและการ
บริการ กอใหเกิดความไดเปรียบเสียเปรียบดานตนทุนท่ีแตกตางกนัไป ถือเปนแรงตอตานการเขามา
ของคูแขงขันใหมประการหนึ่ง หากธุรกจิตองการแขงขันในเร่ืองของราคา คูแขงขันใหมจึงตอง
ประเมินศักยภาพของตัวเองวาการเขามาในรูปแบบองคกรขนาดใหญซ่ึงมีความประหยัดตอขนาด
การผลิตท่ีตํ่ากวา หรือองคกรขนาดเล็กแตเสียเปรียบดานความประหยัดตอขนาดการผลิต ท้ังนี้การ
พิจารณาดานขนาดองคกรดานเดียวยังไมเพยีงพอ คูแขงขันใหมยงัตองพิจารณาการจดัการในองคกร
ธุรกิจดานตางๆอีกดวย เชน รูปแบบการจดัจําหนาย การผลักดันสินคา ดานการเงิน เปนตน 
  1.2 ความแตกตางดานผลิตภณัฑ  (Product Differentiation)  – ตรายี่หอสินคาถือ
เปนแรงตานการเขามาของคูแขงขันใหม กลาวคือ คูแขงขันใหมจําเปนตองลงทุนสูงในการสราง
สินคาใหเปนท่ีจดจํา และตองใชการลงทุนท่ีสูงยิ่งข้ึนหากสินคาลักษณะดังกลาวมีผูครองสวนแบง
ตลาดและคูแขงใหมมุงผูบริโภคเปล่ียนมาภกัดีในสินคาของตนแทน ดงันั้นสินคาประเภทเคร่ืองดื่ม 
เวชภณัฑ เคร่ืองสําอาง ธนาคาร จึงจําเปนตองอาศัยการโฆษณา การบริการลูกคา การเปนเจาแรก
ของตลาด หรือความแตกตางของสินคาจะเปนปจจัยท่ีสําคัญในการสรางตรายี่หอสินคามากกวา
สินคาท่ัวไปในทองตลาด  
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  1.3 ความตองการดานเงินทุน (Capital Requirements) – ธุรกิจท่ีตองการเงิน
ลงทุนสูงถือเปนอุปสรรคของการเขามาของคูแขงขันใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งถาหากเงินลงทุนนัน้
เปนเงินท่ีเปนคาใชจายท่ีไมอาจไดผลตอบแทนคืนมาโดยตรง เชน การโฆษณา หรือ การวิจยัและ
พัฒนา เงินลงทุนไมจําเปนท่ีตองนําไปใชในเร่ืองส่ิงกอสราง สินทรัพยถาวรขององคกรเพียงอยาง
เดียว แตยังหมายรวมถึงการใหเครดิตกบัลูกคา การจัดการคลังสินคา หรือเงินท่ีกนัสวนไวสําหรับ
รองรับการขาดทุนในชวงตนของการดําเนินธุรกิจ   
  1.4 ความไดเปรียบดานราคาโดยไมคํานึงถึงขนาดองคกร (Cost 
Disadvantages Independent of Size) – คูแขงเดิมในตลาดมีความไดเปรียบดานราคา ซ่ึงคูแขงขัน
ใหมไมมี โดยไมคํานึงถึงขนาดขององคกรหรือความไดเปรียบดานตนทุนขององคกรแตอยางใด 
ความไดเปรียบดานราคานี้เปนผลกระทบจากเสนโคงของการเรียนรูขององคกรหรือระดับ
ประสบการณ (Learning Curve or Experience Curve) การเปนเจาของกรรมสิทธ์ิเทคโนโลยี โอกาส
เขาถึงแหลงวตัถุดิบท่ีดีท่ีสุด โอกาสในการซ้ือสินทรัพยในราคาตํ่ากวา การชวยเหลือของภาครัฐ 
ตําแหนงท่ีต้ังของธุรกิจท่ีเหมาะสม รวมถึงการไดรับความคุมครองจากสิทธิบัตรซ่ึงถือเปนโอกาสท่ี
ไดมาโดยการคุมครองทางกฎหมาย  
  1.5 การเขาถึงชองทางกระจายสินคา (Access to distribution channels) - ยิ่ง
ชองทางกระจายสินคามีนอยเพียงใด คูแขงเดิมในตลาดยอมไดเปรียบในเร่ืองนี้มากกวาคูแขงใหม 
และโอกาสในการเขาสูตลาดยอมยากข้ึนตามไปดวย ดังนั้นในกรณท่ีีอุตสาหกรรมดังกลาวมีการ
แขงขันสูง คูแขงขันใหมจําเปนท่ีจะตองหาชองทางกระจายสินคาของตนเองท่ีแตกตางเพื่อใหเขาถึง
กลุมลูกคาเปาหมาย 
  1.6 นโยบายของภาครัฐ (Government policy) – ภาครัฐเปนปจจยัท่ีจะกอใหเกิด
อุปสรรคหรือสรางโอกาสการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงใหม โดยผานรูปแบบตางๆ เชน การขอ
ใบอนุญาต หรือ การจํากัดโอกาสในการเขาถึงวัตถุดิบ รวมถึงการควบคุมอุตสาหกรรมท่ีสงผลตอ
ธุรกิจ เชน การบรรทุก การกําหนดคาระวาง นอกจากนีภ้าครัฐมีบทบทหลักทางออมในการ
กอใหเกิดอุปสรรคในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหมโดยใชมาตรการควบคุม เชน 
มาตรฐานดานความปลอดภยัทางน้ําและอากาศ มาตรฐานความปลอดภัยและอาชีวอนามัย  
 2. อํานาจตอรองของผูจัดหาปจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) คือ อํานาจ
ตอรองผูขายปจจัยการผลิตใหกับอุตสาหกรรมหน่ึงโดยมีอํานาจในการการกําหนดราคาวัตถุดิบหรือ
ลดคุณภาพของวัตถุดิบหรือการบริการ ผูจัดหาปจจัยการผลิตท่ีมีอํานาจตอรองมากสามารถดึงผล
กําไรที่อุตสาหกรรมไดรับมาเปนของตนไดมาก จนผูผลิตไมสามารถกําหนดราคาสินคาไว ณ จุด
เดิมได อาจกลาวไดวาอํานาจตอรองของผูจัดหาปจจยัการผลิตข้ึนอยูกับจํานวนของผูจดัหาปจจยัการ
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ผลิต ประกอบกับสภาพของตลาด หากมีจํานวนนอยรายและไมมีสินคามาทดแทน อํานาจตอรอง
ของผูจัดหาปจจัยการผลิตจะมีมากยิ่งข้ึน  
 3. อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) คือ หากผูซ้ือมีอํานาจตอรองสูง 
สภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมมีสูง เพราะผูซ้ือสามารถตอรองราคาและเปล่ียนไปใชผลิตภัณฑ
ของคูแขงได โดยอํานาจการตอรองของผูซ้ือสามารถพิจารณาออกเปน 2 ดาน คือ ดานอํานาจตอรอง
ของผูซ้ือ (Bargaining Leverage) และความออนไหวตอราคา (Price Sensitivity) 
 4. ขอจํากดัในการเขาสูอุตสาหกรรมของจากสินคาท่ีทดแทนกันได (Threat of 
Substitutes) แมวาจะเปนสินคาตางชนิด หรือตางอุตสาหกรรม หากแตสามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดเหมือนกัน ยอมทําใหเกิดขอจํากัดในการต้ังราคาของสินคาของผูผลิต เนื่องจาก
ผูซ้ือสามารถเปล่ียนไปใชสินคาทดแทนท่ีสามารถตอบสนองความตองการของตนไดเหมือนกันใน
ราคาท่ีตํ่ากวา 
 5. ความรุนแรงของสภาวะการแขงขันระหวางองคกรธุรกิจท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดยีวกัน 
(Intensity of Rivalry) คือ การแขงขันระหวางองคกรในธุรกิจเดยีวกัน ซ่ึงความรุนแรงข้ึนอยูกับ
ปจจัยตางๆ อาทิ จํานวนคูแขง อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม ความแตกตางของสินคาและ
บริการ เปนตน (Michael E. Porter, 1979: 88-93) 
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ท่ีมา:   Michael E. Porter, 1998. 
ภาพท่ี 1  แสดงหลักการ Five Forces Model  
 
การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด (4P)  
 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps ซ่ึงประกอบไปดวยกิจกรรม 4 
กิจกรรม อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) โดยถือวาสวนประสมการตลาดเปนการผสมผสานเคร่ืองมือทางการ
ตลาดเขาดวยกันเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดกลุมเปาหมาย 
 1. ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาหรือบริการที่จะจําหนายหรือใหบริการแกตลาดกลุมเปาหมาย 
โดยรวมถึงคุณภาพ ความหลากหลายของสินคา การออกแบบ ลักษณะการนําไปใช ตราสินคา 
บรรจุภัณฑ ขนาด การรับประกัน และการบริการหลังการขาย 

การแขงขันภายใน
อุตสาหกรรม 

(Industry Competitors) 
 
 
 

สภาวะการแขงขัน 
(Intensity of Rivalry) 

คูแขงใหม 
(New Entrants) 

ผูจัดหาวัตถุดิบ 
(Suppliers) 

ผูซื้อ 
(Buyer) 

ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมจากคูแขงรายใหม 
(Threat of New Entrants) 

อํานาจตอรองของผูซื้อ 

สินคาทดแทน 
(Substitutes) 

อํานาจตอรอง 
ของผูจัดหาวัตถุดิบ 

 

ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมจากสินคาทดแทน 
(Threat of Substitutes) 

(Bargaining Power of Suppliers) 
 

(Bargaining Power of Buyers) 
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 2. ราคา หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองจายเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการ และมี
ความหมายรวมถึงสวนลด หรือระยะเวลาใหเครดิตเพื่อใหเกิดการแขงขัน และการกําหนดราคาเพ่ือ
วางตําแหนงและภาพพจนของผลิตภัณฑ 
 3. การจัดจําหนาย หมายถึง การเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ 
 4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ
เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) การสงเสริมการขาย (Sale 
Promotion) และการประชาสัมพันธ (Public Relation) (Philip Kotler, 2003) 
 
การวิเคราะหการแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการกําหนดตําแหนงในตลาด 
 
 การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบงความตองการของลูกคา
ออกเปนกลุมยอยๆ โดยจัดใหลูกคาท่ีมีลักษณะความตองการคลายกันไวในกลุมเดียวกัน และแยก
ลูกคาท่ีมีลักษณะความตองการแตกตางกันออกจากกัน ท้ังนี้ ธุรกิจจะไดสามารถเลือกท่ีจะ
ตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายท่ีเหมาะสมตอไป เกณฑท่ีใชในการแบงสวนตลาด
ประกอบดวย เกณฑภูมิศาสตร ประชากรศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร โดยจะเลือกเพียง
เกณฑใดเกณฑหนึ่งหรือใชรวมกันหลายๆเกณฑได  
 การเลือกตลาดเปาหมาย (Market Targeting) เปนการเลือกกลุมลูกคาเปาหมายท่ีธุรกิจ
ตองการตอบสนอง ซ่ึงไดมีการแบงเปนกลุมยอยๆ ท่ีมีความแตกตางกันแลวจากข้ันตอนการแบง
สวนตลาด สําหรับการเลือกตลาดเปาหมายตองพิจารณาถึง 
 1) ขนาดของตลาดในสวนนั้นๆ (Market Size) 
 2) อัตราการเจริญเติบโตของตลาด (Market Growth Rate) 
 3) ทรัพยากรของธุรกิจในการตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมาย 
 4) สภาพการแขงขันและความนาสนใจของตลาด ซ่ึงพิจารณาจากจํานวนคูแขงขัน อํานาจ
ตอรองของผูซ้ือ และแนวโนมของผลิตภัณฑท่ีใชทดแทน เปนตน  
 การกําหนดตําแหนงในตลาด คือ การสรางการรับรูใหเกิดข้ึนในใจของกลุมลูกคาเปาหมาย
วาผลิตภัณฑของธุรกิจมีจุดเดนท่ีแตกตางจากคูแขงขัน หรือมีจุดขายอยางไร แนวทางการกําหนด
ตําแหนงในตลาดมีดังนี้ 
 1) การกําหนดตําแหนงตามคุณสมบัติ (Positioning by Attributes) 
 2) การกําหนดตําแหนงตามผลประโยชน (Positioning by Benefit) 



 

 
 

10 

 3) การกําหนดตําแหนงตามวิธีการใช (Positioning by Application) 
 4) การกําหนดตําแหนงตามผูใช (Positioning by User) 
 5) การกําหนดตําแหนงตามระดับช้ันของผลิตภัณฑ (Positioning by Product Class) 
 6) การกําหนดตําแหนงตามภาวะการแขงขัน (Positioning by Competition) 
 7) การกําหนดตําแหนงตามคุณภาพและราคา (Positioning by Quality and Price) 
 โดยท่ัวไป ธุรกิจมักจะกําหนดตําแหนงในตลาดโดยใชวิธีใดวิธีหนึ่งเทานั้น  เพราะถาหากมี
การกําหนดตําแหนงหลายวิธี อาจทําใหผูบริโภคเกิดความสับสน และจะเปนผลเสียตอธุรกิจในทีสุ่ด 
เพราะผูบริโภคจะไมมีการรับรูท่ีชัดเจนเกี่ยวกับผลิตภัณฑท่ีนําเสนอ (เอก บุญเจือ, 2548: 71-82) 
 
ดานเทคนิค 
 การศึกษาความไปไดทางเทคนิคของโครงการ การวิเคราะหดานเทคนิคจะเปนพื้นฐานการ
คาดคะเนตนทุนโครงการ คือ เงินลงทุนถาวร ไดแก ท่ีดิน โรงงาน อาคารตางๆ เคร่ืองจักร เคร่ืองใช
สํานักงาน เปนตน คาใชจายในการผลิต เปนคาใชจายวัตถุดิบ คาแรงงาน คาใชจายในการผลิต ซ่ึง
นํามาคาดคะเนเงินทุนหมุนเวียน คาใชจายกอนการดําเนินงาน ไดแก คาฝกอบรม คาใชจายในการ
ขออนุญาตตางๆจากทางราชการ โดยจะพิจารณาหัวขอดังตอไปนี้ 
 1. คุณลักษณะของผลิตภัณฑ รวมถึงรายละเอียดคุณสมบัติทางดานกายภาพ 
 2. กระบวนการผลิต และแสดงเหตุผลในการเลือกทางเลือกกระบวนการผลิต 
 3. การกําหนดขนาดของโรงงาน การคาดคะเนปริมาณการจําหนายสินคา พิจารณาปจจัย
ตางๆ ท่ีมีผลตอการเร่ิมดําเนินงานและปจจัยทางดานเทคนิค 
 4. การเลือกเคร่ืองจักรอุปกรณท่ีใช การวิเคราะหเชิงเปรียบเทียบถึงทางเลือกอุปกรณ 
ตนทุนของเคร่ืองมือเคร่ืองใชและการบํารุงรักษา 
 5. การกําหนดทําเลที่ต้ัง พรอมท้ังประเมินความเหมาะสมของทําเลสถานท่ีต้ัง 
 6. การออกแบบผังโรงงาน การคาดคะเนตนทุน 
 7. การศึกษาความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบ ปริมาณความตองการ ตนทุนในปจจุบัน
และอนาคต 
 8. การคาดคะเนความตองการแรงงาน พรอมจําแนกรายละเอียดเปนแรงงานทางตรงและ
ทางออม 
 9. การกําหนดปริมาณและตนทุนของสวนสูญเสีย  
 10. การคาดคะเนตนทุนผลิตภัณฑ (ชัยยศ สันติวงษ, 2539)  
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ดานการจัดการ 
 การจัดการท่ีมีประสิทธิภาพจะสงผลใหการดําเนินงานตามโครงการประสบผลสําเร็จ ซ่ึงจะ
ชวยใหองคกรสามารถจัดสรรทรัพยากรไดอยางมีประสิทธิภาพและสามารถดําเนินการใหลุลวงใน
แตละข้ันตอนไดตามระยะเวลาที่ไดวางไว และไมส้ินเปลืองคาใชจาย ฐาปนา ฉ่ินไพศาลและคณะ 
(2541) ศึกษาปจจัยตางๆ ดานการจัดการโดยแบงเปน 2 ระยะ คือ การบริหารในระยะกอน
ดําเนินงาน และ การบริหารในระยะดําเนินงาน 
 1. การบริหารในระยะกอนดําเนินงาน (Pre-operating Period) จะเร่ิมต้ังแตการริเร่ิมใหมี
โครงการไปจนถึงโครงการท่ีเร่ิมดําเนินการตลิต ประกอบไปดวย กิจกรรมยอยในโครงการ (Project 
Activities) การกอสรางโครงการ (Project Construction) และการกําหนดระสะเวลาการดําเนินงาน 
(Scheduling) 
 2. การบริหารในระยะการดําเนินงาน โดยแบงการศึกษาเปน 3 ดานดวยกันคือ รูปแบบของ
หนวยงานธุรกิจ รูปแบบการบริหารภายใน และบุคลากร รวมถึงรูปแบบการจัดโครงสรางองคกร 
 
ดานการเงิน 
 การศึกษาความเปนไปไดทางการเงินของโครงการ เปนการวิเคราะหผลตอบแทนทาง
การเงิน หรือการวิเคราะหความสามารถในการทํากําไรของโครงการ 
 องคประกอบท่ีสําคัญมีดังนี้ 
 1. ประมาณการเงินทุนในโครงการ ประกอบดวย 
  1.1 สินทรัพยถาวรและคาใชจายกอนการดําเนินงาน 
  1.2 เงินทุนหมุนเวียน 
 2. การประมาณการดานการเงินของโครงการ ประกอบดวย 
  2.1 ประมาณการตนทุนสินคาขาย 
  2.2 ประมาณการคาใชจายในการบริหารงานและอ่ืนๆ 
  2.3 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
  2.4 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 3. การวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน 
  3.1 มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) คือ ผลตางระหวางมูลคาปจจุบันของ
เงินสดท่ีคาดวาจะไดรับในแตละปตลอดอายุโครงการกับมูลคาปจจุบันของเงินสดจายออกไป
ภายใตระยะเวลาท่ีกําลังพิจารณา ณ อัตราท่ีกําหนด โดยเกณฑการยอมรับโครงการ เม่ือคามูลคา
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ปจจุบันสุทธิเปนบวก หรือมากกวาศูนย ซ่ึงหมายถึง การลงทุนในโครงการนั้นไดรับผลตอบแทน
คุมกับการลงทุน โดยคํานวณจากสูตร 
 

  NPV = Σ                            - C0 
 
โดยท่ี   CF = กระแสเงินสดรับสิทธิรายป ต้ังแตปลายปท่ี 1 ถึงปท่ี n 
  k = อัตราลดคา 
  C0 = เงินจายลงทุนตอนเร่ิมโครงการ   
 
  3.2 อัตราผลตอบแทนการลงทุนท่ีแทจริง (Internal Rate of Return) คืออัตราคิดลด
ท่ีทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิของกระแสเงินสดรับเทากับมูลคาปจจุบันสุทธิของกระแสเงินสดท่ีจาย 
คํานวณไดโดยการหาปจจัยคิดลดโดยประมาณจากสูตร แลวนําไปเปดตารางมูลคาปจจุบันแบบ
สะสม โดยเกณฑการยอมรับโครงการ เม่ือคา IRR มากกวาอัตราผลตอบแทนที่ตองการจาก
โครงการ 
 

  C0 = Σ  
 
โดยท่ี   CF = กระแสเงินสดรับสิทธิรายป ต้ังแตปลายปท่ี 1 ถึงปท่ี n 
  IRR = อัตราคิดลด 
  C0 = เงินจายลงทุนตอนเร่ิมโครงการ 
   
  3.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) คือ ระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดรับจาก
โครงการ สามารถชดเชยกระแสเงินสดจายลงทุนสิทธิตอนเร่ิมตนโครงการพอดี โดยนํากระแสเงิน
สดรับจากโครงการในแตละปมาเปรียบเทียบกับเงินสดจายลงทุนเม่ือเร่ิมโครงการวาจะใชระยะ
เวลานานเทาใดจึงจะคุมกับเงินลงทุนตอนเร่ิมโครงการ 
   
 ระยะเวลาคืนทุน = จํานวนปกอนคืนทุน + กระแสเงินสดสวนท่ีเหลือ 
       กระแสเงินสดท้ังป 
 

n 

   t=1 
     CF  
   (1+k)t 

    n 

   t=1 

CF 
    (1+IRR)t 
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  3.4  การวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis) คือ การวิเคราะหปจจัยตางๆเปน
ตัวกําหนดกระแสเงินสดของโครงการ ถาปจจัยตางๆเหลานั้นมีการเปล่ียนแปลงเชน จํานวน
ยอดขายเปล่ียนไป จะมีผลทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิเปล่ียนไปดวย ดังนั้นการวิเคราะหความไวเปน
เทคนิคท่ีแสดงใหเห็นวามูลคาปจจุบันสุทธิจะเปล่ียนแปลงไปเทาใดถาแตละปจจัยมีการ
เปล่ียนแปลง โดยท่ีสมมติใหปจจัยอ่ืนๆคงท่ี เพื่อท่ีจะไดทราบวาโครงการนี้มีความไวตอปจจัย
ใดบาง และใชประกอบในการตัดสินใจในการลงทุน (เริงรัก จําปาเงิน, ผูแปล, 2544: 354) 
 
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  อํามร อินทรสังข  และจรงคศักดิ์ พุมนวน ไดทําการศึกษาวิจัย ประสิทธิภาพของ
น้ํามันหอมระเหยจากพริกไทยดํา (Piper nigrum Linn.) ท่ีแยกสกัดจากเปลือก (blue oil) และจาก
เนื้อ (yellow oil) โดยใชไอน้ํา (stream distillation) ตอไรฝุน (Dermatophagoides pteronyssius 
(Trouessart)) โดยวิธีการรมในเคร่ือง knockdown chamber ขนาด 2.5x104 cm3 ทดสอบที่ความ
เขมขน 0 (ethanol 95%), 1, 2, 3, 4 และ 5% ปริมาตร 3 cm3 ซ่ึงมีปริมาณนํ้ามันหอมระเหย 0, 1.2, 

2.4, 3.6, 4.8 และ 6.0 μg/cm3 ตามลําดับ รมนาน 1 ช่ัวโมง และตรวจนับอัตราการตายท่ี 24 ช่ัวโมง 
พบวา  น้ํามันหอมระเหยจากพริกไทยดําสวนท่ีสกัดจากเปลือกและสวนท่ีสกัดจากเน้ือมี

ประสิทธิภาพในการฆาไรฝุนนอย คือท่ี 5% (6.0 μg/cm3) มีประสิทธิภาพในการไรฝุนไดเพียง 43.3 
และ 41.0% ตามลําดับ เม่ือนําน้ํามันหอมระเหยจากพริกไทยดําสวนท่ีสกัดจากเปลือกผสมกับสวนท่ี
สกัดจากเนื้อ ในอัตราสวน 9:1, 8:2 และ 7:3 ทําใหมีประสิทธิภาพในการฆาไรฝุนไดสูงข้ึน
ตามลําดับ โดยอัตราสวน 7:3 ท่ีความเขมขน 1, 2, 3, 4 และ 5% ทําใหไรฝุนตายได 18.9, 32.2, 67.8, 
72.2 และ 77.8% ตามลําดับ 
  รชตพรรณ ยงพานิช (2544) ไดทําการศึกษาความเปนไปไดของการลงทุน ธุรกิจ
รานคาผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาเปนกิจการเจาของคนเดียว มีเงิน
ลงทุนเร่ิมแรกเทากับ 270,000 บาท โครงการดังกลาวมีความเปนไปไดในการลงทุน และมีอายุ
โครงการเทากับ 5 ป มีผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) เทากับ 64.99 ซ่ึงมากกวาดอกเบ้ียเงินฝาก
ประจําของธนาคารพาณิชย เทากับรอยละ 3 ตอป และมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 568,593 
บาท ท่ีอัตราคิดลงรอยละ 8 และมีระยะเวลาคืนทุน 1 ป 200 วัน 
 อุษณี กมลศิริพิชัยพร (2545) ไดจัดทําแผนธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพ “จานสาระ” พบวา
ปจจุบันคนไทยใหความสําคัญกับการรักษาสุขภาพมากข้ึน โดยเฉพาะในกลุมคนเมืองและผูมี
การศึกษา และจะมีความตองการบริโภคอาหารท่ีมีคุณภาพ รวมถึงแสวงหาขอมูลตางๆที่เกี่ยวกับ
สุขภาพมากข้ึน ความตองการสินคาเพื่อสุขภาพจึงมีแนวโนมสูงข้ึน ดังนั้นจะมีความตองการบริโภค
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อาหารท่ีมีคุณภาพและแสวงหาขอมูลตางๆท่ีเกี่ยวของกับสุขภาพมากข้ึน โดยการวิเคราะห
ผลตอบแทนของการลงทุนพบวามีอัตราผลตอบแทนการลงทุนภายในโครงการเทากับรอยละ 35.85 
และมีระยะเวลาคืนทุน 3.25 ป 
 
 
 


