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การศึกษาความเป็นไปไดใ้นโครงการลงทุนในธุรกิจการศึกษาความเป็นไปไดใ้น

การลงทุนธุรกิจจาํหน่ายอุปกรณ์สาํหรับสระวา่ยนํ้าในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาไดใ้ชท้ฤษฎี แนวคิด 
และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการดาํเนินการศึกษา ดงัน้ี 
 
แนวคดิและทฤษฎ ี

การศึกษาโครงการคร้ังน้ี จะใชแ้นวคิด และทฤษฎีของการศึกษาความเป็นไปได้
ของโครงการ (Project Feasibility Studies) ดงัน้ี 

การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ (ชยัยศ สันติวงษ,์ 2553: 37) คือการศึกษา
โครงการในภาพรวมทั้งหมด ทั้งในขอบเขตกวา้งท่ีเรียกวา่ มหภาค และ ขอบเขตท่ีลึกลงไปท่ีเรียกว่า
จุลภาค ซ่ึงโครงการอุตสาหกรรมโดยทัว่ไปจะมีกิจกรรมหลกั 4 กิจกรรม คือ กิจกรรมดา้นการตลาด 
ด้านเทคนิค ด้านการจดัการ และ ด้านการเงิน เพื่อนํามาประกอบการตดัสินใจในการลงทุนว่า 
โครงการสามารถประสบความสําเร็จและได้รับผลตอบแทนคุม้ค่ากับเงินลงทุน เน่ืองจาก การ
แข่งขนัท่ีสูง เทคโนโลยีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว การส่ือสารทางโครงข่ายอินเตอร์เน็ตท่ี
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทัว่ถึง ตลอดจนความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตามสภาวะ
เศรษฐกิจและสังคม ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ี ล้วนมีผลกระทบต่อความสําเร็จ และความล้มเหลวของ
โครงการ โครงการธุรกิจจะมีลกัษณะรูปแบบ ตลอดจนเงินลงทุนแตกต่างกนัไป มีทั้งโครงการท่ีจะ
ก่อตั้งข้ึนใหม่ และ โครงการขยายธุรกิจท่ีมีอยูแ่ลว้ โดยโครงการท่ีจะศึกษาคร้ังน้ีเป็นโครงการลงทุน
ตั้งกิจการใหม่ 

ผลของการศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ จะสรุปใหเ้ห็นในรูปของงบการเงิน
ล่วงหนา้ (Proforma Financial Statement) ซ่ึงจะนาํมาประเมินผล และตดัสินใจว่าจะลงทุนใน
โครงการหรือไม่ ขอบเขตแนวคิดการศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการสามารถแสดงไดด้งัรูปท่ี 
2.1 
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รูปท่ี 2.1 แผนผงัแสดงขั้นตอนการศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ 
 

การศึกษาความเป็นไปไดข้องโครงการ 

การศึกษาสภาวะแวดลอ้ม
โดยทัว่ไปของธุรกิจ 

การศึกษาสภาวะแวดลอ้ม
ทางอุตสาหกรรม 

การวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ 

การวิเคราะห์ดา้นการตลาด 

การวิเคราะห์ดา้นเทคนิค 

การวิเคราะห์ดา้นการจดัการ 

การวิเคราะห์ดา้นการเงิน 

ประเมินผลโครงการ 

รับโครงการ ปฏิเสธโครงการ การตดัสินใจ 

ลงทุน ไม่ลงทุน 
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ในการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนในธุรกิจจาํหน่ายอุปกรณ์สระว่ายนํ้ า จะ
ทาํการพิจารณา ปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อการดาํเนินงานของโครงการ คือ ศึกษาสภาวะแวดลอ้มทัว่ไป
ของธุรกิจ ศึกษาสภาวะแวดล้อมทางอุตสาหกรรม การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ 
อุปสรรคของธุรกิจ การศึกษาดา้นการตลาด ดา้นเทคนิค ดา้นการจดัการ และ ดา้นการเงิน โดยนาํ
ทฤษฎีต่างๆมาเป็นแนวทางในการศึกษา ดงัน้ี 

การศึกษาสภาวะแวดล้อมโดยทั่วไปของธุรกจิ (General Environment Analysis) 
เป็นการศึกษาปัจจยัหรือตวัแปรต่างๆท่ีไม่มีความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการดาํเนินงานของธุรกิจ แต่
สามารถมีอิทธิพล หรือผลกระทบทางออ้มต่อธุรกิจ ไดแ้ก่ ดา้นการเมืองและกฎหมาย ดา้นเศรษฐกิจ 
ดา้นสงัคม ดา้นวฒันธรรม และดา้นเทคโนโลย ี

การศึกษาสภาวะแวดล้อมทางอุตสาหกรรม (Industry Environment Analysis) 
เป็นการศึกษาปัจจยัหรือตวัแปรต่างๆท่ีมีความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการดาํเนินการของธุรกิจ ไดแ้ก่ 
การแข่งขนัระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั อาํนาจต่อรองจากผูข้ายสินคา้ อาํนาจต่อรอง
ของลูกคา้ ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน และภยัคุกคามจากผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ในอุตสาหกรรมท่ีธุรกิจ
ดาํเนินอยู ่

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององค์กร หมายถึง การ
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มขององคก์รในลกัษณะต่างๆ 4 ประการ ไดแ้ก่ จุดแขง็ (Strength) จุดอ่อน 
(Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ขององคก์ร (สาคร สุขศรีวงษ,์ 2550) 

จุดแข็ง หมายถึง ปัจจัยต่างๆในองค์กร ซ่ึงนําไปสู่ความแข็งแกร่ง หรือความ
ไดเ้ปรียบขององคก์ร เม่ือเทียบกบัองคก์รอ่ืนๆ ในลกัษณะเดียวกนั 

จุดอ่อน หมายถึง ปัจจัยต่างๆในองค์กร ซ่ึงนําไปสู่ความอ่อนแอ หรือความ
เสียเปรียบขององคก์ร เม่ือเทียบกบัองคก์รอ่ืนๆ ในลกัษณะเดียวกนั 

โอกาส หมายถึง ปัจจยัต่างๆนอกองคก์ร ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการดาํเนินงานของ
องคก์ร และเอ้ือต่อความสาํเร็จขององคก์ร 

อุปสรรค หมายถึง ปัจจยัต่างๆนอกองคก์ร ซ่ึงเป็นอุปสรรคในการดาํเนินงานของ
องคก์ร และอาจทาํใหอ้งคก์รประสบความลม้เหลวได ้

การวิเคราะห์ด้านการตลาด (Market Analysis) เป็นการวิเคราะห์สภาวการณ์ 
โอกาส และกลยุทธ์ทางการตลาด โดยพิจารณาถึงตลาดตามเป้าหมาย ขนาดของตลาด และส่วน
ประสมทางการตลาด ตลอดจนสภาพแวดลอ้มต่างๆ ในการดาํเนินธุรกิจ รวมทั้งปัจจยัอ่ืนท่ีอาจมีผล
ต่อการดาํเนินธุรกิจ จุดมุ่งหมายเพื่อการวางแผนการตลาดการจาํหน่าย ตลอดจนคาดคะเนรายรับจาก
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ยอดขาย โดยผลท่ีไดจ้ะเป็นส่วนหน่ึงท่ีนาํมาใชใ้นการวิเคราะห์ทางดา้นการเงิน เพื่อประโยชน์ใน
การประเมินผลและการตดัสินใจลงทุน 

ทฤษฎกีารตลาดตามเป้าหมาย : การแบ่งส่วนตลาด การกาํหนดตลาดเป้าหมาย และ
การกาํหนดตําแหน่งผลติภณัฑ์ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ,2546:53) 

  การตลาดตามเป้าหมาย หมายถึง การจดัผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกนัเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตลาดท่ีมีลกัษณะและความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
กล่าวคือ ในการท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตลาดเป้าหมายนั้น จาํเป็นตอ้งเร่ิม
ดว้ยการแบ่งส่วนตลาดก่อน แลว้กาํหนดตลาดเป้าหมาย และกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาดนั้น
ตามลาํดบั โดยมีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงัน้ี 
  ขั้นท่ี 1 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบ่งตลาดใหญ่
ออกเป็นตลาดยอ่ย ๆ ตามคุณลกัษณะบางประการหรือหลายประการของกลุ่มผูซ้ื้อ ทั้งน้ีภายหลงัจาก
การแบ่งส่วนตลาดแลว้จะไดก้ลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีลกัษณะความตอ้งการเหมือนกนัหรือคลา้ยคลึงกนัอยู่ใน
ตลาดยอ่ยเดียวกนั 

เน่ืองจากการแบ่งส่วนตลาดมีจุดมุ่งหมายเพื่อแยกกลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีลักษณะความ
ตอ้งการเหมือนกนัใหอ้ยูด่ว้ยกนั ดงันั้นเกณฑท่ี์จะนาํมาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดจาํเป็นตอ้งเป็นส่ิงท่ี
แสดงใหเ้ห็นวา่ผูซ้ื้อท่ีอยูใ่นกลุ่มเดียวกนัมีความตอ้งการท่ีเหมือนกนั หรืออยา่งนอ้ยกค็ลา้ยคลึงกนั 

เกณฑก์ารแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค 
ลกัษณะทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) ไดแ้ก่ ภูมิภาค แบ่งเป็น

ภาคเหนือ ภาคใต ้ภาคกลาง ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ, ภูมิอากาศ แบ่งเป็น เขตร้อน เขตอบอุ่น เขต
หนาว, ความหนาแน่นของประชากร แบ่งเป็น เมือง ชานเมือง ชนบท 

ลกัษณะทางประชากร (Demographic Segmentation) ไดแ้ก่ เพศ แบ่งเป็นชาย หญิง 
หรือเพศท่ีสาม, อาย ุแบ่งเป็น ตํ่ากว่า 5 ขวบ, 5 – 10 ขวบ, 11 – 15 ขวบ, 16 – 20 ขวบ, การศึกษา 
แบ่งเป็น ไม่ไดศึ้กษา ประถมศึกษา มธัยมศึกษา อุดมศึกษา, อาชีพ แบ่งเป็น รับจา้ง ครู แพทย ์นกั
ธุรกิจ คา้ขาย, รายได ้แบ่งเป็น ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 10,000 – 15,000 บาท มากกวา่ 15,000 บาท 

ลกัษณะทางจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) ไดแ้ก่ แบบแผนการดาํรงชีวิต 
แบ่งเป็น เรียบง่าย สันโดษ เจา้ระเบียบ ฟุ่ มเฟือย, บุคลิกภาพ แบ่งเป็น สุภาพ ทะเยอทะยาน ผูน้าํ 
เงียบขรึม 

ลกัษณะการแสดงพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) ไดแ้ก่ ลกัษณะการซ้ือ 
แบ่งเป็น ซ้ือประจาํ ซ้ือเป็นคร้ังคราว, ปริมาณการซ้ือ แบ่งเป็น ซ้ือจาํนวนมาก ซ้ือจาํนวนนอ้ย 
- ความภกัดี แบ่งเป็น เจาะจงตรายีห่อ้ ไม่เจาะจงตรายีห่อ้ 
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เกณฑก์ารแบ่งส่วนตลาดธุรกิจ 
ตลาดธุรกิจเป็นตลาดท่ีมีจาํนวนผูซ้ื้อในตลาดน้อยกว่าตลาดผูบ้ริโภค แต่ปริมาณ

การซ้ือจะมากกว่า และผูซ้ื้อในตลาดธุรกิจมกัจะเป็นผูผ้ลิต ผูจ้าํหน่าย องคก์ารต่าง ๆ เพราะฉะนั้น
เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดของตลาดธุรกิจจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างไปจากเกณฑ์ท่ีใชแ้บ่งส่วนตลาด
ผูบ้ริโภค เกณฑก์ารแบ่งส่วนตลาดธุรกิจประกอบดว้ย 

เกณฑ์ลกัษณะของธุรกิจ ไดแ้ก่ ประเภทของธุรกิจ (ผูผ้ลิต ผูจ้าํหน่าย ผูค้า้ส่ง), 
ขนาดของธุรกิจ (ขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และ ขนาดเลก็) 

เกณฑก์ารปฏิบติังานของธุรกิจ ไดแ้ก่ การใชแ้รงงาน ( แรงงานคน เคร่ืองจกัร คน
และเคร่ืองจกัร), ลกัษณะการนาํไปใช ้(เป็นวตัถุดิบ เป็นช้ินส่วนประกอบ เป็นอะไหล่) 

วิธีการจดัซ้ือ ไดแ้ก่ จดัซ้ือโดยเงินสด จดัซ้ือโดยเงินเช่ือ จดัซ้ือโดยการประมูล 
  ขั้นท่ี 2 การกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) หมายถึง การเลือกส่วน
ตลาดหน่ึงส่วนตลาด หรือหลายส่วนตลาด หรือทั้งหมด เพื่อใชเ้ป็นตลาดเป้าหมายสําหรับการใช้
ส่วนประสมทางการตลาดในการดาํเนินการกบัตลาดเป้าหมายท่ีไดเ้ลือกไว ้

การเลือกตลาดเป้าหมาย มี 3 ทางเลือกดว้ยกนัคือ 
1. ตลาดไม่แตกต่าง เป็นการเลือกตลาดรวมเป็นตลาดเป้าหมาย เพราะผูผ้ลิตหรือผู ้

จาํหน่าย พิจารณาแลว้ว่า ตลาดมีความตอ้งการคลา้ยคลึงกนัหรือไม่แตกต่างกนั ดงันั้นบริษทัจึง
สามารถใชส่้วนประสมทางการตลาดแบบเดียวกนักบักลุ่มผูซ้ื้อท่ีอยูใ่นตลาดเป้าหมายได ้การตลาด
ไม่แตกต่างจะเหมาะสมกบัผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้มีความตอ้งการในคุณสมบติัของสินคา้คลา้ยกนั เช่น
สินคา้ประเภทเกลือ นํ้าตาล นํ้ามนั เป็นตน้ 

2. ตลาดแตกต่างหรือตลาดหลายส่วน เป็นการเลือกตลาดยอ่ยท่ีถูกแบ่งจากตลาด
ใหญ่มากกว่าหน่ึงส่วนตลาด เน่ืองจากผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่ายพิจารณาแลว้ว่าตลาดแต่ละส่วนมีความ
ตอ้งการ แตกต่างกนั ดงันั้นบริษทัจึงใหน้ํ้ าหนกักบัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละตลาดแตกต่างกนั 
ตวัอยา่งเช่นบริษทัจาํหน่ายรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไดแ้บ่งรถยนตอ์อกเป็นรุ่นต่าง ๆ ทั้งน้ีแต่ละรุ่นจะมี
ตลาดเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัออกไป 

3. ตลาดส่วนเดียว หรือตลาดมุ่งเฉพาะส่วน เป็นการเลือกตลาดยอ่ยเพียง หน่ึงส่วน
ตลาดเท่านั้น แลว้นาํส่วนประสมทางการตลาดเขา้ดาํเนินการกบัตลาดเป้าหมายท่ีถูกเลือก บริษทั
ขนาดเล็กนิยมเลือกตลาดเพียงส่วนเดียว เน่ืองจากไม่มีความยุ่งยากนัก ประกอบกบัใชท้รัพยากร
ค่อนขา้งจาํกดั 

ประเภทของตลาดเป้าหมาย 
หากจะแบ่งตลาดเป้าหมายโดยคาํนึงถึงจุดมุ่งหมายในการซ้ือผลิตภณัฑ ์สามารถ

แบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทดว้ยกนัคือ 
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ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer Market) หมายถึง ตลาดท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑไ์ป
เพื่อการอุปโภคบริโภคสาํหรับตนเอง หรือสมาชิกในครอบครัว ผูซ้ื้อในตลาดผูบ้ริโภคมีจาํนวนมาก 

ตลาดธุรกิจ (Business Market) หมายถึง ตลาดท่ีผูซ้ื้อตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑไ์ปเพื่อ
การผลิตต่อ การจาํหน่าย หรือการดาํเนินงานในธุรกิจ ผูซ้ื้อในตลาดธุรกิจจะมีจาํนวนนอ้ยกว่าผูซ้ื้อ
ในตลาดผูบ้ริโภค 
  ขั้นท่ี 3 การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาด (Market Positioning) หมายถึง การ
สร้างลักษณะเด่นของผลิตภัณฑ์ท่ีคาดว่าจะตรงตามความต้องการของตลาดบริษัทจาํเป็นตอ้ง
นาํเสนอให้ตลาดไดรั้บรู้ และจดจาํตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องตนทั้งน้ี เพ่ือเป็นการตอกย ํ้าการนาํเสนอ
คุณสมบติัท่ีสามารถครองใจลูกคา้ได ้

กลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์
การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑส์ามารถเลือกใชก้ลยทุธ์ในการกาํหนดตาํแหน่งได้

หลายวิธี 
1. การกาํหนดตาํแหน่งตามราคาและคุณภาพ เช่น ปลากระป๋องอายมั กาํหนด

ตาํแหน่งผลิตภณัฑว์า่ คุณภาพดี ราคาสูง 
2. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ตามลกัษณะ ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์เป็นการกาํหนด

ตาํแหน่งท่ีแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์ดังกล่าวเหมาะกับผูใ้ช้กลุ่มใด เช่น ยางรถยนต์อาตานิ ยาง
สาํหรับรถใหญ่ บา้นเอ้ืออาทร บา้นสาํหรับผูมี้รายไดน้อ้ย 

3. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามคุณสมบติั หรือประโยชน์ของ ผลิตภณัฑ ์
เป็นการกาํหนดตาํแหน่งโดยนาํเอาคุณสมบติั หรือประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์มาเป็นตวักาํหนด ยาดม
โป๊ยเซียน ใชด้มใชท้าในหลอดเดียวกนั 

4. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามการใชห้รือการนาํไปใช ้เป็นการแสดงให้
เห็นวา่ผลิตภณัฑน์ั้นนาํไปใชอ้ยา่งไร เช่น ซอสบางยีห่อ้ระบุวา่สามารถใชไ้ดท้ั้งแกง น่ึง ทอด 

5. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑต์ามระดบัชั้นผลิตภณัฑ ์เป็นการแสดงใหเ้ห็นว่า
ผลิตภณัฑย์ีห่อ้นั้นเป็นผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นระดบัใด เช่น การกาํหนดตาํแหน่งว่าผลิตภณัฑข์องตนเป็น
ผลิตภณัฑส์าํหรับผูน้าํ ซ่ึงแสดงวา่เป็นผลิตภณัฑช์ั้นดี 

6. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑเ์พ่ือแสดงการแข่งขนั เป็นความพยายามบอกกบั
ตลาดวา่ผลิตภณัฑข์องตนดีกวา่คู่แข่งขนั เช่น ผงซกัฟอกบางยีห่อ้ระบุวา่ จ่ายแพงกวา่ทาํไม 

7. การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์แบบผสมผสานเป็นการกาํหนดตาํแหน่ง
ผลิตภณัฑ์โดยยึดหลกัเกณฑ์หลาย ๆ อย่างร่วมกัน เช่น การนําทั้ งคุณสมบติัของสินคา้และการ
แข่งขนัมาร่วมกาํหนดเป็นตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์
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การสร้างความแตกต่างใหผ้ลิตภณัฑ ์( Product Differentiation) 
เป็นการนําเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ท่ีจาํหน่ายในตลาด ความ

แตกต่างท่ีถูกนาํเสนอมีหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพ ราคา รสชาติ รูปแบบ หรือคุณสมบติัอ่ืน 
ท่ีสามารถจูงใจผูซ้ื้อได ้

การสร้างความแตกต่างให้แก่ผลิตภณัฑเ์ป็นกลยทุธ์ท่ีผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่ายตอ้งการ
เรียกร้องความสนใจจากตลาด กล่าวคือเป็นความพยายามในการนาํเสนอให้ตลาดรับรู้ว่าผลิตภณัฑ์
ของตนมีลกัษณะท่ีแตกต่างจากรายอ่ืน เพ่ือตลาดจะไดห้ันมาสนใจ และพิจารณาในการเลือกซ้ือใน
โอกาสต่อไป 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ
,2546:53) วิเคราะห์แต่ละส่วน ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์ง
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์าร หรือ บุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ี
เกิดข้ึนมา ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภณัฑ ์กบัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขากจ็ะตดัสินใจซ้ือ 

3. การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) เก่ียวขอ้งกบัการจดัส่งสินคา้ไปยงั
สถานท่ีท่ีถูกตอ้งในเวลาท่ีเหมาะสม โดยมีค่าใชจ่้ายท่ีประหยดั รวมถึงการให้บริการลูกคา้ท่ีดีท่ีสุด 
โครงสร้างของช่องทาง ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พ่ือเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการ
จากองค์การไปยงัตลาดสถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วน
กิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้
คงคลงั การจดัจาํหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การสนบัสนุนการ
กระจายสินคา้สู่ตลาด 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ทาํการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non-personal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส่งเสริมท่ีสาํคญั 
มีดงัน้ี การโฆษณา (Advertising), การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling), การส่งเสริมการ
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ขาย (Sale Promotion), การใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) และ
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

การวิเคราะห์ด้านเทคนิค (Technical Analysis) (ชยัยศ สันติวงษ,์ 2539) เป็น
การศึกษาถึงความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิคของโครงการ ซ่ึงเป็นพื้นฐานการคาดคะเนตน้ทุน
โครงการ คือ เงินลงทุนถาวร อนัไดแ้ก่ ท่ีดิน โรงงาน อาคาร เคร่ืองใชส้าํนกังาน เป็นตน้ ค่าใชจ่้าย
การจดัซ้ือ ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายในการนาํเขา้สินคา้ ค่าใชจ่้ายในการสั่งซ้ือสินคา้ ค่าใชจ่้ายในการจดัเก็บ
สินคา้ และพิจารณาหวัขอ้อ่ืนๆดงัต่อไปน้ี 

- การกาํหนดรายละเอียดทั่วไป เช่น สถานท่ีตั้ ง การจัดหา หรือสรรหา
สถานท่ีสําหรับประกอบธุรกิจให้มีประสิทธิภาพสูงสุด โดยคาํนึงถึง กาํไร ค่าใช้จ่าย พนักงาน 
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ความสะดวก ตลอดจนสภาพแวดลอ้มต่างๆ ท่ีดีตลอดระยะเวลาท่ีประกอบ
ธุรกิจนั้น 

- การวางผงัโรงงาน อาคารและส่ิงก่อสร้าง ตอ้งเหมาะสมกบัขอ้จาํกดัของ
สถานท่ีตั้ง เช่น ขนาดพื้นท่ี ความสะอาดในการทาํงาน 

- การจดัหาสินคา้ เก่ียวขอ้งกบัการตรวจสอบความตอ้งการของผูใ้ช้ การ
จดัหาผูผ้ลิต ขั้นตอนการจดัซ้ือจดัเกบ็ และระดบัคุณภาพสินคา้ท่ีตอ้งการ  

การวิเคราะห์ด้านการจัดการ (Management Analysis) การวิเคราะห์เพ่ือกาํหนด
รูปแบบการดาํเนินงาน จดัโครงสร้างองคก์รท่ีเหมาะสม การบริหารงาน กาํหนดหนา้ท่ี ตาํแหน่งงาน 
คุณสมบติัของบุคคลากรในแต่ละตาํแหน่งและการประสานงานกนัภายในองคก์ร การทาํงานให้
สําเร็จตามวตัถุประสงคข์ององคก์ร ผ่านกิจกรรมต่างๆทางการจดัการ ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมหลกั 4 
ประการ ไดแ้ก่ การวางแผน การจดัองค์กร การช้ีนาํ และการควบคุมองค์กร (สาคร สุขศรีวงษ์, 
2550) 

- การวางแผน (Planning) ประกอบดว้ย การกาํหนดขอบเขตของธุรกิจ 
ตั้งเป้าหมาย วตัถุประสงค ์และกาํหนดส่ิงท่ีตอ้งเตรียมก่อนการดาํเนินงาน ตลอดจนกาํหนดวิธีการ 
เพื่อใหส้ามารถดาํเนินงานไดต้ามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีตั้งไว ้เม่ือเป้าหมาย วตัถุประสงค ์และ
วิธีการในการทาํงานชดัเจนตามขอบเขตท่ีกาํหนดแลว้ ผูบ้ริหารจึงดาํเนินกิจกรรมต่อไป คือ การจดั
องคก์ร 

- การจดัองค์กร (Organization) ประกอบดว้ย การจดับุคลากร แบ่งแผนก
งาน และจัดสรรทรัพยากรต่างๆให้เหมาะสม สอดคล้องกับแผนงาน เพื่อให้องค์กรสามารถ
ดาํเนินการตามแผนใหบ้รรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีกาํหนด 
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การวางแผน และการจดัองคก์รน้ี จดัไดว้่าอยูใ่นส่วนของการคิดซ่ึงเป็นนามธรรม 
เพื่อให้ส่วนการคิดน้ีนําไปสู่การกระทาํท่ีสําเร็จเป็นรูปธรรม จะตอ้งอาศยัสมาชิกในองค์กร ซ่ึง
หมายถึงตนเอง และผูอ่ื้นร่วมกันทาํงาน และเพื่อให้สมาชิกสามารถทาํงานได้ตามความรู้
ความสามารถอย่างเต็มท่ีและบรรลุตามวตัถุประสงค ์จะตอ้งอาศยักิจกรรมในลาํดบัต่อไป เรียกว่า 
การช้ีนาํ 

- การช้ีนาํ (Leading) ประกอบดว้ย 2 ส่วนท่ีสาํคญั คือ ภาวะผูน้าํ (Leader-
ship) ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาตวัผูบ้ริหารเอง และ การจูงใจ (Motivation) ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการชกั
จูงหรือกระตุน้ใหผู้อ่ื้นทาํงานไดเ้ตม็ท่ีตามความรู้ความสามารถ 

- การควบคุมองคก์ร (Controlling) เป็นการควบคุมองคก์รใหก้ารดาํเนินงาน
ต่างๆภายในองคก์ร เป็นไปตามแผนงาน ความคาดหวงัหรือมาตรฐานท่ีกาํหนด 

การวิเคราะห์ด้านการเงิน (Financial Analysis) (ชยัยศ สันติวงษ,์ 2539) เป็นการ
ประมาณการเงินลงทุนในโครงการวิ เคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน  หรือการวิ เคราะห์
ความสามารถในการทาํกาํไรของโครงการ (จนัทนา จนัทโร และศิริจนัทร์ ทองประเสริฐ,2545) โดย
องคป์ระกอบสาํคญั ดงัน้ี 

1. ประมาณการเงินลงทุนในโครงการ เพื่อดูวา่ตอ้งใชใ้นดา้นใดบา้ง เป็น
จาํนวนเท่าไร จะหาแหล่งเงินทุนไดจ้ากแหล่งใด เงินลงทุนโครงการจะประกอบดว้ย 

- สินทรัพยถ์าวร 
- ค่าใชจ่้ายก่อนการดาํเนินงาน 
- เงินทุนหมุนเวยีน 

2. การประมาณการดา้นการเงินของโครงการ ซ่ึงแยกออกไปเป็น 
- ประมาณการตน้ทุนสินคา้ขาย 
- ประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหารงาน และอ่ืนๆ 
- ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 
- ประมาณการงบกระแสเงินสด 

3. การวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุน 
ระยะเวลาคืนทุนท่ีมีการปรับลด (Discount Payback Period : DPB) คือระยะเวลาท่ี

ใหก้ารรอคอย ให้มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับจะคุม้กบัเงินลงทุนเร่ิมแรกพอดี วิธีระยะเวลา
คืนทุนท่ีมีการปรับลด จะแกข้อ้เสียของวิธีระยะเวลาคืนทุนท่ีไม่คาํนึงถึงค่าของเงินตามเวลา โดยหา
มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับของโครงการตั้งแต่ปีท่ี 1 และสะสมตั้งแต่ปีแรกจนถึงปีท่ีทาํให้
มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับสะสมเท่ากบัเงินลงทุนเร่ิมแรกพอดีการตดัสินใจ จะยอมรับหรือ
ปฏิเสธโครงการใด เช่นเดียวกบัระยะเวลาคืนทุน (ชนะใจ เดชวิทยาพร, 2542) 
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มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value, NPV) คือ ผลต่างระหวา่งมูลค่าปัจจุบนัของ
กระแสเงินสดรับท่ีคาดว่าจะไดรั้บในแต่ละปีตลอดอายุโครงการ กบัมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงิน
สดจ่ายออกไปภายใตโ้ครงการท่ีกาํลงัพิจารณา ณ อตัราท่ีกาํหนดในท่ีน้ี คือ ค่าของทุน (Cost of 
Capital) 

  
 
  
 
โดยกาํหนดให ้
 Ct         =        กระแสเงินสดรับสุทธิแต่ละปี ตลอดอายโุครงการ 
           I          =        เงินจ่ายลงทุนในโครงการ 
           n          =       อายโุครงการ 
      I           =        อตัราคิดลด (Discount Rate) 
           t          =        ระยะเวลาปีท่ี 1, 2, 3,…, n 

 เกณฑก์ารตดัสินใจ ในกรณีท่ีมูลค่ากิจการปัจจุบนัสุทธิเท่ากบั 0 หรือมากกว่า จะ
รับโครงการลงทุนนั้น หรือกล่าวอีกนยัหน่ึง คือ การรับโครงการลงทุนท่ีมีมูลค่าปัจจุบนัของเงินสด
รับ เท่ากบัหรือมากกวา่มูลค่าปัจจุบนัของเงินสดจ่าย ถา้มูลค่าปัจจุบนัสุทธิเป็นลบ แสดงว่าโครงการ
นั้น ยงัไม่คุม้กบัการลงทุน 

อตัราผลตอบแทนลดค่า (Internal Rate of Return, IRR) คือ อตัราผลตอบแทนลด
ค่าท่ีทาํใหมู้ลค่าปัจจุบนัสุทธิของกระแสเงินสดรับเท่ากบัมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของกระแสเงินสดจ่าย 
 
 
 

 โดยกาํหนดให ้
 r   = อตัราผลตอบแทนลดค่า (Internal Rate of Return, IRR) ของโครงการ 
 Ct = กระแสเงินสดรับสุทธิแต่ละปี ตลอดอายโุครงการ 
           I  = เงินจ่ายลงทุนในโครงการ 
  n  = อายโุครงการ 
  t   =  ระยะเวลาปีท่ี 1, 2, 3,…, n 

                                                   n 
                       NPV       =         Σ            Ct                -      I 

                                                       t = 1       (1 + i) t 

                                                   n 
                              I       =         Σ            Ct     

                                                       t = 1       (1 + r) t 
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เกณฑ์การตัดสินใจ  ให้เปรียบเทียบอัตราผลตอบแทนการลงทุนกับอัตรา
ผลตอบแทนขั้นตํ่าท่ีธุรกิจจะยอมรับได ้หรือ อตัราดอกเบ้ียของสถาบนัการเงิน ถา้อตัราผลตอบแทน
การลงทุนท่ีคาํนวณไดสู้งกวา่ ถือเป็นโครงการท่ีคุม้ค่าต่อการลงทุน 
 

การวิเคราะห์ความไว (Sensitive Analysis) หมายถึง การวิเคราะห์ว่าถา้ปัจจยัหรือ
ตวัแปรท่ีสําคญัค่าใดค่าหน่ึงมีการเปล่ียนแปลงไปในขณะท่ีตัวแปรอ่ืนๆ ยงัมีค่าคงท่ีแล้วจะมี
ผลกระทบต่อโครงการอยา่งไร โดยทัว่ไป การวิเคราะห์ความไวจะวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีผลกระทบ
ต่อมูลค่าผลตอบแทนของโครงการ โดยวดัจากมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ ซ่ึงจะพิจารณาการ
เปล่ียนแปลงทีละปัจจยั โดยให้ปัจจยัอ่ืนคงท่ีแลว้นาํไปเปรียบเทียบกบักรณีพื้นฐานของโครงการ 
(Base Case) เพื่อพิจารณาว่า การเปล่ียนแปลงปัจจยัเหล่านั้น เป็นผลดีหรือเป็นผลเสียต่อโครงการ
มากนอ้ยเท่าใด 
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เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
นพดล ยศทวี (2539) ทาํการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนตั้งศูนยจ์าํหน่ายวสัดุ

ก่อสร้างในจงัหวดัสุโขทยั โดยผลการศึกษา พบว่านโยบายท่ีเนน้การกระจายรายไดแ้ละความเจริญ
ไปสู่ส่วนภูมิภาคของแผนพัฒนาเศรษฐกิจ  และสังคมแห่งชาติ ทําให้เกิดการลงทุนทั้ งจาก
ภาคเอกชน และจากภาครัฐ ก่อใหเ้กิดการขยายตวัของอุตสาหกรรมการก่อสร้างในส่วนภูมิภาคมาก
ข้ึน ผลการศึกษาดา้นการตลาด เห็นว่าตลาดยงัมีความตอ้งการเหลืออยู่อีกมากท่ีจะเขา้ไปลงทุน ผล
การศึกษาดา้นการจดัการ พบว่า โครงการตอ้งการเงินลงทุนทั้งส้ิน 6,000,000 บาท เพื่อใชเ้ป็น
ค่าใชจ่้ายก่อนการดาํเนินการ 50,000 บาท ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัสินทรัพยถ์าวร 5,717,100 บาท และใช้
เป็นเงินทุนหมุนเวียน 232,900 บาท โดยตั้งในรูปหา้งหุน้ส่วนจาํกดั มีพนกังาน 11 คน กาํหนดสถาน
ท่ีตั้งท่ีสุขาภิบาลอาํเภอศรีสาํโรง ผลการศึกษาดา้นการเงิน พบว่าโครงการดงักล่าวมีความเป็นไปได ้
คือ โครงการใหมู้ลค่าปัจจุบนัสุทธิเป็นบวก ณ อตัราคิดลดร้อยละ 19.5 และเท่ากบั 286,335.15 บาท 
ใหอ้ตัราผลตอบแทนลดค่าเท่ากบัร้อยละ 26 และมีระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากบั 2 ปี 10 เดือน ซ่ึง
เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้คือ โครงการตอ้งใหผ้ลตอบแทนจากการลงทุนไม่ตํ่ากวา่ร้อยละ 19.5 

กฤตย ์เชียงประทุม (2549) ทาํการศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือวสัดุก่อสร้างของลูกคา้ กรณีศึกษา: บริษทั ตั้งเป้งเฮงสตีล จาํกดั โดยผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัการตลาดทั้ง 4 ปัจจยั มีอิทธิพลต่อการตดัสินเลือกวสัดุก่อสร้างของลูกคา้อยูใ่นระดบัมาก โดย
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ลูกคา้ให้ความสําคญักบัคุณภาพท่ีไดม้าตรฐาน ความหลากหลายของสินคา้ 
และการแนะนําสินคา้จากผูช้าํนาญ ปัจจัยด้านราคาให้ความสําคญักับราคาท่ีกาํหนดไวมี้ความ
เหมาะสม การให้ส่วนลดการคา้ และระยะเวลาท่ีชาํระคืนค่าสินคา้ ปัจจัยด้านการจาํหน่าย ให้
ความสาํคญักบัการขนส่งหลงัการขาย ทาํเลท่ีตั้ง เช่น อยูใ่กลบ้า้น และความหลากหลาย ส่วนปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสาํคญักบั การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย และ
การโฆษณา 

ชนิกานต ์ วิรัชติ (2549) ทาํการศึกษาการจดัการคุณภาพนํ้ าสาํหรับสระว่ายนํ้ า 
เน่ืองจาก สระว่ายนํ้ าเป็นสถานท่ีท่ีประชาชนนิยมไปออกกาํลงักาย ดงันั้นผูว้่ายนํ้ าอาจติดโรคไดถ้า้
นํ้ าไม่ไดรั้บการบาํบดัอย่างเหมาะสม ขอ้แนะนาํโดยคณะกรรมการสาธารณสุขถูกใชเ้ป็นแนวทาง
หลกัในการออกแบบสระว่ายนํ้ าในประเทศไทย จากการศึกษาพบว่า ระบบหมุนเวียนนํ้ าซ่ึง
ประกอบดว้ย เคร่ืองสูบนํ้ า ท่อนํ้ า ระบบนํ้ าลน้ เคร่ืองกรองนํ้ า ระบบฆ่าเช้ือโรค และอุปกรณ์ท่ี
จาํเป็นอ่ืนๆจะตอ้งถูกจดัเตรียมไวใ้ห้สามารถหมุนเวียนนํ้ าทั้งสระไดภ้ายในเวลาไม่เกิน 8 ชัว่โมง 
การดาํเนินการตอ้งเป็นไปอย่างเหมาะแน่นอนเพื่อจะมั่นใจว่าพารามิเตอร์ทั้ งหมดเป็นไปตาม
มาตรฐานท่ีกาํหนดโดยคณะกรรมการสาธารณสุข 
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อจัฉรา เจรียงจิต (2549) ทาํการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัท่ีปรึกษาดา้นสระว่ายนํ้ า กรณีศึกษาผูป้ระกอบการโรงแรมบริเวณหาดป่าตอง 
จังหวัดภูเก็ต เน่ืองจากโรงแรมจําเป็นต้องมีส่ิงอาํนวยความสะดวกให้เป็นมาตรฐาน สากล
โดยเฉพาะบริการดา้นสระว่ายนํ้ าเพื่อให้บริการแก่นกัท่องเท่ียว จึงตอ้งมีผูเ้ช่ียวชาญในการดูแลให้
คาํแนะนาํให้ไดต้ามมาตรฐานท่ีกาํหนด โดยพบว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ(Product) ให้
ความสาํคญัในเร่ืองของยีห่อ้/ช่ือเสียงอยูใ่นระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคา(Price) ให้
ความสําคญัในเร่ืองของกาํหนดราคาผลิตภณัฑ์/บริการเหมาะสม ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย
(Place)ให้ความสําคัญในเร่ืองความรวดเร็วในการส่งมอบปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
(Promotion)ให้ความสาํคญัในเร่ืองการบอกต่อแบบปากต่อปากในระดบัการตดัสินใจมาก ปัจจยั
ดา้นกระบวนการ(Process)ให้ความสาํคญัในเร่ืองความรวดเร็วในการส่งมอบงานบริการในระดบั
การตดัสินใจมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นบุคลากร(People)ให้ความสําคญัในเร่ืองพนักงานให้บริการมี
ประสิทธิภาพ ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ(Physical evidence) ใหค้วามสาํคญัในเร่ืองอาคาร
ทนัสมยัในระดบัการตดัสินใจนอ้ย 

พรทิพย ์มนตรีปราโมทย ์(2553) ทาํการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนธุรกิจ
จาํหน่ายเหลก็ในจงัหวดัสุโขทยั โดยศึกษาความเป็นไปได ้4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการตลาด ดา้นเทคนิค 
ดา้นการจดัการ และดา้นการเงิน เก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากลูกคา้ร้านจาํหน่ายเหล็กในจงัหวดั
สุโขทยั และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการ โดยสัมภาษณ์เชิงลึก รวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิ 
วิเคราะห์ถึงความเป็นไปได ้ภายใตข้อ้สมมุติฐานการยอมรับโครงการเม่ืออตัราผลตอบแทนในการ
ลงทุนมากกว่า 12.55% โดยสรุปผลการศึกษาดงัน้ี ผลการศึกษาดา้นการตลาด พบว่า มูลค่าความ
ตอ้งการเหลก็ภายในจงัหวดัสุโขทยัมีสูงกว่าปริมาณท่ีผูป้ระกอบการในปัจจุบนัสามารถตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ผลการศึกษาดา้นเทคนิค โครงการตั้งอยูใ่นกลางเมือง เพื่อใหลู้กคา้
สามารถหาไดง่้าย และสะดวกต่อการติดต่อ ผลการศึกษาดา้นการจดัการ โครงการจะดาํเนินการใน
รูปแบบเจา้ของคนเดียว จดัโครงสร้างองคก์รตามหนา้ท่ีความรับผิดชอบ ผลการศึกษาดา้นการเงิน 
จากการวิเคราะห์ ตอ้งใชเ้งินลงทุนเร่ิมแรกจาํนวน 8,759,219 บาท โดยส่วนของเจา้ของเป็นเงิน 
6,394,130 บาท คิดเป็นสัดส่วน 73% ส่วนของเงินกู ้2,364,989 บาท คิดเป็นส่วนส่วน 27% มี
ระยะเวลาโครงการ 5 ปี ผลของการวิเคราะห์โครงการ มีระยะเวลาคืนทุน 1 ปี 3 เดือน 10 วนั มูลค่า
ปัจจุบนัสุทธิ ณ อตัราคิดลด 12.55% เท่ากบั 9,219,779 บาท อตัราผลตอบแทนภายในโครงการ 
34.68% ซ่ึงเป็นไปตามเป้าหมายของการลงทุน 

 
 

 


