
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
  การศึกษาความเปนไปไดในโครงการการลงทุนสนามแบดมินตันในเขตวัง

ทองหลาง กรุงเทพมหานคร มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ท่ีใชในการศึกษา 
ดังตอไปนี้ 
 
การศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Feasibility Study)  

  เปนการวิเคราะหถึงแนวทางในภาพรวมของโครงการ โดยจะประกอบไปดวย
แนวทางการศึกษาความเปนไปไดใน 4 แนวทาง คือ การศึกษาความเปนไปไดดานการตลาด 
การศึกษาความเปนไปไดดานเทคนิค การศึกษาความเปนไปไดดานการบริหาร และการศึกษาความ
เปนไปไดดานการเงิน (ฐาปนา ฉ่ินไพศาล และ อัจฉรา ชีวะตระกูลกิจ, 2551) 

  แนวทางในการวิเคราะหในแตละดานมีดังตอไปนี้ 
 

  1. การศึกษาทางดานการตลาด 
  การศึกษาดานการตลาดถือเปนเครื่องมือท่ีจะชวยลดความเส่ียงภัยและความไม
แนนอนในการตัดสินใจลงทุนในโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพ เพราะการศึกษาดานการตลาดจะ
ศึกษาลงลึกถึงรายละเอียดท่ีจะทําใหไดมาซ่ึงขอมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจอยางมีหลักเกณฑและ
เช่ือถือได การศึกษาจะครอบคลุมถึงประเด็นหลักๆ ดังนี้ การศึกษาขนาดของตลาด (Market Size) 
สวนแบงตลาด (Market Share) แนวโนมของตลาด (Market Trend) และการกําหนดกลยุทธ โดย
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑประเภทบริการ 7 P’s (สิทธ์ิ, 2552: 34 อางอิงจาก 
Booms & Bitner, 1981) และการวิเคราะหอุตสาหกรรม โดยใช 5 Forces Model (ณัฏฐพันธ เขจร
นันทน, 2552: 134-145 อางอิงจาก Porter, 1980) และทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน
และคณะ, 2541 อางอิงจาก Kotler, 1997) จะถูกนํามาใชเพื่อประกอบการพิจารณา 

 สวนประสมการตลาดจะมีดังตอไปน้ี 
  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษัทนํามาเสนอแกลูกคาเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคา อาจเปนสินคาท่ีจับตองได หรือบริการที่จับตองไมได นอกจากนี้ ผลิตภัณฑยัง
อาจเปนบุคคล หรืออาจจะเปนสถานที่ หรืออาจจะเปนความคิด ความพึงพอใจน้ีอาจไดจากแงมุม
ดานตางๆ ของผลิตภัณฑ  



  
5 

  2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคาตองจายเพ่ือแลกกับสินคาหรือบริการ ราคาเปน
องคประกอบในสวนประสมทางการตลาดท่ีบริษัทสามารถเปล่ียนแปลงไดอยางยืดหยุนและเร็วท่ีสุด 
กลาวคือผูทําการตลาดจะเปล่ียนราคาของสินคาเม่ือไหรก็ได 
  การจะต้ังราคาใหไดผลนั้น ผูทําการตลาดตองเขาใจคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ี
เสนอใหกับลูกคาและคุณคาของผลิตภัณฑท่ีลูกคาเช่ือ คุณคาของผลิตภัณฑตามท่ีลูกคารับรูเปนการ
ชดเชยระหวางคุณประโยชนท่ีลูกคามองเห็นจากผลิตภัณฑกับเงินท่ีตองเสียไปเพื่อใหไดของส่ิงนั้น
มา ตนทุนของลูกคานอกจากจะเปนเงินท่ีตองจายใหกับตัวผลิตภัณฑแลว ยังมีคาใชจายในเร่ืองของ
เวลาและเร่ืองของกําลังกายและกําลังความคิดดวย ลูกคาพรอมท่ีจะสละส่ิงเหลานี้ไปเพ่ือและกับ
สินคาท่ีตองการ สวนคุณประโยชนของผลิตภัณฑท่ีลูกคารับรูไดนั้น อาจเปนมากกวาคุณประโยชน
ในตัวผลิตภัณฑเองแตยังรวมถึงคุณประโยชนดานบริการดวย เชน การรับประกันคุณประโยชนท่ี
เกี่ยวของกับบุคคล (เชน ประสิทธิภาพการทํางานของพนักงาน) และคุณประโยชนทางภาพลักษณ 
(เชน คุณคาของตราสินคาท่ีรับรูอยูในใจ) เปนตน 
  3. ชองทาง (Place) หมายถึง สถานท่ีท่ีบริษัทนําผลิตภัณฑมาใหสมาชิกทางการ
ตลาด ซ่ึงเกี่ยวของกับ 2 เร่ืองคือ ชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Channel) และการจัดกระจาย
ทางกายภาพ (Physical Distribution)  
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การโฆษณา ประชาสัมพันธ การ
สงเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง และการตลาดท่ีเปนการสนับสนุนกิจกรรม 
เปนตน  
  5. คน (People) หมายถึง การที่พนักงานท่ีใหบริการตองมีปฏิสัมพันธกับลูกคา ใน
สถานการณการสงมอบบริการ เนื่องจากเราไมอาจแยกคนออกจากบริการได ปฏิสัมพันธดังกลาวจึง
มีผลตอการรับรูของลูกคาท่ีมีตอคุณภาพบริการ 
  6. ส่ิงท่ีปรากฏทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนสวนของบริการท่ีผูบริโภค
มองเห็นและใชในการตัดสินใจบริโภค บริษัทตองนําเสนอส่ิงท่ีปรากฏทางกายภาพในลักษณะท่ีจะ
ทําใหเกิดความมั่นใจและตัดสินใจซ้ือ 
  7. กระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีและลําดับข้ันตอนของระบบการดําเนินการ
ใหบริการลูกคา ซ่ึงลูกคาจะมีสวนรวมในกระบวนการในขณะรับบริการในเวลาตางๆท้ังแบบตอ
หนาและทางอิเล็กทรอนิกส เชน กระบวนการทางการตลาดของการจองต๋ัวเคร่ืองบินทาง
อินเทอรเน็ต 
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 การวิเคราะหอุตสาหกรรม โดยใช 5 Forces Model เม่ือพิจารณาถึงสภาพแวดลอม
ในการแขงขันจะชวยใหผูบริหารเขาใจในธรรมชาติของตลาดและการดําเนินงาน เพื่อสรางรายได
ขององคกรและทําใหแตละองคกรสามารถพัฒนากลยุทธของตนเองในการตอบสนองตอ
สภาพแวดลอม Michael E. Porter ไดกลาวถึงการกําหนดกลยุทธการแขงขันโดยใชการวิเคราะห
แบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ ท่ีบอกถึงสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรม ซ่ึงความเขมแข็งของ
แรงผลักดันท้ังหมดจะเปนตัวกําหนดศักยภาพในการทํากําไรในอุตสาหกรรม โดยท่ีถาแรงผลักดัน 5 
ประการออนแรงลงมากเพียงใด โอกาสในการบรรลุผลงานก็จะมากตามไปดวย ดังนั้นเปาหมายของ
การวางกลยุทธคือ หาตําแหนงในอุตสาหกรรมท่ีสามารถปองกันตนเองจากแรงผลักดัน 5 ประการ
และจะยิ่งเปนผลดีหากสามารถใชอิทธิพลของตนในการนําแรงผลักดันเหลานี้ มาทําประโยชน
ใหกับตนเอง ซ่ึงแรงผลักดัน 5 ประการประกอบดวย 
  1. การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants to the Market) การคุกคาม
ของผูเขามาใหมหมายถึง ผูเขามาใหมในอุตสาหกรรม ทําใหกําลังการผลิตในอุตสาหกรรมเพิ่มข้ึน 
และมีความตองการสวนแบงตลาดและทรัพยากรในการผลิต ทําใหเกิดการคุกคามตอสถานะและ
ความม่ันคงของผูท่ีอยูในอุตสาหกรรมเดิม ดังนั้นผูบริหารตองพิจารณาถึงปจจัยท่ีจะสามารถสราง
ความเขมแข็งเพื่อปองกันการเขาตลาดของผูนําเขามาใหม 
  2. การแขงขันระหวางธุรกิจท่ีมีอยูในอุตสาหกรรม (Intensity of Rivalry Among 
Competing Firms) การแขงขันระหวางธุรกิจท่ีมีอยูในอุตสาหกรรม คือการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ี
เกิดข้ึน โดยมีองคกรใดองคกรหนึ่งหรือหลายองคกรริเร่ิมเปล่ียนแปลงการดําเนินงานของตน เพื่อ
ตองการใหรับความไดเปรียบและผลประโยชนเหนือกวาองคกรอ่ืนๆ ในอุตสาหกรรม ซ่ึงกอใหเกิด
ผลกระทบตอองคกรอ่ืนและอาจทําใหเกิดการตอบโต ซ่ึงสามารถพิจารณาปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความ
รุนแรงของการแขงขันไดดังตอไปนี้ 
   2.1 จํานวนและดุลยภาพของคูแขงขัน (Numerous or Equally Balanced 
Competitors) คูแขงขันท่ีมีอยูอยางมากมายในแตละอุตสาหกรรม มีท้ังผูประกอบการธุรกิจรายใหญ 
และผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก หรือท่ีเรียกวา SMEs โดยท่ีธุรกิจจะมีอํานาจและ
ศักยภาพแตกตางกัน ตั้งแตท่ีมีอํานาจมากกวา เทาเทียมกัน หรือนอยกวา เม่ือคูแขงขันอยูจํานวนมาก 
แตละองคกรยอมมีการพัฒนากลยุทธใหมๆออกมาตอสูแขงขันเพื่อสรางความไดเปรียบในการ
แขงขันใหตนเอง ซ่ึงยิ่งทําใหกอใหเกิดการตอสูแขงขันกันรุนแรงยิ่งข้ึน 
   2.2 อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม (Slow Industry Growths) 
นอกจากการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมจะเปนโอกาสใหแกธุรกิจแลว ยังเปนการดึงดูด
ผูประกอบการรายใหมเขาสูอุตสาหกรรม แตถาหากอุตสาหกรรมมีอัตราการเจริญเติบโต ธุรกิจก็จะ
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ไมสามารถเพิ่มการเติบโตของยอดขายและกําไรขึ้น ตลอดจนสงผลใหตองแยงยอดขายมาจากคู
แขงขัน ซ่ึงจะทําใหการแขงขันมีความรุนแรงข้ึน 
   2.3 คุณลักษณะของผลิตภัณฑหรือการบริการ (Product or Services 
Character) หากคุณลักษณะของผลิตภัณฑหรือการบริการมีคุณสมบัติพื้นฐานท่ีใกลเคียงกันแลว การ
แขงขันท่ีธุรกิจนิยมทําคือ การพยายามลดตนทุนและต้ังราคาใหต่ํากวาคูแขงขัน เพราะผูซ้ือก็จะเลือก
สินคาหรือบริการที่ราคาตํ่ากวา ซ่ึงกอใหเกิดการแขงขันดานราคา ซ่ึงการตัดราคาก็จะทวีความ
รุนแรงยิ่งข้ึน ทําใหสงผลรายตอองคกร ดังนั้นธุรกิจควรใชรูปแบบอ่ืนนอกเหนือจากการลดตนทุน
และการลดราคาเขามาดึงดูดลูกคา เชน การมีทําเลเหมาะสม การมีบริการหลังการขาย เปนตน 
   2.4 ปริมาณของตนทุนคงท่ี (High Fixed or Storage Cost) ตนทุนคงท่ีมี
สวนสําคัญท่ีทําใหธุรกิจตองดึงลูกคาใหไดจํานวนมากพอท่ีจะคุมทุน โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจท่ีมี
ตนทุนคงท่ีสูง เชนสายการบินท่ีตองบินตามตารางเวลาเพ่ือรักษาภาพลักษณและเพื่อความพึงพอใจ
ของลูกคา แมวาในบางเท่ียวจะมีผูโดยสารไมถึงจุดคุมทุนก็ตาม ทําใหสายการบินจะตองขายต๋ัว
โดยสารราคาพิเศษ และใหผูโดยสารสํารองข้ึนเครื่องบินเม่ือมีท่ีนั่งวาง ท้ังท่ีตั๋วมีราคาต่ําไมคุมกับ
ตนทุน แตเพื่อใหมีรายไดในเที่ยวบินนั้นคุมกับตนทุนคงท่ี เปนตน 
   2.5 การเพิ่มกําลังการผลิต (Manufacturing Capacity Increases) ปกติ
องคกรจะเพ่ิมปริมาณการผลิต ดวยการสรางโรงงานใหมหรือซ้ือเคร่ืองจักรใหม และองคกรจะตอง
บริหารกําลังการผลิตท่ีอยางเต็มกําลังเพ่ือลดตนทุนตอหนวยใหต่ําสุด ดังนั้นเม่ือกําลังการผลิตสูง
กวาความตองการของตลาด จึงสงผลใหองคกรตองทําการลดราคาเพ่ือดึงดูดลูกคา ซ่ึงกอใหเกิดการ
แขงขันท่ีรุนแรงข้ึนได 
   2.6 อุปสรรคของการออกไปสูอุตสาหกรรมอ่ืน (High Exit Barriers) 
ตัวอยางเชน การมีเทคโนโลยี และความรูเฉพาะดาน ทําใหองคกรไมสามารถขยายไปสูธุรกิจอ่ืนดวย
พื้นฐานเทคโนโลยีเดิม การเขาสูอุตสาหกรรมใหมตองลงทุนใหมท้ังหมด 
   2.7 ความหลากหลายในกลยุทธของคูแขงขัน (Competitors with Diverse 
Strategies) คูแขงขันแตละรายก็จะมีลักษณะเฉพาะตน โดยแตละองคกรก็จะมีมุมมองท่ีแตกตางกันน
การสรรหากลยุทธท่ีมาแขงขันกัน ซ่ึงบางครั้งอาจกอใหเกิดการทาทายกันโดยไมรูตัว ซ่ึงจะทําให
การแขงขันรุนแรงข้ึน 
  3. อํานาจการตอรองของผูซ้ือ (Bargaining Power of the Buyers) เกิดจากลูกคาท่ี
เปนบุคคลสําคัญตอความอยูรอดและเสถียรภาพของธุรกิจท้ังโดยตรงและโดยออม โดยศักยภาพใน
การตอรองของผูซ้ือมีสวนในการผลักดันใหผูขายตองปรับราคาต่ําลง และพัฒนาคุณภาพของสินคา
และบริการใหดีข้ึน โดยผูซ้ือจะมีอํานาจการตอรองสูง เนื่องจากปจจัยตางๆดังตอไปนี้  
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3.1 ผูซ้ือซ้ือสินคาในสัดสวนปริมาณมาก  
   3.2 ผูซ้ือมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการไปขางหลัง คือผูซ้ือมี
นโยบายและแนวโนมท่ีจะขยายตัวไปสูธุรกิจการจัดจําหนายวัตถุดิบ 
   3.3 ผูขายมีจํานวนมาก 
   3.4 มีสินคาหรือบริการทดแทน 
   3.5 ตนทุนการเปล่ียนผูขายตํ่า 
  4. การคุกคามของสินคาหรือบริการทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Services) นอกจากแตละองคกรจะตองดําเนินงานแขงขันกับผูประกอบการในอุตสาหกรรมเดียวกัน
แลว บางคร้ังอาจประสบปญหาการคุกคามของสินคาหรือบริการทดแทนจากอุตสาหกรรมอ่ืน ซ่ึง
การทดแทนอาจเปนเพียงช่ัวคราว เชน เม่ือสินคามีราคาแพงข้ึน ทําใหลูกคาบางกลุมเปล่ียนไปใช
สินคาท่ีคลายคลึงกัน เปนตน หรือการทดแทนโดยสมบูรณ เชน การพัฒนาโดยการนําพลาสติกและ
ไฟเบอรเขามาทดแทนการใชไม เปนตน 
  5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of the Suppliers) ผูบริหาร
ควรใหความสําคัญในการวิเคราะหอํานาจการตอรองของผูขายวัตถุดิบวามีมากนอยเพียงใด ซ่ึงโดย
ปกติผูขายวัตถุดิบจะมีอํานาจการตอรองสูงในสถานการณดังตอไปนี้ 
   5.1 ผูซ้ือสินคาในสัดสวนปริมาณนอย 
   5.2 ผูขายวัตถุดิบมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการตัวไป
ขางหนา  
   5.3 ผูขายวัตถุดิบมีจํานวนนอย แตจําหนายไปยังผูซ้ือจํานวนมาก 
   5.4 ไมมีสินคาหรือบริการทดแทน 
   5.5 ตนทุนการเปล่ียนผูจําหนายวัตถุดิบสูง 
  พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาแลวซ่ึงการใชสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชสินคา และการบริการ 
การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เปนวิธีการศึกษาที่แตละบุคคลทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร 
เชน เวลา บุคลากร และอ่ืนๆท่ีเกี่ยวกับการบริโภคสินคาหรือบริการ ซ่ึงนักการตลาดตองศึกษาถึง
อิทธิพลตอการใชบริการเพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค หรือ 6W1H  
    1. ใครบางอยูในตลาดเปาหมาย (Who) เปนคําถามเพื่อใหทราบถึงลักษณะของ
กลุมเปาหมาย ใชปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ รายได และอาชีพ 
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  2. ผู บริโภคตองการซื้ออะไร (What) เปนคําถามเพ่ือใหทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือ คือตองการคุณสมบัติหรือสวนประกอบของผลิตภัณฑ โดยใชปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑมาเปนตัวอธิบายความตองการซ้ือสินคาของผูบริโภค 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงไดตัดสินใจซ้ือ (Why) เปนคําถามท่ีตองการทราบวัตถุประสงค
ในการซ้ือ 
  4. ใครบางมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who Participate) เปนคําถามเพ่ือตองการ
ทราบบทบาทของกลุมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  
   5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ 
  6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึงชองทางหรือแหลง
ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
  7. ผู บริโภคซ้ืออยางไร (How) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึงข้ันตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และความรูสึกหลังการซ้ือ 
 
  2. การศึกษาทางดานเทคนิค 

 การวิเคราะหดานเทคนิคจะบงบอกความเปนไปไดทางดานเทคนิคของโครงการ  
และทําใหทราบขอมูลตางๆ ทางดานเทคนิคท่ีจําเปนในการดําเนินกิจการ ไดแก การเลือกทําเลท่ีตั้ง 
การวางผังกิจการ การลงทุนในสินทรัพยหมุนเวียนและสินทรัพยถาวร ตลอดจนการจัดซ้ือและ
ควบคุมสินคาคงเหลือ จากขอมูลทางเทคนิคนี้ กิจการจะใชเปนขอมูลพื้นฐานในการคาดคะเนตนทุน
ของโครงการเพ่ือเตรียมจัดหาแหลงเงินทุนตอไป ควรพิจารณาหัวขอดังตอไปนี้ 
  1. สถานท่ีตั้งของโครงการ ท้ังประเมินความเหมาะสมของทําเลสถานท่ีดังกลาว 
  2. การออกแบบและวิศวกรรมของโครงการ 
  3. ขนาดของโครงการและการพิจารณาถึงความคาดหวังของตลาด การคาดคะเน
ปริมาณการจัดจําหนาย การพิจารณาปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอการเร่ิมดําเนินงานและปจจัยตางๆ ทาง
เทคนิค 
  4. วัสดุท่ีใชและส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ การเลือกอุปกรณ เคร่ืองมือเคร่ืองใช 
รูปแบบการชําระเงิน ในแงของตนทุน ความนาเช่ือถือ ประสิทธิภาพ และการบํารุงรักษา 
  5. ปริมาณและคุณภาพของแรงงานท่ีตองการ 
  6. กําหนดการดําเนินงานของโครงการ 
  7. การประมาณคาใชจายของโครงการ 
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  3. การศึกษาทางดานการบริหาร 
  จากการท่ีไดมีการศึกษาความเปนไปไดดานตางๆ มาแลว และปรากฏวาใหผลเปน
ท่ีนาพอใจ เปนโครงการท่ีดีเหมาะสมแกการลงทุน แตเม่ือโครงการไดรับการอนุมัติและดําเนินงาน
แลวอาจจะประสบกับความลมเหลวและประสบกับภาวะขาดทุนไดเชนกัน ท้ังนี้เนื่องจากการจัดการ
หรือการบริหารโครงการไมมีประสิทธิภาพ ความสําเร็จของโครงการจึงข้ึนอยูกับการบริหารเปน
สําคัญ ดังนั้นในการวิเคราะหความเปนไปไดของโครงการจึงจําเปนตองมีการวิเคราะหดานการ
บริหารดวยเพื่อกอใหเกิดความมั่นใจวาจะบริหารโครงการไดอยางมีประสิทธิภาพตามเปาหมายที่
กําหนดไว การศึกษาดานการจัดการทําใหทราบขอมูลในการคาดคะเนคาใชงายในการบริหาร ซ่ึงผล
การคาดคะเนจะเปนขอมูลในการจัดทํางบการเงินลวงหนา เพื่อใชประโยชนในการประเมินผลและ
ตัดสินใจลงทุน ควรพิจารณาหัวขอดังตอไปนี้ 

3.1 รูปแบบของหนวยงานธุรกิจท่ีเหมาะสม การประกอบธุรกิจในปจจุบันสามารถ
กระทําไดหลายรูปแบบ เพราะการเลือกรูปแบบการประกอบธุรกิจท่ีเหมาะสมก็จะมีผลตอควาสําเร็จ
ของธุรกิจดวย โดยสวนใหญแลว รูปแบบของการดําเนินธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมท่ี
ผูประกอบการนิยมใช มี 3 รูปแบบ คือ ประกอบการโดยเจาของคนเดียว (Single Proprietorship) 
หางหุนสวน (Partnership) และบริษัทจํากัด (Corporation) สวนการประเมินวารูปแบบใดท่ีดีท่ีสุด
นั้น ยอมข้ึนอยูกับลักษณะของธุรกิจท่ีผูประกอบการดําเนินงาน นอกจากนี้ยังมีปจจัยบางประการที่
ตองนํามาพิจารณาประกอบการตัดสินใจเลือกรูปแบบดวย คือ  

 - ความสะดวกในการจัดต้ังธุรกิจ       
 - การจัดหาเงินทุนในการดําเนินธุรกิจ 
 - จํานวนกําไรท่ีธุรกิจจะนําไปจัดสรร   
 - ความสัมพันธดานอํานาจหนาท่ีในการดําเนินธุรกิจ 
 - อายุการดําเนินธุรกิจและความตองการใหธุรกิจดําเนินงานอยางตอเนื่อง 
 - ขอบเขตความรับผิดชอบในหนี้สินของผูประกอบการ  
 - ขอจํากัดดานกฎหมายตามรูปแบบของการดําเนินธุรกิจ  
 - ขอจํากัดดานภาษี 

  3.2 รูปแบบการบริหารงานภายในหรือองคกรท่ีเหมาะสม การพิจารณารูปแบบ
องคกรท่ีเหมาะสมสําหรับธุรกิจแตละประเภทนั้น ควรคํานึงไวเสมอวาโครงสรางดังกลาวจะตอง
นําไปสูการกําหนดวิธีการทํางานท่ีเหมาะสมสําหรับแตละหนาท่ีงาน ซ่ึงหมายรวมถึงการมอบหมาย 
อํานาจ หนาท่ี และสํานึกรับผิดชอบในการทํางานในหนาท่ีนั้นๆดวย 
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  3.3 รูปแบบแผนงานดานการบริหารทรัพยากรบุคคล ในการศึกษาดานบุคคลากร
ของโครงการ ผูริเร่ิมโครงการควรศึกษาในประเด็นดังตอไปนี้ 
  - จํานวนและคุณสมบัติของบุคคลากรท่ีตองการ 

 - แหลงท่ีมาของบุคคลากร 
  - การจายคาตอบแทน  
  - การฝกอบรมและพัฒนา     

 - การประเมินผล 
 
  4. การศึกษาทางดานการเงิน 
  การวิเคราะหทางการเงินเปนการวิเคราะหถึงการลงทุนและผลตอบแทนของ
โครงการในดานของเอกชนเปนสําคัญ เพราะเปนการวิเคราะหท่ีมุงเนนถึงผลตอบแทนทางการเงิน 
หรือความสามารถในการทํากําไรของโครงการเพื่อกอใหเกิดความม่ันใจวาถามีการดําเนินงานตาม
โครงการนี้แลวจะไมกอใหเกิดปญหาทางการเงินใดๆ ในทุนข้ันตอนของโครงการ นอกจากนั้นถา
เปนโครงการท่ีตองกูยืมเงินมาลงทุนก็จะตองพิจารณาดวยวาจะมีความสามารถในการชําระคืนเงิน
ตนและดอกเบ้ียไดหรือไม 
  โดยท่ัวไปการวิเคราะหทางการเงินของโครงการจะประกอบดวยเร่ืองตางๆ 
ดังตอไปนี้ 

1. การคาดคะเนคาใชจายของโครงการ 
2. การคาดคะเนการเงินของโครงการ 
3. การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินของโครงการ 
4. การประเมินผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
5. การพิจารณาแหลงท่ีมาของเงินทุนของโครงการ 
6. การใชคืนเงินกู 
ในท่ีนี้จะพิจารณาถึงการประเมินผลตอบแทนทางการเงินของโครงการเปนสําคัญ 

โดยจะเลือกพิจารณาถึง ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value 
หรือ NPV) อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return หรือ IRR) และการวิเคราะห
ความเส่ียงและความไมแนนอน 
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  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  
คือระยะเวลาที่กระแสเงินสดรับสุทธิเทากับเงินสดจายลงทุนของโครงการ หรือ

ระยะเวลาที่ผลตอบแทนจากการดําเนินโครงการเทากับเงินลงทุนของโครงการ  
 

  มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value หรือ NPV)  
 หมายถึงผลตางของมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิแตละปตลาดอายุ

โครงการกับเงินสดจายลงทุน ณ อัตราคาของทุน (Cost of capital) ซ่ึงแสดงออกมาในรูปสมการได
ดังนี้ 

 

 NPV = 
 

n

t
t
tt

i

CB

1 )1(
- Co 

 

โดยท่ี C0 = เงินลงทุนเร่ิมตนโครงการ  
 Bt = ผลตอบแทนในปท่ี 0, 1, 2, ... , n 
 Ct = คาใชจายในปท่ี 0, 1, 2, ... , n 
 i = อัตราดอกเบ้ียคิดลด 
 t = ปท่ีดําเนินงานโครงการ  0, 1, 2, ... , n 
 n = อายุโครงการ 

 
  อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return หรือ IRR)  

 เปนการคํานวณหาอัตราสวนลดหรืออัตราดอกเบ้ียท่ีทําใหมูลคาปจจุบันของ
กระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุของโครงการเทากับเงินสดจายลงทุน ซ่ึงแสดงออกมาในรูปสมการ
ไดดังนี้ 

 C0 = 
 

n

t
t)IRR(

tB

1 1
 

 

   โดยท่ี C0 = เงินลงทุนเร่ิมตนโครงการ 
 Bt = กระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการ 

 
  การวิเคราะหความไว (Sensitivity Analysis)  

เปนการวิเคราะหการเปล่ียนแปลงของกําไรท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงของ
ภาวการณท่ีไมไดคาดหมายไวจากความเส่ียง โดยความเส่ียงจะจําแนกออกเปน 2 ประเภทคือ ความ
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เส่ียงทางธุรกิจ (Business Risk) หมายถึงความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนเนื่องมาจากการดําเนินงานของธุรกิจนั้น
โดยตรง และความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) หมายถึง ความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนเนื่องจากมีการ
เปล่ียนแปลงโครงสรางทางการเงิน จากปจจัยภายนอกที่มีการเปลี่ยนแปลง เชน อัตราเงินเฟอ อัตรา
ดอกเบ้ีย เปนตน ดังนั้นการวิเคราะหความไวจะเปนการประเมินโครงการอีกคร้ังหนึ่ง จากเหตุการณ
ท่ีนอกเหนือจากการคาดการณท่ีมีผลกระทบตอโครงการ ซ่ึงตัวแปรท่ีควรจะตองนํามาพิจารณารวม
มีดังนี้ คาบริการ จํานวนพื้นท่ีสนาม และเงินลงทุนโครงการ 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

สมาน ทิพรัตนาภรณ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ความเปนไปไดในโครงการลงทุน
หอพักในเขตลาดพราว กรุงเทพมหานคร โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจากผูท่ีมีศักยภาพ
ท่ีจะเปนผูใชบริการในอนาคตจํานวน 396 ราย และสัมภาษณผูประกอบการหอพักจํานวน 3 ราย 
พบวา ผลการศึกษาดานตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรียงตามลําดับไดดังนี้ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานทําเลที่ตั้ง ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (เฉพาะการลดคา
เชา) ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานกระบวนการบริการ ปจจัยดานการนําเสนอทางกายภาพ ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก สําหรับราคาคาเชาท่ีเหมาะสมอยูท่ี 2,800 บาทตอเดือน ทํา
ใหโครงการประมาณการรายรับในปแรก 1,384,000 บาท 

ผลการศึกษาดานเทคนิคพบวา โครงการมีพื้นท่ีดินดานหนาติดถนนลาดพราว 136 
กวาง 17 เมตร ยาว 36 เมตร อาคารหอพักท่ีเหมาะสมจะมีขนาด 13x22.8 เมตร สูง 5 ช้ัน ไมมีลิฟท มี
ท่ีจอดรถดานหนาประมาณ 5-7 คัน มีหองจํานวน 53 หอง ขนาด 22.04 ตารางเมตร ผลการศึกษาดาน
บริหาร พบวา โครงการท่ัวไปจะเปนในรูปแบบเจาของคนเดียว โครงสรางองคกรประกอบไปดวย 
ผูจัดการหอพัก แมบาน และพนักงานรักษาความปลอดภัยท่ีพักอาศัยในหอพักและงานซอมแซม
บํารุงรักษาท่ัวไป 

ผลการวิเคราะหดานการเงิน พบวา ตองใชเงินลงทุนเร่ิมแรกจํานวน 13,837,500 
บาท โดยสวนของเจาของท้ังหมด มีระยะเวลาโครงการ 20 ป ผลของการวิเคราะหโครงการ มี
ระยะเวลาคืนทุน 10 ป 140 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิ ณ อัตราคิดลด 8.75% เทากับ 13,868,414 บาท ซ่ึง
สูงกวาเงินลงทุนเร่ิมแรก อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) รอยละ 8.78 ดังนั้นโครงการนี้จึง
มีความเปนไปไดในการลงทุน 
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ณัฐฐิญา จิรกันตพงษ (2551) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน
ธุรกิจสนามแบดมินตันในแขวงคลองสองตนนุน เขตลาดกระบัง กรุงเทพมหานคร โดยเก็บรวบรวม
ขอมูลจากแบบสอบถามจากผูท่ีมีศักยภาพที่จะเปนผูใชบริการในอนาคตจํานวน 400 ราย และใชการ
สัมภาษณผูประกอบการจํานวน 1 ราย เพื่อใชประกอบการตัดสินใจในการลงทุนธุรกิจสนาม
แบดมินตัน ผลการศึกษาดานการตลาดพบวา โครงการมีทําเลที่ตั้งท่ีดีและเหมาะสม มีการเดิน
ทางเขาออกไดหลายเสนทางและอยูใกลกับแหลงชุมชน รานอาหารและตลาด และสนามแบดมินตัน
ของโครงการมีสภาพใหม มีจํานวนมากถึง 10 สนาม หองน้ํา/หองอาบน้ํา/หองแตงตัวมีสภาพใหม 
และดูแลรักษาเปนอยางดี มีพื้นท่ีจอดรถไดมากถึง 40 คันซ่ึงจะไดเปรียบคูแขงขัน ผลการศึกษาดาน
เทคนิคพบวา โครงการเลือกการกอสรางเปนอาคารสูง 8 เมตร จํานวนสนามแบดมินตันจํานวน 10 
สนาม โดยกอสรางตามมาตรฐานสมาคมแบดมินตันแหงประเทศไทย ผลการศึกษาดานบริหาร
พบวา โครงการจะดําเนินธุรกิจในรูปแบบนิติบุคคล เปดใหบริการโดยเฉล่ียปละ 330 วัน และมี
พนักงานจํานวนท้ังส้ิน 5 คน ผลการศึกษาดานการเงินพบวา การลงทุนในธุรกิจสนามแบดมินตัน
คาใชจายในการลงทุนเร่ิมแรกคอนขางสูง โดยใชเงินลงทุนเร่ิมแรกท้ังหมดประมาณ 11,637,500 
บาท สําหรับสนามแบดมินตันจํานวน 10 สนาม โดยเฉพาะตนทุนคงท่ีกอนดําเนินการ การจัดสรร
สัดสวนในการลงทุนจึงเปนส่ิงสําคัญ เชน การวางโครงสราง ทําเลท่ีตั้ง ขนาด รูปแบบการ
ดําเนินงาน หากการจัดสรรไมดี คาดคะเนผิดพลาดจะสงผลตอตนทุน ซ่ึงมีผลตอการวิเคราะหตนทุน
และผลประโยชนของโครงการ ผลจากการศึกษาจะใหคามูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ 9,158,376 บาท 
และ IRR เทากับ 7.81 มีคาสูงกวาตนทุนทางการเงิน และระยะเวลาคืนทุน 8.76 ป 

 
ชุมพล อรรจนานันท (2549) ไดศึกษาเร่ือง การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน

ธุรกิจสนามแบดมินตันในตําบลคลองสาม อําเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี ไดเก็บรวบรวม
ขอมูลจากแบบสอบถามจากการสุมตัวอยางผูใชบริการ จํานวน 100 ราย ท่ีใชบริการจริงจากสนาม
แบดมินตันจํานวน 2 แหง ท่ีตั้งอยูในเขตชานเมืองกรุงเทพมหานคร และการสัมภาษณผูประกอบ
กิจการสนามแบดมินตัน ในเขตชานเมืองกรุงเทพมหานคร ท่ีเปนสนามท่ีไดรับความนิยม เพื่อใช
ประกอบการตัดสินใจในการลงทุนธุรกิจสนามแบดมินตัน ผลการศึกษาดานการตลาดพบวา 
ผูใชบริการสนามแบดมินตันนิยมใชบริการสนามท่ีตั้งอยูใกลบานหรือท่ีทํางาน พฤติกรรมการมาใช
บริการพบวาผูมาใชบริการนิยมมาใชบริการคร้ังละ 1-2 ช่ัวโมง โดยในหนึ่งสัปดาหจะมาใชบริการ 
1-2 คร้ัง ในแตละครั้งจะมาใชบริการเฉล่ียคร้ังละ 4 คน และมีการจองลวงหนาเปนรายเดือน และ
เกณฑท่ีผูใชบริการใหความสําคัญมากท่ีสุดนอกจากความใกลไกลของสนามแลว จะเปนเร่ืองท่ีจอด
รถท่ีสะดวกและเพียงพอ ตลอดจนราคาคาใชบริการที่เหมาะสม และอุปกรณสนามท่ีไดมาตรฐาน 
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แตไมคอยสนใจในเร่ืองการบริการของเจาหนาท่ีและการดูแลความสะอาด ผลการศึกษาดานเทคนิค
พบวา โครงการจะกอสรางสนามแบดมินตันจํานวน 10 สนาม บนพื้นท่ีจํานวน 2 ไร และสวนพ้ืนท่ี
ภายนอกอาคารจะสามารถจอดรถไดมากกวา 40 คัน ผลการศึกษาดานการบริหารพบวา โครงการจะ
ดําเนินธุรกิจในรูปแบบนิติบุคคล ผูบริหารหรือเจาของกิจการจะตองมีความรูดานการบริหารจัดการ
องคกรธุรกิจ คอมพิวเตอร และความรูดานกีฬาแบดมินตัน อีกท้ังรวมถึงทักษะและความสามารถใน
การวิเคราะหปญหาและการเปนผูนํา มีการจางพนักงานประจําสนามจํานวนท้ังส้ิน 3 คน ผล
การศึกษาดานการเงินพบวา   ผลการศึกษาพบวา การลงทุนในธุรกิจสนามแบดมินตันใชเงินลงทุน
เร่ิมแรกประมาณ 9,819,300 บาท สําหรับสนามแบดมินตันจํานวน 10 สนาม โดยกําหนดสัดสวน
ของเงินทุนสวนของเจาของและเงินกูยืมในสัดสวนรอยละ 60 และรอยละ 40 ตามลําดับ ผลจากการ
วิเคราะห โครงการใหผลตอบแทนจากเงินลงทุนรอยละ 9.66 ซ่ึงมากกวาตนทุนเงินทุนท่ีอัตรารอย
ละ 9.2 ตอป และมูลคาปจจุบันสุทธิเทากับ 192,486 บาท รวมท้ังมีงวดระยะเวลาคืนทุนท่ี 6 ป 5 
เดือน  
 

   


