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การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนโครงการการลงทุนธุรกิจ แฟรนไชส ์ 

ร้านไปรษณีย์เอกชนใน อําเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาครซึ่งประกอบไปด้วยการศึกษากิจกรรมหลัก 4 ด้าน คือ 

ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการบริหารและจัดการ และด้านการเงิน รวมถึงการศึกษาการตัดสินใจลงทุนภายใต้

สภาวะความเสี่ยง 

การศึกษาด้านการตลาดโครงการลงทุนธุรกิจร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน ธุรกิจจะมีรายได้ต่อเดือนจากงาน

ไปรษณีย์ 25,000 บาท จุดชําระค่าบริการ 15,000 บาท งานประกันภัย 12,750 บาท โอนเงนิดว่น 7,500 บาท   

ถ่ายเอกสารและแฟกซ์ 2,000 บาท ถ่ายรูปด่วน 1,500 บาท จองตั๋วเดินทาง 1,500 บาท และเติมเงินออนไลน์อีก 1,500 

บาท โดยคาดว่าธุรกจิจะมีรายได้เฉลี่ยต่อปี 801,000 บาท และมีอัตราการเติบโตของรายได้ปลีะ 5% และมีค่าใช้จ่ายด้าน

การตลาดอยู่ระหว่าง 9,411-12,331 บาทต่อป ี

การศึกษาทางด้านเทคนิคโครงการร้านไปรษณีย์เอกชน ดําเนินธุรกิจโดยเช่าอาคารพาณิชย์ 1 คูหา ขนาด 30 

ตารางเมตรบริเวณปากซอยวัดพันท้ายนรสิงห์   โดยมีอัตราค่าเช่า 10,000 บาท/เดือน   ทําสัญญาเช่า 5 ปี มีค่าซื้อ

สิทธิ์แฟรนไชส์ 250,000 บาท และตกแต่งเพิ่มเติมอีก 50,000 บาท อุปกรณ์และเคร่ืองมือที่ใช้สําหรับบริการได้รับมา

พร้อมกับการซื้อสิทธิ์แฟรนไชส ์แต่ต้องจัดหากล้องดิจติอลเพิ่มต่างหากสําหรับงานบริการถ่ายรูปด่วนโดยใช้กล้องดิจิตอล

ยี่ห้อ Canon รุ่น EOS 600D ระบบอินเตอร์เนทสําหรับเช่ือมต่อระบบออนไลน์ ใช้บริการของบริษัท ทรูอินเตอร์เนท ฟรีค่า

ติดตั้ง ความเร็ว 15Mbps อัตราค่าบริการ 599 บาท/เดือน ยานพาหนะสําหรับนําส่งเอกสารและพัสดุใช้จักรยานยนต์ยี่ห้อ 

Honda Wave ขนาดเครื่องยนต์ 125 ซซี ีโครงการใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 523,000 บาท 

การศึกษาด้านการบริหารจัดการ จะดําเนินงานในรูปแบบเจ้าของกิจการเพียงคนเดียว เป็นธุรกิจแบบบุคคล

ธรรมดา จะใช้พนักงานทั้งหมด 3 คน แบ่งเป็นผูจ้ัดการร้าน (เจ้าของกิจการ) 1 คน เงนิเดือน 15,000 บาท พนักงานประจํา

ร้าน 1 คนกําหนดวุฒิการศึกษามัธยมศึกษาปีที่ 6 ขึ้นไปเงินเดือน 10,000 บาท และพนักงานส่งของ/ประจําร้านอีก 1 คน 

กําหนดวุฒิการศึกษามัธยมศึกษาปีที่ 3 ข้ึนไป เงินเดือน 9,000 บาท คิดเป็นค่าใช้จ่ายด้านค่าแรงพนักงานเฉลี่ยปีละ 

428,400 บาท และเพิ่มข้ึนโดยเฉลี่ยปีละ 2% ตามข้อมูลสถติอิัตราเงินเฟ้อ 

 

                                                            

 * นักศกึษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ สําหรับผู้บริหาร จังหวัดสมุทรสาคร คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
** รองศาสตราจารย ์อาจารย์ภาควชิาการจัดการ คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
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การศกึษาด้านการเงนิพบวา่ โครงการลงทุนนี้มีความคุ้มค่าในการลงทุน โดยมีระยะเวลาคืนทุน 3 ปี มูลค่าปัจจุบันสุทธ ิณ 

อัตราผลตอบแทน 20% เท่ากับ 61,930 บาท อัตราผลตอบแทนของโครงการเท่ากับ 24.7% และการวิเคราะห์ด้านความ

ไวพบว่า ถ้ารายได้ลดลง 10% จะทําให้โครงการไม่คุ้มค่าต่อการลงทุน เพราะมูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงจะมีค่าติดลบ

เท่ากับ -191,425 บาท และอัตราผลตอบแทนของโครงการเท่ากับ 4.4% ตํ่ากว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังของโครงการ

ที่ 20% 

ABSTRACT 

 The objective of this independent study was to examine feasibility on the investment of a Private Postal 

Franchise Business in Mueang Samut Sakhon District. The study would divide into 4 significant parts: marketing, 

technical, administrative, and financial and also the decision making under risks were applied. 

The results of the study on marketing part presented that the business had monthly income from postal 

services was 25,000 baht, pay point service was 15,000 baht, the assurance service was 12,750 baht, transfers 

express service was 7,500 baht, photocopier and fax was 2,000 baht, photo express was 1,500 baht, ticket 

booking was 1,500 baht and online top up was 1,500 baht. The business was expected to have an average annual 

income of 801,000 baht with a growth rate was 5% of annual revenues and the marketing expense was between 

9,411-12,331 baht per year.  

The results of the study on technical part presented that the investment of private postal franchise business 

operation and building size 30 square meter located at the entrance to Soi Phanthainorasing which rental rate was 

10,000 baht per month with 5 years of lease, franchise fee 250,000 baht and 50,000  baht for more decoration. 

Investment of digital camera model EOS 600D for the express photo service, internet use of True internet 15Mbps 

599 baht per month and motorcycle use of Honda wave 125 cc for transportation. The total investment was 

523,000 baht 

  The results of the study on administrative part presented that the investment of private postal franchise 

business operated as single business owner with three of staff, one was post office manager with salary rate 15,000 

baht per month, a staff who would service customer with salary rate 10,000 baht per month and the last staff was 

messenger with salary rate 9,000 baht per month. Labor costs accounted for an annual average of 428,400 baht 

and rising by an annual average of 2%, according to the statistics of the inflation.rate. 

The results of the study on financial part presented that this investment was a worth investment. The 

payback period was 3 years, NPV at a 20% of return rate was 61,930 baht and IRR of the project was 24.7% and 

the sensitivity analysis presented that if revenue was decreased 10%, the investment resulted the project was reject 

because NPV would be -191,425 baht and IRR was at 4.4% which was lower than the expected rate return of 

20%.             
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บทนํา 

ปัจจุบัน  ธุรกิจการค้าบนโลกออนไลน์ของไทยเติบโตไปอย่างมากในปี 2555 ถือว่าเป็นปีที่มีการเปลี่ยนแปลงของ

การพัฒนาระบบพื้นฐานที่สนับสนุนการค้าออนไลน์ที่เพิ่มมากขึ้น ได้แก่ การขนส่งสินค้าที่หลากหลายมากข้ึน ระบบชําระ

เงินที่หลากหลาย พฤติกรรมคนไทยที่เริ่มจับจ่ายซื้อสินค้าออนไลน์มากขึ้น และผู้ให้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่เร่ิมมี

มากขึ้นจากปีก่อนๆ อกีทั้งคนไทยเริ่มเปลี่ยนพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตผ่านมือถือกันมากขึ้น  การซื้อสินค้าผ่านช่องทาง

นี้จึงเพิ่มมากขึ้นเชน่กัน ซึ่งจะเห็นได้จากในปี 2554 พิจารณาเฉพาะการซื้อขายออนไลน์ของภาคเอกชนมีมูลค่าการซือ้ขาย

สินค้าออนไลน์มากถงึ 336,292 ลา้นบาท  

 การขยายตัวของธุรกิจออนไลน์ปัจจุบัน ทําให้ลูกค้าประกอบธุรกิจออนไลน์มากขึ้น จึงทําให้มีความต้องการส่ง

ไปรษณีย์เพิ่มข้ึน จะเห็นได้จากผลประกอบการของบริษัทไปรษณีย์ไทยในปี 2556 มีรายได้ รวมทั้งสิ้น 19,391 ล้านบาท

เพิ่มขึ้นจากปี 2555 ที่มีรายได้ที่ 18,256 ล้านบาท ส่วนกําไรสุทธิปี 2556 อยู่ที่ 1,250 ล้านบาท เพิ่มขึ้นจากในปี 2555  

ที่มีกําไรสุทธิทั้งสิ้น 1,134 ล้านบาท ซึ่งรายได้และกําไรดังกล่าวถือเป็นกําไรสูงสุดของปีนับตั้งแต่ก่อตั้งบริษัทโดยปัจจัย

หลักมาจากการเติบโตของตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ส่งผลให้รายได้ในธุรกิจขนส่งมีสัดส่วนรายได้ที่ 8,692 ล้านบาท 

ซึ่งเป็นรายได้ที่เพิ่มขึ้นจากในปี 2555 ราว 1,500 ล้านบาท ในขณะที่รายได้จากการ สื่อสาร รับ-ส่งเอกสาร ยังคงเป็น

รายไดห้ลักของบริษัทไปรษณีย์ไทยถึงแมจ้ะไม่มีการเติบโตแต่ก็ยังมีรายได้อยู่ที่ 8,690 ลา้นบาท  

ถึงแม้ข้อมูลการเติบโตของธุรกิจไปรษณีย์จะอยู่ในเกณฑ์ที่น่าพ่อใจ แต่บรษิัทไปรษณีย์ไทยยังคงมีจุดอ่อนในเร่ือง

ของช่องทางการให้บริการที่ยังไม่ตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการมากนัก ซึ่งจะเห็นได้ว่า ณ ปัจจุบัน เวลา 

เปิด-ปิด ของที่ทําการไปรษณีย์ยังคงมีข้อจํากัดโดยมีเวลาทําการ ทุกวันจันทร์-ศุกร์ เวลา 8.30-16.30 น. และ วันเสาร์

เวลา 8.30-12.00 น.  ซึ่งเวลาเปิด-ปิดดังกล่าวเป็นช่วงเวลาที่ตรงกับช่วงเวลาการทํางานของประชาชนส่วนใหญ่ไม่ว่าจะ

เป็นข้าราชการหรือพนักงานบริษัทเอกชน ทําให้ประชาชนส่วนใหญ่ที่ต้องการใช้บริการไม่ได้รับความสะดวกสบาย

เท่าที่ควร  

ปัจจุบันบรษิัทไปรษณีย์ไทยมีนโยบายส่งเสริมให้มีการเปิดไปรษณีย์เอกชนมากขึ้นจึงทําให้ร้านไปรษณยีเ์อกชนที่มี

ช่วงเวลาการให้บริการตอบสนองต่อความต้องการของผู้ใช้ บริการเริ่มเข้ามามีบทบาทมากข้ึน ซึ่งไปรษณีย์เอกชนที่

ให้บริการมีทั้งรูปแบบที่มีระบบการจัดการขนส่งพัสดุด้วยตนเองเช่น DHL FedEx เป็นต้น และไปรษณีย์เอกชนรูปแบบที่สอง

คือ ไปรษณีย์เอกชนที่ทําหน้าที่รับฝากและส่งพัสดุไปรษณีย์ไปยังไปรษณีย์ไทยอีกทอดหนึ่งโดยไม่ได้มีระบบการจัดส่งเป็น

ของตนเอง ซึ่งไปรษณีย์เอกชนในรูปแบบที่สองนั้นปัจจุบันมีเอกชนรายย่อยให้ความสนใจในการลงทุนเป็นอย่างมาก 

เน่ืองจากงบประมาณการลงทุนที่ไม่สูงมากนัก อีกทั้งยังมีเอกชนเข้ามาดําเนินการจัดตั้งในรูปแบบของแฟรนไชส ์ 

คอยให้บริการด้านคําปรกึษาและอํานวยความสะดวกในเรื่องของอุปกรณ์และเคร่ืองมือที่จําเป็นสําหรับเริ่มตน้ดําเนินธุรกิจ

จึงทําให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจไปรษณีย์เอกชน ประกอบกับอําเภอเมือง

สมุทรสาครที่มีประชากรอาศัยอยู่ราว 243,866 คน (สํานักบริหารทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2554: 

ออนไลน์) ซึ่งยังไม่นับรวมประชากรแฝงที่มีอยู่อีกนับแสนคน และปัจจุบันมีที่ทําการไปรษณีย์เปิดให้บริการเพียง 2 สาขา

คือ ไปรษณีย์สมุทรสาครและไปรษณีย์ท่าฉลอม (บริษัทไปรษณีย์ไทยจํากัด, 2557: ออนไลน์) ซึ่งไม่เพียงพอต่อความ

ต้องการ ด้วยข้อจํากัดด้านต่างๆ ของบริษัทไปรษณีย์ไทยทั้งด้านจํานวนสถานที่ ที่ให้บริการที่ไม่เพียงพอและช่วงเวลาเปิด
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ทําการที่ไม่ตอบสนองต่อความต้องการนั้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนในธุรกิจเกี่ยวกับ

การรับฝากขนส่งสินค้า พัสดุและเอกสารต่างๆ ในรูปแบบของร้านไปรษณีย์เอกชนที่ดําเนินการรับฝาก-ส่งต่อพัสดุไปยังที่

ทําการไปรษณีย์ไทย ในพ้ืนที่อําเภอเมืองสมุทรสาคร และหลักสําคัญในการดําเนินธุรกิจประเภทนี้คือต้องอาศัยความ

ไว้วางใจของผู้ใช้บริการและความน่าเช่ือถือผู้ให้บริการ ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมีแนวคิดที่จะศึกษาการลงทุนธุรกิจร้านไปรษณีย์

เอกชนจากการซื้อระบบแฟรนไชส์ ที่มีการวางระบบการจัดการและระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ ให้กับลูกค้าที่ซื้อสิทธิ์ 

แฟรนไชส์     

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

การศึกษาความเป็นไปได้ในโครงการการลงทุนแฟรนไชส์รา้นไปรษณีย์เอกชนมีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่

เกี่ยวข้อง ที่ใช้ในการศึกษาดังต่อไปนี ้

ทฤษฎีการศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility Study)  

 การศึกษาความเป็นไปได้เป็นกระบวนการในการศึกษาถึงความจําเป็นและความเป็นไปได้ในการจัดตั้งโครงการ

หนึ่งๆ โดยมีการกําหนดวัตถุประสงค์ เป้าหมายหรือผลลัพธ์ที่ต้องการ วิเคราะห์ถึงโอกาสและอุปสรรค ภาพรวมและ

รายละเอียดเบื้องต้นของโครงการ รวมถึงการประมาณการต้นทุนและผลประโยชน์ที่เกี่ยวข้องในทางเลือกต่างๆ การศึกษา

ความเป็นไปได้ในการดําเนินโครงการและแผนธุรกิจใดๆ มีมิติที่สําคัญที่จะต้องศึกษาถึงความเป็นไปได้ 4 ด้านคือ การ

วิเคราะห์ด้านการตลาด การวิเคราะห์ด้านเทคนิค การวิเคราะห์ด้านการจัดการและการวิเคราะห์ด้านการเงิน (กมเลศน ์

สันตเิวชชกุล, 2553) 

1. การวิเคราะห์ด้านการตลาด (Market Analysis)  

  เป็นการศึกษาสภาวะแวดล้อมโดยท่ัวไปของธุรกิจและสภาวะแวดล้อมทางด้านอุตสาหกรรม รวมถึง

การวิเคราะห์สถานการณ์และโอกาสทางการตลาด โดยศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาดบริการ ดังนี้ 

1.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (ศริิวรรณ เสรีรัตน ์ และคณะ, 2550) 

  เป็นการค้นคว้าหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถงึลักษณะความ

ต้องการ พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค คําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด 

(Marketing Mix) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม คําถามที่ใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรม

ผู้บริโภค คือ 6W’s และ 1H เพื่อค้นหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os มีรายละเอียดดังต่อไปนี ้

  1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงลักษณะของ

กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางด้านภูมิศาสตร์ (Geographic) ทางด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) ทางด้านจติวิทยา 

(Psychographic)และทางด้านพฤติกรรมศาสตร์ 

(Behavioral) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (4Ps) ประกอบไปด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์

ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสมและสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

กลุม่เปา้หมายได้ 
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   2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงสิ่งที่ผู้บริโภค

ต้องการซ้ือ (Object) เช่น คุณสมบัติ หรือ องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) และความแตกต่างที่

เหนือกว่าคู่แข่งขัน (Competitive Differentiation) กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 

Strategy) ประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์หลัก 2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า รูปแบบบริการ

คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 3)ผลิตภัณฑ์ควบ 4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ความแตกต่างทางการ

แข่งขัน (Competitive Differentiation) ประกอบด้วย ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ ์บริการ พนักงานและภาพลักษณ์ 

  3. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงวัตถุประสงค์ใน

การซื้อ (Objective) ของผู้บริโภค ซึ่งจะตอ้งศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคือปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ปัจจัย

ทางสังคม ปัจจัยทางวัฒนาธรรมและปัจจัยเฉพาะบุคคล กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (4Ps) 

ประกอบไปด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม 

  4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็นคําถามเพื่อทราบถึงบทบาท

ของกลุ่มต่าง (Organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบไปด้วย ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิผล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ และ

ผู้บริโภค กลยุทธ์ที่นิยมใช้ คือ กลยุทธ์การโฆษณา และ(หรือ) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดโดยใช้กลุ่มมีอิทธิพล 

  5. ผู้บริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงโอกาสในการซื้อ 

(Occasions) เช่น ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงเดือนใดของปี ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษหรือเทศกาลในวัน

สําคัญต่างๆ เป็นต้น กลยุทธ์ที่นิยมใช้มากคือ กลยุทธ์ที่นิยมใช้ คือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เช่น ทําการส่งเสริม

การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้องกับโอกาสในการซื้อ 

  6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงช่องทางหรือ

แหล่ง (Outlets) ที่ผู้บริโภคไปทําการซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านสะดวกซื้อต่างๆ เป็นต้น  

กลยุทธ์ที่ใช้กันมาก คือ กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution Channel Strategies) 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นคําถามที่ต้องการทราบถึงขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อ (Operation) ซึ่งประกอบไปด้วย การตระหนักถึงความต้องการหรือปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมิน

เปรียบเทียบแต่ละทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อ กลยุทธ์ที่นิยมใช้ คือ กลยุทธ์การส่งเสริมทาง

การตลาด 

  1.2 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) เป็นแนวคิดพื้นฐานหลักของ

การตลาด เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) ได้แก ่

  1. ผลิตภัณฑ์  (Product) หมายถึง สิ่ งซึ่ งตอบสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย ์ 

อาจหมายถึงสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ ผลิตภัณฑ์อาจเป็น สินค้า บริการ สถานที่ บุคคลหรือความคิด และต้องมี

อรรถประโยชน์และคุณค่าในสายตาของผู้บริโภค 

  2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ หรือ

หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาของผลิตภัณฑ์

นัน้ และผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อเมื่อคุณค่าสูงกว่าราคา 
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  3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถานบันและ

กิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรตลาดไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคือ

สถานบันการตลาด  

  4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา

สินค้าหรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้จูงใจให้เพื่อให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจํา 

(Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสาร

เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย 

(Personal Selling) ทําการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมี

หลายประการ องคก์ารอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบ

ประสมประสานกัน (Integration Marketing Communication: IMC)  

  5. บุคลากร (People) หมายถึง การคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 

เพื่อให้สามารถสร้างความพึพงพอใจให้แก่ลูกค้าได้แตกต่างจากคู่แข่ง พนักงานต้องมีความสามารถและทัศนคติที่ด ี 

เพื่อตบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเริ่ม ความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างคา่นิยมใหก้ับองค์การ 

  6. กระบวนการ (Process) หมายถึง การส่งมอบคุณภาพในการบริการให้แก่ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและ

สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า  

  7. หลักฐานทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง การพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total 

Quality Management) เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นสภาพแวดล้อมที่สะดวกสบาย การตกแต่งร้านที่สวยงาม 

มีความโดดเด่น การได้รับการรับรองจากสถาบันตา่งๆ ที่เกี่ยวข้อง 

2. การวิเคราะห์ด้านเทคนคิ 

  การวิเคราะห์ด้านเทคนิคเป็นการศึกษาถึงความเป็นไปได้ทางด้านเทคโนโลยีที่มีอยู่ในปัจจุบันขององค์กร

ทั้งในแง่ของเทคโนโลยีด้านการผลิตและเทคโนโลยีสารสนเทศที่เกี่ยวข้องว่ามีความสามารถเพียงพอต่อการดําเนินธุรกิจ 

หรือโครงการที่ศึกษาอยู่หรือไม่ หรือมีความจําเป็นที่จะต้องจัดหาอุปกรณ์มาเพิ่มเติมรวมถึงการคาดการณ์ของแนวโน้ม

ทางเทคโนโลยีที่เอือ้ประโยชนใ์นการดําเนินธุรกิจระยะยาว (กมเลศน ์สันติเวชชกุล, 2553: หน้า 69)  

  นอกจากนี้การวิเคราะห์ทางด้านเทคนิค เป็นการศึกษาถึงกระบวนการรับส่งพัสดุระหว่างไปรษณีย์

เอกชน กับ ไปรษณีย์ไทย เพื่อศึกษาถึงกระบวนการ ขั้นตอน ในการติดต่อประสานงานระหว่างไปรษณีย์เอกชน  

กับ ไปรษณียไ์ทย ซึ่งขอ้มูลที่ได้จากการศกึษาเหล่านี้ ผู้ศึกษาสามารถนํามาช่วยในการตัดสินใจและประเมินความเป็นไปได้

ทางเทคนิค  

3. การวิเคราะห์ด้านการจัดการ  

  ภายใต้มิตินี้จะเป็นการเขยีนแผนงานที่เกี่ยวข้องกับการบรหิารจัดการและโครงสร้างองคก์ร แผนองค์กร 

หมายถึงแผนที่มีรายละเอียดของการจัดสรรทรัพยากรบุคคลให้อยู่ในรูปแบบที่สามารถบริหารจัดการได้ กําหนดอํานาจ

หน้าที่ความรับผิดชอบและกําหนดรายละเอียดที่เกี่ยวข้องกับการวางแผนด้านการจัดการทรัพยากรบุคคลทั้งนี้เพื่อเอื้อต่อ

การดําเนินงานให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององคก์รอย่างมีประสิทธิภาพ 
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  การกําหนดหน้าที่ของงาน (Function) ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ขององค์กร หน้าที่การงานและภารกิจจึง

หมายถึงกลุ่มของกิจกรรมที่ต้องปฏิบัติเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร 

 การแบ่งงาน (Division of work) หมายถึงการแยกงานหรือรวมหน้าที่ของงานที่มีลักษณะเดียวกันไว้

ด้วยกันเกณฑ์ที่ใช้แบ่งหน่วยงานนั้นอาจแบ่งโดยใช้เกณฑ์ต่างๆ ดังนี้ เกณฑ์ตามผลิตภัณฑ์ ตามหน้าที่ ตามกระบวนการ 

ตามพื้นที่ และตามลูกค้า  

 การกําหนดอํานาจหน้าที่ (Authority) ซึ่งอํานาจหน้าที่หมายถึง สิทธิในการสั่งการ หรืออํานาจจากการ

ดํารงตําแหน่งหน้าที่ตามกฎหมายและระเบียบ 

 การวางแผนด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล เป็นแผนงานส่วนสุดท้ายในการวางแผนโครงสร้างองค์กร 

โดยแผนการจัดการทรัพยากรบุคคลมีรายละเอียดที่จะต้องกําหนดดังนี้ 

  กําหนด Job Description หมายถึงกําหนดหน้าที่งานในตําแหน่งนั้นว่าประกอบด้วนกิจกรรมหลัก

อะไรบ้าง 

  วางแผนกําลังคน เป็นกระบวนการคาดการณ์ความต้องการกําลังคนในองค์กรล่วงหน้า เพื่อวาง

แผนการสรรหากําลังคนเพื่อใหต้รงกับความต้องการด้านกําลังคน 

  วางแผนด้านการสรรหาและคัดเลือกบุคลากร เป็นกระบวนการในการค้นหาบุคคลที่มีคุณสมบัติ

เหมาะสมกับตําแหนง่ที่องค์กรต้องการ 

  วางแผนพัฒนาบุคลากร เป็นการสร้างแผนการฝึกอบรม ให้กับบุคลากรเพื่อเพิ่มทักษะความรู ้

ความสามารถในแต่ละระดับของตําแหน่งงานให้สอดคล้องกับหน้าที่ความรับผิดชอบ 

  การกําหนดสวัสดิการและค่าตอบแทน ค่าตอบแทนผลการทํางานของพนักงานสามารถแบ่งได้เป็น 2 

ประเภทคือ ค่าตอบแทนโดยตรงที่เป็นเงินเดือน และค่าตอบแทนทางอ้อม เช่นสวัสดิการต่างๆ ค่ารักษาพยาบาล 

  กําหนดการประเมินผลการปฏิบัติงาน ท้ายที่สุดจะต้องกําหนดแนวทางในการวัดผลการปฏิบัติงานและ

ตัวช้ีวัดที่สําคัญที่ใช้ในการประเมินผล เพื่อกระตุ้นคนในองค์กรและเพื่อวัดความสามารถในการปฏิบัติงานขององค์กร 

(กมเลศน ์สันตเิวชชกุล, 2553: 85) 

4. การวิเคราะห์ด้านการเงิน  

  เป็นการนําเอาผลการวิเคราะห์ทางด้านการตลาด ด้านเทคนิค และด้านการจัดการ มาจัดทํา

งบประมาณเงินลงทุน (Capital Budgeting) เพื่อแสดงถึงขั้นตอนการจ่ายเงินลงทุนและผลประโยชน์จากการลงทุนนั้นๆ  

ในรูปของกระแสเงินสดส่วนเพิ่มสุทธิตลอดระยะเวลาของการลงทุน ซึ่งกระแสเงินสดส่วนเพิ่มสุทธิ หมายถึง ผลต่าง

ระหว่างกระแสเงินสดที่เกิดจากการลงทุนในโครงการนั้นๆ กับกระแสเงินสดที่จะเกิดขึ้นกับธุรกิจถ้าไม่ลงทุนในโครงการ

ดังกล่าวหลังหักภาษ ี 

  กระแสเงินสดที่เกี่ยวข้องกับการพิจารณาโครงการลงทุนมีด้วยกัน 3 ส่วน ได้แก ่

  (1) เงินสดจ่ายลงทุนเริ่มแรก ได้แก่ เงินลงทุนที่จ่ายไปก่อนที่จะดําเนินงาน เช่น ค่าเคร่ืองจักร  

ค่าอุปกรณ์สํานักงาน เป็นต้น รวมทั้งความต้องการเงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินงานที่เพิ่มขึ้นจากการลงทุนในโครงการนี้ 

  (2) กระแสเงินสดสุทธิจากการดําเนินงานหลังหักภาษี เป็นเงินสดสุทธิจากการขายสินค้าหรือบริการ

ของโครงการในแต่ละปีหลังหักภาษ ี



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 4 (ตุลาคม – ธันวาคม  2558) 

 

Vol. 1 No. 4 (October – December 2015)   113

 

  (3) กระแสเงินสดสุดท้ายของโครงการลงทุน การพิจารณาโครงการลงทุนทุกโครงการจะมีอายุ

โครงการโดยประมาณ และในงวดสุดทา้ยตามอายุโครงการสินทรัพย์ถาวรต่างๆ ควรถูกประเมนิมูลคา่เพื่อจําหน่ายออกไป 

ตลอดจนเงินทุนหมุนเวียนในโครงการก็ควรได้รับกลับมาเป็นเงินสดทั้งหมด จากนั้นนํากระแสเงินสดที่ได้ไปประเมิน

โครงการ โดยใช้เคร่ืองมือทางการเงินได้แก่ การหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) การหาอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) และ

การหา 

ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) เป็นต้น ซึ่งเคร่ืองมือทางการเงินจะนํามาอธิบายได้ ดังนี้ 

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) คือ ผลรวมของค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ (ทั้งกระแสเงินสดรับและ

กระแสเงินสดจ่าย) ในแต่ละปีตลอดอายุโครงการ หรือคือ ผลต่างระหว่างค่าปัจจุบันรวมของกระแสเงินสดรับสุทธิทั้ง

โครงการกับค่าปัจจุบันของเงนิลงทุน 

NPV ൌ෎
CF௧

ሺ1 ൅ ሻ௧ݎ
െ ଴ܫ

௡

௧ୀଵ

 

   โดย   NPV = มูลค่าปัจจุบันสุทธ ิ

   CFt = กระแสเงินสดรับสุทธิที่คาดว่าจะได้รับต่องวด 

   I0 = เงินลงทุนเริ่มแรก 

   r = ผลตอบแทนที่ต้องการ 

   t = ปีที่ดําเนินโครงการ 1, 2, 3,…,n 

   n = อายุโครงการ 

  ถ้า NPV ที่คํานวณได้มีค่าเป็นบวก สามารถลงทุนในโครงการนั้นได้ และควรปฏเิสธ ถ้าโครงการลงทุนมี

ค่า NPV เป็นลบ 

  อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) คือ อัตราผลตอบแทนที่ผู้ลงทุนจะได้รับจากการลงทุนในโครงการที่

พิจารณาเฉลี่ยต่อปีตลอดอายุการลงทุน หรือ อัตราส่วนลดที่ทําให้ผลรวมของค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิทั้ง

โครงการมีค่าเท่ากับเงินลงทุนเริ่มแรกพอดี หรือ IRR คือ อัตราส่วนลดที่ทําให ้NPV ของโครงการมีค่าเท่ากับ 0 

଴ܫ ൌ෍
௧ܨܥ

ሺ1 ൅ ሻ௧ܴܴܫ

௡

௧ୀଵ

 

  โดย I0 = เงินลงทุนเริ่มแรก 

   CFt = กระแสเงินสดรับสุทธิที่คาดว่าจะได้รับต่องวด 

   IRR = ผลตอบแทนของโครงการ 

t = ปีที่ดําเนินโครงการ 1, 2, 3,…,n 

n = อายุโครงการ 
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  ถ้าอัตราผลตอบแทนของโครงการสูงกว่าอัตราผลตอบแทนที่ต้องการหรือต้นทุนของเงินทุน  

(IRR > WACC) แล้ว จงึควรลงทุน แต่ถ้าน้อยกว่า (IRR < WACC) ควรปฏเิสธโครงการลงทุน ระยะเวลาในการคื นทุ น

(Payback Period) ระยะเวลาเป็นจํานวนปีที่ผู้ลงทุนจะได้รับเงินทุนกลับคืนมา จากความหมายดังกล่าว การคํานวณ

ระยะเวลาคืนทุนต้องนํากระแสเงินสดสุทธิที่ได้จากการลงทุนในแต่ละปีสะสมเร่ือยไป  จนได้ผลรวมเท่ากับเงินลงทุนนับ

จํานวนปีดังกล่าวรวมกันคือ ระยะเวลาคืนทุน   การตัดสินใจโดยวิธีนี้ บริษัทต้องกําหนดอายุของโครงการไว้ถ้าระยะเวลา

คืนทุนของโครงการทีถู่กพิจารณาเร็วกว่าอายุของโครงการจึงควรลงทุนได้ 

  การวิเคราะห์ความไว (Sensitivity Analysis) (ฐาปนา ฉิ่นไพศาล และอัจฉรา ชีวะตระกูลกิจ, 2542)  

เป็นการวิเคราะห์การเปลี่ยนแปลงของกําไรที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรต่างๆ   โดยความเสี่ยงจะจําแนก

ออกเป็น 2 ประเภท คือ ความเสี่ยงทางธุรกิจ (Business Risk) หมายถึง ความเสี่ยงที่เกิดขึ้นเนื่องมาจากการดําเนนิงานของ

ธุรกิจนั้นโดยตรง  และความเสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk) หมายถึง ความเสี่ยงที่เกิดขึ้นเนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลง

โครงสร้างทางการเงิน จากปัจจัยภายนอกที่มีการเปลี่ยนแปลง เช่น อัตราเงินเฟ้อ อัตราดอกเบี้ย เป็นต้น   ดังนั้น         

การวิเคราะห์ความไวจะเป็นการประเมินโครงการอีกคร้ังหนึ่ง  จากเหตุการณ์ที่นอกเหนือจากการคาดการณ์ที่จะมี

ผลกระทบต่อโครงการ  

วิธีการศึกษา (ใช้ Cordia New 16”) 

1. ขอบเขตการศึกษา 

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้  เป็นการศึกษาตามกรอบทฤษฎีการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ (Feasibility 

Study) ซึ่งจะมีการวิเคราะห์ใน 4 ด้าน  ได้แก่ การวิเคราะห์ด้านการตลาด การวิเคราะห์ด้านเทคนิค  การวิเคราะห์ด้าน

การจัดการ   และการวิเคราะห์ด้านการเงิน   เพื่อใช้ในการประกอบการตัดสนิใจในการลงทุนธุรกิจร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์

เอกชน 

ในการศึกษานี้  กําหนดแหล่งเงินทุนมาจากส่วนของเจ้าของทั้งหมด ส่วนเคร่ืองมือที่ใช้ในการตัดสินใจยอมรับ 

หรือปฏิเสธโครงการลงทุน คือ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับศูนย์, อัตราผลตอบแทนของโครงการ 

(IRR) ไม่ตํ่ากว่า  อัตราผลตอบแทนที่คาดหวังที่ 20%    ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period)  ไม่เกิน 5 ปี และ    

การวิเคราะห์ความไว  

2. ข้ันตอนการศึกษา 

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการร้านแฟรนไชส์

ไปรษณีย์เอกชนที่ยินดีให้ผู้ศึกษาทําการสัมภาษณ์เชิงลึกจํานวน 3 ราย โดยใช้วิธีการคัดเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง และ 

ผู้ใช้บริการไปรษณีย ์บริเวณอําเภอเมืองสมุทรสาครโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) จํานวน 384 ราย  

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ สิ่งพิมพ์ เอกสารงานวิจัยและเว็บไซต์ที่

เกี่ยวข้อง 
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3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

3.1 ขอบเขตประชากร 

   ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ แบ่งออกเป็น 2 กลุม่ คือ 

  กลุ่มที่ 1 ผู้ประกอบการร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน  

  กลุ่มที่ 2 ประชากรที่อาศัยอยู่ในอําเภอเมืองสมุทรสาคร ซึ่งมีจํานวนทั้งหมด 243,866 ราย 

(สํานักบริหารทะเบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2554: ออนไลน)์  

3.2 ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง 

 กลุ่มที่ 1 ผูป้ระกอบการร้านแฟรนไชสไ์ปรษณียเ์อกชนที่ยินดีให้ผู้ศึกษาทําการสัมภาษณเ์ชงิลึกจํานวน 3 

ราย โดยใช้วิธีการคัดเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง ผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจนี้เป็นระยะเวลามากกว่า 2 ปีและมีทําเลที่

ตั้งอยู่ในบริเวณแหล่งชุมชน 

 กลุ่มที่ 2 ผู้ใช้บริการไปรษณีย์ บริเวณอําเภอเมืองสมุทรสาครจํานวน 384 ราย โดยอ้างอิงจากตาราง

ของ Saunders และคณะ (2000) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยให้มีความคาดเคลื่อนได้ 5% และวิธีการเลือกตัวอย่าง  

ผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) เป็นเคร่ืองมือในการเลือกกลุ่ม

ตัวอย่าง 

4 วิธกีารเก็บรวบรวมข้อมูล   

ใช้การรวบรวมข้อมูลปฐมภูม ิกลุ่มที่ 1 ใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก และกลุ่มที่ 2 ใช้แบบสอบถาม 

กลุ่มที่ 1 การศึกษาโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนจํานวน 3 ราย  

โดยโครงสร้างของแบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบ่งเป็น 5 ส่วนคือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ประกอบการ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลทางด้านการตลาด 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลทางด้านเทคนิค 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลทางดา้นการจัดการ 

ส่วนที่ 5 ข้อมูลทางด้านการเงิน 

กลุ่มที่ 2 การศึกษาโดยการรวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการไปรษณีย์ บริเวณอําเภอเมือง

สมุทรสาคร โดยโครงสร้างแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคือ 

 ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 

รายได้ ระดับการศึกษา 

 ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับการใช้บริการร้านไปรษณีย์เอกชน 

ประกอบด้วย ความถี่ในการส่งสิ่งของทางไปรษณีย์, วิธีการชําระค่าสินค้าและบริการ เป็นต้น 

 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีต่อการเลือกใช้บริการไปรษณีย์เอกชน

ทัง้ 7 ปัจจัย ได้แก ่
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  ด้านที่ 1 ปัจจัยด้านสินคา้ (Product) 

  ด้านที่ 2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 

  ด้านที่ 3 ปัจจัยดา้นการจัดจําหน่าย (Place) 

  ด้านที่ 4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

  ด้านที่ 5 ปัจจัยดา้นบุคลากร (People) 

  ด้านที่ 6 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 

  ด้านที่ 7 ปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพ (Physical evidence) 

  สอบถามโดยใช้มาตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) เพื่อวัดระดับความสําคัญโดยแบ่ง

มาตรวัดออกเป็น 5 ระดับ (บุญชม  ศรีสะอาด, 2554: 102-103) คือ  

  คะแนน 5 คะแนน หมายถึง ให้ความสําคัญมากที่สุด 

  คะแนน 4 คะแนน หมายถงึ ให้ความสําคัญมาก 

  คะแนน 3 คะแนน หมายถึง ให้ความสําคัญปานกลาง 

  คะแนน 2 คะแนน หมายถงึ ให้ความสําคัญน้อย 

  คะแนน 1 คะแนน หมายถงึ ให้ความสําคัญน้อยที่สุด 

 สําหรับการแปลผลข้อมูลในภาพรวม และรายข้อ มีเกณฑ์การแปลผลจากค่าเฉลี่ยในแต่ละระดับ  

โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับดังนี้ 

  ค่าเฉลี่ย     ความหมาย 

4.50-5.00    ความสําคัญมากที่สุด 

3.50-4.49    ความสําคัญมาก 

2.50-3.49    ความสําคัญปานกลาง 

1.50-2.49    ความสําคัญน้อย 

1.00-1.49    ความสําคัญน้อยที่สุด 

 ส่วนที่ 4   ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะที่มีตอ่ร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน เป็นคําถามปลายเปิด 

ผลการศึกษา  

จากการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน ในอําเภอเมือง จังหวัด

สมุทรสาคร ได้แบ่งการศึกษาออกเป็น 4 ด้านคือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน พบว่ามี

ความเป็นไปได้ในการลงทุน สามารถสรุปสาระสําคัญของการศึกษาได้ดังนี้ 

การศึกษาด้านการตลาด 

โครงการลงทุนธุรกิจร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน เลือกทําเลที่ตั้งโครงการบริเวณ ปากทางเข้า ซอยพันท้าย 

นรสิงห์ ตําบลพันท้ายนรสิงห์ อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร ซึ่งใกล้กับแหล่งชุมชน ที่พักอาศัย หมู่บ้านจัดสรร และ
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ตลาดสด มีประชาการอาศัยอยู่เป็นจํานวนมาก กอปรกับ ถ้าจะต้องใช้บริการที่ทําการไปรษณีย์ไทยที่อยู่ใกล้ที่สุดนั้น 

จะต้องเดินทางไปกลับอีกหลายกิโลเมตร และช่วงเวลาเปิด-ปิดทําการที่ไม่สะดวกต่อผู้ใช้บริการที่ต้องทํางานในช่วงเวลา

กลางวัน จึงเป็นโอกาสสําหรับโครงการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนที่จะเข้ามาดําเนินธุรกิจนี้ 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การสํารวจข้อมูลทางการตลาดโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างจํานวน 

384 ราย บริเวณอําเภอเมืองสมุทรสาคร  ผลการสํารวจข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิงมากกว่าเพศชาย กลุ่มตัวอย่างส่วนมากอายุระหว่าง 31-40 ป ี รองลงมาได้แก่อายุระหว่าง 21-30 ปี ส่วนใหญ่มี

การศึกษาในระดับปริญญาตรี   และมีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนเป็นส่วนใหญ่โดยมีระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่

ระหว่าง 20,001-30,000 บาท รองลงมาคือ 10,001-20,000 บาท 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากผลสํารวจข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนและแนวโน้มการเลือกใช้บริการ

ร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยใช้บริการร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน ส่วนใหญ่จะใช้

บริการช่วงเวลานอกเวลาทํางานเช่น วันจันทร์-ศุกร์ หลังเวลา 16.30 น. วันหยุดเสาร์-อาทิตย์และวันหยุดนขัตฤกษ์ ซึ่ง

ส่วนใหญ่จะใช้บริการด้านไปรษณีย์คือรับส่งพัสดุเอกสารต่างๆ รองลงมาคือชําระค่าสินค้าและบริการ และเหตุผลหลัก

ที่มาใช้บริการก็คือเวลาเปิด-ปิดนั้น    สะดวกต่อการใช้บริการ โดยส่วนใหญ่ได้รับคําแนะนํามาจากคนรู้จัก และจาก      

ผลสํารวจพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมากกว่า 270 ราย หรือคิดเป็นร้อยละมากกว่า 80 มีโอกาสที่จะกลับมาใช้บริการอีก  

ข้อมูลส่วนประสมการตลาดบริการ 

จากผลการสํารวจข้อมูลส่วนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใน การเลือกใช้บริการร้าน 

แฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนของกลุ่มตัวอย่างพบว่า  กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านต่างๆ ในระดับมาก โดย

สามารถสรุปส่วนประสมการตลาดบริการของโครงการร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนได้ ดังนี้ 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ร้านแฟรนไชสไ์ปรษณียเ์อกชนควรจะใหค้วามสําคัญด้านความปลอดภัยและสภาพของพัสดุสิ่งของเป็นอันดับแรก 

นอกเหนือจากกระบวนการขนส่งที่ขึ้นอยูก่ับคุณภาพการจัดการของ ไปรษณียไ์ทยซึ่งอยู่นอกเหนือการควบคุมดูแลแล้วนั้น 

ทางร้านจะคอยให้คําแนะนําและดูแลเรื่องวิธีการห่อและบรรจุสิ่งของลงในวัสดุบรรจุที่เหมาะสมเพ่ือป้องกันความเสียหาย

และลดความเสียหายต่อทรัพย์สิน   พัสดุสิ่งของ   เม่ือเกิดการกระแทกขณะขนส่ง   และเพิ่มความหลากหลายใน       

การให้บริการภายในร้านไปรษณีย์เอกชน  ถึงแม้บริการหลักของร้านคืองานไปรษณีย ์แต่ความหลากหลายของงานบรกิาร 

เป็นสิ่งหนึ่งที่จะช่วยทําให้ผู้ใช้บริการเลือกใช้บริการร้านไปรษณีย์เอกชน  พราะสามารถจัดการธุระต่างๆ  ได้ทั้งหมดเมื่อ

เข้ามาที่ร้านไปรษณีย์เอกชน เช่น บริการไปรษณีย์ จุดชําระบิลออนไลน์ งานทํา พ.ร.บ. ต่อภาษีรถและประกันภัย บริการ

โอนเงินธนาคาร บริการถ่ายเอกสาร บริการรับ-ส่งแฟ็กซ์ เติมเงินมือถือ ศูนย์ถ่ายเอกสาร  และศูนย์ถ่ายรูปด่วนติดบัตร 

เป็นต้น 
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ด้านราคา 

จากผลสํารวจพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามไม่ได้ให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านราคาในระดับมากที่สุด อาจจะเน่ือง

ด้วยผู้ใช้บริการยินดีที่จะจ่ายค่าบริการที่บวกเพิ่มจากค่าบริการปกติของไปรษณีย์ไทย เพราะความสะดวกสบายที่ได้รับ 

ดังนั้นการกําหนดราคาค่าบริการ จึงไม่เน้นการนําเสนอค่าบริการในราคาถูก แต่จะกําหนดเป็นราคามาตรฐานที่ชัดเจน  

ให้ผู้ใช้บริการรับทราบก่อนตัดสินใจเลือกใช้บริการ ในอัตราค่าบริการที่เหมาะสมและยอมรับได ้

ด้านช่องทางจัดจําหน่ายและบรกิาร 

ร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนเลือกทําเลที่ตั้งอยู่ในบริเวณใกล้ชุมชนที่พักอาศัยขนาดใหญ่ที่มีประชากรอาศัยอยู่

อย่างหนาแน่นบริเวณปากซอยวัดพันท้ายนรสิงห์ ตําบลพันท้ายนรสิงห์ อําเภอเมืองสมุทรสาคร และกําหนดช่วงเวลา 

เปิด-ปิด 8.00-20.00 ไม่เว้นวันหยุด เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้ใช้บริการที่มักจะเข้ามาใช้บริการช่วงเวลา

หลังเลิกงานและวันหยุด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนจะจัดให้มีสว่นลดด้านบรกิารโดยจะใหส้ว่นลดค่าบริการ 5% สําหรับลูกค้าสมาชิก

หรือลูกค้าธุรกิจที่มีความถี่ในการใช้บริการ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้ใช้บริการเกิดการใช้ซ้ําและสร้างฐานลูกค้าประจําซึ่งเป็นกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมายที่สําคัญที่จะทําให้ธุรกิจอยู่รอดและเติบโตได้ และจัดทําแผ่นป้ายโฆษณาติดบริเวณรอบรัศมี 1 กิโลเมตร 

เพื่อสื่อสารไปยังผู้บริโภคให้เกิดการรับรู ้

ปัจจัยด้านบุคลากร 

ปัจจัยด้านบุคลากรถือเป็นปัจจัยที่สําคัญที่สุดอีกปัจจัยหนึ่งของธุรกิจบริการ เพราะธุรกิจไม่ได้มีการนําเสนอ

ผลิตภัณฑ์ที่สามรถจับต้องได้ แต่เป็นการนําเสนอการบริการที่ต้องอาศัยใจรักด้านงานบริการของบุคลากรที่มีอยู ่ 

ใส่ใจรายละเอียดของงาน และทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความความพึงพอใจมากที่สุด อีกทั้งยังต้องสามารถแก้ไขปัญหาให้

ผู้ใช้บริการเมื่อเกิดปัญหาได้ ดังนัน้รา้นไปรษณยีเ์อกชนจงึกําหนดให้พนักงานประจําร้านจะต้องได้รับการฝึกอบรมงานด้าน

การบริการต่างๆ ที่มีภายในร้านก่อนที่จะมาเป็นพนักงานประจําร้าน เพื่อให้เกิดความคล่องแคล่วในการให้บริการ  

และอบรมด้านจิตสํานึกการบริการ (Service mind) เพื่อบุคลากรภายในร้านใส่ใจและให้ความสําคัญต่อระดับคุณภาพของ

การให้บริการต่อผู้ใช้บริการ  

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 

ในกระบวนการให้บริการของร้านไปรษณีย์เอกชนจะเน้นเร่ืองความรวดเร็วในการให้บริการ และเพ่ือไม่ให้เกิด

ความลา่ช้าหรือแซงคิวในขณะที่มีลูกคา้มาใช้บรกิารจํานวนมาก จึงจะนําระบบบัตรคิวมาใช้อํานวยความสะดวกและจัดทํา

ขั้นตอนแนะนําการใช้บริการด้านต่างๆ ติดไว้ให้ผู้ใช้บริการสามารถอ่านและปฏิบัติตามได้ และจัดให้มีระบบตรวจสอบ

สถานะพัสดุระหว่างดําเนินการจัดส่ง ไปยังที่หมายปลายทางให้ผู้ใช้บริการได้รับทราบถึงสถานะการจัดส่งตลอดช่วงเวลา

ตั้งแต่สถานที่จัดส่ง จนถึงปลายทาง 

ปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพ 

จากผลการสํารวจพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพในระดับมาก

และให้ความสําคัญในเร่ืองของการได้รับการรับรองคุณภาพการให้บริการเป็นอันดับแรก ดังนั้นร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์
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เอกชนจะพิจารณาเลือกซื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์กับเจ้าของแฟรนไชส์ที่ได้รับการรับรองหรือได้รับรางวัลด้านการบริหารงาน

คุณภาพจากหน่วยงานต่างๆ เป็นอันดับแรก สําหรับการตกแต่งภายใน ทางจะร้านเน้นความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย  

มีบริเวณจัดเก็บพัสดุ สิ่งของถูกจัดเก็บอย่างเป็นระเบียบเรียบร้อย สามารถค้นหาได้ง่าย ซึ่งจะช่วยเพิ่มความเช่ือมั่นให้กับ

ผู้ใช้บริการในเรื่องของภาพลักษณ์ของร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน 

 

การศึกษาด้านเทคนิค 

โครงการร้านไปรษณีย์เอกชนวางแผนเช่าอาคารพาณิชย์ 1 คูหา  ขนาด 5x6 เมตร  บริเวณปากซอยวัด         

พันท้ายนรสงิห ์ หน้าร้านติดถนนกว้าง 4 เมตร  อยู่ภายในซอยสําหรับดําเนินธุรกิจซึ่งผู้ใช้บริการสามารถจอดรถได้ โดยมี

อัตราค่าเช่า 10,000 บาท/เดือน ทําสัญญาเช่า 5 ปี สําหรับการตกแต่งภายในร้านจะดําเนินการโดยเจ้าของแฟรนไชส์ ซึ่ง

งบการตกแต่งรวมอยู่ในค่าซื้อสิทธิ์แฟรนไชส์ 250,000 บาท และวางงบตกแต่งเพิ่มเติมอีก 50,000 บาท อุปกรณ์และ

เคร่ืองมือที่ใช้สําหรับบริการได้รับมาพร้อมกับการซื้อสิทธ์ิแฟรนไชส์ แต่ต้องจัดหากล้องดิจิตอลเพิ่มต่างหากสําหรับงาน

บริการถ่ายรูปด่วนโดยใช้กล้องดิจิตอลยี่ห้อ Canon รุ่น EOS 600D ระบบอินเตอร์เนทสําหรับเช่ือมต่อระบบออนไลน์  ใช้

บริการของบริษัท ทรูอินเทอร์เน็ต  ฟรีค่าติดตั้ง ความเร็ว 15Mbps  อัตราค่าบริการ 599 บาท/เดือน  ยานพาหนะสําหรับ

นําส่งเอกสารและพัสดุใช้จักรยานยนต์ยี่ห้อ Honda Wave ขนาดเคร่ืองยนต์ 125 ซีซ ี

การศึกษาด้านการจัดการ 

โครงการการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนจะดําเนินงานในรูปแบบเจ้าของกิจการเพียงคนเดียว เป็นธุรกิจ

แบบบุคคลธรรมดา จะใช้พนักงานทั้งหมด 3 คน แบ่งเป็นผู้จัดการร้าน (เจ้าของกิจการ) 1 คน เงินเดือน 15,000 บาท 

พนักงานประจําร้าน 1 คนกําหนดวุติการศึกษามัธยมศึกษาปีที่ 6 ขึ้นไปเงินเดือน 10,000 บาทและพนักงานส่งของ/ประจํา

ร้านอีก 1 คน กําหนดวุติการศึกษามัธยมศึกษาปีที่ 3 ขึ้นไป เงินเดือน 9,000 บาท โครงการเปิดบริการทุกวันตั้งแต่เวลา 

08.00 – 20.00 น. 

การศึกษาด้านการเงิน 

โครงการการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนใช้เงินลงทุนเร่ิมต้นโครงการทั้งสิ้น 523,000 บาท โดยมีเงินทุน

หมุนเวียนเป็นจํานวน 120,000 บาท และแหล่งที่มาของเงินทุนมาจากส่วนของเจ้าของเพียงอย่างเดียว การประเมินความ

เป็นไปได้ของโครงการ ได้ผลสรุปจากการศึกษาพบว่า โครงการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน มีความเป็นไปได้ใน     

การลงทุน โดยสรุปได ้ดังต่อไปนี้ 

 

หลักเกณฑ์ เงื่อนไขการรับโครงการ ผลการคํานวณ การประเมินโครงการ

ระยะเวลาคืนทุน PBP<5 ปี PBP= 3 ปี รับโครงการ 

มูลคา่ปัจจุบันสุทธ ิ NPV>0 NPV=61,930 รับโครงการ 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ IRR>20% IRR= 24.7% รับโครงการ 

 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 4 (ตุลาคม – ธันวาคม  2558) 

 

Vol. 1 No. 4 (October – December 2015)   120

 

สําหรับการศึกษาด้านความไว (Sensitivity analysis) พบว่า เม่ือกําหนดให้รายได้จากการให้บริการและต้นทุน

ค่าใช้จ่ายมีการเปลี่ยนแปลงนั้น    การเปลี่ยนแปลงของมูลค่าปัจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนของโครงการจะมีอัตรา

การเปลี่ยนแปลงที่มากกว่า  ดังนี้  เมื่อรายได้จากการให้บริการลดลง 5% จะทําให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิลดลงจาก 61,930 

บาทเป็น - 64,747 บาทและอัตราผลตอบแทนลดลงจาก 24.7% เป็น 14.9%และเมื่อต้นทุนค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น 5% จะทําให้

มูลค่าปัจจุบันสุทธิลดลงจาก 61,930 บาท เป็น 32,350 บาท และอัตราผลตอบแทนลดลงจาก 24.7% เป็น 22.5% และ

เมื่อเปรยีบเทียบความไวต่อการเปลี่ยนแปลงระหว่างรายได้กับต้นทุนค่าใช้จ่าย พบว่าการเปลี่ยนแปลงของรายได้มีผลทํา

ให้การเปลี่ยนแปลงของมูลค่าปัจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนของโครงการเปลี่ยนแปลงมากกว่าการเปลี่ยนแปลงอัน

เนื่องมาจากต้นทุนค่าใช้จ่าย ดังนั้นในการดําเนินนโยบายของโครงการร้านไปรษณยี์เอกชนจะต้องตระหนักถึงความสําคัญ

ของการเปลี่ยนแปลงของรายได้จากการใหบ้รกิาร เพราะหากการคาดการณ์รายได้ไม่ใกล้เคียงกับสมมติฐานความเป็นจริง

แล้ว ธุรกิจอาจจะต้องประสบปัญหาภาวะขาดทุนและผลการประเมินโครงการอาจไม่คุ้มค่าต่อการลงทุน อย่างไรก็ตาม

การควบคุมต้นทุนค่าใช้จ่ายก็ควรจะดําเนินไปควบคูก่ัน 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

ปัจจุบัน ธุรกิจไปรษณีย์ของไทยมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง ควบคู่กับการเติบโตของตลาดพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ที่ส่วนใหญ่   ต้องพ่ึงพาธุรกิจไปรษณีย์ในการจัดการขนส่งสินค้าไปยังผู้บริโภค   และยังเป็นแหล่งรายได้

หลักของบริษัทไปรษณีย์ไทย   ซึ่งสอดคล้องกับผลการสํารวจข้อมูลผู้ใช้บริการไปรษณีย์เอกชน ที่ส่วนใหญ่จะใช้บริการ

ดา้นงานไปรษณีย์  ณ ร้านไปรษณีย์เอกชน อีกทั้งช่วงเวลาที่ผู้ตอบแบบสอบถามมักใช้บริการคือช่วงเวลาหลังเลิกงานหรือ

วันหยุด ซึ่งสอดคล้องกับโอกาสทางธุรกจิของร้านไปรษณยี์เอกชนที่มีช่วงเวลาเปิด-ปิดทําการตอบสนองต่อความต้องการ

ของผู้ใช้บริการมากกว่าช่วงเวลาเปิด-ปิดของบริษัทไปรษณีย์ไทย  

จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนพบว่า โครงการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน มีความเป็นไป

ได้ในการลงทุนโดยมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ เป็นบวกมูลค่า 61,930 บาท มีระยะเวลาคืนทุน 3 ปี น้อยกว่าสมมติฐานอายุ

โครงการ 5 ปี และอัตราผลตอบแทนของโครงการเท่ากับ ร้อยละ 24.7 มากกว่าอัตราผลตอบแทนที่คาดหวังร้อยละ 20 

ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของอกนิษฐ์ เกตุทิม ที่ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประกอบกิจการ

ร้านอาหารประเภท แฟรนไชส์ ร้านเย็นตาโฟเครื่องทรง โดย อ.มัลลิการ์ ในห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ จังหวัดเชียงใหม่  

โดยโครงการลงทุนมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวกเท่ากับ 371,460 บาท มีระยะเวลาคืนทุน 4 ปี 20 วัน และอัตรา

ผลตอบแทนของโครงการร้อยละ 10.38 ซึ่งสูงกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ยืมของธนาคารพาณิชย์ ที่ปัจจุบันอยู่ที่ร้อยละ 8 

และยังสอดคล้องกับการศึกษาของ อานนทพัฒน์ กัลปพงศ์ ที่ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาความเป็นไปได้ในโครงการลงทุน

สนามแบดมินตันในเขตวังทองหลาง กรุงเทพมหานคร โดยโครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวกเท่ากับ 1,669,069 บาท 

มีอัตราผลตอบแทนของโครงการเท่ากับร้อยละ 10.92 ซึ่งมากกว่าต้นทุนของเงินทุนที่ร้อยละ 8.1  และระยะเวลาใน     

การคืนทุนอยู่ที่ 7 ปี 6 เดือน ซึ่งน้อยกว่าสมมติฐานอายุโครงการ จากข้อมูลข้างต้นพบ อีกว่าถึงแม้ผลการศึกษาอัตรา

ผลตอบแทนของโครงการจะได้ผลลัพธ์ที่แตกต่างกันทั้งสามโครงการลงทุนนั้น แต่อัตราผลตอบแทนของโครงการทั้งสาม

โครงการยังมากกว่าอัตราผลตอบแทนของโครงการที่คาดหวัง อันเน่ืองมาจาก สมมติฐานในการกําหนดอัตราผลตอบแทน
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ของโครงการที่แตกต่างกัน กล่าวคือ โครงการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนนั้น กําหนดอัตราผลตอบแทนของ

โครงการร้อยละ 20 จากข้อมูลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชน ซึ่งโครงการลงทุนสนาม

แบดมินตันในเขตวังทองหลางและโครงการลงทุนประกอบกิจการร้านอาหารประเภท แฟรนไชส์ ร้านเย็นตาโฟเคร่ืองทรง 

โดย อ.มัลลิการ์นั้น กําหนดอัตราผลตอบแทนของโครงการจากต้นทุนของเงินทุนซึ่งมาจากดอกเบี้ยกู้ยืมของธนาคาร

พาณชิยโ์ดยประมาณร้อยละ 8  

จากผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการพบว่า  ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาดและด้านบุคลากร เป็น  

ปัจจัยที่ผู้ใช้บริการให้ความสําคัญในระดับมากกับธุรกิจบริการ  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของอานนทพัฒน์ กัลปพงศ ์

(2554) ที่ ได้ศึกษาเรื่องการศึกษาความเป็นไปได้ ในโครงการการลงทุนสนามแบดมินตันในเขตวังทองหลาง 

กรุงเทพมหานคร ที่มีการนําเสนอกลยุทธ์ ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยมีการให้ส่วนลดสมาชิกและจัดทําป้ายโฆษณา

เพื่อสื่อสารไปยังผู้บริโภค และมีการจัดอบรมความรู้ให้แก่พนักงานเพื่อให้เกิดการบริการที่เป็นมาตรฐาน สร้างความพึง

พอใจให้แก่ผู้ใช้บริการ แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของอกนิษฐ์  เกตุทิม (2550) ที่ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาความ

เป็นไปได้ในการลงทุนประกอบกิจการร้านอาหารประเภทแฟรนไชส์ ร้านเย็นตาโฟเคร่ืองทรง โดย อ.มัลลิการ์   ในห้าง   

ค้าปลีกขนาดใหญ่   จังหวัดเชียงใหม่ ที่ผู้ใช้บริการไม่ได้ให้ความสําคัญในระดับมากกับปัจจัยด้านบุคลากรแต่ให้

ความสําคัญในระดับปานกลางกับปัจจัยด้านบุคลากร และให้ความสําคัญระดับมากเฉลี่ยสูงที่สุดกับปัจจัยด้านผลติภัณฑ ์

มากกว่าปัจจัยด้านการสง่เสริมการตลาด 

จากผลการศึกษาการวิเคราะห์ความไว (Sensitivity analysis) ของโครงการการลงทุนร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์

เอกชนพบว่า  มีความสอดคล้องกับผลการศึกษาของอานนทพัฒน์ กัลปพงศ์ (2554) ที่ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาความ

เป็นไปได้ในโครงการการลงทุนสนามแบดมินตันในเขตวังทองหลาง กรุงเทพมหานคร ดังนี้ เม่ือรายได้ลดลง 10% พบว่า

มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการร้านแฟรนไชส์ไปรษณีย์เอกชนมีค่าติดลบเท่ากับ 191,425 บาทและของโครงการสนาม

แบดมินตันในเขตวังทองหลางมีค่าติดลบเท่ากับ 692,251 บาท  นั่นหมายถึงทั้งสองโครงการไม่คุ้มค่าต่อการลงทุนหาก

รายได้ลดลงจากที่คาดการณ์ไว้ 10%  และเมื่อรายได้ลดลง 10%  พบว่าอัตราผลตอบแทนของโครงการร้านแฟรนไชส์

ไปรษณีย์เอกชนมีค่าเท่ากับ 4.4%  ซึ่งต่ํากว่าอัตราผลตอบแทนที่ต้องการ 20% และโครงการสนามแบดมินตันในเขตวัง

ทองหลางมีค่าเท่ากับ 6.85%  ซึ่งตํ่ากว่าอัตราผลตอบแทนที่ต้องการ 8%   น่ันหมายถึงทั้งสองโครงการไม่คุ้มค่าต่อ     

การลงทุนหากรายได้ลดลงจากที่คาดการณ์ไว ้10% 
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