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ภาคผนวก ก 

 

ผังการดําเนินเร่ือง 

บทเรียนอิเล็คทรอนิกสบนเครือขาย เร่ืองการพัฒนาแผนธุรกิจ 
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บทที่ 1 ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 
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บทที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 
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บทที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 
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บทที่ 4 ลักษณะแผนธุรกิจที่ด ี
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ภาคผนวก ข 
 

แบบทดสอบกอนเรียนบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

เร่ือง การพัฒนาแผนธุรกิจ  
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แบบทดสอบกอนเรียนบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

เร่ือง การพัฒนาแผนธุรกิจ 

 

คําชี้แจง 

1. แบบทดสอบนี้มีจุดมุงหมายเพื่อใชในการประเมินประสิทธิภาพของบทเรียน

อิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย เรื่องการพัฒนาแผนธุรกิจ 

2. แบบทดสอบประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบทดสอบ 

สวนที่ 2 แบบทดสอบความรูกอนเรียน 

3. แบบทดสอบเปนแบบเลือกตอบ มีจํานวน 25 ขอ ประกอบดวย 4 ตอน ดังนี ้

หัวขอของบทเรียน 
จํานวนคําถามใน

แบบทดสอบ 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 3 ขอ 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 2 ขอ 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 16 ขอ 

ตอนที่ 4 ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี 4 ขอ 

3.   ใหผูทดสอบใสเครื่องหมาย           ขอท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบทดสอบ 

คําอธิบาย  โปรดใสเคร่ืองหมาย  หนาขอความที่เหมาะสมกับทานมากที่สุด หรือกรอกขอความลงใน  

ชองวางที่เวนไว 

1. เพศ 

 ชาย  หญิง 

2. อาย.ุ...........................ป 

3. หลักสูตรท่ีทานกําลังศึกษา                     

 ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ 

 ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

 

สวนที่ 2 แบบทดสอบความรูกอนเรียน 

คําอธิบาย  โปรดพิจารณาขอความตอไปนี้วาถูก หรือ ผิด 

 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 

1. แผนธุรกิจ แสดงกรอบแนวทางการดําเนินงานของธุรกิจในดานตางๆ เชน การผลิต การ

จัดการ และการเงิน ไมรวมเรื่องการตลาด เนื่องจากเรื่องการตลาดจะอยูในแผนการ

ตลาดเทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

2. ความสําคัญประการหนึ่งของแผนธุรกิจ คือ เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ โดยดูรายละเอียด

เกี่ยวกับการลงทุนเริ่มตนธุรกิจวาธุรกิจมีผลกําไรจาก การดําเนินงานหรือไม ซ่ึงถามีผล

กําไร ผูประกอบการก็จะไดเริ่ม ดําเนินการจริง 

 ถูก 

 ผิด 
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3. การทําแผนธุรกิจ ชวยในการกําหนดทิศทางในการวางแผนการบริหารจัดการ เพราะถือ

เปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด การผลิตหรือบริการ 

การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมีประสิทธิภาพ 

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

1. ขั้นตอนงายๆกอนการเริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอน ไดแก 1. เลือก

ธุรกิจ และ 2. ระดมทุนจากหุนสวนหรือแหลงทุนภายนอก 

 ถูก 

 ผิด 

2. การรวบรวบรวมขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลท่ีมีความสัมพันธหรือมีความ

เกี่ยวของกับ ธุรกิจ เชน รายละเอียดของธุรกิจคูแขงขัน เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

1. เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนให

ติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป 

 ถูก 

 ผิด 

2. ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือการระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคการเปนใน

อนาคตขางหนา (เราคือใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน) 

 ถูก 

 ผิด 
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3. การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอกและภายใน

องคกร 

 ถูก 

 ผิด 

4. จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห วาปจจัยภายนอกองคกรปจจัย

ใดที่สามารถสงผลกระทบในระดับมหาภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายท้ัง

ทางตรงและทางออม ซ่ึงองคกรจําตองหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความ

แข็งแกรงพรอมที่จะเผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

 ถูก 

 ผิด 

5. การกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่

เหมาะสม ตองใชผลวิเคราะหจาก SWOT Analysis เทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

6. การวิเคราะหสถานการณดวย 5 forces model ใชในประเมินสภาพการแขงขัน วา

องคการมีความสามารถในการแขงขันในดานตางๆอยางไร 

 ถูก 

 ผิด 

7. การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms) คือ การวิเคราะหเกี่ยวกับ

คูแขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกัน โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ 

 ถูก 

 ผิด 

8. STP Marketing คือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค โดยการตั้งคําถามงายๆ

ดังตอไปนี้ เชน Who? ใครเปนกลุมลูกคาเปาหมาย , What? ผูบริโภคซ้ืออะไร เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 
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9. การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึงการแบงตลาดออกเปนกลุมยอยๆ โดยจัดกลุมท่ีมี

ความตองการหรือมีลักษณะเฉพาะอยางที่คลายคลึงกันไวในกลุมเดียวกัน 

 ถูก 

 ผิด 

10. ขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสรางความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มี

กําลังซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก (Emotional Values)  

 ถูก 

 ผิด 

11. กลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต ปจจุบัน

นักการตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P แตมองใน

มุมของผูบริโภคเปนเปนหลัก 

 ถูก 

 ผิด 

12. เปาหมายของระบบการผลิต นอกจาก การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคาแลว ยังรวมถึง เรื่องควบคุม

ตนทุน เวลาสงมอบสินคา ความปลอดภัยในการทํางาน และ รับผิดชอบตอสังคมและ

ส่ิงแวดลอมดวย 

 ถูก 

 ผิด 

13. ในการจัดทําแผนการเงิน ไมควรระบุแหลงท่ีมา และ ปริมาณของเงินทุนเนื่องจากเปน

ความลับของบริษัท ไมควรนําออกเผยแพร 

 ถูก 

 ผิด 

14. ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมีความเส่ียงที่ต่ํากวา แต
จุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

 ถูก 

 ผิด 
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15. มูลคาปจจุบันสุทธิ ( NPV )  หมายถึง อัตราผลตอบแทนที่ทําใหมูลคาปจจุบันของเงิน

สดรับสุทธิตลอดอายุโครงการ มีคาเทากับเงินสดจายสุทธิลงทุนเริ่มแรก 

 ถูก 

 ผิด 

16. แผนฉุกเฉินที่ดีท่ีสุดคือการลดราคาสินคา เพื่อความอยูรอดในสถานการณวิกฤต ิ

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

1. แผนธุรกิจที่ดีไมจําเปนตองแสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดในเชิงพาณิชยจริงก็ได 

เพียงแตตองเสนอความจริง ไมมีการบิดเบือนขอมูล 

 ถูก 

 ผิด 

2. แผนธุรกิจที่ดีเมื่ออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไม

เขาใจทั้งหมด อยางถองแท อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียดของ

แผนธุรกิจที่จํากัด แตอยางนอยควรทําใหผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

                           ถูก 

   ผิด 

3. การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญที่สุดสําหรับ

การจัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อการจัดทําแผนธุรกิจนั้นมีวัตถุประสงคเพื่อใชใน

การนําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน 

 ถูก 

 ผิด 

4. แผนธุรกิจที่ดีจําเปนสําหรับผูบริหารท่ีจะยื่นเรื่องของกูจากธนาคาร หรือ สถาบัน

การเงินเทานั้น 

 ถูก 

 ผิด         

 -----------  End ------------ 
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เฉลยแบบทดสอบกอนการเรียนรู 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 

              ขอ 1) เฉลย:  ผิด 

คําอธิบาย  แผนธุรกิจ คือ กระบวนการนําแนวความคิด ท่ีจะจัดตั้งกิจการหรือขยายองคกร

มาจัดทําเปนแผนการดําเนินงานของธุรกิจที่แสดงถึงรายละเอียด และกรอบแนวทางการดําเนินงาน

ของธุรกิจในดานตางๆ เชน ดานการตลาด การผลิต การจัดการ และการเงิน ฯลฯ 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 2) เฉลย:  ถูก 

             คําอธิบาย    ความสําคัญของแผนธุรกิจ พอสรุปได ดังนี ้

1. เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ  

2.เพื่อการบริหารจัดการ  

3. เพื่อการระดมทุน 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 3) เฉลย: ถูก   

คําอธิบาย มาจากความสําคัญของแผนธุรกิจเพื่อการบริหารจัดการ เหตุผลหรือ

วัตถุประสงคดังกลาว สวนใหญจะมาจากผูประกอบการที่ไดดําเนินธุรกิจมาชวงเวลาหนึ่ง 

และตองการวางแผนธุรกิจอยางเปนระบบ และเล็งเห็นวาการจัดทําแผนธุรกิจถือเปน

ประโยชนตอธุรกิจของตนเอง ในการกําหนดทิศทางในการวางแผนการบริหารจัดการ 

เพราะถือเปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด การผลิตหรือ

บริการ การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมีประสิทธิภาพ 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

ขอ 1) เฉลย: ผิด   

คําอธิบาย ขั้นตอนงายๆกอนการเริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอนดังนี ้1. 

เลือกธุรกิจ และ 2. รวบรวมขอมูล 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ขอ 2) เฉลย: ผิด   

คําอธิบาย ขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลของธุรกิจ หรือเปนขอมูลท่ี

เกิดขึ้นภายในตัวธุรกิจเอง ขอมูลประเภทนี้ไดแก ขอมูลหรือเอกสาร พ้ืนฐาน ท่ีจําเปนตองมีของ

ธุรกิจ 

ขอมูลภายนอก (External Data) เปนขอมูลจากแหลงภายนอกธุรกิจ ท่ีมี

ความสัมพันธหรือมีความเกี่ยวของกับ ธุรกิจทั้งทางตรงและ ทางออม เชน รายละเอียดของธุรกิจคู

แขงขัน เปนตน 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

ขอ 1) เฉลย: ถูก 

             คําอธิบาย บทสรุปผูบริหารเปนสวนที่จะสรุปใจความสําคัญของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูใน

ความยาวไมเกิน 1-2 หนา สวนนี้มีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตอง

ตัดสินใจจากสวนนี้วา จะอานรายละเอียดในตัวแผนตอหรือไม เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตอง

เขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป ผูเขียน

แผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึง

ควรใหเวลากับการเขียนสวนนี้อยางพิถีพิถัน 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 2) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือ กรอบในการดําเนินงานขององคกร เพื่อ

สรางคุณคา และตอบสนองความตองการของลูกคา (ลูกคาของเราคือใคร เราจะตองทําอะไร ทํา

อยางไร) 

วิสัยทัศน (Vision) คือ การระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคกรเปนในอนาคตขางหนา (เราคือ

ใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน) 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 

 



  

120 

ขอ 3) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย การวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอกและ

ภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานของ

องคกรอยางไร 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 4) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมอง

ของผูท่ีอยูภายในจากมุมมอง ของผูท่ีอยูภายในองคกรนั้น ๆ เองวาปจจัยภายในองคกรท่ีเปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีขึ้นหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 5) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย ผลจากการวิเคราะห  SWOT ใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน การ

กําหนดกลยุทธ ได แตนอกจากผลวิเคราะห SWOT แลว ยังมีเครื่องมืออ่ืนๆ อีกมากที่ใชเปน

แนวทางเพื่อกําหนดวสัิยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่

เหมาะสม  

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 6) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย “Porter’s Five Competition Forces Model” ท่ีพัฒนาขึ้นมาโดยพอรตเตอร 

(Porter) เพื่อนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงพอรตเตอรเห็นวามีปจจัยท่ีสําคัญที่

จะตองนํามาวิเคราะห 5 ปจจัย 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 7) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms) โดยทําการวิเคราะห

เกี่ยวกับคูแขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกัน โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ ท้ังนี้เพราะกลไกการคาเสรีในยุคโลกาภิวัฒนท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนไดอยางรวดเร็วอาจ
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สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจที่เปนอยู การวิเคราะหขนาดของคูแขงขัน, กําลังการผลิต เงินทุน, 

สวนแบงการตลาด, กลยุทธของคูแขงขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอการแขงขัน 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 8) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย STP Marketing คือ การจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดที่แตกตาง

กัน เพื่อสนองความตองการของตลาดที่มีลักษณะและความตองการที่แตกตางกัน ซ่ึงแบงออกเปน 3 

สวนดวยกัน คือ  

1. Market Segmentation (การแบงสวนตลาด) 

2. Market Targeting (การเลือกตลาดเปาหมาย) 

3. Market Positioning (การกําหนดตําแหนงทางการตลาด) 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 9) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึง กระบวนการ ในการประเมินความ

นาสนใจของแตละสวนตลาด และเลือกเขาสูตลาดเพียงหนึ่งสวนหรือหลายสวนตลาดก็ได 

    ตลาดเปาหมาย (Target Market หรือ Target Group) ก็คือ กลุมผูบริโภค หรือสวน

ตลาดที่เราสนใจและ เลือกที่จะเขาไปดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคกลุมนั้นๆ 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 10) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย Skimming Price (การตั้งราคาสูงกวาตลาด) เปนการตั้งราคาที่สูงกวาตลาด เชน 

รถ Benz ซ่ึงมีราคาแพงกวารถยนตยี่หออ่ืนๆ ซ่ึงขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสราง

ความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มีกําลังซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก 

(Emotional Values) โดยทําใหคนใชรูสึก ภูมิใจ เทห แตขอเสียก็คือ ถาทําการตลาดไมดี ไมเปนที่

รูจัก หรือไมโดนใจ การตั้งราคาแบบนี้ ก็กอใหเกิดผลเสียได 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ขอ 11) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย กลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต 

ปจจุบันนักการตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P แตมองในมุม

ของผูบริโภคเปนเปนหลัก ประกอบไปดวย Customer, Cost, Convenience, Communication และ

ดวยหลัก 4C’s นี้เองท่ีจะทําใหนักการตลาดสามารถเขาถึงผูบริโภคในปจจุบันไดงายขึ้น 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 12) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย เปาหมายของระบบการผลิตคอื การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคา ตนทุนต่ําพอที่จะแขงขันในตลาดได ตรง

ตอเวลาในการสงมอบสินคา/บริการ ความปลอดภัยในการทํางานของพนักงานในองคกร ขวัญและ

กําลังใจของพนักงานในองคกร จรรยาบรรณในการทําธุรกิจ รับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 13) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย แผนการเงิน จัดทําขึ้นเพื่อแสดงถึงแหลงท่ีมาของเงินทุน การใชไปของ

เงิน ประสิทธิภาพในการบริหารเงินขององคกร และผลตอบแทนการลงทุน 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 14) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย ระยะเวลาคืนทุน คือ ระยะเวลาทั้งหมดที่โครงการจะใหกระแสเงินสดสุทธิรวม

เทากับเงินลงทุนที่จายเริ่มแรกพอดี ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมี

ความเส่ียงที่ต่ํากวา แตจุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 15) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย มูลคาปจจุบันสุทธิ หมายถึง ผลตางระหวางมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ

สุทธิตลอดอายุของโครงการ กับเงินลงทุนเริ่มแรก ณ อัตราผลตอบแทนที่ตองการ หรือตนทุนของ

เงินทุนของโครงการ 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ขอ 16) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย การลดราคาไมใชวิธีท่ีดีท่ีสุดในการแกปญหา ควรมีการจัดทําแผนฉุกเฉินขึ้นเพื่อ

เตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา เพื่อรองรับในกรณีท่ีสถานการณหรือผลลัพธจากการ

ดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไวหรือเหตุการณไมคาดฝนซ่ึงเปนในแงลบ โดยอธิบายถึงลักษณะ

ความเส่ียงตางๆและแนวทางแกไข 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ตอนที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

ขอ 1) เฉลย: ผิด 

  คําอธิบาย แผนธุรกิจที่ดีตองแสดงความเปนไปไดในเชิงพาณิชย (Commercial) ถือ

เปนเรื่องสําคัญอยางยิ่งสําหรับธุรกิจ หลักพ้ืนฐานของธุรกิจคือการประกอบกิจการเพื่อสรางผล

กําไร ถาหากแผนธุรกิจนัน้ไมสามารถแสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดจริงหรือมีศักยภาพเพียงพอ 

ก็ถือไดวาแผนธุรกิจนี้ยังไมใชแผนธุรกิจที่ดี ดังนั้นควรเขียนแผนธุรกิจที่มีท้ังความเปนไปไดทาง

พาณิชย และขณะเดียวกันจะตองมีผลตอบแทนในระดับที่นาพอใจดวย 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 2) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด7ี ในสวนของ Communicate ความสามารถในการ

ส่ือสารหรือการสรางความเขาใจ แผนธุรกิจที่ดีเมื่ออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับ

หนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไมเขาใจทั้งหมดอยางถองแท อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียด

ของแผนธุรกิจที่จํากัด แตอยางนอยควรทําใหผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 3) เฉลย: ถูก 

              คําอธิบาย การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญที่สุด

สําหรับการ จัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อการจัดทําแผนธุรกิจนั้น มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการ

นําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เนื่องจากการตัดสินใจในการใหการ

สนับสนุนนั้น ขึ้นอยูกับวาแผนธุรกิจนั้นมีความนาเชื่อถือมากนอยเพียงใด รายละเอียดตางๆในแผน
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ธุรกิจมีความเปนเหตุเปนผล มีความสอดคลองในแผนงานตางๆ ซ่ึงแสดงถึงความมีประสิทธิภาพ

ในการวางแผนธุรกิจของผูจัดทํา 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ขอ 4) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย แผนธุรกิจที่ดีจําเปนสําหรับทุกองคกร เนื่องจาก เปนกรอบแนวทางการ

ดําเนินงานของธุรกิจในดานตางๆ เชน ดานการตลาด การผลิต การจัดการ และการเงิน ฯลฯ แผน

ธุรกิจเปนเสมือนเครื่องมือ ท่ีชวยใหทราบถึงแนวทางการตระเตรียมความพรอมในดานตางๆ ท่ี

จําเปนตอการดําเนินงาน ช้ีใหเห็นจุดออน และขอควรระวัง อีกทั้งยังชวยในการตรวจสอบ และ

ประเมินผลการดําเนินงาน เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางราบรื่น  และบรรลุตามเปาหมายที่

ตองการได 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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แบบประเมินคุณภาพบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

เร่ือง การพัฒนาแผนธุรกิจ 
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แบบทดสอบหลังเรียนบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

เร่ือง การพัฒนาแผนธุรกิจ 

 

คําชี้แจง 

1. แบบทดสอบนี้มีจุดมุงหมายเพื่อใชในการประเมินประสิทธิภาพของบทเรียน

อิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย เรื่องการพัฒนาแผนธุรกิจ 

2. แบบทดสอบประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

สวนที่ 1 แบบทดสอบความรูหลังเรียน 

สวนที่ 2 แบบประเมินบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

3. แบบทดสอบเปนแบบเลือกตอบ มีจํานวน 20 ขอ ประกอบดวย 6 ตอน ดังนี ้

หัวขอของบทเรียน 
จํานวนคําถามใน

แบบทดสอบ 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 3 ขอ 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 2 ขอ 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 16 ขอ 

ตอนที่ 4 ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี 4 ขอ 

3.   ใหผูทดสอบใสเครื่องหมาย           ขอท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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สวนที่ 1 แบบทดสอบความรูหลังเรียน 

 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 

1. แผนธุรกิจ แสดงกรอบแนวทางการดําเนินงานของธุรกิจในดานตางๆ เชน การผลิต การ

จัดการ และการเงิน ไมรวมเรื่องการตลาด เนื่องจากเรื่องการตลาดจะอยูในแผนการ

ตลาดเทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

2. ความสําคัญประการหนึ่งของแผนธุรกิจ คือ เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ โดยดูรายละเอียด

เกี่ยวกับการลงทุนเริ่มตนธุรกิจวาธุรกิจมีผลกําไรจาก การดําเนินงานหรือไม ซ่ึงถามีผล

กําไร ผูประกอบการก็จะไดเริ่ม ดําเนินการจริง 

 ถูก 

 ผิด 

3. การทําแผนธุรกิจ ชวยในการกําหนดทิศทางในการวางแผนการบริหารจัดการ เพราะถือ

เปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด การผลิตหรือบริการ 

การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมีประสิทธิภาพ 

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

1. ขั้นตอนงายๆกอนการเริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอน ไดแก 1. เลือก

ธุรกิจ และ 2. ระดมทุนจากหุนสวนหรือแหลงทุนภายนอก 

 ถูก 

 ผิด 

2. การรวบรวบรวมขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลท่ีมีความสัมพันธหรือมีความ

เกี่ยวของกับ ธุรกิจ เชน รายละเอียดของธุรกิจคูแขงขัน เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 
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ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

1. เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนให

ติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป 

 ถูก 

 ผิด 

2. ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือการระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคการเปนในอนาคต

ขางหนา (เราคือใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน) 

 ถูก 

 ผิด 

3. การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอกและภายใน

องคกร 

 ถูก 

 ผิด 

4. จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห วาปจจัยภายนอกองคกรปจจัยใดที่

สามารถสงผลกระทบในระดับมหาภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายท้ังทางตรงและ

ทางออม ซ่ึงองคกรจําตองหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความแข็งแกรงพรอมที่จะ

เผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

 ถูก 

 ผิด 

5. การกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่

เหมาะสม ตองใชผลวิเคราะหจาก SWOT Analysis เทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

6. การวิเคราะหสถานการณดวย 5 forces model ใชในประเมินสภาพการแขงขัน วาองคการมี

ความสามารถในการแขงขันในดานตางๆอยางไร 

 ถูก 

 ผิด 
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7. การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms) โดยทําการวิเคราะหเกี่ยวกับคู

แขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกัน โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ 

 ถูก 

 ผิด 

8. STP Marketing คือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค โดยการตั้งคําถามงายๆดังตอไปนี้ เชน 

Who? ใครเปนกลุมลูกคาเปาหมาย , What? ผูบริโภคซ้ืออะไร เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 

9. การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึงการแบงตลาดออกเปนกลุมยอยๆ โดยจัดกลุมท่ีมีความ

ตองการหรือมีลักษณะเฉพาะอยางที่คลายคลึงกันไวในกลุมเดียวกัน 

 ถูก 

 ผิด 

10. ขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสรางความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มีกําลัง

ซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก (Emotional Values)  

 ถูก 

 ผิด 

11. กลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต ปจจุบันนักการ

ตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P’s แตมองในมุมของ

ผูบริโภคเปนเปนหลัก 

 ถูก 

 ผิด 

12. เปาหมายของระบบการผลิต นอกจาก การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคาแลว ยังรวมถึง เรื่องควบคุมตนทุน 

เวลาสงมอบสินคา ความปลอดภัยในการทํางาน และ รับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม

ดวย 

 ถูก 

 ผิด 
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13. ในการจัดทําแผนการเงิน ไมควรระบแุหลงท่ีมา และ ปริมาณของเงินทุนเนื่องจากเปน

ความลับของบริษัท ไมควรนําออกเผยแพร 

 ถูก 

 ผิด 

14. ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมีความเส่ียงที่ต่ํากวา แต
จุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

 ถูก 

 ผิด 

15. มูลคาปจจุบันสุทธิ ( NPV )  หมายถึง อัตราผลตอบแทนที่ทําใหมูลคาปจจุบันของเงินสด

รับสุทธิตลอดอายุโครงการ มีคาเทากับเงินสดจายสุทธิลงทุนเริ่มแรก 

 ถูก 

 ผิด 

16. แผนฉุกเฉินที่ดีท่ีสุดคือการลดราคาสินคา เพื่อความอยูรอดในสถานการณวิกฤต ิ

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

1. แผนธุรกิจที่ดีไมจําเปนตองแสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดในเชิงพาณิชยจริงก็ได 

เพียงแตตองเสนอความจริง ไมมีการบิดเบือนขอมูล 

 ถูก 

 ผิด 

2. แผนธุรกิจที่ดีเมื่ออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไมเขาใจ

ท้ังหมด อยางถองแท อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียดของแผนธุรกิจที่

จํากัด แตอยางนอยควรทําใหผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

                           ถูก 

   ผิด 
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3. การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญที่สุดสําหรับการ

จัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อการจัดทําแผนธุรกิจนั้นมีวัตถุประสงคเพื่อใชในการ

นําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน 

 ถูก 

 ผิด 

4. แผนธุรกิจที่ดีจําเปนสําหรับผูบริหารท่ีจะยื่นเรื่องของกูจากธนาคาร หรือ สถาบันการเงิน

เทานั้น 

 ถูก 

 ผิด   

       

 -----------  End ------------ 
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สวนที่ 2 แบบประเมินบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

        

 คําอธิบาย  โปรดใสเคร่ืองหมาย  หนาขอความที่เหมาะสมกับทานมากที่สุด หรือกรอก

ขอความลงใน 

ชองวางที่เวนไว  

 

รายการประเมิน 

ระดับคะแนน 

ดีมาก 

5 

ด ี

4 

ปาน

กลาง 

3 

พอใช 

2 

ปรับปรุง 

1 

1. ดานการออกแบบการสอน 

1.1 โครงสรางเนื้อหาชัดเจนมีความสัมพันธ 

      ตอเนื่อง 

     

1.2 เนื้อหาท่ีนําเสนอตรงและครอบคลุมตาม 

      จุดประสงค 
     

1.3 ใชภาษาถูกตองเหมาะสม      

1.4 เนื้อหามความเหมาะสมกับระดับผูเรียน      

2. ดานการออกแบบหนาจอ 

2.1 การจัดวางองคประกอบไดสัดสวน   

     สวยงาม งายตอการใชงาน 

     

2.2 รูปแบบตัวอักษรมีขนาด สี ชัดเจน อานงาย 

และเหมาะสมกับผูเรียน 
     

2.3 การเลือกใชสีมีความเหมาะสมและ 

      กลมกลืน 
     

2.4 การส่ือความหมายสอดคลองกับแนวของ 

      เนื้อหา 
     

2.5 เสียงดนตรี หรือเสียงบรรยายมีความ

ชัดเจนและถูกตอง 
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รายการประเมิน 

ระดับคะแนน 

ดีมาก 

5 

ด ี

4 

ปาน

กลาง 

3 

พอใช 

2 

ปรับปรุง 

1 

3. ดานการใชงาน 

3.1 บทเรียนใชงานงายและสะดวก 
     

3.2 ภาพและเสียงท่ีใชประกอบแสดงผลได

ถูกตอง รวดเร็ว 
     

3.3 การเชื่อมโยง (link) ไปยังจุดตางๆ หรือ

ไฟลตางๆ ถูกตอง 
     

4. ดานเนื้อหา 

     4.1 เนื้อหามีสวนเพิ่มพูนความรูใหกับผูเรียน 
     

     4.2 แบบทดสอบกอนเรียนทําให เกิดการ

เรียนรู 
     

4. 3  แบบทดสอบหลัง เ รี ยนสามารถวั ด

ผลสัมฤทธ์ิในการเรียนได 
     

4.4 กรณีศึกษามีความสอดคลอง เสริมความ

เขาใจในเนื้อหาบทเรียน 
     

 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติม (ถามี) 

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

- - -    ส้ินสุดการประเมิน    - - - 
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ภาคผนวก ง 

 

คะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรู 

ของผูตอบแบบทดสอบ 
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ตารางที่ 1 แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของผูตอบ

แบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตร ี

 

คนที ่ คะแนน Pretest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

(20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

1 13 52 24 96 ผาน 

2 11 44 19 76 ไมผาน 

3 11 44 22 88 ผาน 

4 12 48 20 80 ผาน 

5 11 44 20 80 ผาน 

6 14 56 22 88 ผาน 

7 10 40 20 80 ผาน 

8 9 36 21 84 ผาน 

9 7 28 24 96 ผาน 

10 10 40 21 84 ผาน 

11 11 44 22 88 ผาน 

12 10 40 21 84 ผาน 

13 12 48 19 76 ไมผาน 

14 13 52 23 92 ผาน 

15 10 40 21 84 ผาน 

16 11 44 21 84 ผาน 

17 11 44 22 88 ผาน 

18 8 32 24 96 ผาน 

19 15 60 22 88 ผาน 

20 14 56 21 84 ผาน 

21 13 52 22 88 ผาน 

22 11 44 21 84 ผาน 

23 10 40 19 76 ไมผาน 

24 10 40 21 84 ผาน 
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ตารางที่ 1 (ตอ) แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของ

ผูตอบแบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตร ี

คนที ่ คะแนน Pretest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

(20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

25 10 40 19 76 ไมผาน 

26 10 40 22 88 ผาน 

27 11 44 17 68 ไมผาน 

28 8 32 21 84 ผาน 

29 13 52 22 88 ผาน 

30 14 56 21 84 ผาน 

เฉลี่ย 11.1 44.4 21.13 84.53 
ผาน 25 คน 

(83.33%) 
 

 

ตารางที่ 2 แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของผูตอบ

แบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาโท 

คนที ่ คะแนน Pretest 

 ( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

1 10 40 23 92 ผาน 

2 11 44 22 88 ผาน 

3 11 44 22 88 ผาน 

4 10 40 22 88 ผาน 

5 12 48 22 88 ผาน 

6 11 44 23 92 ไมผาน 

7 12 48 20 80 ผาน 

8 14 56 22 88 ผาน 

9 9 36 24 96 ผาน 

10 13 52 23 92 ผาน 

11 13 52 22 88 ผาน 

12 9 36 21 84 ผาน 
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ตารางที่ 2 (ตอ) แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของ

ผูตอบแบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาโท 

คนที ่ คะแนน Pretest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

13 13 52 21 84 ผาน 

14 14 56 22 88 ผาน 

15 11 44 20 80 ผาน 

16 13 52 21 84 ผาน 

17 13 52 23 92 ผาน 

18 8 32 24 96 ผาน 

19 12 48 21 84 ผาน 

20 14 56 21 84 ผาน 

21 12 48 22 88 ผาน 

22 12 48 20 80 ผาน 

23 9 36 19 76 ไมผาน 

24 8 32 22 88 ผาน 

25 10 40 21 84 ผาน 

26 11 44 23 92 ผาน 

27 12 48 20 80 ผาน 

28 10 40 23 92 ผาน 

29 15 60 22 88 ผาน 

30 14 56 22 88 ผาน 

 

เฉลี่ย 11.53 46.13 21.77 87.07 

ผาน 29 คน 

คิดเปน 

96.67% 
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ภาคผนวก จ 

 

เนื้อหาบทเรียน 
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บทที่ 1 ความหมายและความสําคัญของการพัฒนาแผนธุรกิจ 

 

1.1 ความหมายของแผนธุรกิจ 

 แผนธุรกิจ คือ กระบวนการนําแนวความคิด ท่ีจะจัดตั้งกิจการหรือขยายองคกรมา

จัดทําเปนแผนการดําเนินงานของธุรกิจที่แสดงถึงรายละเอียด และกรอบแนวทางการดําเนินงาน

ของธุรกิจในดานตางๆ เชน ดานการตลาด การผลิต การจัดการ และการเงิน ฯลฯ 

แผนธุรกิจเปนเสมือนเครื่องมือ ท่ีชวยใหทราบถึงแนวทางการตระเตรียมความพรอมในดานตางๆ ท่ี

จําเปนตอการดําเนินงาน ช้ีใหเห็นจุดออน และขอควรระวัง อีกทั้งยังชวยในการตรวจสอบ และ

ประเมินผลการดําเนินงาน เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางราบรื่น และบรรลุตามเปาหมายที่

ตองการได  

 

1.2 ความสําคัญของแผนธุรกิจ 

 1. เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ เหตุผลหรือวัตถุประสงคดังกลาวเกิดจากการที่

ผูประกอบการใหม เห็นชองทางหรือโอกาสในการตลาด หรือมีความประสงคจะเริ่มตนธุรกิจ หรือ

มีความตองการเปนผูประกอบการใหม (New Entrepreneur) จึงเริ่มตนดวยการจัดทําแผนธุรกิจขึ้น

เพื่อดูรายละเอียดเกี่ยวกับการลงทุนเริ่มตนธุรกิจ ประมาณการรายไดจากการทําธุรกิจ ซ่ึงมาจากการ

ขายสินคาหรือใหบริการ ประมาณการตนทุนและคาใชจายตางๆของธุรกิจ เชน คาวัตถุดิบ คาใชจาย

ตางๆในการผลิตสินคาและบริการ คาใชจายสาธารณูปโภค เงินเดือนหรือคาจางพนักงาน รวมถึง

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆที่เกี่ยวของ เพื่อดูวาธุรกิจมีผลกําไรจาก การดําเนินงานหรือไม ซ่ึงถามีผล

กําไร ผูประกอบการ ก็จะไดเริ่ม ดําเนินการจริง โดยสวนใหญแลวแผนธุรกิจในลักษณะดังกลาวนี ้

มักจะมีรูปแบบใกลเคียงกับการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Project Feasibility Study) 

มากกวาท่ีจะเปนแผนธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นคําตอบของการจัดทําในเรื่องของ กําไรหรือขาดทุน 

จะทําหรือไมทําธุรกิจ 

 2.เพื่อการบริหารจัดการ เหตุผลหรือวัตถุประสงคดังกลาว สวนใหญจะมาจาก

ผูประกอบการที่ไดดําเนินธุรกิจมาชวงเวลาหนึ่ง และตองการวางแผนธุรกิจอยางเปนระบบ และ

เล็งเห็นวาการจัดทําแผนธุรกิจถือเปนประโยชนตอธุรกิจของตนเอง ในการกําหนดทิศทางในการ

วางแผนการบริหารจัดการ เพราะถือเปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด 
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การผลิตหรือบริการ การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมี

ประสิทธิภาพ  

 3. เพื่อการระดมทุนจากหุนสวนหรือแหลงทุนภายนอก เหตุผลหรือวัตถุประสงค

ดังกลาวสวนใหญของการจัดทําแผนธุรกิจนี ้จะมาจากการที่ผูประกอบการรูวา เงินทุนที่ตนเองมีอยู

นั้นไมเพียงพอตอการเริ่มตน หรือการขยายธุรกิจ ซ่ึงจําเปนตองหาแหลงทุนภายนอก ไมวาจะ มา

จากการกูยืมจากธนาคารหรือสถาบันการเงิน หรือเพื่อหาหุนสวน โดยเปนการเชิญชวนให

บุคคลภายนอกเหลานั้น สนใจที่จะเขามาลงทุนในธุรกิจของตน โดยแผนธุรกิจ ประเภทนี้ มักแสดง

รายละเอียดตางๆของธุรกิจและรูปแบบการลงทุน รวมถึงมักเนนการแสดงใหเห็นประโยชน หรือ

ผลตอบแทนจากการลงทุน ในธุรกิจดังกลาว เชน อัตราผลกําไร ระยะเวลาคืนทุน เงินปนผล มูลคา

หุน หรือผลตอบแทนอื่นๆ 

 

บทที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

ขั้นตอนในการเริ่มตนการเขยีนแผนธุรกิจ ซ่ึงจะชวยเปนแนวทางเริ่มตนในการ

จัดทําหรือการเขียนแผนธุรกิจสําหรับผูประกอบการใหสามารถใชเปนแนวทางเริ่มตน กอนที่จะได

กลาวถึงรายละเอียดเกี่ยวกับวิธีการในการจัดทําหรือการเขียนแผนธุรกิจ ขั้นตอนงายๆกอนการ

เริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอนดังนี ้

1. เลือกธุรกิจ การเลือกธุรกิจในที่นี้หมายถึง ถาผูประกอบการ มีความประสงค

ตองการจะเปนผูประกอบการหรือผูจัดทําแผนธุรกิจ ยังไมรูวาจะทําธุรกิจอะไรดีหรือจะเลือกธุรกิจ

ใดมาจัดทํา หรือเขียนแผนธุรกิจ ส่ิงแรกที่ตองคิดกอนเปนลําดับแรก คือจะเลือกธุรกิจอะไรที่

เหมาะสมกับตนเอง หรือเหมาะสมกับวัตถุประสงคในการเขียน ถาผูประกอบการดําเนินธุรกิจที่

เหมาะสมกับตนเองก็จะมีโอกาสประสบความสําเร็จ หรือเกิดปญหานอยกวาผูประกอบการที่ดําเนิน

ธุรกิจที่ตนเองไมถนัด หรือไมมีความชํานาญ หรือไมเหมาะสมกับขอจํากัดท่ีตนเองมีอยู โดยธุรกิจที่

เลือกนั้นควรจะเปนธุรกิจที่มีลักษณะพื้นฐานอยางใดอยางหนึ่งใน 2 ประการนี้ คือ สามารถ

ตอบสนองตอความตองการหรือสามารถแกปญหาที่เปนอยูของผูบริโภคได หรือเปนธุรกิจที่อยูใน

กระแสความตองการของตลาด 

2. รวบรวมขอมูล การรวบรวมขอมูลในที่นี้หมายถึง การเก็บ คัดเลือก หรือ

รวบรวมขอมูลตางๆที่เปนขอมูลพ้ืนฐาน ขอมูลท่ีเกี่ยวของ และเปนขอมูลท่ีจําเปนของธุรกิจเพื่อใช

ในการเขียน หรือใชเพื่อเปนเอกสารประกอบของแผนธุรกิจที่จัดทําขึ้น ท้ังท่ีเปนสวนของเอกสาร 
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หลักฐาน สําคัญของธุรกิจ เอกสารประกอบ สถิติ ขอมูลอางอิงตางๆ โดยขอมูลท่ีตองรวบรวมใน

ขั้นตอนนี้ สามารถแบงไดเปน 2 ประเภท คือ ขอมูลภายใน (Internal data) และขอมูลภายนอก 

(External Data) 

ขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลของธุรกิจ หรือเปนขอมูลท่ีเกิดขึ้นภายใน

ตัวธุรกิจเอง ขอมูลประเภทนี้ไดแก ขอมูลหรือเอกสาร พ้ืนฐาน ท่ีจําเปนตองมีของธุรกิจ 

ขอมูลภายนอก (External Data) เปนขอมูลจากแหลงภายนอกธุรกิจ ท่ีมี

ความสัมพันธหรือมีความเกี่ยวของกับ ธุรกิจทั้งทางตรงและ ทางออม เชน รายละเอียดของธุรกิจคู

แขงขัน เปนตน 

โดยถาผูประกอบการหรือผูเขียนแผนธุรกิจ สามารถหาหรือรวบรวมขอมูลท้ังจาก

ภายนอกและภายในไดเปนจํานวนที่เพียงพอและเหมาะสม จะเปนประโยชนตอตัวผูเขียนแผนใน

การวิเคราะหตลาดอยางถูกตองในขั้นตอนตอไป รวมถึงเปนการสะดวกในการเขียนรายละเอียด

ตางๆ ในแผนธุรกิจ รวมถึงการจัดทําภาคผนวกหรือเอกสารแนบของแผนธุรกิจในภายหลังอีกดวย 

 

บทที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

3.1 บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) 

บทสรุปผูบริหารเปนสวนที่จะสรุปใจความสําคัญของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูใน

ความยาวไมเกิน 1-2 หนา สวนนี้มีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตอง

ตัดสินใจจากสวนนี้วา จะอานรายละเอียดในตัวแผนตอหรือไม เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตอง

เขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป ผูเขียน

แผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึง

ควรใหเวลากับการเขียนสวนนี้อยางพิถีพิถัน เนื้อหาในบทสรุปผูบริหารควรจะกลาวถึงส่ิงตอไปนี ้

3.1.1   อธิบายวาจะทําธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเปนอยางไร 

 พยายามอธิบายใหเห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทํานั้นจะเปล่ียนแปลงวิถี

ชีวิตหรือวิถีการใชสินคาหรือบริการไปจากเดิมอยางไร บอกดวยวาธุรกิจจะกอตั้งเมื่อไร สินคา/

บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรในแงรูปลักษณ ประโยชนใชสอย เทคโนโลยี ฯลฯ ท่ีจะไดเปรียบ

เหนือคูแขง  หากธุรกิจดําเนินการมาเปนระยะเวลาหนึ่งแลว บอกดวยวาขนาดของธุรกิจใหญขนาด

ไหน มีความเตบิโตกาวหนาในชวงท่ีผานมาอยางไร 
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3.1.2  โอกาสและกลยุทธ  

 สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสนั้นดวยวิธี

อยางไร  

ขอมูลสวนนี้อาจนําเสนอในรูปขอเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของ

คูแขง (เชน คูแขงขันไมปรับปรุงสินคามานานแลว คูแขงขนักําลังเพล่ียงพลํ้า แนวโนมของ

อุตสาหกรรมและอื่นๆ ท่ีแสดงวาโอกาสทางการคากําลังเปดให) 

3.1.3  กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย  

ระบุและอธิบายยอๆ ถึงลักษณะตลาด ใครเปนกลุมลูกคาหลัก จะจัดวาง

ตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร จะวางแผนการเขาถึงลูกคาอยางไร รวมถึงขอมูลท่ีเกี่ยวของกับ

โครงสรางของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุมลูกคา ยอดขาย และสวนแบงตลาดที่

คาดหมาย 

3.1.4  ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ  

 ระบุถึงความไดเปรียบและความเหนือกวาในการแขงขัน เชน ความ

ไดเปรียบจากตัวผลิตภัณฑ การไดเปรียบจากการเขาตลาดกอน ความไดเปรียบจากการที่คูแขงขัน

อยูในภาวะออนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

3.1.5  ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทํากําไร  

 บทสรุปใหเห็นถึงความคุมคาของการลงทุน เชน กําไรขั้นตน กําไรจากการ

ดําเนินงาน ระยะเวลาของการทํากําไร ระยะเวลาการคุมทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเปนบวก 

การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืน  ๆ

3.1.6 ทีมผูบริหาร  

สรุปความรูความสามารถ ประสบการณ และทักษะของผูท่ีเปนตัวหลักใน

การกอตั้งและบริหาร พรอมสมาชิกในทีม บอกยอๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่เกี่ยวกับการ

ทํากําไร การบริหารงานและคน 

3.1.7  ขอเสนอผลตอบแทน  

ระบุส้ันๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ีตองการ จะเอาเงินไปทําอะไร จะตอบ

แทนเจาของเงินอยางไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจาหนาท่ีหรือผูรวมลงทุนจะเปนเทาใด 

3.2  ประวัติโดยยอของกิจการ (Business Description)  

 ใหอธิบายถึงประวัติกิจการ/ผูประกอบการอยางส้ัน สถานที่ตั้ง วิสัยทัศน และ

ภารกิจหลักของโครงการ 
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วิสัยทัศน (Vision) คือ การระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคกรเปนในอนาคตขางหนา 

(เราคือใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน ) 

ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือ กรอบในการดําเนินงานขององคกร เพื่อ

สรางคุณคา และตอบสนองความตองการของลูกคา (ลูกคาของเราคือใคร เราจะตองทําอะไร ทํา

อยางไร)  

3.3  การวิเคราะหสถานการณ  

การวิเคราะหสถานการณการพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของการ

ดําเนินธุรกิจทั้งในปจจุบันและแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคตที่มีปจจัยสําคัญตางๆ ซ่ึงอาจ

สงผลกระทบตอสถานการณดานการแขงขันในธุรกิจ การวิเคราะหสถานการณ แบงออกเปน 2 

สวน คือ การวิเคราะหปจจัยภายใน และการวิเคราะหปจจัยภายนอก 

3.3.1  การวิเคราะหสถานการณดวย SWOT analysis  

 การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอก

และภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงาน

ขององคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในที่ถูกใชประโยชนเพื่อการบรรลุ

เปาหมาย ในขณะที่จุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายใน ท่ีอาจจะทําลายผลการดําเนินงาน 

โอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีใหโอกาสเพื่อการบรรลุเปาหมายองคกรในทาง

กลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกร  

ผลจากการวิเคราะห  SWOT  นี้จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ 

เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 

- จุดแข็งขององคกร (S-Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผู

ท่ีอยูภายในองคกรนั้นเองวา ปจจัยใดภายในองคกรท่ีเปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนขององคกรท่ี

องคกรควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได  

- จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมอง

ของผูท่ีอยูภายในจากมุมมอง ของผูท่ีอยูภายในองคกรนั้น ๆ เองวาปจจัยภายในองคกรท่ีเปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีขึ้นหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร  
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- โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกร ปจจัยใดที่สามารถสงผล กระทบประโยชน ท้ังทางตรงและทางออมตอการดําเนินการของ

องคกรในระดับมหาภาค และองคกรสามารถฉกฉวยขอดีเหลานี้มาเสริมสรางให หนวยงานเข็มแข็ง

ขึ้นได  

- อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกรปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบในระดับมหาภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายท้ัง

ทางตรงและทางออม ซ่ึงองคกรจําตองหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความแข็งแกรงพรอมที่

จะเผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

3.3.1   การวิเคราะหสถานการณดวย 5 force model  

 “Porter’s Five Competition Forces Model” ท่ีพัฒนาขึ้นมาโดยพอรตเตอร 

(Porter) เพื่อนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงพอรตเตอรเห็นวามีปจจัยท่ีสําคัญที่

จะตองนํามาวิเคราะห 5 ปจจัย ไดแก 

          1. การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms)               โดยทํา

การวิเคราะหเกี่ยวกับคูแขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกนั โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศ

และตางประเทศ ท้ังนี้เพราะกลไกการคาเสรีในยุคโลกาภิวัฒนท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนไดอยาง

รวดเร็วอาจสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจที่เปนอยู การวิเคราะหขนาดของคูแขงขัน, กําลังการ

ผลิต เงินทุน, สวนแบงการตลาด, กลยุทธของคูแขงขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอการ

แขงขัน 

 2. อํานาจการตอรองของผูลูกคา (Bargaining Power of Buyers)  โดยการวิเคราะห

เพื่อใหทราบถึงอํานาจการตอรองของผูบริโภความีมากนอยเพียงใด  ถามีการแขงขันในทางธุรกิจสูง

และผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็อาจจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของบริษัทโดยเฉพาะใน

แงของรายได และสวนแบงการตลาดที่ลดลง 

 3. อํานาจการตอรองของผูจัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) เปนการ

วิเคราะหเกี่ยวกับผูผลิตท่ีขายวัตถุดิบตางๆ ใหแกบริษัทเรา  โดยการวิเคราะหการพึ่งพาจากผูผลิต  

ถาธุรกิจเราตองมีการพึ่งพาผูผลิตรายหนึ่งๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากขึ้น  
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เพราะถาผูผลิตรายนั้นไมสามารถสงวัตถุดิบไดไมวาจะดวยสาเหตุใด ก็จะสงผลกระทบตอการ

ดําเนินธุรกิจของเราทันท ี

           4. การเขามาแขงขันของคูแขงรายใหม (Threat of new Entrants) โดยการวิเคราะห

วามีความยากงายในการเขามาของผูประกอบการรายใหมมากนอยเพียงใด ถาการเขามาของผู

ประกอบรายใหมสามารถทําไดงายและสะดวกก็จะตองทําใหบริษัทอาจไดรับผลกระทบจากการ

ดําเนินธุรกิจไดงาย 

          5. การมีสินคาและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) โดยทําการวิเคราะหวา

สินคาและบริการที่บริษัทมีอยูนั้น มีโอกาสหรือไมท่ีจะมีสินคาและบริการอ่ืนเขามาทดแทนสินคา

และบริการเดิมของบริษัท ซ่ึงอาจทําใหรายไดจากการขายสินคาและบริการลดลง รวมถึงสวนแบง

การตลาดที่ลดลงในอนาคต 

3.4 วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

  3.4.1   วัตถุประสงค  

วัตถุประสงค คือ การระบุส่ิงท่ีจะตองทําใหประสบผลสําเร็จ อาจแบงเปน

วัตถุประสงคระยะส้ันและระยะยาว หรือแบงออกเปนวัตถุประสงคดานตางๆเชน ดานการตลาด 

ดานการผลิต ดานการเงิน ฯลฯ 

 ตัวแปรที่ใชกําหนดวัตถุประสงคดานการตลาด เชน ยอดขาย  (Sales Value), 

ปริมาณขาย (Sales Volume), สวนแบงตลาด (Market Share), การเจริญเติบโตของตลาด (Market 

Growth), ฐานลูกคา  (Customer Share), ระดับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction), 

อัตราการกลับมาซ้ือซํ้า  (Re-purchase Rate) เปนตน 

 ตัวแปรที่ใชกําหนดวัตถุประสงคดานการเงิน เชน  กําไร (Profit),  ผลตอบแทนจาก

การลงทุน(Returns), ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เปนตน 

 ตัวแปรที่ใชกําหนดวัตถุประสงคดานการผลิต เชน   ตนทุนการผลิต (Production 

Cost), ระดับคุณภาพ (Quality Index) เปนตน 
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 3.4.2  เปาหมาย  

 เปาหมาย คือ การระบุตัวช้ีวัดสําหรับวัตถุประสงคในแตละขอ การกําหนด

เปาหมายสามารถกําหนดไดหลายลักษณะ เชน กําหนดเปนตัวเงิน (Monetary Value), กําหนดเปน

ตัวเลขเชิงปริมาณท่ีมิใชตัวเงิน (Quantity Amount),กําหนดเปนอัตรารอยละ (Percentage), กําหนด

เปนเชิงคุณภาพ (Qualitative Measurement) เปนตน 

 ลักษณะของวัตถุประสงคและเปาหมายที่ด ี

 - มีความเปนไปได (ทาทาย) 

 - วัดผลไดเปนรูปธรรม (ตัวเลขชัดเจน) 

 - มีกรอบระยะเวลาที่เหมาะสม 

 - สอดคลองกับโอกาสของธุรกิจ 

 - สามารถเชื่อมโยงไปสูกลยุทธท่ีเหมาะสมได 

3.5 แผนการตลาด 

3.5.1   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 6W1H 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 6W1Hเปนเครื่องมือ ในการศึกษา

พฤติกรรมของผูบริโภค ดวยการตั้งคําถามงายๆดังตอไปนี ้

-Who?        ใครเปนกลุมลูกคาเปาหมาย 

-What?       ผูบริโภคซ้ืออะไร 

-When?      ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด 

-Where?    ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 

-Why?        ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
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-Whom?     ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

-How?        ผูบริโภคซ้ืออยางไร 

3.5.2  STP Marketing 

STP Marketing คือ การจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดที่

แตกตางกัน เพือ่สนองความตองการของตลาดที่มีลักษณะและความตองการที่แตกตางกัน ซ่ึงแบง

ออกเปน 3 สวนดวยกัน คือ 

1.   Market Segmentation (การแบงสวนตลาด) 

 การแบงสวนตลาด คือการแบงตลาดออกเปนกลุมยอยๆ โดยจัดกลุมท่ีมีความ

ตองการหรือมีลักษณะเฉพาะอยางที่คลายคลึงกันไวในกลุมเดียวกัน ท้ังนี้ก็เพื่อใหธุรกิจสามารถ

เลือกที่จะตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม 

 แบงสวนตลาดตามเกณฑภูมิศาสตร เชน  ท่ีตั้ง (ทวีป ประเทศ ภูมิภาค จังหวัด), 

ขนาดของพื้นที่ (เมืองใหญ เมืองเล็ก), ลักษณะการอยูอาศัย (ในเมือง ชานเมือง ชนบท), สภาพ

ภูมิอากาศ (เขตหนาว เขตรอน) เปนตน 

แบงสวนตลาดตามเกณฑประชากรศาสตร เชน   ชวงอายุ (เด็ก วัยรุน วัยกลางคน 

ผูสูงอาย)ุ, วัฏจักรครอบครัว (โสด เพิ่งแตง ครอบครัวมีเด็กเล็ก), อาชีพ (ขาราชการ พนักงานบริษัท 

เจาของกิจการ), รายได (การศึกษา ศาสนา ขนาดครอบครัว) เปนตน 

แบงสวนตลาดตามเกณฑจิตวิทยา เชน ช้ันทางสังคม (ชนช้ันลาง ชนช้ันกลาง ชน

ช้ันสูง), บุคลิกลักษณะ (ม่ันใจในตัวเอง ชอบเขาสังคม), รูปแบบการดํารงชีวิต (รักอิสระ ชอบ

ทองเที่ยว ใสใจสุขภาพ) 

แบงสวนตลาดตามเกณฑพฤติกรรมศาสตร เชน โอกาสในการซือ้ (โอกาสปกติ 

โอกาสพิเศษ), ผลประโยชนท่ีตองการ (ประหยัด เนนคุณภาพ ความภูมิใจ), สถานะของผูใช (ไมเคย

ใช ใชครั้งแรก ใชประจํา ใชบางคราว เลิกใชแลว), อัตราการใช (ใชมาก ใชปานกลาง ใชนอย), 

ทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑ (พอใจ ไมพอใจ เฉยๆ) เปนตน 
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ลักษณะของการแบงสวนตลาดที่ดีมีดังตอไปนี ้

 -  สามารถวัดได (Measurable) ในแตละสวนตลาดตองสามารถวัดออกมาในรูปเชิง

ปริมาณได 

  - สามารถเขาถึงได (Accessible) สามารถตอบสนองความตองการของตลาดนั้นได 

  - มีขนาดของสวนตลาดที่ใหญเพียงพอ (Substantial) ในแตละสวนตลาดนั้น

จะตองมีความตองการซ้ือท่ีมากพอ 

  - สามารถดําเนินการได (Actionable) สามารถใชโปรแกรมการตลาดเพื่อจูงใจได 

  - มีลักษณะแตกตาง (Differentiable) เปนสวนตลาดที่ลูกคามองเห็นความแตกตาง

ของผลิตภัณฑ และสวนประสมการตลาดที่แตกตางจากคูแขงขัน  

 ประโยชนจากการแบงสวนตลาดคือ ชวยใหเราทราบขอบเขตและความพอใจของ

ลูกคาในแตละสวนตลาด สามารถมองเห็นโอกาสทางการตลาด และเลือกที่จะตอบสนองความ

ตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางเหมาะสม 

 2.   Market Targeting (การเลือกตลาดเปาหมาย)  

  การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึง กระบวนการ ในการประเมินความนาสนใจของ

แตละสวนตลาด และเลือกเขาสูตลาดเพียงหนึ่งสวนหรือหลายสวนตลาดก็ได 

    ตลาดเปาหมาย (Target Market หรือ Target Group) ก็คือ กลุมผูบริโภค หรือสวน

ตลาดที่เราสนใจและ เลือกที่จะเขาไปดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคกลุมนั้นๆ 

ปจจัยในการประเมินสวนตลาด มี 4 ปจจัยดังตอไปนี ้

1) ขนาดของตลาด  

 2) อัตราการเจริญเติบโตของตลาด  

 3) ทรัพยากรของธุรกิจ  

      4) สภาพการแขงขันและความนาสนใจของตลาด 
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 รูปแบบการเลือกตลาดเปาหมายแบงออกเปน 3 กลยุทธ คือ 

 

ภาพ 1 แสดงรูปแบบการเลือกตลาดเปาหมาย 

1) การตลาดที่ไมมีการแบงสวน (Undifferentiated Marketing) คือ การเลือกตลาด

รวมเปนตลาดเปาหมายเพียงตลาดเดียว ใชสวนประสมทางการตลาดเพียง 1 ชุด ในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาจํานวนมาก โดยถือวาตลาดมีความตองการที่คลายกันหรือไมแตกตางกัน  

2) การตลาดหลายสวนที่แตกตางกัน (Differentiated Marketing) เปนการเลือก

กลุมลูกคาท่ีมีความตองการที่แตกตางกันสองกลุมขึ้นไป โดยพัฒนาสวนประสมทางการตลาดที่

แตกตางกัน เพื่อสนองความตองการในแตละสวนตลาดที่เลือกเปนเปาหมาย 

3) การตลาดมุงเนนเฉพาะสวนใดสวนหนึ่ง (Concentrated Marketing) เปนการ

เลือกตลาดเปาหมายเพียงสวนเดียวจากตลาดรวม โดยใชสวนประสมทางการตลาด 1 ชุด ตอบสนอง

ความตองการในสวนตลาดที่เลือก 

 3.   Market Positioning (การกําหนดตําแหนงทางการตลาด)  

  เปนการสรางการรับรูใหเกิดขึ้นในใจของกลุมเปาหมาย โดยเนนจุดเดนของ

ผลิตภัณฑท่ีแตกตางจากคูแขงขัน 
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ขั้นตอนการกําหนดตําแหนงทางการตลาด 

 1)  พิจารณาจากจุดเดน หรือ “จุดขาย” โดยพยามยามหาจุดเดนที่มีความไดเปรียบ

เหนือคูแขงขันอยางชัดเจน ยากตอการเลียนแบบ มีความนาเชื่อถือ หรือเปนที่ตองการของกลุม

ลูกคาเปาหมาย 

 2)  เลือกแนวทางในการกําหนดตําแหนงในตลาด แลวจัดทําแผนภาพแสดงการ

กําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ (Product’s Positioning Map) โดยทั่วไปมักจะทําเปนแผนภาพ 2 

แกน เชน รานเบเกอรี ่

ปจจัยท่ีนํามากําหนดแกนของภาพคือ ราคาและคุณภาพ  

 

ภาพ 2 แสดงแกนภาพการกําหนดตําแหนงทางการตลาด ของผลิตภัณฑ A,B และC 

 จากภาพนี้จะเห็นวา  Product A มีตําแหนงราคาที่สูง มีคุณภาพสูง,  Product B  มีตํา

แนงราคาปลานกลาง มีคุณภาพคอนขางสูง,  Product C มีตําแนงราคาต่ํา มีคุณภาพคอนขางต่ํา 

ผูผลิตจะตองทําการตัดสินใจวาจะเลือกวางตําแหนงของผลิตภัณฑ หรือตราผลิตภัณฑตําแหนงใด 

เพื่อใหไดประโยชนในการลงทุนสูงสุด และเปนภาพพจนของสินคาท่ีทางบริษัทตองการ 

 ขอควรระวังในการวางตําแหนงสินคา 

 1.วางตําแหนงสินคาต่ําเกินไป ทําใหสินคาขาดคุณสมบัติและไมมีเหตุผลท่ีสมควรซ้ือ 
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 2.วางตําแหนงสินคาสูงเกินไป ทําใหกลุมลูกคาเปาหมายเขาไมถึง และเลิกสนใจในตัว

สินคา 

 3.วางตําแหนงสินคาสับสน อาจมีการนําเสนอขอมูลท่ีขัดแยงกันเอง 

3.5.3  กลยุทธสวนประสมการตลาด (Marketing mix : 4P’s) 

 4P’s Marketing Mix เปนเครื่องมือท่ีชวยในการวิเคราะหกลยุทธสวนผสมทาง

การตลาดเพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ซ่ึงประกอบไปดวย  

1.  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) คือ สินคาหรือบริการที่เราจะเสนอ

ใหกับลูกคา บอกถึงรายละเอียดลักษณะของผลิตภัณฑ หรือบริการ สําหรับแนวทางการกําหนด

สินคาใหเหมาะสม ตองดูวากลุมเปาหมายตองการอะไร สินคาท่ีเราตองการนําเสนอสามารถ

ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหผูบริโภคไดหรือไม ตองทําการศึกษาหาขอมูล

เกี่ยวกับผูบริโภคแลวนําขอมูลเหลานั้นมาปรับปรุงพัฒนาสินคาใหตอบสนองส่ิงเหลานั้นใหได  

2.  กลยุทธดานราคา (Price strategy) ราคาถือเปนอีกปจจยัหนึ่งท่ีสําคัญมากในการ

ทําการตลาด โดยการตั้งราคานั้น ตองตอบโจทยท่ีวากลุมเปาหมายของเราคือใคร พอใจที่จะจายที่

ราคาเทาใด และขึ้นอยูกับการวาง Positioning ในตลาด ซ่ึงท่ัวๆไปสามารถสรุปกลยุทธราคาไดดังนี ้ 

  1)   Skimming Price (การตั้งราคาสูงกวาตลาด)  

  เปนการตั้งราคาที่สูงกวาตลาด เชน รถ Benz ซ่ึงมีราคาแพงกวารถยนตยี่หอ

อ่ืนๆ ซ่ึงขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสรางความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มีกําลัง

ซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก (Emotional Values) โดยทําใหคนใชรูสึก 

ภูมิใจ เทห แตขอเสียก็คือ ถาทําการตลาดไมดี ไมเปนที่รูจัก หรือไมโดนใจ การตั้งราคาแบบนี้ ก็

กอใหเกิดผลเสียได 

 2)   Penetration Price (การตั้งราคาแบบทะลุทะลวง)  

  เหมาะสําหรับสินคาท่ีเปนลักษณะ Mass หรือวาขายเปนจํานวนมากๆ  เพราะวา
เปนการต้ังราคาที่ตํ่ากวาราคาตลาด ใหผูบริโภคมองวาเปนสินคาที่มีคุณภาพคุมคากับราคา  แตวิธีนี้จะเหมาะสม

กับสินคามีที่ตนทุนการผลิตตํ่า ๆ 

 3)  Competitive Price (การตั้งราคาที่สามารถแขงขันได)  
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   การตั้งราคาที่ไมสูง และไมต่ําจนเกินไป แตจะตั้งราคากลาง ท่ีผูบริโภครูสึกพึง

พอใจ และสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดได  

 โดยสรุปการตั้งราคาที่ดีควรจะตองคํานึงถึงราคาตลาด และสามารถทําให 

ผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายรูสึกคุมคาหรือพึงพอใจกับสินคาและบริการนั้นๆดวย  

   3. กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place Strategy) ตองพิจารณาวาจะสงมอบสินคา
หรือบริการดวยชองทางไหน หรือรูปแบบใดจึงจะเขาถึงกลุมเปาหมาย  

  1)  Location  การเลือกทําเล และการเขาถึงท่ีสะดวกกวา   

         2)   Multi-channel Marketing กลยุทธการตลาดแบบหลายชองทาง 

         3)   Horizontal Marketing Systems กลยุทธการตลาดแนวนอน  

เปนการรวมตัวของบริษัทฯ ท่ีไมเกี่ยวของกันตั้งแต 2 แหงขึ้นไป เพื่อหาโอกาสทาง

การตลาด เนื่องจากแตละบริษัทฯ มีขอไดเปรียบและขอจํากัดเฉพาะตัวตางกันไป 

 4)   Alliances / Network Outlets ชองทางการตลาดผานพันธมิตร / เครือขาย 

         5)  New forms of Channels การพัฒนาชองทางรูปแบบใหม ๆ ไดแก 

                      - Outreach / Mobile  หมายถึงการขยายบริการในเชิงรุก ไปยังคนที่ไมใช

กลุมเปาหมาย หรือคนที่ไมเคยสนใจจะใชบริการนั่นเอง 

              - Drive-thru  ขับรถเขาไปซ้ือสินคาหรือบริการ โดยไมตองลงจากรถ 

              - E-Channels / Bricks-and-Clicks Strategy  คือ กลยุทธท่ีเปนลักษณะของ

บริษัทที่มีมีสถานที่ตั้งชัดเจนในการขายสินคา ลูกคาสามารถไปและดําเนินธุรกรรมตางๆผานทาง

หนารานเดิมนั้นๆ หรือสามารถทําธุรกรรมผานทางอินเตอรเน็ต ตั้งแตตนจนจบโดยไมตองไปหนา

รานจริงก็ได 

        6)  Chain / Franchising / Branches การขยายสาขา แฟรนไชน เพิ่มจุดใหบริการ

สาขา 
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         7)  Cross-selling กลยุทธขายไขวระหวางกันกับสินคา/บริการอ่ืน เพื่อเกื้อกูลซ่ึงกัน

และกัน เชน ลูกคาตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของเราไปแลว จึงเสนอใหซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนๆเพิ่มอีก ไมวา

จะเปนสินคาหรือบริการของเราเองที่มีอยูของแผนกอ่ืน ของบริษัทในเครือ หรือแมแตของพันธมิตร

ธุรกิจของเราก็ตาม 

 4.  กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy ) หรือเรียกไดอีกช่ือหนึ่งวา 

การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) ซ่ึงมีหลายวิธีการ เชน  

      1)  การโฆษณา (Advertising) เชน โฆษณาผาน ทีวี วิทยุ แม็กกาซีน หนังสือพิมพ 

บิลบอรด  

  2)  การประชาสัมพันธ หรือมักเรียกกันวา PR (Public Relationship)  

  3)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เชน จดหมาย โทรศัพท  

  4)  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เชน การลด แลก แจก แถม  

  5)  การสงเสริมการตลาด ณ จุดขาย หรือเรียกวา P.O.P. (Point-Of-Purchase) เชน 

การติดปายโฆษณาตรงชั้นวางสินคา  

  6)  พนักงานขาย (Personal Selling)  

  7)  Online Marketing เชน การทําโฆษณาผาน Website, การสง SMS  

 วิธีการทั้งหลายเหลานี้ ก็มีขอดี ขอเสีย รวมถึงวัตถุประสงคในการใชท่ีแตกตางกัน แต

โดยรวมแลวการส่ือสารการตลาดทําขึ้นเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคสุดทาย นั้นก็คือความจงรักภักดี 

(Loyalty) ตอตราสินคานัน่เอง  

3.5.4   กลยุทธ 4C’s 

  จากกลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต 

ปจจุบันนักการตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P แตมองในมุม

ของผูบริโภคเปนเปนหลัก ประกอบไปดวย Customer, Cost, Convenience, Communication และ

ดวยหลัก 4C’s นี้เองท่ีจะทําใหนักการตลาดสามารถเขาถึงผูบริโภคในปจจุบันไดงายขึ้น 

มุมมองเกี่ยวกับความสัมพันธของ 4P’s กับ 4C’s 



  

154 

  1)   Product - Customer solution การสรางผลิตภัณฑตางๆ ขึ้นมา ก็เพื่อตอบสนอง

ตอความตองการของลูกคา ดังนั้นในทางปฏิบัติการคิดสรางสรรคผลิตภัณฑตาง  ๆขึ้นมา โจทยจึงอยู

ท่ีวาลูกคาตองการอะไร และอยางไร 

2)  Price - Customer Cost การตั้งราคานั้น แมวาผูผลิตหรือผูขาย มักจะเปนผู

กําหนดราคา แตหากเราพิจารณาใหครบทั้งกระบวนการแลว จะพบวาในที่สุดแลวราคาจะถูกหรือ

แพง ลูกคาจะเปนผูพิจารณาวา ตนทุนที่แทจริงควรอยูท่ีเทาไหร แลวจึงสะทอนออกมาใหเห็นวา

ราคานั้น สมเหตุสมผลแคไหน ถูกหรือแพงซ่ึงก็จะแตกตางกันตามขอมูลประกอบการพิจารณาของ

ลูกคาแตละคน 

  3)  Place - Convenience ส่ิงท่ีจะเปนตัวบอกวาสถานที่ หรือชองทางการจัดจําหนาย

ดีหรือไมนั้น จะถูกวัดโดยความรูสึกของลูกคาวาไดรับความสะดวกสบายแคไหน พอใจหรือไม 

และท่ีสําคัญมีความเหมาะสมกับรูปแบบการใชชีวิต (Lifestyle) ของกลุมเปาหมายแตละกลุม

หรือไม โดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมลูกคาเปาหมายที่จําเปนจะตองใหความสําคัญเปนพิเศษ 

  4)  Promotion -Communication ในการจัดโปรโมชั่นหรือแคมเปญใด  ๆก็ตาม การ

ส่ือสารไปยังลูกคาถือเปนส่ิงท่ีมีความสําคัญอยางมาก เนื่องจากหากไมสามารถส่ือสารไปยังกลุม

ลูกคาเปาหมายไดแลว ในมุมของลูกคาก็ไมไดตางอะไรกับการที่ไมจัดโปรโมชั่นหรือแคมเปญใดๆ 

เลย 

3.5.5   การวจัิยตลาด (Marketing Research) 

   การวิจัยคือจุดเริ่มตนสําหรับการตลาด โดยปกติแลวผูซ้ือในตลาดหนึ่งๆ จะมีความ

ตองการ ความเขาใจ และความชอบตางกันไป เชน ผูหญิงตองการรองเทาท่ีตางจากผูชาย คนอวน

ตองการรองเทาตางจากคนผอม และเมื่อแฟช่ันเขาสูตลาดรองเทา ความชอบก็จะยิ่งขยายวงกวาง

ออกไป ซ่ึงเปนผลจากความแตกตางดานรายได การศึกษาและรสนิยม ดังนั้นควรมีการวิจัยตลาด

เพื่อท่ีจะสามารถนําเสนอสินคาไดตรงตามความตองการของผูบริโภคมากที่สุด ชวยแกปญหาทาง

การตลาด และทําใหเกิดความผิดพลาดนอยท่ีสุด 
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ภาพ 3 แสดงภาพการวิจัยตลาด 

1.6 แผนการผลิต  

 แผนการผลิตเปนการวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิต สินทรัพยถาวรท่ีใชในการ

ผลิต อายุการใชงาน และเงินลงทุน กําลังการผลิต ท่ีตั้งโรงงานและการวางผังโรงงาน รายการ

วัตถุดิบ ตนทุนวัตถุดิบ แรงงาน ตําแหนงงาน คุณสมบัติของแรงงาน ตนทุนแรงงานคาใชจาย

โรงงาน เปนตน 

 เปาหมายของระบบการผลิตคือ การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคา ตนทุนต่ําพอที่จะแขงขันในตลาดได ตรง

ตอเวลาในการสงมอบสินคา/บริการ ความปลอดภัยในการทํางานของพนักงานในองคกร ขวัญและ

กําลังใจของพนักงานในองคกร จรรยาบรรณในการทําธุรกิจ รับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม  

ขอพิจาณาในแผนการผลิต คือ คุณภาพ การออกแบบสินคาและบริการ การ

ออกแบบกระบวนการและกําลังการผลิต การเลือกสถานที่ตั้ง การออกแบบแผนผัง(การผลิต/การ

บริการ)  การออกแบบระบบงานและกําลังคน กระบวนการจัดสงวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป ระบบ

สินคาคงคลังกําหนดการผลิตและปฏิบัติการ การบํารุงรักษา เปนตน 
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ภาพ 4 แสดงตัวอยางขั้นตอนการผลิตขนมไทย 

            

ภาพ 5 แสดงตัวอยางการเขียนแผนผังกระบวนการผลิตของรานขนมไทย 

 

ภาพ 6 แสดงตัวอยางแผนผังภายในรานขนมไทย 
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3.7  แผนการจัดการและการดําเนินงาน 

 3.7.1 แผนการจัดการ  

  เปนการกําหนดโครงสรางองคกรและผูบริหารใหสอดคลองกับแผนการ

ดําเนินธุรกิจดานอ่ืนๆ ของกิจการ ซ่ึงตองแสดงรายละเอียดดังตอไปนี ้

 1) โครงสรางขององคกร (ผังองคกร) แสดงใหเห็นถึง ตําแหนงของผูบริหาร

หลักๆ   หนวยงานตางๆ และหนาท่ีความรับผิดชอบของแตละหนวยงาน  

 2) ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนที่จายแกผูบริหาร 

ตลอดจนผลประโยชนในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบรหิารแตละคน  

 3) ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 

4) คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลังของกรรมการ

แตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 

 5) แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ  ระบุตําแหนงงาน 

จํานวน อัตราเงินเดือนหรือคาจางตอคน และจํานวนเงินเดือนหรือคาจางทั้งหมดของบุคลากรใน

ธุรกิจ 

 3.7.2   แผนการดําเนินงาน 

  การวางแผนในการดําเนินงาน ใหจัดทํารายละเอียดกิจกรรมที่ตองทําแบง

ตามชวงเวลา พรอมทั้งระบุงบประมาณ  ระบุวิธีการวัดผลหรือประเมินผลกจิกรรม และระบุ

ผูรับผิดชอบ ในแตละกิจกรรมดวย 

 สามารถใชตารางการปฏิบัติงาน หรือ Gantt Chart มาแสดงแผนการ

ดําเนินงาน โดยอาจจัดทําเปน รายวัน รายเดือน รายป เพื่อบอกถึงกําหนดการที่แนนอนของแตละ

กิจกรรมไวลวงหนา ชวยในการควบคุมใหกิจกรรมตางๆดําเนินไปตามระยะเวลาทีว่างแผนเอาไว 
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3.8 แผนการเงิน  

 จัดทําขึ้นเพื่อแสดงถึงแหลงท่ีมาของเงินทุน การใชไปของเงิน ประสิทธิภาพใน

การบริหารเงินขององคกร และผลตอบแทนการลงทุน 

 3.8.1   การประมาณเงินทุนที่ตองการ (ตนทุนโครงการ) 

 ประมาณการรายการสินทรัพยและจํานวนเงินที่ลงทุนเมื่อแรกเริม่ตั้งธุรกิจ

วาโครงการมีเงินลงทุนเทาไหร 

 3.8.2  แหลงเงินทุน   ใหบอกวาแหลงเงินทุนมาจากสวนของเจาของหรือกูยืมเงิน

มาลงทุน 

 3.8.3  การประมาณการทางการเงิน เปนการประมาณการงบการเงินและการ

วิเคราะหอัตราสวนตามสมมุติฐานที่วางไว ประกอบไปดวย 

 1.  งบกําไรขาดทุน คือ งบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของบริษัทตลอดงวด

ระยะเวลาบัญชีโดยทั่วไปจะกําหนดใหเปนรอบ 1 ป หรือราย 6 เดือน งบกําไรขาดทุน ประกอบดวย 

รายการหลัก 3 รายการ คือ ยอดขายหรือรายได, คาใชจายตางๆหรือตนทุน และผลตางของตัวเลข

ดังกลาวซ่ึงก็คือกําไรสุทธิหรือขาดทนุสุทธินั่นเอง 

 2.  งบกระแสเงินสด (Cash Flow) คือ งบแสดงการเคลื่อนไหวของเงินสด 

โดยจะแสดงถึงรายการไดมาและใชไปของเงินสดหรือส่ิงท่ีเทียบเทาเงินสดใน 3 กิจกรรมหลัก ๆ 

คือ กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน, กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน และกระแสเงิน

สดจากกิจกรรมลงทุน  

  งบกระแสเงินสดควรจะทําเปน รายเดือน รายไตรมาส รายป และอาจจะทํา

ลวงหนาไปหลายป ท้ังนี้แลวแตความเหมาะสมของกิจการ เพื่อท่ีจะทําใหรูถึงสถานะปจจุบันและ

แนวโนมในอนาคตของกิจการนั้น  

 3.  งบดุล คือ งบที่แสดงถึงฐานะการเงิน ภาระผูกพันในการชําระหนี้ และ

จํานวนทุนของบริษัท ณ วันใดวันหนึ่งเทานั้น ซ่ึงสวนใหญจะเปน ณ วันส้ินงวดของรอบระยะเวลา
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บัญชี งบดุลประกอบดวยรายการหลักๆ 3 รายการ คือ สินทรัพย หนี้สิน และทุน หรือสวนของ

เจาของ 

 4.  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน แบงออกได 4 สวนหลักดังนี ้

 1)   สภาพคลอง 

1.1  อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรัพยหมุนเวียน / หนี้สิน

หมุนเวียน 

 1.2 อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick Ratio) = ( สินทรัพยหมุนเวียน – สินคา

คงเหลือ ) / หนี้สินหมุนเวียน 

 2)  ประสิทธิภาพในการใชสินทรัพย 

2.1 อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ (Receivable Turnover) = ขายเชื่อสุทธิ / ลูกหนี้

เฉล่ีย 

2.2 อัตราหมุนเวียนของสินคา (Inventory Turnover) = ตนทุนสินคาขาย / สินคา

คงเหลือเฉล่ีย 

2.3 ระยะเวลาเรียกเก็บหนี้ (Receivable Turnover Period) = 365 x ลูกหนี้ / 

ยอดขาย 

2.4  ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (Inventory Turnover Period) =365 x สินคาคงเหลือ / 

ตนทุนขาย 

 3)  ความสามารถในการบริหารงาน 

3.1  อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพยท้ังหมด (Return On Assets : ROA )  

  = กําไรสุทธิ x 100 / สินทรัพยท้ังหมด 
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3.2  อัตราผลตอบแทนจากสวนของผูถือหุน (Return On Equity : ROE)  

  = กําไรสุทธิ x 100 / สวนของผูถือหุนทั้งหมด 

3.3  อัตรากําไรจากการดําเนินงาน (Operating Income Margin)  

  = กําไรจากการดําเนินงาน x 100 / ยอดขาย 

3.4  อัตรากําไรขั้นตน (Gross Profit Margin) = กําไรขั้นตน x 100 / ยอดขาย 

 4)   ความสามารถในการชําระหนี ้

4.1 อัตราสวนแหงหนี ้(Debt Ratio) = หนี้สินรวม / สินทรัพยรวม 

4.2 อัตราสวนแหลงเงินทุน (Debt to Equity Ratio) = หนี้สินทั้งหมด / สวนของผู

ถือหุน 

4.3 อัตราสวนความสามารถจายดอกเบี้ย  (Interest Coverage Ratio)  

  = กําไรกอนดอกเบี้ยและภาษ ี/ ดอกเบี้ยจาย 

 5)  การประเมินสถานการณจําลอง เปนการวิเคราะหความไวตอสถานการณเมื่อเกิดมี

การเปล่ียนแปลงขึ้นในอนาคต ตามตัวอยางแบงออกเปน 3 สถานการณดังนี ้

-  กรณีท่ีดี   เชน ยอดขายเพิ่ม 20 % คาใชจายลด 20 % 

-  กรณีปกติ เชน ยอดขายเพิ่ม 10 % คาใชจายลด 10 % 

-  กรณีแย   เชน ยอดขายลด 20 % คาใชจายเพิ่ม 20 % 

 การประเมินสถานการณทําใหทราบถึงผลกระทบของตัวแปรที่เปล่ียนแปลงไปวาจะมี

ผลตอโครงการอยางไร เชนในกรณีท่ีแยจะขาดทุนไหม ตัวธุรกิจสามารถรับกับสถานการณไดไหม 

กรณีท่ีดีสามารถทํากําไรไดมากนอยแคไหน และในแตละกรณีแตกตางกันมากนอยพียงใด เปนตน 
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 6)  การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุน 

ระยะเวลาคืนทุน คือ ระยะเวลาทั้งหมดที่โครงการจะใหกระแสเงินสดสุทธิรวม

เทากับเงินลงทุนที่จายเริ่มแรกพอดี ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมี

ความเส่ียงที่ต่ํากวา แตจุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

 7)  การวิเคราะหจุดคุมทุน  

 จุดคุมทุน เปนระดับจํานวนหนวยท่ีผลิตได ท่ีทําใหรายไดเทากับคาใชจาย โดย

โครงการไมมีกําไรหรือขาดทุนในระหวางชวงการผลิตหรือชวงการขายชวงหนึ่ง 

จุดคุมทุน   = ตนทุนคงที ่/ (ราคาขายตอหนวย – ตนทุนผันแปรตอหนวย) 

** ตนทุนผันแปร หมายถึง ตนทุนรวมที่ผันแปรตามจํานวนหนวยท่ีผลิตหรือขายได 

** ตนทุนคงที่ หมายถึง ตนทุนรวมที่ไมเปล่ียนแปลงตามจํานวนหนวยท่ีผลิต 

 8)  การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธ ิ  มูลคาปจจุบันสุทธิ หมายถึง ผลตางระหวาง

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุของโครงการ กับเงินลงทุนเริ่มแรก ณ อัตรา

ผลตอบแทนที่ตองการ หรือตนทุนของเงินทุนของโครงการ      

 มูลคาปจจุบัน ( NPV ) = มูลคาปจจุบันเงินสดรับ - มูลคาปจจุบันเงินสดจาย 

  เกณฑการตัดสินใจ ถามูลคาปจจุบัน ( NPV ) มีคาเปนบวกจะยอมรับโครงการ 

แตหากมูลคาปจจุบัน ( NPV ) มีคาเปนลบจะปฏิเสธโครงการ                   

 9)  การวิเคราะหอัตราผลตอบแทนของการลงทุน (Internal Rate of Return - IRR) 

 อัตราผลตอบแทนจากโครงการ คือ อัตราผลตอบแทนที่ทําใหมูลคาปจจุบันของ

เงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการ มีคาเทากับเงินสดจายสุทธิลงทุนเริ่มแรก กิจการจะตอบรับ

โครงการลงทุนเมื่อ IRR > (r) นั่นคือตอบรับโครงการลงทุนเมื่อ อัตราผลตอบแทนจากโครงการ

มากกวาอัตราผลตอบแทนที่ตองการ 
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3.9 แผนฉุกเฉิน  

 แผนฉุกเฉิน เปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา เพื่อรองรับในกรณีท่ี

สถานการณหรือผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไวหรือเหตุการณไมคาดฝนซ่ึงเปน

ในแงลบ โดยอธิบายถึงลักษณะความเสี่ยงตางๆและแนวทางแกไข 

 ตัวอยางของประเด็นความเส่ียงทางธุรกิจและการเตรียมพรอมที่ควรระบุไวในแผน

ฉุกเฉินไดแกกรณีดังตอไปนี ้

 -  ยอดขายหรือการเก็บเงินจากลูกหนี้ไมเปนไปตามคาดหมาย  

  -  จนทําใหเงินสดหมุนเวียนขาดสภาพคลอง 

   -  ธนาคารไมใหเงินกูหรือลดวงเงินกู 

  -  คูแขงตัดราคาหรือจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเนื่องระยะยาว 

   -  มีคูแขงรายใหมท่ีมีขนาดใหญกวา ทันสมัยกวา มีสินคาครบถวนกวา  

   -  ราคาถูกกวา เขาสูอุตสาหกรรม หรือมาตั้งอยูในบริเวณใกลเคียง 

   -  สินคาถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาที่ถูกกวา 

   -  มีปญหากับหุนสวนจนไมสามารถรวมงานกันได 

   -  สินคาผลิตไมทันตามคําส่ังซ้ือเนื่องจากขาดแคลนวัตถุดิบ 

   -  สินคาผลิตมากจนเกินไป ทําใหมีสินคาในมือเหลือมาก 

   -  เกิดการชะงักการเติบโตของทั้งอุตสาหกรรม 

   -  ตนทุนการผลิต/การจัดการสูงกวาท่ีคาดไว 
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3.10 ภาคผนวก  

 ในสวนของภาคผนวกใหแนบเอกสารตางๆ ท่ีไดกลาวอางในเนื้อหาหลักของแผน

ธุรกิจ  ซ่ึงอาจมีความยาวมากไมเหมาะสมจะลงรายละเอียดในเนื้อหาหลัก อาจประกอบไปดวย

ขอมูลดังตอไปนี ้

 - ขอมูลท่ีเกี่ยวกับองคกรเชน แผนพับโบชัวรขององคกร ใบอนุญาต ใบรับรองตาง ๆ  
 - ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ  เชน  แผนพับโฆษณาเกี่ยวกับสินคา  หรือ 
   - บริการเอกสารในเชิงเทคนิคของตัวสินคา  
 - ขอมูลเกี่ยวกับการผลิต เชน  คูมือมาตรฐานคุณภาพ ใบรับรองคุณภาพตางๆ   
 - ขอมูลเกี่ยวกับการตลาด  เชน ขอความลงโฆษณา หนังสืออางอิง  ตาราง กราฟแสดงสถิต ิ
  - เกี่ยวกับการตลาด ผลการวิจัยตลาด แผนการตลาด เปนตน  
 - ขอมูลเกี่ยวกับการบริหาร เชน ประวัติผูบริหาร ผังองคกร เปนตน  
 - ขอมูลเกี่ยวกับการเงิน  เชน  พยากรณ สมมติฐาน และความเปนไปไดทางการเงิน   
  - การวิเคราะหจุดคุมทุน งบการเงินตาง ๆ เปนตน  
 - ขอมูลอ่ืน  ๆ  เชน  สัญญา ขอคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ รายงานของผลตรวจสอบบัญชี 

จดหมายอางอิง เปนตน 

 

บทที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

4.1  แนวคิดเบื้องตนสําหรับแผนธุรกิจที่ด ี 

  ประกอบดวย 7C ดังนี ้

 1. Communicate ความสามารถในการสื่อสารหรือการสรางความเขาใจ แผนธุรกิจที่

ดีเม่ืออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไมเขาใจทั้งหมด อยางถองแท 

อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียดของแผนธุรกิจที่จํากัด แตอยางนอยควรทําให

ผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

 2. Commercial ความเปนไปไดในเชิงพาณิชย เปนเรื่องสําคัญอยางยิ่งสําหรับธุรกิจ 

หลักพื้นฐานของธุรกิจคือการประกอบกิจการเพื่อสรางผลกําไร ถาหากแผนธุรกิจนั้นไมสามารถ
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แสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดจริงหรือมีศักยภาพเพียงพอ ก็ถือไดวาแผนธุรกิจนี้ยังไมใชแผน
ธุรกิจที่ดี ดังนั้นควรเขียนแผนธุรกิจที่มีท้ังความเปนไปไดทางพาณิชย และขณะเดียวกันจะตองมี

ผลตอบแทนในระดับที่นาพอใจดวย 

 3. Competitive แผนธุรกิจตองแสดงใหเห็นไดวาธุรกิจของตนสามารถแขงขันกับ

ธุรกิจที่มีอยูเดิมไดอยางไร หรือมีประเด็นใดที่เปน ความสามารถ ในการแขงขันของตน 

(Competitive Edge) ส่ิงท่ีแผนธุรกิจตองแสดงใหเห็นในสวนของการแขงขันนี้ คือ เรื่องของ

แนวความคิดใน การดําเนินธุรกิจแบบใหม (New business idea) ท่ีแตกตางและดีกวาธุรกิจเดิม หรือ

หากไมใชธุรกิจใหม ก็ควรจะบอกไดถึงจุดแข็งและขอไดเปรียบที่จะทําใหธุรกิจสามารถแขงขันกับ

ธุรกิจอ่ืนที่มีอยูในตลาดได 

 4. Correct ความถูกตอง สําหรับความถูกตองท่ีเกี่ยวพันแผนธุรกิจในที่นี ้มีอยูหลาย

ประเด็นในการพิจารณา เชน มีโครงสรางของแผนธุรกิจ ท่ีถูกตอง คือมีรายละเอียดของหัวขอตางๆ

ตามมาตรฐานของแผนธุรกิจพึงมี หรืออาจเปนประเด็นในเรื่องของความถูกตองตามขอกําหนด 

กฎหมาย และระเบียบขอบังคับ นอกจากนี้ ความถูกตองยังอาจรวมถึงสมมติฐานตางๆที่ใชในการ

ประมาณการการคํานวณตัวเลขตางๆ ความถูกตองในการจัดทําเอกสาร (การพิมพอักษร) เปนตน 

 5. Clear ความชัดเจน หรือความกระจางถือเปนส่ิงท่ีแผนธุรกิจที่ดีพึงมี เพราะจากที่

กลาวมากอนหนาวา แผนธุรกิจเปนเครื่องมือในการส่ือสาร เกี่ยวกับการวางแผนของธุรกิจและการ

แสดงใหเห็นถึงผลลัพธตางๆที่เกิดขึ้นจากการวางแผน ดังนั้นผูอานแผน นอกจากจะตองเขาใจในตัว

ธุรกิจแลว ส่ิงตางๆที่ระบุไวในแผนธุรกิจควรจะมีความชัดเจนเพียงพอตอผูอานในการตัดสินใจ

เกี่ยวกับธุรกิจ หรือสามารถสันนิษฐานไดวาธุรกิจที่จะดําเนินตามแผนนั้นเปนไปไดจริงโดยใหมีขอ

สงสัยนอยท่ีสุด 

 6. Complete ความสมบูรณในตัวแผนธุรกิจ (Complete) ถือเปนประเด็นสําคัญใน

การจัดทําแผนธุรกิจอีกประการหนึ่ง โดยความสมบูรณในที่นี้จะหมายถึง ความสมบูรณของ

รายละเอียดตางๆทั้งหมดในแผนธุรกิจ ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงกระบวนการในการวางแผนในการดําเนิน

ธุรกิจ รวมถึงขอมูลประกอบอ่ืนๆที่สําคัญและจําเปนสําหรับการพิจารณาเกี่ยวกับธุรกิจ 

 7. Convince การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญ

ท่ีสุดสําหรับการจัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อ การจัดทําแผนธุรกิจนั้น มีวัตถุประสงคเพื่อใชใน

การนําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เนื่องจากการตัดสินใจในการให
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การสนับสนุนนั้น ขึ้นอยูกับวาแผนธุรกิจนั้นมีความนาเชื่อถือมากนอยเพียงใด รายละเอียดตางๆใน

แผนธุรกิจมีความเปนเหตุเปนผล มีความสอดคลองในแผนงานตางๆ ซ่ึงแสดงถึงความมี

ประสิทธิภาพในการวางแผนธุรกิจของผูจัดทํา โดยส่ิงท่ีจะทําใหเกิดความนาเชื่อถือนี้ก็จะมาจาก 

6Cs ท่ีไดกลาวถึงมาแลวกอนหนานั่นเอง 

 ซ่ึงถาแผนธุรกิจใดก็ตามที่มี 7Cs นี้ครบถวน ก็จะจัดไดวาเปนแผนธุรกิจที่ดี และ

สามารถตอบสนองตอวัตถุประสงคในการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับผูประกอบการไดเปนอยางมี

ประสิทธิภาพ 

4.2  Business Plan Check List   

 

หัวขอในแผนธุรกิจ 

รายละเอียดอยู

ในแผนแลว

หรือไม 

รายละเอียดมีความ

ชัดเจน และ

สมบูรณหรือไม 

1.   ลักษณะของธุรกิจ 

      1.1  ประเภทของธุรกิจที่เราจะทําคืออะไร 

      1.2  ลักษณะของสินคาบริการของเราเปนอยางไร 

      1.3 โอกาสหรืออุปสรรคที่จะมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจเปน 

             อยางไร 

     1.4  ธุรกิจมีโอกาสจะเติบโตหรือไมอยางไร 

     1.5  สินคาและบริการของเรามีเอกลักษณเปนของตนเอง 

            อยางไรจะดึงดูดใจ ผูบริโภค อยางไร 

  

 

2.  การตลาด 

     2.1  ใครคือลูกคาเปาหมาย 

     2.2  ขนาดของตลาดใหญแคไหน 

     2.3  ใครคือคูแขงของเรา สภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมเปน  

            อยางไร 

     2.4  การสงเสริมการขายมีวิธีการอยางไร 

     2.5  คาดวาจะไดสวนแบงการตลาดเทาใด 

     2.6  จะกําหนดหรือตั้งราคาสินคาอยางไร 
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3. การวิจัย ออกแบบและพัฒนาสินคา 

     3.1 เราไดอธิบายถึงแผนการพัฒนาและออกแบบสินคาใหตรง 

           กับที่ลูกคาตองการแลวหรือไม 

     3.2 เทคนิคในการพัฒนาสินคาเราไดรับความชวยเหลือจากใคร   

           บางหรือไม 

     3.3  เราควรจะทําวิจัยผลิตภัณฑอะไรบางเพิ่มเติมเพราะเหตุใด 

     3.4  มีทีมงานพัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑหรือไม 

     3.5 ตนทุนและคาใชจายในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเปนที ่

           ยอมรับไดหรือไม อยางไร 

 

 

 

 

4. การผลิต 

     4.1 สถานที่ตั้งของธุรกิจ/โรงงาน อยูท่ีใด 

     4.2 ปจจัยท่ีใชกําหนดการเลือกที่ตั้งกิจการ 

     4.3 ลักษณะของกระบวนการผลิตเปนอยางไร 

     4.4 รายละเอียดของเครื่องจักรและอุปกรณใชในการผลิต    

     4.5 รายละเอียดของวัตถุดิบที่ใชและจะจัดหาวัตถุดิบไดอยางไร 

     4.6 ลักษณะของแรงงานที่ใชผลิต มีจํานวนเพียงพอหรือไม 

     4.7 ตนทุนการผลิตเปนอยางไร 

  

 

5.   การจัดการ 

     5.1  ผูบริหารระดับสูงมีใครบาง มีความรูความสามารถเพียงพอ 

            หรือไม 

     5.2  ตองการพนักงานแตละฝายเทาใด มีงานรองรับใหทํา 

            เพียงพอ หรือไม 

     5.3  ผลตอบแทนและสวัสดิการที่ใหพนักงานมีลักษณะที่จูงใจ 

            เพียงพอหรือไม    
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5.4  เราตองการที่ปรึกษาหรือผูเชี่ยวชาญมาชวยใหคําปรึกษา 

            ดานการจัดการหรือไม ดานใดบาง เพราะเหตุใด 

     5.5  รูปแบบการกอตั้งกิจการจะใชแบบเจาของคนเดียว หาง 

            หุนสวน หรือบริษัท เพราะเหตุใด 

     5.6  กฎระเบียบตาง ๆ ของทางราชการที่กระทบตอธุรกิจเรารู 

            รายละเอียดเพียงพอ หรือไมมีอะไรบาง 

  

6.   แผนปฏิบัติการ 

      6.1 การกําหนดระยะเวลาเพื่อศึกษาโครงการยาวนานเทาใด 

      6.2  แตละงานที่สําคัญของโครงการมีการกําหนดระยะเวลาใน 

             การปฏิบัติหรือไม อยางไร 

  

7.  การเงิน  

     7.1  รายไดรวมในแตละปเปนอยางไร 

     7.2  คาใชจายลงทุนกอนเปดดําเนินงานเปนจํานวนเทาใด 

     7.3  เมื่อใดที่บริษัทตองใชเงินกูจํานวนเทาใด เริ่มคืนไดเมื่อใด  

            และหมดเมือ่ใด 

     7.4  บริษัทตองใชเงินทุนจากการขายหุนจํานวนเทาใดและเมื่อใด

     7.5  บริษัทมีระยะเวลาคืนทุน และจุดคุมทุนอยางไร 

     7.6   อัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนจะไดรับเปนอยางไร 

 

 

 

 

 

 

8.  ความเส่ียง 

     8.1  รายละเอียดเกี่ยวกับความเส่ียงที่ธุรกิจมีโอกาสจะเผชิญเปน 

             อยางไร 

     8.2  ความรุนแรงของความเส่ียงมีมากนอยเทาใดและมีหนทาง 

            ท่ีจะลดความรุนแรง นั้นหรือไมอยางไร 
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9. ภาคผนวก 

     9.1  เราแนใจหรือไมวาไดรวบรวมเอกสารที่เกี่ยวของหรือจะ       

            เปนประโยชนตอ การพัฒนาโครงการไดครบถวนแลว 

     9.2  มีช่ือผูอางอิง แหลงท่ีมี ของเอกสารในภาคผนวก เพื่อ   

            ยืนยันความนาเชื่อ ถือของขอมูลแลวหรือไม 
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ประวัติผูศึกษา 

 

ชื่อ - สกุล    นางสาววราภรณ  สมวานิช 

 

วัน เดือน ปเกิด    22 พฤศจิกายน 2527 

 

ประวัติการศึกษา   พ.ศ. 2545 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา  

    จากโรงเรียนนารี รัตน จังหวัดแพร 

พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาปริญญาวิศวกรรมศาสตร 

สาขาวิศวกรรมอุตสาหการ จากมหาวิทยาลัยเชียงใหม 

 
 


