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ภาคผนวก ก 

 

ผังการดําเนินเร่ือง 

บทเรียนอิเล็คทรอนิกสบนเครือขาย เร่ืองการพัฒนาแผนธุรกิจ 
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บทที่ 1 ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 
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บทที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 
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บทที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 
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บทที่ 4 ลักษณะแผนธุรกิจที่ด ี
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ภาคผนวก ข 
 

แบบทดสอบกอนเรียนบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

เร่ือง การพัฒนาแผนธุรกิจ  
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แบบทดสอบกอนเรียนบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

เร่ือง การพัฒนาแผนธุรกิจ 

 

คําชี้แจง 

1. แบบทดสอบนี้มีจุดมุงหมายเพื่อใชในการประเมินประสิทธิภาพของบทเรียน

อิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย เรื่องการพัฒนาแผนธุรกิจ 

2. แบบทดสอบประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบทดสอบ 

สวนที่ 2 แบบทดสอบความรูกอนเรียน 

3. แบบทดสอบเปนแบบเลือกตอบ มีจํานวน 25 ขอ ประกอบดวย 4 ตอน ดังนี ้

หัวขอของบทเรียน 
จํานวนคําถามใน

แบบทดสอบ 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 3 ขอ 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 2 ขอ 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 16 ขอ 

ตอนที่ 4 ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี 4 ขอ 

3.   ใหผูทดสอบใสเครื่องหมาย           ขอท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 

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

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูตอบแบบทดสอบ 

คําอธิบาย  โปรดใสเคร่ืองหมาย  หนาขอความที่เหมาะสมกับทานมากที่สุด หรือกรอกขอความลงใน  

ชองวางที่เวนไว 

1. เพศ 

 ชาย  หญิง 

2. อาย.ุ...........................ป 

3. หลักสูตรท่ีทานกําลังศึกษา                     

 ปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ 

 ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

 

สวนที่ 2 แบบทดสอบความรูกอนเรียน 

คําอธิบาย  โปรดพิจารณาขอความตอไปนี้วาถูก หรือ ผิด 

 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 

1. แผนธุรกิจ แสดงกรอบแนวทางการดําเนินงานของธุรกิจในดานตางๆ เชน การผลิต การ

จัดการ และการเงิน ไมรวมเรื่องการตลาด เนื่องจากเรื่องการตลาดจะอยูในแผนการ

ตลาดเทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

2. ความสําคัญประการหนึ่งของแผนธุรกิจ คือ เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ โดยดูรายละเอียด

เกี่ยวกับการลงทุนเริ่มตนธุรกิจวาธุรกิจมีผลกําไรจาก การดําเนินงานหรือไม ซ่ึงถามีผล

กําไร ผูประกอบการก็จะไดเริ่ม ดําเนินการจริง 

 ถูก 

 ผิด 
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3. การทําแผนธุรกิจ ชวยในการกําหนดทิศทางในการวางแผนการบริหารจัดการ เพราะถือ

เปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด การผลิตหรือบริการ 

การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมีประสิทธิภาพ 

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

1. ขั้นตอนงายๆกอนการเริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอน ไดแก 1. เลือก

ธุรกิจ และ 2. ระดมทุนจากหุนสวนหรือแหลงทุนภายนอก 

 ถูก 

 ผิด 

2. การรวบรวบรวมขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลท่ีมีความสัมพันธหรือมีความ

เกี่ยวของกับ ธุรกิจ เชน รายละเอียดของธุรกิจคูแขงขัน เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

1. เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนให

ติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป 

 ถูก 

 ผิด 

2. ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือการระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคการเปนใน

อนาคตขางหนา (เราคือใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน) 

 ถูก 

 ผิด 
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3. การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอกและภายใน

องคกร 

 ถูก 

 ผิด 

4. จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห วาปจจัยภายนอกองคกรปจจัย

ใดที่สามารถสงผลกระทบในระดับมหาภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายท้ัง

ทางตรงและทางออม ซ่ึงองคกรจําตองหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความ

แข็งแกรงพรอมที่จะเผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

 ถูก 

 ผิด 

5. การกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่

เหมาะสม ตองใชผลวิเคราะหจาก SWOT Analysis เทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

6. การวิเคราะหสถานการณดวย 5 forces model ใชในประเมินสภาพการแขงขัน วา

องคการมีความสามารถในการแขงขันในดานตางๆอยางไร 

 ถูก 

 ผิด 

7. การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms) คือ การวิเคราะหเกี่ยวกับ

คูแขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกัน โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ 

 ถูก 

 ผิด 

8. STP Marketing คือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค โดยการตั้งคําถามงายๆ

ดังตอไปนี้ เชน Who? ใครเปนกลุมลูกคาเปาหมาย , What? ผูบริโภคซ้ืออะไร เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 
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9. การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึงการแบงตลาดออกเปนกลุมยอยๆ โดยจัดกลุมท่ีมี

ความตองการหรือมีลักษณะเฉพาะอยางที่คลายคลึงกันไวในกลุมเดียวกัน 

 ถูก 

 ผิด 

10. ขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสรางความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มี

กําลังซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก (Emotional Values)  

 ถูก 

 ผิด 

11. กลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต ปจจุบัน

นักการตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P แตมองใน

มุมของผูบริโภคเปนเปนหลัก 

 ถูก 

 ผิด 

12. เปาหมายของระบบการผลิต นอกจาก การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคาแลว ยังรวมถึง เรื่องควบคุม

ตนทุน เวลาสงมอบสินคา ความปลอดภัยในการทํางาน และ รับผิดชอบตอสังคมและ

ส่ิงแวดลอมดวย 

 ถูก 

 ผิด 

13. ในการจัดทําแผนการเงิน ไมควรระบุแหลงท่ีมา และ ปริมาณของเงินทุนเนื่องจากเปน

ความลับของบริษัท ไมควรนําออกเผยแพร 

 ถูก 

 ผิด 

14. ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมีความเส่ียงที่ต่ํากวา แต
จุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

 ถูก 

 ผิด 
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15. มูลคาปจจุบันสุทธิ ( NPV )  หมายถึง อัตราผลตอบแทนที่ทําใหมูลคาปจจุบันของเงิน

สดรับสุทธิตลอดอายุโครงการ มีคาเทากับเงินสดจายสุทธิลงทุนเริ่มแรก 

 ถูก 

 ผิด 

16. แผนฉุกเฉินที่ดีท่ีสุดคือการลดราคาสินคา เพื่อความอยูรอดในสถานการณวิกฤต ิ

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

1. แผนธุรกิจที่ดีไมจําเปนตองแสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดในเชิงพาณิชยจริงก็ได 

เพียงแตตองเสนอความจริง ไมมีการบิดเบือนขอมูล 

 ถูก 

 ผิด 

2. แผนธุรกิจที่ดีเมื่ออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไม

เขาใจทั้งหมด อยางถองแท อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียดของ

แผนธุรกิจที่จํากัด แตอยางนอยควรทําใหผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

                           ถูก 

   ผิด 

3. การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญที่สุดสําหรับ

การจัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อการจัดทําแผนธุรกิจนั้นมีวัตถุประสงคเพื่อใชใน

การนําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน 

 ถูก 

 ผิด 

4. แผนธุรกิจที่ดีจําเปนสําหรับผูบริหารท่ีจะยื่นเรื่องของกูจากธนาคาร หรือ สถาบัน

การเงินเทานั้น 

 ถูก 

 ผิด         

 -----------  End ------------ 
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เฉลยแบบทดสอบกอนการเรียนรู 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 

              ขอ 1) เฉลย:  ผิด 

คําอธิบาย  แผนธุรกิจ คือ กระบวนการนําแนวความคิด ท่ีจะจัดตั้งกิจการหรือขยายองคกร

มาจัดทําเปนแผนการดําเนินงานของธุรกิจที่แสดงถึงรายละเอียด และกรอบแนวทางการดําเนินงาน

ของธุรกิจในดานตางๆ เชน ดานการตลาด การผลิต การจัดการ และการเงิน ฯลฯ 

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

ขอ 2) เฉลย:  ถูก 

             คําอธิบาย    ความสําคัญของแผนธุรกิจ พอสรุปได ดังนี ้

1. เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ  

2.เพื่อการบริหารจัดการ  

3. เพื่อการระดมทุน 

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

ขอ 3) เฉลย: ถูก   

คําอธิบาย มาจากความสําคัญของแผนธุรกิจเพื่อการบริหารจัดการ เหตุผลหรือ

วัตถุประสงคดังกลาว สวนใหญจะมาจากผูประกอบการที่ไดดําเนินธุรกิจมาชวงเวลาหนึ่ง 

และตองการวางแผนธุรกิจอยางเปนระบบ และเล็งเห็นวาการจัดทําแผนธุรกิจถือเปน

ประโยชนตอธุรกิจของตนเอง ในการกําหนดทิศทางในการวางแผนการบริหารจัดการ 

เพราะถือเปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด การผลิตหรือ

บริการ การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมีประสิทธิภาพ 

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

 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

ขอ 1) เฉลย: ผิด   

คําอธิบาย ขั้นตอนงายๆกอนการเริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอนดังนี ้1. 

เลือกธุรกิจ และ 2. รวบรวมขอมูล 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ขอ 2) เฉลย: ผิด   

คําอธิบาย ขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลของธุรกิจ หรือเปนขอมูลท่ี

เกิดขึ้นภายในตัวธุรกิจเอง ขอมูลประเภทนี้ไดแก ขอมูลหรือเอกสาร พ้ืนฐาน ท่ีจําเปนตองมีของ

ธุรกิจ 

ขอมูลภายนอก (External Data) เปนขอมูลจากแหลงภายนอกธุรกิจ ท่ีมี

ความสัมพันธหรือมีความเกี่ยวของกับ ธุรกิจทั้งทางตรงและ ทางออม เชน รายละเอียดของธุรกิจคู

แขงขัน เปนตน 

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

 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

ขอ 1) เฉลย: ถูก 

             คําอธิบาย บทสรุปผูบริหารเปนสวนที่จะสรุปใจความสําคัญของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูใน

ความยาวไมเกิน 1-2 หนา สวนนี้มีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตอง

ตัดสินใจจากสวนนี้วา จะอานรายละเอียดในตัวแผนตอหรือไม เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตอง

เขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป ผูเขียน

แผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึง

ควรใหเวลากับการเขียนสวนนี้อยางพิถีพิถัน 

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

ขอ 2) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือ กรอบในการดําเนินงานขององคกร เพื่อ

สรางคุณคา และตอบสนองความตองการของลูกคา (ลูกคาของเราคือใคร เราจะตองทําอะไร ทํา

อยางไร) 

วิสัยทัศน (Vision) คือ การระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคกรเปนในอนาคตขางหนา (เราคือ

ใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน) 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ขอ 3) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย การวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอกและ

ภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานของ

องคกรอยางไร 

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

ขอ 4) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมอง

ของผูท่ีอยูภายในจากมุมมอง ของผูท่ีอยูภายในองคกรนั้น ๆ เองวาปจจัยภายในองคกรท่ีเปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีขึ้นหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร 

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

ขอ 5) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย ผลจากการวิเคราะห  SWOT ใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน การ

กําหนดกลยุทธ ได แตนอกจากผลวิเคราะห SWOT แลว ยังมีเครื่องมืออ่ืนๆ อีกมากที่ใชเปน

แนวทางเพื่อกําหนดวสัิยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่

เหมาะสม  

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

ขอ 6) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย “Porter’s Five Competition Forces Model” ท่ีพัฒนาขึ้นมาโดยพอรตเตอร 

(Porter) เพื่อนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงพอรตเตอรเห็นวามีปจจัยท่ีสําคัญที่

จะตองนํามาวิเคราะห 5 ปจจัย 

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

ขอ 7) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms) โดยทําการวิเคราะห

เกี่ยวกับคูแขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกัน โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ ท้ังนี้เพราะกลไกการคาเสรีในยุคโลกาภิวัฒนท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนไดอยางรวดเร็วอาจ
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สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจที่เปนอยู การวิเคราะหขนาดของคูแขงขัน, กําลังการผลิต เงินทุน, 

สวนแบงการตลาด, กลยุทธของคูแขงขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอการแขงขัน 

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

ขอ 8) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย STP Marketing คือ การจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดที่แตกตาง

กัน เพื่อสนองความตองการของตลาดที่มีลักษณะและความตองการที่แตกตางกัน ซ่ึงแบงออกเปน 3 

สวนดวยกัน คือ  

1. Market Segmentation (การแบงสวนตลาด) 

2. Market Targeting (การเลือกตลาดเปาหมาย) 

3. Market Positioning (การกําหนดตําแหนงทางการตลาด) 

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

ขอ 9) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึง กระบวนการ ในการประเมินความ

นาสนใจของแตละสวนตลาด และเลือกเขาสูตลาดเพียงหนึ่งสวนหรือหลายสวนตลาดก็ได 

    ตลาดเปาหมาย (Target Market หรือ Target Group) ก็คือ กลุมผูบริโภค หรือสวน

ตลาดที่เราสนใจและ เลือกที่จะเขาไปดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคกลุมนั้นๆ 

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

ขอ 10) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย Skimming Price (การตั้งราคาสูงกวาตลาด) เปนการตั้งราคาที่สูงกวาตลาด เชน 

รถ Benz ซ่ึงมีราคาแพงกวารถยนตยี่หออ่ืนๆ ซ่ึงขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสราง

ความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มีกําลังซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก 

(Emotional Values) โดยทําใหคนใชรูสึก ภูมิใจ เทห แตขอเสียก็คือ ถาทําการตลาดไมดี ไมเปนที่

รูจัก หรือไมโดนใจ การตั้งราคาแบบนี้ ก็กอใหเกิดผลเสียได 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ขอ 11) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย กลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต 

ปจจุบันนักการตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P แตมองในมุม

ของผูบริโภคเปนเปนหลัก ประกอบไปดวย Customer, Cost, Convenience, Communication และ

ดวยหลัก 4C’s นี้เองท่ีจะทําใหนักการตลาดสามารถเขาถึงผูบริโภคในปจจุบันไดงายขึ้น 

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

ขอ 12) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย เปาหมายของระบบการผลิตคอื การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคา ตนทุนต่ําพอที่จะแขงขันในตลาดได ตรง

ตอเวลาในการสงมอบสินคา/บริการ ความปลอดภัยในการทํางานของพนักงานในองคกร ขวัญและ

กําลังใจของพนักงานในองคกร จรรยาบรรณในการทําธุรกิจ รับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม 

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

ขอ 13) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย แผนการเงิน จัดทําขึ้นเพื่อแสดงถึงแหลงท่ีมาของเงินทุน การใชไปของ

เงิน ประสิทธิภาพในการบริหารเงินขององคกร และผลตอบแทนการลงทุน 

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

ขอ 14) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย ระยะเวลาคืนทุน คือ ระยะเวลาทั้งหมดที่โครงการจะใหกระแสเงินสดสุทธิรวม

เทากับเงินลงทุนที่จายเริ่มแรกพอดี ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมี

ความเส่ียงที่ต่ํากวา แตจุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

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

ขอ 15) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย มูลคาปจจุบันสุทธิ หมายถึง ผลตางระหวางมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ

สุทธิตลอดอายุของโครงการ กับเงินลงทุนเริ่มแรก ณ อัตราผลตอบแทนที่ตองการ หรือตนทุนของ

เงินทุนของโครงการ 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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ขอ 16) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย การลดราคาไมใชวิธีท่ีดีท่ีสุดในการแกปญหา ควรมีการจัดทําแผนฉุกเฉินขึ้นเพื่อ

เตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา เพื่อรองรับในกรณีท่ีสถานการณหรือผลลัพธจากการ

ดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไวหรือเหตุการณไมคาดฝนซ่ึงเปนในแงลบ โดยอธิบายถึงลักษณะ

ความเส่ียงตางๆและแนวทางแกไข 

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

ตอนที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

ขอ 1) เฉลย: ผิด 

  คําอธิบาย แผนธุรกิจที่ดีตองแสดงความเปนไปไดในเชิงพาณิชย (Commercial) ถือ

เปนเรื่องสําคัญอยางยิ่งสําหรับธุรกิจ หลักพ้ืนฐานของธุรกิจคือการประกอบกิจการเพื่อสรางผล

กําไร ถาหากแผนธุรกิจนัน้ไมสามารถแสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดจริงหรือมีศักยภาพเพียงพอ 

ก็ถือไดวาแผนธุรกิจนี้ยังไมใชแผนธุรกิจที่ดี ดังนั้นควรเขียนแผนธุรกิจที่มีท้ังความเปนไปไดทาง

พาณิชย และขณะเดียวกันจะตองมีผลตอบแทนในระดับที่นาพอใจดวย 

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

ขอ 2) เฉลย: ถูก 

คําอธิบาย ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด7ี ในสวนของ Communicate ความสามารถในการ

ส่ือสารหรือการสรางความเขาใจ แผนธุรกิจที่ดีเมื่ออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับ

หนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไมเขาใจทั้งหมดอยางถองแท อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียด

ของแผนธุรกิจที่จํากัด แตอยางนอยควรทําใหผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

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

ขอ 3) เฉลย: ถูก 

              คําอธิบาย การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญที่สุด

สําหรับการ จัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อการจัดทําแผนธุรกิจนั้น มีวัตถุประสงคเพื่อใชในการ

นําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เนื่องจากการตัดสินใจในการใหการ

สนับสนุนนั้น ขึ้นอยูกับวาแผนธุรกิจนั้นมีความนาเชื่อถือมากนอยเพียงใด รายละเอียดตางๆในแผน



  

124 

ธุรกิจมีความเปนเหตุเปนผล มีความสอดคลองในแผนงานตางๆ ซ่ึงแสดงถึงความมีประสิทธิภาพ

ในการวางแผนธุรกิจของผูจัดทํา 

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

ขอ 4) เฉลย: ผิด 

คําอธิบาย แผนธุรกิจที่ดีจําเปนสําหรับทุกองคกร เนื่องจาก เปนกรอบแนวทางการ

ดําเนินงานของธุรกิจในดานตางๆ เชน ดานการตลาด การผลิต การจัดการ และการเงิน ฯลฯ แผน

ธุรกิจเปนเสมือนเครื่องมือ ท่ีชวยใหทราบถึงแนวทางการตระเตรียมความพรอมในดานตางๆ ท่ี

จําเปนตอการดําเนินงาน ช้ีใหเห็นจุดออน และขอควรระวัง อีกทั้งยังชวยในการตรวจสอบ และ

ประเมินผลการดําเนินงาน เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางราบรื่น  และบรรลุตามเปาหมายที่

ตองการได 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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แบบทดสอบหลังเรียนบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

เร่ือง การพัฒนาแผนธุรกิจ 

 

คําชี้แจง 

1. แบบทดสอบนี้มีจุดมุงหมายเพื่อใชในการประเมินประสิทธิภาพของบทเรียน

อิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย เรื่องการพัฒนาแผนธุรกิจ 

2. แบบทดสอบประกอบดวย 2 สวน ดังนี ้

สวนที่ 1 แบบทดสอบความรูหลังเรียน 

สวนที่ 2 แบบประเมินบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

3. แบบทดสอบเปนแบบเลือกตอบ มีจํานวน 20 ขอ ประกอบดวย 6 ตอน ดังนี ้

หัวขอของบทเรียน 
จํานวนคําถามใน

แบบทดสอบ 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 3 ขอ 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 2 ขอ 

ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 16 ขอ 

ตอนที่ 4 ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี 4 ขอ 

3.   ใหผูทดสอบใสเครื่องหมาย           ขอท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

 

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

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
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สวนที่ 1 แบบทดสอบความรูหลังเรียน 

 

ตอนที่ 1  ความหมายและความสําคัญของแผนธุรกิจ 

1. แผนธุรกิจ แสดงกรอบแนวทางการดําเนินงานของธุรกิจในดานตางๆ เชน การผลิต การ

จัดการ และการเงิน ไมรวมเรื่องการตลาด เนื่องจากเรื่องการตลาดจะอยูในแผนการ

ตลาดเทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

2. ความสําคัญประการหนึ่งของแผนธุรกิจ คือ เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ โดยดูรายละเอียด

เกี่ยวกับการลงทุนเริ่มตนธุรกิจวาธุรกิจมีผลกําไรจาก การดําเนินงานหรือไม ซ่ึงถามีผล

กําไร ผูประกอบการก็จะไดเริ่ม ดําเนินการจริง 

 ถูก 

 ผิด 

3. การทําแผนธุรกิจ ชวยในการกําหนดทิศทางในการวางแผนการบริหารจัดการ เพราะถือ

เปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด การผลิตหรือบริการ 

การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมีประสิทธิภาพ 

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

1. ขั้นตอนงายๆกอนการเริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอน ไดแก 1. เลือก

ธุรกิจ และ 2. ระดมทุนจากหุนสวนหรือแหลงทุนภายนอก 

 ถูก 

 ผิด 

2. การรวบรวบรวมขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลท่ีมีความสัมพันธหรือมีความ

เกี่ยวของกับ ธุรกิจ เชน รายละเอียดของธุรกิจคูแขงขัน เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 
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ตอนที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

1. เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตองเขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนให

ติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป 

 ถูก 

 ผิด 

2. ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือการระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคการเปนในอนาคต

ขางหนา (เราคือใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน) 

 ถูก 

 ผิด 

3. การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอกและภายใน

องคกร 

 ถูก 

 ผิด 

4. จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห วาปจจัยภายนอกองคกรปจจัยใดที่

สามารถสงผลกระทบในระดับมหาภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายท้ังทางตรงและ

ทางออม ซ่ึงองคกรจําตองหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความแข็งแกรงพรอมที่จะ

เผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

 ถูก 

 ผิด 

5. การกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่

เหมาะสม ตองใชผลวิเคราะหจาก SWOT Analysis เทานั้น 

 ถูก 

 ผิด 

6. การวิเคราะหสถานการณดวย 5 forces model ใชในประเมินสภาพการแขงขัน วาองคการมี

ความสามารถในการแขงขันในดานตางๆอยางไร 

 ถูก 

 ผิด 
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7. การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms) โดยทําการวิเคราะหเกี่ยวกับคู

แขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกัน โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศและ

ตางประเทศ 

 ถูก 

 ผิด 

8. STP Marketing คือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค โดยการตั้งคําถามงายๆดังตอไปนี้ เชน 

Who? ใครเปนกลุมลูกคาเปาหมาย , What? ผูบริโภคซ้ืออะไร เปนตน 

 ถูก 

 ผิด 

9. การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึงการแบงตลาดออกเปนกลุมยอยๆ โดยจัดกลุมท่ีมีความ

ตองการหรือมีลักษณะเฉพาะอยางที่คลายคลึงกันไวในกลุมเดียวกัน 

 ถูก 

 ผิด 

10. ขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสรางความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มีกําลัง

ซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก (Emotional Values)  

 ถูก 

 ผิด 

11. กลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต ปจจุบันนักการ

ตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P’s แตมองในมุมของ

ผูบริโภคเปนเปนหลัก 

 ถูก 

 ผิด 

12. เปาหมายของระบบการผลิต นอกจาก การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคาแลว ยังรวมถึง เรื่องควบคุมตนทุน 

เวลาสงมอบสินคา ความปลอดภัยในการทํางาน และ รับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม

ดวย 

 ถูก 

 ผิด 
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13. ในการจัดทําแผนการเงิน ไมควรระบแุหลงท่ีมา และ ปริมาณของเงินทุนเนื่องจากเปน

ความลับของบริษัท ไมควรนําออกเผยแพร 

 ถูก 

 ผิด 

14. ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมีความเส่ียงที่ต่ํากวา แต
จุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

 ถูก 

 ผิด 

15. มูลคาปจจุบันสุทธิ ( NPV )  หมายถึง อัตราผลตอบแทนที่ทําใหมูลคาปจจุบันของเงินสด

รับสุทธิตลอดอายุโครงการ มีคาเทากับเงินสดจายสุทธิลงทุนเริ่มแรก 

 ถูก 

 ผิด 

16. แผนฉุกเฉินที่ดีท่ีสุดคือการลดราคาสินคา เพื่อความอยูรอดในสถานการณวิกฤต ิ

 ถูก 

 ผิด 

 

ตอนที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

1. แผนธุรกิจที่ดีไมจําเปนตองแสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดในเชิงพาณิชยจริงก็ได 

เพียงแตตองเสนอความจริง ไมมีการบิดเบือนขอมูล 

 ถูก 

 ผิด 

2. แผนธุรกิจที่ดีเมื่ออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไมเขาใจ

ท้ังหมด อยางถองแท อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียดของแผนธุรกิจที่

จํากัด แตอยางนอยควรทําใหผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

                           ถูก 

   ผิด 
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3. การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญที่สุดสําหรับการ

จัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อการจัดทําแผนธุรกิจนั้นมีวัตถุประสงคเพื่อใชในการ

นําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน 

 ถูก 

 ผิด 

4. แผนธุรกิจที่ดีจําเปนสําหรับผูบริหารท่ีจะยื่นเรื่องของกูจากธนาคาร หรือ สถาบันการเงิน

เทานั้น 

 ถูก 

 ผิด   

       

 -----------  End ------------ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

132 

สวนที่ 2 แบบประเมินบทเรียนอิเล็กทรอนิกสบนเครือขาย 

        

 คําอธิบาย  โปรดใสเคร่ืองหมาย  หนาขอความที่เหมาะสมกับทานมากที่สุด หรือกรอก

ขอความลงใน 

ชองวางที่เวนไว  

 

รายการประเมิน 

ระดับคะแนน 

ดีมาก 

5 

ด ี

4 

ปาน

กลาง 

3 

พอใช 

2 

ปรับปรุง 

1 

1. ดานการออกแบบการสอน 

1.1 โครงสรางเนื้อหาชัดเจนมีความสัมพันธ 

      ตอเนื่อง 

     

1.2 เนื้อหาท่ีนําเสนอตรงและครอบคลุมตาม 

      จุดประสงค 
     

1.3 ใชภาษาถูกตองเหมาะสม      

1.4 เนื้อหามความเหมาะสมกับระดับผูเรียน      

2. ดานการออกแบบหนาจอ 

2.1 การจัดวางองคประกอบไดสัดสวน   

     สวยงาม งายตอการใชงาน 

     

2.2 รูปแบบตัวอักษรมีขนาด สี ชัดเจน อานงาย 

และเหมาะสมกับผูเรียน 
     

2.3 การเลือกใชสีมีความเหมาะสมและ 

      กลมกลืน 
     

2.4 การส่ือความหมายสอดคลองกับแนวของ 

      เนื้อหา 
     

2.5 เสียงดนตรี หรือเสียงบรรยายมีความ

ชัดเจนและถูกตอง 
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รายการประเมิน 

ระดับคะแนน 

ดีมาก 

5 

ด ี

4 

ปาน

กลาง 

3 

พอใช 

2 

ปรับปรุง 

1 

3. ดานการใชงาน 

3.1 บทเรียนใชงานงายและสะดวก 
     

3.2 ภาพและเสียงท่ีใชประกอบแสดงผลได

ถูกตอง รวดเร็ว 
     

3.3 การเชื่อมโยง (link) ไปยังจุดตางๆ หรือ

ไฟลตางๆ ถูกตอง 
     

4. ดานเนื้อหา 

     4.1 เนื้อหามีสวนเพิ่มพูนความรูใหกับผูเรียน 
     

     4.2 แบบทดสอบกอนเรียนทําให เกิดการ

เรียนรู 
     

4. 3  แบบทดสอบหลัง เ รี ยนสามารถวั ด

ผลสัมฤทธ์ิในการเรียนได 
     

4.4 กรณีศึกษามีความสอดคลอง เสริมความ

เขาใจในเนื้อหาบทเรียน 
     

 

ขอเสนอแนะเพิ่มเติม (ถามี) 

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

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

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

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

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

- - -    ส้ินสุดการประเมิน    - - - 
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ภาคผนวก ง 

 

คะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรู 

ของผูตอบแบบทดสอบ 
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ตารางที่ 1 แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของผูตอบ

แบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตร ี

 

คนที ่ คะแนน Pretest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

(20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

1 13 52 24 96 ผาน 

2 11 44 19 76 ไมผาน 

3 11 44 22 88 ผาน 

4 12 48 20 80 ผาน 

5 11 44 20 80 ผาน 

6 14 56 22 88 ผาน 

7 10 40 20 80 ผาน 

8 9 36 21 84 ผาน 

9 7 28 24 96 ผาน 

10 10 40 21 84 ผาน 

11 11 44 22 88 ผาน 

12 10 40 21 84 ผาน 

13 12 48 19 76 ไมผาน 

14 13 52 23 92 ผาน 

15 10 40 21 84 ผาน 

16 11 44 21 84 ผาน 

17 11 44 22 88 ผาน 

18 8 32 24 96 ผาน 

19 15 60 22 88 ผาน 

20 14 56 21 84 ผาน 

21 13 52 22 88 ผาน 

22 11 44 21 84 ผาน 

23 10 40 19 76 ไมผาน 

24 10 40 21 84 ผาน 
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ตารางที่ 1 (ตอ) แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของ

ผูตอบแบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาตร ี

คนที ่ คะแนน Pretest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

(20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

25 10 40 19 76 ไมผาน 

26 10 40 22 88 ผาน 

27 11 44 17 68 ไมผาน 

28 8 32 21 84 ผาน 

29 13 52 22 88 ผาน 

30 14 56 21 84 ผาน 

เฉลี่ย 11.1 44.4 21.13 84.53 
ผาน 25 คน 

(83.33%) 
 

 

ตารางที่ 2 แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของผูตอบ

แบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาโท 

คนที ่ คะแนน Pretest 

 ( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

1 10 40 23 92 ผาน 

2 11 44 22 88 ผาน 

3 11 44 22 88 ผาน 

4 10 40 22 88 ผาน 

5 12 48 22 88 ผาน 

6 11 44 23 92 ไมผาน 

7 12 48 20 80 ผาน 

8 14 56 22 88 ผาน 

9 9 36 24 96 ผาน 

10 13 52 23 92 ผาน 

11 13 52 22 88 ผาน 

12 9 36 21 84 ผาน 
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ตารางที่ 2 (ตอ) แสดงคะแนนจากแบบทดสอบกอนการเรียนรูและแบบทดสอบหลังการเรียนรูของ

ผูตอบแบบทดสอบที่กําลังศึกษาอยูในระดับปริญญาโท 

คนที ่ คะแนน Pretest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ คะแนน Posttest 

( 20 คะแนน) 

รอยละ ผานเกณฑ 

(80%) 

13 13 52 21 84 ผาน 

14 14 56 22 88 ผาน 

15 11 44 20 80 ผาน 

16 13 52 21 84 ผาน 

17 13 52 23 92 ผาน 

18 8 32 24 96 ผาน 

19 12 48 21 84 ผาน 

20 14 56 21 84 ผาน 

21 12 48 22 88 ผาน 

22 12 48 20 80 ผาน 

23 9 36 19 76 ไมผาน 

24 8 32 22 88 ผาน 

25 10 40 21 84 ผาน 

26 11 44 23 92 ผาน 

27 12 48 20 80 ผาน 

28 10 40 23 92 ผาน 

29 15 60 22 88 ผาน 

30 14 56 22 88 ผาน 

 

เฉลี่ย 11.53 46.13 21.77 87.07 

ผาน 29 คน 

คิดเปน 

96.67% 
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บทที่ 1 ความหมายและความสําคัญของการพัฒนาแผนธุรกิจ 

 

1.1 ความหมายของแผนธุรกิจ 

 แผนธุรกิจ คือ กระบวนการนําแนวความคิด ท่ีจะจัดตั้งกิจการหรือขยายองคกรมา

จัดทําเปนแผนการดําเนินงานของธุรกิจที่แสดงถึงรายละเอียด และกรอบแนวทางการดําเนินงาน

ของธุรกิจในดานตางๆ เชน ดานการตลาด การผลิต การจัดการ และการเงิน ฯลฯ 

แผนธุรกิจเปนเสมือนเครื่องมือ ท่ีชวยใหทราบถึงแนวทางการตระเตรียมความพรอมในดานตางๆ ท่ี

จําเปนตอการดําเนินงาน ช้ีใหเห็นจุดออน และขอควรระวัง อีกทั้งยังชวยในการตรวจสอบ และ

ประเมินผลการดําเนินงาน เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางราบรื่น และบรรลุตามเปาหมายที่

ตองการได  

 

1.2 ความสําคัญของแผนธุรกิจ 

 1. เพื่อการเริ่มตนธุรกิจ เหตุผลหรือวัตถุประสงคดังกลาวเกิดจากการที่

ผูประกอบการใหม เห็นชองทางหรือโอกาสในการตลาด หรือมีความประสงคจะเริ่มตนธุรกิจ หรือ

มีความตองการเปนผูประกอบการใหม (New Entrepreneur) จึงเริ่มตนดวยการจัดทําแผนธุรกิจขึ้น

เพื่อดูรายละเอียดเกี่ยวกับการลงทุนเริ่มตนธุรกิจ ประมาณการรายไดจากการทําธุรกิจ ซ่ึงมาจากการ

ขายสินคาหรือใหบริการ ประมาณการตนทุนและคาใชจายตางๆของธุรกิจ เชน คาวัตถุดิบ คาใชจาย

ตางๆในการผลิตสินคาและบริการ คาใชจายสาธารณูปโภค เงินเดือนหรือคาจางพนักงาน รวมถึง

คาใชจายเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆที่เกี่ยวของ เพื่อดูวาธุรกิจมีผลกําไรจาก การดําเนินงานหรือไม ซ่ึงถามีผล

กําไร ผูประกอบการ ก็จะไดเริ่ม ดําเนินการจริง โดยสวนใหญแลวแผนธุรกิจในลักษณะดังกลาวนี ้

มักจะมีรูปแบบใกลเคียงกับการศึกษาความเปนไปไดของโครงการ (Project Feasibility Study) 

มากกวาท่ีจะเปนแผนธุรกิจ โดยมุงเนนประเด็นคําตอบของการจัดทําในเรื่องของ กําไรหรือขาดทุน 

จะทําหรือไมทําธุรกิจ 

 2.เพื่อการบริหารจัดการ เหตุผลหรือวัตถุประสงคดังกลาว สวนใหญจะมาจาก

ผูประกอบการที่ไดดําเนินธุรกิจมาชวงเวลาหนึ่ง และตองการวางแผนธุรกิจอยางเปนระบบ และ

เล็งเห็นวาการจัดทําแผนธุรกิจถือเปนประโยชนตอธุรกิจของตนเอง ในการกําหนดทิศทางในการ

วางแผนการบริหารจัดการ เพราะถือเปนเครื่องมือในการการวิเคราะห การวางแผนในดานการตลาด 
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การผลิตหรือบริการ การบริหารจัดการ การเงิน และการดําเนินการตางๆของธุรกิจ อยางมี

ประสิทธิภาพ  

 3. เพื่อการระดมทุนจากหุนสวนหรือแหลงทุนภายนอก เหตุผลหรือวัตถุประสงค

ดังกลาวสวนใหญของการจัดทําแผนธุรกิจนี ้จะมาจากการที่ผูประกอบการรูวา เงินทุนที่ตนเองมีอยู

นั้นไมเพียงพอตอการเริ่มตน หรือการขยายธุรกิจ ซ่ึงจําเปนตองหาแหลงทุนภายนอก ไมวาจะ มา

จากการกูยืมจากธนาคารหรือสถาบันการเงิน หรือเพื่อหาหุนสวน โดยเปนการเชิญชวนให

บุคคลภายนอกเหลานั้น สนใจที่จะเขามาลงทุนในธุรกิจของตน โดยแผนธุรกิจ ประเภทนี้ มักแสดง

รายละเอียดตางๆของธุรกิจและรูปแบบการลงทุน รวมถึงมักเนนการแสดงใหเห็นประโยชน หรือ

ผลตอบแทนจากการลงทุน ในธุรกิจดังกลาว เชน อัตราผลกําไร ระยะเวลาคืนทุน เงินปนผล มูลคา

หุน หรือผลตอบแทนอื่นๆ 

 

บทที่ 2 ขั้นตอนการเร่ิมตนเขียนแผนธุรกิจ 

ขั้นตอนในการเริ่มตนการเขยีนแผนธุรกิจ ซ่ึงจะชวยเปนแนวทางเริ่มตนในการ

จัดทําหรือการเขียนแผนธุรกิจสําหรับผูประกอบการใหสามารถใชเปนแนวทางเริ่มตน กอนที่จะได

กลาวถึงรายละเอียดเกี่ยวกับวิธีการในการจัดทําหรือการเขียนแผนธุรกิจ ขั้นตอนงายๆกอนการ

เริ่มตนเขียนแผนธุรกิจแบงออกเปน 2 ขั้นตอนดังนี ้

1. เลือกธุรกิจ การเลือกธุรกิจในที่นี้หมายถึง ถาผูประกอบการ มีความประสงค

ตองการจะเปนผูประกอบการหรือผูจัดทําแผนธุรกิจ ยังไมรูวาจะทําธุรกิจอะไรดีหรือจะเลือกธุรกิจ

ใดมาจัดทํา หรือเขียนแผนธุรกิจ ส่ิงแรกที่ตองคิดกอนเปนลําดับแรก คือจะเลือกธุรกิจอะไรที่

เหมาะสมกับตนเอง หรือเหมาะสมกับวัตถุประสงคในการเขียน ถาผูประกอบการดําเนินธุรกิจที่

เหมาะสมกับตนเองก็จะมีโอกาสประสบความสําเร็จ หรือเกิดปญหานอยกวาผูประกอบการที่ดําเนิน

ธุรกิจที่ตนเองไมถนัด หรือไมมีความชํานาญ หรือไมเหมาะสมกับขอจํากัดท่ีตนเองมีอยู โดยธุรกิจที่

เลือกนั้นควรจะเปนธุรกิจที่มีลักษณะพื้นฐานอยางใดอยางหนึ่งใน 2 ประการนี้ คือ สามารถ

ตอบสนองตอความตองการหรือสามารถแกปญหาที่เปนอยูของผูบริโภคได หรือเปนธุรกิจที่อยูใน

กระแสความตองการของตลาด 

2. รวบรวมขอมูล การรวบรวมขอมูลในที่นี้หมายถึง การเก็บ คัดเลือก หรือ

รวบรวมขอมูลตางๆที่เปนขอมูลพ้ืนฐาน ขอมูลท่ีเกี่ยวของ และเปนขอมูลท่ีจําเปนของธุรกิจเพื่อใช

ในการเขียน หรือใชเพื่อเปนเอกสารประกอบของแผนธุรกิจที่จัดทําขึ้น ท้ังท่ีเปนสวนของเอกสาร 
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หลักฐาน สําคัญของธุรกิจ เอกสารประกอบ สถิติ ขอมูลอางอิงตางๆ โดยขอมูลท่ีตองรวบรวมใน

ขั้นตอนนี้ สามารถแบงไดเปน 2 ประเภท คือ ขอมูลภายใน (Internal data) และขอมูลภายนอก 

(External Data) 

ขอมูลภายใน (Internal Data) เปนขอมูลของธุรกิจ หรือเปนขอมูลท่ีเกิดขึ้นภายใน

ตัวธุรกิจเอง ขอมูลประเภทนี้ไดแก ขอมูลหรือเอกสาร พ้ืนฐาน ท่ีจําเปนตองมีของธุรกิจ 

ขอมูลภายนอก (External Data) เปนขอมูลจากแหลงภายนอกธุรกิจ ท่ีมี

ความสัมพันธหรือมีความเกี่ยวของกับ ธุรกิจทั้งทางตรงและ ทางออม เชน รายละเอียดของธุรกิจคู

แขงขัน เปนตน 

โดยถาผูประกอบการหรือผูเขียนแผนธุรกิจ สามารถหาหรือรวบรวมขอมูลท้ังจาก

ภายนอกและภายในไดเปนจํานวนที่เพียงพอและเหมาะสม จะเปนประโยชนตอตัวผูเขียนแผนใน

การวิเคราะหตลาดอยางถูกตองในขั้นตอนตอไป รวมถึงเปนการสะดวกในการเขียนรายละเอียด

ตางๆ ในแผนธุรกิจ รวมถึงการจัดทําภาคผนวกหรือเอกสารแนบของแผนธุรกิจในภายหลังอีกดวย 

 

บทที่ 3 องคประกอบและเทคนิคของการเขียนแผนธุรกิจ 

3.1 บทสรุปผูบริหาร (Executive Summary) 

บทสรุปผูบริหารเปนสวนที่จะสรุปใจความสําคัญของแผนธุรกิจทั้งหมดใหอยูใน

ความยาวไมเกิน 1-2 หนา สวนนี้มีความสําคัญ เพราะเปนสวนแรกที่ผูรวมลงทุนจะอานและจะตอง

ตัดสินใจจากสวนนี้วา จะอานรายละเอียดในตัวแผนตอหรือไม เนื้อหาของบทสรุปผูบริหารจึงตอง

เขียนใหเกิดความนาเชื่อถือ หนักแนน และชวนใหติดตามรายละเอียดท่ีอยูในแผนตอไป ผูเขียน

แผนควรระลึกไวเสมอวา คุณภาพของบทสรุปผูบริหารจะสะทอนถึงคุณภาพของแผนโดยรวม จึง

ควรใหเวลากับการเขียนสวนนี้อยางพิถีพิถัน เนื้อหาในบทสรุปผูบริหารควรจะกลาวถึงส่ิงตอไปนี ้

3.1.1   อธิบายวาจะทําธุรกิจอะไร และแนวคิดของธุรกิจนั้นเปนอยางไร 

 พยายามอธิบายใหเห็นวา สินคาหรือบริการที่จะทํานั้นจะเปล่ียนแปลงวิถี

ชีวิตหรือวิถีการใชสินคาหรือบริการไปจากเดิมอยางไร บอกดวยวาธุรกิจจะกอตั้งเมื่อไร สินคา/

บริการมีคุณสมบัติพิเศษอะไรในแงรูปลักษณ ประโยชนใชสอย เทคโนโลยี ฯลฯ ท่ีจะไดเปรียบ

เหนือคูแขง  หากธุรกิจดําเนินการมาเปนระยะเวลาหนึ่งแลว บอกดวยวาขนาดของธุรกิจใหญขนาด

ไหน มีความเตบิโตกาวหนาในชวงท่ีผานมาอยางไร 
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3.1.2  โอกาสและกลยุทธ  

 สรุปวาอะไรคือโอกาส ทําไมจึงนาในใจ และจะใชโอกาสนั้นดวยวิธี

อยางไร  

ขอมูลสวนนี้อาจนําเสนอในรูปขอเท็จจริงของตลาด เงื่อนไขตลาด สภาพของ

คูแขง (เชน คูแขงขันไมปรับปรุงสินคามานานแลว คูแขงขนักําลังเพล่ียงพลํ้า แนวโนมของ

อุตสาหกรรมและอื่นๆ ท่ีแสดงวาโอกาสทางการคากําลังเปดให) 

3.1.3  กลุมลูกคาเปาหมายและการคะเนลูกคาเปาหมาย  

ระบุและอธิบายยอๆ ถึงลักษณะตลาด ใครเปนกลุมลูกคาหลัก จะจัดวาง

ตําแหนงผลิตภัณฑอยางไร จะวางแผนการเขาถึงลูกคาอยางไร รวมถึงขอมูลท่ีเกี่ยวของกับ

โครงสรางของตลาด ขนาดและอัตราการเติบโตของกลุมลูกคา ยอดขาย และสวนแบงตลาดที่

คาดหมาย 

3.1.4  ความไดเปรียบเชิงแขงขันของธุรกิจ  

 ระบุถึงความไดเปรียบและความเหนือกวาในการแขงขัน เชน ความ

ไดเปรียบจากตัวผลิตภัณฑ การไดเปรียบจากการเขาตลาดกอน ความไดเปรียบจากการที่คูแขงขัน

อยูในภาวะออนแอ ตลอดจนเงื่อนไขอ่ืนๆ ของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

3.1.5  ความคุมคาเชิงเศรษฐกิจและความสามารถในการทํากําไร  

 บทสรุปใหเห็นถึงความคุมคาของการลงทุน เชน กําไรขั้นตน กําไรจากการ

ดําเนินงาน ระยะเวลาของการทํากําไร ระยะเวลาการคุมทุน ระยะเวลาที่กระแสเงินสดจะเปนบวก 

การคาดหมายอัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืน  ๆ

3.1.6 ทีมผูบริหาร  

สรุปความรูความสามารถ ประสบการณ และทักษะของผูท่ีเปนตัวหลักใน

การกอตั้งและบริหาร พรอมสมาชิกในทีม บอกยอๆ ถึงความสําเร็จในอดีต โดยเฉพาะที่เกี่ยวกับการ

ทํากําไร การบริหารงานและคน 

3.1.7  ขอเสนอผลตอบแทน  

ระบุส้ันๆ ถึงเงินลงทุนหรือเงินกูท่ีตองการ จะเอาเงินไปทําอะไร จะตอบ

แทนเจาของเงินอยางไร ผลตอบแทนของการลงทุนของเจาหนาท่ีหรือผูรวมลงทุนจะเปนเทาใด 

3.2  ประวัติโดยยอของกิจการ (Business Description)  

 ใหอธิบายถึงประวัติกิจการ/ผูประกอบการอยางส้ัน สถานที่ตั้ง วิสัยทัศน และ

ภารกิจหลักของโครงการ 
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วิสัยทัศน (Vision) คือ การระบุส่ิงท่ีใฝฝนอยากใหองคกรเปนในอนาคตขางหนา 

(เราคือใคร เราจะทําอะไร เราจะมุงหนาไปที่ไหน ) 

ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ คือ กรอบในการดําเนินงานขององคกร เพื่อ

สรางคุณคา และตอบสนองความตองการของลูกคา (ลูกคาของเราคือใคร เราจะตองทําอะไร ทํา

อยางไร)  

3.3  การวิเคราะหสถานการณ  

การวิเคราะหสถานการณการพยายามทําความเขาใจถึงสภาพแวดลอมของการ

ดําเนินธุรกิจทั้งในปจจุบันและแนวโนมการเปล่ียนแปลงในอนาคตที่มีปจจัยสําคัญตางๆ ซ่ึงอาจ

สงผลกระทบตอสถานการณดานการแขงขันในธุรกิจ การวิเคราะหสถานการณ แบงออกเปน 2 

สวน คือ การวิเคราะหปจจัยภายใน และการวิเคราะหปจจัยภายนอก 

3.3.1  การวิเคราะหสถานการณดวย SWOT analysis  

 การวิเคราะห SWOT  เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตาง ๆ ท้ังภายนอก

และภายในองคกร ซ่ึงปจจัยเหลานี้แตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงาน

ขององคกรอยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในที่ถูกใชประโยชนเพื่อการบรรลุ

เปาหมาย ในขณะที่จุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายใน ท่ีอาจจะทําลายผลการดําเนินงาน 

โอกาสทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีใหโอกาสเพื่อการบรรลุเปาหมายองคกรในทาง

กลับกันอุปสรรคทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณท่ีขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกร  

ผลจากการวิเคราะห  SWOT  นี้จะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธ 

เพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไปในทางที่เหมาะสม 

- จุดแข็งขององคกร (S-Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจากมุมมองของผู

ท่ีอยูภายในองคกรนั้นเองวา ปจจัยใดภายในองคกรท่ีเปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนขององคกรท่ี

องคกรควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได  

- จุดออนขององคกร (W-Weaknesses) เปนการวิเคราะห ปจจัยภายในจากมุมมอง

ของผูท่ีอยูภายในจากมุมมอง ของผูท่ีอยูภายในองคกรนั้น ๆ เองวาปจจัยภายในองคกรท่ีเปนจุดดอย 

ขอเสียเปรียบขององคกรที่ควรปรับปรุงใหดีขึ้นหรือขจัดใหหมดไป อันจะเปนประโยชนตอองคกร  
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- โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกร ปจจัยใดที่สามารถสงผล กระทบประโยชน ท้ังทางตรงและทางออมตอการดําเนินการของ

องคกรในระดับมหาภาค และองคกรสามารถฉกฉวยขอดีเหลานี้มาเสริมสรางให หนวยงานเข็มแข็ง

ขึ้นได  

- อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats) เปนการวิเคราะหวาปจจัยภายนอก

องคกรปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบในระดับมหาภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายท้ัง

ทางตรงและทางออม ซ่ึงองคกรจําตองหลีกเล่ียง หรือปรับสภาพองคกรใหมี ความแข็งแกรงพรอมที่

จะเผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

3.3.1   การวิเคราะหสถานการณดวย 5 force model  

 “Porter’s Five Competition Forces Model” ท่ีพัฒนาขึ้นมาโดยพอรตเตอร 

(Porter) เพื่อนํามาใชในประเมินสภาพแวดลอมภายนอก ซ่ึงพอรตเตอรเห็นวามีปจจัยท่ีสําคัญที่

จะตองนํามาวิเคราะห 5 ปจจัย ไดแก 

          1. การแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms)               โดยทํา

การวิเคราะหเกี่ยวกับคูแขงขันทั้งหมดที่มีอยูในธุรกิจเดียวกนั โดยอาจตองวิเคราะหท้ังในประเทศ

และตางประเทศ ท้ังนี้เพราะกลไกการคาเสรีในยุคโลกาภิวัฒนท่ีมีการเคล่ือนไหวทุนไดอยาง

รวดเร็วอาจสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจที่เปนอยู การวิเคราะหขนาดของคูแขงขัน, กําลังการ

ผลิต เงินทุน, สวนแบงการตลาด, กลยุทธของคูแขงขนั รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอการ

แขงขัน 

 2. อํานาจการตอรองของผูลูกคา (Bargaining Power of Buyers)  โดยการวิเคราะห

เพื่อใหทราบถึงอํานาจการตอรองของผูบริโภความีมากนอยเพียงใด  ถามีการแขงขันในทางธุรกิจสูง

และผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็อาจจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจของบริษัทโดยเฉพาะใน

แงของรายได และสวนแบงการตลาดที่ลดลง 

 3. อํานาจการตอรองของผูจัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) เปนการ

วิเคราะหเกี่ยวกับผูผลิตท่ีขายวัตถุดิบตางๆ ใหแกบริษัทเรา  โดยการวิเคราะหการพึ่งพาจากผูผลิต  

ถาธุรกิจเราตองมีการพึ่งพาผูผลิตรายหนึ่งๆ สูงก็จะมีความเส่ียงของการประกอบธุรกิจมากขึ้น  



  

145 

เพราะถาผูผลิตรายนั้นไมสามารถสงวัตถุดิบไดไมวาจะดวยสาเหตุใด ก็จะสงผลกระทบตอการ

ดําเนินธุรกิจของเราทันท ี

           4. การเขามาแขงขันของคูแขงรายใหม (Threat of new Entrants) โดยการวิเคราะห

วามีความยากงายในการเขามาของผูประกอบการรายใหมมากนอยเพียงใด ถาการเขามาของผู

ประกอบรายใหมสามารถทําไดงายและสะดวกก็จะตองทําใหบริษัทอาจไดรับผลกระทบจากการ

ดําเนินธุรกิจไดงาย 

          5. การมีสินคาและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) โดยทําการวิเคราะหวา

สินคาและบริการที่บริษัทมีอยูนั้น มีโอกาสหรือไมท่ีจะมีสินคาและบริการอ่ืนเขามาทดแทนสินคา

และบริการเดิมของบริษัท ซ่ึงอาจทําใหรายไดจากการขายสินคาและบริการลดลง รวมถึงสวนแบง

การตลาดที่ลดลงในอนาคต 

3.4 วัตถุประสงคและเปาหมายทางธุรกิจ 

  3.4.1   วัตถุประสงค  

วัตถุประสงค คือ การระบุส่ิงท่ีจะตองทําใหประสบผลสําเร็จ อาจแบงเปน

วัตถุประสงคระยะส้ันและระยะยาว หรือแบงออกเปนวัตถุประสงคดานตางๆเชน ดานการตลาด 

ดานการผลิต ดานการเงิน ฯลฯ 

 ตัวแปรที่ใชกําหนดวัตถุประสงคดานการตลาด เชน ยอดขาย  (Sales Value), 

ปริมาณขาย (Sales Volume), สวนแบงตลาด (Market Share), การเจริญเติบโตของตลาด (Market 

Growth), ฐานลูกคา  (Customer Share), ระดับความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction), 

อัตราการกลับมาซ้ือซํ้า  (Re-purchase Rate) เปนตน 

 ตัวแปรที่ใชกําหนดวัตถุประสงคดานการเงิน เชน  กําไร (Profit),  ผลตอบแทนจาก

การลงทุน(Returns), ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) เปนตน 

 ตัวแปรที่ใชกําหนดวัตถุประสงคดานการผลิต เชน   ตนทุนการผลิต (Production 

Cost), ระดับคุณภาพ (Quality Index) เปนตน 
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 3.4.2  เปาหมาย  

 เปาหมาย คือ การระบุตัวช้ีวัดสําหรับวัตถุประสงคในแตละขอ การกําหนด

เปาหมายสามารถกําหนดไดหลายลักษณะ เชน กําหนดเปนตัวเงิน (Monetary Value), กําหนดเปน

ตัวเลขเชิงปริมาณท่ีมิใชตัวเงิน (Quantity Amount),กําหนดเปนอัตรารอยละ (Percentage), กําหนด

เปนเชิงคุณภาพ (Qualitative Measurement) เปนตน 

 ลักษณะของวัตถุประสงคและเปาหมายที่ด ี

 - มีความเปนไปได (ทาทาย) 

 - วัดผลไดเปนรูปธรรม (ตัวเลขชัดเจน) 

 - มีกรอบระยะเวลาที่เหมาะสม 

 - สอดคลองกับโอกาสของธุรกิจ 

 - สามารถเชื่อมโยงไปสูกลยุทธท่ีเหมาะสมได 

3.5 แผนการตลาด 

3.5.1   การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 6W1H 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 6W1Hเปนเครื่องมือ ในการศึกษา

พฤติกรรมของผูบริโภค ดวยการตั้งคําถามงายๆดังตอไปนี ้

-Who?        ใครเปนกลุมลูกคาเปาหมาย 

-What?       ผูบริโภคซ้ืออะไร 

-When?      ผูบริโภคซ้ือเมื่อใด 

-Where?    ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 

-Why?        ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
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-Whom?     ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

-How?        ผูบริโภคซ้ืออยางไร 

3.5.2  STP Marketing 

STP Marketing คือ การจัดผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดที่

แตกตางกัน เพือ่สนองความตองการของตลาดที่มีลักษณะและความตองการที่แตกตางกัน ซ่ึงแบง

ออกเปน 3 สวนดวยกัน คือ 

1.   Market Segmentation (การแบงสวนตลาด) 

 การแบงสวนตลาด คือการแบงตลาดออกเปนกลุมยอยๆ โดยจัดกลุมท่ีมีความ

ตองการหรือมีลักษณะเฉพาะอยางที่คลายคลึงกันไวในกลุมเดียวกัน ท้ังนี้ก็เพื่อใหธุรกิจสามารถ

เลือกที่จะตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม 

 แบงสวนตลาดตามเกณฑภูมิศาสตร เชน  ท่ีตั้ง (ทวีป ประเทศ ภูมิภาค จังหวัด), 

ขนาดของพื้นที่ (เมืองใหญ เมืองเล็ก), ลักษณะการอยูอาศัย (ในเมือง ชานเมือง ชนบท), สภาพ

ภูมิอากาศ (เขตหนาว เขตรอน) เปนตน 

แบงสวนตลาดตามเกณฑประชากรศาสตร เชน   ชวงอายุ (เด็ก วัยรุน วัยกลางคน 

ผูสูงอาย)ุ, วัฏจักรครอบครัว (โสด เพิ่งแตง ครอบครัวมีเด็กเล็ก), อาชีพ (ขาราชการ พนักงานบริษัท 

เจาของกิจการ), รายได (การศึกษา ศาสนา ขนาดครอบครัว) เปนตน 

แบงสวนตลาดตามเกณฑจิตวิทยา เชน ช้ันทางสังคม (ชนช้ันลาง ชนช้ันกลาง ชน

ช้ันสูง), บุคลิกลักษณะ (ม่ันใจในตัวเอง ชอบเขาสังคม), รูปแบบการดํารงชีวิต (รักอิสระ ชอบ

ทองเที่ยว ใสใจสุขภาพ) 

แบงสวนตลาดตามเกณฑพฤติกรรมศาสตร เชน โอกาสในการซือ้ (โอกาสปกติ 

โอกาสพิเศษ), ผลประโยชนท่ีตองการ (ประหยัด เนนคุณภาพ ความภูมิใจ), สถานะของผูใช (ไมเคย

ใช ใชครั้งแรก ใชประจํา ใชบางคราว เลิกใชแลว), อัตราการใช (ใชมาก ใชปานกลาง ใชนอย), 

ทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑ (พอใจ ไมพอใจ เฉยๆ) เปนตน 
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ลักษณะของการแบงสวนตลาดที่ดีมีดังตอไปนี ้

 -  สามารถวัดได (Measurable) ในแตละสวนตลาดตองสามารถวัดออกมาในรูปเชิง

ปริมาณได 

  - สามารถเขาถึงได (Accessible) สามารถตอบสนองความตองการของตลาดนั้นได 

  - มีขนาดของสวนตลาดที่ใหญเพียงพอ (Substantial) ในแตละสวนตลาดนั้น

จะตองมีความตองการซ้ือท่ีมากพอ 

  - สามารถดําเนินการได (Actionable) สามารถใชโปรแกรมการตลาดเพื่อจูงใจได 

  - มีลักษณะแตกตาง (Differentiable) เปนสวนตลาดที่ลูกคามองเห็นความแตกตาง

ของผลิตภัณฑ และสวนประสมการตลาดที่แตกตางจากคูแขงขัน  

 ประโยชนจากการแบงสวนตลาดคือ ชวยใหเราทราบขอบเขตและความพอใจของ

ลูกคาในแตละสวนตลาด สามารถมองเห็นโอกาสทางการตลาด และเลือกที่จะตอบสนองความ

ตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางเหมาะสม 

 2.   Market Targeting (การเลือกตลาดเปาหมาย)  

  การเลือกตลาดเปาหมาย หมายถึง กระบวนการ ในการประเมินความนาสนใจของ

แตละสวนตลาด และเลือกเขาสูตลาดเพียงหนึ่งสวนหรือหลายสวนตลาดก็ได 

    ตลาดเปาหมาย (Target Market หรือ Target Group) ก็คือ กลุมผูบริโภค หรือสวน

ตลาดที่เราสนใจและ เลือกที่จะเขาไปดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคกลุมนั้นๆ 

ปจจัยในการประเมินสวนตลาด มี 4 ปจจัยดังตอไปนี ้

1) ขนาดของตลาด  

 2) อัตราการเจริญเติบโตของตลาด  

 3) ทรัพยากรของธุรกิจ  

      4) สภาพการแขงขันและความนาสนใจของตลาด 
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 รูปแบบการเลือกตลาดเปาหมายแบงออกเปน 3 กลยุทธ คือ 

 

ภาพ 1 แสดงรูปแบบการเลือกตลาดเปาหมาย 

1) การตลาดที่ไมมีการแบงสวน (Undifferentiated Marketing) คือ การเลือกตลาด

รวมเปนตลาดเปาหมายเพียงตลาดเดียว ใชสวนประสมทางการตลาดเพียง 1 ชุด ในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาจํานวนมาก โดยถือวาตลาดมีความตองการที่คลายกันหรือไมแตกตางกัน  

2) การตลาดหลายสวนที่แตกตางกัน (Differentiated Marketing) เปนการเลือก

กลุมลูกคาท่ีมีความตองการที่แตกตางกันสองกลุมขึ้นไป โดยพัฒนาสวนประสมทางการตลาดที่

แตกตางกัน เพื่อสนองความตองการในแตละสวนตลาดที่เลือกเปนเปาหมาย 

3) การตลาดมุงเนนเฉพาะสวนใดสวนหนึ่ง (Concentrated Marketing) เปนการ

เลือกตลาดเปาหมายเพียงสวนเดียวจากตลาดรวม โดยใชสวนประสมทางการตลาด 1 ชุด ตอบสนอง

ความตองการในสวนตลาดที่เลือก 

 3.   Market Positioning (การกําหนดตําแหนงทางการตลาด)  

  เปนการสรางการรับรูใหเกิดขึ้นในใจของกลุมเปาหมาย โดยเนนจุดเดนของ

ผลิตภัณฑท่ีแตกตางจากคูแขงขัน 
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ขั้นตอนการกําหนดตําแหนงทางการตลาด 

 1)  พิจารณาจากจุดเดน หรือ “จุดขาย” โดยพยามยามหาจุดเดนที่มีความไดเปรียบ

เหนือคูแขงขันอยางชัดเจน ยากตอการเลียนแบบ มีความนาเชื่อถือ หรือเปนที่ตองการของกลุม

ลูกคาเปาหมาย 

 2)  เลือกแนวทางในการกําหนดตําแหนงในตลาด แลวจัดทําแผนภาพแสดงการ

กําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ (Product’s Positioning Map) โดยทั่วไปมักจะทําเปนแผนภาพ 2 

แกน เชน รานเบเกอรี ่

ปจจัยท่ีนํามากําหนดแกนของภาพคือ ราคาและคุณภาพ  

 

ภาพ 2 แสดงแกนภาพการกําหนดตําแหนงทางการตลาด ของผลิตภัณฑ A,B และC 

 จากภาพนี้จะเห็นวา  Product A มีตําแหนงราคาที่สูง มีคุณภาพสูง,  Product B  มีตํา

แนงราคาปลานกลาง มีคุณภาพคอนขางสูง,  Product C มีตําแนงราคาต่ํา มีคุณภาพคอนขางต่ํา 

ผูผลิตจะตองทําการตัดสินใจวาจะเลือกวางตําแหนงของผลิตภัณฑ หรือตราผลิตภัณฑตําแหนงใด 

เพื่อใหไดประโยชนในการลงทุนสูงสุด และเปนภาพพจนของสินคาท่ีทางบริษัทตองการ 

 ขอควรระวังในการวางตําแหนงสินคา 

 1.วางตําแหนงสินคาต่ําเกินไป ทําใหสินคาขาดคุณสมบัติและไมมีเหตุผลท่ีสมควรซ้ือ 
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 2.วางตําแหนงสินคาสูงเกินไป ทําใหกลุมลูกคาเปาหมายเขาไมถึง และเลิกสนใจในตัว

สินคา 

 3.วางตําแหนงสินคาสับสน อาจมีการนําเสนอขอมูลท่ีขัดแยงกันเอง 

3.5.3  กลยุทธสวนประสมการตลาด (Marketing mix : 4P’s) 

 4P’s Marketing Mix เปนเครื่องมือท่ีชวยในการวิเคราะหกลยุทธสวนผสมทาง

การตลาดเพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ซ่ึงประกอบไปดวย  

1.  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) คือ สินคาหรือบริการที่เราจะเสนอ

ใหกับลูกคา บอกถึงรายละเอียดลักษณะของผลิตภัณฑ หรือบริการ สําหรับแนวทางการกําหนด

สินคาใหเหมาะสม ตองดูวากลุมเปาหมายตองการอะไร สินคาท่ีเราตองการนําเสนอสามารถ

ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหผูบริโภคไดหรือไม ตองทําการศึกษาหาขอมูล

เกี่ยวกับผูบริโภคแลวนําขอมูลเหลานั้นมาปรับปรุงพัฒนาสินคาใหตอบสนองส่ิงเหลานั้นใหได  

2.  กลยุทธดานราคา (Price strategy) ราคาถือเปนอีกปจจยัหนึ่งท่ีสําคัญมากในการ

ทําการตลาด โดยการตั้งราคานั้น ตองตอบโจทยท่ีวากลุมเปาหมายของเราคือใคร พอใจที่จะจายที่

ราคาเทาใด และขึ้นอยูกับการวาง Positioning ในตลาด ซ่ึงท่ัวๆไปสามารถสรุปกลยุทธราคาไดดังนี ้ 

  1)   Skimming Price (การตั้งราคาสูงกวาตลาด)  

  เปนการตั้งราคาที่สูงกวาตลาด เชน รถ Benz ซ่ึงมีราคาแพงกวารถยนตยี่หอ

อ่ืนๆ ซ่ึงขอดีของการตั้งราคาแบบ Skimming Price คือสรางความแตกตางขึ้นสําหรับคนที่มีกําลัง

ซ้ือสูง จะเนนที่การสรางความคุมคาทางอารมณเปนหลัก (Emotional Values) โดยทําใหคนใชรูสึก 

ภูมิใจ เทห แตขอเสียก็คือ ถาทําการตลาดไมดี ไมเปนที่รูจัก หรือไมโดนใจ การตั้งราคาแบบนี้ ก็

กอใหเกิดผลเสียได 

 2)   Penetration Price (การตั้งราคาแบบทะลุทะลวง)  

  เหมาะสําหรับสินคาท่ีเปนลักษณะ Mass หรือวาขายเปนจํานวนมากๆ  เพราะวา
เปนการต้ังราคาที่ตํ่ากวาราคาตลาด ใหผูบริโภคมองวาเปนสินคาที่มีคุณภาพคุมคากับราคา  แตวิธีนี้จะเหมาะสม

กับสินคามีที่ตนทุนการผลิตตํ่า ๆ 

 3)  Competitive Price (การตั้งราคาที่สามารถแขงขันได)  



  

152 

   การตั้งราคาที่ไมสูง และไมต่ําจนเกินไป แตจะตั้งราคากลาง ท่ีผูบริโภครูสึกพึง

พอใจ และสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดได  

 โดยสรุปการตั้งราคาที่ดีควรจะตองคํานึงถึงราคาตลาด และสามารถทําให 

ผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายรูสึกคุมคาหรือพึงพอใจกับสินคาและบริการนั้นๆดวย  

   3. กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place Strategy) ตองพิจารณาวาจะสงมอบสินคา
หรือบริการดวยชองทางไหน หรือรูปแบบใดจึงจะเขาถึงกลุมเปาหมาย  

  1)  Location  การเลือกทําเล และการเขาถึงท่ีสะดวกกวา   

         2)   Multi-channel Marketing กลยุทธการตลาดแบบหลายชองทาง 

         3)   Horizontal Marketing Systems กลยุทธการตลาดแนวนอน  

เปนการรวมตัวของบริษัทฯ ท่ีไมเกี่ยวของกันตั้งแต 2 แหงขึ้นไป เพื่อหาโอกาสทาง

การตลาด เนื่องจากแตละบริษัทฯ มีขอไดเปรียบและขอจํากัดเฉพาะตัวตางกันไป 

 4)   Alliances / Network Outlets ชองทางการตลาดผานพันธมิตร / เครือขาย 

         5)  New forms of Channels การพัฒนาชองทางรูปแบบใหม ๆ ไดแก 

                      - Outreach / Mobile  หมายถึงการขยายบริการในเชิงรุก ไปยังคนที่ไมใช

กลุมเปาหมาย หรือคนที่ไมเคยสนใจจะใชบริการนั่นเอง 

              - Drive-thru  ขับรถเขาไปซ้ือสินคาหรือบริการ โดยไมตองลงจากรถ 

              - E-Channels / Bricks-and-Clicks Strategy  คือ กลยุทธท่ีเปนลักษณะของ

บริษัทที่มีมีสถานที่ตั้งชัดเจนในการขายสินคา ลูกคาสามารถไปและดําเนินธุรกรรมตางๆผานทาง

หนารานเดิมนั้นๆ หรือสามารถทําธุรกรรมผานทางอินเตอรเน็ต ตั้งแตตนจนจบโดยไมตองไปหนา

รานจริงก็ได 

        6)  Chain / Franchising / Branches การขยายสาขา แฟรนไชน เพิ่มจุดใหบริการ

สาขา 
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         7)  Cross-selling กลยุทธขายไขวระหวางกันกับสินคา/บริการอ่ืน เพื่อเกื้อกูลซ่ึงกัน

และกัน เชน ลูกคาตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของเราไปแลว จึงเสนอใหซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนๆเพิ่มอีก ไมวา

จะเปนสินคาหรือบริการของเราเองที่มีอยูของแผนกอ่ืน ของบริษัทในเครือ หรือแมแตของพันธมิตร

ธุรกิจของเราก็ตาม 

 4.  กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy ) หรือเรียกไดอีกช่ือหนึ่งวา 

การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) ซ่ึงมีหลายวิธีการ เชน  

      1)  การโฆษณา (Advertising) เชน โฆษณาผาน ทีวี วิทยุ แม็กกาซีน หนังสือพิมพ 

บิลบอรด  

  2)  การประชาสัมพันธ หรือมักเรียกกันวา PR (Public Relationship)  

  3)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เชน จดหมาย โทรศัพท  

  4)  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เชน การลด แลก แจก แถม  

  5)  การสงเสริมการตลาด ณ จุดขาย หรือเรียกวา P.O.P. (Point-Of-Purchase) เชน 

การติดปายโฆษณาตรงชั้นวางสินคา  

  6)  พนักงานขาย (Personal Selling)  

  7)  Online Marketing เชน การทําโฆษณาผาน Website, การสง SMS  

 วิธีการทั้งหลายเหลานี้ ก็มีขอดี ขอเสีย รวมถึงวัตถุประสงคในการใชท่ีแตกตางกัน แต

โดยรวมแลวการส่ือสารการตลาดทําขึ้นเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคสุดทาย นั้นก็คือความจงรักภักดี 

(Loyalty) ตอตราสินคานัน่เอง  

3.5.4   กลยุทธ 4C’s 

  จากกลยุทธสวนประสมการตลาด 4P ท่ีถือวาเปนการมองจากมุมมองของผูผลิต 

ปจจุบันนักการตลาดเริ่มหันมาจับกลยุทธใหมท่ีเรียกวา 4C’s แนวคิดท่ีคลายกับ 4P แตมองในมุม

ของผูบริโภคเปนเปนหลัก ประกอบไปดวย Customer, Cost, Convenience, Communication และ

ดวยหลัก 4C’s นี้เองท่ีจะทําใหนักการตลาดสามารถเขาถึงผูบริโภคในปจจุบันไดงายขึ้น 

มุมมองเกี่ยวกับความสัมพันธของ 4P’s กับ 4C’s 
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  1)   Product - Customer solution การสรางผลิตภัณฑตางๆ ขึ้นมา ก็เพื่อตอบสนอง

ตอความตองการของลูกคา ดังนั้นในทางปฏิบัติการคิดสรางสรรคผลิตภัณฑตาง  ๆขึ้นมา โจทยจึงอยู

ท่ีวาลูกคาตองการอะไร และอยางไร 

2)  Price - Customer Cost การตั้งราคานั้น แมวาผูผลิตหรือผูขาย มักจะเปนผู

กําหนดราคา แตหากเราพิจารณาใหครบทั้งกระบวนการแลว จะพบวาในที่สุดแลวราคาจะถูกหรือ

แพง ลูกคาจะเปนผูพิจารณาวา ตนทุนที่แทจริงควรอยูท่ีเทาไหร แลวจึงสะทอนออกมาใหเห็นวา

ราคานั้น สมเหตุสมผลแคไหน ถูกหรือแพงซ่ึงก็จะแตกตางกันตามขอมูลประกอบการพิจารณาของ

ลูกคาแตละคน 

  3)  Place - Convenience ส่ิงท่ีจะเปนตัวบอกวาสถานที่ หรือชองทางการจัดจําหนาย

ดีหรือไมนั้น จะถูกวัดโดยความรูสึกของลูกคาวาไดรับความสะดวกสบายแคไหน พอใจหรือไม 

และท่ีสําคัญมีความเหมาะสมกับรูปแบบการใชชีวิต (Lifestyle) ของกลุมเปาหมายแตละกลุม

หรือไม โดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมลูกคาเปาหมายที่จําเปนจะตองใหความสําคัญเปนพิเศษ 

  4)  Promotion -Communication ในการจัดโปรโมชั่นหรือแคมเปญใด  ๆก็ตาม การ

ส่ือสารไปยังลูกคาถือเปนส่ิงท่ีมีความสําคัญอยางมาก เนื่องจากหากไมสามารถส่ือสารไปยังกลุม

ลูกคาเปาหมายไดแลว ในมุมของลูกคาก็ไมไดตางอะไรกับการที่ไมจัดโปรโมชั่นหรือแคมเปญใดๆ 

เลย 

3.5.5   การวจัิยตลาด (Marketing Research) 

   การวิจัยคือจุดเริ่มตนสําหรับการตลาด โดยปกติแลวผูซ้ือในตลาดหนึ่งๆ จะมีความ

ตองการ ความเขาใจ และความชอบตางกันไป เชน ผูหญิงตองการรองเทาท่ีตางจากผูชาย คนอวน

ตองการรองเทาตางจากคนผอม และเมื่อแฟช่ันเขาสูตลาดรองเทา ความชอบก็จะยิ่งขยายวงกวาง

ออกไป ซ่ึงเปนผลจากความแตกตางดานรายได การศึกษาและรสนิยม ดังนั้นควรมีการวิจัยตลาด

เพื่อท่ีจะสามารถนําเสนอสินคาไดตรงตามความตองการของผูบริโภคมากที่สุด ชวยแกปญหาทาง

การตลาด และทําใหเกิดความผิดพลาดนอยท่ีสุด 
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ภาพ 3 แสดงภาพการวิจัยตลาด 

1.6 แผนการผลิต  

 แผนการผลิตเปนการวางแผนเกี่ยวกับกระบวนการผลิต สินทรัพยถาวรท่ีใชในการ

ผลิต อายุการใชงาน และเงินลงทุน กําลังการผลิต ท่ีตั้งโรงงานและการวางผังโรงงาน รายการ

วัตถุดิบ ตนทุนวัตถุดิบ แรงงาน ตําแหนงงาน คุณสมบัติของแรงงาน ตนทุนแรงงานคาใชจาย

โรงงาน เปนตน 

 เปาหมายของระบบการผลิตคือ การผลิตสินคา/บริการตรงกับความตองการของ

ตลาด คุณภาพของไดมาตรฐานตามขอกําหนดของลูกคา ตนทุนต่ําพอที่จะแขงขันในตลาดได ตรง

ตอเวลาในการสงมอบสินคา/บริการ ความปลอดภัยในการทํางานของพนักงานในองคกร ขวัญและ

กําลังใจของพนักงานในองคกร จรรยาบรรณในการทําธุรกิจ รับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอม  

ขอพิจาณาในแผนการผลิต คือ คุณภาพ การออกแบบสินคาและบริการ การ

ออกแบบกระบวนการและกําลังการผลิต การเลือกสถานที่ตั้ง การออกแบบแผนผัง(การผลิต/การ

บริการ)  การออกแบบระบบงานและกําลังคน กระบวนการจัดสงวัตถุดิบและสินคาสําเร็จรูป ระบบ

สินคาคงคลังกําหนดการผลิตและปฏิบัติการ การบํารุงรักษา เปนตน 
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ภาพ 4 แสดงตัวอยางขั้นตอนการผลิตขนมไทย 

            

ภาพ 5 แสดงตัวอยางการเขียนแผนผังกระบวนการผลิตของรานขนมไทย 

 

ภาพ 6 แสดงตัวอยางแผนผังภายในรานขนมไทย 
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3.7  แผนการจัดการและการดําเนินงาน 

 3.7.1 แผนการจัดการ  

  เปนการกําหนดโครงสรางองคกรและผูบริหารใหสอดคลองกับแผนการ

ดําเนินธุรกิจดานอ่ืนๆ ของกิจการ ซ่ึงตองแสดงรายละเอียดดังตอไปนี ้

 1) โครงสรางขององคกร (ผังองคกร) แสดงใหเห็นถึง ตําแหนงของผูบริหาร

หลักๆ   หนวยงานตางๆ และหนาท่ีความรับผิดชอบของแตละหนวยงาน  

 2) ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร ระบุเงินเดือนที่จายแกผูบริหาร 

ตลอดจนผลประโยชนในรูปแบบอ่ืนๆ และสัดสวนการถือหุน ของผูบรหิารแตละคน  

 3) ผูรวมลงทุน ระบุผูรวมลงทุนอ่ืนๆ และเปอรเซ็นตการถือหุน 

4) คณะกรรมการบริษัท ระบุคุณสมบัติของกรรมการบริษัท องคประกอบและภูมิหลังของกรรมการ

แตละคนวาจะเปนประโยชนตอกิจการอยางไร 

 5) แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ  ระบุตําแหนงงาน 

จํานวน อัตราเงินเดือนหรือคาจางตอคน และจํานวนเงินเดือนหรือคาจางทั้งหมดของบุคลากรใน

ธุรกิจ 

 3.7.2   แผนการดําเนินงาน 

  การวางแผนในการดําเนินงาน ใหจัดทํารายละเอียดกิจกรรมที่ตองทําแบง

ตามชวงเวลา พรอมทั้งระบุงบประมาณ  ระบุวิธีการวัดผลหรือประเมินผลกจิกรรม และระบุ

ผูรับผิดชอบ ในแตละกิจกรรมดวย 

 สามารถใชตารางการปฏิบัติงาน หรือ Gantt Chart มาแสดงแผนการ

ดําเนินงาน โดยอาจจัดทําเปน รายวัน รายเดือน รายป เพื่อบอกถึงกําหนดการที่แนนอนของแตละ

กิจกรรมไวลวงหนา ชวยในการควบคุมใหกิจกรรมตางๆดําเนินไปตามระยะเวลาทีว่างแผนเอาไว 
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3.8 แผนการเงิน  

 จัดทําขึ้นเพื่อแสดงถึงแหลงท่ีมาของเงินทุน การใชไปของเงิน ประสิทธิภาพใน

การบริหารเงินขององคกร และผลตอบแทนการลงทุน 

 3.8.1   การประมาณเงินทุนที่ตองการ (ตนทุนโครงการ) 

 ประมาณการรายการสินทรัพยและจํานวนเงินที่ลงทุนเมื่อแรกเริม่ตั้งธุรกิจ

วาโครงการมีเงินลงทุนเทาไหร 

 3.8.2  แหลงเงินทุน   ใหบอกวาแหลงเงินทุนมาจากสวนของเจาของหรือกูยืมเงิน

มาลงทุน 

 3.8.3  การประมาณการทางการเงิน เปนการประมาณการงบการเงินและการ

วิเคราะหอัตราสวนตามสมมุติฐานที่วางไว ประกอบไปดวย 

 1.  งบกําไรขาดทุน คือ งบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของบริษัทตลอดงวด

ระยะเวลาบัญชีโดยทั่วไปจะกําหนดใหเปนรอบ 1 ป หรือราย 6 เดือน งบกําไรขาดทุน ประกอบดวย 

รายการหลัก 3 รายการ คือ ยอดขายหรือรายได, คาใชจายตางๆหรือตนทุน และผลตางของตัวเลข

ดังกลาวซ่ึงก็คือกําไรสุทธิหรือขาดทนุสุทธินั่นเอง 

 2.  งบกระแสเงินสด (Cash Flow) คือ งบแสดงการเคลื่อนไหวของเงินสด 

โดยจะแสดงถึงรายการไดมาและใชไปของเงินสดหรือส่ิงท่ีเทียบเทาเงินสดใน 3 กิจกรรมหลัก ๆ 

คือ กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน, กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน และกระแสเงิน

สดจากกิจกรรมลงทุน  

  งบกระแสเงินสดควรจะทําเปน รายเดือน รายไตรมาส รายป และอาจจะทํา

ลวงหนาไปหลายป ท้ังนี้แลวแตความเหมาะสมของกิจการ เพื่อท่ีจะทําใหรูถึงสถานะปจจุบันและ

แนวโนมในอนาคตของกิจการนั้น  

 3.  งบดุล คือ งบที่แสดงถึงฐานะการเงิน ภาระผูกพันในการชําระหนี้ และ

จํานวนทุนของบริษัท ณ วันใดวันหนึ่งเทานั้น ซ่ึงสวนใหญจะเปน ณ วันส้ินงวดของรอบระยะเวลา
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บัญชี งบดุลประกอบดวยรายการหลักๆ 3 รายการ คือ สินทรัพย หนี้สิน และทุน หรือสวนของ

เจาของ 

 4.  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน แบงออกได 4 สวนหลักดังนี ้

 1)   สภาพคลอง 

1.1  อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) = สินทรัพยหมุนเวียน / หนี้สิน

หมุนเวียน 

 1.2 อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (Quick Ratio) = ( สินทรัพยหมุนเวียน – สินคา

คงเหลือ ) / หนี้สินหมุนเวียน 

 2)  ประสิทธิภาพในการใชสินทรัพย 

2.1 อัตราหมุนเวียนของลูกหนี้ (Receivable Turnover) = ขายเชื่อสุทธิ / ลูกหนี้

เฉล่ีย 

2.2 อัตราหมุนเวียนของสินคา (Inventory Turnover) = ตนทุนสินคาขาย / สินคา

คงเหลือเฉล่ีย 

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

ยอดขาย 

2.4  ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (Inventory Turnover Period) =365 x สินคาคงเหลือ / 

ตนทุนขาย 

 3)  ความสามารถในการบริหารงาน 

3.1  อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพยท้ังหมด (Return On Assets : ROA )  

  = กําไรสุทธิ x 100 / สินทรัพยท้ังหมด 
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3.2  อัตราผลตอบแทนจากสวนของผูถือหุน (Return On Equity : ROE)  

  = กําไรสุทธิ x 100 / สวนของผูถือหุนทั้งหมด 

3.3  อัตรากําไรจากการดําเนินงาน (Operating Income Margin)  

  = กําไรจากการดําเนินงาน x 100 / ยอดขาย 

3.4  อัตรากําไรขั้นตน (Gross Profit Margin) = กําไรขั้นตน x 100 / ยอดขาย 

 4)   ความสามารถในการชําระหนี ้

4.1 อัตราสวนแหงหนี ้(Debt Ratio) = หนี้สินรวม / สินทรัพยรวม 

4.2 อัตราสวนแหลงเงินทุน (Debt to Equity Ratio) = หนี้สินทั้งหมด / สวนของผู

ถือหุน 

4.3 อัตราสวนความสามารถจายดอกเบี้ย  (Interest Coverage Ratio)  

  = กําไรกอนดอกเบี้ยและภาษ ี/ ดอกเบี้ยจาย 

 5)  การประเมินสถานการณจําลอง เปนการวิเคราะหความไวตอสถานการณเมื่อเกิดมี

การเปล่ียนแปลงขึ้นในอนาคต ตามตัวอยางแบงออกเปน 3 สถานการณดังนี ้

-  กรณีท่ีดี   เชน ยอดขายเพิ่ม 20 % คาใชจายลด 20 % 

-  กรณีปกติ เชน ยอดขายเพิ่ม 10 % คาใชจายลด 10 % 

-  กรณีแย   เชน ยอดขายลด 20 % คาใชจายเพิ่ม 20 % 

 การประเมินสถานการณทําใหทราบถึงผลกระทบของตัวแปรที่เปล่ียนแปลงไปวาจะมี

ผลตอโครงการอยางไร เชนในกรณีท่ีแยจะขาดทุนไหม ตัวธุรกิจสามารถรับกับสถานการณไดไหม 

กรณีท่ีดีสามารถทํากําไรไดมากนอยแคไหน และในแตละกรณีแตกตางกันมากนอยพียงใด เปนตน 
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 6)  การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุน 

ระยะเวลาคืนทุน คือ ระยะเวลาทั้งหมดที่โครงการจะใหกระแสเงินสดสุทธิรวม

เทากับเงินลงทุนที่จายเริ่มแรกพอดี ระยะเวลาคืนทุนที่ส้ันกวาจะบอกถึงสภาพคลองท่ีดีกวา และมี

ความเส่ียงที่ต่ํากวา แตจุดออนของการหาระยะเวลาคืนทุนก็คือการไมคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา 

 7)  การวิเคราะหจุดคุมทุน  

 จุดคุมทุน เปนระดับจํานวนหนวยท่ีผลิตได ท่ีทําใหรายไดเทากับคาใชจาย โดย

โครงการไมมีกําไรหรือขาดทุนในระหวางชวงการผลิตหรือชวงการขายชวงหนึ่ง 

จุดคุมทุน   = ตนทุนคงที ่/ (ราคาขายตอหนวย – ตนทุนผันแปรตอหนวย) 

** ตนทุนผันแปร หมายถึง ตนทุนรวมที่ผันแปรตามจํานวนหนวยท่ีผลิตหรือขายได 

** ตนทุนคงที่ หมายถึง ตนทุนรวมที่ไมเปล่ียนแปลงตามจํานวนหนวยท่ีผลิต 

 8)  การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธ ิ  มูลคาปจจุบันสุทธิ หมายถึง ผลตางระหวาง

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุของโครงการ กับเงินลงทุนเริ่มแรก ณ อัตรา

ผลตอบแทนที่ตองการ หรือตนทุนของเงินทุนของโครงการ      

 มูลคาปจจุบัน ( NPV ) = มูลคาปจจุบันเงินสดรับ - มูลคาปจจุบันเงินสดจาย 

  เกณฑการตัดสินใจ ถามูลคาปจจุบัน ( NPV ) มีคาเปนบวกจะยอมรับโครงการ 

แตหากมูลคาปจจุบัน ( NPV ) มีคาเปนลบจะปฏิเสธโครงการ                   

 9)  การวิเคราะหอัตราผลตอบแทนของการลงทุน (Internal Rate of Return - IRR) 

 อัตราผลตอบแทนจากโครงการ คือ อัตราผลตอบแทนที่ทําใหมูลคาปจจุบันของ

เงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการ มีคาเทากับเงินสดจายสุทธิลงทุนเริ่มแรก กิจการจะตอบรับ

โครงการลงทุนเมื่อ IRR > (r) นั่นคือตอบรับโครงการลงทุนเมื่อ อัตราผลตอบแทนจากโครงการ

มากกวาอัตราผลตอบแทนที่ตองการ 
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3.9 แผนฉุกเฉิน  

 แผนฉุกเฉิน เปนการเตรียมแนวทางการดําเนินงานไวลวงหนา เพื่อรองรับในกรณีท่ี

สถานการณหรือผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไวหรือเหตุการณไมคาดฝนซ่ึงเปน

ในแงลบ โดยอธิบายถึงลักษณะความเสี่ยงตางๆและแนวทางแกไข 

 ตัวอยางของประเด็นความเส่ียงทางธุรกิจและการเตรียมพรอมที่ควรระบุไวในแผน

ฉุกเฉินไดแกกรณีดังตอไปนี ้

 -  ยอดขายหรือการเก็บเงินจากลูกหนี้ไมเปนไปตามคาดหมาย  

  -  จนทําใหเงินสดหมุนเวียนขาดสภาพคลอง 

   -  ธนาคารไมใหเงินกูหรือลดวงเงินกู 

  -  คูแขงตัดราคาหรือจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเนื่องระยะยาว 

   -  มีคูแขงรายใหมท่ีมีขนาดใหญกวา ทันสมัยกวา มีสินคาครบถวนกวา  

   -  ราคาถูกกวา เขาสูอุตสาหกรรม หรือมาตั้งอยูในบริเวณใกลเคียง 

   -  สินคาถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาที่ถูกกวา 

   -  มีปญหากับหุนสวนจนไมสามารถรวมงานกันได 

   -  สินคาผลิตไมทันตามคําส่ังซ้ือเนื่องจากขาดแคลนวัตถุดิบ 

   -  สินคาผลิตมากจนเกินไป ทําใหมีสินคาในมือเหลือมาก 

   -  เกิดการชะงักการเติบโตของทั้งอุตสาหกรรม 

   -  ตนทุนการผลิต/การจัดการสูงกวาท่ีคาดไว 
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3.10 ภาคผนวก  

 ในสวนของภาคผนวกใหแนบเอกสารตางๆ ท่ีไดกลาวอางในเนื้อหาหลักของแผน

ธุรกิจ  ซ่ึงอาจมีความยาวมากไมเหมาะสมจะลงรายละเอียดในเนื้อหาหลัก อาจประกอบไปดวย

ขอมูลดังตอไปนี ้

 - ขอมูลท่ีเกี่ยวกับองคกรเชน แผนพับโบชัวรขององคกร ใบอนุญาต ใบรับรองตาง ๆ  
 - ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ  เชน  แผนพับโฆษณาเกี่ยวกับสินคา  หรือ 
   - บริการเอกสารในเชิงเทคนิคของตัวสินคา  
 - ขอมูลเกี่ยวกับการผลิต เชน  คูมือมาตรฐานคุณภาพ ใบรับรองคุณภาพตางๆ   
 - ขอมูลเกี่ยวกับการตลาด  เชน ขอความลงโฆษณา หนังสืออางอิง  ตาราง กราฟแสดงสถิต ิ
  - เกี่ยวกับการตลาด ผลการวิจัยตลาด แผนการตลาด เปนตน  
 - ขอมูลเกี่ยวกับการบริหาร เชน ประวัติผูบริหาร ผังองคกร เปนตน  
 - ขอมูลเกี่ยวกับการเงิน  เชน  พยากรณ สมมติฐาน และความเปนไปไดทางการเงิน   
  - การวิเคราะหจุดคุมทุน งบการเงินตาง ๆ เปนตน  
 - ขอมูลอ่ืน  ๆ  เชน  สัญญา ขอคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ รายงานของผลตรวจสอบบัญชี 

จดหมายอางอิง เปนตน 

 

บทที่ 4  ลักษณะของแผนธุรกิจที่ด ี

4.1  แนวคิดเบื้องตนสําหรับแผนธุรกิจที่ด ี 

  ประกอบดวย 7C ดังนี ้

 1. Communicate ความสามารถในการสื่อสารหรือการสรางความเขาใจ แผนธุรกิจที่

ดีเม่ืออานแลวผูอานจะเขาใจในตัวธุรกิจไดในระดับหนึ่ง ซ่ึงแมวาจะไมเขาใจทั้งหมด อยางถองแท 

อันอาจจะเนื่องมาจากจํานวนหนาหรือรายละเอียดของแผนธุรกิจที่จํากัด แตอยางนอยควรทําให

ผูอานเขาใจในเนื้อหาท่ีนําเสนอมา 

 2. Commercial ความเปนไปไดในเชิงพาณิชย เปนเรื่องสําคัญอยางยิ่งสําหรับธุรกิจ 

หลักพื้นฐานของธุรกิจคือการประกอบกิจการเพื่อสรางผลกําไร ถาหากแผนธุรกิจนั้นไมสามารถ
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แสดงใหเห็นวามีความเปนไปไดจริงหรือมีศักยภาพเพียงพอ ก็ถือไดวาแผนธุรกิจนี้ยังไมใชแผน
ธุรกิจที่ดี ดังนั้นควรเขียนแผนธุรกิจที่มีท้ังความเปนไปไดทางพาณิชย และขณะเดียวกันจะตองมี

ผลตอบแทนในระดับที่นาพอใจดวย 

 3. Competitive แผนธุรกิจตองแสดงใหเห็นไดวาธุรกิจของตนสามารถแขงขันกับ

ธุรกิจที่มีอยูเดิมไดอยางไร หรือมีประเด็นใดที่เปน ความสามารถ ในการแขงขันของตน 

(Competitive Edge) ส่ิงท่ีแผนธุรกิจตองแสดงใหเห็นในสวนของการแขงขันนี้ คือ เรื่องของ

แนวความคิดใน การดําเนินธุรกิจแบบใหม (New business idea) ท่ีแตกตางและดีกวาธุรกิจเดิม หรือ

หากไมใชธุรกิจใหม ก็ควรจะบอกไดถึงจุดแข็งและขอไดเปรียบที่จะทําใหธุรกิจสามารถแขงขันกับ

ธุรกิจอ่ืนที่มีอยูในตลาดได 

 4. Correct ความถูกตอง สําหรับความถูกตองท่ีเกี่ยวพันแผนธุรกิจในที่นี ้มีอยูหลาย

ประเด็นในการพิจารณา เชน มีโครงสรางของแผนธุรกิจ ท่ีถูกตอง คือมีรายละเอียดของหัวขอตางๆ

ตามมาตรฐานของแผนธุรกิจพึงมี หรืออาจเปนประเด็นในเรื่องของความถูกตองตามขอกําหนด 

กฎหมาย และระเบียบขอบังคับ นอกจากนี้ ความถูกตองยังอาจรวมถึงสมมติฐานตางๆที่ใชในการ

ประมาณการการคํานวณตัวเลขตางๆ ความถูกตองในการจัดทําเอกสาร (การพิมพอักษร) เปนตน 

 5. Clear ความชัดเจน หรือความกระจางถือเปนส่ิงท่ีแผนธุรกิจที่ดีพึงมี เพราะจากที่

กลาวมากอนหนาวา แผนธุรกิจเปนเครื่องมือในการส่ือสาร เกี่ยวกับการวางแผนของธุรกิจและการ

แสดงใหเห็นถึงผลลัพธตางๆที่เกิดขึ้นจากการวางแผน ดังนั้นผูอานแผน นอกจากจะตองเขาใจในตัว

ธุรกิจแลว ส่ิงตางๆที่ระบุไวในแผนธุรกิจควรจะมีความชัดเจนเพียงพอตอผูอานในการตัดสินใจ

เกี่ยวกับธุรกิจ หรือสามารถสันนิษฐานไดวาธุรกิจที่จะดําเนินตามแผนนั้นเปนไปไดจริงโดยใหมีขอ

สงสัยนอยท่ีสุด 

 6. Complete ความสมบูรณในตัวแผนธุรกิจ (Complete) ถือเปนประเด็นสําคัญใน

การจัดทําแผนธุรกิจอีกประการหนึ่ง โดยความสมบูรณในที่นี้จะหมายถึง ความสมบูรณของ

รายละเอียดตางๆทั้งหมดในแผนธุรกิจ ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงกระบวนการในการวางแผนในการดําเนิน

ธุรกิจ รวมถึงขอมูลประกอบอ่ืนๆที่สําคัญและจําเปนสําหรับการพิจารณาเกี่ยวกับธุรกิจ 

 7. Convince การสรางความนาเชื่อถือ (Convince) อาจถือไดวาเปนประเด็นที่สําคัญ

ท่ีสุดสําหรับการจัดทําแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อ การจัดทําแผนธุรกิจนั้น มีวัตถุประสงคเพื่อใชใน

การนําเสนอตอบุคคลภายนอก เชน ธนาคาร หรือสถาบันการเงิน เนื่องจากการตัดสินใจในการให
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การสนับสนุนนั้น ขึ้นอยูกับวาแผนธุรกิจนั้นมีความนาเชื่อถือมากนอยเพียงใด รายละเอียดตางๆใน

แผนธุรกิจมีความเปนเหตุเปนผล มีความสอดคลองในแผนงานตางๆ ซ่ึงแสดงถึงความมี

ประสิทธิภาพในการวางแผนธุรกิจของผูจัดทํา โดยส่ิงท่ีจะทําใหเกิดความนาเชื่อถือนี้ก็จะมาจาก 

6Cs ท่ีไดกลาวถึงมาแลวกอนหนานั่นเอง 

 ซ่ึงถาแผนธุรกิจใดก็ตามที่มี 7Cs นี้ครบถวน ก็จะจัดไดวาเปนแผนธุรกิจที่ดี และ

สามารถตอบสนองตอวัตถุประสงคในการจัดทําแผนธุรกิจ สําหรับผูประกอบการไดเปนอยางมี

ประสิทธิภาพ 

4.2  Business Plan Check List   

 

หัวขอในแผนธุรกิจ 

รายละเอียดอยู

ในแผนแลว

หรือไม 

รายละเอียดมีความ

ชัดเจน และ

สมบูรณหรือไม 

1.   ลักษณะของธุรกิจ 

      1.1  ประเภทของธุรกิจที่เราจะทําคืออะไร 

      1.2  ลักษณะของสินคาบริการของเราเปนอยางไร 

      1.3 โอกาสหรืออุปสรรคที่จะมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจเปน 

             อยางไร 

     1.4  ธุรกิจมีโอกาสจะเติบโตหรือไมอยางไร 

     1.5  สินคาและบริการของเรามีเอกลักษณเปนของตนเอง 

            อยางไรจะดึงดูดใจ ผูบริโภค อยางไร 

  

 

2.  การตลาด 

     2.1  ใครคือลูกคาเปาหมาย 

     2.2  ขนาดของตลาดใหญแคไหน 

     2.3  ใครคือคูแขงของเรา สภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมเปน  

            อยางไร 

     2.4  การสงเสริมการขายมีวิธีการอยางไร 

     2.5  คาดวาจะไดสวนแบงการตลาดเทาใด 

     2.6  จะกําหนดหรือตั้งราคาสินคาอยางไร 
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หัวขอในแผนธุรกิจ 

รายละเอียดอยู

ในแผนแลว

หรือไม 

รายละเอียดมีความ

ชัดเจน และ

สมบูรณหรือไม 

3. การวิจัย ออกแบบและพัฒนาสินคา 

     3.1 เราไดอธิบายถึงแผนการพัฒนาและออกแบบสินคาใหตรง 

           กับที่ลูกคาตองการแลวหรือไม 

     3.2 เทคนิคในการพัฒนาสินคาเราไดรับความชวยเหลือจากใคร   

           บางหรือไม 

     3.3  เราควรจะทําวิจัยผลิตภัณฑอะไรบางเพิ่มเติมเพราะเหตุใด 

     3.4  มีทีมงานพัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑหรือไม 

     3.5 ตนทุนและคาใชจายในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเปนที ่

           ยอมรับไดหรือไม อยางไร 

 

 

 

 

4. การผลิต 

     4.1 สถานที่ตั้งของธุรกิจ/โรงงาน อยูท่ีใด 

     4.2 ปจจัยท่ีใชกําหนดการเลือกที่ตั้งกิจการ 

     4.3 ลักษณะของกระบวนการผลิตเปนอยางไร 

     4.4 รายละเอียดของเครื่องจักรและอุปกรณใชในการผลิต    

     4.5 รายละเอียดของวัตถุดิบที่ใชและจะจัดหาวัตถุดิบไดอยางไร 

     4.6 ลักษณะของแรงงานที่ใชผลิต มีจํานวนเพียงพอหรือไม 

     4.7 ตนทุนการผลิตเปนอยางไร 

  

 

5.   การจัดการ 

     5.1  ผูบริหารระดับสูงมีใครบาง มีความรูความสามารถเพียงพอ 

            หรือไม 

     5.2  ตองการพนักงานแตละฝายเทาใด มีงานรองรับใหทํา 

            เพียงพอ หรือไม 

     5.3  ผลตอบแทนและสวัสดิการที่ใหพนักงานมีลักษณะที่จูงใจ 

            เพียงพอหรือไม    
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หัวขอในแผนธุรกิจ 

รายละเอียดอยู

ในแผนแลว

หรือไม 

รายละเอียดมีความ

ชัดเจน และ

สมบูรณหรือไม 

5.4  เราตองการที่ปรึกษาหรือผูเชี่ยวชาญมาชวยใหคําปรึกษา 

            ดานการจัดการหรือไม ดานใดบาง เพราะเหตุใด 

     5.5  รูปแบบการกอตั้งกิจการจะใชแบบเจาของคนเดียว หาง 

            หุนสวน หรือบริษัท เพราะเหตุใด 

     5.6  กฎระเบียบตาง ๆ ของทางราชการที่กระทบตอธุรกิจเรารู 

            รายละเอียดเพียงพอ หรือไมมีอะไรบาง 

  

6.   แผนปฏิบัติการ 

      6.1 การกําหนดระยะเวลาเพื่อศึกษาโครงการยาวนานเทาใด 

      6.2  แตละงานที่สําคัญของโครงการมีการกําหนดระยะเวลาใน 

             การปฏิบัติหรือไม อยางไร 

  

7.  การเงิน  

     7.1  รายไดรวมในแตละปเปนอยางไร 

     7.2  คาใชจายลงทุนกอนเปดดําเนินงานเปนจํานวนเทาใด 

     7.3  เมื่อใดที่บริษัทตองใชเงินกูจํานวนเทาใด เริ่มคืนไดเมื่อใด  

            และหมดเมือ่ใด 

     7.4  บริษัทตองใชเงินทุนจากการขายหุนจํานวนเทาใดและเมื่อใด

     7.5  บริษัทมีระยะเวลาคืนทุน และจุดคุมทุนอยางไร 

     7.6   อัตราผลตอบแทนที่ผูถือหุนจะไดรับเปนอยางไร 

 

 

 

 

 

 

8.  ความเส่ียง 

     8.1  รายละเอียดเกี่ยวกับความเส่ียงที่ธุรกิจมีโอกาสจะเผชิญเปน 

             อยางไร 

     8.2  ความรุนแรงของความเส่ียงมีมากนอยเทาใดและมีหนทาง 

            ท่ีจะลดความรุนแรง นั้นหรือไมอยางไร 
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หัวขอในแผนธุรกิจ 

รายละเอียดอยู

ในแผนแลว

หรือไม 

รายละเอียดมีความ

ชัดเจน และ

สมบูรณหรือไม 

9. ภาคผนวก 

     9.1  เราแนใจหรือไมวาไดรวบรวมเอกสารที่เกี่ยวของหรือจะ       

            เปนประโยชนตอ การพัฒนาโครงการไดครบถวนแลว 

     9.2  มีช่ือผูอางอิง แหลงท่ีมี ของเอกสารในภาคผนวก เพื่อ   

            ยืนยันความนาเชื่อ ถือของขอมูลแลวหรือไม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

169 

ประวัติผูศึกษา 

 

ชื่อ - สกุล    นางสาววราภรณ  สมวานิช 

 

วัน เดือน ปเกิด    22 พฤศจิกายน 2527 

 

ประวัติการศึกษา   พ.ศ. 2545 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา  

    จากโรงเรียนนารี รัตน จังหวัดแพร 

พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาปริญญาวิศวกรรมศาสตร 

สาขาวิศวกรรมอุตสาหการ จากมหาวิทยาลัยเชียงใหม 

 
 


