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บัญชี การ
ตลาดการเงิน บุคคลการ

ผลติ

1

2

3

4 ผู้บริหารระดับสูง

ผู้บริหารระดับกลาง

ผู้บริหารระดับล่าง

พนักงานปฏิบัติการ

โครงสร้างของระบบธุรกจิ



บัญชี การเงิน

บุคคล การผลติ

การตลาด

การประสานงาน
ระหว่างหน้าที่งาน
เพ่ือให้บรรลุตาม
เป้าหมายของธุรกจิ

ก า
หน

ด ท าให้ส าเร็จ

ปัจจัยภายในปัจจัยภายนอก
• ลูกค้า
• คู่แข่งขนั
• คนกลาง
• เศรษฐกจิ
• กฎหมาย
• วัตถุดิบ
• ฯลฯ

แต่ละหน้าที่งาน
มีเป้าหมายเฉพาะที่แตกต่างกนั

โครงสร้างของระบบธุรกจิ



ก าไร

บริการหลงั
การขายการตลาดลอจิสติกส์

ขาออกการผลติ
ลอจิสติกส์
ขาเข้า

โครงสร้างพืน้ฐานของธุรกจิ

การบริหารทรัพยากรมนุษย์

การพฒันาเทคโนโลยี

การจัดหาทรัพยากร

กจิ
กร
รม

หล
กั

กจิ
กร
รม

สนั
บส

นุน
ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของธุรกจิ
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แผนธุรกจิคืออะไร

เอกสารที่แสดงถึงความคิดของผู้บริหารกจิการในเร่ืองของ
วิธีการในการด าเนินงานของกจิการด้านต่างๆ 
(การตลาด การผลติ การจัดการ และการเงิน) 
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ 
เสมือนเป็นแผนที่ในการเดินทางของธุรกจิ



ท าแผนธุรกจิเพ่ืออะไร

ได้แนวทางในการบริหารงานให้มีประสิทธิภาพอย่างเป็นรูปธรรม
เป็นส่ือในการถ่ายทอดแนวความคิดวิธีการด าเนินงานแก่
ผู้ร่วมงานได้ชัดเจน
เป็นเคร่ืองมือในการควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน
เป็นระยะๆ
ประกอบโครงการขอความสนับสนุนทางด้านเงินทุน



ล าดบัขั้นในการก าหนดกลยุทธ์แผนธุรกจิ

Corporate

planning

Business

planning

Functional

planning

• ก าหนดวสัิยทศัน์ ภารกจิหลกั เป้าหมายธุรกจิ
• จัดตั้งหน่วยธุรกจิย่อย (SBUs) และจัดสรรทรัพยากร
• วางแผนการสร้างธุรกจิใหม่

• วเิคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกจิ
• ก าหนดเป้าหมาย และพฒันากลยุทธ์

• จัดท าแผนงานในแต่ละหน้าทีข่องธุรกจิ
(แผนการตลาด  การผลติ  การจัดการ  การเงิน)



การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน

ต้นทุนต ่า (Cost Leadership)
เน้นตลาดในวงกว้าง ผลติมาก ขายมาก ท าให้ต้นทุนเฉลีย่ต ่า 
จึงตั้งราคาต ่าได้ ก าไรเกดิขึน้จากปริมาณขาย

สร้างความแตกต่าง (Differentiation)
ครอบคลุมตลาดกว้างหรือแคบ พฒันาผลติภัณฑ์ให้มีจุดเด่น 
หรือจุดขายที่เป็นเอกลกัษณ์ให้ลูกค้าจดจ าได้และตรงตาม
ความต้องการ  ก าไรเกดิขึน้จากราคาที่สะท้อนคุณค่าต่อลูกค้า

เน้นตลาดเฉพาะ (Focus)
มุ่งตลาดในวงแคบที่มเีอกลกัษณ์เฉพาะ ฐานลูกค้าน้อย แต่
มูลค่าการซ้ือสูง ซ้ือซ ้าประจ า ตั้งราคาสูงได้
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องค์ประกอบของแผนธุรกจิ

บทสรุปส าหรับผู้บริหาร
ประวัติโดยย่อของกจิการ
การวิเคราะห์สถานการณ์
วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกจิ
แผนการตลาด
แผนการผลติ
แผนการจัดการ
แผนการเงิน
แผนปฏิบัติการ
แผนฉุกเฉิน
ภาคผนวก

เน้นกลยุทธ์



1. บทสรุปส าหรับผู้บริหาร

ลกัษณะและแนวคิดของธุรกจิ
โอกาสและกลยุทธ์หลกัที่ใช้
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการคาดคะเนลูกค้าเป้าหมาย
ความได้เปรียบเชิงแข่งขนัของธุรกจิ
ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกจิ และความสามารถในการท าก าไร
ทีมผู้บริหาร
ข้อเสนอผลตอบแทน (กรณีหาแหล่งทุนภายนอก)

ความยาวประมาณ 1-2 หน้า เพ่ือให้ผู้อ่านเข้าใจภาพรวมของแผน
(แต่ไม่ใช่บทน า) อยู่หน้าแรกสุด แต่เขยีนขึน้ทีหลงัสุด



2. ประวตัโิดยย่อของกจิการ

ประวัติกจิการ/ผู้ประกอบการอย่างส้ัน
สถานที่ตั้ง
วิสัยทัศน์ (Vision)

ระบุส่ิงที่ใฝ่ฝันอยากให้องค์กรเป็นในอนาคตข้างหน้า
เราคือใคร? เราจะท าอะไร? เราจะมุ่งหน้าไปที่ไหน?

ภารกจิหลกั (Mission) หรือ พนัธกจิ
กรอบในการด าเนินงานขององค์กร
ลูกค้าของเราคือใคร? เราจะต้องท าอะไร? ท าอย่างไร?
(เพ่ือสร้างคุณค่า และตอบสนองความต้องการของลูกค้า)



ตวัอย่าง

วิสัยทัศน์
ต้องการเป็นผู้น าธุรกจิอาหารเกษตรแปรรูปของภาคเหนือ

ภารกจิหลกั
เราเป็นผู้ผลติอาหารเกษตรแปรรูปที่มีรสชาติอร่อย มีคุณค่า
อาหารสูง รับประทานสะดวก เน้นเอกลกัษณ์ไทย

วิสัยทัศน์ (อนาคต)
ภารกจิหลัก
(ส่ิงที่จะต้องท าเพือ่ไปถงึอนาคตที่ฝันไว้)



3. การวเิคราะห์สถานการณ์

การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน
ผลติภัณฑ์ที่มีในปัจจุบัน
ลูกค้าที่มีในปัจจุบัน
กระบวนการผลติ ต้นทุนการผลติ และราคา
ช่องทางการจัดจ าหน่ายในปัจจุบัน
การโฆษณาและส่งเสริมการขายในปัจจุบัน
ยอดขายและก าไร ในปัจจุบันและในอดีตที่ผ่านมา
ฯลฯ



3. การวเิคราะห์สถานการณ์

ปัจจัยภายนอก : พฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า
ปัจจัยภายนอก : สภาพแวดล้อมระดับมหภาค

ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ
ปัจจัยด้านกฎหมาย
ปัจจัยด้านเทคโนโลยี
ปัจจัยด้านทรัพยากรธรรมชาติ
ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม
ฯลฯ



3. การวเิคราะห์สถานการณ์

ปัจจัยภายนอก : คู่แข่งขนั (ทางตรงและทางอ้อม)

คู่แข่งขันในอุตสาหกรรม

ผู้เข้ามาใหม่

ผู้ขายวตัถุดิบ ผู้ซ้ือ

การทดแทน

การแข่งขันระหว่างธุรกิจท่ีมีอยู่

อุปสรรคจากสินค้าหรือบริการทดแทน

อุปสรรคจากคู่แข่งขันรายใหม่

อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ
อ านาจต่อรองของ
ผู้ขายวัตถุดิบ



3. การวเิคราะห์สถานการณ์

SWOT Analysis
Strength จุดแขง็
Weakness จุดอ่อน
Opportunity โอกาส
Threat อุปสรรค

ปัจจัยภายใน

ปัจจัยภายนอก

เขยีนเป็นข้อ ๆ ส้ัน ๆ กระชับ มีความชัดเจน อ่านแล้วเข้าใจทันที
ช้ีให้เห็นประเด็นส าคัญที่เกีย่วข้องกบัธุรกจิและกจิการ

เพ่ือน าไปก าหนดปัจจัยแห่งความส าเร็จ (Key Success Factors)
ตามกลยุทธ์ SO, ST, WO, WT ที่เหมาะสม



3. การวเิคราะห์สถานการณ์

TOWS Matrix ส าหรับก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกจิ

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness)

โอกาส
(Opportunity)

อุปสรรค
(Threat)

SO Strategy
การเพิม่การผลิต
การเจาะตลาด
การรวมกิจการ

WO Strategy
การพฒันาผลิตภัณฑ์
การพฒันาตลาด
การปรับปรุงประสิทธิภาพ

ST Strategy
การขยายสู่ตลาดโลก
การเพิม่บริการแก่ลูกค้า

WT Strategy
การร่วมทุน/สร้างพนัธมิตร
การลดต้นทุน
การเลิกผลิต/เลิกกิจการ



4. วตัถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกจิ

วัตถุประสงค์ (Objective)
ระบุส่ิงที่จะต้องท าให้ประสบผลส าเร็จ
อาจแบ่งออกเป็นวัตถุประสงค์ระยะส้ันและระยะยาว
อาจแบ่งออกเป็นวัตถุประสงค์ด้านการตลาด ด้านการผลติ 
ด้านการเงิน ฯลฯ

เป้าหมาย (Goal)
ระบุตัวช้ีวัดส าหรับวัตถุประสงค์ในแต่ละข้อ

เพ่ือให้เกดิความชัดเจนยิง่ขึน้
อาจเขยีนวัตถุประสงค์และเป้าหมายรวมไว้ด้วยกนั



ตวัแปรทีใ่ช้ก าหนดวตัถุประสงค์

ด้านการตลาด 
ยอดขาย (Sales Value) 
ปริมาณขาย (Sales Volume)
ส่วนแบ่งตลาด (Market Share)
การเจริญเติบโตของตลาด (Market Growth)
ฐานลูกค้า (Customer Share)
ระดับความพงึพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction)
อตัราการกลบัมาซ้ือซ ้า (Re-purchase Rate)
ฯลฯ



ตวัแปรทีใ่ช้ก าหนดวตัถุประสงค์

ด้านการเงิน
ก าไร (Profit)
ผลตอบแทนจากการลงทุน (Returns)
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)
ฯลฯ

ด้านการผลติ
ต้นทุนการผลติ (Production Cost)
ระดับคุณภาพ (Quality Index)
ปริมาณของเสียและการประหยดัต้นทุน
ฯลฯ



วธีิการก าหนดเป้าหมาย

ใช้เป็นดัชนีช้ีวัดความส าเร็จตามวัตถุประสงค์
ก าหนดเป็นตัวเงิน (Monetary Value)
ก าหนดเป็นตัวเลขเชิงปริมาณที่มิใช่ตัวเงิน (Quantity 
Amount)
ก าหนดเป็นอตัราร้อยละ (Percentage)
ก าหนดเป็นเชิงคุณภาพ (Qualitative Measurement)



ลกัษณะของวตัถุประสงค์และเป้าหมายทีด่ี

มีความเป็นไปได้ (ท้าทาย)
วัดผลได้เป็นรูปธรรม (ตัวเลขชัดเจน)

มีกรอบระยะเวลาที่เหมาะสม
สอดคล้องกบัโอกาสของธุรกจิ และมุ่งไปในทิศทางเดียวกนั
เพ่ือผลในระยะยาว
สามารถเช่ือมโยงไปสู่กลยุทธ์ที่เหมาะสมได้



ตวัอย่างการเช่ือมโยงวตัถุประสงค์ไปสู่กลยุทธ์

เพิม่ยอดขาย 10% เพิม่การส่งเสริมการตลาด
โฆษณาในวารสารที่นิยม
ของกลุ่มเป้าหมาย
จัดกจิกรรมประกวด

ขยายช่องทางการจ าหน่าย



ตวัอย่างการก าหนดวตัถุประสงค์และเป้าหมาย

กรณีธุรกจิ/ผลติภัณฑ์ใหม่ 
(เลือกบางข้อ และปรับตัวเลขให้เหมาะสม)

ต้องการส่วนแบ่งตลาด 5% ภายในปีแรก
ยอดขายในปีแรกไม่ต ่ากว่า 2 ล้านบาท
มีฐานลูกค้าไม่ต ่ากว่า 5,000 ราย
อตัราผลตอบแทนจากการลงทุนไม่ต ่ากว่าร้อยละ 30

ฯลฯ



ตวัอย่างการก าหนดวตัถุประสงค์และเป้าหมาย

กรณีธุรกจิ/ผลติภัณฑ์เดิมในปีที่ 2, 3, 4, …, n
(เลือกบางข้อ และปรับตัวเลขให้เหมาะสม)

ส่วนแบ่งตลาด 5% ในปี 2548

ยอดขายในปี 2548 ไม่ต ่ากว่า 8 ล้านบาท
ก าไรในปี 2548 เพิม่ขึน้จากเดิม 5%

สามารถรักษาลูกค้าเดิมไว้ได้ไม่ต ่ากว่า 80% ของทั้งหมด 
และเพิม่อตัราการซ้ือซ ้าเฉลีย่ 5 คร้ังต่อปี
ลดต้นทุนการผลติลงได้ 10%

ฯลฯ



5. แผนธุรกจิในแต่ละด้าน

แผน
การตลาด

แผน
การผลติ

แผน
การจัดการ

แผน
การเงิน

การวางแผน

การปรับแผน
ให้สอดคล้องกนั



⚫ วางตลาดเพ่ือใคร 
⚫ วางตลาดอย่างไร
⚫ วางตลาดเม่ือไร
⚫ วางตลาดเท่าไร
⚫ ใครเป็นผู้วางตลาด
⚫ วางตลาดท่ีไหน
⚫ ค่าใช้จ่าย เท่าไร

⚫ ผลิตอย่างไร
⚫ ผลิตเท่าไร
⚫ ผลิตโดยใช้อะไร 
(วตัถุดิบ)
⚫ ผลิตท่ีไหน
⚫ ผลิตด้วยต้นทุนเท่าใด

⚫ รวบรวม จัดหา จัดซ้ืออย่างไร
⚫ จัดการอย่างไร
⚫ ใครจะเป็นผู้จัดการ
⚫ เร่ิมอย่างไร ขยายอย่างไร
⚫ ใช้คนกี่คน ใครบ้าง ให้ท าอะไร
⚫ ค่าใช้จ่าย เท่าไร

⚫ จัดการการเงินเพ่ืออะไร
⚫ ต้องการเงินเท่าไร
⚫ จัดการการเงินอย่างไร
⚫ ใครจะเป็นผู้จัดการเงิน
⚫ คิดต้นทุนอย่างไร
⚫ ก าไรเท่าไร
⚫ ประเมินผลการเงินอย่างไร

แผนธุรกิจ
BUSINESS PLAN



5.1 แผนการตลาด

ลกัษณะ ชนิด ประเภท ของผลติภัณฑ์
เปรียบเทียบผลติภัณฑ์กบัคู่แข่งขนั
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (ลูกค้าใหม่และลูกค้าเดิม)
ความต้องการซ้ือในตลาดรวม  ส่วนแบ่งตลาดที่ต้องการ 
และการพยากรณ์การขาย
ราคาขาย นโยบายราคา การให้ส่วนลด และเง่ือนไขการขาย
ช่องทางการจัดจ าหน่าย
เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด (โฆษณา ลดแลกแจกแถม ฯลฯ)

งบประมาณที่ใช้



วเิคราะห์สถานการณ์เพ่ือระบุโอกาสทางการตลาด
(1) ปัจจยัภายใน (2) ส่ิงแวดลอ้มมหภาค (3) การแข่งขนั

(4) พฤติกรรมผูซ้ื้อ (5) การพยากรณ์ความตอ้งการ
สรุปเป็น SWOT และ Key Success Factors

วตัถุประสงค์ทางการตลาด
ตอ้งเหมาะสม เป็นไปได ้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์

ทิศทางกลยุทธ์
STP

กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด
Product, Price, Place, Promotion ท่ีสอดคลอ้งกบั STP

รวมถึงกลยทุธ์อ่ืน ๆ เช่น CRM, SCM, ฯลฯ

แผนปฏิบัติการและการควบคุม
ระบุเคร่ืองมือท่ีใช ้กิจกรรมท่ีท า ระยะเวลา งบประมาณ
จดัท า Gantt Chart และประมาณการงบก าไรขาดทุน

แผนในอนาคตและแผนส ารองฉุกเฉิน
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การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค (ลูกค้า)

Who? ใครเป็นลูกค้าเป้าหมาย
Who? ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ
What? ผู้บริโภคซ้ืออะไร
Why? ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ
When? ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด
Where? ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน
How? ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร



พจิารณามูลค่าของตลาด (Market Value) ที่เกดิขึน้จากการซ้ือ
ของผู้บริโภค ณ ช่วงเวลาหน่ึง

Q = n q p

Q  =  total market potential

n  =  number of buyers in the specific product/market 

under the given assumptions

q  =  quantity purchased by an average buyer

p  =  price of an average unit

การพยากรณ์ขนาดตลาด



การพยากรณ์ยอดขายของกจิการ

คิดจากส่วนแบ่งตลาดที่บริษัทต้องการจากตลาดรวม ณ ระดับ
ความพยายาม (กจิกรรมทางการตลาด) ของบริษัท/ตรายีห้่อ
จะต้องค านึงถึงส่วนแบ่งตลาดที่บริษัทได้รับในอดีตและประเมิน
ภาวะการแข่งขนัด้วย

QsQ ii =

Company’s

demand

Company’s

market share

Total market

demand



การพยากรณ์ยอดขายของกจิการ

ขึน้อยู่กบักจิกรรมการตลาดที่ได้วางแผนและจัดสรรงบประมาณ
ไว้ ณ สภาพแวดล้อมทางการตลาดในขณะน้ัน
ต้องพจิารณาปัจจัยภายในกจิการด้านการเงิน ด้านบุคลากร และ
ด้านการผลติด้วย

Sales

forecast

Marketing

expenditure plan





ตวัอย่าง STP ของร้านขนมไทย

ตลาดเป้าหมายหลกั  
ลกัษณะประชากร : นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
ความต้องการ : ของฝาก ของที่ระลกึ ที่มีความเป็นไทย

ตลาดเป้าหมายรอง
ลกัษณะประชากร : คนไทยที่ฐานะปานกลางขึน้ไป
ความต้องการ : ซ้ือเพ่ือเป็นของขวัญในโอกาสต่างๆ 

ก าหนดต าแหน่ง (Positioning) โดยเน้น
การเป็นของฝากที่มีรสชาติอร่อย 
รูปลกัษณ์และบรรจุภัณฑ์สวยงาม
และมีความเป็นไทย



ตวัอย่างผลติภณัฑ์ขนมไทย

ขนมไทยหลายชนิดที่เน้นถึง
คุณค่าความเป็นไทย เช่น
ขนมจ่ามงกฎุ ทองหยบิ 
ทองหยอด ฝอยทอง อาลวั
ทองม้วน ขนมเป๊ียะ เป็นต้น 
มีรสชาติไม่ให้หวานมากเกนิไป 
มี 2 ขนาด บรรจุในกล่องพลาสติกใส 
ขนาดบรรจุ 12 ช้ิน และ 24 ช้ิน
มีสติกเกอร์ตรายีห้่อ และที่อยู่ของกจิการติดข้างกล่อง 
รวมทั้งมีการระบุวันหมดอายุ 



เป็นนิมิตหมายอันดีในหน้าที่การงานสืบไป
นิยมมอบเป็นของขวญัในโอกาสส าคัญ
ให้แก่ผู้หลักผู้ใหญ่หรือบุคคลท่ีเคารพนับถือ
ในงานฉลองยศ ฉลองต าแหน่ง

ขนมจ่ามงกุฎ

วนัผลติ : …..
วนัหมดอายุ : ...

ส่วนผสม :
แป้ง  80% น ้าตาล 10% ไข่ไก่ 5%  อ่ืนๆ 5%
จ านวนแคลอร่ีต่อช้ิน  …….. อย 

…...

ตวัอย่างป้ายฉลาก

ท่ีอยู่ …….. โทร…… www…...



ใช้วิธีการตั้งราคาขายให้ได้ก าไรเป็น % ของราคาขาย
(Markup on Price)

ต้นทุน เฉลีย่กล่องละ 80 บาท 
(บรรจุกล่องละ 12 ช้ิน)

ต้องการก าไร 50% ของราคาขาย
ราคาขาย = ต้นทุน

1 - % ก าไรที่ต้องการ
= 80

1 – 0.50
=   160 บาท (ประมาณ US$4)

ตวัอย่างการก าหนดราคา



5.2 แผนการผลติ

กระบวนการผลติ
สินทรัพย์ถาวรที่ใช้ในการผลติ อายุการใช้งาน และเงินลงทุน
ก าลงัการผลติที่วางไว้
ที่ตั้งโรงงานและการวางผงัโรงงาน
รายการวัตถุดิบ จ านวนที่ใช้ และต้นทุนวัตถุดิบ
แรงงาน ต าแหน่งงาน คุณสมบัติของแรงงาน
ต้นทุนแรงงาน
ค่าใช้จ่ายโรงงาน
สรุปต้นทุนการผลติ (น าไปปรับปรุงราคาในแผนการตลาด)



เป้าหมายของระบบการผลติ
(เช่ือมโยงกบัการตลาด การจดัการ และการเงนิ)

สินค้า/บริการตรงกบัความต้องการของตลาด
คุณภาพของสินค้า/บริการได้มาตรฐานตามข้อก าหนดของลูกค้า
ต้นทุนสินค้า/บริการต ่าพอที่จะแข่งขนัในตลาดได้
ตรงต่อเวลาในการส่งมอบสินค้า/ให้บริการ
ความปลอดภัยในการท างานของพนักงานในองค์กร
ขวัญและก าลงัใจของพนักงานในองค์กร
จรรยาบรรณในการท าธุรกจิ รับผดิชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อม



ข้อพจิารณาในแผนการผลติ

1. คุณภาพ 2. การออกแบบ
สินค้าและบริการ

3. การออกแบบ   
กระบวนการและ
ก าลังการผลิต

9. ก าหนดการ
ผลิตและ
ปฏิบัติการ

6. การออกแบบ
ระบบงาน
และก าลังคน

7. กระบวนการ
จัดส่งวตัถุดิบ

และสินค้าส าเร็จรูป

8. ระบบ
สินค้าคงคลัง

4. การเลือก
สถานท่ีต้ัง

5. การออกแบบแผนผัง
(การผลิต/การบริการ)

10. การบ ารุงรักษา



ตวงแป้ง ร่อนแป้ง ผสมแป้งกับไข่

ตีแป้ง

นวด
แป้ง

เช่ือม

บรรจุขนม

ตวัอย่างขั้นตอนการผลติขนมไทย



ใช้เวลา 5 ช.ม./วนั

เตรียมแป้งขนม

ป้ัน ขึน้รูปขนม

ตกแต่งขนม

บรรจุขนม

เตรียมบรรจุภัณฑ์

เตรียมจัดส่ง

อบ น่ึง เช่ือม
ท าให้สุก

ใช้เวลา 2 ช.ม./วนั

ใช้เวลา 5 ช.ม./วนั

ใช้เวลา 3 ช.ม. /วนั ใช้เวลา 2 ช.ม./วนั

ใช้เวลา 3 ช.ม./วนั

ตัวอย่างการเขยีนแผนผงักระบวนการผลติ
ของร้านขนมไทย



ฝ่ายธุรการ
ท่ีเก็บวตัถุดิบ แผนกเตรียม

ฝ่ายผลิต

ท่ีแสดงสินค้า

ฝ่ายขาย

หน้าร้านและที่จอดรถ

หลังร้านและที่จอดรถ

แผนกท า

แผนกตกแต่งแผนกบรรจุ

ตวัอย่างแผนผงัภายในร้านขนมไทย



5.3 แผนการจัดการ

รูปแบบธุรกจิ
โครงสร้างองค์กร (ผงัองค์กร)
ประสบการณ์ทางธุรกจิและคุณสมบัติของผู้ประกอบการ
กจิกรรมก่อนเร่ิมด าเนินการ และค่าใช้จ่าย
ที่ตั้งส านักงาน และสาขา (ถ้ามี)
อุปกรณ์ส านักงาน และอายุการใช้งาน
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร



5.4 แผนการเงิน

เงินทุนที่ต้องการ (ต้นทุนโครงการ)
แหล่งเงินทุน (แผนการลงทุนและการกู้เงิน)

ประมาณการจุดคุ้มทุน
ประมาณการงบก าไรขาดทุน
ประมาณการงบดุล
ประมาณการงบกระแสเงินสด
การช าระคืนเงินกู้หรือการจ่ายผลตอบแทนให้ผู้ลงทุน
การวิเคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน



6. แผนปฏิบตักิาร

จัดท ารายละเอยีดกจิกรรมที่ต้องท า
แบ่งตามช่วงเวลา
ระบุงบประมาณ
ระบุวิธีการวัดผล ประเมินผลกจิกรรม
ระบุผู้รับผดิชอบ

จัดท า Gantt Chart แสดงกจิกรรมและระยะเวลา



7. แผนฉุกเฉิน

เป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไว้ล่วงหน้า เพ่ือรองรับใน
กรณีที่สถานการณ์หรือผลลพัธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไป
ตามที่คาดไว้ หรือเกดิเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันซ่ึงเป็นแง่ลบ
ควรอธิบายลกัษณะความเส่ียงต่าง ๆ และแนวทางการแก้ไข เช่น

วัตถุดิบขาดแคลน
มีคู่แข่งรายใหม่เข้าสู่ตลาดจ านวนมาก
ฯลฯ

วิเคราะห์จากความเส่ียง (Risk) ซ่ึงอาจส่งผลกระทบกบัธุรกจิ
ซ่ึงเกดิจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกที่กจิการควบคุมไม่ได้



8. ภาคผนวก

ระบุแหล่งที่มาของข้อมูลที่ใช้ในการจัดท าแผนธุรกจิ
การวิจัยการตลาด

แบบสอบถามหรือแบบฟอร์มเกบ็ข้อมูล
ข้อมูลเกีย่วกบักลุ่มตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง
สรุปผลการวิจัย (อย่างย่อ)

รายละเอยีดการพยากรณ์การขาย (จ าแนกตามสินค้าแต่ละชนิด)
รายละเอยีดการค านวณต้นทุน
เอกสารและข้อมูลประกอบอ่ืน ๆ ที่เกีย่วข้อง



หัวข้อบรรยาย

ระบบธุรกจิ
กรอบความคิดในการจัดท า
แผนธุรกจิ
โครงสร้างและรูปแบบการเขยีน
แผนธุรกจิ
สรุปและซักถาม



Website ทีใ่ห้ข้อมูลเกีย่วกบัการจัดท าแผนธุรกจิ

BPLANS.COM
MOREBUSINESS.COM
PALOALTO.COM
www.ba.cmu.ac.th/elearning
(เลือกภาควิชาการจัดการ วิชา 703499)

ฯลฯ


