
แผนธุรกิจ
(Business Plan)



หัวข้อบรรยาย

ระบบธุรกิจ

กรอบความคิดในการจัดท า
แผนธุรกิจ

โครงสร้างและรูปแบบการเขียน
แผนธุรกิจ



บญัชี
การ
ตลาดการเงิน บุคคล

การ
ผลิต

1

2

3

4 ผูบ้ริหารระดบัสงู

ผูบ้ริหารระดบักลาง

ผูบ้ริหารระดบัล่าง

พนกังานปฏิบติัการ

โครงสร้างของระบบธุรกิจ



บญัชี
การเงิน

บุคคล
การผลิต

การตลาด

การประสานงาน

ระหว่างหนา้ท่ีงาน

เพ่ือใหบ้รรลุตาม

เป้าหมายของธุรกิจ

ก
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ส้
 าเร็จ

ปัจจยัภายในปัจจยัภายนอก

• ลูกคา้
• คู่แข่งขนั
• คนกลาง
• เศรษฐกิจ
• กฎหมาย
• วตัถดิุบ
• ฯลฯ

แต่ละหนา้ท่ีงาน

มีเป้าหมายเฉพาะท่ีแตกต่างกนั

โครงสร้างของระบบธุรกิจ



ก าไร

บริการหลงั
การขายการตลาด

ลอจิสติกส์
ขาออกการผลิต

ลอจิสติกส์
ขาเขา้

โครงสรา้งพ้ืนฐานของธุรกิจ

การบริหารทรพัยากรมนุษย์

การพฒันาเทคโนโลยี

การจดัหาทรพัยากร
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กั

กิ
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ส
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ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของธุรกิจ



หัวข้อบรรยาย

 ระบบธุรกิจ

 กรอบความคิดในการจัดท า
แผนธุรกิจ

 โครงสร้างและรูปแบบการเขียน
แผนธุรกิจ

 สรุปและซักถาม



แผนธุรกิจคืออะไร

 เอกสารที่แสดงถึงความคิดของผู้บริหารกิจการในเรื่องของ
วิธีการในการด าเนินงานของกิจการด้านต่างๆ
(การตลาด การผลิต การจัดการ และการเงิน) 
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ 

 เสมือนเป็นแผนที่ในการเดินทางของธุรกิจ



ท าแผนธุรกิจเพื่ออะไร

ได้แนวทางในการบริหารงานให้มีประสิทธิภาพอย่างเป็นรูปธรรม

เป็นสื่อในการถ่ายทอดแนวความคิดวิธกีารด าเนินงานแก่
ผู้ร่วมงานได้ชัดเจน

เป็นเครื่องมือในการควบคุมและประเมินผลการปฏิบัติงาน
เป็นระยะๆ

ประกอบโครงการขอความสนับสนุนทางด้านเงินทุน



ล าดับขั้นในการก าหนดกลยุทธ์แผนธุรกิจ

Corporate

planning

Business

planning

Functional

planning

• ก าหนดวิสยัทศัน ์ภารกิจหลกั เป้าหมายธุรกิจ
• จดัตัง้หน่วยธุรกิจย่อย (SBUs) และจดัสรรทรพัยากร
• วางแผนการสรา้งธุรกิจใหม่

• วิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มของธุรกิจ
• ก าหนดเป้าหมาย และพฒันากลยุทธ์

• จดัท าแผนงานในแต่ละหนา้ท่ีของธุรกิจ
(แผนการตลาด  การผลิต  การจดัการ  การเงิน)



การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน
ต้นทุนต่ า (Cost Leadership)

เน้นตลาดในวงกว้าง ผลิตมาก ขายมาก ท าให้ต้นทุนเฉลี่ยต่ า จึงต้ังราคา
ต่ าได้ ก าไรเกิดขึ้นจากปริมาณขาย

สร้างความแตกต่าง (Differentiation)
ครอบคลุมตลาดกว้างหรือแคบ พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีจุดเด่น หรือจุดขายที่

เป็นเอกลักษณ์ให้ลูกค้าจดจ าได้และตรงตามความต้องการ  ก าไรเกิดขึ้น
จากราคาที่สะท้อนคุณค่าต่อลูกค้า

เน้นตลาดเฉพาะ (Focus)
มุ่งตลาดในวงแคบที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ ฐานลูกค้าน้อย แต่

มูลค่าการซื้อสูง ซื้อซ้ าประจ า ตั้งราคาสูงได้



หัวข้อบรรยาย

 ระบบธุรกิจ

 กรอบความคิดในการจัดท า
แผนธุรกิจ

 โครงสร้างและรูปแบบการเขียน
แผนธุรกิจ

 สรุปและซักถาม



องค์ประกอบของแผนธุรกิจ
 บทสรุปส าหรับผู้บริหาร
 ประวัติโดยย่อของกิจการ
 การวิเคราะห์สถานการณ์
 วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ
 แผนการตลาด
 แผนการผลิต
 แผนการจัดการ
 แผนการเงิน
 แผนปฏิบัติการ
 แผนฉุกเฉิน
 ภาคผนวก

เนน้กลยุทธ์



1. บทสรุปส าหรับผู้บริหาร
 ลักษณะและแนวคิดของธุรกิจ

 โอกาสและกลยุทธ์หลักที่ใช้

 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและการคาดคะเนลูกค้าเป้าหมาย

 ความได้เปรียบเชิงแข่งขันของธุรกิจ

 ความคุ้มค่าเชิงเศรษฐกิจ และความสามารถในการท าก าไร

 ทีมผู้บริหาร

 ข้อเสนอผลตอบแทน (กรณีหาแหล่งทุนภายนอก)

ความยาวประมาณ 1-2 หนา้ เพ่ือใหผู้อ่้านเขา้ใจภาพรวมของแผน

(แต่ไม่ใช่บทน า) อยู่หนา้แรกสุด แต่เขียนข้ึนทีหลงัสุด



2. ประวัติโดยย่อของกิจการ
 ประวัติกิจการ/ผู้ประกอบการอย่างสั้น

 สถานที่ตั้ง

 วิสัยทัศน์ (Vision)

 ระบุสิ่งที่ใฝ่ฝันอยากให้องค์กรเป็นในอนาคตข้างหน้า

 เราคือใคร? เราจะท าอะไร? เราจะมุ่งหน้าไปที่ไหน?

 ภารกิจหลัก (Mission) หรือ พันธกิจ

กรอบในการด าเนินงานขององค์กร

ลูกค้าของเราคือใคร? เราจะต้องท าอะไร? ท าอย่างไร?
(เพื่อสร้างคุณค่า และตอบสนองความต้องการของลูกค้า)



ตัวอย่าง

วิสัยทัศน์
ต้องการเป็นผู้น าธุรกิจอาหารเกษตรแปรรูปของภาคเหนือ

ภารกิจหลัก
เราเป็นผู้ผลิตอาหารเกษตรแปรรูปที่มีรสชาติอร่อย มีคุณค่า

อาหารสูง รับประทานสะดวก เน้นเอกลักษณ์ไทย

วิสัยทัศน์ (อนาคต)

ภารกิจหลกั

(ส่ิงท่ีจะตอ้งท าเพือ่ไปถึงอนาคตท่ีฝันไว)้



3. การวิเคราะห์สถานการณ์
การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน

ผลิตภัณฑ์ที่มีในปัจจุบัน

ลูกค้าที่มีในปัจจุบัน

กระบวนการผลิต ต้นทุนการผลิต และราคา

ช่องทางการจัดจ าหน่ายในปัจจุบัน

การโฆษณาและส่งเสริมการขายในปัจจุบัน

ยอดขายและก าไร ในปัจจุบันและในอดีตที่ผ่านมา

ฯลฯ



3. การวิเคราะห์สถานการณ์
ปัจจัยภายนอก : พฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า

ปัจจัยภายนอก : สภาพแวดล้อมระดับมหภาค

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ

ปัจจัยด้านกฎหมาย

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี

ปัจจัยด้านทรัพยากรธรรมชาติ

ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม

ฯลฯ



3. การวิเคราะห์สถานการณ์
 ปัจจัยภายนอก : คู่แข่งขัน (ทางตรงและทางอ้อม)

คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม

ผูเ้ขา้มาใหม่

ผูข้ายวตัถดิุบ ผูซ้ื้อ

การทดแทน

การแข่งขนัระหว่างธุรกจิท่ีมีอยู่

อุปสรรคจากสินคา้หรือบริการทดแทน

อุปสรรคจากคู่แข่งขนัรายใหม่

อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ

อ านาจต่อรองของ

ผูข้ายวตัถุดิบ



3. การวิเคราะห์สถานการณ์
 SWOT Analysis

Strength จุดแข็ง

Weakness จุดอ่อน

Opportunity โอกาส

Threat อุปสรรค

ปัจจยัภายใน

ปัจจยัภายนอก

เขียนเป็นขอ้ ๆ สัน้ ๆ กระชบั มีความชดัเจน อ่านแลว้เขา้ใจทนัที

ช้ีใหเ้ห็นประเด็นส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัธรุกิจและกิจการ

เพ่ือน าไปก าหนดปัจจยัแห่งความส าเร็จ (Key Success Factors)
ตามกลยุทธ์SO, ST, WO, WT ท่ีเหมาะสม



3. การวิเคราะห์สถานการณ์
 TOWS Matrix ส าหรับก าหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness)

โอกาส

(Opportunity)

อุปสรรค

(Threat)

SO Strategy
การเพ่ิมการผลิต

การเจาะตลาด

การรวมกิจการ

WO Strategy
การพฒันาผลิตภณัฑ์

การพฒันาตลาด

การปรบัปรุงประสิทธิภาพ

ST Strategy
การขยายสู่ตลาดโลก

การเพ่ิมบริการแก่ลกูคา้

WT Strategy
การร่วมทุน/สรา้งพนัธมิตร

การลดตน้ทุน

การเลิกผลิต/เลิกกิจการ



4. วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางธุรกิจ
วัตถุประสงค์ (Objective)

ระบุสิ่งที่จะต้องท าให้ประสบผลส าเร็จ

อาจแบ่งออกเป็นวัตถุประสงค์ระยะสั้นและระยะยาว

อาจแบ่งออกเป็นวัตถุประสงค์ด้านการตลาด ด้านการผลิต ด้านการเงิน ฯลฯ

เป้าหมาย (Goal)

ระบุตัวช้ีวัดส าหรับวัตถุประสงค์ในแต่ละข้อ

เพ่ือใหเ้กิดความชดัเจนย่ิงข้ึน

อาจเขียนวตัถปุระสงคแ์ละเป้าหมายรวมไวด้ว้ยกนั



ตัวแปรที่ใช้ก าหนดวัตถุประสงค์
 ด้านการตลาด 

ยอดขาย (Sales Value) 

ปริมาณขาย (Sales Volume)

ส่วนแบ่งตลาด (Market Share)

การเจริญเติบโตของตลาด (Market Growth)

ฐานลูกค้า (Customer Share)

ระดับความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction)

อัตราการกลับมาซื้อซ้ า (Re-purchase Rate)

ฯลฯ



ตัวแปรที่ใช้ก าหนดวัตถุประสงค์
 ด้านการเงิน

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

 ด้านการผลิต
ต้นทุนการผลิต (Production Cost)
ระดับคุณภาพ (Quality Index)
ปริมาณของเสียและการประหยัดต้นทุน
ฯลฯ



วิธีการก าหนดเป้าหมาย

 ใช้เป็นดัชนีชี้วัดความส าเร็จตามวัตถุประสงค์

ก าหนดเป็นตัวเงิน (Monetary Value)

ก าหนดเป็นตัวเลขเชิงปริมาณที่มิใช่ตัวเงิน (Quantity Amount)

ก าหนดเป็นอัตราร้อยละ (Percentage)

ก าหนดเป็นเชิงคุณภาพ (Qualitative Measurement)



ลักษณะของวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่ดี
 มีความเป็นไปได้ (ท้าทาย)

 วัดผลได้เป็นรูปธรรม (ตัวเลขชัดเจน)

 มีกรอบระยะเวลาที่เหมาะสม

 สอดคล้องกับโอกาสของธุรกิจ และมุ่งไปในทิศทางเดียวกัน
เพื่อผลในระยะยาว

 สามารถเช่ือมโยงไปสู่กลยุทธ์ที่เหมาะสมได้



ตัวอย่างการเชื่อมโยงวัตถุประสงค์ไปสู่กลยุทธ์

เพิ่มยอดขาย 10%
 เพิ่มการส่งเสริมการตลาด

 โฆษณาในวารสารที่นิยมของ
กลุ่มเป้าหมาย

จัดกิจกรรมประกวด

 ขยายช่องทางการจ าหน่าย



ตัวอย่างการก าหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมาย

 กรณีธุรกิจ/ผลิตภัณฑ์ใหม่ 
(เลือกบางข้อ และปรับตัวเลขให้เหมาะสม)

ต้องการส่วนแบ่งตลาด 5% ภายในปีแรก

ยอดขายในปีแรกไม่ต่ ากว่า 2 ล้านบาท

มีฐานลูกค้าไม่ต่ ากว่า 5,000 ราย

อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนไม่ต่ ากว่าร้อยละ 30

ฯลฯ



ตัวอย่างการก าหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมาย
 กรณีธุรกิจ/ผลิตภัณฑ์เดิมในปีที่ 2, 3, 4, …, n

(เลือกบางข้อ และปรับตัวเลขให้เหมาะสม)

ส่วนแบ่งตลาด 5% ในปี 2548

ยอดขายในปี 2548 ไม่ต่ ากว่า 8 ล้านบาท

ก าไรในปี 2548 เพิ่มข้ึนจากเดิม 5%

สามารถรักษาลูกค้าเดิมไว้ได้ไม่ต่ ากว่า 80% ของทั้งหมด 
และเพิ่มอัตราการซื้อซ้ าเฉลี่ย 5 ครั้งต่อปี

ลดต้นทุนการผลิตลงได้ 10%

ฯลฯ



5. แผนธุรกิจในแต่ละด้าน

แผน

การตลาด

แผน

การผลิต

แผน

การจดัการ

แผน

การเงิน

การวางแผน

การปรบัแผน

ใหส้อดคลอ้งกนั



 วางตลาดเพ่ือใคร 

 วางตลาดอย่างไร

 วางตลาดเม่ือไร

 วางตลาดเท่าไร

 ใครเป็นผูว้างตลาด

 วางตลาดท่ีไหน

 ค่าใชจ่้าย เท่าไร

 ผลิตอย่างไร

 ผลิตเท่าไร

 ผลิตโดยใชอ้ะไร 

(วตัถดิุบ)

 ผลิตท่ีไหน

 ผลิตดว้ยตน้ทุนเท่าใด

 รวบรวม จดัหา จดัซ้ืออย่างไร

 จดัการอย่างไร

 ใครจะเป็นผูจ้ดัการ

 เร่ิมอย่างไร ขยายอย่างไร

 ใชค้นก่ีคน ใครบา้ง ใหท้ าอะไร

 ค่าใชจ่้าย เท่าไร

 จดัการการเงินเพ่ืออะไร

 ตอ้งการเงินเท่าไร

 จดัการการเงินอย่างไร

 ใครจะเป็นผูจ้ดัการเงิน

 คิดตน้ทุนอย่างไร

 ก าไรเท่าไร

 ประเมินผลการเงิน

อย่างไร

แผนธุรกิจ

BUSINESS PLAN



5.1 แผนการตลาด
 ลักษณะ ชนิด ประเภท ของผลิตภัณฑ์

 เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับคู่แข่งขัน

 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (ลูกค้าใหม่และลูกค้าเดิม)

 ความต้องการซื้อในตลาดรวม  ส่วนแบ่งตลาดที่ต้องการ 
และการพยากรณ์การขาย

 ราคาขาย นโยบายราคา การให้ส่วนลด และเงื่อนไขการขาย

 ช่องทางการจัดจ าหน่าย

 เครื่องมือในการส่งเสริมการตลาด (โฆษณา ลดแลกแจกแถม ฯลฯ)

 งบประมาณที่ใช้



วิเคราะหส์ถานการณเ์พ่ือระบุโอกาสทางการตลาด

(1) ปัจจยัภายใน (2) ส่ิงแวดลอ้มมหภาค (3) การแขง่ขนั

(4) พฤติกรรมผูซ้ื้อ (5) การพยากรณค์วามตอ้งการ

สรุปเป็น SWOT และ Key Success Factors

วตัถปุระสงคท์างการตลาด

ตอ้งเหมาะสม เป็นไปได ้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์

ทิศทางกลยุทธ์
STP

กลยุทธส่์วนประสมการตลาด

Product, Price, Place, Promotion ท่ีสอดคลอ้งกบั STP
รวมถึงกลยุทธอ่ื์น ๆ เชน่ CRM, SCM, ฯลฯ

แผนปฏิบติัการและการควบคุม

ระบุเคร่ืองมือท่ีใช ้กิจกรรมท่ีท า ระยะเวลา งบประมาณ

จดัท า Gantt Chart และประมาณการงบก าไรขาดทุน
แผนในอนาคตและแผนส ารองฉุกเฉิน
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การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (ลูกค้า)

Who? ใครเป็นลูกค้าเป้าหมาย

Who? ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ

What? ผู้บริโภคซื้ออะไร

Why? ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ

When? ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด

Where? ผู้บริโภคซื้อที่ไหน

 How? ผู้บริโภคซื้ออย่างไร



การพยากรณ์ขนาดตลาด
 พิจารณามูลค่าของตลาด (Market Value) ที่เกิดขึ้นจากการซื้อของผู้บริโภค ณ 

ช่วงเวลาหนึ่ง

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



การพยากรณ์ยอดขายของกิจการ

 คิดจากส่วนแบ่งตลาดที่บริษัทต้องการจากตลาดรวม ณ ระดับ
ความพยายาม (กิจกรรมทางการตลาด) ของบริษัท/ตรายี่ห้อ

 จะต้องค านึงถึงส่วนแบ่งตลาดที่บริษัทได้รับในอดีตและประเมิน
ภาวะการแข่งขันด้วย

QsQ ii 

Company’s

demand

Company’s

market share

Total market

demand



การพยากรณ์ยอดขายของกิจการ

 ขึ้นอยู่กับกิจกรรมการตลาดที่ได้วางแผนและจัดสรรงบประมาณไว้ ณ สภาพแวดล้อม
ทางการตลาดในขณะนั้น

 ต้องพิจารณาปัจจัยภายในกิจการด้านการเงิน ด้านบุคลากร และด้านการผลิตด้วย

Sales

forecast

Marketing

expenditure plan





ตัวอย่าง STP ของร้านขนมไทย

 ตลาดเป้าหมายหลัก  
ลักษณะประชากร : นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ
ความต้องการ : ของฝาก ของที่ระลึก ที่มีความเป็นไทย

 ตลาดเป้าหมายรอง
ลักษณะประชากร : คนไทยที่ฐานะปานกลางขึ้นไป
ความต้องการ : ซื้อเพื่อเป็นของขวัญในโอกาสต่างๆ 

 ก าหนดต าแหน่ง (Positioning) โดยเน้น
การเป็นของฝากที่มีรสชาติอร่อย 
รูปลักษณ์และบรรจุภัณฑ์สวยงาม
และมีความเป็นไทย



ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ขนมไทย

 ขนมไทยหลายชนิดที่เน้นถึง
คุณค่าความเป็นไทย เช่น
ขนมจ่ามงกุฎ ทองหยิบ 
ทองหยอด ฝอยทอง อาลัว
ทองม้วน ขนมเปี๊ยะ เป็นต้น 

 มีรสชาติไม่ให้หวานมากเกินไป 

 มี 2 ขนาด บรรจุในกล่องพลาสติกใส 
ขนาดบรรจุ 12 ชิ้น และ 24 ชิ้น

 มีสติกเกอร์ตรายี่ห้อ และที่อยู่ของกิจการติดข้างกล่อง 
รวมทั้งมีการระบุวันหมดอายุ 



เป็นนิมิตหมายอนัดีในหนา้ท่ีการงานสืบไป

นิยมมอบเป็นของขวญัในโอกาสส าคญั

ใหแ้ก่ผูห้ลกัผูใ้หญ่หรือบุคคลท่ีเคารพนบัถือ

ในงานฉลองยศ ฉลองต าแหน่ง

ขนมจ่ามงกฎุ

วนัผลิต : …..
วนัหมดอายุ : ...

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

อย …...

ตัวอย่างป้ายฉลาก

ท่ีอยู่ …….. โทร…… www…...



ใชวิ้ธีการตัง้ราคาขายใหไ้ดก้ าไรเป็น % ของราคา
ขาย

(Markup on Price)
ตน้ทุน เฉล่ียกล่องละ 80 บาท 

(บรรจุกล่องละ 12 ช้ิน)

ตอ้งการก าไร 50% ของราคาขาย
ราคาขาย = ตน้ทุน

1 - % ก าไรท่ีตอ้งการ
= 80

1 – 0.50
=   160 บาท (ประมาณ US$4)

ตัวอย่างการก าหนดราคา



5.2 แผนการผลิต
 กระบวนการผลิต

 สินทรัพย์ถาวรที่ใช้ในการผลิต อายุการใช้งาน และเงินลงทุน

 ก าลังการผลิตที่วางไว้

 ที่ตั้งโรงงานและการวางผังโรงงาน

 รายการวัตถุดิบ จ านวนที่ใช้ และต้นทุนวัตถุดิบ

 แรงงาน ต าแหน่งงาน คุณสมบัติของแรงงาน

 ต้นทุนแรงงาน

 ค่าใช้จ่ายโรงงาน

 สรุปต้นทุนการผลิต (น าไปปรับปรุงราคาในแผนการตลาด)



เป้าหมายของระบบการผลิต
(เชื่อมโยงกับการตลาด การจัดการ และการเงิน)
 สินค้า/บริการตรงกับความต้องการของตลาด

 คุณภาพของสินค้า/บริการได้มาตรฐานตามข้อก าหนดของลูกค้า

 ต้นทุนสินค้า/บริการต่ าพอที่จะแข่งขันในตลาดได้

 ตรงต่อเวลาในการส่งมอบสินค้า/ให้บริการ

 ความปลอดภัยในการท างานของพนักงานในองค์กร

 ขวัญและก าลังใจของพนักงานในองค์กร

 จรรยาบรรณในการท าธุรกิจ รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม



ข้อพิจารณาในแผนการผลิต

1. คุณภาพ 2. การออกแบบ

สินคา้และบริการ

3. การออกแบบ   

กระบวนการและ

ก าลงัการผลิต

9. ก าหนดการ

ผลิตและ

ปฏิบติัการ

6. การออกแบบ

ระบบงาน

และก าลงัคน

7. กระบวนการ

จดัส่งวตัถดิุบ

และสินคา้ส าเร็จรปู

8. ระบบ

สินคา้คงคลงั

4. การเลือก

สถานท่ีตัง้

5. การออกแบบแผนผงั

(การผลิต/การบริการ)

10. การบ ารุงรกัษา



ตวงแป้ง ร่อนแป้ง ผสมแป้งกบัไข่

ตีแป้ง

นวด

แป้ง

เช่ือม

บรรจุขนม

ตัวอย่างขั้นตอนการผลิตขนมไทย



ใชเ้วลา 5 ช.ม./วนั

เตรียมแป้งขนม

ป้ัน ข้ึนรปูขนม

ตกแต่งขนม

บรรจุขนม

เตรียมบรรจุภณัฑ์

เตรียมจดัส่ง

อบ น่ึง เช่ือม

ท าใหสุ้ก

ใชเ้วลา 2 ช.ม./วนั

ใชเ้วลา 5 ช.ม./วนั

ใชเ้วลา 3 ช.ม. /วนั ใชเ้วลา 2 ช.ม./วนั

ใชเ้วลา 3 ช.ม./วนั

ตัวอย่างการเขียนแผนผังกระบวนการผลิตของร้านขนมไทย



ฝ่ายธรุการ
ท่ีเก็บวตัถดิุบ แผนกเตรียม

ฝ่ายผลิต

ท่ีแสดงสินคา้

ฝ่ายขาย

หนา้รา้นและท่ีจอดรถ

หลงัรา้นและท่ีจอดรถ

แผนกท า

แผนกตกแต่งแผนกบรรจุ

ตัวอย่างแผนผังภายในร้านขนมไทย



5.3 แผนการจัดการ

 รูปแบบธุรกิจ

 โครงสร้างองค์กร (ผังองค์กร)

 ประสบการณ์ทางธุรกิจและคุณสมบัติของผู้ประกอบการ

 กิจกรรมก่อนเริ่มด าเนินการ และค่าใช้จ่าย

 ที่ตั้งส านักงาน และสาขา (ถ้าม)ี

 อุปกรณ์ส านักงาน และอายุการใช้งาน

 ค่าใช้จ่ายในการบริหาร



5.4 แผนการเงิน
 เงินทุนที่ต้องการ (ต้นทุนโครงการ)

 แหล่งเงินทุน (แผนการลงทุนและการกู้เงิน)

 ประมาณการจุดคุ้มทุน

 ประมาณการงบก าไรขาดทุน

 ประมาณการงบดุล

 ประมาณการงบกระแสเงินสด

 การช าระคืนเงินกู้หรือการจ่ายผลตอบแทนให้ผู้ลงทุน

 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน



6. แผนปฏิบัติการ
 จัดท ารายละเอียดกิจกรรมที่ต้องท า

 แบ่งตามช่วงเวลา

 ระบุงบประมาณ

 ระบุวิธีการวัดผล ประเมินผลกิจกรรม

 ระบุผู้รับผิดชอบ

จดัท า Gantt Chart แสดงกิจกรรมและระยะเวลา



7. แผนฉุกเฉิน
 เป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไว้ล่วงหน้า เพื่อรองรับในกรณีที่

สถานการณ์หรือผลลัพธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามที่คาดไว้ หรือเกิด
เหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันซึ่งเป็นแง่ลบ

 ควรอธิบายลักษณะความเสี่ยงต่าง ๆ และแนวทางการแก้ไข เช่น

วัตถุดิบขาดแคลน

มีคู่แข่งรายใหม่เข้าสู่ตลาดจ านวนมาก

ฯลฯ

วิเคราะหจ์ากความเส่ียง (Risk) ซ่ึงอาจส่งผลกระทบกบัธุรกิจ
ซ่ึงเกิดจากปัจจยัแวดลอ้มภายนอกท่ีกิจการควบคมุไม่ได้



8. ภาคผนวก
 ระบุแหล่งที่มาของข้อมูลที่ใช้ในการจัดท าแผนธุรกิจ

 การวิจัยการตลาด

แบบสอบถามหรือแบบฟอร์มเก็บข้อมูล

ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง

สรุปผลการวิจัย (อย่างย่อ)

 รายละเอียดการพยากรณ์การขาย (จ าแนกตามสินค้าแต่ละชนิด)

 รายละเอียดการค านวณต้นทุน

 เอกสารและข้อมูลประกอบอื่น ๆ ที่เกี่ยวข้อง


