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บทนํา 
“แผนธุรกิจจะเปนเครื่องมือทีม่ีคุณคาสําหรับผูบรหิารเปนอยางยิ่ง หาก
มีการจัดเตรียมอยางดี มีการทบทวน และปรับปรงุแกไขอยางตอเนื่อง” 
 
แผนธุรกิจจะทําหนาที่เสมือนแผนที่การเดนิทาง (Roadmap) ที่บอกใหกิจการรูวาเปาหมายและ
ทิศทางของกิจการเปนอยางไร และยังตอบสนองตอความตองการขอมูลของบุคคลภายนอกมากมาย
หลายกลุมที่เกีย่วของอีกดวย 
 
ผูสนับสนุนทางการเงินหลายกลุมโดยเฉพาะกองทุนรวมลงทุน (Venture Capitalists) นักลงทุน
ทั่วไป (Investors) ลวนตองการแผนธุรกิจที่จะเปนบันไดขั้นแรกทีจ่ะนําไปสูการตัดสินในการ
ลงทุน ไมเวนแมแตธนาคารพาณิชยทีต่องการรูแผนธุรกิจของลูกคากอนที่จะปลอยสินเชื่อ 
นอกจากนั้นในการสรางความสัมพันธระยะยาวกับลูกคา ตัวแทนจําหนาย หรือซัพพลายเออร แผน
ธุรกิจก็ยังมีบทบาทอยางสําคัญยิ่ง เพื่อใหรูวาผูที่เราจะทาํธุรกิจหรือรวมหัวจมทายกนัในระยะยาว
นั้นมีทิศทางหรือการดําเนินงานที่ชัดเจนอยางไร 
 
แผนธุรกิจเปนเอกสารที่สําคัญที่จะวาดภาพใหเห็นถึงเปาหมาย ทิศทาง และศักยภาพของธุรกิจ หรือ
อีกนัยหนึ่งอาจจะกลาวไดวาแผนนี้คือเอกสารที่พยายามจะ “ขาย” ความนาสนใจของธุรกิจให
ปรากฎในสายตาของนักลงทุน เจาหนี้ พันธมิตร หรือสถาบันการเงิน รวมไปถึงพนักงานภายใน
กิจการเองดวย พูดงายๆ ก็คือแผนธุรกิจพยายามที่จะเรียกหาการสนับสนุนที่เขมแข็งทั้งจากคน
ภายนอกและภายใน ซ่ึงความสําเร็จนี้จะเกิดไดก็ตองทําใหแผนธุรกิจเปนที่นาสนใจมากที่สุด นั่น
เปนที่มาของคูมือการเขียนแผนธุรกิจเลมนี ้
 
การเขียนแผนธุรกิจเปนงานที่ตองดําเนินการอยางพิถีพิถันไมนอยไปกวางานอื่นๆ ของผูบริหาร 
งานนี้ตองการการเตรียมการ การระดมและกลั่นกลองความคิด การทบทวน แกไขปรับปรุง รวมถึง
ความมุงมั่น กระบวนการเขยีนแผนธุรกจิเริ่มจากจะตองรวบรวมขอมลูที่เกี่ยวของและถูกตอง 
กําหนดองคประกอบหลักๆ ของแผนวาจะประกอบไปดวยอะไร แตละองคประกอบจะใสอะไรลง
ไป จะเขยีนยาวสักขนาดไหน ซ่ึงก็สามารถจะเลือกไดวาจะเปนแผนสรุปอยางกระทดัรัดราว 10-20
หนา หรือจะเปนแผนที่ลงลึกรายละเอยีดการปฏิบัติทุกขั้นตอน ซ่ึงอาจจะมากกวา 40-50 หนา 
โดยทั่วไปแผนธุรกิจจะประกอบไปดวยองคประกอบหลักดังตอไปนี ้
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บทสรุปสําหรบัผูบริหาร  (Executive Summary) สวนนี้เปนสวนที่ส้ันและกระชับมากที่สุดในแผน
ธุรกิจแตครอบคลุมในทุกประเด็นหลัก สวนนี้จะเปนสวนที่เขียนหลังสุดของแผนธุรกิจ แตอาจจะ
รางคราวๆ ไวกอนเพื่อเปนแนวทางในการเขียนตัวแผน จากนั้นเมื่อแผนเสร็จแลวจึงคอยมาปรับแก
บทสรุปนี้เปนสิ่งสุดทาย เพือ่ใหแนใจวาไดรวบรวมทกุประเด็นในแผนมาเขียนไวในบทสรุปนี้ 
บทสรุปผูบริหารเปนสวนแรกที่ผูอานแผนธุรกิจจะไดอาน และจะเปนสิ่งตัดสินวาผูอานจะอานสิ่งที่
เหลืออ่ืนๆ ในแผนตอไปหรอืไม สวนนีจ้ึงเปนสวนที่มีความสําคัญเปนอยางยิ่ง 
 
คําบรรยายเกี่ยวกับกิจการ (Company Description) สวนนี้จะประกอบดวยรายละเอยีดเกีย่วกับ
กิจการ เชน ประวัติความเปนมา พันธกิจของกิจการ สวนนี้ควรบอกคราวๆ ถึงสถานะกจิการใน
ปจจุบัน กลยุทธที่ใชอยู และแผนอยางยนยอสําหรับอนาคต 
 
ทีมบริหารและองคกร (Management and Organization) ในสายตาผูลงทุน ทีมบริหารเปนดัชนทีี่
สําคัญตอความสําเร็จของกิจการ สวนนี้จะใหรายละเอยีดกี่ยวกับสมาชิกในทีมบริหาร เชน ความรู
ความสามารถ ประสบการณ หากจะตองใชผูเชี่ยวชาญหรอืที่ปรึกษาจากภายนอกเพื่ออุดชองวาง
ความสามารถของทีมบริหารก็ตองระบุไวใหชัดเจนดวย 
 
ลูกคาและคูแขง (The Market and Competitors) จะระบุกลุมลูกคาทั้งในปจจบุันและในอนาคตที่
จะซื้อผลิตภัณฑของกิจการ สวนนี้จะตองตอบคําถามพื้นฐานวา ใครคอืตลาดเปาหมาย ขนาดตลาด
ใหญขนาดไหน แนวโนมในอนาคตของตลาดนี้จะเปนอยางไร อุตสาหกรรมที่กิจการจะเขาไป
แขงขันคืออุตสาหกรรมอะไร และมีแนวโนมในอนาคตเปนอยางไร การแขงขันในอตุสาหกรรม
เปนอยางไรและกิจการจะรบัมือกับคูแขงอยางไร สวนนี้ควรระบุใหเห็นดวยวาลูกคามีพฤติกรรม
การซื้ออยางไร ตลาดมีการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) อยางไร จุดยนืในตลาดของ
กิจการเปนอยางไร  
 
ผลิตภณัฑหรือบริการที่ขาย  (The Product or Service) ระบุใหเห็นถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
กระบวนการผลิต คุณภาพของสินคาหรือบริการที่ขาย อาจจะมกีารระบุเร่ืองการวจิยัและพฒันา การ
ผลิต ตนทุนการผลิต การจัดการคุณภาพ และการใหบริการหลังการขายไวดวย 
 
แผนการตลาดและการขาย (Marketing and Sales) สวนนี้เปนหัวใจ เพราะหากปราศจากการตลาด
และการขายเทากับแผนธุรกิจไมมีความหมายใดๆ แผนการตลาดตองระบุยอดขายที่คาดวาจะเกิดขึ้น
บนพื้นฐานการวิจัยตลาด และคุณคาของผลิตภัณฑทีน่าํเสนอ สวนนี้ตองบอกรายละเอียดการใช
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เครื่องมือทางการตลาด เชน วิธีการขาย การโฆษณาประชาสัมพันธ ฯลฯ บอกเหตุผลในการใช
เครื่องมือเหลานั้นพรอมทั้งแสดงใหเห็นวาเปนทางเลือกทีส่มเหตุผล 
 
แผนการเงนิ (Financial Plan/ Information) หวัใจสําคญัของสวนนี้คอืการประมาณการทาง
การเงิน ซ่ึงนําเสนอในรูปของงบดุล งบกําไรขาดทุน และงบกระแสเงนิสด ตัวเลขทั้งหลายจะตอง
สะทอนกิจกรรมและสวนอืน่ๆ ที่กลาวถึงกอนหนานั้นในแผน สวนนีจ้ะตองระบดุวยวาจะตอง
การเงินสนบัสนุนจากแหลงเงินทุนจํานวนเทาไร ดวยเหตผุลใด เงินทุนนั้นจะนําไปใชอยางไร 
สุดทายตองระบุวาผูลงทุนจะไดรับการคืนทุนอยางไร เมือ่ไร  
 
เมื่อขอมูลทุกสวนไดรับการจัดเตรียมเรียบรอยแลว ตอจากนั้นคือการตรวจทานความสมบูรณและ
เตรียมการนําเสนอ  การตรวจตราความเรียบรอยในทุกรายละเอียดเปนเรื่องสําคัญตั้งแตแผนแรก
จนถึงแผนสุดทาย  แผนธุรกจิที่ดีตองใหแนวทางในการดําเนินงานที่ชัดเจนขณะเดียวกันก็เขียนบน
พื้นฐานความเขาใจวาผูอานตองการหรือคาดหวังวาแผนจะตอบคําถามอะไร แผนธุรกิจที่วางไวควร
จะมีการปรับปรุงแกไขทําใหเปนปจจุบันอยางนอยปละคร้ัง 
 
วัตถุประสงคของคูมือการเขียนแผนธุรกจิเลมนี้ตองการจะใหผูอานเขาใจกระบวนการในการเขยีน
แผนและอธิบายถึงองคประกอบสําคัญที่เปนหัวใจที่ผูเขยีนแผนควรทราบเมื่อลงมือรวบรวมขอมลู 
จัดเตรียม และลงมือเขียนแผน ในแตละทายบทจะมีคําถามพื้นฐานที่ผูเขียนแผนควรจะถามเพื่อ
ตรวจสอบความสมบูรณของแผนแตละสวน เพื่อใหแนใจวาแผนธรุกิจจะมีประโยชนตอผูใชแผน
ธุรกิจอยางแทจริง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 6

บทที่ 1 
ประโยชนของแผนธุรกจิ 
 

“โฆษณาทําหนาทีข่ายสินคา แผนธุรกิจก็ทําหนาที่ไมตางกนั แผนธุรกิจ
ทําหนาที ่“ขาย”ธุรกิจใหกับผูสนับสนุนทางการเงนิ ไมเพียงทําใหเกิด
ความสนใจ แตตองทําใหโครงการในแผนแข็งแรง นาเชื่อถอื และปดขอ
สงสัยไดอยางสมบรูณ” 
 
แผนธุรกิจตองนําเสนอขอเทจ็จริงอยางตรงไปตรงมา มีการเรียบเรียงอยางเปนขั้นตอน และให
รายละเอียดที่เพียงพอ แผนธรุกิจไมใชจะพดูถึงแตจุดแข็งหรือขอดีของธุรกิจแตตองพดูถึงปญหา
และอุปสรรคดวย ขณะเดยีวกันกห็าทางออกสําหรับปญหาเหลานัน้ ดวยเหตุนีแ้ผนธุรกิจจึงทํา
หนาที่โดยสรุปดังนี ้

• ระบุถึงแผนของกิจการสําหรับอนาคตทั้งใกลและไกล 
• ช้ีใหเห็นวาเปาหมายที่ตั้งไวจะบรรลุได 
• แสดงใหเห็นวาการดําเนนิงานตามแผนจะนํามาซึ่งความพึงพอใจตามเงื่อนไขของ

ผูอานแผน ซ่ึงอาจเปนนกัลงทุน กองทุน เจาหนี้ ฯลฯ 
 
ประโยชนของแผนธุรกิจตอบุคคลภายนอก 
แผนธุรกิจเปนเครื่องมือสําคัญของธุรกิจเพื่อใหไดรับการสนับสนุนทางการเงินจากผูสนับสนุน
ภายนอกซึ่งไดแก 
 
ธนาคาร (Bank Financing) แตเดิมธนาคารไมคอยสนใจเรื่องแผนธุรกิจนัก การปลอยสินเชื่อมักจะ
ดูสถานะทางการเงินในอดตีและปจจุบนั ตลอดจนหลักประกันเปนสําคัญ ตอมาเมื่อเกดิวิกฤต
เศรษฐกิจครั้งใหญในประเทศไทยเมื่อป 2540 ทําใหทุกธนาคารหันมาใหความสนใจกับแผนธุรกิจ
มากขึ้น เพราะเมื่อกิจการลม ธนาคารไมไดดอกเบี้ยและเงนิตนคืน แตกลับตองแบกรับหลักประกนั
มากมายเอาไว ซ่ึงไมใชส่ิงที่ธนาคารพึงปรารถนา 
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ธนาคารไมไดตองการเพียงขอมูลวากิจการเอาเงินกูเทาไรไปทําอะไร แตที่สําคัญกวานั้นคือตองการ
รูวากิจการจะชําระดอกเบีย้และเงินตนคืนไดเมื่อไรและอยางไร นอกเหนือจากนั้นคอืการตองการจะ
รูวากิจการจะอยูรอดในระยะยาวอยางไร และมีหลักประกันเทาไรค้ําประกันเงนิที่กูไป 
 
กองทุนเพื่อการลงทุน (Investment Funds) นักลงทุนทัว่ไปและกองทนุเพื่อการลงทนุ (Venture 
Capitalists) จะสนับสนุนการลงทุนกับกิจการที่มีแผนทีชั่ดเจนเทานั้น ในขณะที่ธนาคารจะมุงความ
สนใจไปทีก่ารไดดอกเบี้ยและเงินตนคืน และกิจการมหีลักประกนัที่คุมกับสินเชื่อที่ปลอย นักลงทุน
มักจะสนใจผลตอบแทนสูงๆ และดึงดูดใจ เชน 20-50% ตอปสําหรับระยะเวลา 3-7 ปขางหนา นกั
ลงทุนตองการเห็นภาพชัดวาการลงทุนจะออกดอกออกผลในรูปแบบไหนในอนาคต เชนกิจการจะ
มีโอกาสเขาตลาดหลักทรัพยไดไหม มีโอกาสที่จะขายหุนที่ถือไวในราคาสูงหรือไม ในการประเมนิ
ผลตอบแทนที่สูงดังกลาว ส่ิงที่นักลงทุนมองมกัจะไดแก 

 ประวัติการดําเนินงานในอดตีของกิจการ กลุมลูกคา และตัวผูบริหารระดับสูง 
 ความเปนไปไดที่จะบรรลุตวัเลขทางการเงินที่พยากรณไว 
 เอกลักษณของผลิตภัณฑหรือเทคโนโลยี 
 คุณภาพของทมีงานผูบริหาร 

 
ขณะที่ธนาคารมักพุงความสนใจไปทีห่ลักประกันที่เปนสินทรัพยถาวร และกระแสเงินสดเพื่อความ
มั่นใจวากจิการสามารถชําระดอกเบีย้และเงินตนได นักลงทุนจะใหน้ําหนักที่คณุภาพของทีมงานที่
บริหารกิจการและกําไรในระยะยาวเปนสาํคัญ 
 
พันธมิตรเชงิยทุธ (Strategic Alliances)  บอยครั้งที่กิจการอาจจะมีพนัธมิตรที่รวมมือกันระยะยาว
ในทางการตลาด การวจิัย  และการพัฒนาผลิตภัณฑ ซ่ึงโดยมากมกัเปนความรวมมอืระหวางบรษิทั
ขนาดใหญกับบริษัทเกิดใหมที่กําลังเติบโตหรือมีอนาคต ความรวมมอืดังกลาวเปนความรวมมือ
ระยะยาวตั้งแต 3-5 ป ซ่ึงแนนอนวาบริษทัใหญที่เปนผูสนับสนุนบริษทัที่เกิดใหมทั้งดานการเงนิ
หรือดานการตลาดยอมตองการทราบอนาคต และทิศทางของบริษัทเหลานี้ ดังนั้นแผนธุรกิจจึงมี
ความสําคัญเพื่อใหเกดิความเขาใจและรูจักกันดยีิ่งขึ้น 
 
การควบรวมและซื้อขายกิจการ (Mergers and Acquisition) ปจจุบนัการควบรวมกิจการและการ
ซ้ือขายกิจการแพรหลายมากยิ่งขึ้น บริษัททีข่ายกิจการอาจอยูในภาวะที่ตองการลดขนาดของกิจการ 
ในขณะที่บริษทัที่ซ้ือกิจการก็ตองการขยายกิจการของตนออกไป สําหรับทั้งสองฝายแผนธุรกิจมี
ความสําคัญอยางยิ่ง ทีมบรหิารเดิมอาจตองการทราบแผนของผูเสนอซื้อหุนวามแีผนในอนาคตตอ
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กิจการอยางไร เชนเดยีวกันบริษัทที่เสนอซื้อกิจการก็ตองการทราบแผนธุรกิจของบริษัทที่ตนเองจะ
เขาซื้อเชนกัน 
 
การสรางความสัมพันธกับลูกคาและผูแทนจําหนาย (Customer and Distributor Relationships) 
หลายๆ กิจการไดรับธุรกิจจากลูกคารายใหญ หรือพยายามจะเขาสูชองทางการจัดจําหนายของ
บริษัทขนาดใหญ ในกรณีอยางนี้ลูกคาหรือผูแทนจําหนายขนาดใหญที่มีช่ือเสียงโดงดังมักตองการ
ใหคูคาของตนเสนอแผนธุรกจิที่นาเชื่อถือ เพื่อใหแนใจวาไดตัดสินใจเลอืกคูคารายที่ถูกตองมา
รวมงานดวย 

 
ประโยชนของแผนธุรกิจตอบุคคลภายใน 
แผนธุรกิจเปนเครื่องมือทางการบริหารที่สําคัญ เพราะเปนสิ่งที่ผูบริหารสามารถใชเปนแนวทางการ
สรางความเติบโตใหกจิการ และคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงตางๆ ที่จะเกิดขึ้นในอนาคต แมผูบริหาร
บางรายจะคดิวาการวางแผนธุรกิจไมจําเปนเนื่องจากการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นตลอดเวลา แตความ
เขาใจในกระบวนการวางแผนธุรกิจจะสามารถทําใหผูบริหารรับมือกับการเปลี่ยนแปลงไดดีขึ้น 
นอกจากนั้นแผนธุรกิจกระตุนใหผูบริหารคิดอยางเปนระบบ มีการวางเปาหมายการทํางานที่ชัดเจน 
และที่สําคัญมีมาตรวัดที่จะประเมินความสาํเร็จของการทํางานดวย 
 
แผนธุรกิจทําใหทีมบริหารซึ่งอาจมีความคดิที่แตกตางกนัสามารถทํางานรวมกนัไดอยางเปน
อันหนึ่งอันเดยีวกันเพื่อมุงสูเปาหมายเดียวกัน แผนธุรกจิยังมีประโยชนตอกิจการที่มสํีานักงานอยู
ตางที่กันเพื่อใชเปนเครื่องมือกํากับการทํางาน ณ จดุตางๆ ผูบริหารระดับสูงเองก็สามารถสราง
ความแนใจวาการวางแผนธรุกิจของหนวยงานตางๆ จะสอดคลองกบัแผนระยะยาวและแผนกลยุทธ
ของกิจการดวย 
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บทที่ 2 
วางแผนที่จะเขียนแผนธุรกิจ 
 
“แผนธุรกจิแตละแผนเหมือนการตดัเสื้อพอดีตัวแตละตัว ไมใชเสื้อโหล
ที่มีขนาดเดียวสําหรบัทุกคน ทกุกิจการ” 
 
แตไมวาแผนธรุกิจจะมาในขนาดหรือรูปแบบใด แผนธุรกิจของทุกกจิการยอมตองมอีงคประกอบ
รวมกัน คือบอกวาสินคาหรือบริการของกิจการนั้นคืออะไร ตลาดอยูที่ไหน (ไมวาตลาดจะมีอยูแลว 
หรือจะตองสรางตลาดขึ้นมาใหม) จะผลิตสินคาหรือใหบริการอยางไร หากแผนมุงเปาไปที่
บุคคลภายนอกยอมตองชัดเจนวาใครจะเขามาเกี่ยวของบาง ตองการเงนิมารวมลงทนุเทาไร จะใช
เงินไปเพื่อการใด นกัลงทุนจะคาดหวังผลตอบแทนจากการลงทุนไดเมือ่ไรและเปนจาํนวนเทาไร 
 
แผนธุรกิจทุกแผนตองบอกรายละเอียดขางตนอยางชัดเจน กระทดัรัด และกระตุนใหเกิดความ
สนใจได ตองทําใหผูอานแผนเขาใจธุรกิจและมั่นใจวาเปาหมายตามแผนจะบรรลุได  เพื่อใหแนใจ
วาแผนธุรกิจจะมีคุณลักษณะดังกลาว การวางแผนเพื่อจะจัดทําแผนจึงเปนเรื่องสําคัญซึ่ง
ประกอบดวยงาน 4 ขั้นตอนคือ 

 รวบรวมขอมลู 
 รางองคประกอบของแผน 
 กําหนดขอบเขตของแผน 
 กําหนดความรบัผิดชอบ 

 
รวบรวมขอมูล (Gathering the Right Data) 
แผนธุรกิจจะดหีรือไมขึ้นอยูกับขอมูลที่นํามาใชและอางอิงในการเขยีนแผน ขอมูลไมเพียงถูกตอง
แตตองโนมนาวผูฟงหรือผูอานแผนดวย ความผิดพลาดที่สําคัญคือการไมนําเสนอขอมูลหลักๆ ที่
นักลงทุนหรือสถาบันการเงินเชื่อวาจะไดเห็นในแผนธุรกิจนั้น 
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กระบวนการเขียนแผนจะงายและรวดเรว็ขึ้นมาก หากเตรยีมขอมูลลวงหนาอยางครบถวน จะไดไม
ตองหยุดชะงักในระหวางกระบวนการเพื่อคนหาขอมูลที่จําเปน ขอมูลสําคัญที่ตองเตรียมกอนลงมอื
เขียนแผนคือ 
 

 ขอความบรรยายเกีย่วกับตัวกิจการ ประกอบดวย 
ช่ือกิจการ 
รูปแบบการจดทะเบยีนจดัตัง้ 
สถานที่ตั้ง 
จุดเดนขอมูลทางการเงิน 
ผูถือหุน 

 ทีมผูบริหารและองคกร 
โครงสรางองคกร 
ตําแหนงบรหิารหลักและคาตอบแทน 
คณะกรรมการบริษัท 
ทีมที่ปรึกษา 

 ตลาดและคูแขง 
ขอมูลและสถิติตลาด 
ขอมูลเกี่ยวกับคูแขง 
การสํารวจหรอืวิจัยตลาดและผูบริโภค 

 ผลิตภัณฑและบริการ 
สินคาและรายละเอียดเกี่ยวกบัตัวสินคา/ บริการ 
ความไดเปรยีบเหนือคูแขงของตัวสินคา/ บริการ 
ขอมูลเกี่ยวกับลิขสิทธิ์ ใบอนุญาต เครื่องหมายการคา ฯลฯ 
การไดรับอนญุาตตามกฎหมายหรือมาตรฐานอุตสาหกรรม 
แผนการผลิตและการปฏิบัติการ 
แผนการวจิัยและพัฒนาสินคา 

 การตลาดและการขาย 
แผนการตลาด 
เครื่องมือทางการตลาดและเอกสารตางๆ เกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด 
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 แผนการเงิน 
งบการเงินยอนหลัง 3 ป 
สมมติฐานทางการเงิน 
ประมาณการงบการเงิน 3-5 ป 
จํานวนและระยะเวลาที่ตองการเงินทุน 

 
รางองคประกอบของแผน (Outlining The Plan) 
เปนการกําหนดวาอะไรควรจะอยูตรงไหนในแผนธุรกจิจะไดไมเกิดการซ้ําซอน และเปนการลําดับ
ความคิดคราวๆ กอนวาจะใสรายละเอียดอะไรตรงไหนบางและมากนอยแคไหน  
 
กําหนดขอบเขตของแผน (Determining The Kind of Plan) 
บอยครั้งที่ผูเขียนแผนโดยเฉพาะผูที่เร่ิมเขียนครั้งแรกมักมีคําถามวาแผนธุรกิจควรมคีวามยาวเทาไร
และละเอยีดขนาดไหน คําตอบสําหรับคําถามนี้ไมแนนอนตายตวั ขึ้นอยูกับความซบัซอนของ
กิจการและเปาหมายที่กจิการตองการจะบรรลุดวย ดังนั้นหากจะแบงแผนธุรกิจตามความซับซอนก็
อาจจะแบงไดดังนี ้
 
แผนธุรกิจแบบสรุป (Summary Plan) เชนกรณจีะเพิม่วงเงินกูกับธนาคารเพื่อมาใชในการวิจัย
พัฒนาผลิตภณัฑใหม หรือตองการเงินลงทุนเพิ่มไมมากนักจากผูลงทุน แผนธุรกิจควรจะสรุปหวัใจ
สําคัญๆ ที่เปนธุรกิจปจจุบันและที่จะเกดิการเปลี่ยนแปลงหลังไดเงินทนุ พรอมทั้งมีตัวเลขการ
คาดคะเนการเปลี่ยนแปลงทีจ่ะเกิดขึ้น แผนธุรกิจลักษณะนี้อาจจะยาวราว 10-15 หนา โดยทั่วไป
กิจการที่เพิ่งเริ่มกอตั้ง ไมมีประวัติศาสตรยาวนาน และกจิการขนาดเลก็ๆ แผนธุรกิจมักจะเปนไปใน
ลักษณะนี้ หรือบางกิจการขนาดใหญก็อาจจะลองวางแผนแบบนี้เพื่อนําเสนอกับนกัลงทนุกอน เมื่อ
จุดความสนใจไดแลวจึงคอยลงมือวางแผนธุรกิจที่ละเอียดมากขึ้น แผนธุรกิจแบบสรุปยังใชไดกับ
ผูประกอบการบางรายที่มีช่ือเสียงในตลาด เชนเปนเจาของสิทธิบัตรหรือเคยประสบความสําเร็จเปน
ที่นาเชื่อถือกับกองทุนรวมลงทุนตางๆ ดีอยูแลว ผูประกอบการแบบนีไ้มจําเปนตองเขียนแผนยาวๆ 
บางครั้งเขียนแค 2-3 แผนกส็ามารถจุดประกายความสนใจกับผูรวมลงทุนไดแลว  
 
แผนธุรกิจแบบเต็มรูปแบบ (Full Business Plan) แผนธุรกิจแบบนีย้าว 20-40 หนาซึ่งเปนลักษณะที่
พบโดยทัว่ไป เมื่อตองการเมด็เงินสนับสนนุมากขึ้นจึงตองมีรายละเอียดเพิ่มขึ้น มีการวิเคราะห
ตลาดที่ลึกขึ้น มีการพยากรณยอดขายและตนทุนไปอยางนอย 5 ปขางหนา มีแผนเกี่ยวกับการวจิัย
พัฒนา และตวัเลขทางการเงินที่สนับสนุนสมมติฐานการพยากรณ 
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 แผนธุรกิจแบบแผนปฏิบตัิการ (Operational Business Plan) แผนธุรกิจแบบนี้จดัทําเพื่อใชภายใน
กิจการเพื่อใหผูบริหารเขาใจถึงทิศทางและบทบาทของตนที่มีตอการบรรลุเปาหมายของกิจการ 
แผนแบบนี้ลงลึกรายละเอียดการปฏิบัติงาน บางครั้งยาวมากกวา 40 หนาขึ้นไป ยิ่งรายละเอียดมาก
เทาไรก็ยิ่งทําใหผูบริหารเขาใจบทบาทของตัวเองมากขึน้ 
 
กําหนดความรับผิดชอบ (Designating Responsibilities) การกําหนดความรับผิดชอบใน
การวางแผนธรุกิจมีหลายวิธีที่ตางกันไปในแตละกิจการ วิธีหนึ่งอาจเริ่มจากผูบริหารหนวยงาน เชน
ผูจัดการฝายการตลาดหรือฝายขาย เตรยีมแผนธุรกิจในสวนที่เกีย่วของของหนวยงานตนขึ้นมาแลว
สงใหผูบริหารระดับสูงพิจารณา ผูบริหารระดับสูงก็จะคุยกับผูจัดการเพือ่ปรับแกในสวนที่เห็นไม
ตรงกัน อีกวิธีหนึ่งผูจัดการใหญอาจจะเขียนแผนธุรกิจฉบับสมบูรณขึ้นมาเลย แลวสงตอลงไป
ระดับลางเพื่อเปดโอกาสใหระดับลางใหความเห็นเพื่อปรับปรุง 
 
คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 
 

 จัดสรรเวลาสําหรับการเก็บรวบรวมและวเิคราะหขอมูลที่จําเปนหรือยงั 
 ผูบริหารพรอมที่จะรวมใหขอมูล วิเคราะห และใหความเห็นแผนธุรกิจที่จัดทาํขึ้นหรือไม 
 รูหรือไมวาผูอานแผนคือใครเพื่อจะไดเลือกประเภทของแผนธุรกิจที่จะเขียนไดถูกตอง 
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บทที่ 3 
บทสรุปสําหรับผูบริหาร 
 

“สวนสําคญัที่จะจุดประกายผูอานแผนธรุกิจไดดีทีสุ่ด คือหนาแรกหรอื
บทสรุปสําหรับผูบรหิาร” 
 
นักลงทุนและผูบริหารกองทุนเพื่อการลงทนุอาจจะไดรับแผนธุรกิจจํานวนมากมาย จนไมมีเวลาที่
จะอานแผนทกุแผนตั้งแตตนจนจบ บทสรุปสําหรับผูบริหารเปนตัวคัดกรองที่ดีที่จะบอกวาแผน
ธุรกิจไหนทีน่าสนใจและควรที่จะใชเวลาอานจนจบถึงหนาสุดทาย ดังนั้นจึงควรเขียนสวนนีใ้หดี
ที่สุด นาสนใจที่สุด ขอมูลตอใหดแีละนาสนใจเพยีงใด หากถูกฝงอยูในหนาสุดทายของแผนยอมไม
มีประโยชนใดๆ  
 
หลักสําคัญในการเขียนบทสรุปสําหรบัผูบริหาร 
ตองจดจําไวเสมอวาบทสรุปสําหรับผูบริหารก็คือแผนธุรกิจนั่นเอง แตถูกทําใหส้ันทีสุ่ด กระทัดรัด
ที่สุด และเปนที่เขาใจกระจางชัดภายในไมเกิน 2 หนา ตองประกอบดวยขอมูลสําคัญดังนี ้
 

 กลยุทธของกิจการที่คาดวาจะสรางความสําเร็จ 
 เนื้อหายนยอระบุคุณสมบัตทิีมบริหารที่จะนําความสําเรจ็มาสูกิจการ 
 เนื่อหายนยอเกี่ยวกับสถานการณตลาดและกลุมลูกคา 
 เนื้อหายนยอเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ 
 สรุปการประมาณการตวัเลขทางการเงิน เชน ยอดขาย กําไร 
 ประมาณการเงินสนับสนุนที่ตองการ การใชไปของเงิน และสิ่งที่ผูลงทุนจะไดรับ 

 
ปกติบทสรุปสําหรับผูบริหารจะเขยีนขึ้นหลังสุดเมื่อเนื้อหาทุกสวนของแผนเสร็จเรียบรอยแลว แต
ผูเขียนอาจจะทําการรางคราวๆ ไวกอนก็ไดวาจะพดูอะไรบางในสวนนี้ เมื่อแผนเสรจ็แลวจึงคอยมา
ทบทวนแกไขปรับปรุงอีกที การเขียนรางบทสรุปผูบริหารไวลวงหนานบัวามีประโยชนหลาย
ประการคือ 
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ชวยวางทิศทางของแผน ทําใหผูเขียนแผนสามารถลําดับวาจะพูดอะไรกอนหลัง ส่ิงไหนสําคัญ ส่ิง
ไหนสําคัญรองลงมา หรือไมสําคัญ 
 
ชวยสรางความมั่นใจในการเขียนแผน การวางบทสรุปสําหรับผูบริหารไวกอนชวยใหสามารถดึง
สวนที่เปนหัวใจสําคัญๆ ออกมา และหากดําเนินการเขียนไปตามนั้นจะทําใหการเขียนราบรื่นไม
สะดุด เหมือนผูเขียนมีธงนําทิศทางการเขียนที่ชัดเจน 
 
ชวยระดมสมองของทีมบรหิารในเบื้องตน การเขียนสวนนี้ตั้งแตเร่ิมแรกจะเปนการระดมทีมบริหาร
เขามารวมกันวิเคราะหประเด็นที่จะกลาวถึงในแผน ทําใหไดความคิดเห็นที่เปนประโยชนอยาง
หลากหลายในประเด็นสําคัญๆ   
 
เมื่อจัดทําแผนธุรกิจครบทุกองคประกอบแลว ผูเขียนจะตองกลับไปทบทวนเพื่อปรับปรุงสวน
บทสรุปสําหรับผูบริหาร เพื่อใหแนใจวาสิง่ที่เขียนสอดคลองกับเนื้อหาแตละสวนภายในตัวแผน 
และครอบคลุมองคประกอบหลักของบทสรุปสําหรับผูบริหารดังที่ไดกลาวไวในตอนตน 
 
 คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 
 
บทสรุปสําหรับผูบริหารที่เขียนสะทอนสิ่งตางๆ ดังตอไปนี้หรือไม 

 กิจการมีการวางแผนและคนควาหาขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจนั้นเปนอยางด ี
 จุดยนืหรือตําแหนงทางการตลาดของธุรกิจเหมาะสม นาสนใจ 
 จุดยนืนั้นสรางความไดเปรยีบในการแขงขัน 
 มีความเขาใจในกลุมลูกคาและอุตสาหกรรม 
 ความกระตือรือรนของทีมผูบริหารที่มีตอธุรกิจนั้น 
 ความเสี่ยงที่อาจเกดิกับธุรกจิ 
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บทที่ 4 
กิจการ ผูบริหาร และทีมงาน 
 
“ทุกกิจการมีพันธกิจ เรือ่งราวที่สามารถบอกเลา ทัง้อดีต ปจจุบัน และ
อนาคต” 
 
ในกจิการที่กอตั้งมานานยอมจะมีเร่ืองราวทีส่ามารถบอกเลากับนักลงทนุใหรูจกักจิการไดมากขึ้น 
ไมวาจะเปนเรื่องความมุงมั่น แรงบันดาลใจ หรือเหตุผลที่ตองการเติบโตไปขางหนา รวมถึง “ความ
เหนือกวา” หรือ “คุณคา” ของกิจการที่สรางความตางเหนือกิจการอืน่ เนื้อหาเหลานีเ้ปนการปู
พื้นฐานความคิดใหผูอานแผนกอนที่จะชกัจูงไปสูเนื้อหาอ่ืนในสวนถัดๆ ไป สําหรับธรุกิจเกิดใหม
ที่ไมมีประวัตยิาวนานก็สามารถเลาถึงแรงบันดาลใจในการมารวมตัวกนัของทีมผูบริหาร ทุกกิจการ
ยอมมีผูบริหารหลักที่เปนหวัขบวนของความสําเร็จซึ่งควรจะไดกลาวถึงไวในสวนนี้ 
 
พันธกิจของกิจการ (Your Business Mission) 
สวนนี้จะบอกถึงพันธกิจของกิจการ เหตุผลของการดํารงอยูในธุรกิจนัน้ๆ และสูตรความสําเร็จที่
กิจการยึดถือในการดําเนินงาน ซ่ึงอาจจะหมายถึงจุดยืนหรือคุณคาที่กจิการนําเสนอใหกับลูกคาของ
ตน การตอบสนองดวยสินคาหรือบริการที่สามารถตอบโจทยลูกคาไดดกีวาของคูแขง การพิถีพิถัน
กับการผลิตที่ไดคุณภาพ กลยุทธที่สามารถสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงอันเปนพืน้ฐานการ
ดําเนินกิจกรรมตางๆ ของกิจการ ฯลฯ 
 
เรื่องของกิจการ: อดีต ปจจุบัน และอนาคต (The Company: Past, Present, and 
Future) 
เพื่อที่จะประเมินกิจการไดอยางละเอียด นกัลงทุนตองการรูรายละเอียดของกิจการ ความเขาใจภาพ
ในอดีตและปจจุบันยอมชวยใหคาดคะเนอนาคตไดดยีิ่งขึ้น สวนนีจ้ะแบงเนื้อหาออกได 3 สวนคือ 
 
อดีต   กจิการกอตั้งขึ้นเมื่อไร อยางไร มีความสําเร็จอะไรที่ชัดเจนในอดีต มีการเปลี่ยนแปลงที่
สําคัญอะไร มีจุดออนหรือความลมเหลวทีสํ่าคัญอะไรบาง   
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ปจจุบัน  สินคาและบริการทีม่ีในปจจุบัน จาํนวนพนักงาน จุดยืนและตาํแหนงในอุตสาหกรรม 
สถานการณยอดขาย (เพิ่มขึ้น คงที่ หรือลดลง)  
 
อนาคต  ทิศทางในอนาคต เปาหมายที่ตองการบรรลุ มีแผนอะไรเกีย่วกับตลาดหรือผลิตภัณฑใหม
ในอนาคต การเขียนในสวนนี้จะตองสอดคลองกับขอมูลอดีตและอนาคตดวย เชน ตั้งเปายอดขาย
เติบโตในอนาคต 20% แตทีผ่านมาในอดีตและปจจุบนัไมเคยมีปใดที่ยอดขายโตเกนิ10% ขอมูล
เชนนี้เปนขอมลูที่ขาดความนาเชื่อถือ 
 
ทีมผูบริหาร (The Management Team) 
ขอมูลสวนนี้จะเปนที่สนใจของนักลงทุนและกองทุนรวมลงทุน ที่ตองการทราบวาผูกอตั้งและ
ผูบริหารกิจการเปนใคร มีประสบการณขนาดไหน มีเกยีรติประวตัิความสําเร็จมากอนหรือไม ควร
ใหขอมูลแตเพยีงยอๆ สําหรับรายละเอียดจะนําไปเขยีนไวในสวนถัดไป 
 
 คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 

 กิจการอยูในธรุกิจอะไร 
 เปาหมายของธุรกิจ 
 สินคาและบริการคืออะไร เชื่อมโยงถึงพันธกิจอยางไร 
 คุณคาของสินคาและบริการในสายตาลูกคาคืออะไร 
 ส่ิงชักจูงใหทําการพัฒนาสินคาและบริการคืออะไร 
 ภาพอนาคตอะไรที่ตองการเห็นสําหรับกจิการ 
 ความโดดเดนแตกตางจากคูแขงอยูตรงไหน 
 ช่ือตามกฎหมายและลักษณะการจัดตั้งกิจการเปนอยางไร 
 สถานที่ตั้งอยูที่ไหน 
 สถานะทางการเงินปจจุบันเปนอยางไร 
 จุดออนของกจิการอยูตรงไหนและจะจัดการอยางไร 
 ทีมผูบริหารหลักมีใครบาง 
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บทที่ 5  
การบรหิารและองคกร 
 

“คุณสมบัติของผูบรหิารเบอรหนึ่งของกจิการเปนหัวใจสําคัญอยางหนึง่ 
ที่นักลงทนุจะใหความวางใจทีจ่ะรวมลงทุนดวยหรือไม” 
 
ในสวนนี้ของแผนธุรกิจจึงตองระบุใหชัดเจนและละเอียดวาทีมผูบริหารตั้งแตเบอรหนึ่งลงมามีใคร
บาง ผังองคกรมีการจัดโครงสรางอยางไร ใครอยูตรงไหนและมหีนาทีค่วามรับผิดชอบอะไร และ
แตละคนมีสวนตอความสําเร็จของกิจการอยางไร นอกจากนั้นตองระบุดวยวาทีมผูบริหารยังขาด
ทักษะหรือความชํานาญอะไร และมีแผนจะปดชองวางนัน้เมื่อไร อยางไร เชน จะจางผูเชี่ยวชาญ
หรือที่ปรึกษาเขามาเพิ่ม มีความเปนไปไดแคไหน สวนนีห้ากเขยีนชัด จะทําใหผูอานแผนรูสึกวา
ผูบริหารกิจการไดตระหนักและคิดอยางรอบคอบในเรื่องของทีมงานของตน 
 
ระบุรายละเอียดของทีมงาน (Management Team) 
เขียนเนื้อหาสัน้ๆ เกี่ยวกับประวัติของทีมบริหารแตละคน ความยาวไมเกินครึ่งหนา ระบุการจางงาน 
ประสบการณ ความสําเร็จและประวัติการศกึษา สวนรายละเอียดประวตัิของแตละคน (Resume) ใส
ไวในภาคผนวกดานหลังของแผน 
 
คาตอบแทนทีมงาน (Compensation) 
ระบุใหชัดเจนวาผูบริหารแตละคนไดแพ็คเก็ตคาตอบแทนอยางไร ในที่นี้หมายถึงเงนิเดือน โบนัส 
สวนแบงกําไร หุน ฯลฯ  
  
ปญหาอื่นๆ ดานบุคลากร (Other Human Resource Issues) 
ระบุถึงจํานวนพนักงานในกจิการในปจจุบนัและที่คาดวาจะตองมีในอนาคตเมื่อกิจการเติบโตขึ้น 
หากตําแหนงงานประเภทไหนที่มีความสําคัญหรือหาไดยาก จะมีวิธีการจัดการกับปญหาเหลานั้น
อยางไร มีแผนพัฒนาบุคคลเพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงหรือการเติบโตอยางไร 
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คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 
 

  CEO มีคุณสมบัติที่เหมาะสมที่จะนํากจิการนี้เพยีงใด 
  จุดแข็งและประสบการณของทีมบริหารสอดคลองกับเปาหมายและกลยุทธของ
กิจการเพยีงใด 

 ทีมผูบริหารมีความสามารถทั้งทางเทคนิคและทางธุรกิจหรือไม 
 โครงสรางคาตอบแทนสอดคลองกับเปาหมายและกลยุทธของกิจการหรือไม 
 กิจการมีพนัธมิตรที่สามารถใหความชวยเหลือในเรื่องบคุลากรที่มีความสามารถ
และเปนที่ตองการหรือไม 

 หากยังขาดผูบริหารในบางตาํแหนงจะมแีผนการบรรจุอยางไร 
 พนักงานระดบัปฏิบัติกลุมไหนที่มีผลตอความสําเร็จของกิจการเปนพิเศษ 
 กิจการจะมวีิธีในการแสวงหาพนักงานทีต่องการอยางไร 
 โครงสรางคาตอบแทนจูงใจพอที่จะไดพนักงานที่มีคณุสมบัติอยางที่ตองการมา
รวมงานและรักษาพนกังานเดิมไวหรือไม 

 แผนการพัฒนาพนักงานกําหนดไวอยางไร 
 มีการใชผูเชี่ยวชาญภายนอกหรือไม และมคีาตอบแทนอยางไร 
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บทที่ 6  
ผลิตภัณฑและแผนการผลิต 
 
“แผนธุรกจิตองเขยีนใหผูลงทนุเห็นภาพผลิตภัณฑอยางชดัเจนดวย
ขอความเพียงสั้นๆ” 
 
ในแผนธุรกจิจะตองอธิบายโดยละเอยีดแตไมยืดยาว เพื่อใหผูอานเห็นวาผลิตภัณฑของกิจการคือ
อะไร ไมตองเลาลึกถึงรายละเอียดทุกจดุ แตตองตอบคําถามวาผลิตภัณฑนั้นคืออะไร ตอบสนอง
ความตองการอะไรของลูกคา และที่สําคัญดีกวาคูแขงอยางไร ซ่ึงเปนสิ่งที่นักลงทุนตองการรู 
 
ความยากของการเขียนสวนนี้คือบอยครั้งผูเขียนจะบอกวาสินคาของกจิการมีการปรบัปรุงใหดีขึ้น
อยางไร แตกตางจากคูแขงอยางไร โดยลืมที่จะวิเคราะหดวยวาการปรับปรุงเพื่อใหแตกตางนั้นสม
เหตุผลในดานตนทุนที่ตองเสียเพิ่มหรือไม และจะสามารถเพิ่มราคาไดเทาไร  เนื้อหาในสวนนี้ตอง
ทําใหผูลงทุนเชื่อวากิจการจะสามารถผลิตสินคาหรือจัดหาบริการไดจริงตามเวลา คุณภาพ และ
ตนทุนที่ระบใุนแผน 
 
นําเสนอผลิตภัณฑ (Presenting the Product) 
หากสินคาตวัจริงหรือตนแบบมีการผลิตขึ้นแลวก็ควรมีภาพปรากฎใหเห็นในแผนดวย ถาสินคา
ขนาดไมใหญมากอาจจะจัดสงไปใหนกัลงทุนพรอมกับตัวแผนก็ได แตในกรณีที่ยังไมมีการผลิต
จริงก็อาจสงตนรางแบบคราวๆ ก็ได หากสนิคานั้นเปนเรือ่งเกี่ยวกับเทคโนโลยีใหมสุด ตองพยายาม
อธิบายใหขอมลูอยางละเอียด ตองเขาใจวานักลงทุนไมใชชางเทคนิคหรือนักวิทยาศาสตที่จะเขาใจ
เร่ืองผลิตภัณฑที่ซับซอนมากๆ จึงตองพยายามอธิบายใหงาย การมแีผนผังหรือรูปประกอบจะชวย
ไดมาก หรือตองเตรียมไวลวงหนาหากจะมกีารขอขอมูลเพิ่มเติมในภายหลัง 
 
การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development Issues) 
หากเปนการแสวงหาเงินทนุเพื่อการวจิัยและพัฒนาตองเขียนใหชัดเจนวาจะเอาเงินไปทําอะไร 
เปาหมายที่ปรากฎชัดเจนจะเปนอะไร กําหนดการแลวเสร็จเมื่อไร และปจจัยเสีย่งมีอะไรบาง  
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ตองบอกดวยวาเทคโนโลยีของกิจการอื่นทีอ่าจสรางผลกระทบกับผลิตภัณฑที่มีอยูจะเปนอยางไร 
ผลิตภัณฑใหมที่พัฒนาไดจะออกวางตลาดเมื่อไร และจะปองกันการเขามาในตลาดของคูแขง
อยางไร หากผลิตภัณฑของกจิการประสบความสําเร็จ จะสามารถจดลิขสิทธิ์หรือสิทธิบัตรได
หรือไม หากไมจะมวีิธีเก็บความลับจนกระทั่งการพัฒนาสําเร็จและออกวางตลาดไดอยางไร แตหาก
สามารถขอสิทธิบัตรได จะใชเวลาเทาไร มีขบวนการซบัซอนขนาดไหน 
 
การผลิตและการปฏิบัติการ (Manufacturing and Operations) 
เนื้อหาสวนนีค้ือการระบุวาจะผลิตสินคาหรือใหบริการอยางไร ตองตอบคําถามหลายประการ เชน 
โรงงานจะตั้งอยูที่ไหน กําลังการผลิตจะเปนเทาไร กระบวนการผลิตเปนแบบไหน วัตถุดิบจะมา
จากไหน กระบวนการไหนที่จะผลิตภายใน สวนไหนจะจางผลิตภายนอก ขั้นตอนไหนของ
กระบวนการผลิตเปนขั้นตอนที่เปนหวัใจ การจัดสงและเก็บสตอกจะเปนอยางไร จะเก็บมากนอย
ขนาดไหน จะมีวิธีการควบคมุและลดตนทนุการผลิตอยางไร  
 
การควบคุมคุณภาพและการบริการ (Quality Control and Ongoing Service) 
แผนธุรกิจจะตองระบุใหเห็นถึงปรัชญาและวิธีการในการควบคุมคุณภาพของกิจการ ไมจําเปนตอง
เขียนลงลึกในรายละเอียดแตตองใหเห็นภาพกวางของการควบคุมคุณภาพวากจิการมคีวามตั้งใจที่
จะลดการสูญเสียอยางไรและจะใชระบบควบคุมหรือติดตามคุณภาพอยางไรในกระบวนการผลิต 
ในแผนควรระบุดวยวาจะมวีธีิการจัดการกบัสินคาที่มีปญหาเรื่องคุณภาพ หรือมีบริการการดูแล
ซอมแซมอยางไร จะทําเองโดยใชหนวยงานภายใน หรือจัดจางออกไปภายนอก  
 
ความเสี่ยงและปญหากฎหมาย (Risks and Regulations)   
การผลิตบางอยางเกีย่วของกบัการควบคุมของภาครัฐ เชนการกําจดัของเสีย การรักษาสภาพ 
แวดลอม การขออนุญาตจําหนาย ฯลฯ ตองระบุไวใหชัดวาจะมวีิธีการจัดการอยางไร ในชวงเวลา
ไหน และเปนคาใชจายขนาดไหน  กฏหมายและหนวยงานที่เกีย่วของมีอะไรบาง และกิจการมแีผน
ที่จะดําเนินการใหสอดคลองกับเงื่อนไขของหนวยงานนั้นๆ อยางไร นอกจากนั้นหากจะตองมกีาร
ประกันภัยความเสี่ยงในเรื่องตางๆ กต็องระบุไวใหชัดเจนดวย 
 
ตนทุนการผลิต (Identifying Costs)  
ตนทุนการผลิตจะถูกระบไุวในสวนนี้แตเพียงสั้นๆ เพื่อใหเห็นประเภทของตนทุนสําคัญๆ สวน
รายละเอียดไปแสดงอยูในสวนของแผนการเงิน 
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คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 
 แผนการวจิัยพฒันามีขั้นตอนอยางไร ขณะนี้กิจการอยู ณ ขั้นไหน จะวางตลาดผลิตภัณฑ
ไดเมื่อไร 

 ตนทุนในการพัฒนาเปนอยางไร 
 กิจการมีการลงทุนวิจยัพัฒนาขนาดไหน การลงทุนของคูแขงเปนอยางไร 
 ผลิตภัณฑไดรับการคุมครองทรัพยสินทางปญญาหรือไม  
 หากจะจําหนายออกไปตางประเทศในอนาคตไดมีการเตรียมการในเรื่องการคุมครองจาก
ตางประเทศหรือไม 

 การผลิตตองการพื้นที่ขนาดไหน 
 จะผลิตทั้งหมด หรือจายงานออกไปผลิตภายนอกดวย 
 มีช้ินสวนบางอยางที่สําคัญที่ตองรอคอยหรือยากในการผลิตหรือไม ผูขายชิ้นสวนนั้น
วางใจไดมากนอยแคไหน 

 มีช้ินสวนที่ตองซื้อจากผูผลิตรายเดียวหรือจากตางประเทศหรือไม 
 มีแหลงสํารองของวัตถุดิบหรือช้ินสวนหรือไม 
 จะมีกระบวนการควบคุมคณุภาพอยางไร ลูกคาจะติดตอเมื่อมีปญหาเรื่องคุณภาพอยางไร 
 มีความเสี่ยงทางธุรกิจหรือไม และกําหนดกลยุทธเพื่อบริหารความเสี่ยงอยางไร 
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บทที่ 7  
ตลาดและการแขงขัน 
 

“ความคดิดีๆ ใหมๆ เกิดขึ้นทุกวัน แตความคิดเหลานั้นจะเปน
ประโยชนก็ตอเมื่อมตีลาดรองรับ” 
 
สถิติที่นาสนใจคือเนื้อหาที่เกี่ยวของกับตลาดในแผนธุรกิจเปนสวนทีส่องที่นักลงทุนจะพลกิไป
อานทันทีหลังจากอานบทสรุปสําหรับผูบริหารจบ สวนนี้จึงตองเขียนอยางดีเพื่อทีจ่ะโนมนาว
ใหนกัลงทุนเห็นวาตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้นมีอยู และแสดงใหนกัลงทุนเห็นวากจิการมีความ
เขาใจตลาดของตนอยางถองแท ผลการวิจยัตลาดจะเปนอีกสวนหนึ่งทีจ่ะกลาวไวในสวนนี้ดวย 
ซ่ึงจะเปนพืน้ฐานของการกาํหนดแผนการตลาดที่จะกลาวตอไปในบทที่ 8 
 
ระบุตลาด (Identifying Your Market) 
ในสวนตลาดและการแขงขนันี้จะเริ่มจากการอธิบายถึงตลาดของกิจการ นั่นหมายถึงจะตอง
ระบุถึงประเดน็สําคัญเหลานี้ 
 
แนวโนมของอุตสาหกรรม (Trends in the Industry) เนือ้หาในสวนตลาดจะเริ่มจากการ
วิเคราะหอุตสาหกรรมที่กิจการดําเนนิการอยูเพื่อประเมนิโอกาสทางการตลาด หากกจิการมีการ
ทําธุรกิจหลายๆ อยางจํานวนตัวแปรที่จะตองวิเคราะหจะมีจํานวนมากขึ้น ขอมูลจากการวิจยัที่
นํามาอางอิงในสวนนีจ้ะชวยสนับสนุนการประมาณการทางการเงินในสวนหลังของแผนธุรกิจ 
จึงตองแสดงใหเห็นอยางชัดเจน เพื่อใหนักลงทุนเขาใจ ทีสํ่าคัญคือตองวิเคราะหขอมูลตางๆ 
อยางรอบดาน 
   
กลุมลูกคาเปาหมาย (Target Market) พยายามระบุกลุมลูกคาเปาหมายใหชัดเจนมากที่สุด ระบุ
ใหเห็นวาเปนลูกคากลุมไหน ลูกคากลุมผูบริโภคหรือธุรกิจ มีคุณลักษณะทางประชากรศาสตร
อยางไร อยูในพื้นที่ไหน มีความชอบหรือพฤติกรรมการบริโภค การจบัจายแบบใด  
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ขนาดของตลาด  (Market Size) ตองแสดงขอมูลที่แนนหนาเพื่อแสดงใหเห็นวาสามารถ
คํานวณขนาดของตลาดออกมาอยางไร ในสวนนี้อาจจะตองการขอมูลจากหลายๆ แหลงมา
ประมวลเขาดวยกันเพื่อความหนักแนนและนาเชื่อถือในตัวเลข นอกจากนั้นยังตองมองไปใน
อนาคตดวยวาขนาดตลาดจะเปลี่ยนแปลงอยางไร จากตัวแปรอะไรบาง ตองทําใหผูอานแผน
เห็นวาขนาดของตลาดใหญพอที่จะสามารถทําธุรกิจได 
 
คูแขง  (Competition) นักลงทุนสวนใหญและผูอานแผนธุรกิจมักจะกังวลถึงเรื่องคูแขง จึงตอง
พยายามใหรายละเอียดที่ชัดเจนและตรงไปตรงมา ดวยการระบุออกมาใหมากที่สุดวาคูแขงของ
กิจการเปนใครบาง มีจุดแข็งจุดออนตรงไหน กจิการจะรับมือการแขงขันอยางไร และคิดวาการ
เคลื่อนไหวของคูแขงจะเปนอยางไรเมื่อผลิตภัณฑของกิจการออกวางตลาด ในสวนนีค้วรระบุ
ดวยวาแนวโนมการแขงขันจะเปนอยางไร โดยเฉพาะหากอุตสาหกรรมที่อยูมีอุปสรรคในการ
เขามาแขงขันคอนขางต่ําสําหรับลูกคารายใหมๆ การประเมินคูแขงอยางตรงไปตรงมาจะทําให
แผนธุรกิจมีความนาเชื่อถือ และเปนการบอกผูลงทนุวากจิการมีความเขาใจในสภาพตลาดและ
คูแขงเปนอยางดี 
 
เขาใจตลาด (Understanding The Market) 
ไมเพียงเขาใจภาพรวมของตลาด กิจการตองแสดงใหเห็นวามีความเขาใจความเปลี่ยนแปลงของ
กลุมลูกคาเปนอยางดี การเปลี่ยนแปลงตลาดโดยเฉพาะพฤติกรรมลูกคาสงผลตอความอยูรอด
ของกิจการอยางยิ่ง จึงตองตัง้คําถามในเรื่องเหลานี ้
 
พฤติกรรมลูกคา หรือปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา ตองเขาใจกระบวนการ
ตัดสินใจของลูกคาวามีขั้นตอนอยางไร ประโยชนอะไรทีลู่กคามองหาจากการซื้อสินคาและ
บริการ การที่ลูกคาซื้อสินคาลวนเกดิจากความตองการหรือประโยชนในเรื่องใดเรือ่งหนึ่ง  เชน
ซ้ือรถเพราะตองการอวดสถานะ ซ้ือเสื้อผาเพราะตองการเลียนแบบคนดัง ฯลฯ 
 
การวางตาํแหนงทางการตลาด เปนการกําหนดวาจดุยืนของสินคาและบริการของกิจการจะอยู 
ณ จุดไหนในตลาดหรือในสายตาลูกคาเมือ่เทียบกับคูแขง จุดยนืในทีน่ีอ้าจจะถูกกําหนดใน
แงมุมตางๆ ดังนี้ 

 เทคโนโลยี  กิจการอาจจะวางตําแหนงวาตนเองเปนผูนําหรือผูตามดาน
เทคโนโลยี 
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 การบริหาร กิจการทําใหคนเห็นวาพรอมบุกไปขางหนาและสรางการ
เปลี่ยนแปลงอยางแข็งขัน หรืออนุรักษนิยม ไมพรอมที่จะรับความเสี่ยง 

 บริการ กิจการวางตําแหนงการเปนผูใหบริการที่รวดเรว็ และนาเชื่อถือในสายตา
ลูกคา 

 คุณภาพและราคาสินคา กิจการเนนการขายสินคาดี ราคาแพง เนนลูกคากลุม
เล็กๆ หรือเนนการบุกตลาดขนาดใหญดวยราคาต่ํา 

 
การวิจัยตลาด (The Need for Market Research) 
การวิเคราะหตลาดและขอมูลการตลาดในสวนนี้ของแผนธุรกิจตองการความชัดเจน ลึกซึ้งและ
ละเอียด ซ่ึงยอมไดมาจากการวิจัยไมวาจะเปนการวจิัยโดยใชแหลงขอมูลปฐมภูมิหรือทุติยภูม ิ
 
แหลงขอมูลปฐมภูมิไดมาจากการสํารวจลกูคาปจจุบันและลูกคาเปาหมาย เชนการถามวาลูกคา
รูสึกอยางไรกบัสินคา ชอบหรือไมชอบอะไร ลูกคาตองการอะไร ลูกคาจะเปลี่ยนการซื้อการใช
อยางไรภายใตเงื่อนไขและระดับราคาตางๆ  
 
บางครั้งกิจการอาจวิจยัจากผูเกี่ยวของอืน่ๆ  เชน จากผูบริหารที่มีประสบการณในเรื่องนั้นๆ  
หรือผูเชี่ยวชาญที่ไดรับการยอมรับในวงการธุรกิจ อาจจะใชแบบสอบถามหรือวิธีการวิจัยอยาง
อ่ืนๆ ทั้งนี้ผลที่ไดจะตองถูกแปลความอยางถูกตองดวย การใชขอมูลจากการวจิัยบางสวน เชน
คําตอบของกลุมตัวอยางเพียง 2-3% แลวสรุปวาจะไดสวนแบงตลาดสูงมาก จะถูกตั้งคําถามจาก
ผูลงทุน และทําใหความนาเชือ่ถือในขอมูลสวนอื่นๆ พลอยลดลงดวย 
 
ขอมูลทุติยภูมสิามารถแสวงหาไดจากหลายแหลง เชนหนวยงานรัฐบาล สถาบันการศึกษา 
องคกร สมาคมดานการคาและวิชาชีพ ส่ิงพิมพตาง ๆและอินเตอรเน็ท  
 

คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 
 กิจการดําเนิงานอยูในอุตสาหกรรมใด 
 อุตสาหกรรมที่อยูมีการเปลีย่นแปลงใด รวดเรว็ขนาดไหน 
 การเปลี่ยนแปลงจะสรางผลกระทบตอความตองการที่มีตอสินคาและบริการของ
กิจการอยางไร 

 มีการเปลี่ยนแปลงดานกฎหมาย หรือสังคมใดๆ ที่สงผลถึงความตองการสินคาและ
บริการของกิจการหรือไม 



 25

 การเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีจะกระทบตออุตสาหกรรมอยางไร 
 กลุมลูกคาเปาหมายคือใคร (ระบุอยางชัดเจน) 
 กลุมลูกคาปจจุบันเปนใคร 
 แนวโนมของตลาดและการเปลี่ยนแปลงจะกระทบตอกําลังซื้อของลูกคาหรือไม
อยางไร 

 ประมาณการขนาดของตลาดและการกระจายตัวของกลุมลูกคาเปนอยางไร 
 คูแขงไดแกกจิการประเภทไหน กจิการใดบาง 
 อุปสรรคในการเขามาแขงขันในธุรกิจของกิจการมีมากนอยเพียงใด 
 คูแขงมีจุดออนจุดแข็งตรงไหน 
 ปจจัยที่มีผลจูงใจใหลูกคาซื้อสินคาและบริการของกิจการ 
 ยอดขายสินคาและบริการของกิจการเกี่ยวพนักับยอดขายของสินคาหรือบริการอยาง
อ่ืนๆ หรือไม 

 หากลูกคาเปลีย่นใจจากสินคาและบริการของคูแขงจะมีตนทุนเกดิขึ้นกบัลูกคาหรือไม 
 มีความเปนไปไดเพยีงใดที่สินคาและบริการของกิจการจะมีสินคาหรือบริการอื่น
ทดแทนได 

 สินคาและบริการของกิจการแตกตางจากสินคาและบริการของคูแขงหรือไมอยางไร 
 ลูกคามีความหวั่นไหวตอการเปลี่ยนแปลงราคาเพียงใด 
 ลูกคาคิดวาราคาสินคาที่สูงหมายถึงคุณภาพที่ดีหรือไม 
 กิจการคิดคาใชจายในสินคาหรือบริการเสริม เชนอุปกรณเสริม การบริการ การ
ซอมแซม ฯลฯ อยางไร 

 คูแขงจะมีปฏิกริยาตอการเปลี่ยนแปลงราคาของกิจการอยางไร 
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บทที่ 8  
แผนการตลาด 
 
“แผนการตลาดและแผนการขายเปนสองสิ่งที่สําคญัและเกี่ยวพันกัน
อยางแยกไมออก” 
 
แผนการตลาดจะตองวางอยูบนพื้นฐานขอมูลจากการวจิยัและตําแหนงทางการตลาดที่กิจการ
กําหนดไว เมือ่วิเคราะหตลาดและคูแขงแลวข้ันนี้คือการคิดวาจะเขาถึงลูกคาไดอยางไรดวยกลยุทธ
การขายและการสงเสริมการตลาด 
 
เครื่องมือการสงเสริมการตลาด (Marketing Promotion) 
กอนจะเลือกเครื่องมือในการสงเสริมการตลาด กิจการจะตองมีความชดัเจนในการวางตําแหนง
ทางการตลาดของสินคาและบริการเปนอยางยิ่ง ยิ่งชัดเจนจะยิ่งทําใหกจิการสามารถออกแบบเนื้อหา
ที่จะสื่อถึงลูกคาไดอยางเหมาะสมและเปนที่เขาใจของลูกคาไดมากขึน้เทานั้น นอกจากนั้นยังจะชวย
ในการเลือกสือ่ที่จะเขาถึงลูกคา และทําใหการใชงบประมาณเพื่อการนี้เปนไปอยางมีประสิทธิภาพ
ดวย เครื่องมือที่อาจจะเลือกใชไดแก 

 ส่ิงพิมพ เชน แผนพับ ใบปลิว โปสเตอร ฯลฯ 
 โฆษณา 
 ไดเร็กเมล 
 ของแถม 
 ของตัวอยาง 
 การประชาสัมพันธ ฯลฯ 

 
การโฆษณา (Advertising) 
นับเปนการสือ่สารกับลูกคาที่มีคาใชจายสงูสุด หากมีความจําเปนที่จะตองใชเครื่องมือนี้กิจการ
จะตองระบวุาจะใชเพื่อบรรลุเปาหมายอะไร จะโฆษณาอยางไรเพื่อส่ือจุดยนืหรือตาํแหนงทาง
การตลาดของสินคาและบริการ และจะใชส่ือโฆษณาอะไรเพื่อเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมาย 
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ในแผนการโฆษณาตองแนใจวาจะมีสินคาและบริการไวพรอมเมื่อโฆษณาปรากฎตอสายตาของ
ลูกคา หากลูกคาเห็นโฆษณาแตหาซื้อไมไดยอมเปนการสูญเปลาและเปดโอกาสใหคูแขงตอบโต
กลับดวย 
 
การประชาสัมพันธ (Public Relations) 
กิจการบางแหงมองขามความสําคัญของการประชาสัมพันธไปอยางนาเสียดาย ทั้งทีเ่ปนเครื่องมือที่
ไมตองเสียคาใชจาย หากสินคาของกิจการมีนวัตกรรมทีน่าสนใจหรือมีวิธีการดําเนนิกิจการที่แปลก
ใหมยอมเปนที่สนใจของสื่อที่พรอมจะประชาสัมพันธให การประชาสัมพันธเปรียบเสมือนการ
โฆษณาฟรี ทีอ่าจจะสรางรายไดกลับมาไดมากกวาการโฆษณาดวยซํ้าในบางครั้ง เนือ่งจากการ
ประชาสัมพันธสรางความนาเชื่อถือไดมากกวาการโฆษณา บางครั้งกิจการอาจจะจางบริษัท
ประชาสัมพันธใหชวยดําเนนิการใหก็ได ทั้งนี้ตองพิจารณาบริษัทประชาสัมพันธที่มีประสบการณ
และผลงานที่ด ี
 
เครื่องมืออื่นๆ ในการสงเสริมการตลาด  
เครื่องมือการสงเสริมการตลาดจะไดผลไมเทากันแลวแตวาใชในกจิการใด กิจการบางอยางการใช
พนักงานขายออกไปสาธิตเปนวิธีการที่ไดผลมากกวาการโฆษณา หรือสงเอกสารเผยแพร บาง
กิจการการจัดกิจกรรมพบปะลูกคา หรือการแสดงนิทรรศการใหผลที่ดกีวา กจิการตองพิจารณา
เลือกเครื่องมือที่สอดคลองกับกลุมเปาหมายและจุดยนืทางการตลาดมากที่สุด 
 
กลยุทธการขาย (Sales Strategies) 
ความจริงประการหนึ่งคือ ไมมีอะไรเกดิขึ้นจนกวาจะเกดิการขาย ไมมยีอดขายก็ไมมธุีรกิจ ไมวา
กระบวนการผลิตจะดีขนาดไหน มีการวิจยัที่ลึกซึ้งเพียงใด หรือหนาที่อ่ืนๆ จะไดรับการปฏิบัติดี
ขนาดไหน ในแผนธุรกิจจึงตองระบุวาจะดาํเนินการขายอยางไร ซ่ึงประกอบดวย 2 เร่ืองสําคัญคือ 
วิธีการขาย และการสนับสนนุการขาย 
  
วิธีการขาย (Selling Methods) คําถามคือสินคาและบริการนั้นจะขายอยางไร จะใชชองทางการขาย
อยางไร จะมใีครเปนคนกลาง และมีจํานวนเทาไร หรือถาจะใชพนักงานขายของกิจการเองจะตอง
ใชจํานวนเทาไร เปาการขายของแตละคนจะเปนเทาไร จะเก็บเงินลูกคาอยางไร ฯลฯ 
 
การตอบคําถามขางตนจะเปนพื้นฐานของการวางแผนการขาย และการกําหนดคาใชจายในการขาย
ดวย ซ่ึงในที่สุดก็จะกระทบไปถึงเงินที่ตองใชเพื่อจดัการการขายนั่นเอง หากพบวาคาใชจายในการ
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ขายสูงขึ้นเรื่อยๆ และเปนการยากที่จะควบคุม กิจการอาจจะตองเตรยีมทางเลือกอื่นๆ ในการขายไว
ลวงหนา เชนการขายทางไปรษณีย ขายทางโทรศัพท อินเตอรเน็ท ฯลฯ 
 
การสนับสนุนการขาย (Selling Support) พนักงานขายตองการการฝกฝนในรูปของการฝกอบรม
เพื่อใหมีทกัษะในการขาย ตองการเครื่องมือสนับสนุนเชน เอกสารในการขาย ตัวอยางสินคาที่จะ
สาธิตกับลูกคา ฯลฯ นอกจากนั้นยังจะตองกาํหนดโครงสรางคาตอบแทน เงินรางวัล และสิ่งจูงใจ
ตางๆ ที่จะกระตุนพนักงานขายใหชัดเจนดวย เพื่อใหพนักงานขายทุมเทกับการขายอยางเต็ม
ประสิทธิภาพ  
 
คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 

 มีการกําหนดตําแหนงทางการตลาดใหสินคาและบริการของกิจการอยางไร 
 เนื้อหาหรือขาวสารหลักที่ตองการจะสื่อถึงลูกคาในเอกสารหรือเครื่องมือชวยการขายคือ
อะไร 

 จะใชส่ือทางการตลาดอะไรในการสงเสริมการตลาดบาง 
 จะใชงบประมาณเทาไรในการสงเสริมการตลาด คูแขงใชงบนี้ประมาณเทาไร 
 จะมีแผนการประชาสัมพันธอยางไร 
 จะใชชองทางการขายอยางไร วิธีการขายทีเ่หมาะสมในแตละชองทางการขายคืออะไร 
 จะใชพนักงานขายของกิจการเอง ใชตัวแทนจําหนาย หรือใชคนกลางในรูปแบบอื่นๆ  
 โครงสรางการจายคาตอบแทนใหพนักงานขายเปนอยางไร 
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บทที่ 9 
แผนการเงิน 
 
“เขียนแผนการเงนิเปนสิ่งสุดทาย แตอยางระมัดระวังที่สุด”  
  
การนําเสนอแผนการเงินจะสั้นยาวหรือละเอียดมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกบัระดับขั้นการพัฒนา
ของกิจการและเปาหมายของแผนธุรกิจ หากเปนกจิการที่กอตั้งมานานยอมมีขอมูลทางการเงิน
จํานวนมากที่จะตองแสดงใหนักลงทุนหรือสถาบันการเงินเห็นอยางสมบูรณ แตถาเปนกิจการ
เกิดใหมขอมูลทางการเงินอาจจะไมสลับซับซอนนัก หากแผนธุรกิจมุงเปาขอสินเชื่อก็ตอง
แสดงใหเห็นวาจะจายชําระเงินตนและดอกเบี้ยอยางไร หากตองการเงนิรวมลงทุนตองแสดงให
เห็นการคืนทนุและผลตอบแทนที่ผูลงทุนจะไดรับ 
 
งบการเงิน (The Financial Statements) 
งบการเงินเปนหัวใจของสวนนี้ในแผนธุรกิจ งบการเงนิจะใหภาพของกิจการทั้งในอดีตและ
อนาคต สําหรับกิจการที่ตั้งมานานแลว นักลงทุนตองการเห็นงบกําไรขาดทุน งบดุล และงบ
กระแสเงนิสดยอนหลังไป 3 ป และประมาณการไปขางหนาอีก 3-5 ป สําหรับกิจการตัง้ใหม
ควรแสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนและงบกระแสเงนิสด การประมาณการตวัเลขทางการ
เงินตองพิจารณาประเด็นตอไปนี ้
 
กรอบระยะเวลา (Time Frame) โดยทั่วไปแผนธุรกิจครอบคลุมระยะเวลาประมาณ 5 ปหรือ
อยางนอย 3 ป ตัวเลขที่นอยกวา 3 ปไมเพียงพอที่นักลงทุนจะวิเคราะหได แตตัวเลขที่มากกวา 5 
ปก็ยากทีจ่ะมคีวามถูกตอง สําหรับสองปแรกตัวเลขงบกําไรขาดทุนและงบกระแสเงินสดควร
แสดงเปนรายเดือน จากนั้นแสดงเปนรายไตรมาส งบดุล 2 ปแรกควรแสดงอยางนอยเปนราย
ไตรมาส จากนั้นแสดงเปนรายป 
 
สมมติฐานทางการเงิน (Financial Assumptions)  การประมาณการตวัเลขควรอยูบนพื้นฐาน
ของสมมติฐานที่สมเหตุผล ไมควรประมาณการตวัเลขที่เกินเลยหรือมองโลกในแงดมีากจนไม
นาเชื่อถือ ตัวเลขในงบแตละงบตองสอบทานกันไดบนสมมติฐานเดยีวกัน เชน ประมาณการ
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ยอดขายปรากฏในงบกําไรขาดทุน เงินสดรับในงบกระแสเงินสดตองสัมพันธกับยอดขายและ
ประมาณการเก็บหนี้ ยอดลูกหนีใ้นงบดุลตองสอดรับกับยอดขาย ยอดเก็บหนี้ และสมมติฐาน
เกี่ยวกับหนี้สูญ เปนตน 
 
ดังนั้นขั้นตอนแรกของการจดัทําแผนการเงินคือการกําหนดสมมติฐานทางการเงินที่จาํเปน 
สมมติฐานตองสนับสนุนโดยขอเท็จจริงในอุตสาหกรรม การสํารวจ การวิเคราะห หรือขอมูล
ในอดีตของกจิการ  
 
การพยากรณยอดขาย (Sales)  ตัวเลขยอดขายเปนตวัเลขที่สําคัญมากเพราะจะไปกําหนดตัวเลข
อ่ืนๆ อีกมากมาย ตัวเลขยอดขายควรสอดคลองกับการระบุตลาดเปาหมาย การวางกลยุทธทาง
การตลาด และการวางตําแหนงทางการตลาดที่ไดระบไุวในสวนของแผนการตลาดในแผน
ธุรกิจ หากยอดขายไดรับผลกระทบจากฤดกูาล ตองระบไุวในสมมติฐานและตวัเลขควรจะมี
รูปแบบการขึ้นลงที่เปนแบบแผนตามสมมติฐานอยางตอเนื่องดวย หากยอดขายเพิ่มขึ้นในแต
ละเดือนตองมเีหตุผลสนับสนุนที่ชัดเจนกาํกับไวดวย 
 
กรณีที่มีสินคามากกวาหนึ่งชนิดและการขึน้ลงของยอดขายแตกตางกันระหวางสินคา ควร
แยกตัวเลขการประมาณการออกจากกนั หรือหากสินคามีกลุมลูกคาตางกันก็ควรแยกการ
ประมาณการตามกลุมลูกคา 
 
ตนทุนขาย (Cost of Sales) การประมาณตนทุนขายควรวิเคราะหละเอยีดวาสินคาที่ผลิตใช
วัตถุดิบเทาไร แรงงานเทาไร คาโสหุยเทาไร ตัวเลขควรสอดคลองกับแผนการผลิตและควร
คํานวณรวมทกุองคประกอบของตนทุน 
 
คาใชจายทางการตลาด (Marketing Expense) คาใชจายทางการตลาดตองสอดคลองกับที่ระบุ
ไวในแผนการตลาดกอนหนานี้ ตัวอยางเชน คาตอบแทนพนักงานขาย คาสงเสริมการขาย คา
โฆษณา ฯลฯ ตัวเลขในสองปแรกควรประมาณการตามกจิกรรมที่กําหนด ในปหลังๆ อาจจะ
กําหนดเปนเปอรเซ็นตของยอดขาย หากชองทางการจัดจําหนายและกจิกรรมไมมีการ
เปลี่ยนแปลงมากนัก 
 
การคาใชจายวจัิยและพัฒนา (Research and Development Cost) นักลงทุนมองวาการวิจัยและ
พัฒนาเปนการลงทุนสําหรับอนาคต โดยเฉพาะถาสินคาที่ขายมีกําไรตอหนวยสูงแตมอีายุ
คอนขางสั้น เปนเรื่องจําเปนที่จะตองมีคาใชจายในสวนนี้คอนขางสูงเพื่อดํารงการเตบิโตของ
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กิจการในอนาคต ดังนั้นในการประมาณคาใชจายสวนนี้ควรระบุชัดเจนวาจะจายเมื่อไรกับ
สินคาไหน 
 
คาใชจายในการบริหาร (General and Administrative Expense) เชนเงินเดือนพนักงานฝาย
สนับสนุน คาเชา คาน้ํา คาไฟ วัสดุส้ินเปลอืง ฯลฯ ควรระบุวาจะประมาณคาใชจายในสวนนี้
อยางไร 
 
สินคาคงคลงั (Inventories)  ระบุระดับสินคาคงคลังที่ตองการเพื่อสนับสนุนการขาย ซ่ึงขึ้นอยู
กับเวลาในการผลิต อัตราการหมนุของสินคาคงคลัง รอบการผลิต ฯลฯ การจัดซื้อสินคงคลัง
ยอมกระทบกบัเงินสดของกจิการ 
 
ลูกหนี้ (Account Receivable) ประมาณการระยะเวลาตั้งแตขายจนเก็บเงนิ คํานวณออกมาใน
รูปคาเฉลี่ยของระยะเวลาการเก็บหนี้ อาจอางอิงกับคาเฉลี่ยในอุตสาหกรรม 
 
การวิเคราะหการเปล่ียนแปลง (Sensitivity Analysis)  ความเชื่อถือไดของตัวเลขขึ้นอยูกับการ
เปลี่ยนแปลงของสมมติฐานที่กําหนดไว  นักลงทุนปรารถนาที่จะเหน็วาหากสมมติฐาน
เปลี่ยนแปลงจะสงผลกับตัวเลขที่ประมาณการอยางไร จงึตองมีการวิเคราะหการเปลี่ยนแปลง
หรือความไวในการเปลี่ยนแปลงของตัวเลขดวย เชนเดิมอาจจะตั้งสมมติฐานวายอดขายเพิ่มป
ละ 50% แตหากเพิ่มแค 30% จะเกิดผลอยางไร หรือถาตนทุนการผลิตเพิม่ขึ้น 5% จากที่
ประมาณไวจะเกิดอะไรขึ้น 
 
การวิเคราะหอัตราสวน (Ratio Analysis) เมื่อเห็นวาสมมติฐานทางการเงินดูสมเหตุผล นัก
ลงทุนจะคํานวณอัตราสวนทางการเงินหลักๆ เชน อัตราสวนกําไรตอยอดขาย คาใชจายตอ
ยอดขาย อัตราสวนสภาพคลอง อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน ฯลฯ ทั้งนี้จะเปรียบเทียบ
อัตราสวนของกิจการกับคาเฉล่ียของอุตสาหกรรมนั้นๆ  
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คําถามพื้นฐานเพื่อการตรวจสอบ 
 มีการวิเคราะหงบการเงินในอดีตและปจจบุันหรือไม เพือ่เปนพื้นฐานการประมาณการ
ในอนาคต 

 สมมติฐานทางการเงินสอดคลองกับแผนอื่นๆ ที่วางไวกอนหนาในแผนธุรกิจหรือไม 
 ประมาณการงบการเงินที่สําคัญหรือไม 
 ตองการเงินทนุเทาไร ในชวงเวลาไหน 
 จะใชเงินทุนไปเพื่อการใดบาง 
 หากกจิการเตบิโตมากขึ้นในอนาคตจะมแีผนจัดหาเงินทุนเพิ่มอยางไร 
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บทที่ 10 
แผนธุรกิจที่สมบูรณ 
 
“เมื่อขอมลูทุกสวนไดรับการจัดเตรียมไวเรียบรอยแลว ก็ถงึเวลาที่จะ
จัดวางทุกสวนเขาดวยกัน เพือ่ใหเปนแผนธุรกิจที่สมบูรณ”  
 
ประเด็นสําคัญตอไปนี้คือส่ิงที่ผูเขียนแผนธรุกิจจะตองเอาใจใสและระมดัระวัง เพื่อใหไดแผน
ธุรกิจที่สมบูรณ และสะทอนความเปนมืออาชีพ 
 
เขียนใหชัดเจน เปนท่ีเขาใจ (Write Clearly)  
เลือกใชประโยคหรือวลีที่ส้ันๆ งายๆ อานแลวไมตองตีความ ไมอางอิงตัวเลขหรือประมาณการ
ลอยๆ อยางปราศจากความมั่นใจและความนาเชื่อถือ ไมควรคิดวาผูอานจะเขาใจในสินคาหรือ
บริการ ตลาด และกลุมลูกคาดีอยูแลว จนละเลยไมนําเสนอรายละเอยีดมากเทาที่ควร หลีกเลี่ยง
ศัพทเทคนิคทีรู่กันอยูเฉพาะในกลุมคนบางกลุม หากเลี่ยงไมไดใหอธิบายรายละเอยีดไวใน
ภาคผนวก 
 
จุดความสนใจของผูอานแผนได  (Address the reader’s key concerns) 
ผูลงทุน กองทุน สถาบันการเงิน ผูบริหาร ไดรับแผนธุรกิจจํานวนมากมาย ไมใชแผนทุกแผน
จะไดรับการอานทุกๆ หนา หากบทสรุปสําหรับผูบริหารจุดความสนใจได ก็มีโอกาสที่สวน
อ่ืนๆ ของแผนจะไดรับการพจิารณาอานไปจนจบเลม แผนธุรกิจที่จะดึงดูดความสนใจไดตอง
สามารถตอบในสิ่งที่ผูอานตองการรูตอไปนี้ 

 แนวคดิของธุรกิจชัดเจน หนกัแนน และเปนไดไหมในกรอบเวลาที่คาดคะเนไว 
 ทีมผูบริหารมีความรูความสามารถหรือไม 
 ตัวสินคา/ บริการมีความเปนไปไดหรือไม 
 มีตลาดจริงหรือ ตลาดใหญพอหรือไม 
 กลยุทธสอดคลองกับการประเมินสภาพตลาด และความสามารถของกิจการ
หรือไม 
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 หมิ่นเหมกับจริยธรรมและกฎหมายหรือไม 
 ประเมินคูแขงอยางถูกตองตรงไปตรงมา บนขอเท็จจริงหรือไม 
 เปาหมายเจาะจง ชัดเจน วดัผลได และสอดคลองกับกลยุทธหรือไม  
 แผนการเงินสมเหตุผลหรือไม 
 มีตารางเวลาการทํางานที่ชัดเจนหรือไม  
 มีตัววดัผลความสําเร็จที่ชัดเจนหรือไม 
 ผลตอบแทนที่ใหสอดคลองกับความคาดหวังของผูลงทุนหรือผูบริหารหรือไม 
 ผูลงทุนจะไดรับเงินลงทุนคนืเมื่อไรและอยางไร 

 
ถามความเห็นคนรอบขาง (Get an outsider’s perspective) 
เมื่อเขียนแผนธุรกิจออกมาเปนรางแลว ควรจะใหคนทีอ่ยูวงนอกสัก 2-3 คนที่มีความรูความ
เขาใจเกี่ยวกับแผนธุรกิจชวยอานและใหความเห็นที่เปนประโยชนเพื่อการปรับปรุงแผนใหมี
ความสมบูรณมากยิ่งขึ้น 
 
ใสใจในรายละเอียด (Tend to the details) 
แผนควรจะสรางความยุงยากใหผูอานนอยที่สุด เพราะฉะนั้นจึงตองใสใจกับรายละเอยีดเล็กๆ 
นอยๆ ดวย เชน ควรมีสารบัญเพื่อไมใหผูอานตองพลิกหาสวนที่ตองการอานไปมา มีภาคผนวก
ที่ใหขอมูลเพิม่เติมหรือเอกสารอางอิงสําหรับผูที่ตองการขอมูลนอกเหนือไปจากในตัวเลม 
เอกสารที่มากเกินไปไมควรเขาไปอยูในเนือ้ของแผน เพราะจะทําใหการอานสะดุดไมตอเนื่อง 
การใชสีสัน ภาพประกอบ กราฟฟก ฯลฯ ควรทําใหดูเปนมืออาชีพ ไมมากจนเกินไปจนรกรุงรัง 
และอาจจะทําใหผูอานแผนเขาใจไปไดวาผูทําแผนทุมเวลาและความสนใจไปกับเรื่องเหลานี้
มากกวาเนื้อหาของแผน 
 
ใสใจวาใครอานแผน (Tailor the Plan) 
ขณะเขยีนแผนธุรกิจ ผูเขียนควรจะเขียนและลําดับขั้นตอนโดยมภีาพของผูที่ตนจะนําเสนอ
แผนอยูในใจเสมอ หากเขียนใหธนาคารอานก็ตองใหน้ําหนักไปที่เร่ืองหลักประกนั ประวัติการ
กูยืมและการผอนชําระในอดตี กระแสเงนิสด ลูกหนี้ และปจจยัอ่ืนๆ ทีจ่ะสงผลตอการจายเงิน
คืนตนและดอกเบี้ย แตหากนําเสนอแผนตอกองทุนรวมลงทุน น้ําหนกัควรอยูทีก่ารชี้ใหเห็น
แนวโนมของตลาด และการเตบิโตในระยะยาว ถาเขียนเพื่อจะใหผูเขาซื้อกิจการอานตองเนน
ไปที่ความสําเร็จและจดุเดนของกิจการ โอกาสเติบโตตอเนื่องในอนาคต และความสามารถใน
การสรางกระแสเงินสดในอนาคต เปนตน  
 


