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แผนธุรกิจเพื่อการพัฒนาตลาดสินคาเกษตร

ผูชวยศาสตราจารย ดร. ระพีพร ศรีจําปา
dr.rapeeporn@gmail.com

แผนธุรกิจ
• แผนธุรกิจเปรียบเหมือนแผนที่ในการเดินทาง ที่จะชี้แนะ

ขั้นตอนตางๆ ทีละขั้นตอนในกระบวนการกอต้ังกจิการ การ
ดําเนินธุรกจิ การตลาด และการผลิต 

• แสดงรายละเอียดตางๆ ทั้งเรื่องของการตลาด การแขงขัน 
กลยุทธในการดําเนินธุรกจิ การคาดคะเนการลงทุนและ
ผลตอบแทนทางการเงิน 

• ชี้นําผูประกอบการไปสูความสําเรจ็หรอืชี้ใหเห็นถงึจุดออน
และขอควรระวัง
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แผนธุรกิจควรจัดทําเมื่อใด
•  เร่ิมตนประกอบธุรกิจใหม
•  ขยาย/ปรับปรุง กิจการเดิม
•  ระดมทุน/หาผูรวมทุน/ขอสินเชื่อ
•  ปรับปรุงโครงสรางหนี้

แผนธุรกิจเพื่อการพัฒนาตลาดสินคาเกษตร

แผนธุรกิจเพือ่การพัฒนา
ตลาดสินคาเกษตร
ดําเนินการอยางไร….
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การวางแผนธุรกิจ ควรทราบในประเด็นตอไปนี้

“รูจักตน” “รูงบประมาณ” “รูจัดตน”
“รูจักลูกคา” “รูความตองการ” “รูจัดลูกคา”
“รูจักคูแขงขัน” “รูสถานการณ” “รูจัดคูแขงขนั”
“รูจักสภาพแวดลอม” “รูวางแผนธุรกิจ” “รูจัดแผนธุรกิจ”

การเขยีนแผนธุรกิจ

ควรวิเคราะหอยางละเอียดในตัวแปรหรือปจจัยดังตอไปนี้
• สินคาหรือบริการที่จะขาย
• กลุมลูกคาที่คาดหวัง
• จุดแขง็และจดุออนของกจิการทีจ่ะทํา
• นโยบายการตลาด 
• กระบวนการในการผลิต รวมถึงเครื่องจักร อุปกรณที่ตองใช
• รายไดที่คาดวาจะได คาใชจาย กําไร ขาดทุน จํานวนเงิน

ลงทุนที่ตองการ และกระแสเงินสดที่คาดวาจะไดมาหรือใชไป
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แนวทางการ วิเคราะหลักษณะแผนธุรกิจทีดี่

• มีแนวโนมหรือโอกาสทีจ่ะประสบความสําเรจ็หรือไมอยางไร
• มี ความสามารถในการแขงขันในระยะยาวมากหรอืไมอยางไร 
• สินคาที่จะผลิต/การบริการเปนวิธีการที่มีประสิทธิภาพหรือไมอยางไร
• สินคา/บริการสามารถเขาสูตลาดไดอยางมีประสิทธภิาพหรือไม

อยางไร
• มีทางเลือกในการผลิต การตลาด อ่ืนๆ ที่ประหยัดไดมากกวาหรือไม

อยางไร
• มีการจัดการที่ดีและเหมาะสมหรือไมอยางไร
• จํานวนและคณุภาพของพนักงานที่ตองการมเีพยีงพอหรือไมอยางไร 

•  ตองมีขอมูลครบถวน/เปนจริง/ปจจุบัน
•  กําหนดทิศทางธุรกิจชัดเจน
•  มีการวางกลยุทธในทุกระดับชั้น
•  แผนงานแตละดานสอดประสานงานและทําได
•  อานงาย/เขาใจงาย กับทุกคนในองคกร

ลักษณะแผนธุรกิจที่ดี



5

•แผนการผลิต/ปฏิบัติการ
•แผนการจัดการและแผนกําลังคน
•แผนการเงนิ
•แผนการดําเนนิงาน
•แผนฉุกเฉนิ

• บทสรุปสําหรับผูบริหาร
• ประวัติโดยยอของกิจการ
• การวิเคราะหสภาพแวดลอม
• เปาหมายทางธุรกิจและวัตถุประสงค
• แผนการตลาด

องคประกอบของแผนธุรกิจ 

ภาพรวมการจัดทําแผนธุรกิจ

การวิเคราะหปจจัยภายใน

เปาหมายธุรกิจและวัตถุประสงค

การวิเคราะหปจจัยภายนอก

แผนการตลาด

แผนการเงิน
แผนการผลิต แผนการ

จัดการ

แผนการดําเนินการ

แผนฉุกเฉิน
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องคประกอบของแผนธุรกิจ 
• องคประกอบที่ 1. บทสรุปสําหรับผูบริหาร
• องคประกอบที่ 2. ประวัติโดยยอของกจิการ
• องคประกอบที่ 3. การวิเคราะหสภาพแวดลอม
• องคประกอบที่ 4. เปาหมายทางธุรกจิและวัตถุประสงค
• องคประกอบที่ 5. แผนการตลาด
• องคประกอบที่ 6. แผนการผลิต/ปฏิบัติการ
• องคประกอบที่ 7. แผนการจัดการและแผนกําลังคน
• องคประกอบที่ 8. แผนการเงิน
• องคประกอบที่ 9. แผนการดําเนินงาน
• องคประกอบที่ 10. แผนฉุกเฉิน

องคประกอบที่ 1 บทสรปุสาํหรับผูบริหาร
เนื้อหาในบทสรุปผูบริหารควรจะกลาวถึงส่ิงตอไปนี้

•อธิบายวาจะทําธุรกจิอะไรและแนวคิดของธุรกจินั้นเปนอยางไร 

•โอกาสและกลยุทธ

•กลุมลูกคาเปาหมายและการคาดคะเนลูกคาเปาหมาย 

•ความไดเปรยีบเชิงแขงขนัของธรุกิจ 

•ความคุมคาเชิงเศรษฐกจิและความสามารถในการทํากําไร 

•ทีมผูบริหาร 

•ขอเสนอผลตอบแทน 
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องคประกอบที่ 2 ประวัติยอของกิจการ
ประวัติยอของกิจการควรจะกลาวถึงส่ิงตอไปนี้

•ขอมูลเบ้ือตนเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของกจิการ
•รูปแบบการจัดต้ังหรือจดทะเบียน 
•วิสัยทัศน ภารกิจ ทิศทางและกลยุทธระดับบริษัท
•แนวคิดและที่มาของการเห็นโอกาสทางการตลาด 
•การคิดคนและพัฒนาสินคา/บริการ 
•ลูกคากลุมเปาหมายหลัก และเปาหมายรอง 
•ขอมูลเกีย่วกบัเปาหมายระยะที่ตองการใหเปนในอนาคต 

องคประกอบที่ 3 การวิเคราะหสภาพแวดลอม

การวิเคราะหสภาพแวดลอมในประเดน็ตางๆ 

•วิเคราะหสถานการณ (Situation Analysis)

• วิเคราะหการแขงขัน  (Competitive Analysis)

•การวิเคราะหลูกคา

• วิเคราะหธุรกิจตนเอง  (SWOT Analysis)
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ลูกคา

สภาพแวดลอม
ภายในบริษัท

คูแขงขัน

S
W
O
T

สภาพแวดลอมภายนอก

สภาพแวดลอมภายนอก

ผลิตภัณฑ ชองทาง
จัดจําหนาย

การสงเสริม
การตลาดราคา

ลูกคา
เปาหมาย

3. การวเิคราะหสถานการณ

กําหนดทิศทาง
ใหกับธุรกิจโครงสรางอุตสาหกรรม

องคประกอบที่ 3 การวิเคราะหสภาพแวดลอม
การวิเคราะหสภาพแวดลอมดวย SWOT ANALYSIS 

การวิเคราะหปจจัยภายใน 
•จุดแขง็ (Strengths) และ
•จุดออน (Weaknesses) ของกจิการ

•การวิเคราะหปจจัยภายนอก
•โอกาสทางธรุกิจ (Opportunities)
•อุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกจิ 
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การวิเคราะหอุตสาหกรรม
• ภาพรวมของอุตสาหกรรม

สภาวะอุสาหกรรมในอดีตและปจจบุัน มูลคาการซื้อขาย
ในอุตสาหกรมม ยอดขาย สภาพแวดลอมดานเศรษฐกจิ
ปจจัยท่ีมีผลตออุตสาหกรรม ความรุนแรงของการแขงขัน

• แนวโนมการเติบโตของอตุสาหกรรม
โอกาสในการขยายตัว ปจจัยสนับสนุน มลูคาในอนาคต

การแขงขัน

องคประกอบที่ 3 การวิเคราะหสภาพแวดลอม

องคประกอบที่ 4 เปาหมายทางธุรกิจและวตัถุประสงค
“ผลลัพธทางธุรกจิที่กิจการตองการไดรับในชวงระยะเวลาของแผน”
• เปาหมายโดยรวมของกิจการ
• เปาหมายเฉพาะดาน

– เปาหมายทางการตลาด
– เปาหมายทางการจัดการ 
– เปาหมายทางการผลิต 
– และเปาหมายทางการเงิน

• เปาหมายตามระยะเวลา
– ระยะส้ันคือ ภายใน 1 ป 
– เปาหมายระยะกลางประมาณ 3-5 ป 
– และเปาหมายระยะยาวที่นานกวา 5 ป
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องคประกอบที่ 4 เปาหมายทางธุรกิจและวตัถุประสงค

ลักษณะของเปาหมายของธุรกิจที่ดีมี 3 ประการคือ

1. มีความเปนไปได 

2. สามารถวัดผลไดอยางเปนรูปธรรม 

3. เปนไปในทิศทางเดียวกัน 

SMART OBJECTIVES
• S  =  Specific     เฉพาะเจาะจง
• M = Measurable   สามารถวัดได
• A  = Achievable    สามารถบรรลุได
• R  = Realistic   สามารถเปนจริงได
• T  = Time-Bound  มีกรอบระยะเวลา

องคประกอบที่ 4 เปาหมายทางธุรกิจและวตัถุประสงค
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ตัวอยางเปาหมายและวัตถุประสงคการตลาด
1. เปาหมายทางการตลาด และวัตถุประสงคทางการตลาด
เปาหมายทางการตลาดระยะสั้น
• ตองการสรางความรูจักและเปนที่ยอมรับของลูกคาเปาหมายหลัก

วัตถุประสงคทางการตลาดระยะสั้น
• เพื่อสรางฐานลูกคาสมาชิกใหมในปแรกไมนอยกวา 500 ราย

1. เปาหมายทางการตลาด และวัตถุประสงคทางการตลาด
เปาหมายทางการตลาดระยะกลาง
• ตองการทาํใหลูกคาเปาหมายพอใจจนกลายเปนลกูคาประจาํ
วัตถุประสงคทางการตลาดระยะกลาง
• เพื่อใหสมาชกิใหมมีความพอใจมาใชบริการอยางนอย 20 ครั้งในป

แรกและเพิ่มขึ้น 10% ทุกๆป

ตัวอยางเปาหมายและวัตถุประสงคการตลาด
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1. เปาหมายทางการตลาด และวัตถุประสงคทางการตลาด

เปาหมายทางการตลาดระยะยาว
• สรางยอดขายเพิ่มขึ้นทุกๆป

วัตถุประสงคทางการตลาดระยะยาว
• สรางยอดขายปแรกไมนอยกวา 50 ลานบาทและเพิ่มขึ้น 10% 

ทุกๆป

ตัวอยางเปาหมายและวัตถุประสงคการตลาด

1. เปาหมายทางการผลิต และวัตถุประสงคทางการผลิต
เปาหมายทางการผลิต
• มุงเนนการใหบริการหรือผลิตสินคาที่มีคุณภาพ 

วัตถุประสงคทางการผลิต
• เพื่อผลิตสินคาและบริการใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับของลกูคาจํานวน

ไมนอยกวา 80 %ของจาํนวนลูกคาทัง้หมดในปที่ 1 และเพิ่มเปน 90 % 
ของจํานวนลกูคาทั้งหมดในปที่ 2และเพิ่มเปน 100% ต้ังแตปที3่เปน
ตนไป 

ตัวอยางเปาหมายและวัตถุประสงคการผลิต
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องคประกอบที่ 5 แผนการตลาด

แผนการตลาด คือ 
• การกําหนดทิศทางและแนวทางในการทุมเทความ
พยายามทางการตลาด ตลอดจนกลไกในการ
ตรวจสอบและประเมินผลกิจกรรมการตลาดไว
ลวงหนา

การวางแผนการตลาด คือ
• การกําหนดกลยุทธและวิธีในการดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาดเพื่อใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคและ
เปาหมายที่มุงหวัง

• ภาพรวมของตลาด
Market Size  Market Share  Market Growth
Demand Size   Supply Size

• การแขงขัน และคูแขง
5”Forces Model (Michael E. Porter) ระบุสวนแบงตลาด  จุดออนจุด
แข็ง  ความไดเปรียบเสียเปรียบ  และรายละเอียดตาง ๆ ของคูแขงทุกราย

• กลุมเปาหมายและตําแหนงสินคา (Segmentation   Target market   
Positioning ) 

องคประกอบที่ 5 แผนการตลาด
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องคประกอบที่สําคัญของแผนการตลาด
1. เปาหมายทางการตลาด และวัตถุประสงคทางการ

ตลาด
2. การวิเคราะหกลุมเปาหมาย (STP marketing)
3. กลยุทธสวนประสมทางการตลาด
4. ตารางประมาณการยอดขายและคาใชจายทางการ

ตลาด รายเดือน ราย 3 เดือน รายป
5. การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด

1. การแบงสวนตลาด
การแบงสวนตลาด
ภูมิศาสตร                ประชากรศาสตร              จิตวิทยา                    พฤติกรรม
- ภาค - อายุ - รูปแบบการ               - โอกาสในการใช

- ระดับการศึกษา               ดําเนินชีวิต                - อัตราการใช
-ในเมือง                  - เพศ                                - กิจกรรม                   - สถานภาพผูใช
 หรือชนบท             - รายได                            - ความสนใจ               - ความซื่อสัตยตอตรา      

ย่ีหอ 
-
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2. การเลอืกกลุมเปาหมาย

• มีความชดัเจน
• สามารถเขาถึงได
• มีขนาดที่นาสนใจ
• มีศักยภาพในการเจริญเติบโต
• มีโอกาสในการสรางกําไร

3. การกําหนดตําแหนงทางการตลาด

• ความแตกตางดานผลิตภัณฑ
• ความแตกตางดานการบริการ
• ความแตกตางดานบุคลากร
• ความแตกตางดานภาพลักษณ
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ลักษณะที่พึงปรารถนาของการ
กําหนดตําแหนงทางการตลาด

– สําคัญ
– แตกตาง
– เหนือกวา
– เลียนแบบไดยาก
– สื่อสารไดงาย

กลยุทธสวนผสมทางการตลาด 
STP & 4 P

• S = Segmentation คือ การแบงสวนตลาดใน 4 ลักษณะที่
กลาวมา

• T = Targeting คือ การกาํหนดลูกคาเปาหมายวากลุมไหน
ท่ีเรา จะเลือก แบงออกเปน

 ตลาดที่กวางมีอัตราการเจริญเติบโตสูง
 ความไดเปรียบเชิงการแขงขัน 

• P = Positioning      คือ การสรางภาพพจนในใจของลูกคา          
ผลิตภัณฑท่ีมีดีแตกตางจากคูแขงขัน
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ผลิตภัณฑ

ลักษณะของสินคา
การบริการ
คุณภาพ
ของตกแตง
การติดตั้ง
วิธีการใช
การรับประกัน
หีบหอ
ตราสินคา
เปนตน

ประเภทของชองทาง
ประเภทของคนกลาง
ทําเลท่ีตั้งของราน
การจัดการดานการ
ขนสงและการจัดเก็บ
สินคา

การจัดหาคนกลาง
เปนตน

การสงเสริมการตลาด

พนักงานขาย (การสรร
หา คัดเลือก การ
ฝกอบรม การจูงใจ)

การโฆษณา (ประเภท 
สื่อ ใชตัวแทน เปน
ตน)

การสงเสริมการขาย (ลด 
แลก แจก แถม)

การประชาสัมพันธ
เปนตน

ราคา

การตั้งราคา
สวนลด
เงินพเิศษ
วิธีการชําระเงิน
ระยะเวลาในการให
เครดิต

เปนตน

องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด
(The 4Ps of the Marketing Mix)
ชองทางจัดจําหนาย

แผนการตลาด
ตารางประมาณการยอดขายและคาใชจายทางการตลาด ปที่ 1

300,000300,000200,000200,000200,000คาใชจายทาง
การตลาด
(บาท)

2,250,000 
(30*2*
1,500*25)

2,250,000 
(30*2*
1,500*25)

1,500,000 
(30*2*
1,000*25)

1,500,000 
(30*2*
1,000*25)

1,200,000 
(30*2*
1,000*20)

ยอดขาย
(บาท)

เดือนที่ 12เดือนที่ 11เดือนที่ ...เดือนที่ 2เดือนที่ 1
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แผนการตลาด
ตารางประมาณการยอดขายและคาใชจายทางการตลาด ปที่ 2

คาใชจายทาง
การตลาด
(บาท)

ยอดขาย
(บาท)

ไตรมาส
ที่ 4

ไตรมาส
ที่ 3

ไตรมาส
ที่ 2

ไตรมาส
ที่ 1

แผนการตลาด
ตารางประมาณการยอดขายและคาใชจายทางการตลาด ปที่ 3

คาใชจายทาง
การตลาด
(บาท)

ยอดขาย
(บาท)

ไตรมาส
ที่ 4

ไตรมาส
ที่ 3

ไตรมาส
ที่ 2

ไตรมาส
ที่ 1
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แผนการตลาด
ตารางประมาณการยอดขายและคาใชจายทางการตลาด ปที่ 4-5

คาใชจายทาง
การตลาด
(บาท)

ยอดขาย
(บาท)

ปที่ 5ปที่ 4

ตัวอยางกลยุทธการตลาดรานอาหารมุขตลก

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (4Ps)
กลยุทธผลิตภัณฑ
• รูปแบบรานคาเปนแบบตลกๆ ตกแตงรานใหดูตลกขําขัน ใหความ

สนุกสนาน
• เมนูอาหาร ต้ังชื่อใหตลกๆๆ ต้ังตามมขุตลกของตลกชั้นนําของ

ไทย เชน ราดหนาตาโยง ตมโคลงคนแก 
• พนักงานบรกิาร และพนกังานตอนรบัแตงตัวใหดูตลกขําขัน และมี

ใบหนาตลกและยิ้มตลอดเวลา มีมุขตลกประจําตัว
• มีบริการรับจดัเลี้ยงนอกสถานที่ที่เนนนําเสนอบริการแบบ มุขตลก



20

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (4Ps)
กลยุทธราคา
• ราคาอาหารจานหลัก อาหารคาว เริ่มต้ังแต 88-888 บาท
• ราคาอาหารวาง เริ่มต้ังแต 66-666 บาท
• ราคาอาหารหวาน เริ่มต้ังแต 55-555 บาท
• ราคาหองจัดเล้ียงเพียง 555 บาท
• ราคาจัดเล้ียงนอกสถานที่ ราคาเร่ิมตนที่ 5,555 บาท

ตัวอยางกลยุทธการตลาดรานอาหารมุขตลก

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (4Ps)
กลยุทธการจัดจําหนาย
• เนนอํานวยความสะดวกใหลูกคาในยานชานเมือง เพื่อ

ไดรับบรรยากาศที่สดช่ืน ขําขันไดเต็มปอด ดังนั้นรานต้ังอยู
ที่ รังสิต ปทุมธานี ริมคลองยอย รังสิต ใกลๆ Work Point

• ลูกคาสามารถสํารองที่ผานโทรศัพท SMS email

ตัวอยางกลยุทธการตลาดรานอาหารมุขตลก
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กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (4Ps)
กลยุทธการสงเสริมการตลาด
• สมัครสมาชิกใหมในชวงเดือนแรกของการเปดรานไมเสีย

คาสมาชิกและไดสวนลด 10%
• สะสมแตมสมาชิก มาบอยครั้ง (เกิน 10 ครั้งตอเดือน) รับ

ของที่ระลึก บัตรสมาชิกชาวมุขตลก 
• ไมตองเสียคาหองจัดเล้ียงถาเปนสมาชิกชาวมุขตลก

ตัวอยางกลยุทธการตลาดรานอาหารมุขตลก

กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (4Ps)
กลยุทธการสงเสริมการตลาด
• ทําการแจกบตัรสมาชิกชาวมุขตลกในรายการที่มีตลกชั้นนําของ

ประเทศไทยไปแสดง
• จัดแขงขันแสดงมุขตลกในรานเพื่อชงิรางวัลการเปนหุนสวนราน 

มุขตลก 
• รับแสดงตลกฟรีหากจางใหรานมุขตลกจัดเลี้ยงนอกสถานที่ใน

ราคาขั้นตํ่า 55,555 บาท

ตัวอยางกลยุทธการตลาดรานอาหารมุขตลก
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การควบคุมและประเมินผลทางการตลาด
• ตรวจสอบยอดขายรายวันในสัปดาหแรกวาเปนไปตาม

ประมาณการยอดขายหรือไม หากไมตองรีบดําเนินการ
วิเคราะหสาเหตุและรีบดําเนินการปรับเปล่ียนกลยุทธ

• ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาตลอดโดยการทักทาย 
สอบถาม พูดคุย และการตอบแบบสํารวจความพึงพอใจ

ตัวอยางกลยุทธการตลาดรานอาหารมุขตลก

องคประกอบที่สําคัญของแผนการผลิต
1. เปาหมายทางการผลิต และวัตถุประสงคทางการผลิต
2. การกําหนดกลยุทธการผลิต 10 ประเด็น
3. ตารางประมาณการกําลังผลิตและตนทุนทางการผลิต 

รายเดือน ราย 3 เดือน รายป
4. จุดคุมทุนการผลิต (Break even point, BEP)
BEP= Fixed Cost / (Price-Variable cost)
จุดคุมทุนการผลิต = ตนทุนการผลิตคงที่ / (ราคาขายตอ

หนวย-ตนทุนการผลิตผันแปรตอหนวย)
5. การประเมินผลและควบคุมการผลิต
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แผนการผลิต
1. เปาหมายทางการผลิต และวัตถุประสงคทางการผลิต

เปาหมายทางการผลิต
• มุงเนนการใหบริการหรือผลิตสินคาที่มีคุณภาพ 
วัตถุประสงคทางการผลิต
• เพื่อผลิตสินคาและบริการใหมีคุณภาพเปนที่ยอมรับของลูกคา

จํานวนไมนอยกวา 80 %ของจํานวนลูกคาทั้งหมดในปที่ 1 และ
เพิ่มเปน 90 % ของจํานวนลูกคาทั้งหมดในปที่ 2และเพิ่มเปน 
100% ต้ังแตปที่3เปนตนไป 

แผนการผลิต
1. เปาหมายทางการผลิต และวัตถุประสงคทางการผลิต

เปาหมายทางการผลิต
• มุงเนนกระบวนการผลิตที่เกิดมีของเสียหาย/ชํารุดนอย

ที่สุด
วัตถุประสงคทางการผลิต
• เพ่ือลดอัตราการสูญเสียที่เกิดข้ึนในกระบวนการผลิต

หรือกระบวนการบริการ ใหเหลือเพียง 5%ของปริมาณ
การผลิตทั้งหมดในปที่1 และลดในอัตราที่เพ่ิมขึ้น ทุกๆ
ป
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แผนการผลิต
1. เปาหมายทางการผลิต และวัตถุประสงคทางการผลิต

เปาหมายทางการผลิต
• ลดตนทุนในการผลิตหรือการบริการโดยไมทําใหคุณภาพ

สินคาหรือบริการลดลง
วัตถุประสงคทางการผลิต
• เพื่อลดตนทุนการผลิตที่ไมมีผลตอคุณภาพการผลิตที่ลูกคา

รับรูทุกๆปในอัตราปละอยางนอย 5%ของตนทุนการผลิตในป
ที่1 และลดในอัตราที่เพิ่มขึ้น ทุกๆป

แผนการตลาดใหคุณ หมํา จกมก
ตารางประมาณการกําลงัผลิตและปริมาณการผลติและตนทุนทางคงทีใ่น

การผลิต และตนทุนผันแปรในการผลติ รายเดือน (ปที่1)

แผนการผลิต

ตนทุนผันแปรในการ
ผลิต (บาท)

ตนทุนคงที่ในการผลิต 
(บาท)

ปริมาณการผลิต
(หนวยเชน ชิ้น กลอง)

กําลังการผลิต
(หนวยเชน ชิ้น กลอง)

เดือนที่ 12เดือนที่ 11เดือนที่ ...เดือนที่ 1
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แผนการตลาดใหคุณ หมํา จกมก
ตารางประมาณการกําลงัผลิตและปริมาณการผลติและตนทุนทางคงทีใ่น

การผลิต และตนทุนผันแปรในการผลติ รายไตรมาส (ปที่2)

แผนการผลิต

ตนทุนผันแปรในการ
ผลิต (บาท)

ตนทุนคงที่ในการ
ผลิต (บาท)

ปริมาณการผลิต
(หนวย)

กําลังการผลิต
(หนวย)

ไตรมาสที่ 4ไตรมาสที่ 3ไตรมาสที่ 2ไตรมาสที่ 1

แผนการตลาดใหคุณ หมํา จกมก
ตารางประมาณการกําลงัผลิตและปริมาณการผลติและตนทุนทางคงทีใ่น

การผลิต และตนทุนผันแปรในการผลติ รายไตรมาส (ปที่3)

แผนการผลิต

ตนทุนผันแปรในการ
ผลิต (บาท)

ตนทุนคงที่ในการ
ผลิต (บาท)

ปริมาณการผลิต
(หนวย)

กําลังการผลิต
(หนวย)

ไตรมาสที่ 4ไตรมาสที่ 3ไตรมาสที่ 2ไตรมาสที่ 1
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ตารางประมาณการกําลงัผลิตและปริมาณการผลติและตนทุนทางคงทีใ่น
การผลิต และตนทุนผันแปรในการผลติ รายป (ปที่4-5)

แผนการผลิต

ตนทุนผันแปรในการผลิต 
(บาท)

ตนทุนคงที่ในการผลิต 
(บาท)

ปริมาณการผลิต
(หนวย)

กําลังการผลิต
(หนวย)

ปที่ 5ปที่ 4

การวางแผนการผลิต/ปฏิบติัการ
ผูประกอบการตองพิจารณาตัดสินใจในประเด็นที่สําคัญๆ 

รวม 10 ประเด็นดังตอไปนี้ คือ
1. คุณภาพ
2. การออกแบบสินคาและบริการ
3. การออกแบบกระบวนการผลิตและปฏิบัติการ และ

การตัดสินใจเรื่องกําลังการผลิต
4. การเลือกสถานที่ตั้งโรงงานการผลิต
5. การออกแบบผังของสถานประกอบการ

หรือโรงงาน
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การวางแผนการผลิต/ปฏิบติัการ (ตอ)

6. การออกแบบระบบงานและการวางแผนกําลังคน
ในการผลิต

7. การจัดกระบวนการจัดสงวัตถุดิบ และสินคา
สําเร็จรูป (Supply-Chain Management)

8. ระบบสินคาคงคลัง
9 กําหนดการผลิตและปฏิบัติการ
10. การดํารงรักษาเครื่องมือและเครื่องจักร

องคประกอบที่สําคัญของแผนการผลิต
• จุดคุมทุนการผลิต (Break even point, BEP)

BEP=   Fixed Cost
(Price-Variable cost)

• จุดคุมทุนการผลิต = ตนทุนการผลิตคงที่
(ราคาขายตอหนวย-ตนทุนการผลิตผันแปรตอหนวย)

• จุดคุมทุนการผลิต = 5,000,000 บาท
(3,000 บาท-1,200 บาท)

แผนการผลิต
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องคประกอบที่สําคัญของแผนการผลิต
5. การประเมินผลและการควบคุมการผลิต

ควรจัดใหมีแผนกที่รับผิดชอบในการตรวจสอบคุณภาพในทุก
กระบวนการผลิต ต้ังแตคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ การจัดเกบ็วัตถุดิบ
ตองไมกอใหเกิดการชํารดุเสียหาย ตรวจสอบในกระบวนการผลิตให
เกิดของเสยีใหนอยที่สุดใหเปนไปตามเปาหมายและวัตถุประสงคใน
การผลิต 
ตรวจสอบคณุภาพและการใชจายใหเปนไปตามตนทุนการผลิตที่ระบุ
ไวหากไมเปนไปตามที่ระบุตองรีบดําเนินการวิเคราะหหาสาเหตุและรีบ
ปรับกลยุทธในการผลิตเพื่อแกไขปญหาอยางรีบดวน

แผนการผลิต

องคประกอบที่ 7 แผนการจัดการและแผนกําลังคน

1. เปาหมายทางการจัดการ และวัตถุประสงคทางการจดัการ
2. รายชื่อคณะกรรมการบรหิารบริษัท กลยุทธระดับตางๆในบริษทั
3. การโครงสรางองคการ  ตําแหนงหนาที่และความรับผิดชอบ คุณสมบัติ

ของบุคลากรในแตละตําแหนง และกลยุทธในการจดัการทรัพยากร
มนุษย

4. ตารางประมาณการกําลังคนในการจัดการและคาใชจายทางการบริหาร
รายเดือน ในปท่ี 1 ราย 3 เดือน ในปท่ี2-3 รายป ในปท่ี 4-5

5. การควบคุมและประเมินผลทางการจัดการ
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องคประกอบที่ 7 แผนการจัดการและแผนกําลังคน
รายละเอียดในสวนนี้ประกอบดวยหัวขอดังตอไปนี้ คือ

– โครงสรางองคกร
– ตําแหนงบริหารหลัก
– ผลประโยชนตอบแทนแกผูบริหาร 
– ผูรวมลงทุน 
– คณะกรรมการบริษัท 

องคประกอบที่ 8 แผนการเงิน
1. เปาหมายทางการเงิน และวัตถุประสงคทางการเงิน
2. กิจกรรมจัดหาเงิน 
3. ตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด แสดงแหลงใชไปของเงิน

– จะไดมาจากแหลงใด
• จากแหลงเงนิทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ 
• แหลงเงินทุนภายนอกในรปูของการกูยืมจากเจาหนี ้

3. ประมาณการงบการเงิน ท้ัง งบกําไรขาดทุน งบดุล งบกระแสเงินสด
4. สมมุติฐานทางการเงินหรือวิธีปฏบิัติท่ีกิจการใชในการจัดทาํและ

นําเสนอ งบการเงิน 
5. ประเมินผลทางการเงินและการควบคุม (NPV, IRR,   PAY  BACK 

PERIOD)
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องคประกอบที่ 8 แผนการเงิน
แผนการเงินควรประกอบดวย
• กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities)

– ตองใชเงินลงทุนจํานวนเทาใด 
– จะไดมาจากแหลงใด

• จากแหลงเงนิทุนภายใน ในรูปของเจาของกิจการ 
• แหลงเงินทุนภายนอกในรูปของการกูยมืจากเจาหนี ้

• กิจกรรมลงทุน (Investing Activities)
• กิจกรรมดาํเนินงาน (Operating Activities)

องคประกอบที่ 8 แผนการเงิน (ตอ)
งบการเงิน (Financial Statements)ประกอบดวย
• งบดุล 

– รายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหนึ่ง 
– ประกอบไปดวยขอมูลทางการเงนิที่แสดงถึงฐานะของกิจการ คือ 

ขอมูลเกี่ยวกับสินทรัพย หนี้สินและสวนของผูเปนเจาของ 
• งบกําไรขาดทุน

– งบที่แสดงถึงผลการดําเนินงานของกิจการ
– แสดงรายได คาใชจายและกําไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ ในชวง

ระยะเวลาหนึ่ง 
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งบการเงิน (Financial Statements)ประกอบดวย (ตอ)
• งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในสวนของเจาของสวนของผูเปน

เจาของหรือสวนของผูถอืหุนประกอบ
– แสดงใหเหน็ถงึความเปลี่ยนแปลงของทุนเรือนหุนและกําไรสะสม 

• งบกระแสเงนิสด 
– งบที่ใหขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใดในรอบ

ระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง
– รายงานใหทราบวา เงินสดในปปจจุบันที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลง

• นโยบายบัญชี หลักการบญัชีหรือวิธีปฏิบัติที่กิจการใชในการ
จัดทําและนําเสนอ งบการเงิน 

การจัดทําประมาณการงบการเงิน
• ประมาณการยอดขาย
• ประมาณการคาใชจาย
• ประมาณการจายลงทุนทรัพยสินและจัดหาเงินทนุ
• งบประมาณเงินสด
• ประมาณการงบตนทุนผลิต
• ประมาณการงบกําไรขาดทุน
• ประมาณการงบดุล
• ประมาณการงบกระแสเงินสด
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งบการเงินหลักมีอยู 3 งบ :

• งบดุล 
• งบกําไรขาดทุน
• งบกระแสเงินสด

งบการเงิน (Financial Statements)

โครงสรางรวมของงบดุล

สินทรัพยหมุนเวียน

สินทรัพยถาวร

สินทรัพยอื่น

หนี้สินหมุนเวียน

หนี้สินระยะยาว

สวนของผูถอืหุน

เงินทุนหมุนเวียน = สนิทรัพยหมุนเวียน - หนี้สินหมุนเวียน

สินทรัพย หนี้สิน
หน้ีสินจัดเรียงตาม
กําหนดระยะเวลาคืน

เงินกูน้ัน

ทุนเรือนหุน

สินทรัพยจัดเรียง
ตามสภาพคลอง    

ที่ลดลง

งบดุล (Balance Sheet)
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ความสัมพันธระหวางรายการตางๆ ในงบดุลและการเปลี่ยนแปลงตางๆ จะสามารถ
บอกไดสาํหรับรายการตอไปน้ี :
 เงินสด
 ลูกหน้ีการคา

สินคาและบริการ
เงินจายลวงหนา
ลูกหน้ีคางชําระอื่นๆ

 สินคาคงคลัง
วัตถุดิบทางตรง
งานระหวางทํา
สินคาสาํเร็จรูป

 สินทรัพยถาวร
สินทรัพยทุน (เครื่องจักร  อาคาร  โรงงาน)
สินทรัพยไมมีตัวตน
สินทรัพยถาวรอื่นๆ

เงินสด

สินคาคงคลัง

สินทรัพยถาวร

ลูกหน้ี

สิน
ทร

ัพย
หม

ุนเ
วีย
น

งบดุล (Balance Sheet)

โครงสรางหนี้สินประกอบดวย :

 หนี้สินระยะส้ัน
เงินกูระยะสั้น
เจาหนี้การคา

หนี้สินระยะยาว
สวนของผูถือหุน

สวนของทุนเรีอนหุน
สินทรัพยสุทธิ
กําไรที่นํามาลงทุนตอหรือกําไรสะสม

เงิน
ทุน

จา
กก

าร
กูย

มื

เงินกูระยะสั้น

เจาหน้ีการคา

สวนของผูถือหุน

หนี้
สิน

หม
ุนเ
วีย
น

เงินกูระยะยาว

งบดุล (Balance Sheet)



34

 งบกําไรขาดทุน
• แสดงถึงผลการดําเนินงาน (กําไร หรือ ขาดทุน)

สําหรับงวดระยะเวลาหนึ่ง
• เงินสดหรือเงินคาง
• การจําแนกประเภท

• รายไดจากธุรกิจที่ดําเนินการตอเนื่อง
• รายได  กําไรและขาดทุนจากการเลิกกิจการ
• กําไรหรอืขาดทนุพิเศษอื่น
• การปรับปรุงสําหรับการเปลี่ยนแปลงหลักการ

บัญชี
• การประเมินคุณภาพของกําไร

งบกําไรขาดทุน (Income Statement)

งบกาํไรขาดทนุแบบงาย
ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที5่

ขาย
หักตนทนุสินคาขาย

กําไรขั้นตน
หักคาใชจายในการขายและการบริหาร

กําไรจากการดําเนินการ
หักดอกเบี้ยจาย

กําไรกอนหกัภาษี
หักภาษี

กําไรสุทธิ
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เริ่มจากยอดขาย  งบกําไรขาดทุนในงวด
เวลาหนึ่งจะแสดงถึงผลกําไรสุทธิหลังจาก
หักคาใชจายตางๆ รวมทั้งดอกเบี้ยจาย
และภาษีและ        งบกําไรขาดทุนมี
ความสําคัญเพราะทําใหสามารถวิเคราะห
ถึงรายการตางๆ ที่มผีลตอกําไรสุทธิและ
กําไรสะสม

ขาย กําไรขั้นตน กําไรจากการ
ดําเนินงาน

กําไรสุทธิ
กําไรสะสม

ตนทุนสินคาขาย

คาใชจายในการขาย

คาโสหุยในการบริหาร

ดอกเบี้ยจาย

เงินปนผล     

ภาษีเงินได
คาใชจายอื่นๆ

กําไรกอน
ดอกเบี้ยและ
ภาษีเงินได

กําไร
กอน
ภาษี

งบกําไรขาดทุน (Income Statement)

ความสัมพันธระหวางงบกําไรขาดทนุและงบดุล (ในภาพรวม)

ยอดขาย กําไร
ขั้นตน

กําไรกอน
ดอกเบี้ย
และภาษี

กําไรจากการ
ดําเนินงาน

 กําไรสุทธิ กําไรที่นําไป
ลงทุนตอ

ตนทุนสินคาขาย

คาใชจายในการขาย

คาโสหุยใน
การบริหาร

ดอกเบี้ยจาย

เงินปนผล

กําไร
กอนภาษี

ภาษีเงินได

การเพิ่มขึ้นใน
สินทรัพย การเพิ่มขึ้นใน

สวนของ
ผูถือหุน

สินทรัพย หน้ีสิน

งบดุลงบกําไรขาดทุน

คาใชจายอื่นๆ

งบดุลและงบกําไรขาดทุน
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งบกระแสเงินสด

แสดงการเคลื่อนไหวของเงินสดเขา และเงินสดออกของธุรกิจ
สําหรับงวดระยะเวลาหนึ่ง ทําใหทราบถึง :

• ส่ิงที่เช่ือมโยงกิจกรรมการดําเนินงาน  การลงทุน             
และการจัดหาเงินทุนเขาดวยกัน

• กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน
• กระแสเงินสดจากการลงทุน
• กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน

งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flows)

?
ยอดเงินสดตนงวด
• กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน

กระแสเงินสดเขา
- รายไดจากการขายสินคา และบริการ และการผลิตในระหวางงวดเวลาปจจุบัน
- เงินรับลวงหนาจากลูกคา
- เงินรับชําระจากลูกหน้ี
- เงินสดเขาเบ็ดเตล็ด

กระแสเงินสดออก
- จายชําระคาวัตถุดิบและเจาหน้ีการคา
- จายคาแรง
- จายภาษีและประกันสังคม
- คาใชจายเบ็ดเตล็ด

• กระแสเงินสดจากิจกรรมการลงทุน
กระแสเงินสดเขา

- จากการจําหนายสินทรัพยถาวร
กระแสเงินสดออก

- การลงทุนและการซื้อสินทรัพยถาวร
• กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงินทุน

กระแสเงินสดเขา
- จากการกูยืม จากการจําหนายหุนสามัญ

กระแสเงินสดออก
- จากการจายคืนเงินกู  การจายเงินปนผล และการซื้อหุนสามัญกลับคืน

• กระแสเงินสดรวมจากทุกกิจกรรม

เงินสด ณ วันปลายงวด

?

?

?

งบกระแสเงินสด (วิธีทางตรง) (Statement of Cash Flows -
Direct Method)
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การวิเคราะหงบกระแสเงินสดจะสามารถชวยตอบคําถามตอไปนี้ได :

ความแตกตางระหวางกําไรและเงินสดที่มีอยูคืออะไร
แหลงของเงินสดไดมาจากที่ใด  และใชไปเพื่ออะไรบาง
เงินสดที่มีอยูมีเพียงพอที่จะรองรับกิจกรรมของธุรกิจในปจจุบันหรือไม
มีเงินทุนเพียงพอสําหรับใชเพ่ือการลงทุนหรือไม
บริษัทสามารถรับภาระหนี้สินหมุนเวียนไดหรือไม

งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flows)

งบการเงินสําคัญที่ธนาคารจะตรวจสอบในแผนธุรกิจไดแก :
1.  งบดุล

• ขนาดและโครงสรางของการลงทุนในสินทรัพยหมุนเวียนและสินทรัพยถาวรเปนอยางไร
• ขนาดและโครงสรางของแหลงหนี้สินระยะสั้นและระยะยาวเปนอยางไร
• มีการจัดการการลงทุนในสินทรัพยตางๆ และการกูยืมหนี้สินอยางไร

2. งบกําไรขาดทุน
• การประมาณการรายไดจากการขายสมจริงหรือไม
•  มีการจัดการอยางไรเกี่ยวกับคาใชจายดําเนินงาน
• กําไรสุทธิ/ขาดทุนสุทธิเปนอยางไร

3.  งบกระแสเงินสด
• แหลงของเงินสดไดมาจากที่ไหนและนําไปใชอยางไรบาง
• เงินสดที่มีอยูเพียงพอสําหรับกิจกรรมของธุรกจิในปจจุบันหรือไม
• สามารถจายชําระภาระหนี้สินไดหรอืไม

สรุป : งบการเงิน (Summary : Financial Statements)
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องคประกอบที่ 9 แผนการดําเนินงาน
 การจัดทํารายละเอยีดของแผนการดําเนินงานของกลยุทธใน
แผนธุรกิจ

•โดยการกําหนดกิจกรรมของกลยุทธแตละดานใหเปนรูปธรรมที่
ชัดเจนในทางปฏิบัติ 

•ผูประกอบการอาจจะทําแผนการดําเนินงานในลักษณะของตาราง
ที่มีรายละเอยีดของเปาหมาย กลยุทธ วิธีการ งบประมาณ และ
ระยะเวลาดําเนินการ 
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องคประกอบที่ 10 แผนฉุกเฉิน
แผนฉุกเฉนิ หรือแผนสํารอง หมายถึง

•  แนวทางการดําเนินงานไวลวงหนาในกรณีที่สถานการณ 
หรือผลลัพธจากการดําเนินงานไมเปนไปตามที่คาดไว 

• แผนที่สํารองไวในกรณีที่มีเหตุการณที่ไมคาดฝนเกิดขึ้น
จนเปนผลกระทบในทางลบกับกิจการ 

องคประกอบที่ 10 แผนฉุกเฉิน (ตอ)
ประเด็นความเสี่ยงทางธุรกิจที่ควรระบุไวในแผนฉุกเฉนิ

• ยอดขายหรอืการเก็บเงนิจากลูกหนีไ้มเปนไปตามคาดหมายจนทําใหเงิน
สดหมุนเวียนขาดสภาพคลอง

• ธนาคารไมใหเงินกูหรือลดวงเงินกู
• คูแขงตัดราคาหรือจัดกจิกรรมสงเสริมการขายอยางตอเนื่องระยะยาว
• สินคาถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาที่ถูกกวา
• มีปญหากับหุนสวนจนไมสามารถรวมงานกันได
• สินคาผลิตไมทันตามคําสั่งซ้ือเนื่องจากขาดแคลนวัตถุดิบ
• สินคาผลิตมากจนเกินไป ทําใหมีสินคาในมือเหลอืมาก
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ทานจะเสนอแผนธุรกิจอะไร
เพื่อการพัฒนาตลาดสินคาเกษตร

แผนธุรกิจเพือ่การพัฒนา
ตลาดสินคาเกษตรควร
ดําเนินการอยางไร….

แผนธุรกิจที่ทานเสนอแนะสามารถ
พัฒนาตลาดสินคาเกษตรไดอยางไร

แผนธุรกิจชวยพัฒนา
ตลาดสินคาเกษตรได
อยางไร….


