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การเขียนแผนธุรกิจ (BUSINESS PLAN) 
 
 แผนธุรกิจ คือ แผนท่ีเขียนเป็นลายลักษณ์อักษร และเป็นยุทธศาสตร์ท่ีจะเป็นผู้ประกอบการท่ีประสบ 
ความสำเร็จหากเริ่มต้นแผนธุรกิจท่ีดี 
 แผนธุรกิจทำหน้าท่ีสำคัญทางการบริหาร 3 ประการ 

1. ทำหน้าท่ีในการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพในการส่ือความคิดท้ังต่อภายในและภายนอกองค์การ 
2. ทำหน้าท่ีเป็นพิมพ์เขียน (Blueprint) สำหรับการจัดการองค์การ (Organizing) และการจัดการ 

(Managing) 
3. ทำหน้าท่ีเป็นเครื่องมือวัดและประเมิน 
แผนธุรกิจมีรูปแบบท่ีเป็นสากล โดยผู้ออกแบบคือ Stephen Lawrence and Frank Moyes Deming 

Center for Entrepreneurship College of Business and Administration University of Colorado at Boulder 
โดยกำหนดไว้ ดังน้ี 
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 ตามสารบัญของ Stephen Lawrence และ Frank Moyes จะพบว่า  
1) Company Overview / Product and Service Description / Management  
ลูกค้าจะเป็นผู้ให้ข้อมูล โดยผู้จัดทำแผนธุรกิจหรือองค์การจะเอามาเรียบเรียงให้เป็นภาษาท่ีอ่านแล้ว 
ทำให้เข้าใจได้ง่ายขึ้น 

2) Industry and Marketplace Analysis / Marketing Strategy / Operations / Development  
ลูกค้าจะให้ข้อมูลเช่นกัน เพียงแต่จะต้องมีการเพิ่มเติมความรู้และประสบการณ์ท่ีจะทำให้เกิดข้อสรุป 
ในเชิงท่ีสามารถมองเห็นภาพและนำไปปฏิบัติได้จริง โดยจำเป็นอย่างย่ิงท่ีจะต้องมีการอ้างอิงความรู้ 
ทางวิชาการในด้านเศรษฐศาสตร์สำหรับ Industry and Marketplace Analysis และการบริหารและ 
จัดการธุรกิจสำหรับ Marketing Strategy / Operations / Development 

3) Summary of Financials  
การทำประมาณการกระแสเงินสดหรือ Cash Flow Projection โดยสำหรับแผนธุรกิจสำหรับลงทุน 
โครงการใหม่ ควรจะมีค่าดัชนีช้ีวัดความเป็นไปได้ในการลงทุน โดยเฉพาะมูลค่าปัจจุบันสุทธิหรือ 
Net Present Value: NPV และอัตราผลตอบแทนภายในหรือ Internal Rate of Return: IRR 
ท่ีกี่เปอร์เซ็นต์ (%)  
สำหรับแผนธุรกิจท่ีใช้ในการปรับโครงสร้างหน้ี เป็นเรื่องของการสร้างกระแสเงินสดเพื่อจะบอกกับ 
เจ้าหน้ีว่าเราสามารถจะคืนเงินกู้ให้กับเจ้าหน้าได้ท่ีปีละเท่าไร 

4) Offering 
เป็นข้อเสนอท่ีต้องปรากฎในแผนว่าแผนท่ีถูกเขียนในเชิงวิเคราะห์มามากมายน้ัน สุดท้ายแล้วอยาก 
จะบอกอะไรกับคนท่ีคุณเสนอหรืออ่านแผนธุรกิจน้ัน 

5) Appendices 
เป็นข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อกาารนำเสนอแผน เพื่อให้ผู้อ่านเช่ือในสมมติฐานมายิ่งขึ้นว่ามาจาก 
ข้อมูลข่าวสารใด และทำให้แผนธุรกิจน้ันน่าเช่ือถือมากน้อยเพียงใด 
 

 อย่างไรก็ดี ไม่ว่าแผนธุรกิจน้ันจะใช้รูปแบบ (Form) ใดก็ตาม อย่างน้อยแผนธุรกิจความท่ีจะประกอบด้วย 
1) Cover Sheet (ปกหน้า) 
2) Executives Summary (บทสรุปผู้บริหาร) 
3) Vision and Mission 

• Present Situation (สถานการณ์ปัจจุบัน) 
• Vision (ภาพเหตุการณ์ในอนาคต) 
• Mission (จุดมุ่งหมายพื้นฐาน) 
• Goals  (เป้าหมาย) 
• Objectives  (วัตถุประสงค์) 

4) Company Overview (ภาพรวมบริษัท) 
• Legal Business Description (การจัดต้ังธุรกิจตามกฎหมาย) 
• Management Team (คณะผู้บริหาร) 
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• Board of Directors (คณะกรรมการบริษัท) 
• Strategic Alliances (พันธมิตรทางกลยุทธ์ (Strategic Alliances) 

5) Product Strategy (กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์) 
• Current Product (ผลิตภัณฑ์ปัจจุบัน) 
• Research and Development (การวิจัยและพัฒนา) 
• Production and Delivery (การผลิตและการส่งมอบผลิตภัณฑ์) 

6) Market Analysis (การวิเคราะห์การตลาด) 
• Market Definition (คำนิยามทางการตลาด) 
• Customer Profile (ประวัติลูกค้าโดยสังเขป) 
• Competition (การแข่งขัน) 
• Risk (ความเส่ียง) 

7) Marketing Plan (แผนการตลาด) 
• Sales Strategy (กลยุทธ์การขาย) 
• Distribution Channels (ช่องทางการจัดจำหน่าย) 
• Advertising and Promotion (การโฆษณา และการส่งเสริมการตลาด) 
• Public Relations (การประชาสัมพันธ์) 

8) Financial Plan (แผนการเงิน) 
• Financial Statement (งบการเงิน) 
• Capital Requirements (ความต้องการทางด้านเงินทุน) 
• Exit / Payback Strategy (กลยุทธ์การจ่ายผลตอลแทน / การได้รับผลตอบแทนคืน) 

9) Conclusion (สรุป) 
 

แผนธุรกิจ1 น้ีเป็นผลสรุปหรือผลรวมแห่งกระบวนการคิดพิจารณา และการตัดสินใจท่ีจะเปลี่ยนความคิด 
ของผู้ประกอบการออกมาเป็นโอกาสทางธุรกิจ แผนธุรกิจเปรียบเมือนแผนท่ีในการเดินทางท่ีจะช่วยช้ีแนะขั้นตอน 
ต่างๆ ท้ังในเรื่องการตลาด การแข่งขัน กลยุทธ์การดำเนินธุรกิจ การคาดคะเนทางการเงิน ท่ีจะช้ีนำให้ไปสู่ความ 
สำเร็จ หรือให้เห็นจุดอ่อนท่ีควรระวัง 
 แผนธุรกิจท่ีดี เมื่ออ่านแล้วต้องตอบคำถามเหล่าน้ีได้  

1) ่การก่อต้ังธุรกิจเป็นรูปร่างชัดเจนขนาดไหน เสร็จสมบูรณ์แล้วหรือยัง 
2) ธุรกิจน้ีน่าลงทุนหรือไม ่
3) ธุรกิจมีแนวโน้มหรือโอกาสท่ีจะประสบความสำเร็จต้ังแต่เมื่อแรกต้ังมากน้อยเพียงใด 
4) ธุรกิจมีความได้เปรียบหรือความสามารถในการแข่งขันในระยะยาวมากน้อยเพียงใด 
5) สินค้าท่ีจะผลิตมีวิธีการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพเพียงใด 
6) สินค้้าท่ีผลิตสามารถวางตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพเพียงใด 

                                                                            
1 บทความจากศูนย์ให้คำปรึกษาทางการเงินสำหรับวิสาหกิจขนาดกลาง ขนาดย่อม และประชาชน (ศงป.) 
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7) วิธีการผลิตและการวางตลาดสินค้านิ้ันมีทางเลือกอ่ืนๆ ท่ีประหยัดได้มากกว่าหรือไม่ 
8) หน้าท่ีต่างๆ เช่น การผลิต การจำหน่าย การจัดการทางการเงิน การจัดการคน มีการจัดการที่ดี 
และเหมาะสมเพียงใด 

9) จำนวนและคุณภาพของพนักงานท่ีต้องการมีเพียงพอหรือไม่ 
ซ่ึงแผนดังกล่าว จะเป็นประโยชน์ต่อการดำเนินงานในอนาคตของผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานในองค์กร รวมท้ังเป็น 
ประโยชน์แก่สถาบันการเงินและนักลงทุนภายนอกท่ีจะเป็นแหล่งเงินทุนให้แก่กิจการในอนาคต 
 องค์ประกอบของแผนธุรกิจ 

1) บทสรุปสำหรับผู้บริหาร 
เป็นส่วนสรุปใจความสำคัญๆ ของแผนธุรกิจท้ังหมด และมีความสมบูรณ์ในตัวเอง (stand alone 

document) โดยช้ีให้เห็็นถึงประเด็นสำคัญคือ โอกาสท่ีจะเกิดขึ้นจริงได้ในตลาดสำหรับธุรกิจท่ีกำลังคิดจะทำ 
และสินค้าและบริการท่ีจะทำน้ันสามารถใช้โอกาสในตลาดให้เป็นประโยชน์ได้อย่างไร 
 ดังน้ัน บทสรุปสำหรับผู้บริหาร จึงมีความจำเป็นต้องเขียนให้เกิดความน่าเช่ือ หนักแน่น มีความเป็น 
ไปได้ เน่ืองจากบทสรุปสำหรับผู้บริหารเป็นเพียง “บทสรุป” จึงต้องเขียนให้ส้ัน กระชับ และกะทัดรัด (ไม่ควรเกิน 
2-3 หน้า) และเป็นส่วนสุดท้ายในการเขียนแผนท้ังหมด จึงความจัดทำแผนให้เสร็จส้ินก่อนแล้วจึงเขียน โดยควร 
ท่ีจะกล่าวถึง 

• จะทำธุรกิจอะไร มีแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจน้ันอย่างไร โดยอธิบายให้เห็นถึงความสำคัญของสินค้าและ 
บริการ 

• โอกาสและกลยุทธ์ ความน่าสนใจ แนวโน้มท่ีแสดงว่ามีโอกาสทางการตลาด 
• กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อธิบายถึงลักษณะทางการตลาด กลุ่มลูกค้าหลัก การวางแผนการเข้าถึงลูกค้า 
• ความได้เปรียบเชิงการแข่งขันของธุรกิจ รวมถึงทางด้านตัวผลิตภัณฑ์ และความได้เปรียบคู่แข่งขัน 
• ทีมผู้บริหาร ความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ และทักษะ ความจำกัดไม่เกิน 3-5 คน 
และเป็นผู้ท่ีมีผลกระทบต่ออนาคตและความสำเร็จของธุรกิจ 

• แผนการเงิน/การลงทุน เงินลงทุน ผลตอบแทนการลงทุนจะเป็นเท่าไร 
2) ประวัติกิจการ/ภาพรวมของกิจการ 
เป็นข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับความเป็นมาของการก่อต้ัง/การจดทะเบียน ตลอดจนความคิด การเล็งเห็น 

โอกาสทางการตลาด การคิดค้นการพัฒนาผลิิตภัณฑ์ท่ีจะนำเสนอให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และควรให้ข้อมูล 
เกี่ยวกับเป้าหมายในระยะยาวท่ีต้องการจะเป็นในอนาคต 

3) การวิเคราะห์สถานการณ ์
เป็นการวิเคราะห์ท่ีเรียกกันว่า “SWOT Analysis” แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ 
3.1) การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เป็นการตรวจสอบความสามารถ ความพร้อม ของกิจการในด้านต่างๆ 
โดยมีการมุ่งเน้นคือ 

• Strengths (จุดแข็ง) 
• Weaknesses (จุดอ่อน) 
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3.2) การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมท่ีผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมหรือ 
เปลี่ยนแปลงได้คือ 

• Opportunities (โอกาส) 
• Threats (อุปสรรค) 

ในสถานการณ์ปัจจุบัน ผู้ประกอบการควรเริ่มวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก เน่ืองจากเป็นปัจจัยท่ีไม่สามารถ 
ควบคุมได้ โดยท่ัวไปแล้วปัจจัยภายนอกท่ีต้องให้ความสำคัญมีอยู่ด้วยกัน 7 ประการ หรือ “MC-STEPS” ดังน้ี 

o M = Market คือ กลุ่มลูกค้าเป้้าหมาย 
o C = Competition คือ สถานการณ์การแข่งขัน  
o S = Social คือ ค่านิยมทางวัฒนธรรมของสังคม เช่น การใช้สินค้าท่ีมียี่ห้อ 
o T = Technology คือ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี 
o E = Economic คือ สถานการณ์ 
o P = Political & Legal คือ สถานการณ์ของการเปลี่ยนแปลงเรื่อง กฎ ระเบียบต่างๆ 
o S = Suppliers คือ กลุ่มผู้จำหน่ายวัตถุดิบ/กลุ่มผู้ผลิตและเครือข่าย 

4) วัตถุประสงค์ และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
เป็นผลลัพธ์ทางธุรกิจท่ีกิจการต้องการได้รับในช่วงระยะเวลาของการจัดทำแผน โดยท่ัวไปเป้าหมาย 

ธุรกิจแบ่งออกเป็น เป้าหมายโดยร่วมของกิจการ และเป้าหมายเฉพาะด้านในแต่ละแผนก/ลักษณะของงาน 
นอกจากน้ี เป้าหมายธุรกิจยังคงแบ่งเป็น เป้าหมายระยะส้ัน (1 ป)ี เป้าหมายระยะปานกลาง (3-5 ปี) 
และเป้าหมายระยะยาว (นานกว่า 5 ปี) ซ่ึงลักษณะของเป้าหมายธุรกิจท่ีดีประกอบไปด้วย 

4.1) ความเป็นไปได้ท่ีกิจการมีโอกาสจะประสบผลสำเร็จ 
4.2) การวัดผลได้อย่างเป็นรูปธรรม มีความชัดเจนท่ีจะสามารถประเมินได้ว่ากิจการบรรลุตามเป้าหมาย 
4.3) เป้าหมายย่อยๆ ในแต่ละฝ่ายมีความสอดคล้องเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
5) แผนการตลาดและการวิจัย 

 5.1) แผนการตลาด 
ในการจัดทำธุรกิจน้ัน ส่ิงท่ีสำคัญท่ีสุดคือมุมมองทางด้านการตลาด โดยผู้ประกอบต้องหาหรือ 

มองให้ออกว่าผู้บริโภคต้องการอะไร แล้วผลิตสินค้าหรือบริการเพื่อสนองความต้องการ แผนการตลาด 
เป็นจุดเริ่มต้นของธุรกิจว่าจะมีความเป็นไปได้แค่ไหน โดยท่ัวไปจะเป็นการวิเคราะห์ ดังน้ี 

• การกำหนดขอบเขตธุรกิจหรือขอบเขตการตลาด (Market Definition) 
• การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) มีองค์ประกอบท่ีสำคัญคือ 

- วิเคราะห์ลูกค้า 
- วิเคราะห์คู่แข่ง 
- วิเคราะห์ต้นทุน 
- วิเคราะห์แนวโน้ม 
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• การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยท่ัวไปนิยมแบ่งส่วนตลาดใน 4 ลักษณะคือ 
- ภูมิศาสตร์ 
- ประชากรศาสตร ์
- จิตวิทยา 
- พฤติกรรม 

 ภาค (กลาง/เหนือ/ใต้/ออก/ตก) 
 อายุ 
 รูปแบบการดำเนินชีวิต 
 โอกาสซ้ือบ่อยแค่ไหน 
 ในเมืองหรือชนบท 
 เพศ 
 ช้ันวรรณะ (สูง/กลาง/ต่ำ) 
 ความภักดีต่อสินค้า 
 รายได้ 

และโดยท่ัวไปการวางแผนทางด้านการตลาดมักจะมีขั้นตอนง่ายๆ เรียกว่า “STP&4P’s” ดังน้ี 
o S = Segmentation คือ การแบ่งส่วนตลาด 
o T = Targeting คือ การกำหนดลูกค้าเป้าหมายว่ากลุ่มไหนท่ีเลือก  
o P = Positioning คือ การสร้างภาพพจน์ในใจลูกค้า 
o 4P’s มาจากส่วนผสมทางการตลาด หรือเปรียบเสมือนแผนปฏิบัติการ (Action Plan) 
ทางการลาด ดังน้ี 

- Product คือ สินค้า/บริการ 
- Price คือ ราคา 
- Place คือ ช่่องทางการจำหน่าย 
- Promotion คือ การส่งเสริมทางการตลาด 

ซ่ึงนอกจากส่วนผสมทางการตลาด หรือ 4P’s แล้ว ยังมี 4C’s ซ่ึงถือได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาด 
ยุคใหม่ ท่ีมองทางด้านความต้องการของผู้บริโภคและควรนำไปรวมกับแผนปฏิบัติการทางการตลาดด้วย 

o 4C’s หรือส่วนประสมทางการตลาดยุคใหม่ 
- Consumer Need คือ ผลิต/ขายสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 
- Customer Benefits คือ ผลประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับ 
- Convenience คือ เป็นสินค้าท่ีสะดวก 
- Communication คือ การรับรู้ข่าวสารสินค้า 
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5.2) การวิจัย 
 คือจุดเริ่มต้นสำหรับการตลาด หากไม่มีการวิจัยก่อนก็เหมือนกับบริษัทน้ันๆ เข้าสู่ตลาดเหมือน 
คนตาบอด การวิจัยจะทำให้บริษัทตระหนักว่าโดยปกติผู้ซ้ือจะมีความต้องการ ความเข้าใจ และความ 
ชอบต่างกัน และท้ังน้ียังมีผลมาจากความแตกต่างด้านรายได้ การศึกษา และรสนิยม 
6) แผนการบริหารจัดการและแผนการดำเนินงาน 

 เป็นการกำหนดโครงการสร้างองค์กรและผู้บริหารท่ีสอดคล้องกับแผนการดำเนินธุรกิจด้านอ่ืนๆ ของ 
กิจการโดยมีส่วนประกอบ ดังน้ี 
 6.1) สถานท่ีต้ัง 
 6.2) โครงสร้างองค์กร และทีมผู้บริหาร 
 6.3) แผนด้านบุคลากร จำนวน เวลาทำงาน ค่าตอบแทน ความรู้ ความสามารถ ทักษะ 
 6.4) เครื่องมือ เครื่องจักร อุปกรณ์ (ซ้ือ/เช่า/เช่าซ้ือ) 

7) แผนการผลิต/ปฏิบัติการ 
 เป็นแผนท่ีต้องสามารถสะท้อนความสามารถองค์กรใน “การจัดการกระบวนการผลิตและปฏิบัติการให้มี 
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล” เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันให้กับธุรกิจ โดยมุ่งเน้นประเด็นการจัดการไปยัง 
กระบวนการแปลงสภาพวัตถุดิบและทรัพยากรในการผลิต ซ่ึงในการวางแผนปฏิบัติการ ผู้ประกอบการต้อง 
พิจารณาตัดสินใจในเรื่องท่ีเกี่ยวข้องกับการผลิต ดังน้ี 
 7.1) คุณภาพ 
 7.2) การออกแบบสินค้าและบริการ 
 7.3) การออกแบบกระบวนการผลิต และการตัดสินใจเรื่องกำลังการผลิต 
 7.4) การออกแบบผังของสถานประกอบการ 
 7.5) การออกแบบระบบงาน และการวางแผนอัตรากำลังคนในกระบวนการผลิต 

8) แผนการเงิน 
 โดยท่ัวไปจะมีส่วนประกอบท่ีสำคัญ ดังน้ี 

8.1) สมมุติฐานทางการเงิน เป็นการกำหนดปัจจัยหลักๆ ของการดำเนินงาน เพื่อประมาณการทางการ 
เงินได้อย่างมีประสิทธิภาพ ดังน้ี 
• ยอดขาย เป็นส่ิงสำคัญท่ีสุดท่ีมาจากแผนการตลาดท่ีวางไว้ 
• ต้นทุนขาย ควรจะมาจากแผนการผลิตท่ีวางไว้ 
• ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร มาจากแผนบุคลากร และกิจกรรมพัฒนาและส่งเสริมการขาย 
• ค่าใช้จ่ายดอกเบี้ย ประเมินจากอัตราดอกเบี้ย และวงเงินกู้เดิมกับวงเงินกู้ท่ีขอเพิ่มใหม่ 
• สินทรัพย์และค่าเส่ือม มาจากประมาณการท่ีจะลงทุนในอนาคต เพื่อขายกิจการและคิดค่าเส่ือม 
• สินค้าคงคลัง ประมาณการระดับสินค้าคงคลังท่ีเหมาะสม 
• ลูกหน้ีการค้า ประมาณการระยะเวลาระหว่างการขายสินค้า และการเก็บเงินได้จากการขาย 
• เจ้าหน้ีการค้า ประมาณการระยะเวลาส่ังซ้ือของ และจ่ายเงินให้เจ้าหน้ี 

8.2) ประมาณการทางการเงิน เป็นการประมาณการงบการเงินและการวิเคราะห์อัตราส่วนตามสมมุตฐาน 
ท่ีวางไว้ ประกอบด้วย 
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• งบกำไรขาดทุน คือ งบท่ีแสดงถึงผลการดำเนินงานของบริษัทตลอดงวดระยะเวลาบัญชี (1 ปี/6 
เดือน) ซ่ึงงบกำไรขาดทุนประกอบด้วย 3 รายการหลัก คือ 

- ยอดขายหรือรายได้ 
- ค่าใช้จ่ายต่างๆ หรือต้นทุน 
- ผลต่างซ่ึงก็คือ กำไรสุทธิหรือขาดทุนสุทธิ 

• งบดุล คือ งบท่ีแสดงถึงฐานะการเงิน ภาระผู้พันในการชำระหน้ี และจำนวนทุนของบริษัท ณ 
วันใดวันหน่ึง ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น ณ วันส้ินงวดของรอบระยะเวลาบัญชี งบดุลประกอบด้วย 3 
รายการหลัก คือ 

- สินทรัพย ์
- หน้ีสิน 
- ทุนหรือส่วนของเจ้าของ 

• งบกระแสเงินสด (Cash Flow) คือ งบแสดงการเคลื่อนไหวของเงินสด โดยแสดงถึงรายการได้มา 
และใช้ไปของเงินสดหรือส่ิงท่ีเทียบเท่าเงินสด ประกอบด้วย 3 รายการหลัก คือ 

- เงินสดท่ีได้จากการดำเนินงาน 
- เงินสดท่ีได้จากการจัดหาเงินทุน 
- เงินสดท่ีได้จากการลงทุน 

ดังน้ัน ความสามารถในการบริหารเงินสดของกิจการ และสภาพคล่องทางการเงินจะดูได้จากงบกระแส 
เงินสด ซ่ึงงบกระแสเงินสดท่ีดีควรได้มาจากเงินสดท่ีได้มาจากการลงทุนมากท่ีสุด รองลงมาคือจากการดำเนิน 
งาน และจากการจัดหาเงินทุนควรท่ีจะน้อยท่ีสุด และควรจัดทำล่วงหน้าไปหลายๆ ปีแล้วแต่ความเหมาะสมของ 
กิจการ เพื่อให้ทราบถึงแนวโน้มในปัจจุบันและอนาคตของกิจการน้ันๆ 
 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน แบ่งได้เป็น 4 ส่วนหลัก ดังน้ี 
 1) สภาพคล่อง 

1.1) อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน  =  สินทรัพย์หมุนเวียน 
     (Current Ratio)       หน้ีสินหมุนเวียน 
 1.2) อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว  = (สินทรัพย์หมุนเวียน - สินค้าคงเหลือ) 
  (Quick Ratio)        หน้ีสินหมุนเวียน 
 2) ประสิทธิภาพในการใช้สินทรัพย์ 

2.1) อัตราหมุนเวียนของลูกหน้ี  =   ขายเช่ือสุทธิ 
     (Receivable Turnover)     ลูกหน้ีเฉลี่ย 

2.2) อัตราหมุนเวียนของสินค้า  =  ต้นทุนสินค้าขาย 
     (Inventory Turnover)           สินค้าคงเหลือเฉลี่ย 

2.3) ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี  =   365 X ลูกหน้ี 
     (Receivable Turnover Period)       ยอดขาย 
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2.4) ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ   =  365 X สินค้าคงเหลือ 
     (Inventory Turnover Period)           ต้นทุนขาย 
 3) ความสามารถในการบริหารงาน 

3.1) อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ท้ังหมด =  กำไรสุทธ ิX 100 
     (Return On Assets : ROA)    สินทรัพย์ท้ังหมด 

3.2) อัตราผลตอบแทนจากส่วนของผู้ถือหุ้น =  กำไรสุทธ ิX 100 
     (Return On Equity : ROE)        ส่วนของผู้ถือหุ้นท้ังหมด 

3.3) อัตรากำไรจากการดำเนินงาน  =  กำไรจากการดำเนินงาน X 100 
     (Operating Income Margin)         ยอดขาย 

3.4) อัตรากำไรขั้นต้น    =  กำไรขั้นต้น X 100 
     (Gross Profit Margin)            ยอดขาย 
 4) ความสามารถในการชำระหน้ี 

4.1) อัตราส่วนแห่งหน้ี    =       หน้ีสินรวม 
     (Debt Ratio)         สินทรัพย์รวม 

4.2) อัตราส่วนแหล่งเงินทุน   =     หน้ีสินท้ังหมด 
     (Debt to Equity Ratio)      ส่วนของผู้ถือหุ้น 

4.3) อัตราส่วนความสามารถจ่ายดอกเบี้ย =    กำไรก่อนดอกเบี้ยและภาษ ี
     (Interest Coverage Ratio)        ดอกเบ้ียจ่าย 
 

8.3) การประเมินสถานการณ์จำลอง เป็นการวิเคราะห์ความไวต่อสถานการณ์เมื่อเกิดมีการเปลี่ยนแปลง 
ขึ้นในอนาคต ตัวอย่าง การประเมินสถานการณ์อยู่ 3 ลักษณะ ดังน้ี 
• กรณีท่ีดี เช่น ยอดเขายเพิ่ม 20% ค่าใช้จ่ายลด 20% 
• กรณีปกติ เช่น ยอดขายเพิ่ม 10% ค่าใช้จ่ายลด 10% 
• กรณีแย่ เช่น ยอดขายลด 20% ค่าใช้จ่ายเพิ่ม 20% 

ซ่ึงทำให้ทราบถึงผลกระทบของตัวแปรท่ีเปลี่ยนแปลงไปว่า จะมีผลต่อโครงการอย่างไร เป็็นต้น 
8.4) การวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน เป็นการบอกถึงสภาพคล่องของโครงการ หมายถึงระยะท้ังหมดท่ีจะ 
ต้องใช้ไปในการท่ีจะเปลี่ยนสินทรัพย์ท่ีลงทุนไปน้ันกลับมาเป็นเงินสดอีกครั้ง ระยะเวลาคืนทุนท่ีส้ันกว่าจะ 
บอกถึงสภาพคล่องท่ีดีกว่าและมีความเส่ียงท่ีต่ำกว่า  

แต่อย่างไรก็ตามเกณฑ์ระยะเวลาคืนทุนน้ี มีจุดอ่อนอยู่ท่ีการไม่คำนึงถึงค่าของเงินตามเวลาหรือ 
กระแสเงินท่ีเกิดขึ้นต่างเวลากัน โดยนำมารวมเพื่อหาระยะเวลาคืนทุนทันที และไม่นำกระแสเงินทุก 
จำนวนท่ีเกิดจากโครงการมาพิจารณา แต่จะพิจารณาเฉพาะกระแสเงินสดท่ีจำเป็นสำหรับการได้คืนทุน 
เท่าน้ัน เกณฑ์น้ีจึงไม่เป็นธรรมสำหรับโครงการระยะยาวท่ีผลกำไรหลายปีในอนาคตเพราะจะให้ความ 
สำคัญเป็นพิเศษกับโครงการระยะส้ันเป็นหลัก 

ระยะเวลาคืนทุน คือ ระยะเวลาท้ังหมดท่ีโครงการจะให้กระแสเงินสดสุทธิเท่ากับเงินลงทุนท่ีจ่าย 
เริ่มแรกพอดี 
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8.5) การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน เป็นการคำนวณหาความเป็นไปได้ในการลงทุนท่ีจะคุ้มทุนของธุรกิจ ซ่ึงการ 
วิิเคราะห์ส่วนใหญ่จะใช้กำไรส่วนเกินเป็นหลักในการวิเคราะห์ โดยพิจารณาจำนวนสินค้าท่ีขายเป็น 
จำนวนเท่าใด จึงจะมีรายได้เท่ากับค่าใช้จ่าย 
 
จำนวนหน่วยขาย ณ จุดคุ้มทุน =    ต้นทุนคงท่ี 
     ราคาขายต่อหน่วย - ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย 
 
หมายเหตุ:  
o ต้นทุนผันแปร หมายถึง ต้นทุนรวมท่ีผันแปรตามจำนวนหน่วยท่ีผลิดหรือขายได้ 
o ต้นทุนคงท่ี หมายถึง ต้นทุนรวมท่ีไม่เปลี่ยนแปลงตามจำนวนหน่วยท่ีผลิตในระยะเวลาช่วงกา 
ผลิตหรือขายช่วงหน่ึง 

8.6) การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบัน (Net Present Value: NPV) เป็นการประเมินโดยการนำความสำคัญ 
ของมูลค่าเงินตามเวลาเข้ามาคิดด้วย วิธีการน้ีจะหามูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับท่ีเกิดจาก 
โครงการในแต่ละงวดมารวมกัน แล้วเปรียบเทียบกับมูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุนโดยกำหนดอัตรา 
ส่วนลดหรือผลตอบแทนท่ีต้องการ ดังน้ี  
• หากมีค่าเท่ากันหรือมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นศูนย์ แสดงว่าโครงการน้ันคุ้มทุนพอดี 
• หากรวมมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดมีมากกว่ามูลค่าปัจจุบันของเงินลงทุน แสดงว่าโครงการ 
ให้ผลตอบแทนสูงกว่าท่ีเราต้องการหรือคาดหวังไว้ ควรลงทุนโครงการน้ัน 

• หากรวมแล้วมีค่าน้อยหรือต่ำกว่า ก็ไม่ควรลงทุนโครงการน้ัน 
 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  =    มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ - มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 
 
8.7) การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนของการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) เป็นอัตราส่วนลด/ 
อัตราดอกเบี้ยท่ีทำให้มูลค่าปัจจุบันของเงินสดท่ีคาดว่าจะต้องจ่ายออกไปเท่ากับมูลค่าปัจจุบันของเงินสด 
ท่ีคาดว่าจะได้รับเข้ามาตลอดอายุโครงการ หรือคือการหาส่วนลดหรืออัตราดอกเบี้ยท่ีทำให้มูลค่าปัจจุบัน 
สุทธ ิหรือ NPV เท่ากับ 0 ดังน้ัน  
 
    IRR  = NPV = 0 

 
9) แผนฉุกเฉิน 

 เป็นการบอกหากมีเรื่องผิดพลาดเกิดขึ้น กล่าวคือถ้าไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว้ยังมีแผนอ่ืนรองรับหรือ 
แผนสำรองท่ีจะทำธุรกิจน้ันต่อไป เช่น การแปรผันธุรกิจหรือบริการไปทำอย่างอ่ืน ไปแหล่งอ่ืน หรือเปลี่ยนไปเป็น 
รูปแบบอ่ืน เป็นต้น ตัวอย่างประเด็นท่ีควรระบุไว้ในแผนฉุกเฉิน เช่น 

• ยอดขาย/เก็บเงินลูกหน้ีไม่ได้ตามท่ีคาดหมาย ทำให้เงินสดหมุนเวียนขาดสภาพคล่อง และธนาคาร 
ไม่ให้วงเงินกู้หรือลดวงเงินกู้ 
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• คู่แข่งตัดราคาหรือจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างอ่ืนต่อเน่ืองระยะยาว 
• มีคู่แข่งรายใหม่ท่ีมีขนาดใหญ่กว่า ทันสมัยกว่า มีสินค้าครบถ้วนกว่า ราคาถูกกว่า เข้าสู่ธุรกิจหรือ 
มาต้ังอยู่ในบริเวณใกล้เคียง 

• สินค้าถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาท่ีถูก 
• สินค้าผลิตไม่ทันตามคำส่ังซ้ือ เน่ืองจากขาดแคลนวัตถุดิบ 
• สินค้าผลิตมากจนเกินไป ทำให้มีสินค้าในสต๊อกเหลือ 
• ต้นทุนการผลิต/การจัดการสูงว่าท่ีคาดไว้ 
• เกิดการชะงักการเติบโตของท้ังอุตสาหกรรม 
• มีปัญหากับหุ้นส่วนจนไม่สามารถร่วมงานกันได้ 
10) ภาคผนวก 

 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางการตลาดของคู่แข่งขันท่ีมีอยู่ในตลาดเดิมมีจำนวนเท่าใด และแสดงให้เห็นถึง 
โอกาสท่ีจะเข้าไปมีส่วนแบ่ง โดยระบุถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ชัดเจน ทางด้านตัวผลิตภัณฑ์เน้นจุดแข็งเมื่อ 
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์เดิมหรือบริการเดิมในตลาด แสดงให้เห็นถึงโอกาสและความได้เปรียบในด้านต่างๆ 
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