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คู่มือการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์เล่มนี้ เป็นเอกสารที่จัดท าขึ้นภายใต้ชุดโครงการวิจัย “การ
ขับเคลื่อนการพัฒนาสหกรณ์และการค้าที่เป็นธรรม ระยะที่ 8” โดยมีวัตถุประสงค์ส าคัญเพ่ือเผยแพร่ชุด
ความรู้จากการวิจัยเพ่ือการน าไปใช้ประโยชน์ โดยทีมวิจัยได้น าเอาชุดความรู้ที่รู้จักกันในชื่อ “The Value 
Chain Development” ที่ผ่านการน าไปใช้บ่มเพาะธุรกิจที่เป็นกรณีศึกษาและได้ผลลัพธ์เป็นที่ประจักษ์ 

สาระส าคัญของคู่มือฯ ประกอบด้วย 2 ส่วน ส่วนแรกเป็นบทน า ส่วนที่สองเป็นสาระการเรียนรู้ 
ประกอบด้วย 3 หน่วยเรียน ได้แก่ หน่วยเรียนที่ 1: ความหมาย ความส าคัญ กรอบแนวคิดและกรอบแนว
ทางการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ หน่วยเรียนที่ 2: การวางแผนทางการเงินเพื่อความคุ้มค่าในการลงทุน หน่วย
เรียนที่ 3: การจัดท าแผนธุรกิจสู่เป้าหมายความส าเร็จ 

จึงหวังว่าคู่มือส่งเสริมการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ เล่มนี้จะเป็นประโยชน์ส าหรับผู้สนใจในการ
ประยุกต์ใช้ในการส่งเสริมการพัฒนาโซ่คุณค่าตามสมควร  และใคร่ขอขอบคุณส านักงานกองทุนสนับสนุนการ
วิจัยที่ให้โอกาสและสนับสนุนทุนวิจัย ขอบคุณผู้ทรงคุณวุฒิสถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ที่ช่วยให้ความ
อนุเคราะห์ช่วยเขียนสาระการเรียนรู้ในคู่มือ ขอบคุณทีมงานสถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ที่ให้ความร่วมมือ 
และจัดท าเอกสาร หากมีข้อบกพร่องยินดีน้อมรับเพ่ือการปรับปรุงในโอกาสต่อไป                                           
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ส่วนที่หนึ่ง: บทน ำ 

1.1 แนวคิดกำรจัดท ำคู่มือฯ 

การจัดท าคู่มือการส่งเสริม “การพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์สู่การยกระดับมูลค่าเพ่ิม” ในที่นี้
เป็นไปภายใต้เจตนารมณ์ของชุดโครงการวิจัย “การขับเคลื่อนการพัฒนาการสหกรณ์และการค้าที่เป็นธรรม 
ระยะที่ 8” ที่ต้องการเผยแพร่ความรู้จากการวิจัยเพื่อการน าไปใช้ประโยชน์  

คู่มือการส่งเสริมการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ (Value chain development) ในที่นี้จะน าไปสู่
การยกระดับสมรรถนะของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายใต้โซ่คุณค่า ให้มีความรู้ความเข้าใจในโครงสร้างของระบบ
การตลาดในยุคปัจจุบันที่ผู้บริโภคมีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ ราคาเหมาะสม และสะดวกในการ
จัดซื้อจัดหา อีกทั้งสอดรับกับสัญญาประชาคมโลกที่ให้ความส าคัญกับเป้าหมายตัวชี้วัดความส าเร็จในการ
พัฒนาที่ยั่งยืน (SDGs) ที่สนับสนุนการด าเนินธุรกิจที่มีความรับผิดชอบต่อสังคมและการอนุรักษ์ทรัพยากร
สิ่งแวดล้อมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมาตรฐานอาหารปลอดภัย การสร้างความมั่นคงทางอาหาร ฯลฯ 

การพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ภายใต้แนวคิด ในที่นี้จะน าไปสู่การสร้างการเปลี่ยนแปลง 5 
ประการ ได้แก่ 1) การพัฒนาระบบธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ มีขีดความสามารถในการแข่งขัน 2) การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมาตรฐาน 3) การสร้างความแตกต่างในผลิตภัณฑ์ที่น าไปสู่การเพ่ิมมูลค่าในผลิตภัณฑ์ 4) 
การอนุรักษ์ทรัพยากรสิ่งแวดล้อมและความรับผิดชอบที่มีต่อสังคม 5) การพัฒนาระบบสนับสนุนและสิ่งอ านวย
ความสะดวกที่เก้ือหนุนการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ 

กระบวนการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วยขั้นตอนส าคัญ 8 ขั้นตอน ได้แก่ 1) การ
วิเคราะห์สถานการณ์โซ่คุณค่าส าหรับกรณีศึกษากลุ่มเกษตรกรเพ่ือชี้ให้เห็นช่องว่าง/ข้อจ ากัด โอกาสทางธุรกิจ 
2) การก าหนดแนวคิดธุรกิจ 3) การก าหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์เพ่ือการยกระดับมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์ 4) การ
ก าหนดตลาดเป้าหมาย 5) การก าหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์ 6) การออกแบบและจัดท าแผนธุรกิจภายใต้ภาคี
พันธมิตรธุรกิจและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 7) การด าเนินการตามแผนธุรกิจ 8) การวางกลไกการติดตามประเมินผล
เพ่ือข้อมูลป้อนกลับการปรับปรุง 

เพ่ือให้มีความรู้ความเข้าใจและมีทักษะในการพัฒนาโซ่คุณค่าฯ ดังนั้น สาระการเรียนรู้ในคู่มือจึง
ประกอบไปด้วย 3 หน่วยเรียน ได้แก่ 1) ความหมาย ความส าคัญ กรอบแนวคิดและกรอบแนวทางการพัฒนา
โซ่คุณค่า 2) การวางแผนทางการเงินเพ่ือความคุ้มค่าในการลงทุน 3) การจัดท าแผนธุรกิจสู่เป้าหมาย
ความส าเร็จ 

1.2 กลุ่มเป้ำหมำยที่จะใช้ประโยชน์คู่มือกำรเรียนรู้ฯ 

การจัดท าคู่มือการส่งเสริมการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์สู่การยกระดับมูลค่าเพ่ิมในที่นี้เป็นไป
เพ่ือประโยชน์ส าหรับเจ้าหน้าที่ส่งเสริมหน่วยงานรัฐ ผู้น าชุมชน ตลอดจนวิทยากร และผู้สนใจในการน าไป
ประยุกต์ใช้ในการส่งเสริมการพัฒนาโซ่คุณค่าแก่เกษตรกร และสถาบันเกษตรกร  
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1.3 จุดมุ่งหมำยกำรเรียนรู้ในคู่มือฯ 

สาระการเรียนรู้ของคู่มือมีจุดมุ่งหมายส าคัญ 3 ประการ ได้แก่ 
1.3.1 เพ่ิมพูนความรู้ ความเข้าใจในแนวคิด และแนวทางการยกระดับมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์โดยใช้

กลไกการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์เพ่ือลดข้อจ ากัดและเพ่ิมโอกาสในธุรกิจแก่เกษตรกรและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
1.3.2 เพ่ิมพูนความรู้ ความเข้าใจในการวางแผนการเงินเพ่ือความคุ้มค่าในการลงทุน 
1.3.3 เพ่ิมพูนความรู้ ความเข้าใจ ในการวางแผนธุรกิจการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ จาก

กรณีศึกษาการจัดท าแผนธุรกิจของกลุ่มเกษตรกรโพนทราย จ.ชลบุรี 

1.4 โครงสร้ำงและองค์ประกอบของคู่มือฯ 
คู่มือการเรียนรู้ด้วยตนเองเล่มนี้ประกอบด้วยสาระส าคัญ 2 ส่วน 
ส่วนที่หนึ่ง: บทน า ประกอบด้วยแนวคิดการจัดท าคู่มือฯ กลุ่มเป้าหมาย จุดมุ่งหมายการเรียนรู้

โครงสร้างองค์ประกอบของคู่มือฯ 
ส่วนที่สอง: หน่วยเรียนรู้มีจ านวน 3 หน่วยเรียน ได้แก่ 1) ความหมาย ความส าคัญ กรอบ

แนวคิดและกรอบแนวทางการพัฒนาโซ่คุณค่า 2) การวางแผนทางการเงินเพ่ือความคุ้มค่าในการลงทุน 3) การ
วางแผนธุรกิจสู่เป้าหมายความส าเร็จ 
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ส่วนที่ 2: สำระกำรเรียนรู้ 

หน่วยที่ 1: ควำมหมำย ควำมส ำคัญ กรอบแนวคิด และกรอบแนวทำงกำรพัฒนำโซ่คุณค่ำ 

1.1 แนวควำมคิดรวบยอด 
การน าเอาแนวคิดการพัฒนาโซ่คุณค่าในระบบธุรกิจของกลุ่มเกษตรกรย่อมก่อให้เกิดผลดีใน 2 

ประการ ประการแรก การลดข้อจ ากัด/อุปสรรคในการจัดหาปัจจัยการผลิต เงินทุนและตลาด ประการที่สอง 
จะช่วยเปิดโอกาสในการเข้าถึงเทคโนโลยี ระบบข้อมูลข่าวสารที่จ าเป็น การน านวัตกรรมเทคโนโลยีมาใช้ใน
การลดต้นทุนการผลิต และเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต การสร้างกลไกอ านาจต่อรองเรื่องราคาจ าหน่ายผลผลิต 

แนวคิดการพัฒนาโซ่คุณค่าเป็นไปเพ่ือพัฒนาระบบธุรกิจที่มีการเชื่อมโยงการท ากิจกรรมร่วมกัน
ระหว่างภาคีพันธมิตรธุรกิจภายใต้การจัดการความสัมพันธ์ในระบบธุรกิจสู่เป้าหมายร่วม (Mutual Goal) 
ภายใต้แนวคิดการพัฒนาโซ่คุณค่าอาจพิจารณาด าเนินการได้ใน 4 แนวทางได้แก่ 1) การยกระดับตัวผลิตภัณฑ์ 
(Product Upgrading) 2) การยกระดับกระบวนการผลิต (Process Upgrading) 3) การยกระดับสถานะในโซ่
คุณค่า (Functional Upgrading) และการขยายธุรกิจไปในโซ่คุณค่าอ่ืนเพ่ือเพ่ิมช่องทางการตลาด (Chain 
Upgrading) โดยกิจกรรมภายใต้โซ่คุณค่าอาจจ าแนกเป็น 4 กลุ่มกิจกรรม ประกอบด้วย กลุ่มแรก: การวิจัย
และพัฒนา (R&D) การออกแบบธุรกิจ การสร้างแบรนด์สินค้า กลุ่มที่สอง : การจัดหาปัจจัยการผลิต กลุ่มที่
สาม: การผลิต การแปรรูปผลิตภัณฑ์ กลุ่มท่ีสี่: การตลาด การจัดจ าหน่าย การกระจายสินค้า 

กรอบแนวทางการพัฒนาโซ่คุณค่า ประกอบด้วยการด าเนินการ 9 ขั้นตอน ได้แก่ 1) การก าหนด
กลุ่มเป้าหมายที่จะด าเนินโครงการพัฒนาโซ่คุณค่า (อาจเป็นกลุ่มเกษตรกร/สหกรณ์) 2) การวิเคราะห์
สถานการณ์ (Value Chain Analysis) 3) การก าหนดแนวคิดธุรกิจ 4) การก าหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์ 5) การ
ก าหนดตลาดเป้าหมายและกลยุทธ์การตลาด 6) การออกแบบระบบธุรกิจภายใต้โซ่คุณค่า 7) การจัดท าแผน
ธุรกิจ 8) การด าเนินธุรกิจภายใต้โซ่คุณค่าสู่การบรรลุเป้าหมายร่วม 9) การติดตามประเมินผลและข้อมูล
ป้อนกลับ 

เนื้อหาสาระในหน่วยเรียนจะกล่าวถึงรายละเอียดที่เก่ียวกับ แนวคิด กรอบแนวทางการพัฒนาโซ่
คุณค่า เพ่ือการยกระดับมูลค่าเพ่ิม และเพ่ือให้เกิดความรู้ ความเข้าใจ และมีทักษะในการพัฒนาโซ่คุณค่าฯ ซึ่ง
จะน ากรณีศึกษาการพัฒนาโซ่คุณค่าสู่การยกระดับมูลค่าเพ่ิมของกลุ่มเกษตรกรโพนทรายมาน าเสนอ 

1.2 ควำมหมำย 

โซ่คุณค่า หมายถึง การเชื่อมโยงกิจกรรมที่ครอบคลุมตั้งแต่ต้นน้ าไปจนถึงการส่งมอบผลิตภัณฑ์
แก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย ซึ่งประกอบด้วยกิจกรรมต่าง ๆ ได้แก่ กิจกรรมในระดับต้นน  ำ ประกอบด้วย การ
พัฒนาปัจจัยการผลิต การผลิต กิจกรรมระดับกลำงน  ำ ประกอบด้วย การแปรรูปผลิตภัณฑ์ การเก็บรักษา 
บรรจุภัณฑ์ ฯลฯ กิจกรรมระดับปลายน้ า ประกอบด้วย การตลาด การกระจายสินค้า เพ่ือน าผลิตภัณฑ์และ
บริการสู่ผู้บริโภคในตลาดเป้าหมาย โดยมีการจัดการความสัมพันธ์ระหว่างภาคีพันธมิตรธุรกิจ การสร้างกลไก
ภายใต้ข้อมูลข่าวสารระหว่างผู้มีส่วนได้ส่วนเสียเพ่ือการขับเคลื่อนแผนธุรกิจสู่เป้าหมายร่วม ทั้งนี้จะมีกิจกรรม
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สนับสนุนและสิ่งอ านวยความสะดวกจากหน่วยงานรัฐ สถาบันการเงิน สมาคม ในด้านโครงสร้างพ้ืนฐาน 
กฎหมาย กฎระเบียง เกณฑ์มาตรฐานคุณภาพผลิตภัณฑ์ การวิจัย การให้ความรู้และค าปรึกษา นวัตกรรมและ
เทคโนโลยีต่าง ๆ  
 

 
 

รูปที่ 1 โซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์และบริการสู่ผู้บริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย 
แหล่งที่มา: ประยุกต์จากILO: 2009. Value Chain Development for Dacent work, page 3 

1.3 ควำมส ำคัญของกำรพัฒนำโซ่คุณค่ำ 
การพัฒนาโซ่คุณค่าจะช่วยสนับสนุนเกษตรกรรายย่อยโดยใช้กลไกของกลุ่ม/สถาบันเกษตรกร ใน

การวางระบบธุรกิจด้วยการจัดการความสัมพันธ์ระหว่างพันธมิตรธุรกิจเพ่ือการยกระดับกิจกรรมภายใต้โซ่
คุณค่าเพ่ือการบรรลุเป้าหมายร่วม (Mutual Goals) 

การพัฒนาโซ่คุณค่าดังกล่าวช่วยลดช่องว่าง (Gaps) และเพ่ิมโอกาส (Opportunities) ของภาคี
พันธมิตรธุรกิจในด้านต่าง ๆ ได้แก่ การเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต การลดต้นทุนการผลิต การสร้างอ านาจการ
ต่อรอง การพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการเข้าถึงตลาดเป้าหมาย 

1.4 กรอบแนวคิดกำรพัฒนำโซ่คุณค่ำ 
การพัฒนาโซ่คุณค่าเป็นการออกแบบส าหรับแนวทางการพัฒนาระบบธุรกิจของผู้มีส่วนได้ส่วน

เสียภายใต้โซ่คุณค่าเพ่ือบรรลุเป้าหมาย (ร่วม) โดยกรอบแนวคิดการพัฒนาโซ่คุณค่าในที่นี้เป็นไปตามแนวคิด
การพัฒนาโซ่คุณค่าเพ่ือการยกระดับมูลค่าเพ่ิมที่ประยุกต์มาจากแนวคิดของ Stan Shih’s Smiling Curve 
(รูปที่ 2) 
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รูปที่ 2 กรอบแนวคิดการพัฒนาโซ่คุณค่าเพ่ือยกระดับมูลค่าเพ่ิม  
แหล่งที่มา: ประยุกต์จากแนวคิด Stan Shih’s Smiling Curve 

ในรูปที่ 2 ชี้ให้เห็นว่า กิจกรรมภายใต้โซ่คุณค่านั้น เริ่มต้นจากการวิจัยและพัฒนา การออกแบบ
ธุรกิจและสร้างแบรนด์การจัดหาปัจจัยการผลิต การผลิต การตลาด และการกระจายสินค้า โดยผู้ประกอบการ
ที่จะได้ประโยชน์สูงสุด คือ ผู้ที่อยู่ในส่วนของกิจกรรมทั้ง 2 ข้างของ Smile Curve ได้แก่ ผู้เป็นเจ้าของแบรนด์ 
หรือผู้ที่ท าหน้าที่ในการจัดจ าหน่ายและกระจายสินค้าแก่ลูกค้า และเป็นผู้ ที่มีอ านาจต่อรองสูงและสามารถ
ก าหนดบทบาทและหน้าที่ให้กับสมาชิกอ่ืน ๆ ในโซ่คุณค่า ภายใต้กรอบแนวคิดดังกล่าว การยกระดับขีด
ความสามารถในการแข่งขันของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในโซ่คุณค่า สามารถด าเนินการได้ 4 แนวทาง คือ 

1) การยกระดับตัวผลิตภัณฑ์ (Product Upgrading) ด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ
มาตรฐาน ตรงตามความต้องการของลูกค้าที่เป็นตลาดเป้าหมาย 

2) การยกระดับกระบวนการผลิต (Process Upgrading) เป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพใน
กระบวนการผลิตด้วยการใช้เทคโนโลยี นวัตกรรม และกระบวนการบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ 

3) การยกระดับสถานะในโซ่คุณค่า (Functional Upgrading) ได้แก่ การยกระดับหน้าที่ของ
ผู้ประกอบการไปในทิศทางท่ีจะสร้างมูลค่าเพ่ิมได้มากขึ้น เช่น เกษตรกรแปรรูปผลิตภัณฑ์ปลานิลตากแห้งเพ่ือ
จ าหน่ายและสร้างแบรนด์สินค้าเป็นของตนเอง 

4) การขยายธุรกิจไปในโซ่คุณค่าอ่ืนเพ่ือเพ่ิมโอกาสทางการตลาด (Chain Upgrading) เราอาจ
จัดกลุ่มกิจกรรมภายใต้โซ่คุณค่าได้เป็น 4 กลุ่มกิจกรรม ประกอบด้วย กลุ่มแรก: การวิจัยและพัฒนา (R&D) 
การออกแบบธุรกิจ การสร้างแบรนด์สินค้า กลุ่มที่สอง: การจัดหาปัจจัยการผลิต กลุ่มที่สาม: การผลิตสินค้า-
แปรรูปผลิตภัณฑ์ กลุ่มที่สี่: การตลาด การจัดจ าหน่าย การกระจายสินค้า 



6 
 

กล่าวโดยสรุป การยกระดับขีดความสามารถของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายใต้โซ่คุณค่าเพ่ือยกระดับ
มูลค่าเพ่ิม สามารถด าเนินการได้โดยผ่านกระบวนการวิจัยและพัฒนาเพ่ือการยกระดับขีดความสามารถด้าน
เทคโนโลยี การสร้างสรรค์นวัตกรรม และองค์ความรู้ใหม่เพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑ์ สร้างแบรนด์ผลิตภัณฑ์ 
ตลอดจนการออกแบบธุรกิจเพ่ือการสร้างกลยุทธ์การตลาดและการกระจายสินค้าสู่ผู้บริโภคในตลาดเป้าหมาย 

1.5 กรอบแนวทำงกำรพัฒนำโซ่คุณค่ำ 

ภายใต้กรอบแนวคิดดังกล่าวข้างต้น การพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์มีขั้นตอนการด าเนินการ
ภายใต้วัฎจักรการพัฒนาโซ่คุณค่าทั้งหมด 9 ขั้นตอน (รูปที่ 3) 
 

 
 
 

รูปที่ 3 วัฏจักรและขัน้ตอนการพัฒนาโซ่คุณค่า 

ขั นตอนที่หนึ่ง: การก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่เป็นเกษตรกร/กลุ่มเกษตรกรที่จะเข้าร่วมโครงการ
พัฒนาโซ่คุณค่า อาจเกิดขึ้นได้หลายกรณี เช่น เป็นความต้องการของเกษตรกร/กลุ่มเกษตรกรเอง หรืออาจ
เป็นไปภายใต้โครงการพัฒนาของหน่วยงานรัฐ ในหน่วยเรียนรู้ที่ 5 จะน าเสนอกรณีศึกษาของโครงการพัฒนา
โซ่คุณค่ากลุ่มเกษตรกรโพนทราย จ.ชลบุรี ซึ่งต่อไปนี้จะเรียกว่ากลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
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ขั นตอนที่สอง: เป็นการวิเคราะห์สถานการณ์โดยใช้ Value Chain Analysis ส าหรับกรณีศึกษา
โซ่คุณค่าปลานิลของกลุ่มเกษตรกรโพนทราย ที่มีผลลัพธ์ส าคัญคือข้อจ ากัดและโอกาสทางธุรกิจ 

ขั นตอนที่สำม: การก าหนดแนวคิดธุรกิจ ซึ่งจะกล่าวถึงรายละเอียดที่ส าคัญ ได้แก่ วัตถุประสงค์
และเป้าหมายร่วมในการด าเนินธุรกิจ 

ขั นตอนที่สี่: การก าหนดแนวทางเชิงกลยุทธ์ในการพัฒนาโซ่คุณค่าเพ่ือการยกระดับมูลค่าเพ่ิม 
โดยมีประเด็นทีน่ ามาพิจารณาว่าจะใช้แนวทางกลยุทธ์อะไรใน 4 แนวทางกลยุทธ์ ได้แก่ 

 การยกระดับตัวผลิตภัณฑ์ (Product Upgrading) 
 การยกระดับกระบวนการผลิต (Process Upgrading) 
 การยกระดับสถานะในโซ่คุณค่า (Function Upgrading) 
 การขยายธุรกิจไปร่วมกับโซ่คุณค่าอ่ืนเพื่อเพ่ิมโอกาสการตลาด (Chain Upgrading) 
ขั นตอนที่ห้ำ: การก าหนดตลาดเป้าหมายและกลยุทธ์การตลาด โดยมีประเด็นที่น ามาพิจารณาที่

ส าคัญ ได้แก่ 
 การก าหนดตลาดเป้าหมาย (End Market) หาลูกค้าที่เป็นเป้าหมายหลักคือใคร ลูกค้าต้องการ

ผลิตภัณฑ์อะไร และอะไรคือเป้าหมายการตลาด 
 ท าอย่างไรจึงจะน าผลิตภัณฑ์ไปส่งมอบแก่ลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจและเป็นไปตามเป้าหมาย

การตลาด 
ขั นตอนที่หก: การออกแบบระบบธุรกิจภายใต้โซ่คุณค่า ซึ่งจะพิจารณาในประเด็นที่ส าคัญ ได้แก่  
 กิจกรรมภายใต้โซ่คุณค่า 
 โครงสร้างและองค์ประกอบของภาคีพันธมิตรธุรกิจ และผู้มีส่วนได้ส่วนเสียภายใต้โซ่คุณค่า

ผลิตภัณฑ์ 
 ระบบการเชื่อมโยงภาคีพันธมิตรธุรกิจและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียในโซ่คุณค่า โดยระบุว่าใครท า

อะไร อย่างไร เพ่ือบรรลุเป้าหมายร่วม (Mutual Benefit) 
ขั นตอนที่เจ็ด: การจัดท าแผนธุรกิจ ซึ่งมีสาระส าคัญดังนี้ 
แนวคิดธุรกิจ การวิเคราะห์สถานการณ์ แผนการตลาด แผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ ความ

เสี่ยงและแผนรองรับความเสี่ยง และแผนการเงิน 
ขั นตอนที่แปด: การด าเนินธุรกิจภายใต้โซ่คุณค่าเพ่ือการบรรลุเป้าหมายร่วม 
การด าเนินธุรกิจภายใต้โซ่คุณค่าเพ่ือการบรรลุเป้าหมายร่วมนั้น อาจกล่าวได้ว่าเป็นการจัดการ

ความสัมพันธ์ใหม่ระหว่างภาคีพันธมิตรธุรกิจและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย โดยมีจุดมุ่งหมายส าคัญเพ่ือการยกระดับ
มูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์/บริการและการบรรลุเป้าหมายร่วม 

ขั นตอนที่เก้ำ: การติดตามประเมินผล และข้อมูลป้อนกลับ 
การติดตามประเมินผลเป็นไปเพ่ือการเปรียบเทียบผลการด าเนินการกับแผนที่วางไว้ว่ามี

ความส าเร็จหรือไม่มากน้อยเพียงใด ซึ่งจะมีการรายงานเป็นข้อมูลป้อนกลับเพ่ือการน าไปปรับปรุงการ
ด าเนินงานต่อไป 
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1.6 กรณีศึกษำกำรพัฒนำโซ่คุณค่ำสู่กำรยกระดับมูลค่ำเพิ่มของกลุ่มเกษตรกรโพนทรำย 
ในที่นี้จะกล่าวถึงขั้นตอนและวิธีการพัฒนาโซ่คุณค่า โดยยกตัวอย่างกรณีศึกษากลุ่มเกษตรกรฯ 

โพนทราย 

1.6.1 กำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำยเกษตรกร/กลุ่มเกษตรกร 
การคัดเลือกกลุ่มเกษตรกรเป็นกรณีศึกษาในที่นี้เป็นไปภายใต้เงื่อนไข 4 ประการ ได้แก่ 1) สมาชิก

กลุ่มเกษตรกรมีความสมัครใจเข้าร่วมโครงการ 2) สมาชิกกลุ่มเกษตรกรมีความต้องการใช้กลไกของกลุ่ม
เกษตรกรในการยกระดับมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์ปลานิล 3) ท าเลที่ตั้งของกลุ่มเกษตรกรมีความเหมาะสมในการ
ด าเนินการโครงการ 4) มีผู้น าเกษตรกรที่มีความสามารถในการประสานงานความร่วมมือกับสมาชิกกลุ่ม
เกษตรกร 

ข้อมูลพื นฐำนของกลุ่มเกษตรกรที่เป็นกรณีศึกษำ 
กลุ่มเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงสัตว์น้ า ต.โพนทราย จัดตั้งขึ้นในปี พ.ศ. 2546 ภายใต้โครงการส่งเสริม

รายได้เกษตรกรของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ได้เริ่มด าเนินการในปี พ .ศ. 2547 โดยมีส านักงานสหกรณ์
จังหวัดเพชรบุรี เป็นหน่วยงานรับผิดชอบ มีสมาชิกแรกตั้งจ านวน 48 คน เป็นเกษตรกรที่มีความสนใจ
ประกอบอาชีพเพาะเลี้ยงปลานิล โดยวัตถุประสงค์ของโครงการฯมี 4 ประการ 1) การให้สินเชื่อ 2) การจัดหา
ปัจจัยการผลิต 3) การรวบรวมผลผลิต 4) การส่งเสริมการตลาด 

ในช่วงเวลาที่ผ่านมา กลุ่มเกษตรกรได้รับเงินอุดหนุนจากราชการในรูปของเงินทุนหมุนเวียน
จ านวน 300,000 บาท เพ่ือน าไปจัดสรรเป็นเงินให้กู้ยืมเพ่ือการประกอบอาชีพแก่สมาชิกรายละ 10,000-
20,000 บาท โดยคิดอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 3 ต่อปี กิจกรรมที่ส าคัญของกลุ่มคือการประชุมสมาชิกกลุ่มอย่าง
น้อยปีละหนึ่งครั้ง เพ่ือรับทราบผลการด าเนินงานและรับทราบ ข้อมูลเชิงนโยบายการส่งเสริมอาชีพจากหน่วย
ราชการ 

ข้อมูลจากการจัดเวทีสนทนากลุ่มเป้าหมายสมาชิกกลุ่มเกษตรกรและผู้เกี่ยวข้องชี้ให้เห็นว่า 
สมาชิกกลุ่มเกษตรกรที่มีการเพาะเลี้ยงปลานิล ปัจจุบันเหลือเพียง 30 ราย โดยพบว่าข้อจ ากัดและปัญหาใน
การเพาะเลี้ยงปลานิลของสมาชิกกลุ่มเกษตรกร ได้แก่ 1) ข้อจ ากัดเรื่องกรรมสิทธิ์ในที่ดินและบ่อเพาะเลี้ยงปลา
นิล 2) การขาดข้อมูลข่าวสารและความรู้ความเข้าใจในเทคโนโลยีการเพาะเลี้ยงและการตลาดปลานิล 3) 
ปัญหาเรื่องภัยแล้งที่ส่งผลกระทบต่อการเพาะเลี้ยงปลานิล 

สิ่งที่เป็นจุดแข็งของกลุ่มเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงสัตว์น้ า ต .โพนทราย ได้แก่ การมีแกนน ากลุ่ม
เกษตรกรที่มแีนวปฏิบัติที่ดีในด้านการเพาะเลี้ยงปลานิล และการแปรรูปผลผลิตเบื้องต้นเพ่ือเพ่ิมมูลค่า อีกทั้ง
ยังมีความมุ่งมั่นที่จะช่วยประสานงานความร่วมมือกับสมาชิกกลุ่มแลผู้เกี่ยวข้องภายใต้โซ่ คุณค่า เพ่ือการ
ยกระดับมูลค่าเพ่ิมตามกรอบแนวคิดการด าเนินการโครงการ 
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รูปที่ 4 ที่ตั้งกลุ่มเกษตรกร ต.โพนทราย อ.เมือง จ.ชลบุรี ที่เป็นกรณีศึกษาและสมาชิกกลุ่มที่เข้าร่วมโครงการ 

1.6.2 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์โดยใช้ Value Chain Analysis  
การจัดท า Value Chain Analysis จะช่วยชี้ให้เห็นสถานการณ์ปัจจัยสภาพแวดล้อมการจัดการความสัมพันธ์
ในระหว่างผู้เกี่ยวข้องภายใต้โซ่คุณค่า การกระจายผลประโยชน์ ตลอดจนข้อมูลข่าวสารและนวัตกรรมที่พึง
ประสงค์เพ่ือยกระดับมูลค่าเพ่ิมแก่ผลิตภัณฑ์ปลานิลในแนวทางการพัฒนาที่ยั่งยืน การจัดท า Value Chain 
Analysis ส าหรับกรณีศึกษากลุ่มเกษตรกรโพนทราย อ.เมือง จ.ชลบุรี ในที่นี้จะเป็นไปภายใต้การด าเนินการ 4 
ขั้นตอน (รูปที่ 5) ประกอบด้วย 1) การรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง(Collecting Data) 2) การจัดท า Value 
Chain Mapping 3) การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อม (SWOT Analysis) 4) การวางกรอบแนวทางเชิง
ยุทธศาสตร์ภายใต้การมีส่วนร่วมของผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Propose strategic framework for value chain 
development) 

 
รูปที่ 5 Value Chain Analysis 
แหล่งที่มา: ประยุกต์จาก USAID, www.microlinks.org 

http://www.microlinks.org/
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1) ผลกำรรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง 
1.1) ตลำดที่ส ำคัญและผู้บริโภค (Main markets and buyers) 

ตลาดส าคัญของเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงปลานิลกลุ่มนี้เป็นตลาดในท้องถิ่นและจังหวัดใกล้เคียงและแม้จะมี
ผู้ประกอบการส่งออกสนใจรับซื้อปลานิลหลายรายในจังหวัดและจังหวัดใกล้เคียง หากแต่เงื่อนไขในการรับซื้อ
และราคารับซื้อไม่จูงใจแก่เกษตรกร ดังนั้นส่วนใหญ่เกษตรกลุ่มนี้จะจ าหน่ายปลาให้กับพ่อค้ารวบรวมท้องที่
หรือขนส่งไปจ าหน่ายให้กับแพปลาในจังหวัดและจังหวัดใกล้เคียง โดยจะโทรถามข้อมูลเรื่องราคาก่อน มีหลาย
รายที่มีพ่อค้าท้องที่เจ้าประจ ามาตีราคาและจับปลาที่บ่อปลา และบางรายน าไปจ าหน่ายที่ตลาดนัดท้องถิ่น 

1.2) สถำนกำรณ์กำรเพำะเลี ยงปลำนิล (Current Production) 
สายพันธุ์ปลานิลที่เกษตรกรเลี้ยงอยู่ในปัจจุบันเป็นสายพันธุ์จิตรลดา 3 โดยส่วนใหญ่นิยมซื้อจากผู้ประกอบการ
จ าหน่ายลูกพันธุ์ปลาเอกชน ซึ่งมีอยู่ 3 ราย แหล่งจ าหน่ายลูกพันธุ์ปลาของราชการซึ่งมีอยู่ 1 แห่ง แต่มีลูกปลา
จ าหน่ายในจ านวนจ ากัด เกษตรกรส่วนใหญ่จะซื้อพันธุ์ปลาทั้งเพศผู้เพศเมียมาปล่อยลงบ่อเพาะเลี้ยง โดย
คาดหวังจะให้มีการเผยแพร่พันธุ์ในระหว่างเพาะเลี้ยงเพ่ือจะได้ไม่ต้องซื้อพันธุ์ปลาในทุกฤดูกาล 

เกษตรกรที่เข้าร่วมโครงการมีแบบแผนการเพาะเลี้ยง (Pattern of Production) ดังรูปที่ 6 โดย
การเพาะเลี้ยงในแต่ละฤดูกาลจะเริ่มในราวเดือนพฤษภาคม เกษตรกรจะหาพันธุ์ปลามาปล่อยในฟาร์มเพาะเลี้ยง 
ส าหรับการให้อาหารนั้น ส่วนใหญ่มักให้อาหารเม็ดส าเร็จรูปในช่วง 2 เดือนแรก โดยให้อาหารทุกวัน วันละ 2 
เวลา เช้า-เย็น หลังจากนั้นจึงให้อาหารโดยใช้วัตถุดิบในท้องถิ่น ส่วนใหญ่เป็นผักบุ้ง ผักตบชวา น ามาสับละเอียด
แล้วผสมกับร าหยาบให้อาหารทุกวัน จนกระท่ังปลามีอายุได้ 6 เดือน เกษตรกรก็จะเริ่มให้ผู้รวบรวมท้องถิ่นเข้า
มาจับปลา ทยอยขายไปเรื่อย ๆ จนหลังเดือนมกราคม ก่อนวิดบ่อจับปลา เกษตรกรบางรายจะให้อาหารเม็ด
ส าเร็จรูปเพ่ือเพ่ิมน้ าหนักปลานิลก่อนจ าหน่าย และจะท าการวิดบ่อจับปลาในช่วงเดือนมกราคมถึงมีนาคม 

 

 

รูปที่ 6 Pattern of Production of the Selected Case Study 
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1.3) กำรศึกษำประสิทธิภำพกำรผลิตของเกษตรกร  
ผลการส ารวจข้อมูลจากเกษตรกรตัวอย่าง พบว่ามีผลผลิตเฉลี่ยไร่ละ 600 กิโลกรัมต่อไร่ 

มีรายได้จากการจ าหน่ายเฉลี่ย 24,400 บาทต่อปี มีต้นทุนรวมเฉลี่ย 16,211.50 บาท และมีรายได้สุทธิเฉลี่ย 
8,188.50 บาทต่อไร่ โดยข้อมูลเชิงวิเคราะห์ชี้ให้เห็นว่า ต้นทุนการเพาะเลี้ยงส่วนใหญ่ร้อยละ 37 เป็น
ค่าอาหาร รองลงไปเป็นค่าพันธุ์ปลา ค่าใช้จ่ายในการจับปลา และอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 24.70, 17.32 และ 
20.98 ตามล าดับ 
 

 
รูปที่ 7 สัดส่วนต้นทุนการเพาะเลี้ยงปลานิลโดยเฉลี่ยของเกษตรกรตัวอย่างจ านวน 4 ราย 
แหล่งข้อมูล: สัมภาษณ์เกษตรกรตัวอย่างกลุ่มเกษตรกรโพนทราย มกราคม 2559 

การวิเคราะห์ต้นทุนผลตอบแทนในการผลิต พบว่าผลผลิตเฉลี่ยต่อไร่ของเกษตรกรตัวอย่างคิด
เป็น 600 กิโลกรัมต่อไร่ ราคาขายเฉลี่ย 40 บาทต่อกิโลกรัม มีต้นทุนเฉลี่ย 27 บาทต่อกิโลกรัม และมีรายได้
สุทธิเท่ากับ 13.65 บาทต่อกิโลกรัม 

2) กำรจัดท ำ Value Chain Mapping 

2.1) Value Chain Mapping by Actors 
ผู้เกี่ยวข้อง (Actor) กับกิจกรรมต่างๆในโซ่คุณค่าปลานิลที่เป็นกรณีศึกษาแสดงให้เห็นโดย

แสดงให้เห็นด้วยValue Chain Mapping by Actors (รูปที่ 8) ซึ่งจะพิจารณาให้เห็นกิจกรรมต่าง ๆ ตั้งแต่
ระดับต้นน้ า กลางน้ า ถึงปลายน้ าภายใต้โซ่คุณค่า รวมทั้งสิ้น 7 กิจกรรม ได้แก่ การอ านวยความสะดวกและ
การส่งเสริม (facilitators/Extension), ด้านปัจจัยการผลิต (Input Supply), ด้านการผลิต (Production), 
ด้านการรวบรวม (Assembly), ด้านการแปรรูป (Processing), ด้านการขายส่ง (wholesaling), ด้านการขาย
ปลีก (Retailing) ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

 ด้ำนกำรอ ำนวยควำมสะดวกและกำรส่งเสริม (facilitators และ Extension) ได้มี
การริเริ่มโครงการความร่วมมือในลักษณะ Cross – Cutting Project ระหว่างกระทรวงเกษตรกรและสหกรณ์ 
(MOAC) กรมส่งเสริมสหกรณ์ (CPD) กรมประมง (DOF) และ ธ.ก.ส. (BAAC) ที่ริเริ่มให้การส่งเสริมการ
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รวมกลุ่มแก่เกษตรกรผู้สนใจเพาะเลี้ยงปลานิล ตั้งแต่ปี 2547 โดยให้การสนับสนุนด้านสินเชื่อดอกเบี้ยต่ าแก่
เกษตรกรที่เข้าร่วมโครงการ การส่งเสริมการรวมกลุ่มเกษตรกรเพ่ือใช้เป็นกลไกในการส่งผ่านข้อมูลข่าวสารที่
เกีย่วข้องแก่เกษตรกรที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย 

ข้อมูลจากการสนทนากลุ่มเป้าหมายและสัมภาษณ์เกษตรกรและผู้ที่เกี่ยวข้อง ชี้ให้เห็นข้อจ ากัดใน
การขับเคลื่อนโครงการดังกล่าว ซึ่งเกิดจากเงื่อนไขการคัดเลือกเกษตรกรที่มีข้อจ ากัดเรื่องบ่อปลาไม่เหมาะสมใน
การเพาะเลี้ยง อีกทั้งการด าเนินการโครงการที่ผ่านมา เน้นไปที่การรวมกลุ่ม และสนับสนุนเรื่องเงินทุนในการ
ประกอบอาชีพ แต่ยังไม่มีการให้การศึกษาอบรมด้านการเพาะเลี้ยงปลานิลแก่เกษตรกร จึงท าให้เกษตรกรส่วน
ใหญ่มิได้เพาะเลี้ยงปลานิลตามเจตนารมณ์แรกเริ่มของโครงการ  

 ด้ำนปัจจัยกำรผลิต (Input Supply) ประกอบด้วยผู้เกี่ยวข้อง 3 กลุ่ม  
- ผู้ประกอบการจ าหน่ายลูกปลา (Fry Traders/Fingerling Trader) ซึ่งมีผู้ประกอบการ

ที่เป็นหน่วยงานรัฐ 1 แห่งแต่มีข้อจ ากัดเรื่องปริมาณการจ าหน่ายลูกปลา ส่วนภาคเอกชน ซึ่งมีอยู่ 3 ราย นั้น 
พบว่าบางรายได้รับความเชื่อถือไว้วางใจจากเกษตรกรมาก เพราะมีนวัตกรรมในการเพาะพันธุ์ลูกปลา บางราย
มีการรับประกันอัตราการรอดของลูกปลาที่จ าหน่ายแก่เกษตรกร จึงกล่าวได้ว่าสถานการณ์ดังกล่าว ถือเป็น
โอกาสส าหรับเกษตรกรที่สามารถจัดหาลูกปลาได้สะดวกและมีความมั่นใจในคุณภาพลูกปลา ราคาจ าหน่าย 
ลูกปลา ขึ้นอยู่กับขนาด ลูกปลาขนาด 2-3 เซนติเมตร ราคาตัวละ 0.1บาท ขนาด 1 นิ้วราคาตัวละ0.4บาท 

- ผู้ประกอบการจ าหน่ายอาหารปลาและเคมีภัณฑ์ (Feed Supply) พบว่า
ผู้ประกอบการจ าหน่ายอาหารเม็ดส าเร็จรูปมีจ านวนมากมีการแข่งขันสูง โดยจ าหน่ายอาหารปลานิล
หลากหลายแบรนด์ และอยู่ในราคาที่ใกล้เคียงกับการผลิตอาหารเมล็ดโดยจัดหาวัตถุดิบ จึงถือเป็นโอกาส
ส าหรับเกษตรกรทั้งนี้เพราะข้อจ ากัดด้านวัตถุดิบในท้องถิ่นที่มีไม่เพียงพอ เกษตรกรจึงมักให้อาหารโดยใช้
วัตถุดิบในพ้ืนที่ควบคู่ไปกับการให้อาหารเม็ดส าเร็จรูป  

- แหล่งทุน (Financial Suppliers) เกษตรกรที่เข้าร่วมโครงการมีการใช้เงินทุนของ
ตนเองบางส่วน ในส่วนของเงินกู้นั้น เกษตรกรที่เป็นสมาชิกกลุ่มฯมีโอกาสกู้ยืมเงินจากโครงการฯ ในวงเงินกู้ ราย
ละ 10,000 บาท อัตราดอกเบี้ยร้อยละ 3ต่อปี โดยเกษตรกรบางรายสามารถกู้เงินจาก ธ.ก.ส. (BAAC) สหกรณ์
การเกษตร (Agricultural Co-operatives) และ Credit Union ที่ตนเองเป็นลูกค้า และสมาชิกอีกด้วย 

 ด้ำนกำรผลิต (Production) 
เกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงปลานิลที่เข้าร่วมโครงการโดยสมัครใจในครั้งนี้ คือเกษตรกรที่มี

การเลี้ยงปลานิลอยู่ในปัจจุบันจ านวน 20ราย มีจ านวน 18 ราย ที่เลี้ยงไว้บริโภคเหลือจึงขาย (Subsistence) 
ส่วนอีก 2 ราย เลี้ยงเพ่ือจ าหน่าย (Commercial)  

 ด้ำนรวบรวมผลผลิต (Assembly) ประกอบด้วยผู้เกี่ยวข้อง 2 กลุ่ม 
- ผู้รวบรวมท้องที่มี3 ราย ส่วนใหญ่มีความคุ้นเคยกับเกษตรกรและบางรายมีให้บริการตี

ราคาและรับซื้อที่บ่อเพาะเลี้ยงก็มี บางรายรับซื้อที่ส านักงาน ผู้รวบรวมในท้องที่ถือว่ามีบทบาทส าคัญเพราะ เป็นผู้
ที่มีประสบการณ์และมีข้อมูลข่าวสารทั้งด้านปริมาณการผลิตในพ้ืนที่ อีกทั้งมีข้อมูลด้านราคาในตลาดระดับต่าง ๆ 
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มีการท าธุรกิจใกล้ชิดกับผู้ประกอบการแพปลาและพ่อค้าคนกลางต่าง ๆ การตีราคารับซื้อจะพิจารณาตามขนาด
ปลา โดยพบว่าพ่อค้าผู้รวบรวมท้องที่จะมีบ่อปลาไว้เพ่ือ stock ปลาเพ่ือจัดส่งตามค าสั่งซื้อของลูกค้า 

- ผู้รับเหมาวิดบ่อจับปลาในพื้นที่ศึกษามีผู้ประกอบการจ านวน 5 ราย การให้บริการจะ
คิดค่าจ้างในราคา 1 บาทต่อปริมาณปลาที่จับได้ 1 กิโลกรัม ผู้ประกอบการกลุ่มนี้จะมีแรงงาน และอุปกรณ์ใน
การวิดบ่อปลา นับว่า เป็นผู้ประกอบการที่มีความส าคัญต่อเกษตรกร เพราะหาก เทคนิคการจับปลาที่
เหมาะสม ส่งผลต่อคุณภาพและปลาตายท าให้เสียราคา 

 ด้ำนกำรแปรรูปจากการส ารวจพบว่า ผู้ประกอบการแปรรูปเป็นผู้รวบรวมในท้องที่ 
วิสาหกิจชุมชน และมีการเกษตรกรบางรายท าการแปรรูปปลา เป็นปลาตากแห้งเพ่ือเพ่ิมมูลค่าในการจ าหน่าย
จากเดิมที่เคยขายปลาขนาด 6-7 ตัว/กิโลกรัม ในราคา 30 บาท/กิโลกรัม เมื่อแปรรูปแล้วจ าหน่ายได้ในราคา
กิโลกรัมละ 60 บาท ข้อมูลดังกล่าวเป็นประเด็นที่น่าสนใจส าหรับแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมปลานิลส าหรับ 
ในอนาคต  

 ด้ำนกำรขำยส่ง/ส่งออกผู้ประกอบการขายส่งส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการแพปลาและ
พ่อค้าคนกลางที่ซื้อขายปลานิลที่สะพานปลา จะท าหน้าที่ในการรวบรวมและจ าหน่ายปลานิลแก่พ่อค้าใน
ตลาดค้าปลีก พ่อค้าส่งออกร้านอาหารและตามค าสั่งซื้อ จากการสัมภาษณ์เกษตรกรพบว่า การจ าหน่ายปลา
แก่ผู้ประกอบการเหล่านี้ มักประสบปัญหาเรื่องความเสี่ยงของราคารับซื้อ เนื่องจากการขึ้นลงของราคาที่
เป็นไปตามปริมาณ ซื้อ-ขาย ในแต่ละวัน และพบว่าผู้ประกอบการแพปลาบางรายท าการแปรรูปปลาเป็นปลา
ตากแห้งในช่วงเวลาที่ปริมาณปลาในตลาดมากกว่าความต้องการซื้อและราคาปลาตกต่ า 

 ด้ำนกำรขำยปลีกผู้ประกอบการขายปลีก ได้แก่ พ่อค้าในตลาดนัดและพ่อค้าในตลาด
สดทั้งในระดับท้องที่ ตลาดระดับอ าเภอและจังหวัด และพบว่าพ่อค้าปลีกบางราย เป็นเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยง
ปลานิลและท าหน้าที่เป็นผู้รวบรวมในท้องที่ด้วย  
 

 
 
รูปที่ 8 Value Chain Mapping by Actors 
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2.2) Mapping Value Adding 
การศึกษาเพ่ือพิจารณาแนวทางเชิงกลยุทธ์ในการยกระดับมูลค่าเพ่ิมของตัวละครใน Value 

Chain ส าหรับกรณีศึกษาโดยพิจารณาจากการจัดท า Mapping Value Adding (รูปที่ 9) ซึ่งจ าแนกผลิตภัณฑ์
ปลานิลออกเป็น 2 ชนิด ได้แก่ ปลานิลสด (Fresh Fish) และปลานิลตากแห้ง (Dry Fish) ส าหรับกรณีของ
ผลิตภัณฑ์ปลานิลสด พบว่า เกษตรกรจ าหน่ายแก่ผู้รวบรวมท้องที่ในราคากิโลกรัมละ 30 บาท ผู้รวบรวมท้องที่
จ าหน่ายให้แก่พ่อค้าขายส่ง กิโลกรัม 40 บาท พ่อค้าขาส่งขายให้พ่อค้าปลีกราคา กิโลกรัมละ 45 บาท พ่อค้าปลีก
ขายในราคากิโลกรัมละ 50 บาท จะเห็นได้ว่าผู้รวบรวมท้องที่เป็นผู้ที่ได้มูลค่าเพ่ิมมากที่สุด คือ 10 บาท 

กรณีผลิตภัณฑ์ปลานิลตากแห้ง (Dry Fish) พบว่าเกษตรกรที่แปรรูปปลานิลเพ่ือจ าหน่าย
แก่พ่อค้าขายปลีกหรือร้านอาหารตามค าสั่งซื้อจะสามารถจ าหน่ายได้ในราคากิโลกรัมละ 60 บาท โดยสามารถ
สร้างมูลค่าเพ่ิมได้กิโลกรัมละ 30 บาท 
 

 
 
รูปที่ 9 Mapping Value Adding 

3) SWOT Analysis 

จากข้อมูลที่ได้ในการจัดท า Value Chain Analysis ดังที่กล่าวมาข้างต้นจึงได้น ามาวิเคราะห์ 
ด้วยวิธีการSWOT Analysis มีข้อสรุปดังรายละเอียดในตารางที่ 1 

ตารางที่ 1 SWOT Analysis 

Opportunities 

• ความเหมาะสมของที่ตั้งกลุ่มที่เป็นที่ตั้งของแหล่ง Input 
Supply ทั้งด้านการส่งเสริมการเพาะเลี้ยง ผู้ประกอบการ
พันธุ์ปลาที่มีคุณภาพ 

• นโยบายรัฐด้านการส่งเสริมการสรา้งมูลค่าเพิ่มผลติภัณฑ์ปลา
นิลอย่างครบวงจร 

• โอกาสการใช้กลไกของกลุ่มผู้เพาะเลี้ยงสัตว์น้ าเป็นกลไกใน
การฝึกอบรมให้ความรู้และวางกรอบแนวทางการยกระดับ

• ความเหมาะสมของที่ตั้งกลุ่ม ซึ่งอยู่ใกล้ตลาด สะพานปลา แพ
ปลา อีกทั้งแนวโน้มความต้องการในการบริโภคปลานิลสูงขึ้น 

• โอกาสการใช้กลไกของกลุ่มผู้เพาะเลี้ยงสัตว์น้ าเป็นศูนย์
เรียนรู้ ในการเผยแพร่ความรู้และแนวปฏิบัติที่ดีในการ
ยกระดับมูลค่าเพิ่มแก่เกษตรกรในพื้นที่จังหวัดและผู้สนใจ 

• ผู้ประกอบการทั้งด้าน Input Supply และผู้รวบรวมท้องถิ่น
ให้ความสนใจในการยกระดับมูลค่าเพิ่มและสนับสนุนข้อมูล
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มูลค่าเพิ่มภายใต้โซ่คุณค่า ข่าวสาร 

Constraints  

• ขาดกลไกการเข้าถึงแหล่งเรียนรู้การใช้เทคโนโลยีการผลติที่มี
ประสิทธิภาพและยกระดับสูม่าตรฐาน (GAP) 

• นโยบายการส่งเสริมการสร้างมลูคา่เพิ่มแก่ปลานลิตาม
ยุทธศาสตร์กรมประมงยังเข้าไม่ถึงตัวเกษตรกร 

• ขาดกลไกการเข้าถึงแหล่งข้อมูลขา่วสารด้านการตลาดเพื่อ
บริหารความเสี่ยงและสรา้งอ านาจการต่อรอง 

• ปัญหาเรื่องภัยแล้งส่งผลต่อการเพาะเลีย้งมลพิษในอนาคต 

Strength:  

• มีเกษตรกรแกนน าในกลุ่มทีม่ีความรู้ด้านเทคโนโลยีการ
เพาะเลี้ยงปลานลิเชิงพาณิชย ์

• เกษตรกรทีส่มัครใจเข้าร่วมโครงการมีความสนใจในการ
ยกระดับมูลคา่เพิ่มปลานิลตลอดหว่งโซ่คุณค่า 

• สมาชิกเกษตรกรในกลุม่มีจ านวน48 คน มีวงสัมพันธ์ใกล้ชิด 
ซึ่งสามารถยกระดับไปสู่การวางแผนการท างานในลักษณะ
พึ่งพาและร่วมมือกันได้ง่าย 

Weakness: 

• เกษตรกรบางรายมีข้อจ ากดัเรื่องกรรมสิทธ์ิในที่ดิน ส่งผลต่อ
การลงทุนด้านเทคโนโลยีบ่อเพาะเลี้ยงท่ีมีคุณภาพ 

• เกษตรกรส่วนใหญ่ขาดความรู้ด้านการเพาะเลี้ยงปลานิลทีไ่ด้
มาตรฐานคุณภาพ 

• เกษตรกรเข้าไม่ถึงข้อมูลข่าวสารทีเ่กี่ยวข้อง 

• เกษตรกรภายใตโ้ครงการส่งเสริมการเพาะเลี้ยงปลานิลยัง
ขาดทัศนคติที่ดตี่ออาชีพเพาะเลีย้งปลานิลและขาดกระบวน
ทัศน์การเพาะเลี้ยงปลานิลตลอดโซ่คุณค่า 

• ประสิทธิภาพการผลติยังต่ าอันเนือ่งมาจากการใช้เทคโนโลยี
ไม่เหมาะสมและเป็น Subsistence Farm 

 
4) The Strategic Framework for Value Chain Development 

การจัดท า Strategic Framework for value chain Developmentในที่นี้จะเป็นไปภายใต้แนวคิดที่ประยุกต์
จาก Stan Shih’s Smiling Curve (Stan Shih, 1992) และเป็นไปภายใต้ค าแนะน าของที่ปรึกษาที่ใช้
กระบวนการมีส่วนร่วมของภาคีพันธมิตรธุรกิจและหน่วยงานสนับสนุนในการพิจารณา โดยให้ความส าคัญกับ
การวิจัย ออกแบบเพ่ือยกระดับไปสู่กิจกรรมที่มีมูลค่าเพ่ิมสูงขึ้น (Functional Upgrading) การปรับปรุง
กระบวนการผลิตที่ออกแบบให้สามารถลดต้นทุน เพ่ิมคุณภาพ และเพ่ิมผลิตภาพการผลิตให้ดี ขึ้น (Process 
Upgrading) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Upgrading) ให้มีมูลค่าสูงขึ้น (รูปที่ 10) 

4.1) กลยุทธ์กำรยกระดับกระบวนกำร (Process Upgrading Strategy) 
กลยุทธ์การยกระดับกระบวนการมีวัตถุประสงค์เพ่ือการออกแบบระบบและกลไกการบริหารจัดการของกลุ่ม
เกษตรกรที่มีการน าเอาการจัดการโซ่คุณค่า มาใช้ในการด าเนินธุรกิจของกลุ่มฯ ซึ่งมีแนวทางเชิงกลยุทธ์ที่
ส าคัญ ได้แก่ 

1) การวางกรอบทิศทางกลยุทธ์ของกลุ่มเกษตรกร มีวัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดเป้าหมาย
การด าเนินงานในระยะยาวของกลุ่มเกษตรกร 
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2) การวางแผนด้านปรับโครงสร้างและระบบการจัดการของกลุ่มเกษตรกรในแนวทางที่มี
การจัดการโซ่คุณค่าในระบบธุรกิจของกลุ่มฯ 

3) การวางแผนธุรกิจภายใต้แนวคิดการพัฒนาโซ่คุณค่าเพ่ือการยกระดับมูลค่าเพ่ิม 

4.2) กลยุทธ์กำรยกระดับผลิตภัณฑ์ (Product Upgrading) 
การยกระดับผลิตภัณฑ์ปลานิลมีวัตถุประสงค์เพ่ือขับเคลื่อนแผนงาน/โครงการยกระดับ

มาตรฐานผลผลิตปลานิลและผลิตภัณฑ์แปรรูปให้ได้มาตรฐานคุณภาพ ประกอบด้วยแนวทางกลยุทธ์ที่ส าคัญ 
ได้แก่ 

1) การวิจัยตลาดเพ่ือวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ปลานิลของเกษตรกรสมาชิกเพ่ือยกระดับ
มูลค่าเพ่ิม 

2) การวางแผนธุรกิจร่วมกับภาคีพันธมิตรในการจ าหน่ายผลผลิตปลานิลสดที่ได้คุณภาพ
มาตรฐานภายใต้ข้อตกลงร่วม 

3) การสร้างกลไกและระบบพัฒนาผลิตภัณฑ์แปรรูปที่ได้การรับรองมาตรฐาน Food Safety 

4.3) กลยุทธ์กำรยกระดับหน้ำที่ (Functional Upgrading) 
การยกระดับหน้าที่ในที่นี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้กลุ่มเกษตรกรมีการจัดการโซ่คุณค่าใน

ธุรกิจของกลุ่ม ซึ่งมี 3 แนวทางกลยุทธ์ ได้แก่ 
1) การจัดให้มีโครงการส่งเสริมการยกระดับการเพาะเลี้ยงปลานิลที่มีประสิทธิภาพและ

ปรับเข้าสู่มาตรฐานสากลและกลไกการติดตามประเมินผลภายใต้ภารกิจของกลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
2) การจัดให้มีระบบข้อมูลข่าวสารด้านการผลิตและการตลาดที่สามารถเข้าถึ งและสร้าง

ความเข้าใจแก่สมาชิกผ่านกลไกการประชุมมีกลไกเข้าถึงสมาชิกกลุ่มฯเพ่ือการตัดสินใจอย่างมีประสิทธิภาพ  
3) การสร้างระบบ/กลไกการเรียนรู้และพัฒนาแก่สมาชิก คณะกรรมการกลุ่มและ

ผู้เกี่ยวข้องในโซ่คุณค่าเพ่ือให้มีสมรรถนะและมีความพร้อมในการเข้ามามีส่วนร่วมขับเคลื่อนกลยุทธ์การ
ยกระดับมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สู่ความส าเร็จร่วมกัน 

4.4) แนวทำงกลยุทธ์กำรยกระดับสู่โซ่คุณค่ำใหม่ (Channel Upgrading) 
การยกระดับสู่โซ่คุณค่าใหม่มีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาให้มีการจัดการโซ่คุณค่าในระบบ

ธุรกิจกลุ่มเกษตรกรโพนทรายที่เชื่อมต่อระหว่างเกษตรกรผู้ผลิต ภาคีพันธมิตรธุรกิจ จนถึงผู้บริโภคคนสุดท้าย
อันจะก่อให้เกิดระบบการค้าท่ีเป็นธรรมแก่ทุกฝ่ายที่เก่ียวข้องภายใต้โซ่คุณค่า โดยมีแนวทางกลยุทธ์ดังนี้ 

1) การเชื่อมโยงธุรกิจกับภาคีพันธมิตรธุรกิจและหน่วยงานรัฐเพ่ือการจัดหาปัจจัยการผลิต 
ข้อมูลข่าวสารและความรู้ใหม่เพ่ือการลดต้นทุน เพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต ตลอดจนการยกระดับการผลิตที่มี
คุณภาพมาตรฐาน 

2) การเชื่อมโยงธุรกิจกับผู้รวบรวมท้องถิ่น และผู้ประกอบการเพ่ือจ าหน่ายผลผลิตปลานิลสด  
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3) การเชื่อมโยงธุรกิจในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แปรรูปร่วมกับภาคีพันธมิตรธุรกิจภายใต้
แบรนด์ผลิตภัณฑ์คุณภำพของกลุ่มฯ 

 

 
 

รูปที่ 10 กรอบทิศทางเชิงกลยุทธ์ในการยกระดับมูลค่าเพ่ิมปลานิลผ่านกลไกของกลุ่มเกษตรกร  
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หน่วยที่ 2: กำรวำงแผนทำงกำรเงินเพื่อควำมคุ้มค่ำในกำรลงทุน1 

2.1 แนวควำมคิดรวบยอด 
การจัดการทางการเงินนั้นเป็นองค์ประกอบหนึ่งของการจัดการของกิจการ ซึ่งต้องด าเนินการ

ควบคู่ไปพร้อมๆกับ การจัดการการผลิต และการจัดการด้านบุคลากร และการจัดการด้านการตลาด การ
ประกอบการจะส าเร็จได้ จะต้องด าเนินการในทุกองค์ประกอบให้มีความเชื่อมโยง สนับสนุนซึ่งกันและกัน การ
ประกอบการถ้าเน้นด าเนินการในด้านเดียว เช่นเน้นเฉพาะในเรื่องการผลิต ไม่ให้ความส าคัญกับองค์ประกอบ
อ่ืนๆ มักท าให้การประกอบการไม่ประสบผลส าเร็จ 

การจัดการทางการเงินเป็นภารกิจส าคัญในการพิจารณาเรื่องวางแผนการลงทุนของกิจการเพ่ือ
ความคุ้มค่าในการลงทุน การจัดหาเงินทุนจากแหล่งเงินทุนที่เหมาะสมซึ่งจะช่วยในการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายของ
กิจการ ตลอดจนการจัดสรรผลตอบแทนต่อเจ้าของกิจการและผู้เกี่ยวข้องตามระเบียบและเงื่อนไขของกิจการ 

เนื้อหาสาระของหน่วยเรียน ได้กล่าวถึงระบบการจัดเก็บข้อมูล โดยเริ่มตั้งแต่การจดบันทึกใน
สมุดรายวัน เพราะผู้ประกอบการมีเรื่องที่ต้องด าเนินการมากมาย จะใช้การจดจ าข้อมูลอย่างเดียวไม่เพียงพอ 
เมื่อจดบันทึกกิจกรรมการซื้อ ขาย สิ่งของต่างๆทั้งที่เป็นเงินสด และไม่เป็นเงินสดในสมุดรายวันแล้ว จึง
ด าเนินการท าบัญชีแยกประเภทและรายงานการเงินต่างๆ (ในคู่มือนี้ ไม่ได้อธิบายถึงการท าบัญชีแยกประเภท 
และรายงานการเงินไว้ ให้เป็นเรื่องของนักบัญชีที่จะจัดท าออกมา) ซึ่งรายงานการเงินที่ส าคัญๆได้แก่ งบดุล งบ
ก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด งบแสดงส่วนของผู้ถือหุ้น และงบล่วงหน้า คู่มือได้แสดงรายการต่างๆของ
รายงานการเงินไว้มากพอควร สามารถน าไปใช้ดูเป็นตัวอย่างได้ 

เมื่อได้รายงานการเงินมาแล้ว จึงได้ใช้ข้อมูลต่างๆในรายงานการเงิน เป็นตัวอย่างในการวิเคราะห์
ผลการด าเนินงานของกิจการ ที่ผ่านมาในอดีต เพราะข้อมูลที่ปรากฏในรายงานการเงิน เป็นผลที่เกิดขึ้น
เรียบร้อยแล้ว (ถ้าต้องการจะวิเคราะห์ผลที่คาดว่าจะเกิดในอนาคตต้องใช้ข้อมูลจาก งบล่วงหน้า ซึ่งไม่ได้น ามา
อธิบายไว้ในคู่มือนี้) การวิเคราะห์ผลการด าเนินงานสามารถท าได้ในหลายๆด้าน ส่วนมากมักท าการวิเคราะห์
โดยใช้อัตราส่วนการเงิน ส่วนที่น ามาอธิบายในคู่มือนี้ได้น ามาเฉพาะส่วนที่จะเป็นประโยชน์กับการเลี้ยงปลานิล
เท่านั้น อัตราส่วนการเงินที่น ามาอธิบายประกอบด้วย อัตราส่วนแสดงความสามารถในการท าก าไร อัตราส่วน
แสดงสภาพคล่อง อัตราส่วนแสดงความมั่นคงทางการเงิน และอัตราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
และในส่วนท้ายของการวิเคราะห์ได้อธิบายถึงการวิเคราะห์ความคุ้มทุน ซึ่งสามารถหาได้ทั้งด้านยอดขายและราคา 

การจัดการการประกอบการของเกษตรกร หรือกลุ่มเกษตรกรรูปแบบต่างๆ จะใช้การจัดการบน
พ้ืนฐานของประสบการณ์อย่างเดียวไม่เพียงพอ การที่จะเป็นการประกอบการที่ดีได้ หรือ สามารถยืนหยัด
แข่งขัน เติบโต ต่อไปได้อย่างยั่งยืนนั้น จ าเป็นจะต้องใช้ความรู้ทางวิชาการเข้ามาช่วยด้วย  การมีท่ีปรึกษา 
หรือจัดให้มีกลไกการเรียนรู้ในกลุ่มเกษตรกรอย่างต่อเนื่อง ตลอดจนการเรียนรู้ด้วยตนเองจากคู่มือที่ท่านได้รับ
จากการอบรมครั้งนี้ก็เป็นจุดเริ่มต้นที่ดีเช่นกัน   

                                           
1
 รศ.สาโรช  อังสุมาลนิ ผู้ทรงคุณวฒุิสถาบันวิชาการด้านสหกรณ์ คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ์
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2.2 ควำมรู้พื นฐำนในกำรด ำเนินธุรกิจ 

การด าเนินธุรกิจโดยทั่วไปจะต้องมีปัจจัยพื้นฐานส าคัญ4 ประการได้แก่ (1) ที่ดิน (Land) (2) 
แรงงาน (Labor)  (3) ทุน (Capital) (4) การจัดการ(Management) ของผู้ประกอบการ 

ปัจจัยที่กล่าวมานี้จะถูกน ามาใช้อย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือให้ได้ผลผลิตที่มีต้นทุนต่ า จ าหน่ายได้
ในราคาที่สูงเพ่ือน ามาซึ่งผลก าไร อันเป็นผลตอบแทนในการจัดการของผู้ประกอบการ ตลอดจนการสร้างความ
มั่งค่ังให้กิจการอย่างยั่งยืน อย่างไรก็ตามสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องค านึงถึงตลอดคือความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ
ซึ่งผู้ประกอบการต้องเรียนรู้วิธีที่จะจัดการหรือป้องกันความเสี่ยง 
 

2.3 กิจกรรมที่เกี่ยวข้องในกำรด ำเนินธุรกิจและกำรวิเครำะห์เพื่อกำรวำงแผนทำงกำรเงิน 
การประกอบธุรกิจ โดยทั่วไป จะประกอบด้วยกิจกรรมส าคัญ ได้แก่ 
1) กำรผลิต (Production) คือการที่ผู้ประกอบการใช้ทรัพยากร ที่ดิน แรงงาน และทุนเพ่ือผลิต

สินค้าและบริการตามความต้องการของตลาด ผู้ประกอบการจึงต้องมีความรู้เกี่ยวกับขั้นตอนการผลิต ก าลัง
การผลิต อุปกรณ์เครื่องมือที่จ าเป็น วัสดุที่ต้องใช้ แรงงาน ค่าใช้จ่าย ช่วงเวลาการผลิตเพ่ือด าเนินการให้
สอดคล้องความต้องการของตลาดที่เป็นตลาดเป้าหมาย 

2) กำรตลำด (Marketing) หมายถึง กิจกรรมที่เกิดขึ้นในการน าสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค
คนสุดท้าย กิจกรรมที่เกี่ยวข้องได้แก่ การซือ้ขาย การขนส่ง การแปรรูป บรรจุหีบห่อ การโฆษณา การส่งเสริม
การขาย ผู้ประกอบการจึงต้องศึกษาหาความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าและบริการ  ในปัจจุบันและ
อนาคต เพ่ือให้เกิดการวางแผนว่าสินค้าชนิดใดเป็นที่ต้องการ ควรไปจัดจ าหน่ายที่ไหน ราคาเท่าไร และ
ความสามารถในการแข่งขันของสินค้าในตลาดเป็นอย่างไร  

3) กำรจัดองค์กรและกำรจัดกำร (Organization & management) หมายถึงการจัดเตรียม
รูปแบบและระบบการบริหารจัดการให้เหมาะสมกับเป้าหมายของธุรกิจให้เหมาะสม   

เกษตรกรบางรายอาจพิจารณาขยายการผลิต โดยอาจจะมีการเช่าที่ดินเพ่ือจ้างแรงงานเพ่ิม 
เพ่ือเพ่ิมก าลังการผลิต จึงอาจต้องพิจารณาเรื่องการวางแผนการใช้แรงงานและเครื่องจักร  มีค่าใช้จ่ายในการ
จ้างแรงงาน การวางแผนการตลาดร่วมกับคู่ค้า และการจัดการการเงินโดยจะต้องมีความรู้และทักษะในการ
บริหารจัดการเชิงธุรกิจมากขึ้น  รูปแบบธุรกิจ อาจพัฒนาไปเป็นกลุ่มเกษตรกร วิสาหกิจชุมชนสหกรณ์ 
พันธมิตรธุรกิจกับบริษัท ลูกฟาร์มของผู้ประกอบธุรกิจรายใหญ่ เป็นต้น 

4) กำรจัดกำรกำรเงิน (Financial management) 
ปัจจุบันรูปแบบการผลิตสินค้าทางการเกษตรได้เปลี่ยนแปลงไป เป็นการผลิตเพ่ือการค้า  มี

การน าเทคโนโลยีการผลิตและมีการกู้ยืมเงินทุนจากแหล่งเงินทุนต่างๆ ดังนั้นผู้ประกอบการด้านการเกษตรจึง
จ าเป็นต้องมีการวางแผนการผลิต การตลาด การจัดองค์กร และการจัดการการเงินอย่างเป็นระบบ และ
สอดคล้องกัน โดยเฉพาะการจัดการการเงินนั้นจ าเป็นต้องอาศัยข้อมูลทางการเงินที่ถูกต้อง  มีระบบการท า
บัญชีที่มีประสิทธิภาพ และเป็นสากล  
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การจัดท ารายงานการเงินที่ส าคัญ ได้แก ่งบก าไรขาดทุน และงบดุลและงบกระแสเงินสดของกิจการ ซึ่งต้องท า
อย่างน้อยปีละครั้ง ข้อมูลจากรายงานการเงินเหล่านี้จะใช้เป็นข้อมูลประกอบการตัดสินใจส าหรับการพิจารณา
เงินทุนที่ต้องการ 

2.4 กำรจัดกำรทำงกำรเงิน 
1) ระบบกำรจัดเก็บข้อมูล  

ข้อมูลทางการเงินมีความส าคัญต่อการด าเนินงานของกิจการอย่างน้อยสองประการคือ หนึ่ง เพ่ือ
เป็นข้อมูลให้ผู้ประกอบการหรือผู้จัดการใช้ในการตัดสินใจบริหารจัดการองค์กร เป็นการใช้อยู่ภายในกิจการ 
และสอง เพื่อใช้เป็นรายงานให้แก่ ผู้ถือหุ้น เจ้าหนี้ที่ให้กู้ยืมเงิน หรือผู้ที่ขายสินค้าเป็นเงินเชื่อให้แก่กิจการ และ
ส่วนราชการ ได้ทราบ ในกรณีที่เป็นกลุ่มเกษตรกร หรือ สหกรณ์ ข้อมูลทางการเงินก็จะเป็นข้อมูลที่จะรายงาน
ให้สมาชิก และกรรมการ ได้รับทราบผลการด าเนินงานขององค์กร การจัดเก็บข้อมูลจึงมีความส าคัญ ระบบ
การจดัเก็บข้อมูลที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน คือการจัดเก็บข้อมูลในรูปบัญชีต่างๆ 

กระบวนกำร/ขั นตอนกำรจัดท ำบัญชี 
กระบวนกำรเก็บรวบรวมข้อมูล จัดท าบัญชี ส่วนมากจะเริ่มต้นจากเอกสารเริ่มแรกต่างๆที่ได้รับ

เมื่อมีการซื้อขายสินค้ากัน ของกิจการ เช่น ใบขาย ใบรับของ เช็ค ใบสั่งซื้อ บันทึกการท างานของพนักงาน 
เป็นต้น  

ในการด าเนินงานของกิจการแต่ละวัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อกิจการเติบโตขยายตัวกิจการจะมี
รายได้และค่าใช้จ่ายมากขึ้นๆ รายการการซื้อและขายจากการท ากิจกรรมต่างๆจะถูกบันทึกไว้ (หรือควรจะมี
การบันทึกไว้) ในสมุดบันทึกรำยวัน (journal)ยิ่งมีรายการซื้อขาย รับจ่ายเงินสด หรือท ากิจกรรมต่างๆมาก 
ยิ่งต้องมีการบันทึกไว้ เป็นหลักฐาน และป้องกันการหลงลืม โดยเฉพาะอย่างยิ่งถ้าผู้ประกอบการมีอายุมาก 
โอกาสในการหลงลืม จะยิ่งมีมาก การจดบันทึก มักจะบันทึกเป็นรายวัน ทุกวัน ตามล าดับ  

สมุดรายวันจะบันทึกรายการซื้อขาย รับจ่ายเงินสด และกิจกรรมต่างๆ วันต่อวัน ของกิจการ ถ้า
เป็นกิจการขนาดเล็ก สมุดบันทึกรายวันอาจมีเพียงเล่มเดียว จดบันทึกทุกอย่าง เนื่องจากรายการ ซื้อขาย รับ
จ่ายเงินสด และกิจกรรมต่างๆ ยังมีไม่มากนัก ในสมัยปัจจุบันการบันทึกอาจจดลงในสมุด หรือบันทึกเป็นไฟล์
ในคอมพิวเตอร์ก็ได้ ซึ่งสามารถจัดกลุ่ม หมวดหมู่ ได้ง่ายกว่าการจดลงในสมุด ถ้าเป็นกิจการขนาดใหญ่อาจจด
ในสมุดบันทึกรายวันหลายเล่ม แยกบันทึกรายการต่างๆออกจากกัน เช่น มีสมุดรายวันส าหรับ การขาย การ
ซื้อ การรับเงินสด การจ่ายเงินสด หรือเงินสดในมือ เป็นต้น ถึงแม้สมุดบันทึกรายวันจะบันทึกรายการต่างๆของ
กิจการที่เกิดข้ึนในแต่ละวัน แต่การบันทึกยังไม่อยู่ในรูปแบบที่ผู้ประกอบการจะน ามาใช้ตีความ วิเคราะห์ เพ่ือ
ใช้ในการประกอบการได้  

เพ่ือให้เกิดการใช้ประโยชน์ นักบัญชีจะน าข้อมูลที่บันทึกไว้ในสมุดรายวัน ไปบันทึกลงบัญชีแยก
ประเภท เพ่ือจะน าไปจัดท ารายงานการเงิน ซึ่งได้แก่ งบดุล งบก าไร ขาดทุน งบกระแสเงินสด หรือแม้แต่จะ
น าไปจัดท างบการเงินล่วงหน้าต่างๆต่อไป 
ตัวอย่าง สมุดบันทึกรายวัน  
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กลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
สมุดบันทึกรายวัน 

 

วัน เดือน ป ี รายการ รายละเอียด ประเภทรายการ 
จ านวน (หน่วย) ราคา จ านวนเงิน (บ.) รายรับ รายจ่าย 

1 ม.ค. 2559 ซื้อลูกปลา 1,000 ตัว 3 บาท/ตัว 3,000   

2 ม.ค. 2559 ซื้อปุ๋ยคอก 10 กระสอบ 
(30 กก.) 

35 บาท/
กระสอบ 

350   

15 ธ.ค. 2559 จับปลาขายครั้งท่ี 1 50 กก. 60 3,000   

 จับปลาขายครั้งท่ี 2 50 กก. 50 2,500   

รำยงำนกำรเงิน 
1) งบดุล    

งบดุล เป็นรายงานการเงินที่แสดงถึงฐานะทางการเงินของกิจการ ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง เป็น
รายงานที่แสดงให้เห็นว่าเจ้าของหรือผู้ประกอบการได้ลงทุนไปในสินทรัพย์อะไรบ้าง เป็นเงินมากน้อยเท่าใด 
และแสดงแหล่งที่มาของเงินที่ใช้ในการประกอบการ ซึ่งสามารถน าไปใช้อ้างสิทธิในสินทรัพย์ส่วนที่เป็นของผู้
เป็นเจ้าของกิจการหรือส่วนของผู้ถือหุ้น และสิทธิในส่วนที่เป็นของเจ้าหนี้  นอกจากนั้นการที่เรียกว่างบดุลก็
เพราะว่า ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง มูลค่าของสินทรัพย์ทั้งหมด จะต้องเท่ากับจ านวนเงินที่น ามาใช้ลงทุน (การอ้าง
สิทธิเหนือสินทรัพย์)เสมอ 

สินทรัพย์คือทรัพย์ที่ท าให้เกิดสิน หรือเป็นทรัพย์ท่ีท าให้เกิดรายได้ข้ึนมา เป็นสิ่งที่กิจการสามารถ
ควบคุม ใช้งานได้ ทั้งเจ้าของกิจการ ผู้ถือหุ้น ฝ่ายจัดการ หรือแม้แต่เจ้าหนี้ หรือกิจการที่จะขายสินค้าให้ ย่อม
อยากทราบว่า ในขณะนั้นๆ กิจการ มีเงินสดในมืออยู่เท่าใด มีเงินฝากอยู่ในธนาคารเท่าใด มีลูกหนี้การค้าอยู่
เท่าใด (ลูกค้าที่ซื้อสินค้าเป็นเงินเชื่อ และยังไม่ได้ช าระค่าสินค้า) มีสินค้าคงคลังที่อยู่ในรูปของวัตถุดิบ สินค้า
ระหว่างผลิต หรือสินค้าที่ผลิตเสร็จเรียบร้อยแล้วอยู่เท่าใด และข้อมูลที่เกี่ยวกับการลงทุนระยะยาว ที่ มีมูลค่า
สูง ว่ากิจการมีอยู่มากน้อยเท่าใด เช่น ที่ดิน โรงเรือน เครื่องจักร อุปกรณ์ รถบรรทุก ส านักงาน ส านักงาน
ขาย/แผงขายสินค้า เป็นต้น 

สินทรัพย์ที่กล่าวถึงข้างต้นนั้นเนื่องจากมีอยู่มากมายหลายรายการจึงได้มีการจัดแบ่งเป็นกลุ่ม
หรือหมวดหมู่ตามระยะเวลาที่จะสามารถเปลี่ยนเป็นเงินสดได้ช้าหรือเร็ว โดยสินทรัพย์ที่สามารถเปลี่ยนเป็น
เงินสดได้เร็วนั้นจัดอยู่ในกลุ่มที่เรียกว่าเป็น สินทรัพย์หมุนเวียน ส่วนสินทรัพย์ที่เปลี่ยนเป็นเงินสดได้ช้าและมี
อายุการใช้งานนานนั้นถูกจัดอยู่ในกลุ่มของ สินทรัพย์ถาวร หรือ สินทรัพย์คงที่ ตัวอย่ างของสินทรัพย์
หมุนเวียนคือ เงินสดในมือ เงินฝากธนาคาร ลูกหนี้การค้า และสินค้าคงคลังประเภทต่างๆ สินทรัพย์หมุนเวียน
นั้นบางครั้งก็เรียกกันว่าเป็นเงินทุนหมุนเวียน ส่วนสินทรัพย์ถาวร/คงที่ได้แก่ ที่ดิน บ่อเลี้ยงปลา โรงเรือน รถ
บรรทุกปิ๊กอัพ เครื่องสูบน้ า เครื่องตีอ็อกซิเจน มอเตอร์ไฟฟ้า เป็นต้น   
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นอกจากนั้นผู้ที่ให้ความสนใจกับกิจการ ก็ยังอยากทราบอีกเช่นกันว่า กิจการมีหนี้สินอยู่มากน้อยเท่าใด ภายใต้
เงื่อนไขการกู้ยืมอย่างไรบ้างทั้งนี้เนื่องจากหนี้สินเป็นสิ่งที่กิจการจะต้องช าระคืนแก่เจ้าหนี้ทั้งต้นและดอกเบี้ย 
ณ เวลาที่ก าหนด เป็นเงินที่ไปเอามาจากผู้ที่อยู่ภายนอกกิจการ ดังนั้นหนี้สินจึงแสดงถึงการอ้างสิทธิของผู้ที่อยู่
ภายนอกกิจการต่อสินทรัพย์ของกิจการ ถ้าหากไม่ช าระคืนหนี้สินตามเงื่อนไขที่ก าหนด เจ้าหนี้สามารถฟ้องร้อง
สิทธิเหนือสินทรัพย์หรือสามารถฟ้องร้องให้หยุดกิจการได้  

เงนิกู้ของกิจการสามารถจัดแบ่งเป็นหมวดหมู่ได้ เช่นเงินที่กู้จากแหล่งที่เป็นทางการ ซึ่งได้แก่เงิน
ที่กู้จากธนาคารพาณิชย์ทั่วๆไป หรือจากธนาคารเฉพาะกิจของรัฐ เช่นธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์
การเกษตร (ธ.ก.ส.) ธนาคารออมสิน บริษัทเงินทุน หรือจากสถาบันการเงินอ่ืน เช่น สหกรณ์ออมทรัพย์ 
สหกรณ์การเกษตร สหกรณ์เครดิตยูเนียน เป็นต้น หรืออาจกู้ยืมเงินจากแหล่งเงินทุนที่ไม่เป็นทางการก็ได้ เช่น
การกู้ยืมจากพ่อ แม่ ญาติพ่ีน้อง เพ่ือนฝูง นายทุนเงินกู้ในพ้ืนที่ พ่อค้าในตลาด แพปลา หรือการซื้อสินค้าเป็น
เงินเชื่อมาก่อนก็ได้  

นอกจากการแบ่งหมวดหมู่ตามแหล่งของเงินแล้ว เราสามารถแบ่งเงินกู้ตามระยะเวลาการช าระ
คืนก็ได้ เช่นเงินกู้ระยะสั้น คือเงินกู้ที่โดยปกติจะมีการช าระคืนทั้งเงินต้นและดอกเบี้ยภายในระยะเวลาหนึ่งปี 
และเงินกู้ระยะยาว ซึ่งมักจะกู้ยืมเงินเป็นจ านวนมากเพ่ือใช้ลงทุนซื้อสินทรัพย์ถาวรที่มีอายุการใช้งานยาว และ
ผ่อนช าระคืนเงินต้นและดอกเบี้ยเป็นงวดๆ เป็นระยะเวลายาวมากกว่าหนึ่งปีขึ้นไป  

ส่วนที่แตกต่างกันระหว่างมูลค่าของสินทรัพย์รวมทั้งหมดกับ หนี้สินรวมทั้งหมดคือ ส่วนของผู้
เป็นเจ้าของ ซึ่งเป็นจ านวนเงินส่วนที่ผู้เป็นเจ้าของได้ลงทุนไว้ในกิจการ เป็นเงินที่ไม่มีก าหนดการช าระคืน 
เพราะเป็นเงินของเจ้าของเอง จะได้เงินคืนเมื่อเลิกกิจการ (หรือเมื่อขายหุ้น หรือถอนหุ้นออกไป) แต่เจ้าของ
กิจการจะได้ผลตอบแทนจากเงินลงทุนนี้ในรูปของเงินปันผล (กรณีกิจการของเอกชน ผู้ถือหุ้นอาจได้รับ
ผลตอบแทนจากมูลค่าหุ้นที่สูงขึ้น) 
 
ตัวอย่างงบดุล 
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กิจการนายดุล 
งบดุล 

ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2559 
 

สินทรัพย ์ บาท หนี้สินและทุน บาท 

สินทรัพย์หมุนเวียน หนี้สิน 
 เงินสดในมือ 5,000  เงินกู้ระยะสั้น 10,000 
 เงินฝากธนาคาร 45,000  เงินกู้ระยะปานกลาง 200,000 
 ลูกหนี้การค้า 10,000  รวมหนีส้ิน 210,000 
 สินคงคลัง     
  อาหาร 10,000 เงินสนับสนุน 300,000 
  น้ ามันดีเซลและหล่อลื่น 3,000    
  อื่น ๆ  2,000    
 รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 75,000    
สินทรัพย์ถาวร  ทุน  
 ที่ดิน โรงเรือน เครื่องจักร อุปกรณ ์ 600,000  ทุน (500 หุ้น ๆ ละ 1,000 บาท)  500,000 
 รถปิกอัพ 400,000  ก าไรสะสม 175,000 
 รถมอเตอรไ์ซต ์ 50,000  รวมทุน 675,000 
 เครื่องใช้ส านักงาน 50,000    
 อื่น ๆ  10,000    
 รวมสินทรัพย์ถาวร 1,110,000    
รวมสินทรัพย ์ 1,185,000 รวมหนี้สินและทุน 1,185,000 

    
 

กำรพิจำรณำเงินทุนที่ต้องกำร 
ข้อมูลจากงบดุลข้างต้นสามารถน ามาใช้พิจารณาถึงเงินทุนที่ต้องการในการด าเนินธุรกิจ  ซึ่งโดย

ปกติอาจจ าแนกเป็น 2 ส่วนที่ส าคัญ คือ เงินลงทุน และเงินทุนเพื่อการด าเนินงาน   
เงินลงทุน (Investment Capital)  หมายถึง ค่าใช้จ่ายในส่วนของสินทรัพย์ถาวร เช่น การซื้อ

หรือเช่าที่ดิน การซื้อเครื่องจักรอุปกรณ์ กรณีการเลี้ยงปลานิล งบลงทุนได้แก่ ค่าที่ดิน ค่าใช้จ่ายในการพัฒนา
ขุดบ่อ ปรับปรุงสภาพแวดล้อมบ่อ ค่าใช้จ่ายเหล่านี้จึงเป็นงบลงทุน ซึ่งค่าใช้จ่ายในการลงทุนนี้จะน ามา
พิจารณาในงบก าไรขาดทุนในรูปแบบของค่าเสื่อมราคา    

เงินทุนเพ่ือการด าเนินงาน (Working capital) ได้แก่ เงินทุนที่ธุรกิจจ าเป็นต้องมีไว้เพ่ือใช้ในการ
ด าเนินกิจกรรมตามแผนการด าเนินงาน เป็นค่าใช้จ่ายในสินทรัพย์หมุนเวียนต่างๆ โดยอาจพิจารณาเป็นรายปี 
รายเดือน   ค่าใช้จ่ายเพ่ือการด าเนินงานประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายคงที่และค่าใช้จ่ายผันแปร ตัวอย่าง
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ค่าใช้จ่ายคงที่ เช่น ค่าใช้จ่ายส าหรับเงินเดือนของคนงานประจ าซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่เปลี่ยนแปลงไปตาม
ปริมาณผลผลิต ส่วนค่าใช้จ่ายผันแปร เช่น ค่าอาหารปลา ค่ายาเคม ีซึ่งจะแปรผันขึ้นกับปริมาณการเลี้ยงปลา  

จากตัวอย่างงบดุลข้างต้น ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2559 กลุ่มเกษตรกรโพนทราย ใช้เงินลงทุนใน
การเลี้ยงปลานิลทั้งสิ้น 1,185,000 บาท โดยเงินลงทุนมากกว่าร้อยละ 90ใช้เป็นเงินในการจัดหาสินทรัพย์
ถาวรต่างๆ เป็นจ านวนเงิน 1,110,000 บาท โดยใช้ไปในการจัดหาที่ดิน การขุดบ่อ การสร้างโรงเรือน การซื้อ
เครื่องมือ อุปกรณ์ต่างๆ เป็นจ านวน 600,000 บาท และลงทุนไปกับการซื้อรถปิกอัพ เพ่ือใช้ในการซื้อข้าวของ
และการประสานงานต่างๆ อีกเป็นจ านวน 400,000 บาท เงินลงทุนส่วนที่เหลือใช้ไปในการจัดหา สินทรัพย์
ถาวรอื่นๆ ตามท่ีปรากฏในงบดุล  

ตามตัวอย่างนี้กลุ่มเกษตรกร ใช้เงินลงทุนในสินทรัพย์หมุนเวียนเพียง 75,000 บาทหรือเพียง
ประมาณร้อยละ 7 ของเงินลงทุนทั้งหมดเท่านั้น หรืออีกนัยหนึ่ง ความต้องการใช้เงินหมุนเวียน หรืองบ
ด าเนินงาน ณ วันที่ระบุเพียง 75,000 บาท เงินหมุนเวียนที่ต้องการใช้ในแต่ละวันแต่ละช่วงเวลาจะแตกต่างกัน 
เช่นช่วงไหนที่ต้องการซื้อพันธ์ปลา ซื้ออาหาร ต้องจ่ายค่าน้ า ค่าแรงงาน จ านวนเงินหมุนเวียนในช่วงนั้นๆ ก็จะ
สูงขึ้น เป็นต้น ซึ่งยอดเงินอาจสูงขึ้นถึง 100,000 บาทหรือมากกว่าก็ได้  

กำรได้มำซึ่งเงินทุน 
จากงบดุล จะเห็นได้ว่า กลุ่มเกษตรกร มีแหล่งเงินทุนหลายแหล่ง โดยปกติแหล่งเงินทุนแหล่ง

แรกท่ีจะใช้ได้คือ เงินลงทุนของตนเองหรือเงินลงทุนของสมาชิกกลุ่มเกษตรกร ทั้งนี้เพราะในการประกอบการ
ใดๆก็ตาม ถ้าไม่น าเงินลงทุนของตัวเองมาลงทุนก่อน จะไปหาเงินทุนจากแหล่งอ่ืนๆมาใช้นั้น เป็นสิ่งที่เกือบ
เป็นไปไม่ได้เลย จะเป็นการจับเสือมือเปล่า ไม่มีความเป็นเจ้าของในกิจการ ความตั้งใจในการประกอบการจะ
ลดลงมาก และถ้าเกิดความเสียหาย ผู้ที่สูญเสียคือผู้อ่ืนที่ไม่ใช่เจ้าของกิจการ ในกรณีของกิจการโดยทั่วไป
แหล่งเงินที่จะน ามาลงทุนเป็นแหล่งแรกคือเงินออมของตัวเอง หรือเงินที่บิดา มารดาให้มา ในกรณีตัวอย่างนี้
เงินแหล่งแรกคือ เงินค่าหุ้นจากสมาชิกกลุ่มเกษตรกร ตามตัวอย่างคือมีการเรียกหุ้น ๆ ละ 1,000 บาทเป็น
จ านวน 500 หุ้น ได้เงินมาทั้งหมด 500,000 บาท เงินแหล่งที่สองที่น ามาใช้คือ ก าไรสะสม หรือก าไรสุทธิส่วน
ที่กันไว้หรือเก็บไว้ใช้ในกิจการ ไม่ได้น าไปจ่ายคืนเป็นเงินปันผลให้แก่สมาชิกของกลุ่ม ซึ่งมีจ านวนถึง 175,000 
บาท เมื่อรวมสองรายการนี้ กลุ่มเกษตรกรตัวอย่างจะใช้เงินจากส่วนของผู้เป็นเจ้าของมากถึง 675,000 บาท 
หรือร้อยละ 57 ของเงินที่ต้องการทั้งหมด นอกจากนั้นยังมีเงินช่วยเหลือจากหน่วยงานราชการ เป็นเงินให้
เปล่า ไม่ต้องเสียดอกเบี้ย เป็นเงินจ านวน 300,000 บาท ดังนั้น ณวันที่ระบุ กลุ่มเกษตรกร  จึงต้องกู้เงินจาก
แหล่งเงินกู้ต่างๆ อีกเป็นจ านวน 210,000 บาท ทั้งนี้เนื่องจาก ต้องใช้เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร กลุ่ม
เกษตรกร จึงตัดสินใจกู้เงินทั้งระยะปานกลางและระยะสั้น โดยกู้เป็นเงินระยะสั้นเพียง 10,000 บาท ที่เหลือ
เป็นเงินกู้ระยะปานกลางมากถึง 200,000 บาท ทั้งนี้เพ่ือจะสามารถผ่อนช าระคืนได้ในระยะเวลาที่ยาวนานขึ้น  

กำรพิจำรณำดอกเบี ยและกำรช ำระคืนเงินกู้ 
การช าระคืนเงินกู้และดอกเบี้ย ท าได้หลายวิธี ในที่นี้จะยกตัวอย่าง 2 วิธี ที่ใช้กันมาก คือ  
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• การช าระคืนเงินต้นเท่ากันทุกงวด ตัวอย่างในกรณีวง เงินกู้ 200,000 บาท ก าหนดช าระคืน 5 ปี แผนการใช้
เงินเพ่ือช าระเงินต้นและดอกเบี้ย จะเป็นดังรายละเอียดในตารางที่ 2 
 
ตารางที ่2 แผนการช าระคืนเงินต้นและดอกเบี้ย (กรณีช าระคืนเงินต้นเท่ากันทุกงวด) 
 

ปีที ่ เงินต้น ดอกเบี ย (%) รวมเงิน
สดจ่ำย 

เงินต้นคงเหลือ 

1 40,000 
200,000 × 10 = 20,000 
              100 

60,000 200,000 – 40,000  = 160,000 

2 40,000 
160,000 × 10 = 16,000 
              100 

56,000 200,000 – 80,000   = 120,000 

3 40,000 
120,000 × 10 = 12,000 
              100 

52,000 200,000 – 120,000   = 80,000 

4 40,000 
80,000 × 10 = 8,000 
             100 

48,000 200,000 – 160,000   = 40,000 

5 40,000 
40,000 × 10 = 4,000 
             100 

44,000 - 

รวม 200,000 60,000 260,000  

 
จากตารางที่ 2 จะเห็นว่าการที่กลุ่มได้เงินทุน 200,000 บาท โดยการกู้ยืม 5 ปี  อัตราดอกเบี้ย 

10% ต่อปี เป็นเวลา 5 ปี กลุ่มเกษตรกรต้องจ่ายดอกเบี้ยรวม 60,000 บาท  และมีภาระที่ต้องจ่ายค่าดอกเบี้ย 
รวมเงินต้นที่ไม่เท่ากันทุกปี  ในแต่ละปีกิจการจะต้องเสียดอกเบี้ยและเงินต้นบางส่วน ดอกเบี้ยถือเป็นค่าใช้จ่าย
ที่กิจการสามารถรายงานในงบก าไรขาดทุน และเป็นค่าใช้จ่ายที่หักภาษีได้ ส่วนการช าระคืนเงินต้น จะไม่ถือ
เป็นค่าใช้จ่าย แต่เป็นรายการใช้ไปของเงิน  

• การช าระคืนเงินต้นและดอกเบี้ย แบบส่งเงินรวมเท่ากันทุกงวด   
โดยทั่วไป สถาบันการเงินมักต้องการให้ผู้กู้ช าระคืนเงินรวมในจ านวนเท่ากัน เพ่ือสะดวกแก่

การวางแผนการใช้เงิน โดยเงินจ านวนเท่ากันนั้นสามารถจ าแนกเป็นเงินต้นและดอกเบี้ยได้ โดยใช้สูตรการหา
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงิน ซึ่งพัฒนาจากหลักการคิดดอกเบี้ยทบต้นให้แก่ค่าของเงินในอนาคต 
ตารางที ่3  รายละเอียดการช าระคืนเงินต้นและดอกเบี้ย แบบเงินรวมเท่ากันทุกปี 
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ปีที ่ จ านวนเงินต้นคงเหลือ 
(1) 

ดอกเบี้ย (10%) 
(2) 

ช าระเงินต้น 
(3) 

รวมเงินสด 
(4) = (3) + (2) 

1 200,000 200,000×0.1=20,000 (52,770-20,000)=32,770 52,770 

2 200,000 – 32,770 167,230×0.1=16,723 (52,770-16,723)=36,047 52,770 

3 200,000 – 68,817 131,183×0.1=13,118 (52,770-13,118)=39,652 52,770 

4 200,000 – 108,469 91,531×0.1=9,153 (52,770-9,153)=43,617 52,770 

5 200,000 – 152,014 47,986×0.1=4,798 (52,770-4,798)=47,92 52,770 

 
ในกรณีนี้จะพบว่าจ านวนเงินรวมที่เกษตรกรจ่ายช าระคืนเท่ากันทุกปี   แต่จ านวนเงินต้นและ

ดอกเบี้ยที่จ่ายแต่ละปีจะไม่เท่ากัน เพราะสถาบันการเงินได้รับคืนเงินต้นแต่ละงวดไม่เท่ากัน หลักการคิด
ดอกเบี้ยคือการคิดเฉพาะจากเงินต้นที่คงค้างในงวดนั้นๆ   ดอกเบี้ยเป็นค่าใช้จ่าย ส่วนการคืนเงินต้นจะกระทบ
รายการเงินสดของกิจการเท่านั้น ทั้งนี ้ผู้ประกอบการควรวางแผนการช าระเงินให้ สอดคล้องกับ การไหลเวียน
เงินของธุรกิจ   

2) งบก ำไร ขำดทุน   
งบก าไร ขาดทุนเป็นงบที่สรุป รายได้ ค่าใช้จ่าย ของกิจการในช่วงระยะเวลาหนึ่งๆ (โดยปกติระหว่าง

ช่วงเวลาของงบดุลสองงบดุล) เป็นการรายงาน ก าไร หรือ ขาดทุน ทำงบัญชขีองกิจการ ในช่วงระยะเวลานั้นๆ 
ซึ่งเป็นผลมาจากการน าเอาค่าใช้จ่ายไปหักออกจากรายได้  

เนื่องจากงบก าไร ขาดทุน เป็นการรายงานผลการมีก าไรหรือขาดทุนของกิจการดังนั้นจึงมักถูกใช้เป็น
รายงานทางการเงินล าดับแรกๆที่ฝ่ายจัดการน ามาใช้พิจารณาผลการด าเนินงาน  รูปแบบของงบก าไร ขาดทุน 
จึงเน้นสูตรการหาก าไร ที่ระบุตัวแปรที่ส าคัญๆ ที่จะช่วยปรับปรุงการบริหารจัดการ การด าเนินงานของกิจการ
ให้ดีขึ้น 

รูปแบบหลักโดยทั่วไปของงบก าไร ขาดทุน เป็นดังนี้ 
ยอดขาย 
 หักต้นทุนสินค้าขาย 
ก าไรขั้นต้น 
 หักค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี 
 หักดอกเบี้ยและภาษี 
ก าไรสุทธิ 
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ในกรณีของกิจการที่ด าเนินงานโดยไม่ต้องเสียภาษี เช่นกลุ่มเกษตรกร หรือสหกรณ์ เมื่อน าเอา
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานไปหักออกจากก าไรขั้นต้นก็จะได้ ก าไรสุทธิ เลย 

มีสิ่งที่ต้องระมัด ระวัง อีกสิ่งหนึ่งในการจัดท างบก าไร ขาดทุน คือ เงินสดที่จ่ายออกไปเพ่ือซื้อ
สินทรัพย์ถาวร (มีอายุการใช้งานยาวกว่า หนึ่งปี) และการซื้อวัตถุดิบ ในช่วงระยะเวลาของการท างบก าไร 
ขาดทุน เราจะไม่ถือว่าเป็นค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานในช่วงระยะเวลานั้นทั้งหมด ตัวอย่างเช่น กิจการซื้อรถ
ปิกอัพมาหนึ่งคัน ราคา 1,000,000 บาท มีอายุการใช้งาน 10 ปี เนื่องจากรถบรรทุกมีอายุการใช้งานนานกว่า
หนึ่งปี ในการคิดค่าใช้จ่ายในแต่ละปี เราจะไม่น าเอาเงิน 1,000,000 บาท มาหักเป็นค่าใช้จ่ายทั้งหมดในปีที่มี
การจ่ายเงินซื้อเพียงปีเดียว โดยไม่น าไปคิดหักเป็นค่าใช้จ่ายในปีอ่ืนๆ ซึ่งจะเป็นการหักมากเกินไป จะมี
ผลกระทบถึงก าไรของกิจการ โดยในปีแรกจะขาดทุนเยอะมาก แต่อาจท าให้เกิดก าไร ในปีต่อๆไป ทั้งๆที่
กิจการไม่ได้ท าอะไรที่แปลกไปจากเดิม เพราะการซื้อรถบรรทุก ไม่มีค่าใช้จ่ายเกิดขึ้น ดังนั้นในทางปฏิบัติจึง
ต้องหาทางประมาณการค่าใช้จ่ายที่ควรจะคิดในแต่ละปี ตลอดอายุการใช้งาน นักบัญชีได้คิดวิธีประมาณการ
ค่าใช้จ่ายออกมาในรูปของ ค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ในแต่ละปี (โดยอาจไม่เชื่อมโยงกับการใช้งานที่เกิดขึ้น
จริงเลยก็ได้) และจะน าไปหักออกจากมูลค่าของสินทรัพย์นั้นๆในงบดุลด้วย ซึ่งเป็นรายละเอียด จะไม่กล่าวถึง
ในที่นี ้

ส่วนวัตถุดิบ ในกรณีที่ซื้อมามาก น ามาเก็บไว้ในโกดัง ใช้ในการผลิตในระหว่างปีที่ท างบไม่หมด 
ในกรณีที่เหลือมากๆ ส่วนที่เหลือนี้จะไม่น ามาคิดเป็นค่าใช้จ่ายของช่วงเวลานั้นๆ จะคิดเฉพาะส่วนที่ได้ใช้
ออกไปจริงๆเท่านั้น  

ตัวอย่าง งบก าไร ขาดทุน ที่มีรายละเอียดมากขึ้นเป็นดังต่อไปนี้ 
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กลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
งบก าไรขาดทุน 

ณ สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 
 

รำยได้   
 รายได้จากการจ าหน่ายปลานลิ  576,000 
 รายได้อื่นๆ  - 
 รวม  576,000 
ค่ำใช้จ่ำย   
ค่าใช้จ่ายผันแปร   
 ค่าเตรยีมบ่อ/ลอกบ่อ 5,000  
 ค่าน้ า (ซื้อ/สูบ) 2,000  
 ค่าเตรยีมน้ า 2,000  
 ค่าลูกปลา 80,000  
 ค่าอาหาร 150,000  
 ค่ายา 10,000  
 ค่าแรงงาน 3,000  
 ค่าไฟฟ้า 1,200  
 ค่าน้ ามันดีเซล 40,000  
 ค่าน้ ามันหล่อลื่น 5,000  
 ค่าซ่อมแซมเครื่องจักร 3,000  
 ค่าจับปลา 10,000  
 ค่าใช้จ่ายในการแปรรปู -  
 ค่าใช้จ่ายในการขาย 3,000  
 ค่าใช้จ่ายส านักงาน 60,000  
 ค่าดอกเบี้ย (ระยะสั้น) 1,200  
 รวม  375,400 
ค่าใช้จ่ายคงท่ี   
 ค่าจ้างแรงงานประจ า 12,000  
 ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ ์ 40,000  
 ค่าเช่าท่ีดิน 5,000  
 ค่าเสื่อมบ่อดิน 1,500  
 ค่าภาษีที่ดินและโรงเรือน 150  
 ค่าดอกเบี้ย (ระยะปานกลาง) 600  
 ค่าดอกเบี้ย (ระยะยาว) 10,000  
 รวม  69,250 
ค่ำใช้จ่ำยรวมทั งหมด  444,650 
ค่าใช้จ่ายต่อไร ่  37,054 
รำยได้สุทธิ (ก ำไร ขำดทุน)   
รายได้สุทธิต่อหนึ่งรอบการเลี้ยง  131,350 
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3) งบกระแสเงินสด     
เป็นรายงานที่จัดท าข้ึนมาเพ่ือแสดงถึงแหล่งและจ านวน เงินสดรับและเงินสดจ่ายของกิจการ ในช่วง

ระยะเวลาหนึ่งๆ มักจะจัดท าเมื่อสิ้นสุดช่วงระยะเวลานั้น เพ่ือให้ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆ ทราบว่าเกิดอะไรขึ้น
บ้าง แต่ที่น่าสนใจกว่าคือ เราสามารถจัดท างบกระแสเงินสดขึ้น ณ จุดเริ่มต้นของระยะเวลา ซึ่งมักจะเรียกอีก
ชื่อหนึ่งว่าเป็น งบประมาณเงินสด ซึ่งจะเป็นการประมาณการกระแสเงินสดรับและเงินสดจ่ายของกิจการในแต่
ละช่วงเวลา เช่นทุกเดือน ในอนาคต และสามารถใช้เป็นข้อมูลให้แก่ฝ่ายจัดการเพ่ือบริหารกระแสเงินสดให้
เหมาะสม สอดคล้องและสนองต่อการเติบโตของกิจการ 

งบกระแสเงินสดมีลักษณะที่ส าคัญประการหนึ่ง คือ ในช่วงระยะเวลาหนึ่งๆที่พิจารณา จ านวนเงินสด
รับทั้งหมด จะต้องเท่ากับจ านวนเงินสดจ่ายทั้งหมด รายการหลักๆของงบกระแสเงินสดประกอบด้วย 1) กระแส
เงินสดจากการด าเนินงาน 2) กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน (และการขายสินทรัพย์ออกไป 3) กระแสเงิน
สดจากกิจกรรมการเงิน เช่น การเพ่ิมทุนของผู้ถือหุ้น การกู้ยืม การช าระคืนเงินกู้เป็นต้น  

ตัวอย่างงบกระแสเงินสด เป็นดังตารางต่อไปนี้   
 

กลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
งบกระแสเงินสด 

ส าหรับปีสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 
 

กระแสเงินสดจำกกจิกรรมกำรด ำเนินงำน   
 ก าไรสุทธิ 983,250  
 บวก ค่าเสื่อมราคา 1,450,000  
 หัก การเพิ่มขึ้นของลูกหนี้การค้า 100,000  
 หัก การลดลงของเจ้าหนี้การค้า 75,000  
 หัก การลดลงของค่าใช้จ่ายล่วงหน้า 75,000  
 รวมเงินสดสุทธิจากกิจกรรมการด าเนินงาน  2,183,250 

กระแสเงินสดจำกกจิกรรมกำรลงทุน   

 เงินสดที่ได้รับจากการขายเครื่องมอืเก่าออกไป 50,000  
 หัก เงินสดที่ใช้ซื้อเครื่องมือใหม ่ 1,683,250  
 รวมเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน  -1,633,250 

กระแสเงินสดจำกกจิกรรมกำรเงิน   

 บวก เงินกู้ระยะสั้นท่ีกู้ใหม ่ 225,000  
 หัก การช าระคืนเงินกู้ระยะยาว 375,000  
 รวมเงินสดจากกิจกรรมการเงิน  -150,000 

กระแสเงินสดสุทธ ิ  400,000 

เงินสดในมือเมื่อต้นระยะเวลำ  475,000 
เงินสดในมือเมื่อสิ นสุดระยะเวลำ  875,000 
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4) งบแสดงส่วนของผู้ถือหุ้น 
งบแสดงส่วนของผู้ถือหุ้น เป็นงบที่สั้นที่สุด และมีความซับซ้อนน้อยที่สุดในบรรดางบการเงินต่างๆ 

เป็นงบที่แสดงรายละเอียดการเปลี่ยนแปลงในส่วนของผู้ถือหุ้นของงบดุล  รายการหลักของงบนี้คือ การ
เปลี่ยนแปลงของก าไรสะสม (ก าไรที่เก็บไว้ใช้ในกิจการ ไม่จ่ายคืนออกไปเป็นเงินปันผลทั้งหมด) ที่ได้มาจาก
ก าไรสุทธิ (หรือขาดทุนสุทธิ) รายการอืน่ๆ ที่จะท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงมีอาทิ การแบ่งสรรก าไรเพ่ือกิจกรรม
สาธารณประโยชน์ของชุมชน การแบ่งสรรก าไรเพ่ือใช้ในการจัดตั้งและด าเนินงานศูนย์เรียนรู้การเลี้ยงปลานิล
เป็นต้น  

ตัวอย่างงบแสดงส่วนของผู้ถือหุ้น เป็นดังต่อไปนี้ 
 

กลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
งบแสดงส่วนของผู้ถือหุ้น 

ส าหรับปีสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2559 
 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 31 ธ.ค. 2559    17,825,000 
ก าไรสะสม 31 ธ.ค. 2558  8,400,000   
ก าไรสุทธิ ปีการบัญช ี2559 983,250    
หัก เงินปันผล 480,000    
หัก เงินท่ีใช้เพื่อการสาธารณประโยชน์ 120,000    
การเพิ่มขึ้น (ลดลง) ของก าไรสะสม  383,250   
ก าไรสะสม 31 ธ.ค. 2559   8,783,250  
ทุนเรือนหุ้น 31 ธ.ค. 2558  9,425,000   
บวก การเพิ่มทุน 0    
ลบ การลดทุน 0    
การเพิ่มขึ้น (ลดลง) ของทุนเรือนหุ้น  0   
ทุนเรือนหุ้น 31 ธ.ค. 2559   9,425,000  
ส่วนของผู้ถือหุ้น 31 ธ.ค. 2559    18,208,250 

5) งบกำรเงินล่วงหน้ำ  
งบการเงินต่างๆ ที่อธิบายข้างต้น เป็นงบที่แสดงกิจกรรม หรือผลการด าเนินงานที่เกิดขึ้นในอดีต ใน

รอบปีการบัญชีที่ผ่านมา เราอาจน ามาใช้พิจารณาว่า ผลการด าเนินงานที่เกิดขึ้นเป็นอย่างไร ผลของการ
ตัดสินใจในอดีตเป็นอย่างไร มีอะไรที่เป็นบทเรียนหรือสามารถเรียนรู้เพ่ือน ามาใช้ปรับปรุงการด าเนินงานใน
อนาคตให้ดีขึ้นได้บ้าง แต่ไม่มีอะไรยืนยันได้ว่าการด าเนินงานของเราจะเป็นเหมือนในอดีตถึงแม้เราจะท าสิ่ง
ต่างๆเหมือนเดิม ทัง้นี้เพราะสภาพแวดล้อมต่างๆเปลี่ยนแปลงไป เช่นสภาพเศรษฐกิจโดยรวมเปลี่ยน ก าลังซื้อ
ของผู้บริโภคในตลาดเปลี่ยน รัฐบาลเปลี่ยนแปลงมาตรการต่างๆ ดินฟ้าอากาศเปลี่ยน ราคาน้ ามัน ราคาอาหาร



31 
 

สัตว์และวัตถุดิบต่างๆเปลี่ยน คู่ค้าต่างๆปรับเปลี่ยนวิธีการ กลยุทธ์ ฯ มีความไม่แน่นอนต่างๆ เกิดขึ้น ดังนั้น
ตัวเลขข้อมูลต่างๆ ในอดีตท่ีรวบรวมมา ไม่สามารถจะน ามาใช้ประเมินแผนการในอนาคตได้ดีเท่าที่ควร ดังนั้น
การจัดท างบการเงินล่วงหน้าจะช่วยให้กิจการประมาณการในเหตุการณ์ที่คิดว่าน่าจะเกิดขึ้นได้ในอนาคตเพ่ือ
น ามาใช้ประกอบการตัดสินใจด าเนินงาน 

อย่างไรก็ตามเนื่องจากการจัดท ามีความซับซ้อนพอสมควร จึงไม่ได้น ามาแสดงไว้ในคู่มือนี้                 

กำรน ำข้อมูลทำงกำรเงินมำใช้ประโยชน์   
การวิเคราะห์ผลการด าเนินงานที่ผ่านมาของกิจการ เท่าที่มีการปฏิบัติกันมาอย่างแพร่หลายมัก

ท าในรูปของการวิเคราะห์ อัตรำส่วนกำรเงินซ่ึงการพิจารณาว่าดีหรือไม่ มักท าโดยเปรียบเทียบกับแนวโน้มที่
กิจการท ามาในอดีต หรือการเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน หรือเปรียบเทียบกับผู้ที่ดีกว่า หรือเปรียบเทียบกับ
เกณฑ์อย่างหนึ่ง หรือเปรียบเทียบกับความคาดหวังของผู้ประกอบการและผู้ถือหุ้นอ่ืนๆ ดังนั้นโดยหลักการคือ 
การหาค่าของกิจการเราเองแล้วน าไปเปรียบเทียบกับสิ่งอ้างอิงบางอย่าง การจะบอกว่าดีหรือไม่ต้องใช้
วิจารณญาณอย่างมาก ผลการพิจารณาของแต่ละคนในเรื่องเดียวกันอาจแตกต่างกันได้ 

ตัวชี/้อัตราส่วนการเงิน ที่น ามาใช้เพื่อประโยชน์ในการบริหารจัดการ ที่ใช้กันอยู่โดยทั่วไปมีอยู่สี่
กลุ่มดังนี้ 

1) อัตราส่วนแสดงความสามารถในการท าก าไร 
2) อัตราส่วนแสดงสภาพคล่อง 
3) อัตราส่วนแสดงระดับความม่ันคงทางการเงิน 
4) อัตราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 

ในคู่มือนี้จะไม่กล่าวถึงตัวชี้ที่มีการใช้กันอยู่ทั้งหมด แต่จะเลือกเอาตัวชี้ที่คิดว่าเหมาะสมมาอธิบาย 
ทั้งนี้สมมติว่ากิจการมีงบดุลและงบก าไร ขาดทุน ดังนี้ 
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กิจการนายดุล 
งบดุล 

ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2559 
 

สินทรัพย ์ บาท หนี้สินและทุน บาท 

สินทรัพย์หมุนเวียน หนี้สิน 
 เงินสดในมือ 5,000  เงินกู้ระยะสั้น 10,000 
 เงินฝากธนาคาร 45,000  เงินกู้ระยะปานกลาง 200,000 
 ลูกหนี้การค้า 10,000  รวมหนี้สิน 210,000 
 สินคงคลัง     
  อาหาร 10,000 เงินสนับสนุน 300,000 
  น้ ามันดีเซลและหล่อลื่น 3,000    
  อื่น ๆ  2,000    
 รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 75,000    
สินทรัพย์ถาวร  ทุน  
 ที่ดิน โรงเรือน เครื่องจักร อุปกรณ ์ 600,000  ทุน (500 หุ้น ๆ ละ 1,000 บาท)  500,000 
 รถปิกอัพ 400,000  ก าไรสะสม 175,000 
 รถมอเตอรไ์ซต ์ 50,000  รวมทุน 675,000 
 เครื่องใช้ส านักงาน 50,000    
 อื่น ๆ  10,000    
 รวมสินทรัพย์ถาวร 1,110,000    
รวมสินทรัพย ์ 1,185,000 รวมหนี้สินและทุน 1,185,000 
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กลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
งบดุล 

ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2559 
 
 ปีท่ี 1 

(บาท) 
ปีท่ี 2 

ประมาณการ 
(บาท) 

ขาย 550,000 605,000 
 ต้นทุนการผลิต1/ 250,000 275,000 
ก าไรขั้นต้น 300,000 330,000 
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ    
 ค่าเสื่อมอุปกรณ ์ 40,000 40,000 
 ค่าเสื่อมบ่อดิน 1,500 1,500 
 ค่าเช่าท่ีดิน 500 500 
 ค่าแรงงานประจ า 10,000 10,000 
 ค่าภาษีที่ดินและโรงเรือน 150 150 
 ค่าใช้จ่ายส านักงาน 120,000 126,000 
 ค่าจ้างแรงงานช่ัวคราว 1,000 1,000 
 ค่าใช้จ่ายในการขาย 3,000 3,000 
 ค่าใช้จ่ายทั่วไปอื่น ๆ 1,000 1,000 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ี 122,850 146,850 
 ดอกเบี้ย (ระยะปานกลาง) 600 - 
 ดอกเบี้ย (ระยะยาว) 20,000 16,000 
ก าไรก่อนหักภาษ ี 102,250 130,850 
 ภาษีรายไดส้ าหรบักลุ่มเกษตรกร - - 
ก าไรสุทธิ 102,250 130,850 

อัตรำส่วนแสดงควำมสำมำรถในกำรท ำก ำไร 
เป็นตัวชี้วัดที่ฝ่ายจัดการ ผู้ถือหุ้น หรือ ผู้ที่เกี่ยวข้องกับกิจการทราบว่ากิจการจะด าเนินงานได้ดี หรือ 

ไม่ด ีตัวชี้วัดในกลุ่มนี้มีดังต่อไปนี้ 
1) อัตราส่วนก าไรต่อยอดขาย เป็นอัตราส่วนที่บอกว่าเมื่อขายสินค้าออกไปหนึ่งบาทจะได้ก าไร

หลังจากท่ีหักค่าใช้จ่ายต่างๆทั้งหมดแล้วกี่บาท อัตราส่วนนี้มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
 
อัตราส่วนก าไรต่อยอดขาย  = ก าไรสุทธิ/ยอดขาย 
    = 102,250/550,000 = .1859 = 18.59% 
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อัตราส่วนนี้มีความส าคัญ ต้องติดตามอย่างใกล้ชิด เพราะเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจหลายๆด้านของฝ่ายจัดการ 
ทั้งในเรื่องของ การตลาด การตั้งราคา การจัดซื้อ และค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการ    

2) อัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนของผู้เป็นเจ้าของ                   
อัตราส่วนนี้มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
อัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนของผู้เป็นเจ้าของ = ก าไรสุทธิ/ทุน 
       = 102,250/675,000= .1515= 15.15% 
 

ซึ่งหมายถึงว่า เงินที่ผู้ถือหุ้นลงทุนไปหนึ่งบาท ในระยะเวลาหนึ่งปีจะได้ผลตอบแทนกลับมา .1515 
บาท หรือคิดเป็นร้อยละ  15.15   

3) อัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนทั้งหมด 
อัตราส่วนนี้มีสูตรในการค านวณดังนี้             

 
อัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนทั้งหมด = ก าไรสุทธิ/รวมสินทรัพย์ 

     = 102,250/1,185,000 = .0863 = 8.63% 
 
ซึ่งหมายความว่า เงินที่กิจการลงทุนไปในสินทรัพย์ทั้งหมด 1 บาท ในระยะเวลาหนึ่งปีจะได้

ผลตอบแทนกลับมา .0863 บาท หรือคิดเป็นร้อยละ  8.63 อัตราผลตอบแทนนี้ควรจะสูงกว่าอัตราดอกเบี้ย
ของเงินที่ไปกู้ยืมมา(ถ้ามี) ถ้าสูงกว่า ส่วนที่เกินก็จะไปสมทบท าให้อัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนของผู้เป็น
เจ้าของสูงขึ้น ถ้าเป็นไปในทางตรงกันข้ามก็จะท าให้อัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุนของผู้เป็นเจ้าของลดลง 

 

อัตรำส่วนแสดงสภำพคล่อง 
เป็นตัวชี้อีกกลุ่มหนึ่งที่มีการน ามาใช้มาก เป็นอัตราส่วนที่ใช้บอกว่ากิจการจะมีเงินสดเพียงพอ 

หรือมีสินทรัพย์ที่จะเปลี่ยนเป็นเงินสดได้เร็วเพียงพอกับการด าเนินกิจการ หรือการช าระหนี้สินที่ถึงก าหนด
หรือไม ่ตัวชี้ในกลุ่มนี้ประกอบด้วย 

 

4) เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ 
เป็นอัตราส่วนที่บอกว่า ถ้าหากกิจการมีความจ าเป็นจะต้องช าระคืนหนี้สินระยะสั้นทั้งหมดทันที 

กิจการสามารถจะท าได้หรือไม่ วิธีการคือจะดูว่ากิจการมีเงินสดในมือและสินทรัพย์หมุนเวียนอื่นๆ ซึ่งสามารถ
จะเปลี่ยนเป็นเงินสดได้เร็วเพียงพอหรือไม่ สูตรในการค านวณทุนหมุนเวียนสุทธิเป็นดังนี้ 

 

เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ = สินทรัพย์หมุนเวียน – หนี้สินหมุนเวียน 
    = 75,000 – 10,000 = 65,000 
 

ตัวเลขดังกล่าวแสดงว่ากิจการตัวอย่างมีเงินทุนหมุนเวียนสุทธิสูงมาก            
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5) อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน 
อัตราส่วนนี้จะบอกว่ากิจการมีสินทรัพย์หมุนเวียนเป็นจ านวนกี่บาท เมื่อเทียบกับหนี้สิน

หมุนเวียนจ านวนหนึ่งบาท มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน = สินทรัพย์หมุนเวียน / หนี้สินหมุนเวียน 
           = 75,000 / 10,000 = 7.5 
 

ตัวเลขดังกล่าวแสดงว่ากิจการมีหนี้สินหมุนเวียน 1 บาท แต่มีสินทรัพย์หมุนเวียนมากถึง 7.5 
บาท ถ้าเจ้าหนี้เงินกู้ระยะสั้นต้องการให้ช าระคืนหนี้สินทั้งหมด กิจการสามารถช าระคืนได้สบายมาก และจาก
ตัวชี้ข้างต้น กิจการยังจะมีสินทรัพย์หมุนเวียนเหลืออยู่อีก 65,000 บาท                        

6) อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว 
เป็นกรณีที่ต้องการทราบว่ากิจการมีสภาพคล่องมากน้อยเพียงใด ดังนั้นจึงควรพิจารณาว่า ถ้าไม่

น าสินค้าคงคลัง(บางรายการที่เปลี่ยนเป็นเงินสดได้ช้า)มารวมแล้ว อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนจะเป็นอย่างไร 
ซึ่งในกรณีนี้จึงเรียกตัวชี้นี้ใหม่ว่าเป็นอัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว มีสูตรในการค านวณดังนี้ 

 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว = (สินทรัพย์หมุนเวียน- สินค้าคงคลัง) / หนี้สินหมุนเวียน 
          = (75,000-15,000) / 10,000 = 6.0 
ซึ่งยังอยู่ในระดับที่สูงมาก 
 

อัตรำส่วนแสดงระดับควำมม่ันคงทำงกำรเงิน 
เป็นกลุ่มตัวชี้ที่จะบอกว่ากิจการมีการกู้ยืมเงิน หรือมีระดับหนี้สินสูง(เกินไป)หรือไม่ เป็นกลุ่มตัวชี้

ที่จะท าให้ทั้งเจ้าของกิจการ ผู้ถือหุ้น และ เจ้าหนี้ คลายความวิตกกังวล ได้ว่าถ้าหากมีความไม่แน่นอนเกิดขึ้น 
มีหลายๆสิ่งไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว้ กิจการจะยังมีความมั่นคงทางการเงินอยู่ จะไม่ถูกบังคับให้เลิกกิจการไป ตัว
ชี้ในกลุ่มนี้ประกอบด้วย 

7) อัตราส่วนหนี้สินต่อส่วนของผู้เป็นเจ้าของ 
เป็นตัวชี้ที่บอกว่าเงินที่น ามาลงทุนจัดหาสินทรัพย์ต่างๆ กิจการใช้เงินของตัวเองมากกว่าหรือใช้

เงินของผู้อ่ืนมากกว่า (ใช้เงินกู้หรือหนี้สิน มากกว่า) ถ้ามีการล้มเลิกกิจการ เจ้าของกิจการหรือเจ้าหนี้จะ
เสียหายมากกว่ากัน หรืออีกมุมหนึ่งสามารถตีความได้ว่าถ้ามีการล้มเลิกกิจการ เจ้าของกิจการจะสามารถช าระ
คืนหนี้สินได้ท้ังหมดหรือไม่ มีสูตรการค านวณดังนี้ 

 
อัตราส่วนหนี้สินต่อส่วนของผู้เป็นเจ้าของ = หนี้สินทั้งหมด/ส่วนของผู้เป็นเจ้าของ 

        = 210,000/675,000 = .31 
            (หนี้สิน ไม่นับรวมเงินสนับสนุน) 
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ซึ่งหมายถึงว่าในการจัดหาสินทรัพย์ กิจการใช้เงินของผู้ถือหุ้น/เจ้าของกิจการ 1 บาทและใช้
เงินกู้อีก .31 บาท หรือหนี้สินคิดเป็นเพียงร้อยละ 31 ของเงินลงทุนส่วนของผู้เป็นเจ้าของ  

8) อัตราส่วนส่วนของผู้เป็นเจ้าของต่อสินทรัพย์ 
เป็นตัวชี้ที่บอกว่าเงินที่น ามาใช้จัดหาสินทรัพย์นั้น ใช้เงินจากส่วนของผู้เป็นเจ้าของมากน้อยเท่าไร 

มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
 
อัตราส่วนส่วนของผู้เป็นเจ้าของต่อสินทรัพย์ = เงินทุนส่วนของผู้เป็นเจ้าของ/สินทรัพย์ทั้งหมด 
            = 675,000/1,185,000 = .57 
 
ซึ่งหมายความว่าเงินที่ใช้ในการลงทุนในสินทรัพย์ 1 บาท เป็นเงินส่วนของผู้เป็นเจ้าของถึง .57 

บาท หรือร้อยละ 57 ตัวเลขที่มากกว่าร้อยละ 50 แสดงว่ากิจการมีความมั่นคงทางการเงินสูง  

9) อัตราส่วนหนี้สินต่อสินทรัพย์  
เป็นส่วนกลับกับตัวชี้วัดก่อนหน้านี้ เป็นตัวชี้วัดที่บอกว่าเงินที่น ามาใช้จัดหาสินทรัพย์นั้น ใช้เงินจากเงินกู้/เงิน
ของผู้อ่ืน มากน้อยเท่าไร มีสูตรในการค านวณดังนี้ 

 
อัตราส่วนส่วนหนี้ต่อสินทรัพย์ = หนี้สินทั้งหมด/สินทรัพย์ทั้งหมด 
     = 210,000/1,185,000 = .18 
 
ซึ่งหมายความว่าเงินที่ใช้ในการลงทุนในสินทรัพย์ 1 บาท เป็นเงินกู้/เงินของผู้อ่ืนเพียง .18 บาท 

หรือร้อยละ 18 ตัวเลขที่น้อยกว่าร้อยละ 50 แสดงว่ากิจการมีความมั่นคงทางการเงินสูง                           

อัตรำส่วนแสดงประสิทธิภำพในกำรด ำเนินงำน 
เป็นตัวชี้วัดที่ใช้ตรวจดูว่า การด าเนินงานของกิจการ ใช้สินทรัพย์มีประสิทธิภาพมากน้อยเท่าใด 

ประกอบด้วยอัตราส่วนต่างๆดังนี้                       

10) อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์ 
เป็นตัวชี้วัดที่บอกว่า การลงทุนไปในสินทรัพย์ทั้งหมด 1 บาทนั้น สามารถสร้างยอดขายได้มาก

น้อยเท่าใด มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
 
อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์ = ยอดขายสุทธิ/สินทรัพย์ทั้งหมด 
        = 550,000/ 1,185,000 = .46 
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ส าหรับกิจการที่ก าลังพิจารณา เงินที่ใช้ลงทุนไปในสินทรัพย์ทั้งหมด 1 บาท สามารถสร้าง
ยอดขายได้ .46 บาท ตัวชี้วัดนี้จะมีความแตกต่างกันส าหรับกิจการแต่ละประเภท เช่น ตัวเลขของการเลี้ยง
ปลา จะแตกต่างไปจากการเลี้ยงกุ้ง จึงต้องน าไปเปรียบเทียบกับกิจการเลี้ยงปลา(นิล)เหมือนกัน  

11) อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร 
เป็นสิ่งที่ใช้น ามาชี้ได้คร่าวๆว่ากิจการมีการใช้สินทรัพย์ถาวร มีการใช้เทคโนโลยีในการผลิตสูง

มากน้อยเพียงใด ถ้ากิจการมีการลงทุนใช้เทคโนโลยีมาก ใช้แรงงานน้อย จะมีต้นทุนคงที่สูง แต่มีต้นทุนผันแปร
ต่อหน่วยการผลิตต่ า การลงทุนในลักษณะนี้ ถ้าก าไรจะก าไรมาก ถ้าขาดทุนจะขาดทุนมาก เมื่อเปรียบเทียบ
กับกิจการที่ลงทุนในเทคโนโลยีน้อย มีต้นทุนคงที่ต่ า แต่มีต้นทุนผันแปรต่อหน่วยสูง มีสูตรในการค านวณดังนี้ 

 
อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวร = สินทรัพย์ถาวร/ยอดขายสุทธิ 
     = 1,110,000/550,000 = 2.01 
 
ถ้าตีความจากสูตรการค านวณ จะบอกได้ว่า จะสร้างยอดขาย 1 บาท กิจการต้องลงทุนใน

สินทรัพย์ถาวรเป็นจ านวน 2.01 บาท เช่นเดียวกันกับตัวชี้ข้างต้น ในขณะปัจจุบันจะยังบอกไม่ได้ชัดเจนว่า
กิจการลงทุนในเทคโนโลยีใหม่ๆ มากน้อยเท่าใด จนกว่าจะมีการเปรียบเทียบ อ้างอิงกับ กิจการประเภท
เดยีวกันอ่ืนๆ 

• กำรวิเครำะห์จุดคุ้มทุน  
เป็นอีกส่วนหนึ่งของการน าข้อมูลทางการเงินมาใช้ประโยชน์ เป็นการวิเคราะห์ที่พยายามจะหา

ค าตอบว่า ในการประกอบการเลี้ยงปลานิลนั้น จากต้นทุนการผลิต หรือจากค่าใช้จ่ายในการผลิตที่จ่ายออกไป 
และจากราคาท่ีคาดว่าจะขายได้ กิจการจะต้องท าการผลิตปลาให้ได้มากน้อยเท่าใดจึงจะคุ้มทุน หรือจ านวนที่
ผลิตได้และค่าใช้จ่ายที่เสียไป อย่างน้อยควรจะขายได้ราคาเท่าไดจึงจะคุ้มทุน เป็นการประมาณการจ านวน
ปลานิลขั้นต่ าที่ควรจะผลิตให้ได้ หรือเป็นราคาข้ันต่ าที่ควรจะขายได้ ถ้ามากกว่าจึงจะมีก าไร ถ้าต่ ากว่าจะ
ขาดทุน  

ตัวเลขข้อมูลที่น ามาเป็นตัวอย่างในส่วนนี้  เป็นข้อมูลจริงของการเลี้ยงปลานิลของเกษตรกรใน
อ าเภอพานทอง จังหวัดชลบุรี ถึงแม้ว่ารายการต่างๆยังไม่สมบูรณ์นัก แต่เป็นข้อมูลที่ดีที่สุดที่หาได้ในปัจจุบัน 
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เกษตรกรชมรมผู้เลี้ยงสัตว์น้ าบางหัก 
งบก าไร ขาดทุน 

ณ วันที ่31 ธันวาคม 2558 
 

 (บาท/ไร่) (บาท/ไร่) 
ต้นทุนคงที ่  687.06 
 ค่าเช่าท่ีดิน 399.54  
 ค่าเสื่อมบ่อดิน 143.20  
 ค่าเสื่อมอุปกรณ ์ 144.32  
ต้นทุนผันแปร  36,533.60 
 ค่าพันธุ์ปลา 6,833.33  
 ค่าอาหาร 20,776.27  
 ค่าน้ ามันเชื้อเพลิง 6,164.00  
 ค่าใช้จ่ายตอนจับปลา 2,760.00  
รวมต้นทุนท้ังหมด  37,220.66 
อัตราการปล่อย (ตัว/ไร่)  1,360.00 
ขนาดลูกปลา (กรัม/ตัว)  100.00 
ผลผลติเฉลีย่/ไร่ (กก./ไร่)  1,000.00 
ขนาดผลผลิต (กรัม/ตัว)  1,000.00 
ราคาผลผลิตทีเ่กษตรกรขาย (บาท/กก.)  48.00 
รายได้ทั้งหมด/ไร่ (บาท/ไร่)  48,000.00 
ต้นทุน/ไร่ (บาท/ไร่)  37,220.66 
ก าไร/ไร่ (บาท/ไร่)  10,779.34 
ต้นทุน/กก. (บาท/กก.)  37.22 
ก าไร/กก. (บาท/กก.)  10.78 

จะเห็นได้ว่ารูปแบบของบัญชีก าไร ขาดทุน แตกต่างไปจากตัวอย่างที่ผ่านมาเล็กน้อย คือใน
หมวดค่าใช้จ่าย มีการจัดแบ่งกลุ่มใหม่ออกเป็น ค่าใช้จ่ายผันแปร และค่าใช้จ่ายคงที่ ซึ่งค่าใช้จ่ายผันแปรคือ
ค่าใช้จ่ายที่จะเปลี่ยนแปลงไปตามปริมาณการผลิต  ส่วนค่าใช้จ่ายคงที่นั้นจะไม่เปลี่ยนแปลงตามปริมาณการ
ผลิต จะผลิตหรือไม่ผลิตก็ต้องจ่าย การปรับก็เพ่ือให้สอดคล้องกับการวิเคราะห์ในส่วนนี้ ซึ่งเป็นอีกแง่มุมหนึ่งที่
เราจะสามารถเอาผลการวิเคราะห์มาใช้ในการประกอบการ การบริหารจัดการได้ 
การวิเคราะห์ในส่วนนี้ ประกอบด้วย 

1) การวิเคราะห์ระดับยอดขายคุ้มต้นทุนคงที่                      
เป็นการหาว่ากิจการจะต้องท าการผลิตหรือจะต้องขายสินค้าเป็นปริมาณหรือจ านวนมากน้อยเท่าใดจึงจะคุ้ม
กับท้ังต้นทุนคงที่ที่ต้องเสียไป มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
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ระดับยอดขายคุ้มต้นทุนคงท่ี  = ต้นทุนคงที่ต่อไร่/ (ราคาต่อ กก.-ต้นทุนผันแปรต่อ กก.) 
   = 687.06/(48 – 36,533.6/1,000) = 687.06/(48-36.53) = 687.06/11.47 
   = 59.9 
 
จะเห็นได้ว่า ตามตัวอย่างนี้ กิจการผลิตปลานิลเพียงเล็กน้อยก็จะได้ต้นทุนคงที่กลับคืนมาแล้ว 

ซึ่งโครงสร้างต้นทุนการผลิตของปลานิลตามตัวอย่าง ค่าใช้จ่ายร้อยละ 98 เป็นค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนผันแปร 
ต้นทุนคงที่ประกอบเป็นส่วนประกอบเพียงเล็กน้อยเท่านั้น เกือบจะไม่มีความหมายเลย ผลิตปลานิลเพียง 60 
กก. ก็ได้ต้นทุนคงท่ีคืนมาแล้ว 

ดังนั้นในกรณีนี้ สิ่งทีควรจะหาคือ กิจการจะต้องผลิตมากน้อยเพียงใดจึงจะได้ต้นทุนผันแปร
คืนกลับมา 

2) การวิเคราะห์ระดับยอดขายคุ้มต้นทุนผันแปร 
เป็นการหาว่ากิจการจะต้องท าการผลิตหรือจะต้องขายสินค้าเป็นปริมาณหรือจ านวนมาก

น้อยเท่าใดจึงจะคุ้มกับทั้งต้นทุนผันแปรที่ต้องเสียไป มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
 

ระดับยอดขายคุ้มต้นทุนผันแปร  = ต้นทุนผันแปรต่อไร่/ ราคาต่อ กก. 
        = 36,533.6/48 = 761.1 
 

ดังนั้นกิจการจะต้องท าให้ผลผลิตต่อไร่สูงถึง 762 กก. จึงจะได้ต้นทุนผันแปรคืนมา   

3) การวิเคราะห์ระดับยอดขายคุ้มต้นทุนทั้งหมด  
เป็นการหาว่ากิจการจะต้องท าการผลิตหรือจะต้องขายสินค้าเป็นปริมาณหรือจ านวนมาก

น้อยเท่าใดจึงจะคุ้มกับทั้งต้นทุนทั้งหมดที่ต้องเสียไป มีสูตรในการค านวณดังนี้ 
 

ระดับยอดขายคุ้มต้นทุนทั้งหมด  = ต้นทุนทั้งหมดต่อไร่/ ราคาต่อ กก. 
            = 37,220.66/48 = 775.4 

ดังนั้นกิจการจะต้องท าให้ผลผลิตต่อไร่สูงถึง 776 กก. จึงจะได้ต้นทุนทั้งหมดคืนมา ถ้าผลิตได้
มากกว่าจ านวนดังกล่าว ส่วนที่เกินข้ึนไปจะเป็นก าไรทั้งหมด  

4) การวิเคราะห์ระดับราคาคุ้มต้นทุนผันแปรต่อ กก. 
เป็นการหาว่ากิจการจะต้องขายปลาอย่างน้อยในราคาเท่าใดจึงจะคุ้มกับต้นทุนผันแปร มีสูตร

ในการค านวณดังนี้ 
ระดับราคาคุ้มต้นทุนผันแปรต่อ กก. = ต้นทุนผันแปรต่อไร่/จ านวนผลผลิตต่อไร่ 

                = 36,533.6/1000 = 36.53 
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นั่นคือ ณ ระดับการผลิต 1,000 ตัน ถ้ากิจการขายปลานิลได้กิโลกรัมละ 36.53 บาท ก็จะท าให้มี
รายได้คุ้มกับต้นทุนผันแปรพอดี แต่ยังไม่คุ้มกับต้นทุนทั้งหมด หรือยังขาดทุนในส่วนของต้นทุนคงท่ีอยู่ 

5) การวิเคราะห์ระดับราคาคุ้มต้นทุนทั้งหมดต่อ กก.   
เป็นการหาว่ากิจการจะต้องขายปลาอย่างน้อยในราคาเท่าใดจึงจะคุ้มกับต้นทุนทั้งหมด มีสูตร

ในการค านวณดังนี้ 
 

ระดับราคาคุ้มต้นทุนทั้งหมดต่อ กก. = ต้นทุนทั้งหมดต่อไร่/จ านวนผลผลิตต่อไร่ 
                = 37,220.66/1000 = 37.22 
 

นั่นคือ ณ ระดับการผลิต 1,000 ตัน ถ้ากิจการขายปลานิลได้กิโลกรัมละ 37.22 บาท ก็จะท า
ให้มีรายได้คุ้มกับต้นทุนทั้งหมดพอดี ถ้าขายได้ราคาสูงกว่านี้ ส่วนที่มากกว่าคือส่วนที่จะท าให้เกิดก าไร 
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หน่วยที่ 3: กำรจัดท ำแผนธุรกิจสู่เป้ำหมำยควำมส ำเร็จ 

3.1 แนวควำมคิดรวบยอด 
การจัดท าแผนธุรกิจโดยทั่วไปมีจุดมุ่งหมายส าคัญ 3 ประการ ได้แก่ 1) ใช้เป็นแผนที่เดินทาง 

(Road map) ที่แสดงให้เห็นองค์ประกอบและกระบวนการท างานของกิจการเพ่ือน าไปสู่เป้าหมายที่วางไว้ 2) ใช้
เป็นเครื่องมือในการจัดหาเงินทุนของกิจการ 3) เป็นประโยชน์ส าหรับพันธมิตรธุรกิจในการวางแผนการท าธุรกิจ 

องค์ประกอบของแผนธุรกิจ มีสาระส าคัญ 9 องค์ประกอบ ได้แก่ บทสรุปผู้บริหาร (Executive 
Summary) ภาพรวมของกิจการและแนวคิดธุรกิจ (General Company Description and Business Ideas 
3) การวิเคราะห์สถานการณ์ธุรกิจ (SWOT Analysis) 4) แผนการตลาด (Marketing Plan) 5) แผนการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์/บริการ (Product/Services Development Plan) 6) แผนบริหารจัดการ (Management Plan) 
7) ความเสี่ยงและแผนรองรับความเสี่ยง (Risk and Risk Management Plan) 8) แผนการเงิน (Financial 
Plan) 9) ภาคผนวก (Appendix)  

เนื้อหาสาระในหน่วยเรียนนี้ ได้กล่าวถึงแนวคิดและแนวทางการจัดท าแผนธุรกิจ และเพ่ือให้เกิด
ทักษะในการจัดท าแผนธุรกิจ จึงได้น าเสนอกรณีตัวอย่างแผนธุรกิจของกลุ่มเกษตรกรโพนทราย เพ่ือการเรียนรู้
เพ่ิมเติม 

3.2 ควำมส ำคัญและจุดมุ่งหมำยในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
ภายใต้สภาวะแวดล้อมของการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจยุคโลกาภิวัตน์นั้น ผู้ประกอบการที่อยู่

ภายใต้ระบบเศรษฐกิจและสังคมดังกล่าว จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการวางแผนของกิจการในมิติของการ
พิจารณาปัจจัยสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกของกิจการ เพื่อให้ได้ทราบถึงผลกระทบที่เป็นทั้งเชิงบวก
และเชิงลบ เพ่ือน าไปสู่การด าเนินงานอย่างมีแบบแผนและชัดเจน เพราะการบรรลุเป้าหมายตามปรัชญาหรือ
ค่านิยมของกิจการอาจสรุปได้ว่าการจัดท าแผนธุรกิจมีจุดมุ่งหมาย 3 ประการ 

ประกำรแรก: ใช้เป็นเครื่องมือในการตรวจสอบแนวคิดทางธุรกิจและวิธีการด าเนินการของกิจการ 
โดยแผนจะช่วยก าหนดองค์ประกอบส าหรับกระบวนการท างาน ตั้งแต่ภารกิจวัตถุประสงค์ เป้าหมาย งบประมาณ 
การพยากรณ์ด้านการเงิน ตลาดเป้าหมาย และกลยุทธ์ทางธุรกิจ ฯลฯ เพ่ือน าไปสู่แผนปฏิบัติงาน แผนธุรกิจที่ดีจึง
เปรียบเสมือนแผนที่เดินทาง (Road Map) ซึ่งท าให้ธุรกิจสามารถเดินไปยังทิศทางที่ตั้งไว้  

ประกำรที่สอง : ใช้เป็นเครื่องมือส าหรับการจัดหาเงินทุน ซึ่งผู้ให้ทุนจะใช้ประกอบการพิจารณา
ผลตอบแทนและความเสี่ยงตลอดจนโอกาสการได้รับช าระคืน  

ประกำรที่สำม : ใช้เป็นเอกสารที่แสดงสมรรถนะและความสามารถหลักของกิจการ ซึ่งจะเป็น
ประโยชน์ส าหรับพันธมิตรทางธุรกิจหรือธุรกิจคู่ค้าในการพิจารณา แนวทางการท าธุรกิจร่วมกัน 

3.3 องค์ประกอบของแผนธุรกิจ 
แผนธุรกิจที่จัดท าขึ้นจะต้องเป็นแผนที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ และสอดคล้องกับปณิธานและ

เป้าหมายธุรกิจ องค์ประกอบและสาระส าคัญของแผนธุรกิจมีรายละเอียดองค์ประกอบในตารางที่ 2 ดังนี้  
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ตารางที่ 3 องค์ประกอบและสาระส าคัญของแผนธุรกิจ 

 

องค์ประกอบ สาระส าคัญ 
1. บทสรุปส าหรับผู้บริหาร 
(Executive Summary) 

• เป็นส่วนส าคัญท่ีสุดของแผนธุรกิจที่แสดงให้เห็นสาระส าคัญที่
ครอบคลุมรายละเอียด ของแผนธุรกิจด้วยถ้อยค าที่ต้องสร้าง
ความเชื่อมั่นและจูงใจแก่ผู้อ่านแผนธุรกิจ 

2. ภาพรวมของกิจการและแนวคิดธุรกิจ 
(General Company Description and 
Business Ideas) 

• เป็นส่วนที่ชี้ให้ทราบถึงสถานะของกิจการสถานที่ตั้ง โรงสร้าง
การบริหารจัดการ และแนวคิดธุรกิจตลอดจนวัตถุประสงค์ด้าน
การจัดท าแผนธุรกิจและประโยชน์ที่มีต่อชุมชน 

3. การวิเคราะห์ด้านสถานการณ์ธุรกิจ 
(SWOT Analysis) 

• การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจที่จะ
ด าเนินการได้แก่ การวิเคราะห์การตลาด พฤติกรรมของกลุ่ม
ลูกค้าตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์โอกาส อุปสรรค์ จุดแข็ง
และจุดอ่อน เพ่ือก าหนดแนวทางท่ีจะด าเนินการ เชิงกลยุทธ์
ของธุรกิจที่จะด าเนินการ 

4. แผนการตลาด 
(Marketing Plan) 

• การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายการตลาดและกลยุทธ์
การตลาด 

5. แผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
(Product/Services Development 
Plan) 

• การก าหนดขั้นตอนและกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
บริการให้เห็นปัจจัยน าเข้า-กระบวนการและผลลัพธ์ในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการตลอดจนส่วนที่เกี่ยวข้องในการ
ควบคุมคุณภาพ การจัดการคลังสินค้า ฯลฯ 

6. แผนบริการจัดการ 
(Management Plan) 

• ระบุชื่อทีมงานระบบบริหารจัดการและพันธมิตรทางธุรกิจและ
ก าหนดการที่ส าคัญ(Milestone Schedule) 

7. ความเสี่ยงและแผนรองรับความเสี่ยง 
(Risk and Risk Management Plan) 

• ระบุโอกาสความเสี่ยงที่คาดว่าจะเกิดขึ้นและแผนรองรับความ
เสี่ยงในกรณีต่างๆ 

8. แผนการเงิน 
(Financial Plan) 

• ประกอบด้วย สมมติฐานทางการเงิน การประมาณการทาง
การเงินในช่วงเวลา 5 ปี ประกอบด้วยงบดุล งบก าไรขาดทุน 
การวิเคราะห์ทางการเงิน NPU JRR Payback period และ
จุดคุ้มทุน (Break Even Analysis) 

9. ภาคผนวก 
(Appendix) 

• ประกอบด้วยข้อมูลต่างๆที่จะสนับสนุนให้ผู้อ่านแผนธุรกิจมี
ความเข้าใจยิ่งขึ้นเช่นรูปถ่ายผลิตภัณฑ์เครื่องจักรส านักงาน
ใบรับรองผลิตภัณฑ์ผลการวิจัยตลาดเครื่องหมายการค้าและ
รางวัลที่ได้รับฯลฯ 
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3.4 แนวคิดและหลักกำรในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

การจัดท าแผนธุรกิจอาจถือเป็นขั้นตอนที่ส าคัญที่สุดที่จะต้องท าก่อนที่จะเริ่มด าเนินการ และ
แผนธุรกิจที่มีคุณภาพย่อมเป็นปัจจัยส าคัญที่จะส่งผลต่อโอกาสในความส าเร็จของธุรกิจในทางปฏิบัติ ก่อนจะ
จัดท าแผนธุรกิจจะต้องมีกำรก ำหนดแนวคิดทำงธุรกิจ ซึ่งอาจจะต้องมีการวิจัยเพ่ือประเมินความเป็นไปได้
ของธุรกิจที่คิดจะด าเนินงาน แล้วจึงมาสู่ขั้นตอนของกำรจัดท ำแผนธุรกิจซึ่งเป็นเอกสารที่มีความชัดเจนแสดง
ให้เห็นทิศทางการด าเนินงานของกิจการ และสามารถสร้างความสนใจและเชื่อมั่นแก่ผู้ที่เกี่ยวข้องกับการ
ด าเนินกิจการในทางปฏิบัติของการจัดท าแผนธุรกิจ อาจต้องมีการทบทวนและปรับปรุงแก้ไขหลายครั้ง จึง
น าไปสู่การด าเนินการและการติดตามประเมินผล (รูปที่ 11) ซึ่งหากผู้จัดท าไม่ระมัดระวังและรีบร้อนน าไปใช้ 
อาจเกิดข้อผิดพลาด ทั้งความล้มเหลวในขั้นตอนของการเชิญชวนผู้ลงทุน/แหล่งทุน และความล้มเหลวของ
กิจการที่เกิดจากการวางแผนที่ผิดพลาดซึ่งมีตัวอย่างของกิจการเป็นจ านวนมากที่เกิดเหตุการณ์ดังกล่าว  
 

 

 
 

รปูที่ 11 กระบวนการจัดท าแผนธุรกิจและการใช้ประโยชน์ในแผนธุรกิจ 

3.4.1 แนวคิดธุรกิจสู่ควำมส ำเร็จ 
ดังที่ได้กล่าวมาข้างต้นแล้วว่า การจัดท าแผนธุรกิจนั้นจะต้องริเริ่มมาจากแนวคิดธุรกิจของกิจการซึ่ง

อาจเกิดจากการวิจัยหรือการประเมินสถานการณ์แวดล้อมทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลง หรืออาจริเริ่มมาจากนโยบาย
ของผู้บริหารระดับสูง อย่างไรก็ตาม ผู้ที่รับผิดชอบในการจัดท าแผนธุรกิจจะต้องมีการทบทวนแนวคิดธุรกิจก่อนที่
จะลงมือจัดท าแผนธุรกิจ โดยค านึงถึงองค์ประกอบของแนวคิดธุรกิจที่ส าคัญ 4 ประการ ดังนี้ (รูปที่ 12) 

1) ความเข้าใจในลูกค้าเป้าหมาย ได้แก่ ความเข้าใจในเรื่องค่านิยมและทัศนคติของลูกค้า
เป้าหมาย อันจะน าไปสู่กระบวนการวางแนวทางของแผนธุรกิจที่จะสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า และการบรรลุ
เป้าหมายทางธุรกิจที่ต้องการ ซึ่งอาจมีทั้งเป้าหมายทางธุรกิจและสังคม  

2) ตลาดเป้าหมายมีขนาดใหญ่พอที่จะด าเนินธุรกิจ ได้แก่ จ านวนลูกค้า เป้าหมายของกิจการมี
มากพอ สินค้าและบริการมีความแตกต่างเมื่อเทียบเคียงกับคู่แข่งทางการค้า  

3) ความเพียงพอของนวัตกรรม/สิ่งใหม่ ได้แก่ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่หรือวิธีการให้บริการ
แนวใหม่ที่แตกต่างไปจากเดิม  

4) ความเป็นไปได้ในเชิงธุรกิจ เช่น ความสามารถของกิจการ ทรัพยากรภายในของกิจการจะ
ระดมมาใช้ภายใต้แผนธุรกิจ อันจะน าไปสู่ความส าเร็จในเชิงธุรกิจและมิใช่ธุรกิจ  
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รูปที่ 12 องค์ประกอบของแนวคิดธุรกิจสู่ความส าเร็จ 

3.4.2 แนวทำงในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
แผนธุรกิจเป็นเสมือนแผนที่ทางเดิน (Road Map) ที่แสดงให้เห็นกระบวนการขับเคลื่อนการ

ด าเนินธุรกิจของกิจการ เพ่ือการบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ในเวลาที่ก าหนด ดังนั้น แผนธุรกิจที่ดีจะต้องมี
รายละเอียดว่า กิจการได้วางกรอบแนวทางการด าเนินงานไว้อย่างชัดเจนถูกต้องเหมาะสม มีความเป็นไปได้
ในทางปฏิบัติ อีกทั้งยังได้วางกลไกการบริหารความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นไว้แล้ว และเพ่ือให้ผู้อ่านแผนธุรกิจเกิด
ความประทับใจและเข้าใจในแนวคิดธุรกิจอย่างชัดเจนในการจัดท าแผนธุรกิจจึงควรค านึงถึงคุณสมบัติของแผน
ธุรกิจที่ดี ดังนี้ (รูปที่ 13)  

1) ชี้ให้เห็นแนวคิดธุรกิจที่ชัดเจน ซึ่งจะเชื่อมโยงวัตถุประสงค์ในการด าเนินงานและตั วชี้วัด
ความส าเร็จ ของกิจการที่ต้องการจะไปให้ถึง เช่น การเพ่ิมรายได้ของกิจการ การลดต้นทุนค่าใช้จ่าย การ
แก้ปัญหาการประกอบอาชีพของลูกค้าเป้าหมาย 

2) มีเนื้อหาสาระครอบคลุมองค์ประกอบต่างๆ ที่สามารถโน้มน้าวผู้อ่านให้เห็นคล้อยตามผู้
น าเสนอแผนธุรกิจ ว่าจะมีความเป็นไปได้ในการด าเนินการตามแผนธุรกิจทั้งด้านทีมงาน โอกาสของธุรกิจ 
กระบวนการท างาน เงินทุน ตลาดเป้าหมาย  กลไกการบริหารความเสี่ยงและสภาพแวดล้อมที่เก่ียวข้องต่างๆ  

3) ใช้ถ้อยค าที่ง่าย กระชับและชัดเจน และสามารถโน้มน้าวให้เห็นความส าคัญของข้อเสนอ เห็น
พลังของความตั้งใจที่จะขับเคลื่อนธุรกิจสู่เป้าหมายแห่งความส าเร็จ ความยาวของแผนธุรกิจไม่ควรยาวเกินไป  

4) ความสอดคล้องเหมาะสมและเชื่อถือได้ การน าเสนอแผนธุรกิจควรมีแหล่งข้อมูลอ้างอิงที่
เชื่อถือได้ ซึ่งอาจได้มาจากการวิจัยตลาด ลูกค้า และการสืบค้นข้อมูลที่เกี่ยวข้องน ามาประกอบการเขียนแผน
ธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้ผู้อ่านมีความเชื่อมั่น ประทับใจ และให้การสนับสนุน  
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รูปที่ 13 คุณสมบัติของแผนธุรกิจที่ดี 

 
3.4.3 ควำมเสี่ยงและจุดอันตรำยในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

การกล่าวถึงความเสี่ยงและจุดอันตรายในการจัดท าแผนธุรกิจในที่นี้จะช่วยให้ผู้จัดท าแผนธุรกิจ
ใช้เป็นแนวทางในการหลีกเลี่ยงจุดอันตรายต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

1) แนวคิดธุรกิจไม่มีทางเป็นไปได้ในทางปฏิบัติ  
มักเกิดจากการก าหนดเป้าหมายที่ขาดการพิจารณาเรื่อง ความเป็นไปได้ในการปฏิบัติภายใต้

ทรัพยากรและนวัตกรรมที่มีอยู่ของกิจการ การก าหนดเป้าหมายที่ไม่สามารถวัดได้ การตั้งเป้าหมายที่ไม่จูงใจ
บุคลากรและไม่เหมาะสมกับกรอบเวลาที่ก าหนด  ในเบื้องต้นนี้ ผู้จัดท าแผนธุรกิจควรได้ลงรายละเอียดส าหรับ
ปัจจัยน าเข้า กระบวนการและผลลัพธ์ในกระบวนการบริหารจัดการ เพ่ือความรอบคอบในการจัดท าแผนธุรกิจ 
เพ่ือให้ผู้อ่านแผนธุรกิจมีความเชื่อม่ันที่จะให้การสนับสนุน  

2) การคาดการณ์ที่ผิดพลาด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากผู้ประกอบการยึดติดกับความคิดของตนเอง
มากเกินไป เชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์และบริการของตนโดยมิได้ค านึงถึงความต้องการของตลาด (ไม่มีตลาด
เป้าหมายที่แท้จริง) ละเลยการมองเรื่องความคิดเห็นและค่านิยมของลูกค้าเป้าหมายและผู้เกี่ยวข้อง ใน
ลักษณะนี้ การจัดท าแผนธุรกิจจึงควรได้มีการวิจัยประเมินสถานการณ์แวดล้อมที่เกี่ยวข้องและกล่าวถึงความ
เสี่ยงที่คาดว่าจะเกิดขึ้นและเสนอแนวทางในการบริหารความเสี่ยงไว้ในแผนธุรกิจ  

3) ขาดประสบการณ์ทางธุรกิจหรือเทคนิค ซึ่งจะส่งผลต่อความน่าเชื่อถือและไม่เป็นที่ยอมรับ
ในแผนธุรกิจ ซึ่งจะต้องแก้ไขข้อจ ากัดดังกล่าว ด้วยการขอรับการสนับสนุนจากบุคคลหรือองค์กรที่มีความรู้
และทักษะนั้นๆ ตลอดจนการเตรียมบุคลากรที่มีความช านาญทางธุรกิจไว้ในทีมงานของกิจการ  
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3.5 ค ำแนะน ำในกำรเขียนแผนธุรกิจ 
ในบทนี้จะกล่าวถึงค าแนะน าในการเขียนแผนธุรกิจ โดยตั้งเป็นประเด็นค าถามที่ต้องการค าตอบ

ในส่วนของสาระส าคัญที่เป็นองค์ประกอบของแผนธุรกิจ และแหล่งข้อมูล / การสนับสนุน ดังรายละเอียดดังนี้ 

3.5.1 บทสรุปส ำหรับผู้บริหำร (Executive Summary) 

1) ค าแนะน าในการเขียนบทสรุปส าหรับผู้บริหาร  
  เนื้อหาสาระต้องสั้นกะทัดรัดสามารถสร้างความสนใจให้อ่านรายละเอียดในส่วนอื่นต่อไปและ
ควรจัดท าหลังจากองค์ประกอบอื่นในแผนธุรกิจเพ่ือจะได้เชื่อมโยงส่วนต่างๆเข้าด้วยกัน 

2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในบทสรุปผู้บริหาร 
• แนวคิดธุรกิจของคุณคืออะไร 
• ประเภทของธุรกิจและวัตถุประสงค์คืออะไร 
• ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่น าเสนอมีข้อได้เปรียบอย่างไร 
• ใครคือกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
• แนวโน้มธุรกิจและโอกาสทางการตลาดมีมากน้อยเพียงใด 
• ความต้องการเงินทุนมีมากน้อยเพียงใด 
• อัตราผลตอบแทนทางการเงินมีความน่าสนใจเพียงใด 
• เป้าหมายระยะยาวที่วางไว้เป็นเช่นไร 

3.5.2 ภำพรวมของกิจกำรและแนวคดิธุรกจิ (General Company Description and Business Ideas) 

1) ค าแนะน าในการเขียนภาพรวมของกิจการและแนวคิดธุรกิจ 
• เป็นองค์ประกอบแรกที่จะจัดท าโดยเริ่มจากการเขียนรายละเอียดเกี่ยวกับประวัติกิจการ

สถานภาพทางกฎหมายวิสัยทัศน์พันธกิจกลยุทธ์และแนวคิดธุรกิจในการจัดท าแผนธุรกิจตลอดจนวัตถุประสงค์
และประโยชน์ที่มีต่อชุมชนซึ่งเป็นส่วนที่ควรชี้ให้เห็นความสามารถหลักของกิจการและโอกาสความได้เปรียบใน
การแข่งขันของกิจการและเชื่อมโยงกับแนวคิดธุรกิจที่ก าลังจะด าเนินการว่าจะก่อให้เกิดคุณค่า  (Value 
Creation) ตัวกิจการและชุมชนอย่างไร 

• แหล่งข้อมูลและการสนับสนุน: ข้อบังคับระเบียบเอกสารแผนกลยุทธ์รายงานประจ าปีที่ปรึกษา 
2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในภาพรวมของกิจการและแนวคิดธุรกิจ 

• กิจกรรมของคุณอยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทใดมีสถานภาพทางกฎหมายและประวัติความ
เป็นมาอย่างไร 

• กิจการของคุณมีกรอบแนวทางการด าเนินงานอย่างไร 
• กิจการของคุณมีความได้เปรียบเชิงแข่งขันและความสามารถหลักอะไรบ้าง 
• ทีมงานบริหารจัดการมีจุดเด่นอย่างไรบ้าง 
• แนวคิดธุรกิจที่ก าลังจะด าเนินการมีส่วนสร้างคุณค่าแก่กิจการและชุมชนอย่างไร 
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3.5.3 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงธุรกิจ (SWOT Analysis) 
1) ค ำแนะน ำในกำรเขียนกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ทำงธุรกิจ 

องค์ประกอบนี้จะชี้ให้เห็นสภาวะแวดล้อมของธุรกิจที่ก าลังจะด าเนินการตามแผนธุรกิจ
โอกาสในการด าเนินธุรกิจในระยะยาวซึ่งจะต้องวิเคราะห์ให้เห็นคู่แข่งทางการค้าตลาดเป้าหมายพฤติกรรมการ
บริโภคของลูกค้าเป้าหมายตลอดจนแนวทางกลยุทธ์ที่เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันจากความสามารถหลัก
ของกิจการหรือนวัตกรรมที่มีอยู่แหล่งข้อมูล : อาจได้จากแผนกลยุทธ์การท าวิจัยตลาดหรือการปรึกษา
ผู้เชี่ยวชาญซึ่งควรมีการกลั่นกรองของฝ่ายบริหารจัดการเพ่ือสร้างความเข้าใจที่ถูกต้องตรงกัน 

2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในการวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ 
• สถานแวดล้อมท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบันส่งผลกระทบอย่างไรต่อกิจการทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ 
• ความสามารถหลักของกิจการอะไรที่สามารถน ามาใช้เป็นแนวทางกลยุทธ์เพ่ือการยกระดับ

ขีดความสามารถของกิจการได้บ้าง 
• โอกาสในการมีความได้เปรียบเชิงแข่งขันของกิจการได้แก่อะไร 
• ขนาดของตลาดเป้าหมายของกิจการมีมากน้อยเพียงใด 
• พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าในตลาดเป้าหมายเป็นอย่างไร 
• ใครคือคู่แข่งขันรายส าคัญและกิจการมีข้อได้เปรียบอย่างไรบ้าง 
• แนวทางเชิงกลยุทธ์ที่เหมาะสมเป็นอย่างไร 

3.5.4 แผนกำรตลำด (Marketing Plan) 
1) ค าแนะน าในการเขียนแผนการตลาด 

 • แผนการตลาดต้องแสดงให้เห็นความมีอยู่จริงของตลาดเป้าหมายโดยอธิบายให้เห็นคุณค่า
หรือผล- ประโยชน์ที่ลูกค้าและชุมชนจะได้รับจากผลิตภัณฑ์และบริการของกิจการการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายให้เห็นพฤติกรรมการบริโภคเพ่ือน าไปใช้ในการก าหนดเป้าหมายการตลาดและกลยุทธ์การตลาดด้าน
ตลาดอื่นๆ 

แหล่งข้อมูล : อาจได้จากแผนกลยุทธ์การวิจัยตลาดหรือปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ 

2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในแผนกำรตลำด 
• กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักคือใครมีมากน้อยเพียงใดที่จะท าให้ธุรกิจมีความยั่งยืน 
• กลุ่มลูกค้ารองเป็นใครและจะเข้าถึงตัวได้อย่างไร 
• เป้าหมายการตลาดที่มีความเป็นไปได้จริงเป็นอย่างไร 
• กลยุทธ์การตลาดที่ต้องด าเนินการได้ก าหนดเป้าหมายตัวชี้วัดความส าเร็จไว้อย่างไรบ้าง 

3.5.5 แผนพัฒนำผลิตภัณฑ์/บริกำร (Products and Service Development Plan) 
1) ค าแนะน าในการเขียนแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
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แผนพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการจะช่วยให้มองเห็นแบบแผนและกระบวนการในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการซึ่งต้องประกอบด้วยปัจจัยน าเข้า (เครื่องมือ-เครื่องจักร-วัสดุอุปกรณ์เงินทุนวัตถุดิบปัจจัย
การผลิต) กระบวนการ (เทคโนโลยีระบบการผลิต-ระบบการท างาน) และผลลัพธ์จากการพัฒนา (ผลิตภัณฑ์/
บริการที่เกิดจากกระบวนการ) นอกจากนั้นอาจกล่าวถึงความสามารถในการขยายการผลิตในอนาคตระบบการ
ควบคุมคุณภาพและการจัดการสินค้าคงคลังการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อสร้างคุณค่าแก่ลูกค้าเป้าหมายและ
ชุมชน 

2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในแผนพัฒนำผลิตภัณฑ์/บริกำร 
• กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการมีรูปธรรมอย่างไรใครมีส่วนเกี่ยวข้องบ้าง 
•บุคลากรวัสดุอุปกรณ์เทคโนโลยีและเงินทุนที่ใช้มาจากไหนมีต้นทุนอย่างไร 
• ความได้เปรียบในการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการเพ่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง (ต้นทุนทั้งทางตรง

และทางอ้อม) 
•ผลิตภัณฑ์/บริการมีความแตกต่างจากคู่แข่งอย่างไรบ้างและจะมีวงจรชี้วัดผลิตภัณฑ์ยาวนาน

แค่ไหน 
•ทางเลือกในการจัดหาวัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิตมีมากน้อยเพียงใดจะก่อให้เกิดอุปสรรคใน

อนาคตอย่างไร 
•มาตรการพัฒนาบุคลากรได้วางไว้อย่างไรและมีพันธมิตรทางธุรกิจอะไรบ้างที่จะช่วยเสริม

พลังทางธุรกิจ 

3.5.6 แผนกำรบริหำรจัดกำร (Management Plan) 
1) ค าแนะน าในการเขียนแผนการบริหารจัดการ 

แผนการบริหารจัดการจะชี้ให้เห็นกระบวนการท างานของทีมงานผ่านระบบการบริหาร
จัดการที่ได้วางไว้ในช่วงเวลาต่างๆในลักษณะของก าหนดการที่ส าคัญ (Milestone Schedule) ซึ่งอาจจ าแนก
รายละเอียดเป็นกิจกรรมส าคัญๆเป็นรายสัปดาห์รายเดือนรายไตรมาสตามความเหมาะสม 

แหล่งข้อมูล : การประชุมหารือผู้เกี่ยวข้องการประสานงาน-เตรียมการกับผู้เกี่ยวข้องการท า
สัญญาข้อตกลงกับผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 

2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในแผนการบริหารจัดการ 
• ทีมงานภายใต้โครงสร้างการบริหารจัดการได้ก าหนดไว้อย่างไร 
• มีบุคลากรที่มีทักษะและเชี่ยวชาญในการขับเคลื่อนแผนธุรกิจเพียงพอหรือไม่ 
• กระบวนการบริหารจัดการสู่การบรรลุเป้าหมายในแต่ละช่วงเวลาได้ก าหนดไว้อย่างไร 
• แผนการบริหารจัดการมีความสอดคล้องเหมาะสมกับโอกาสทางธุรกิจในระยะยาวเพียงใด 
• แผนการบริหารจัดการมีความสอดคล้องเหมาะสมกับข้อบังคับ-ระเบียบของกิจการหรือไม่ 
• มีกลไกการสร้างแรงจูงใจในการท างานแก่บุคลากรไว้อย่างไรบ้าง 
•มีกลไกการติดตามและประเมินผลอย่างไร 
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3.5.7 ควำมเสี่ยงและแผนรองรับควำมเสี่ยง (Risk and Risk Management Plan) 
1) ค าแนะน าในการเขียนความเสี่ยงและแผนรองรับความเสี่ยง 

แผนธุรกิจจัดท าขึ้นภายใต้สมมติฐานซึ่งเป็นเรื่องของอนาคตดังนั้นจึงมีโอกาสที่อาจไม่เป็นไป
ตามที่วางแผนไว้ดังนั้นผู้จัดท าแผนธุรกิจจึงควรระบุถึงความเสี่ยงที่มีโอกาสเกิดขึ้นพร้อมทั้งข้อเสนอส าหรับ
แนวทางท่ีจะรองรับเหตุการณ์ต่างๆท่ีอาจเกิดขึ้นเพ่ือสร้างความเชื่อถือที่มีต่อแผนธุรกิจ 
แหล่งข้อมูล : ส ารวจข้อมูลจากผู้ประกอบการในธุรกิจดังกล่าวและขอค าปรึกษาจากผู้ช านาญการ/ผู้เชี่ยวชาญ
ในธุรกิจนั้นๆ 

2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในความเสี่ยงและแผนรองรับความเสี่ยง 
•กรณีไม่สามารถขายสินค้าหรือบริการตามที่วางแผนไว้จะมีมาตรการอย่างไร 
•กรณีท่ีต้นทุนวัตถุดิบ/ปัจจัยการผลิตขาดแคลนจะมีมาตรการจัดหามาทดแทนได้อย่างไร 
•กรณีท่ีต้องเกิดปัญหาด้านการขาดแคลนบุคลากรและผู้เชี่ยวชาญจะสามารถแก้ปัญหาได้

อย่างไร 
•หากมีต้นทุนการผลิตหรือค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานที่สูงเกินกว่าที่คาดหมายจะแก้ปัญหาได้

อย่างไร 
•ผลิตภัณฑ์และบริการที่ล้าสมัยหรือไม่อยู่ในความต้องการของตลาดเป้าหมายจะแก้ไขอย่างไร

จึงไม่ก่อให้เกิดผลกระทบต่อกิจกา 

3.5.8 แผนกำรเงิน (Financial Plan) 
1) ค าแนะน าในการเขียนแผนการเงิน 

แผนการเงินถือเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่สุดส่วนหนึ่งของแผนธุรกิจเนื่องจากผู้ให้กู้ / ผู้ร่วม
ลงทุน/และฝ่ายนโยบายจะใช้ผลลัพธ์ในส่วนนี้ในการตัดสินใจว่าควรสนับสนุนหรือไม่เพียงใดดังนั้นแผนการเงิน
จึงควรมีรายละเอียดการประมาณการทางการเงินในช่วงเวลา  5 ปีทั้งในรูปงบดุลงบก าไรขาดทุนและการ
วิเคราะห์ทางการเงินที่ชี้ให้เห็นความคุ้มค่าในการลงทุนและโอกาสการได้รับคืนเงินทุนของเจ้าของทุนผู้ถือหุ้น
หรือพันธมิตรทางธุรกิจด้วย  

2) ประเด็นรายละเอียดที่ควรมีในแผนการเงิน 
•สมมติฐานที่ใช้ในการประมาณการทางการเงินก าหนดไว้อย่างไรมีความเหมาะสมและได้

มาตรฐานหรือไม่ 
•ความต้องการเงินทุนในแต่ละช่วงเวลาเป็นเท่าไร 
•ประมาณการทางการเงินในแต่ละช่วงเวลาเป็นอย่างไร 
•การวิเคราะห์ทางการเงินมีความน่าสนใจเพียงใดและมีความเสี่ยงที่จะไม่เป็นไปตามคาดมาก

น้อยเพียงใด 
•แผนการใช้คืนเงินทุนเป็นอย่างไร 
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3.6 กรณีตัวอย่ำง แผนธุรกิจของกลุ่มเกษตรกรผู้เลี ยงปลำนิลโพนทรำย 
3.6.1 ข้อมูลพื นฐำน 

กลุ่มเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงสัตว์น้ าโพนทราย อ.เมือง จ.ชลบุรี ได้เริ่มจัดตั้งกลุ่มมาตั้งแต่ พ.ศ. 
2555 โดยมีสมาชิกที่สนใจเข้าร่วมโครงการส่งเสริมการเลี้ยงปลานิล ภายใต้โครงการส่งเสริมอาชีพของ
เกษตรกรรายย่อย โดยกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ได้จัดสรรงบประมาณเป็นเงินสนับสนุนแก่กลุ่ม จ านวนเงิน 
200,000 บาท ไม่มีดอกเบี้ยโดยให้ใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียนของกลุ่มและจัดสรรเป็นเงินกู้แก่สมาชิกในอัตราร้อย
ละ 3 ต่อปีเพื่อลงทุนเลี้ยงปลานิล 

ปัจจุบันสมาชิกกลุ่มมีจ านวน 15 ราย มีเนื้อที่บ่อเลี้ยงปลาเฉลี่ยรายละ 10 ไร่ และเลี้ยงปลานิล
ในบ่อดิน โดยอาจจ าแนกเกษตรกรตามวัตถุประสงค์การเลี้ยงมีการเลี้ยงปลานิลได้เป็น 2 กลุ่ม กลุ่มแรก: เลี้ยง
ไว้บริโภคเหลือจึงขาย (substance) มี 10 ราย กลุ่มท่ีสอง: เลี้ยงเชิงธุรกิจ มี 5 ราย  

3.6.2 แนวคิดธุรกิจ 
การด าเนินธุรกิจของกลุ่มเกษตรกรโพนทราย ภายใต้โครงการพัฒนาโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ปลานิลมี

แนวทางการด าเนินการ ที่จะใช้กลไกของกลุ่มเกษตรกรในการพัฒนาโซ่คุณค่าร่วมกับภาคีพันธมิตรธุรกิจและ
หน่วยงานสนับสนุน เพ่ือน าไปสู่การยกระดับมูลค่าเพ่ิมในแนวทางการพัฒนาที่ยั่งยืนโดย มีกิจกรรมครอบคลุม
ตั้งแต่การจัดหาปัจจัยการผลิต ( เงินทุน พันธุ์ปลา อาหาร ฯลฯ ) การพัฒนาระบบการเลี้ยงปลานิลที่ได้
มาตรฐาน การวางแผนธุรกิจ การแปรรูป และการจ าหน่ายแก่ภาคีพันธมิตรธุรกิจภายใต้ข้อตกลง  

3.6.3 กลุ่มเกษตรกร 
กลุ่มเกษตรกรผู้เพาะเลี้ยงสัตว์น้ าโพนทราย มีส านักงานอยู่ที่ บ้านเลขที่ 20 หมู่ 1 อ.เมือง จ.

ชลบุรี มีทุนด าเนินงาน 5 แสนบาท ประกอบด้วย เงินกู้ปลอดดอกเบี้ยภายใต้โครงการส่งเสริมรายได้เกษตรกร
ของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 3 แสนบาท และหุ้นของสมาชิกจ านวน 20 คนๆละ 100 หุ้นๆ ละ 100 บาท 
รวมเป็นเงิน 200,000 บาท 

3.6.4 วิสัยทัศน์ 
มุ่งพัฒนาโซ่คุณค่าเพ่ิมการยกระดับมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์ปลานิล ผ่านกลไกกลุ่มเกษตรกร เพ่ือ

การประกอบอาชีพยั่งยืน 

3.6.5 วัตถุประสงค์ 
การใช้กลไกกลุ่มเกษตรกรฯในการเชื่อมโยงโซ่คุณค่าผ่านการวางแผนธุรกิจร่วมกับภาคีพันธมิตร

ธุรกิจและหน่วยงานสนับสนุน เพ่ือ ยกระดับคุณภาพมาตรฐานการผลิต การลดต้นทุนและเพ่ิมประสิทธิภาพ
การผลิต เพิ่มอ านาจการต่อรองในการจ าหน่ายผลผลิตให้ได้ราคาดี 

3.6.6 แนวทำงเชิงกลยุทธ์ 
ใช้แนวทางกลยุทธ์การยกระดับหน้าที่ของกลุ่มเกษตรกร(Functional Upgrading) โดยเน้นการ

ปรับโครงสร้างการบริหารงานที่เอื้อต่อการเชื่อมโยงโซ่คุณค่าเพ่ือการยกระดับมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์การยกระดับ
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กระบวนการ(Process Upgrading) โดยเน้นการพัฒนากิจกรรมที่ครอบคลุมการวิจัย การวางระบบการให้
การศึกษาอบรมแก่สมาชิกเพ่ือยกระดับการผลิตสู่คุณภาพมาตรฐาน การวางแผนธุรกิจด้านการจัดหาปัจจัยการ
ผลิต การรวบรวมผลผลิต การแปรรูปและจัดจ าหน่ายผ่านภาคีพันธมิตรธุรกิจที่เป็นตลาดเป้าหมาย และการ
ยกระดับผลิตภัณฑ์ (Product Upgrading) โดยเน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน และ 
การสร้างแบรนด์ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มเกษตรกรเพ่ือสร้างความภักดีจากลูกค้า 

3.6.7 เป้ำหมำยธุรกิจ 
1. เพ่ิมประสิทธิภาพการผลิตจากเดิม 10% โดยพัฒนากระบวนการจัดการระบบการเลี้ยงปลา

นิลที่มีคุณภาพมาตรฐาน  
2. ลดต้นทุนการผลิตจากเดิม 10% โดยการรวมซื้อปัจจัยการผลิตผ่านภาคีพันธมิตรธุรกิจ 
3. สร้างมูลค่าเพ่ิมจากเดิม 20% โดยการจ าหน่ายผลผลิตตามข้อตกลงกับภาคี และการแปรรูป

ผลิตภัณฑ์ปลานิล (ปลานิลตากแห้ง) จ าหน่ายผ่านภาคีพันธมิตรธุรกิจ 

3.6.8 จุดแข็งของกลุ่มเกษตรกรและภำคีพันธมิตรธุรกิจ 
1. สมาชิกท่ีเข้าร่วมโครงการ 20 ราย มีประสบการณ์เพาะเลี้ยงปลานิลในบ่อดินมากกว่า 10 ปี มี

ปณิธานร่วมกัน “การสร้างพันธมิตรธุรกิจในการยกระดับมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์ปลานิลผ่านกลไกกลุ่มเกษตรกร”  
2. กลุ่มเกษตรกรมีทุนด าเนินงาน 500,000 บาท ประกอบด้วย หุ้นที่ระดมจากสมาชิก 200,000 

และเงินกู้ปลอดดอกเบี้ย 300,000 บาท 
3. ท าเลที่ตั้งฟาร์มเลี้ยงปลานิลอยู่ในท าเลที่เหมาะสมใกล้ตลาดและแหล่งท่องเที่ยว อีกทั้งอยู่ใกล้

แหล่งปัจจัยการผลิต เช่น บริษัทจ าหน่ายพันธุ์ปลานิล อาหาร และมีหน่วยส่งเสริมของกรมประมงในพ้ืนที่ 
4. ผลิตภัณฑ์ปลานิลก าลังได้รับความสนใจและเป็นที่นิยมของผู้บริโภคอย่างกว้างขวางโดยเฉพาะ

ปลานิลที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน GAP  

3.6.9 จุดอ่อน  
1. กลุม่เกษตรกรโพนทราย ยังขาดบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในเรื่องการบริหารจัดการ 
2. สมาชิกกลุ่มเกษตรกรยังไม่มีแผนการด าเนินงานในการรวมซื้อปัจจัยการผลิตและการรวมขาย

ผลผลิต จึงท าให้สมาชิกไม่มีอ านาจต่อรองในการจัดหาปัจจัยการผลิตและการจ าหน่ายผลผลิตจึงท าให้ต้นทุน
การผลิตสูง ขาดความรู้ด้านการบริหารจัดการระบบที่เลี้ยงปลานิลทีได้คุณภาพมาตรฐาน  

3.6.10 โอกำสทำงธุรกิจ 
1.ผลิตภัณฑ์ปลานิลเป็นที่นิยมส าหรับผู้บริโภคในทุระดับและมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นทุกปีตั้งแต่

ตลาดท้องถิ่น ตลาดภายในประเทศและต่างประเทศ มีความต้องการทั้ง ปลาสดและผลิตภัณฑ์ แปรรูป (ปลา
ตากแห้ง ,ฟิลเล่แช่แข็ง) 

2. แนวโน้มเกษตรกรที่เข้ามาทีฟาร์มเลี้ยงปลานิลในเชิงธุรกิจมีไม่มากนักเพราะต้องใช้ประสบการณ์ 
และมีพ้ืนที่เหมาะสม 
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3.6.11 กำรแปรรูปมูลค่ำตลำดเป้ำหมำย (คิดปลาสด กก.ละ70 บาท, ปลาตากแห้ง กก.ละ70 บาท) 
การประมาณการมูลค่าเผลิตภัณฑ์ มีรายละเอียดในตารางที่ 4 

ตารางที่ 4 การประมาณการมูลค่าเผลิตภัณฑ์ 

ปี 
ปลานิลสด ปลานิลตากแห้ง 

รวมมูลค่า 
ตัน มูลค่า ตัน มูลค่า 

2560 200 14,000,000 50 3,500,000 17,500,000 

2561 250 17,500,000 60 4,200,000 21,700,000 

2562 300 21,000,000 70 4,900,000 25,900,000 

2563 350 34,500,000 80 5,600,000 30,100,000 

หมายเหตุ ปลาใหญ่ขายปลาสด, ปลาเล็กขายตากแห้ง ราคา กก.ละ70 บาท 

3.6.12 พฤติกรรมของลูกค้ำที่เป็นตลำดเป้ำหมำย 

ปัจจุบันหน่วยงานรัฐ (กรมประมง) ให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการเลี้ยงปลานิลให้ได้คุณภาพมาตรฐาน GAP 
และมีการส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์แปรรูปที่ได้มาตรฐาน food safety และมีการส่งเสริมกลุ่มโอทอป 
ในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภคอย่างกว้างขวาง ทั้งตลาดระดับท้องถิ่น และกรุงเทพฯ รวมทั้งการส่งเสริม
ไปจ าหน่ายแก่ลูกค้าในตลาดต่างประเทศ 

3.6.13 กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 
1. รา้นอาหารและผู้รวบรวมท้องถิ่น คือกลุ่มเป้าหมายหลักที่รับซื้อผลิตภัณฑ์ปลานิลขนาด

น้ าหนัก 1 กิโลกรัม 
2. ร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์โอทอป คือผู้ประกอบการที่จ าหน่ายสินค้าแปรรูปแก่ผู้บริโภคท่ีมี

รายได้สูงและนิยมรับประทานผลิตภัณฑ์ที่ได้คุณภาพมาตรฐาน Food safety 
3. ผู้บริโภคในตลาดท้องถิ่นและตลาดประจ าจังหวัด นิยมรับประทานผลิตภัณฑ์ปลานิลตากแห้ง 

3.6.14 เป้ำหมำยกำรตลำด 
1. ปลานิลสดขนาด1ตัวต่อกิโลกรัม จ าหน่ายแก่ร้านอาหาร 4 ราย และผู้รวบรวมท้องถิ่น 2 

ราย โดยประมาณการยอดจ าหน่ายปีแรก 200 ตัน ปีต่อไปเพ่ิมข้ึนปีละ 50 ตัน 
2. ปลานิลตากแห้งโดยใช้วัตถุดิบปลานิลที่มีขนาดเล็ก 75-8 ตัวต่อกิโลกรัม ซึ่งมีแผนการ

ด าเนินงานที่จะพัฒนาไปสู่การสร้างแบรนด์ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มเกษตรกรโพนทราย โดยประมาณการยอด
จ าหน่ายปีแรก50 ตันและเพ่ิมข้ึนปีละ 10 ตัน 

3.6.15 กลยุทธ์กำรตลำด (ส่วนประสมกำรตลำด) 
1. กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ ์
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กลุ่มเกษตรกรจะวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยการส่งเสริมการศึกษาอบรมเรื่องกระบวนการ 
เข้าสู่ระบบการเลี้ยงปลานิลตามคุณภาพมาตรฐาน GAP และการรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์แปรรูป (Food 
safety) โดยร่วมมือกับส านักงานประมงจังหวัด 

2. กลยุทธ์ด้ำนรำคำ  
การก าหนดราคาจะเน้นไปในรูปแบบของการท า contract Farming ในการจ าหน่าย

ผลผลิตปลานิลสดกัน ภาคีพันธมิตรธุรกิจ ร้านอาหารและผู้รวบรวมในท้องถิ่นโดยก าหนดราคาขั้นต่ า ส าหรับ
ปลานิลขนาด 1 ตัว/กิโลกรัม ไว้ที่กิโลกรัมละ 70 บาท (ราคาหน้าฟาร์ม) 

ส าหรับราคาผลิตภัณฑ์ปลานิลแปรรูป(ปลานิลตากแห้ง) ก าหนดไว้ที่ราคาขั้นต่ า 70 บาท/
กิโลกรัมโดยจะจ าหน่ายผ่านภาคีพันธมิตรธุรกิจ ผู้ประกอบการโอทอป 

3. กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
การจ าหน้าผ่านภาคีพันธมิตรธุรกิจทั้งสิ้น 8 ราย ประกอบด้วย 
3.1 ผู้ประกอบการร้านอาหารในจังหวัด 4 ราย 
3.2 ผู้รวบรวมท้องถิ่น 2 ราย 
3.3 ผู้ประกอบการโอทอป ในจังหวัด 1 รายกทม. 1 ราย 

4. กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรตลำด 
การส่งเสริมการตลาดจะเน้นไปที่การสร้างแบรนด์สินค้าโดยใช้ชื่อ “โพนทราย” ที่เป็นชื่อ

กลุ่มเกษตรกรเพ่ือสร้างความเชื่อมั่นไว้วางใจและภักดีต่อสินค้า ควบคู่กับการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ การพัฒนา
รสชาติผลิตภัณฑ์ และการรับรองคุณภาพมาตรฐาน Food safety  

3.6.16 แผนผังแสดงผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและภำคีพันธมิตรธุรกิจในโซ่คุณค่ำปลำนิลของกลุ่มเกษตร
โพนทรำย Value Chain’ Mapping Actor 

 

 
 

รูปที่ 14 ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียและภาคีพันธมิตรธุรกิจในโซ่คุณค่าปลานิลของกลุ่มเกษตรโพนทราย 

โพนทรำย 
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3.6.17 โครงสร้ำงกำรบริหำรงำนกลุ่มเกษตรกรโพนทรำย (Organizational Structure of Popra. 
Farmers’ Group) 

โครงสร้างการบริหารงานกลุ่มเกษตรกรโพนทราย โดยมีหน้าที่ความรับผิดชอบดังรายละเอียด
ในหัวข้อ 3.6.18 

 

 
 

 

รูปที่ 15 โครงสร้างการบริหารงานกลุ่มเกษตรกรโพนทราย 

3.6.18 หน้ำที่ควำมรับผิดชอบ 
1. คณะกรรมการด าเนินการ มีหน้าที่อ านวยการให้เป็นไปตามนโยบายที่ประชุมใหญ่และแผนธุรกิจ 
2. กรรมการผู้จัดการ มีหน้าที่ดูแลรับผิดชอบบริหารงานทั่วไป ให้เป็นไปตามมติคณะกรรมการ

และแผนธุรกิจ 
3. คณะอนุกรรมการฝ่ายส่งเสริมการเลี้ยงปลาสู่มาตรฐาน GAP มีหน้าที่ประสานงานภาคี

หน่วยงานที่เกี่ยวข้องและขับเคลื่อนแผนปฏิบัติการด้านการส่งเสริมการเลี้ยงปลาแก่สมาชิก 
4. คณะอนุกรรมการฝ่ายส่งเสริมการตลาด มีหน้าที่ติดตามประสานงานภาคีพันธมิตรธุรกิจและ

สนับสนุนกรรมการผู้จัดการ 
5. เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชีและการเงิน ท าหน้าที่ดูแลรับผิดชอบและปฏิบัติงานด้านบัญชีและ

การเงินให้เป็นไปตามระเบียบและรายงานคณะกรรมการผู้จัดการ 
 
 

(7 คน) 



55 
 

3.6.19 แผนกำรเงิน 
การจัดท าแผนการเงินที่ส าคัญ ประกอบด้วย ประมาณการงบดุลและงบก าไรขาดทุนในระหว่าง

ปี 2559-2562 ดังรายละเอียด 
 

กลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
ประมาณการงบดุล 

ณ วันที่ 31 ธันวาคม ___ 
 

รายการ 2559 2560 2561 2562 

สินทรัพย์     

สินทรัพย์หมุนเวียน     

เงินสด,เงินฝากธนาคาร 100,000 95,000 141,000 105,000 

ลูกหนี้การค้า 500,000 500,000 500,000 500,000 

สินค้าคงเหลือ 90,000 600,000 600,000 700,000 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน     

ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์ 100,000 80,000 60,000 40,000 

รวมสินทรัพย์ 790,000 1,275,000 1,301,000 1,345,000 

หนี สินและส่วนของผู้ถือหุ้น     

หนี สินหมุนเวียน - - - - 

เจ้าหนี้การค้า 50,000 500,000 500,000 500,000 

หนี สินไม่หมุนเวียน - - - - 

เงินกูย้ืมระยะยาว 500,000 500,000 500,000 500,000 

รวมหนี สิน 550,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

ส่วนของทุน     

ทุนเรือนหุ้น 200,000 200,000 200,000 200,000 

ก าไรสะสม 40,000 75,000 101,000 145,000 

รวมส่วนของทุน 240,000 275,000 301,000 345,000 

รวมหนี สินและทุน 790,000 1,275,000 1,301,000 1,345,000 
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กลุ่มเกษตรกรโพนทราย 
ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

ส าหรับปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม ____ 
หน่วย : พันบาท 

รายการ 2559 2560 2561 2562 

รำยได้จำกกำรด ำเนินงำน     

รายได้ดอกเบี้ยเงินกู้ 35,000 35,000 35,000 35,000 

รายได้เงนิยึดหน่วงจากการจ าหน่ายสินค้า 175,000 217,000 250,000 301,000 

รวมรำยได้จำกกำรด ำเนินงำน 210,000 252,000 285,000 336,000 

ค่ำใช้จ่ำยจำกกำรด ำเนินงำน     

ค่าพาหนะกรรมการเข้าประชุม 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าใช้จ่ายส านักงาน 12,000 13,000 14,000 15,000 

ค่าใช้จ่ายลงทุนอุปกรณ์ 20,000 20,000 20,000 20,000 

เงินเดือนเจ้าหน้าที่บัญชี-การเงิน 120,000 126,000 132,000 138,000 

รวมค่ำใช้จ่ำยด ำเนินงำน 164,000 171,000 178,000 185,000 

ก ำไร(ขำดทุน)สุทธิ 46,000 81,000 107,000 151,000 
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