
บทที่ 5
เตร�ยมพร�อมเป�นผู�ประกอบการ . . .
เพ�่อความมั่งคั่งและยั่งยืน

อยากเป�นผู�ประกอบการ เร��มต�นอย�างไร

ขายของอย�างไรให�มีกำไร

ระยะเวลาทั้งหมด : 60 นาที

กิจกรรมที่ 5.1 
คุณพร�อมเป�นผู�ประกอบการแล�วหร�อยัง
(10 นาที)

กิจกรรมที่ 5.2 
ฝ�กเข�ยนแผนธุรกิจอย�างง�าย
(การบ�าน)

กิจกรรมที่ 5.3 
คุณเข�าใจเร�่องต�นทุนมากน�อยแค�ไหน
(15 นาที)

Slide  (15 นาที) 

Slide  (5 นาที)

Slide  (15 นาที)
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ระยะเวลา : 60  นาที  
(เนื้อหาการสอน 35 นาที + กิจกรรมและการประเมินผล 25 นาที)                                                                                                                                                                                                                                                   
วัตถุประสงค์การเรียนรู้ : 
เพ่ือให้ผู้เรียนได้รู้จักตนเองและประเมินได้ว่ามีบุคลิกลักษณะหรือคุณสมบัติที่พร้อม

เป็นผู้ประกอบการหรือไม่ และต้องศึกษาข้อมูลหรือเตรียมพร้อมก่อนท าธุรกิจอย่างไรเพ่ือให้
ธุรกิจเติบโตได้อย่างยั่งยืน  

หัวข้อเนื้อหาส าหรับผู้สอน 

1. อยากเป็นผู้ประกอบการ เริ่มต้นอย่างไร 
2. ขายของอย่างไรให้มีก าไร 

Slide 

http://www.1213.or.th/th/Documents/toolkits/PPT_5_BusinessFinance.pptx 

ข้อมูลเพ่ิมเติม 

เรื่องน่ารู้ก่อนเป็นผู้ประกอบการ 
https://www.1213.or.th/Documents/booklet/FCCBooklet07.pdf 

 

 

 

 

 

 

บทที ่5 
เตรียมพร้อมเป็นผู้ประกอบการ... 
เพื่อความมั่งคั่งและยั่งยืน 
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เนือ้หาส าหรบัผูส้อน 

 การวางแผนทาการเงิน 1.  อยากเป็นผู้ประกอบการ เริ่มต้นอย่างไร  
ส าหรับผู้ที่มีความฝันหรือเป้าหมายอยากเป็นผู้ประกอบการ หลายคนมักมองเฉพาะ

ภาพแห่งความส าเร็จ เช่น โอกาสที่จะร่ ารวย การได้เป็นนายของตนเอง แต่รู้หรือไม่ว่ากว่าจะ
ประสบความส าเร็จได้ตามที่ฝัน ผู้ประกอบการจะต้องเผชิญความท้าทายหลายอย่าง ไม่ว่า 
จะเป็นรายได้ที่ไม่แน่นอน ความเสี่ยงที่จะขาดทุน หรือความรับผิดชอบที่มากข้ึน  

 

ดังนั้น ก่อนตัดสินใจเป็นผู้ประกอบการจะต้องศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลอย่างรอบคอบ 
โดยเริ่มจาก 

1. ส ารวจตนเองว่าพร้อมที่จะท าธุรกิจหรือไม่ นอกจากความมานะพยายามและ
อดทนแล้ว นักธุรกิจที่ประสบความส าเร็จมักมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ในการท าสิ่งที่แตกต่าง
หรือดีกว่าที่มีอยู่ในท้องตลาด มีความเชื่อมั่นในตัวเอง มีทักษะในการติดต่อสื่อสาร ทั้งการเจรจา
ต่อรอง การน าเสนอ และการโน้มน้าวจูงใจ อีกท้ังต้องมีความยืดหยุ่น สามารถปรับตัวหรือ
แก้ปัญหาตามสถานการณ์ แม้ต้องเจอกับอุปสรรคหรือความล้มเหลวก็สามารถลุกขึ้นมาสู้ใหม่ 
ได้อย่างรวดเร็ว และพร้อมที่จะเรียนรู้สิ่งต่าง ๆ อยู่เสมอ 

กิจกรรมที่ 5.1  คุณพร้อมเป็นผู้ประกอบการแล้วหรือยัง  

ผู้เรยีนจะได้รูจ้ักตนเองและประเมนิได้ว่ามีบุคลิกลักษณะหรือคณุสมบัติที่พร้อมเป็นผู้ประกอบการหรือไม่  

2. มีความรู้ในสิ่งท่ีท า เพ่ือวางแผนธุรกิจได้ชัดเจนมากข้ึน และประเมินว่าคุณต้องท า
การบ้านเพ่ิมเติมตรงจุดไหน สิ่งที่คุณควรจะรู้ก่อนเริ่มท าธุรกิจ ได้แก่ 

 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือใคร เช่น มีอายุ หรือระดับรายได้เท่าไร ประกอบอาชีพ
อะไร มีความต้องการหรือรสนิยมในสินค้าแบบใด 
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เนือ้หาส าหรบัผูส้อน 

 การวางแผนทาการเงิน  สินค้าและบริการตอบโจทย์ลูกค้าหรือไม่ ทั้งในด้านการใช้งาน เช่น ขนาด รูปร่าง 
สี ตลอดจนคุณภาพหรือบริการที่เกี่ยวข้อง เช่น การรับประกัน การดูแลหรือบริการหลังการขาย 

 รายได้มาจากไหน จะตั้งราคาเท่าไร โดยอาจพิจารณาจากต้นทุนสินค้าที่ขาย
และบวกก าไรที่ต้องการ อย่างไรก็ตาม คุณต้องเปรียบเทียบกับราคาของคู่แข่งในธุรกิจเดียวกัน 
และส ารวจว่าราคาสูงสุดที่ลูกค้ายอมรับได้เป็นเท่าไร เพ่ือจะได้ตั้งราคาสู้กับคู่แข่งได้อย่าง
เหมาะสม หากคุณเลือกกลยุทธ์การขายตัดราคา คุณต้องระวังไว้ว่ามีความเสี่ยงที่จะขาดทุนได้  

 ช่องทางการขายเป็นอย่างไร เมื่อทราบกลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้วก็ควรเลือก
ช่องทางการขายที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้านั้น ๆ โดยค านึงถึงความสะดวกของลูกค้าเป็นหลัก 
หากมีหน้าร้านก็ควรเลือกท าเลใกล้แหล่งชุมชน เดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถ หากขายออนไลน์  
ก็อาจขายผ่าน Facebook Instagram Line/Line@ หรือผ่านเว็บไซต์/แอปพลิเคชันขายของ
ออนไลน์ (e-Commerce platform) ต่าง ๆ 

 สื่อสารกับลูกค้าอย่างไร โดยพิจารณาว่าจะท าอย่างไรให้สินค้าเป็นที่รู้จัก หรือ 
ขายได้มากที่สุด ซึ่งอาจใช้การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางที่ลูกค้าเข้าถึง เช่น รีวิวสินค้าทาง 
Facebook หรือ Instagram การขายผ่านตัวแทน หรือกลยุทธ์ลด แลก แจก แถม สะสมแต้ม 
นอกจากนั้น หากคุณขายของออนไลน์ คุณต้องมีเวลาให้ลูกค้าเสมอ เพราะ “ความอยากได้”  
ของลูกค้ามีระยะเวลาจ ากัด หากคุณไม่สามารถโต้ตอบลูกค้าได้ทันเวลาอาจต้องเสียลูกค้าไป  
โดยควรระบุช่องทางที่ลูกค้าสามารถติดต่อหรือสอบถามได้ตลอดเวลา เช่น โทรศัพท์ อีเมล หรือ Line 

 รบัช าระเงินและจัดส่งสินค้าอย่างไร เพ่ือเพ่ิมความสะดวกรวดเร็วแก่ลูกค้า  
คุณอาจมีวิธีรับช าระเงินที่หลากหลาย หากสินค้ามีราคาไม่สูงนัก อาจใช้วิธีรับเงินสดหรือเก็บเงิน
ปลายทาง แต่ถ้าสินค้ามีราคาสูง การใช้วิธีโอนเงิน หรือรับบัตรเดบิต/เครดิต ก็อาจเหมาะสมกว่า 
นอกจากนี้ หากคุณมีบริการจัดส่งสินค้าทางไปรษณีย์หรือบริษัทขนส่งสินค้าแทนการมารับ
สินค้าท่ีหน้าร้าน ก็จะสร้างความประทับใจให้ลูกค้าเพ่ิมข้ึน 

 บริการหลังการขายเป็นอย่างไร บริการหลังการขายเป็นหัวใจส าคัญของการรักษา
ลูกค้าให้อยู่กับคุณ ดังนั้น คุณควรมีแนวทางจัดการแก้ไขปัญหาและชี้แจงให้ลูกค้าทราบอย่าง
ชัดเจน เช่น ก าหนดนโยบายการเปลี่ยน/คืนสินค้า หากสินค้าอยู่ในระยะเวลารับประกัน หรือ
ลูกค้าได้รับสินค้าไม่ตรงตามที่สั่งซื้อ สินค้าช ารุด หรือสูญหายขณะขนส่ง นอกจากนี้ คุณควร
ค านึงถึงช่องทางการคืนสินค้าที่สะดวกและการจัดส่งสินค้าใหม่ทดแทนโดยไม่คิดค่าบริการเพ่ิมเติม 

3. เขียนแผนธุรกิจ เมื่อคุณศึกษาข้อมูลและมีแนวคิดเบื้องต้นในการท าธุรกิจแล้ว ก็ถึง
เวลาในการแปลงแนวคิดดังกล่าวมาเขียนเป็นแผนธุรกิจ แผนธุรกิจที่ดีเปรียบเสมือนแผนที่น าทาง
ให้คุณเริ่มต้นธุรกิจได้อย่างราบรื่น ไม่เพียงแต่ช่วยให้คุณประเมินความเป็นไปได้ในการท าธุรกจินั้น ๆ 
แต่ยังช่วยวางแผนการบริหารจัดการให้เป็นระบบ และใช้เป็นเครื่องมือสื่อสารกับสถาบันการเงิน
หรือหน่วยงานต่าง ๆ ในการให้ความช่วยเหลือหรือสนับสนุนเงินทุนแก่กิจการด้วย 

Tips 

การเลือกสินค้าที่น ามาขาย
ควรยึดหลัก “ขายสินค้าที่ชอบ 
เลือกสินค้าที่ใช่” เพราะการขาย
สินค้าที่ตัวคุณชอบ จะท าให้
คุณสามารถให้ข้อมูลสินค้า 
แก่ลูกค้าได้อยา่งชัดเจน และมี
ความสุขที่ได้ท าในส่ิงที่รัก 
หากคุณไม่ได้ชอบสินค้าใดเป็น
พิเศษ แต่ส ารวจตลาดดูแล้วว่า
สินค้าใดก าลังเป็นที่ต้องการ
และน่าจะท าก าไรได้ดี ก็อาจ
น าสินค้านั้นมาขาย โดยใน 
ช่วงแรกคุณควรเริ่มขายสินค้า
ที่มีต้นทุนต่ าก่อน 

Tips 

การตั้งชื่อร้านให้จ าง่าย คุ้นหู 
ค้นหาเจอ และมีความสัมพันธ์
กับสินค้าที่ขาย จะช่วยให้
ลูกค้าสามารถจดจ าและค้นหา
ร้านของคุณผ่าน Google 
หรือ Facebook ได้ง่ายยิ่งขึ้น 
เช่น ถ้าคุณขายนาฬิกาคุณอาจ
ตั้งชื่อร้านให้มีค าว่า Time 
หรือ Watch ก็ได ้

Tips 

ผู้ประกอบการไม่จ าเป็นต้อง
เปิดบัญชีกับธนาคารหลายแห่ง 
หากคุณเปิดบัญชีธนาคารไว้
เพียงบัญชีเดียวและผกู 
พร้อมเพย์ไว้ ไม่วา่ลูกค้าจะ
โอนเงิน (ไม่เกิน 5,000 บาท) 
จากธนาคารใดก็ตามมาที ่
บัญชีคุณ ลูกค้าก็ไม่ต้องเสีย
ค่าธรรมเนียมในการโอนเลย 
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เนือ้หาส าหรบัผูส้อน 

 การวางแผนทาการเงิน 

 

แผนธรุกจิทีด่ปีระกอบไปดว้ยอะไรบา้ง 

 บทสรุปผู้บริหาร เป็นข้อมูลสรุปย่อเพ่ือให้เข้าใจภาพรวมทั้งหมดของธุรกิจ  
และสิ่งที่เป็นจุดเด่นหรือแตกต่างจากคู่แข่ง เช่น ใช้เทคโนโลยีใหม่ในการผลิตสินค้า ซึ่งบทสรุป
ผู้บริหารนี้มีความส าคัญมากเพราะเป็นส่วนที่สถาบันการเงินจะอ่านเป็นล าดับแรกและตัดสินใจว่า
น่าสนใจพอที่จะอ่านรายละเอียดในตัวแผนต่อหรือไม่ 

 ข้อมูลภาพรวมธุรกิจ บอกความเป็นมา ลักษณะธุรกิจ แนวทางการด าเนินธุรกิจ 
ทีมผู้บริหาร คุณวุฒิ ความสามารถและประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ 

 ผลิตภัณฑ์ ให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการ และจุดเด่นของผลิตภัณฑ์หรือ
บริการนั้น 

 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย บอกลักษณะและความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และ 
กลยุทธ์ในการเข้าถึงลูกค้า 

 สภาวะตลาดและการแข่งขัน สรุปภาพรวมภาวะเศรษฐกิจ ภาวะตลาดและ
สภาพการแข่งขันของธุรกิจประเภทเดียวกันในปัจจุบัน เช่น หากคุณจะเปิดร้านกาแฟก็ควร
พิจารณาว่าในละแวกนั้นมีร้านกาแฟที่เปิดอยู่แล้วหรือไม่ มากน้อยแค่ไหน หากคุณเปิดร้าน 
ในบริเวณใกล้เคียงกันก็อาจส่งผลให้ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายได้ นอกจากนี้ คุณควร
คาดการณ์แนวโน้มของตลาดในอนาคตว่าจะกระทบต่อกิจการอย่างไร รวมถึงมีแผนรับมือกับ
สถานการณ์ดังกล่าว 

 แผนการด าเนนิงาน ครอบคลุมแผนต่าง ๆ เช่น (1) แผนการตลาด เป็น 
การก าหนดกลยุทธ์ในการตั้งราคา ช่องทางการขาย และการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณา
และโปรโมชันต่าง ๆ (2) แผนการผลิต เป็นการประมาณการสินค้าหรือบริการที่ต้องสั่งซื้อ 
หรือผลิต วัตถุดิบที่ต้องใช้ คู่ค้า (Supplier) ที่เก่ียวข้อง รวมไปถึงระยะเวลาในการผลิตหรือ
สั่งซื้อสินค้า (3) แผนการเงิน เป็นการคาดการณ์หรือประมาณการยอดขายและต้นทุนในการท า
ธุรกิจ รวมทั้งเงินลงทุนหรือเงินกู้ที่ต้องการ (4) แผนการบริหารจัดการ เช่น การหาท าเลที่ตั้ง
และตกแต่งร้าน การวางระบบในการรับช าระเงินและขนส่งสินค้า รวมไปถึงการจัดการเรื่องคน 
เช่น การจ้างพนักงาน อัตราเงินเดือน และ (5) แผนฉุกเฉิน เป็นแนวทางการรับมือหรือวิธีการ
แก้ปัญหา ถ้าหากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามแผนการที่ก าหนด 

แผนธุรกิจที่ดีเปรียบเสมือนแผนที่น าทางให้คุณเริ่มต้นธุรกิจได้อย่างราบรื่น  
ไม่เพียงแต่ช่วยให้คุณประเมินความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจนั้น ๆ  

แต่ยังช่วยวางแผนการบริหารจัดการให้เป็นระบบ และใช้เป็นเครื่องมือสื่อสาร 
กับสถาบันการเงินหรือหน่วยงานต่าง ๆ ในการให้ความช่วยเหลือ 

หรือสนับสนุนเงินทนุแก่กิจการด้วย 

Tips 

หากสนใจเป็นผู้ประกอบการ
หรือต้องการขยายธุรกิจ  
คุณสามารถศึกษาข้อมูล 
การท าธุรกิจ กิจกรรมและ
สิทธิประโยชน์ต่าง ๆ รวมทั้ง
เผยแพรส่ินค้าหรือติดต่อกับ 
ผู้ซ้ือไดโ้ดยตรงผา่นแอปพลิเคชนั 
“SME CONNEXT” ของ
ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม 
(สสว.) ซ่ึงสามารถดาวน์โหลด
ได้ทาง App Store หรือ 
Google Play 
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กิจกรรมที่ 5.2  ฝึกเขียนแผนธุรกิจอย่างง่าย 

ผู้เรยีนจะได้ท าความรู้จักและฝึกเขียนแผนธุรกิจ เพ่ือใช้ประเมินความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจและ 
วางแผนการบรหิารจดัการให้เป็นระบบ 

ผู้สอนสามารถวัดความรู้ความเขา้ใจ (Awareness) และการฝึกปฏิบตัิ (Practice) ของผู้เรียนใน 
การน าความรู้ที่ไดร้ับมาประยุกต์ใช้ในการเขียนแผนธุรกิจทีต่นเองสนใจ  

4. เตรียมเงินให้พอ เมื่อท าแผนธุรกิจแล้ว ก็พอจะประมาณได้ว่าต้องใช้เงินทุนด าเนิน
กิจการเท่าไร ขั้นต่อไป คือ หาเงินทุนให้ได้ตามจ านวนที่ต้องการ โดยต้องรวมเงินทุนที่ใช้หมุนเวียน
ในกิจการด้วย เช่น การขายของออนไลน์ไม่ได้มีต้นทุนแค่เพียงสินค้าเท่านั้น เงินที่คุณน ามาลงทุน
ควรครอบคลุมทั้งค่าสินค้าที่คุณจะสั่งมาขาย และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ เช่น ค่าจัดส่งสินค้า ค่าโฆษณา 
และค่าจ้างพนักงาน ทั้งนี้ ในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ การมีเงินทุนของตัวเองเป็นสิ่งจ าเป็นมาก เพราะ
หากเริ่มด้วยการกู้ยืมและต่อมาเกิดความล้มเหลว นอกจากไม่มีก าไรแล้วยังท าให้มีภาระหนี้
ตั้งแต่แรกด้วย 

5. ลงมือท าธุรกิจ เมื่อวางแผนและเตรียมพร้อมทุกด้าน ก็ถึงเวลาลงมือท าธุรกิจ  
ซึ่งจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีการเก็บข้อมูลเพื่อน ามาวิเคราะห์ ติดตาม และควบคุมด้านการเงิน
ของกิจการ รวมทั้งใช้ประกอบการตัดสินใจ ซึ่งก็คือ “การท าบัญชี” นั่นเอง บัญชีที่ผู้ประกอบการ
ควรจัดท า ได้แก่ 

 บัญชีรายรับ-รายจ่าย เป็นการบันทึกรายรับหรือรายจ่ายที่เกิดข้ึนจากการขาย
สินค้าหรือบริการ เพ่ือให้เห็นว่าในแต่ละวันกิจการต้องรับและจ่ายเงินไปกับอะไรบ้าง รวมทั้งสรุป
รายรับ-รายจ่ายอีกครั้งเมื่อสิ้นเดือน เพ่ือประเมินว่ามีก าไรหรือขาดทุนเท่าไร 

Tips 

ในการก่อตั้งกิจการ 
ผู้ประกอบการควรมีเงินลงทุน
ของตนเองอย่างน้อย 1 ใน 3 
ของการลงทุนทั้งหมด 
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 บัญชีควบคุมสินค้า/ วัตถุดิบ ใช้บันทึกจ ำนวนสินค้ำที่รับมำและขำยไป เพ่ือให้
ทรำบว่ำกิจกำรมีสินค้ำหรือวัตถุดิบคงเหลือเท่ำไร เพียงพอหรือไม่ ซึ่งจะช่วยให้กำรบริหำรสินค้ำ
หรือวัตถุดิบท ำได้ง่ำยขึ้น เช่น รู้ว่ำสินค้ำใดขำยดีและควรเพ่ิมกำรผลิต หรือควรสั่งซื้อวัตถุดิบ
เท่ำใดและเมื่อไร เพ่ือไม่ให้สินค้ำขำดสต๊อก 

 บัญชีแยกประเภทลูกหนี้และเจ้าหนี้ ใช้บันทึกยอดเงินที่ลูกค้ำค้ำงช ำระ และ
รำยกำรที่ผู้ประกอบกำรต้องจ่ำย ซึ่งจะท ำให้กำรบริหำรเงินและสภำพคล่องของกิจกำรท ำได้
ง่ำยขึ้น เช่น ช่วยให้กิจกำรสำมำรถเก็บหนี้จำกลูกค้ำ และจ่ำยเงิน Supplier ได้ตำมก ำหนด 
หำกลูกหนี้รำยใดมีประวัติกำรช ำระหนี้ดี ก็อำจพิจำรณำขยำยระยะเวลำช ำระเงินหรือให้ส่วนลด
แก่ลูกค้ำดังกล่ำวได้  

 งบการเงิน เมื่อบันทึกบัญชีข้ำงต้นแล้ว ล ำดับต่อไป คือ กำรท ำงบกำรเงิน  
ซึ่งจะช่วยให้เห็นว่ำกิจกำรมีฐำนะกำรเงินเป็นอย่ำงไร มีส่วนใดที่ต้องเข้ำไปดูแลแก้ไข หรือ 
เฝ้ำระวังเป็นพิเศษ (ตัวอย่ำงงบกำรเงิน มีรำยละเอียดตำมภำคผนวก 3) งบกำรเงินที่
ผู้ประกอบกำรควรท ำ คือ 

 งบดุล แสดงฐำนะกำรเงินของกิจกำร ณ วันใดวันหนึ่ง ประกอบไปด้วย  
(1) สินทรัพย์ ได้แก่ เงินสด อำคำร รถยนต์ เครื่องจักร ที่เกี่ยวข้องกับกำรด ำเนินงำน รวมไปถึง
ลูกหนี้ที่ค้ำงช ำระ (2) หนี้สิน ได้แก่ เจ้ำหนี้ ซึ่งอำจเป็นสถำบันกำรเงิน หรือค่ำใช้จ่ำยที่กิจกำร
ค้ำงช ำระ และ (3) ทุนหรือส่วนของเจ้าของ ได้แก่ เงินทุนที่ใช้ก่อตั้งกิจกำร และก ำไรหรือ
ขำดทุนสะสมจำกกำรด ำเนินกิจกำร  

 งบก าไรขาดทุน สะท้อนผลกำรด ำเนินงำนของกิจกำรในช่วงเวลำหนึ่งว่ำ 
มีรำยได้และค่ำใช้จ่ำยเป็นอย่ำงไร และสรุปว่ำกิจกำรมีก ำไรหรือขำดทุน โดยหำกบริหำรกิจกำร 
ได้ดีก็จะมีก ำไรเข้ำมำ ซึ่งข้อมูลจำกงบก ำไรขำดทุนช่วยให้เห็นแนวทำงเพ่ิมรำยได้ (เช่น สินค้ำใด
เป็นที่นิยม มียอดขำยสูง) และลดต้นทุนหรือค่ำใช้จ่ำยที่ไม่จ ำเป็นได้  

 งบกระแสเงินสด แสดงควำมเคลื่อนไหวของเงินสดรับและเงินสดจ่ำยที่เกิดขึ้น
ในช่วงเวลำหนึ่งจำก (1) การด าเนินงาน เช่น ขำยสินค้ำ จ่ำยค่ำวัตถุดิบ (2) การลงทุน เช่น  
ซื้ออุปกรณ์ในกำรผลิต และ (3) การจัดหาเงินทุน เช่น จ่ำยช ำระหนี้ งบกระแสเงินสดจะช่วยให้
ผู้ประกอบกำรทรำบว่ำต้องใช้เงินทุนเพิ่มเติมเท่ำไร เพ่ือให้เพียงพอส ำหรับกำรด ำเนินธุรกิจหรือ
เสริมสภำพคล่อง 

หลังจำกเริ่มท ำธุรกิจและจัดท ำงบกำรเงินแล้ว คุณควรน ำตัวเลขต่ำง ๆ  
ที่ได้มำวิเครำะห์ผ่ำนอัตรำส่วนทำงกำรเงิน เพ่ือประเมินสุขภำพทำงกำรเงินของกิจกำรว่ำเป็น

Tips 

ผู้ประกอบกำรควรจัดเก็บ
หลักฐำนทำงกำรเงิน เช่น  
บิลเงินสด ใบเสร็จรับเงิน 
ให้ครบถ้วน เพื่อง่ำยต่อ 
กำรตรวจสอบย้อนหลังกับ
รำยกำรบญัชีที่ท ำไว ้

Tips 

กำรจัดท ำบัญชแีละงบกำรเงิน
ที่ได้มำตรฐำนเป็นสิ่งส ำคัญที่
สถำบันกำรเงินใช้พิจำรณำใน
กำรอนุมัติสินเชื่อ 
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ภาคผนวก 4 

2. ขายของอย่างไรใหม้ีก าไร 
แม้คุณจะมีแนวคิดดี ๆ ที่จะขายของแล้ว แต่ยังไม่รู้ว่าควรตั้งราคาเท่าไร ต้องขายสินค้า

มากน้อยแค่ไหนจึงจะไม่ขาดทุน การค านวณจุดคุ้มทุนจะช่วยให้คุณมีเป้าหมายในการขายได้
ชัดเจน และสามารถเตรียมสินค้าเพ่ือขายได้อย่างเหมาะสม  

 

จุดคุ้มทุน คือ จุดที่ผู้ประกอบการขายสินค้าหรือบริการได้เท่าทุนพอดี ถ้าขายได้สูงกว่า
แสดงว่ามีก าไร ในทางตรงข้ามถ้าขายได้ต่ ากว่าจุดคุ้มทุนก็คือขาดทุนนั่นเอง แต่การค านวณ
จุดคุ้มทุนจะต้องเข้าใจเรื่อง “ต้นทุนสินค้าที่จะขาย” ซึ่งประกอบไปด้วย 

1. ต้นทุนคงท่ี เป็นค่าใช้จ่ายที่ไม่เปลี่ยนแปลงตามการผลิตหรือการขาย และ
ผู้ประกอบการต้องจ่ายเสมอ ไม่ว่าจะขายสินค้าได้หรือไม่ก็ตาม เช่น ค่าเช่าพื้นที่ ค่าจ้าง
พนักงาน ค่าน้ า และค่าไฟ 

 2. ต้นทุนผันแปร เป็นค่าใช้จ่ายที่เปลี่ยนแปลงไปตามการผลิตหรือการขาย เช่น  
ค่าวัตถุดิบ และค่ากล่องใส่สินค้า ยิ่งผลิตหรือขายของได้มากเท่าไร ต้นทุนผันแปรก็จะสูงตามไปด้วย 

กิจกรรมที่ 5.3  คุณเข้าใจเรื่องต้นทุนมากแค่ไหน 

ผู้เรยีนจะได้รูจ้ักต้นทุนในการประกอบธุรกิจ และจ าแนกได้ว่าอะไรเป็นต้นทุนคงที่หรือต้นทุนผันแปร 
รวมทั้งเรียนรู้แนวทางในการบริหารต้นทุนเพ่ือให้ธุรกิจมีก าไร  

เมื่อไรจึงจะคืนทุน วิธีค านวณว่าเดือนนี้ต้องขายสินค้าเท่าไรจึงจะไม่ขาดทุน สามารถ
ท าได้ดังนี้  

จุดคุ้มทุน (หน่วย) = ต้นทุนคงท่ี ÷ (ราคาขายต่อหน่วย – ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย) 

ตัวอย่าง ร้านขายเบเกอรี่มีต้นทุนในการท าขนมเฉลี่ยชิ้นละ 20 บาท ตั้งราคาขาย 
ชิ้นละ 30 บาท โดยมีค่าเช่าร้าน ค่าจ้างพนักงาน และค่าใช้จ่ายคงที่อ่ืน ๆ รวมกันเดือนละ 
10,000 บาท ดังนั้น จุดคุ้มทุน = 10,000 ÷ (30-20) = 1,000 ชิ้น ซึ่งหมายความว่า ต้องขาย 
เบเกอรี่ให้ได้ 1,000 ชิ้นต่อเดือน จึงจะคุ้มทุน     

 จุดคุ้มทุนที่ต่ าลง จะท าให้ผู้ประกอบการสามารถคืนทุนและสร้างก าไรได้เร็วขึ้น  
ซึ่งการลดจุดคุ้มทุนสามารถท าได้หลายวิธี ไม่ว่าจะเป็นการลดต้นทุนทั้งต้นทุนคงท่ีหรือต้นทุน
ผันแปร หรือการเพ่ิมราคาขายต่อหน่วย  

Tips 

ธุรกิจร้านค้าออนไลน์ มักมี
ต้นทุนคงที่น้อยกว่าธุรกิจที่มี
หน้าร้าน จึงมีโอกาสคืนทุน 
เร็วกว่า 

การค านวณจุดคุ้มทุนจะชว่ยให้คุณมีเป้าหมายในการขายได้ชัดเจน  
และสามารถเตรียมสินค้าเพื่อขายได้อย่างเหมาะสม 

124



 

 

เนือ้หาส าหรบัผูส้อน 

 การวางแผนทาการเงิน 

 

 จากตัวอย่างข้างต้นหากคุณเพิ่มราคาขายเป็นชิ้นละ 35 บาท ดังนั้น จุดคุ้มทุน = 
10,000 ÷ (35-20) = 667 ชิ้น หมายความว่า คุณขายเบเกอรี่เพียง 667 ชิ้น ก็จะคืนทุนแล้ว  
ยิ่งขายได้มากกว่าจุดคุ้มทุนก็จะมีก าไรมากข้ึน ในทางกลับกันถ้าคุณลดต้นทุนเป็นชิ้นละ 18 บาท 
โดยตั้งราคาขายชิ้นละ 30 บาทเท่าเดิม คุณจะคุ้มทุนเมื่อขายเบเกอรี่ได้ = 10,000 ÷ (30-18) = 
834 ชิ้น นั่นแสดงว่า หากลดต้นทุนได้ ก็ท าให้จุดคุ้มทุนลดลงได้ด้วยเช่นกัน 

อย่างไรก็ดี ในการปรับเปลี่ยนราคาขาย นอกจากจะต้องพิจารณาเรื่องจุดคุ้มทุนแล้ว 
คุณต้องค านึงถึงปัจจัยอ่ืน ๆ ประกอบด้วย เช่น ราคาขายของคู่แข่ง และก าลังซื้อของลูกค้า   
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กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน กิจกรรมที่ 5.1  คุณพร้อมเป็นผู้ประกอบการแล้วหรือยัง (ประมาณ 10 นาที) 

วัตถุประสงค์    

1. เพ่ือให้ผู้เรียนรู้จักตนเอง และประเมินได้ว่ามีบุคลิกลักษณะหรือคุณสมบัติที่พร้อมเป็น
ผู้ประกอบการหรือไม่  

2. เพ่ือให้ผู้เรียนมีแนวทางในการพัฒนาตนเอง เพื่อเตรียมพร้อมเป็นผู้ประกอบการต่อไป 

อุปกรณ์/ สิ่งที่ต้องเตรียม  

แบบทดสอบ “คุณพร้อมเป็นผู้ประกอบการแล้วหรือยัง” 

วิธีการ 
1. ผู้สอนแจกแบบทดสอบ “คุณพร้อมเป็นผู้ประกอบการแล้วหรือยัง” ให้ผู้เรียนแต่ละคนท า 
2. ผู้สอนส ารวจดูว่า ผู้เรียนส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มใด และควรพัฒนาทักษะเพ่ิมเติมอย่างไรให้พร้อมเป็น

ผู้ประกอบการ 

 กลุ่มเพิ่มความรู้ คือ กลุ่มที่มีบุคลิกของมนุษย์เงินเดือน ยังต้องหมั่นหาความรู้ และเสริม
ทักษะด้านบริหาร ด้านการตลาด และเรื่องการจัดการเงิน ก่อนเป็นผู้ประกอบการ 

 กลุ่มหาประสบการณ์ คือ กลุ่มที่มีบุคลิกของผู้ประกอบการแล้ว เช่น แก้ไขปัญหา 
เฉพาะหน้าได้ แต่ยังต้องฝึกทักษะและหาประสบการณ์มากขึ้น รวมถึงหาความรู้เรื่อง
วางแผนทางการเงินเพ่ิมเติม 

 กลุ่มพร้อมลุย คือ กลุ่มที่มีบุคลิกและคุณสมบัติของผู้ประกอบการ คือ รู้จักวางแผน 
และแก้ไขปัญหา สามารถบริหารจัดการเงินได้ดี และมุ่งม่ันกับงาน 
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แบบทดสอบ “คุณพร้อมเป็นผู้ประกอบการแล้วหรือยัง” (ส าหรับผู้เรียน) 
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กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน แนวค ำตอบกิจกรรม “คุณพร้อมเป็นผู้ประกอบกำรแล้วหรือยัง” (ส ำหรับผู้สอน)  
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กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน กิจกรรมที่ 5.2  ฝึกเขียนแผนธุรกิจอย่างง่าย (การบ้านประจ าสัปดาห์) 

วัตถุประสงค์    

1. เพ่ือให้ผู้เรียนเห็นความส าคัญของการเขียนแผนธุรกิจส าหรับเป็นข้อมูลประเมินความเป็นไปได้ 
ในการท าธุรกิจและวางแผนการบริหารจัดการให้เป็นระบบ 

2. เพ่ือให้ผู้เรียนรู้จักองค์ประกอบของแผนธุรกิจและวิธีเขียนแผนธุรกิจอย่างง่าย  

อุปกรณ์/ สิ่งที่ต้องเตรียม  

ตัวอย่างแผนธุรกิจขายเครื่องส าอางออนไลน์ (แผนฉบับย่อ) 

วิธีการ 

1. ผู้สอนอธิบายวิธีการเขียนแผนธุรกิจว่าควรประกอบด้วยหัวข้ออะไรบ้าง แต่ละหัวข้อต้องแสดง
รายละเอียดที่ส าคัญอย่างไร โดยยกตัวอย่างจากแผนธุรกิจขายเครื่องส าอางออนไลน์ 

2. ผู้สอนให้ผู้เรียนฝึกเขียนแผนธุรกิจที่ตนสนใจลงทุน เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจดังกล่าว 
(อาจเขียนแผนธุรกิจเป็นรายบุคคลหรือรายกลุ่มก็ได้) 

3. ผู้สอนให้ตัวแทนผู้เรียนน าเสนอแผนธุรกิจของตนประมาณ 10 นาที หลังจากนั้นให้ผู้เรียนคนอ่ืน
แสดงความคิดเห็นหรืออภิปรายร่วมกัน 

ค าแนะน า 

 ผู้สอนอาจให้ค าแนะน าเพิ่มเติมแก่ผู้เรียนว่า แม้ “บทสรุปผู้บริหาร” จะปรากฏเป็นส่วนแรกของ 
แผนธุรกิจ แต่ผู้เรียนควรเขียนส่วนนี้เป็นล าดับสุดท้าย เพราะต้องใช้ข้อมูลทั้งหมดจากแผนธุรกิจมาเขียน 
ขณะที่ข้อมูลภาพรวมธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ และกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ควรเขียนเป็นล าดับแรก  

 

การประเมินผล  

วัตถุประสงค์ : เพ่ือวัดความรู้ความเข้าใจ (Awareness) และการฝึกปฏิบัติ (Practice) ของผู้เรียนในการน า
ความรู้ที่ได้รับมาประยุกต์ใช้ในการเขียนแผนธุรกิจที่ตนเองสนใจ 

วิธีการประเมินผล : ผู้สอนสังเกตการคิดวิเคราะห์ การค้นคว้าข้อมูลเพ่ิมเติม รวมถึงการเชื่อมโยงสิ่งที่ผู้เรียน
สนใจ และความรู้รอบตัวอ่ืน ๆ มาสู่การจัดท าแผนธุรกิจ  

เกณฑ์การประเมินผล : ผ่านการประเมิน เมื่อผู้เรียนสามารถเขียนแผนธุรกิจที่ตนเองสนใจลงทุน โดยมีเนื้อหา
ครอบคลุมองค์ประกอบที่ส าคัญของแผนธุรกิจ ทั้งนี้ ผู้สอนสามารถศึกษาแนวค าตอบได้จากตัวอย่างแผนธุรกิจ
ขายเครื่องส าอางออนไลน์ 
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กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน แนวค าตอบกิจกรรม “ฝึกเขียนแผนธุรกิจอย่างง่าย” (ส าหรับผู้สอน) 

ตัวอย่างแผนธุรกิจขายเครื่องส าอางออนไลน์ (แผนฉบับย่อ) 

1. บทสรุปผู้บริหาร 

ธุรกิจขายเครื่องส าอางออนไลน์ “Beauty Day” จัดตั้งขึ้นโดยการร่วมทุนของ 2 พ่ีน้องที่มปีระสบการณ์
ในธุรกิจเครื่องส าอาง และมีความรู้ด้านการตลาด บัญชีและการเงินเป็นอย่างดี โดยจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว 
น้ าหอม และเครื่องส าอางที่ได้มาตรฐานและเป็นสินค้ายอดนิยมของท้องตลาดโดยเฉพาะกลุ่มผู้หญิงวัยท างาน 
และวัยรุ่น ซึ่งให้ความส าคัญเรื่องความสวยความงาม และซื้อเครื่องส าอางเป็นสินค้าในชีวิตประจ าวัน ทั้งนี้ 
ตลาดเครื่องส าอางในประเทศไทยเติบโตเพ่ิมข้ึนทุกปี และมีแนวโน้มขยายตัวต่อเนื่อง อย่างไรก็ตาม ธุรกิจ
เครื่องส าอางมีการแข่งขันค่อนข้างสูง โดยมีคู่แข่งท่ีจัดจ าหน่ายสินค้าในลักษณะเดียวกันทางออนไลน์และ
ออฟไลน์จ านวนมาก แตร่้านค้าออนไลน์ที่ขายเครื่องส าอางระดับกลางถึงระดับ High end ในลักษณะ Multi-
brand ยังมีไม่มากนัก  

Beauty Day เห็นโอกาสในธุรกิจดังกล่าว จึงได้จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์หลายช่องทาง 
คือ Facebook Line@ Instagram และเว็บไซต์ e-Commerce (Lazada และ Shopee) เพ่ือให้เข้าถึงลูกค้า
ในวงกว้าง โดยขายสินค้าในราคาใกล้เคียงกับราคาเฉลี่ยของท้องตลาด แต่เน้นการท าโปรโมชันทุกเดือน และ
การให้บริการหลังการขายที่ดี เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ารายใหม่และรายเดิมซื้อสินค้าที่ร้านอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้ Beauty 
Day จะใช้เงินทุนเริ่มต้นกิจการ 50,000 บาท ส าหรับสต๊อกสินค้าที่คาดว่าจะขายได้ในช่วงแรก โดยประมาณการ
ยอดขายเดือนแรกที่ 20,000 บาท และเติบโตเดือนละ 30% ซึ่งจะท าให้กิจการคืนทุนได้ภายใน 6 เดือน 
หากยอดขายสูงหรือต่ ากว่าเป้าหมายที่ตั้งไว้ กิจการได้จัดท าแผนเพื่อเตรียมรับมือกับสถานการณ์ดังกล่าวแล้ว 

2. ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจ 

ร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์ “Beauty Day” ตั้งขึ้นโดยการร่วมทุนของ 2 พ่ีน้อง (คุณเฌอมาลย์และ
คุณเฌอปราง) ซึ่งเคยทดลองใช้และรีวิวเครื่องส าอางมาแล้วหลายประเภท โดยคุณเฌอมาลย์ส าเร็จการศึกษา
ระดับปริญญาตรี ด้านการตลาด มีประสบการณ์ท างานในร้านขายเครื่องส าอางชื่อดังอย่าง SEPHORA และ 
EVEANDBOY ท าให้รู้จักเครื่องส าอางต่าง ๆ เป็นอย่างดี ขณะที่คุณเฌอปรางก าลังศึกษาในระดับ ปวส. 2  
ด้านบัญชีและการเงิน มีประสบการณ์ในการท าบัญชีที่บริษัทขนาดเล็กแห่งหนึ่ง จึงเห็นลู่ทางท่ีจะร่วมทุนขาย
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ 

3. ผลิตภัณฑ์  

Beauty Day จ าหน่ายผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว (เซรั่มและโลชั่น) น้ าหอม และเครื่องส าอาง (เวชส าอาง 
แบรนด์เคาน์เตอร์ แบรนด์เกาหลี และแบรนด์ญี่ปุ่น) ระดับกลางและระดับ High end ที่ได้รับการรับรองจาก
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องและเป็นสินค้ายอดนิยมกว่า 20 ยี่ห้อ ทั้งท่ีผลิตขึ้นในประเทศและน าเข้าจากต่างประเทศ  

4. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ ผู้หญิงวัยท างาน วัยรุ่น และวัยผู้ใหญ่ โดย 

 วัยท างาน เป็นกลุ่มลูกค้าหลัก เนื่องจากมีก าลังซื้อค่อนข้างสูงและต้องการเสริมสร้างบุคลิกภาพที่ดี
ให้กับตนเอง 

 วัยรุ่น เป็นวัยที่เริ่มดูแลตนเองและสนใจเรื่องความสวยความงาม  
 วัยผู้ใหญ่ เป็นวัยที่ต้องการดูแลผิวพรรณหรือความงามให้คงอยู่และดูดีอ่อนกว่าวัย เพื่อเพ่ิม 

ความมั่นใจให้กับตนเอง 

ทั้งนี้ Beauty Day จะเริ่มโฆษณาร้านค้าให้เป็นที่รู้จักผ่าน Facebook หลังจากนั้นจะใช้กลยุทธ์ 
แบบปากต่อปากเพ่ือดึงดูดลูกค้ารายใหม่ 
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กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน 5. สภาวะตลาดและการแข่งขัน 

ตลาดเครื่องส าอางในประเทศไทยเติบโตต่อเนื่องทุกปีในอัตราที่สูงกว่าผลิตภัณฑ์มวลรวมของประเทศ 
(GDP) โดยในปี 2560 มีมูลค่ารวมกว่า 1.68 แสนล้านบาท หรือเติบโต 7.8% เมื่อเทียบกับปีก่อน เนื่องจาก
เครื่องส าอางกลายมาเป็นสินค้าในชีวิตประจ าวันของคนในยุคปัจจุบันทั้งเพศชาย เพศหญิง และทุกช่วงวัยต่าง
ให้ความสนใจเกี่ยวกับสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทั้งการดูแลตัวเองมากข้ึน ขณะที่ผู้ประกอบการ 
ได้พัฒนานวัตกรรมและสินค้าใหม่ที่ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง  

ส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจเครื่องส าอางไทยจ าแนกตามประเภทผลิตภัณฑ์ได้ดังนี้ (1) ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
47% (2) ผลิตภัณฑ์ผม 18% (3) เครื่องส าอาง 14% (4) ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท าความสะอาดร่างกาย 16% และ  
(5) น้ าหอม 5% (ที่มา: Euromonitor) ทั้งนี้ ธุรกิจเครื่องส าอางมีการแข่งขันค่อนข้างสูงจากผู้ประกอบการไทย
และต่างประเทศ อย่างไรก็ตาม ร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์ที่ขายสินค้าระดับกลางถึงระดับ High end ใน
ลักษณะ Multi-brand ยังมีไม่มากนัก ดังนั้น เพื่อสร้างความแตกต่างหรือความได้เปรียบเหนือคู่แข่งรายอ่ืน 
ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางจะต้องพัฒนาหรือจัดจ าหน่ายสินค้าให้สอดรับกับแนวโน้มส าคัญดังต่อไปนี้  

 กระแสนิยมรักสุขภาพ ส่งผลให้ผู้บริโภคหันมาใส่ใจวัตถุดิบที่มาจากธรรมชาติ (เช่น สมุนไพร และ
ผลิตภัณฑ์ออแกนิก) และบรรจุภัณฑ์ที่ไม่ท าลายสิ่งแวดล้อม (เช่น บรรจุภัณฑ์ที่เป็นขวดแก้ว หรือกล่องสินค้า 
ที่ย่อยสลายได้) 

 นวัตกรรมความงาม ที่ตอบโจทย์ทุกปัญหาและความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอย่างไม่จ ากัด เช่น 
นวัตกรรมลดริ้วรอย/ปกป้องผิวจากมลภาวะ หรือการคิดค้นสูตรเครื่องส าอางที่มีกลิ่นหอม ซ่ึงช่วยให้ผู้ใช้รู้สึก
ผ่อนคลายและสดชื่น 

 การใช้ Internet of Thing (IoT) ในการคิดค้นวิจัยผลิตภัณฑ์และสร้างความประทับใจแก่ผู้บริโภค 
เช่น การใช้เซ็นเซอร์สัมผัสกับผิวหนังเพื่อตรวจวัดค่าแสง UV พร้อมรายงานให้ผู้ใช้ทราบผ่านโทรศัพท์มือถือ 
แบบ Real time การสร้างแอปพลิเคชันเพื่อแจ้งเตือนผลกระทบจากสภาวะแวดล้อมที่มีผลต่อร่างกาย  
หรือการสแกนใบหน้าเพ่ือวัดค่าอันตรายจากการใช้เครื่องส าอาง  

6. แผนการด าเนนิงาน  

(1) แผนการตลาด จัดจ าหน่าย ประชาสัมพันธ์ และโฆษณาสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ 
Facebook Line@ Instagram และเว็บไซต์ e-Commerce (Lazada และ Shopee) ภายใต้ชื่อ “Beauty 
Day” เนื่องจากเป็นช่องทางท่ีสะดวก ต้นทุนต่ า สามารถขยายกลุ่มลูกค้าได้เร็วและเข้าถึงกลุ่มลูกค้ารายตัวได้ 
ทั้งนี้ ร้าน Beauty Day จะตั้งราคาขายสินค้าในระดับเดียวกับราคาเฉลี่ยของท้องตลาด (สินค้ามีราคาตั้งแต่
หลักร้อยบาทไปจนถึงหลายพันบาท) โดยจะจัดโปรโมชันกระตุ้นยอดขายทุกเดือน เช่น ให้ส่วนลด 20%  
เมื่อซื้อสินค้าครบ 2,000 บาท หรือให้คูปองส่วนลด 5% เมื่อซื้อสินค้าครั้งถัดไป 

(2) แผนการผลิต ทางร้านจะสั่งซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว น้ าหอม และเครื่องส าอาง 20 ยี่ห้อ จาก Supplier 
หลายราย มาจัดจ าหน่าย โดยจะสั่งซื้อเพ่ิมเมื่อสินค้าในคลังมีปริมาณคงเหลือเพียงพอที่จะขายได้อีก 1 เดือน 
เนื่องจากต้องใช้เวลาในการสั่งซื้อประมาณ 1 สัปดาห์ และส ารองไว้หากมีการจัดส่งสินค้าผิดพลาดหรือล่าช้า 
นอกจากนี้ บริษัทจะตรวจสอบคุณภาพสินค้าทุกชิ้นว่าผลิตได้ตามมาตรฐานที่ก าหนดหรือไม่ ยกเว้นในกรณี 
ที่สั่งซื้อปริมาณมากจะสุ่มตรวจลักษณะภายนอก เช่น บรรจุภัณฑ์ สี และกลิ่น เป็นจ านวน 10% ของสินค้า 
ทีส่ั่งซื้อท้ังหมด หากสินค้าไม่ผ่านเกณฑ์ที่ก าหนดจะส่งคืนให้ Supplier ต่อไป   
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กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน (3) แผนการเงิน คุณเฌอมาลย์และคุณเฌอปรางมีเงินเก็บรวมกัน 100,000 บาท โดยจัดสรรเงิน
50,000 บาท เป็นทุนเริ่มต้นธุรกิจ (สต๊อกสินค้า) ที่เหลือเก็บไว้เป็นทุนส ารองเผื่อฉุกเฉินหรือเสริมสภาพคล่อง
ของกิจการ โดยประมาณการยอดขายเดือนแรก 20,000 บาท หลังจากนั้นคาดว่าจะเติบโตเพ่ิมข้ึนเดือนละ 
30% ทั้งนี้ คาดว่ากิจการจะคืนทุนได้ภายใน 6 เดือน และจะแบ่งผลก าไรในอัตราคนละ 50% เท่ากัน 

(4) แผนการบริหารจัดการ 

 ระบบรับช าระเงิน หากสินค้ามีราคาไม่เกิน 500 บาท จะรับช าระเป็นเงินสดหรือเก็บเงิน
ปลายทาง แต่ถ้าสินค้ามีราคาสูงกว่านั้น ผู้ซื้อจะต้องโอนหรือช าระเงินล่วงหน้ามาที่บัญชีของร้านค้าซึ่งได้ 
ผูกพร้อมเพย์กับธนาคารแห่งหนึ่ง เมื่อตรวจสอบว่าได้รับช าระเงินแล้วจะส่งมอบสินค้าต่อไป 

 การจัดส่งสินค้า มีทั้งการส่งสินค้าทางไปรษณีย์ (แบบปกติ ลงทะเบียน ด่วนพิเศษ) และ 
ผู้ให้บริการรับส่งสินค้าเอกชน โดยคิดค่าใช้จ่ายในการจัดส่งตามน้ าหนักสินค้าและระยะทาง หรือฟรีค่าจัดส่ง
หากสั่งซื้อสินค้าท่ีมีมูลค่าตั้งแต่ 2,000 บาท  

 การบริหารงาน คุณเฌอมาลย์และคุณเฌอปรางแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบดังนี้  

– คุณเฌอมาลย์ รับผิดชอบด้านการตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าและเป็นผู้ตอบ
ค าถาม/ ชี้แจงปัญหาแก่ลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ รวมทั้งดูแลการจัดซื้อสินค้าและสต๊อกสินค้า 

– คุณเฌอปราง รับผิดชอบด้านบัญชีและการเงิน การจัดส่งสินค้า และการจัดการเรื่องทั่วไป
ของกิจการ เช่น ค่าน้ าค่าไฟ 

(5) แผนฉุกเฉิน ร้าน Beauty day ได้จัดท าแผนเพ่ือรับมือและหาแนวทางแก้ไขในสถานการณ์ต่าง ๆ 
ดังนี้ 

 กรณีที่ยอดขายสูงกว่าทีค่าดการณ์ 10%  

– ด้านการตลาด พิจารณาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ใหม่ เพื่อเพ่ิมทางเลือกให้ผู้บริโภค และขยาย 
ช่องทางการจ าหน่ายเพ่ิมเติม โดยพิจารณาจากการเติบโตของยอดขายแต่ละช่องทาง 

– ด้านการเงิน วางแผนและบริหารเงินให้สอดคล้องกับปริมาณการสั่งซื้อและยอดขายที่เพ่ิมข้ึน 
โดยเพ่ิมเงินส ารอง/ ทุนหมุนเวียนให้รองรับปริมาณการสั่งซื้อที่เพ่ิมข้ึน 

– ด้านการผลิต วางแผนปริมาณการสั่งซื้อจากแหล่งผลิตให้เพียงพอกับการจัดจ าหน่าย 
ในแต่ละช่องทาง รวมทั้งเจรจากับ Supplier เพ่ือขอส่วนลดทางการค้าเม่ือสั่งซื้อในปริมาณมาก  

 กรณีที่ยอดขายต่ ากว่าที่คาดการณ์ 10%  

– ด้านการตลาด วิเคราะห์สภาวะตลาดและสภาพการแข่งขัน โดยเปรียบเทียบจุดแข็ง จุดอ่อน
กับคู่แข่งทางตรงและทางอ้อม เพื่อหาสาเหตุที่ท าให้ยอดขายไม่เป็นไปตามคาดการณ์ และปรับกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการตลาดและกลุ่มเป้าหมาย 

– ด้านการเงิน จัดโปรโมชันเพ่ือกระตุ้นยอดขายและเพ่ิมเงินสดรับของกิจการ เช่น ลดราคา 
50% หรือ ซื้อ 1 แถม 1 รวมทั้งหาแหล่งทุนฉุกเฉินส าหรับจ่ายค่าสินค้าให้ Supplier หรือค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ  
ของกิจการ  

– ด้านการผลิต ลดปริมาณการสั่งซื้อจากแหล่งผลิต หรือขอขยาย Credit term ในการช าระเงิน
กับ Supplier เพ่ือลดต้นทุนของธุรกิจ 
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กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน กิจกรรมที่ 5.3  คุณเข้าใจเรื่องต้นทุนมากแค่ไหน (ประมาณ 15 นาที) 

วัตถุประสงค์    

1. เพ่ือให้ผู้เรียนรู้จักต้นทุนในการประกอบธุรกิจ และจ าแนกได้ว่าอะไรเป็นต้นทุนคงท่ีหรือ 
ต้นทุนผันแปร และต้นทุนของธุรกิจส่วนใหญ่เป็นต้นทุนประเภทใด 

2. เพ่ือให้ผู้เรียนวิเคราะห์และเสนอแนะแนวทางในการบริหารต้นทุนเพื่อให้ธุรกิจมีก าไร  
เช่น ลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็น 

อุปกรณ์/ สิ่งที่ต้องเตรียม  

ใบกิจกรรม “คุณเข้าใจเรื่องต้นทุนมากแค่ไหน” 

วิธีการ 
1. ผู้สอนแบ่งกลุ่มผู้เรียนออกเป็น 5 กลุ่ม (อาจปรับเปลี่ยนได้ตามความเหมาะสม) 
2. ผู้สอนแจกใบกิจกรรม “คุณเข้าใจเรื่องต้นทุนมากแค่ไหน” ให้แต่ละกลุ่ม 
3. ผู้เรียนกรอกรายการต้นทุนสินค้าของธุรกิจที่ต้องการลงทุน จากนั้นแยกประเภทต้นทุนดังกล่าวว่า

เป็นต้นทุนคงที่ หรือต้นทุนผันแปรลงในใบกิจกรรม  
4. สมาชิกในแต่ละกลุ่มร่วมกันวิเคราะห์ว่าต้นทุนของธุรกิจส่วนใหญ่เป็นต้นทุนคงที่หรือต้นทุน 

ผันแปร และจะมีแนวทางในการบริหารต้นทุนอย่างไร 
5. ผู้สอนให้ตัวแทนของกลุ่มท่ีมีต้นทุนรวมสูงสุด หรือมีต้นทุนผันแปรมากที่สุดออกมาอภิปราย

รายละเอียดของต้นทุน และแนวทางบริหารต้นทุนของกลุ่มให้ผู้เรียนคนอื่นทราบ  

ค าแนะน า 

 ผู้สอนอธิบายเนื้อหาเพ่ิมเติมในเรื่องการบริหารต้นทุนเพ่ือท าให้ธุรกิจมีก าไรมากข้ึน ในกรณีท่ีต้นทุน
ของกิจการค่อนข้างสูง และรายรับสูงกว่าต้นทุนไม่มากนัก โดยอาจแนะน าให้ผู้เรียนลดต้นทุนผันแปรลง 
ตามความเหมาะสม เช่น จากตัวอย่างธุรกิจร้านขายกาแฟ ผู้ขายอาจลดต้นทุนโดยจัดสรรวัตถุดิบที่เป็นต้นทุน
ผันแปรให้พอดีกับปริมาณการขายต่อวัน หรือสต๊อกวัตถุดิบที่ไม่เสีย เช่น แก้ว หลอด และทิชชู ในปริมาณที่
เหมาะสม      

  

134



 

กิจกรรม 

 การวางแผนทาการเงิน ตัวอย่างใบกิจกรรม “คุณเข้าใจเรื่องต้นทุนมากแค่ไหน” (ส าหรับผู้สอน) 

ตัวอย่าง – ร้านขายกาแฟ 
รายการ ต้นทุนคงท่ี (บาท) ต้นทุนผันแปร (บาท) 

1. เครื่องชงกาแฟ และเครื่องบดกาแฟ 
50,000 บาท 

50,000  

2. เมล็ดกาแฟ 1,500 บาท  
(กิโลกรัมละ 500 บาท x 3 กิโลกรัม)  

 1,500 

3. นมสด 160 บาท  
(ลิตรละ 40 บาท x 4 ลิตร) 

 160 

4. น้ าเชื่อม 90 บาท 
(กิโลกรัมละ 30 บาท x 3 กิโลกรัม) 

 90 

5. น้ าตาล 125 บาท 
(กิโลกรัมละ 25 บาท x 5 กิโลกรัม) 

 125 

6. นมข้นหวาน 200 บาท 
(กระป๋องละ 20 บาท x 10 กระป๋อง) 

 200 

7. นมข้นจืด 200 บาท 
(กระป๋องละ 20 บาท x 10 กระป๋อง) 

 200 

8. แก้วตวงกาแฟ 280 บาท 280  

9. แก้วช็อตกาแฟ 80 บาท 80  

10. ช้อนกาแฟ 5 คัน 100 บาท 100  

11. เครื่องตีฟองนม 80 บาท 80  

12. แก้วพร้อมฝาปิด 300 บาท (100 ใบ/
แพ็ก แพ็กละ 300 บาท x  1 แพ็ก) 

 300 

13. หลอดกาแฟ 40 บาท (100 หลอด/
แพ็ก แพ็กละ 20 บาท x  2 แพ็ก)  

 40 

14. ค่าทิชชู 100 บาท  100 

15. ค่าเช่าร้าน 5,000 บาท 5,000  

16. น้ าแข็งหลอดเล็ก 60 บาท  
     (กระสอบละ 30 บาท x 2 กระสอบ) 

 60 

17. ค่าน้ าและค่าไฟ 1,000 บาท  1,000  

 56,540 2,775 

ต้นทุนทั้งส้ิน 59,315 
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ใบกิจกรรม “คุณเข้าใจเรื่องต้นทุนมากแค่ไหน” (ส าหรับผู้เรียน) 

ธุรกิจของคุณ................................ 
รายการ ต้นทุนคงท่ี (บาท) ต้นทุนผันแปร (บาท) 

1.    
2.    
3.    
4.    
5.    
6.    
7.    
8.    
9.    
10.    
11.    
12.    
13.    
14.    
15.    
16.    
17.    
18.    
19.    
20.    
   
ต้นทุนทั้งส้ิน  
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