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ส าหรับโครงการบริการวชิาการเพ่ือหารายได้
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หัวข้อบรรยาย

• นิยามของโครงการบริการวชิาการเพ่ือหารายได้
• ความแตกต่างของโมเดลธุรกจิ การศึกษาความเป็นไปได้และ
แผนธุรกจิ
• องค์ประกอบของโมเดลธุรกจิ



นิยามของโครงการบริการวิชาการเพ่ือหารายได้



โครงการบริการวิชาการเพื่อหารายได้

ท่ีมาของภาพ: http://www.aait.edu.et/school-civil-environmental-engineering/objectives



โมเดลธุรกจิ (Business model)

“โมเดลธุรกิจคือแบบจ าลองธุรกิจว่า ธุรกิจของเราจะให้บริการหรือขายอะไร ขายให้ใคร ขาย

อย่างไร ขายที่ไหน ผลิตด้วยอะไร ใครมาช่วยผลิต และมีรายได้และค่าใช้จ่ายอย่างไร รวมถึงมี

ก าไรจากการให้บริการและสินค้าตัวไหนบ้าง ดังน้ันโมเดลธุรกิจควรคิดก่อนการเร่ิมธุรกิจ แต่ใคร

ที่ได้ท าธุรกิจไปแล้วก็ยังสามารถน าโมเดลธุรกิจมาปรับปรุงโดยปรับเปลี่ยนให้ดีขึ้น คิดให้เป็น

ภาพรวมมากขึน้ (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2562)”

ท่ีมา: กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2562



การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ 
ความจ าเป็นและความส าคญั

 เพ่ือตรวจสอบวา่โครงการมีความเป็นไปไดท่ี้จะบรรลุผลส าเร็จหรือไม่
 เพ่ือประเมินวา่โครงการควรลงทุนหรือไม่
 เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางรายละเอียดของแผนธุรกิจ



Feasibility Analysis

Role of feasibility analysis in developing 
successful business ideas



แผนธุรกจิ (Business Plan)

แผนการด าเนินงานของธุรกิจ หรือโครงการหน่ึงๆ ท่ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็น
แนวทางในการด าเนินธุรกิจทั้งในระยะสั้น 1 – 3 ปี และในระยะยาว 3 – 5 ปี อนั
ประกอบไปดว้ยการวิเคราะห์ถึงผลกระทบต่อธุรกิจทั้งทางดา้นมหภาค (Macro 
Analysis) และจุลภาค (Micro Analysis) 

การวิเคราะห์ธุรกิจของโครงการในแง่มุมต่างๆ ทั้ งทางด้านการตลาด 
ทางดา้นการด าเนินงาน ทีมผูบ้ริหาร และทางดา้นการเงิน



ความแตกต่างของโมเดลธุรกจิ การศึกษาความเป็นไปได้และ 
แผนธุรกจิ

• โมเดลธุรกจิ (Business Model) คือส่ิงทีบ่่งบอกว่าเราหารายได้ได้อย่างไร
• การศึกษาความเป็นไปได้ (Feasibility Analysis) เป็นการประเมินความ
เป็นไปได้ในการท าธุรกจิ

• แผนธุรกจิ (Business plan) เป็นตัวบ่งบอกว่าเราจะท าอะไรบ้าง  เพ่ือให้
ได้มา รักษาและต่อยอดรายได้ที่ก าหนดไว้



ขั้นตอนการท าธุรกจิ

ท่ีมา: กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2562



Business Model Canvas (BMC) 

ท่ีมา: กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2562

• แม่แบบ(template)ท่ีช่วยในการออกแบบโมเดลธุรกิจถูกพฒันา
และน าเสนอโดย Alexander Osterwalder
• ประโยชน์ของแม่แบบน้ีคือ
• ช่วยแจกแจงองคป์ระกอบต่างๆ(มีทั้งหมด 9 ช่อง) ออกมา
เพื่อใหเ้ขา้ใจในโมเดลธุรกิจได้
• ท าใหฝึ้กคิดเป็นภาพและจดจ าไดง่้ายข้ึน



องค์ประกอบของ Business Model Canvas (BMC) 

ท่ีมา: กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2562



1. ส่ิงทีน่ าเสนอแก่ลูกค้า (Offer, Value proposition) 

สินคา้หรือบริการท่ีจะขายและสามารถแกปั้ญหาและช่วยลูกคา้ได ้
(ตามท่ีไดผ้า่นการคดัเลือกสินคา้มาแลว้) 

ท่ีมาภาพ: 
ttps://www.google.com/search?lr=&hl=en&biw=1432&bih=637&tbm=isch&sa=1&ei=lVkHXbDwJPK_8QONl4LABw&q=+customern+expectation&oq=+customern+expectation&
gs_l=img.3...1341633.1349383..1349654...1.0..0.351.3844.2-13j2......0....1..gws-wiz-img.......0i67j0j0i24j0i10i24.4PJs7z21aA4#imgrc=OPggvXUPGoh2wM:



1. ส่ิงทีน่ าเสนอแก่ลูกค้า (Offer, Value proposition) (ต่อ)

ท่ีมาภาพ: https://www.business2community.com/customer-experience/top-customer-expectations-2014-0732452



1. ส่ิงทีน่ าเสนอแก่ลูกค้า (Offer, Value proposition) (ต่อ)

ท่ีมาภาพ
https://www.google.com/search?lr=&hl=en&biw=1440&bih=637&tbm=isch&sa=1&ei=3k0HXd_iBO_cz7sPztuc0As&q=positioning&oq=position&gs_l=img.1.0.0i67j0l9.262891.264214..267191
0.0..0.260.1966.2-8......0....1..gws-wiz-img.5yHN2DQcKtE#imgrc=TJW148RYVCdoCM:



ประเดน็ในการก าหนดส่ิงที่น าเสนอให้ลูกค้า

 เขา้ใจลูกคา้  และน าไปสู่การก าหนดลูกคา้เป้าหมายท่ีชดัเจน

 เขา้ใจคู่แข่ง

 หาจุดขายท่ีโดดเด่นโดนใจลูกคา้

 ใชก้ลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
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เข้าใจลูกค้า

 ลูกค้าของเราเป็นใครได้บ้าง

 เขาต้องการอะไร

 ท าไมถึงมาซ้ือที่เรา

 ใครเกีย่วข้องบ้างต่อการตัดสินใจซ้ือ

 เขาซ้ือกนัอย่างไร

 ซ้ือเม่ือไร

 ซ้ือที่ไหน
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คู่แข่ง หมายถงึ อะไร?

 คู่แข่งคือทางเลือกของลูกค้า
 ถ้าลูกค้าไม่เลือกเราเขาจะเลือกใคร
 ตราสินค้า

ตอบให้ได้ว่า
อะไรเป็นจุดแข็งทที าให้ลูกค้าเลือกเราแทนทีจ่ะเป็นคู่แข่ง

ถ้าไม่มีเราต้องสร้างให้ได้
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2. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer segment) 

สินคา้น้ีเพื่อขายใหใ้คร ใครจะเป็นผูซ้ื้อคนส าคญัของเรา ใครคือลูกคา้ของ
เราไดบ้า้ง

ท่ีมาภาพ: https://artsbusinessinstitute.org/blog/who-is-your-customer/

• ลกัษณะของคนท่ีจะเป็นลูกคา้เรา 
(คุณลกัษณะ/อาชีพ/พฤติกรรม)

• มีก่ีคน
• ก าลงัซ้ือ
• ลูกคา้บุคคล/องคก์ร

(ถา้เป็นองคก์ร ใครคือผูมี้อ  านาจตดัสินใจ)



3. ช่องทางการเข้าถงึลูกค้า (Distribution channels)
ก าหนดการส่ือสารหรือน าสินคา้ไปขายใหถู้กช่องทางส าหรับลูกคา้เป้าหมาย 
เช่น
กลุ่มลูกคา้

ลูกคา้เป็นกลุ่มวยัรุ่น กลุ่มนกัศึกษา สินคา้ของเรากค็วรผา่นส่ือ 
ออนไลน์และขายทางออนไลน์เพ่ือเขา้ถึงคนกลุ่มน้ีไดง่้าย

ช่องทางการขาย
- ขายเอง
- ผา่นตวัแทนจ าหน่าย (ฝากขาย หรือขายขาด)
- ตลาดออนไลน์ (มีหลายระดบั)
- งานแสดงสินคา้

ท่ีมา: กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2562



4. การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้า (Customer relationships) 

ก าหนดวิธีการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อสร้างลูกคา้ให้เป็น
ลูกคา้ประจ าซ้ือแลว้ซ้ือซ ้ าอีกและอยากสร้างความจงรักภกัดีในสินคา้และ
บริการ 

เช่น
 มีการจดักิจกรรมร่วมกนัในวนัส าคญัของกิจการเรา
 มีการใหค้  าปรึกษาแนะน าหรือช่วยเหลือหลงัการขาย
 มีการส่งขอ้มูลและมีการประชาสัมพนัธ์การจดัโปรโมชัน่ให้ลูกคา้
เก่าไดรั้บก่อน
 ระบบอตัโนมติัในการติดต่อกบัลูกคา้
 ใหบ้ริการกบัลูกคา้ดว้ยตนเอง



5. รายได้ของกจิการ (Revenue streams) 

รายได้ของกิจการเท่าไรจากการขายสินค้าหรือให้บริการ
อะไรบา้งเพียงพอกบัค่าใชจ่้ายคงท่ีและมีก าไรเพียงพอในการท าธุรกิจ
ต่อไปในอนาคต

• ธุรกิจมีท่ีมาของรายไดก่ี้ช่องทาง อะไรบา้ง
• แต่ละช่องทางมีมูลค่าเท่าไร
• การพยากรณ์ยอดขาย
• จ านวนสินคา้หรือบริการท่ีใหก้ าไร



6. ทรัพยากรหลกั (Key resource) 

วตัถุดิบท่ีใช ้เคร่ืองมือ เคร่ืองจกัร และคนงาน รวมทั้งทรัพยากร
อะไรอีกท่ีจะผลิตสินคา้หรือบริการท่ีขาย ท าให้ทราบว่าตอ้งใชเ้งินทุน
มากหรือนอ้ยเพียงใด

• ประเภท จ านวน คุณสมบติัและปริมาณทรัพยากรท่ีใช้

• หาเงินทุนมาลงทุนไดม้ั้ย



7. กจิกรรมหลกั (Key activities)

ในการผลิตหรือให้บริการนั้นมีกิจกรรมอะไรบา้ง หรือมี
กระบวนการผลิตและการให้บริการอย่างไร  กิจกรรมเหล่าน้ี
เก่ียวข้องตั้ งแต่การออกแบบ การผลิตและการส่งมอบสินค้า 
กิจกรรมหลกัน้ีถือเป็นโมเดลธุรกิจหลกัของกิจการ



8. คู่ค้าและเครือข่ายสนับสนุน (Key partners) 

การท าธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีพนัธมิตรทางธุรกิจทั้ง 

• ผูข้ายวตัถุดิบ 

• คู่คา้ / คู่แข่ง

• เครือข่ายต่างๆ ซ่ึงเราตอ้งพ่ึงพาในการจดัจ าหน่าย หรือช่วย
ประชาสมัพนัธ์ให้



9. โครงสร้างต้นทุน (Cost structure)

ตน้ทุนของสินคา้ รวมทั้งค่าใชจ่้ายต่างๆทั้งคงท่ีและผนั
แปรของกิจการเพื่อใหเ้ราสามารถตั้งราคาและขายสินคา้ไดก้  าไร 
และยงัช่วยใหห้าวธีิการต่างๆในการลดตน้ทุนอีกดว้ย



ลกัษณะความสมัพนัธ์ของตน้ทุนคงท่ีและตนัทุนผนัแปรกบัปริมาณ
ผลผลิต

ต้นทุนรวม

ปริมาณ

ตน้ทุนผนัแปร ตน้ทุนคงท่ี

ต้นทุนรวม

ปริมาณ

ตน้ทุนผสม

ต้นทุนรวม

ปริมาณ



การจ าแนกต้นทุนตามลกัษณะของการจ่ายเงิน

แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ
1. ต้นทุนเงนิสด หมายถึง ผลรวมของค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท่ีมีการจ่ายช าระค่าปัจจยัการผลิต

ออกไปในรูปของเงินสดหรือเงินเช่ือ เช่น เงินเดือน ค่าเช่า ค่าวตัถุดิบ ฯลฯ
2. ต้นทุนทีไ่ม่เป็นเงนิสด หมายถึง ผลรวมของค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท่ีไม่ไดมี้การจ่ายช าระค่า

ปัจจยัการผลิตออกไปในรูปของเงินสดหรือเงินเช่ือ แต่มีการใชปั้จจยัการผลิตนั้น
เกิดข้ึน เช่น ค่าแรงงาน(จ่ายโดยคณะ)  ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองมือเกษตร



องคป์ระกอบของ Business Model Canvas (BMC) 



แผนธุรกิจ

Photo source: Robert Kneschke, 2019



ท าแผนธุรกิจเพ่ืออะไร

• ได้แนวทางในการบริหารงานให้มีประสทิธิภาพอยา่งเป็นรูปธรรม

• เป็นสื่อในการถ่ายทอดแนวความคิดวิธีการด าเนินงานแก่ผู้ ร่วมงานได้
ชดัเจน

• เป็นเคร่ืองมือในการควบคมุและประเมินผลการปฏิบตัิงานเป็นระยะๆ

• ประกอบโครงการขอความสนบัสนนุทางด้านเงินทนุ



1.  บทสรุปผู้บริหาร
2.  ภาพรวมของกจิการ
3.  ผลติภัณฑ์ทีจ่ าหน่าย
4.  การวเิคราะห์ตลาด
5.  กลยุทธ์และแผนการตลาด
6.  การบริหารและการจัดการ
7.  แผนการผลติ
8.  แผนการเงิน
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องค์ประกอบหลกัของแผนธุรกจิ



องคป์ระกอบของแผนธุรกิจ : 1.บทสรุปผูบ้ริหาร

เป็นการสรุปธุรกิจในประเดน็รูปแบบ  ตลาด  ความคาดหวงัและเป้าหมาย มี
ประเดน็
• ผลิตภณัฑ-์บรรยายถึงสินคา้และการบริการ และวธีิการใช้
• ขนาดและลกัษณะของกลุ่มลูกคา้และลกัษณะการซ้ือสินคา้และบริการ
• การไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั  โดยอธิบายถึงเอกลกัษณ์หรือโดดเด่นของสินคา้และบริการ
• การจดัการ  บรรยายถึงผูป้ระกอบการและความเช่ียวชาญของทีมงาน
• ธุรกิจ บรรยายถึงสภาพปัจจุบนัของธุรกิจ  เหตุการณ์ส าคญัในการเร่ิมตน้ธุรกิจ  การขายและ

ความสามารถในการท าก าไร
• การเงิน  บอกถึงขอ้เสนอการลงทุนและตาราง  การช าระคืน



2) ภาพรวมของกจิการ
การบรรยายกิจการ ภมิูหลงัของกิจการ ไอเดียหรือเปา้หมายของกิจการท่ีเก่ียวกบัสินค้า  บริการ 
หรือลกูค้า รวมถึงเปา้หมายและความได้เปรียบเชิง แข่งขนั

3) ผลติภัณฑ์หรือบริการ (Products or services)
• การบรรยายสินค้า/บริการ
• การบรรยายอตุสาหกรรม

4)  วเิคราะห์ตลาด กลยุทธ์และแผนการตลาด
ตลาดและผู้บริโภคเปา้หมาย  การแข่งขนัและการได้เปรียบเชิงแข่งขนั

5)  กลยุทธ์ทางการตลาดที่จะใช้
• กลยทุธ์โดยรวม
• แผนการขาย/แผนการตลาด
• แผนการแข่งขนั
• แผนการเติบโต/วิจยัและพฒันา
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6) การบริหารและการจัดการ

โครงสร้างองคก์าร บุคลากรหลกั ผูจ้ดัหาบริการท่ีเก่ียวขอ้งให้

7) แผนการผลติและการให้บริการ

แผนการผลิตและการปฏิบติัการ (ท าเลท่ีตั้ง, ส่ิงอ านวยความสะดวก, นโยบายผลิตเองหรือ
ซ้ือ, ระบบของการควบคุม, ก าลงัแรงงาน)

8) แผนการเงนิ
การคาดการณ์กระแสเงินสดท่ีจะเกิดข้ึนตามช่วงเวลาของแผนธุรกิจ งบการเงิน
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