
 

 

การแขงขันทักษะวิชาชีพ การประกวดนวัตกรรม สิ่งประดิษฐ และกีฬา 

สถานศึกษาอาชีวศึกษาเอกชน ระดับชาติ ปการศึกษา 2565 

สมาคมวิทยาลัยเทคโนโลยีและอาชีวศึกษาเอกชนแหงประเทศไทย 

ในพระราชูปถัมภสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประเภทวิชา บริหารธุรกิจ 

สาขา การตลาด 

วิชา การเขียนแผนธุรกิจ   

ระดับช้ัน ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง ระดับ ปวส. 



 

 

 

เกณฑ กติกา การแขงขันทักษะวิชาชีพ 

การประกวดนวัตกรรม ส่ิงประดิษฐ และกีฬา 

สถานศึกษาอาชีวศึกษาเอกชน ระดับชาติ ปการศึกษา 2565 

ประเภท บริหารธุรกิจ สาขา การตลาด 

วิชา การเขียนแผนธุรกิจ  ระดับ  (ปวส.) 

****************************************************************************** 

1.วัตถุประสงคของการแขงขัน 

 1.1 เพ่ือพัฒนาความรูและทักษะของการเปนผูประกอบการของนักศึกษา 

 1.2 เพ่ือบูรณาการความรูและทักษะของนักศึกษาท่ีหลากหลายสาชาวิชา 

 1.3 เพ่ือพัฒนาความสามารถของนักศึกษาในการนําเสนอแผนธุรกิจ 

 

2. คุณสมบัติของผูเขาแขงขัน 

2.1 เปนนักเรียน นักศึกษาระบบปกติ หรือระบบทวิภาคี (ไมเปนพนักงานประจําบริษัท) ของสถานศึกษาท่ีกําลัง
ศึกษาอยูในโรงเรียนเอกชน ประเภทอาชีวศึกษาโดยกําหนดอายุไมเกิน 25 ป และไดลงทะเบียน เรียน
หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูงในสถานศึกษาดังกลาวไมนอยกวา (ปวส.) 1 ภาคเรียน 

2.2 นักเรียน นักศึกษาทุกคนมีสิทธิ์สมัครเขาแขงขัน/ประกวดตามระดับการศึกษานั้นๆ โดยไมมีการแยก  

สาขาวิชา   

2.3 สถานศึกษาคัดเลือกนักเรียน นักศึกษาเขาแขงขัน/ประกวดในระดับการศึกษานั้นรายวิชาละไมเกิน 5 คน 

สําหรับประเภทบุคคล และไมเกิน 3 ทีมสําหรับประเภททีมหรือตามเกณฑท่ีกําหนดไวในแตละประเภท 

2.4 นักเรียนนักศึกษาจะสมัครเขาแขงขันประเภททักษะวิชาชีพ สาขาวิชาใดก็ไดโดยมีสิทธิ์ เขาแขงขัน 1 รายวิชา
เทานั้นนักเรียนนักศึกษา ท่ีเคยไดรับรางวัลเกียรติบัตรเหรียญทองในรายวิชา ของปการศึกษา 

     ท่ีผานมาไมมีสิทธิ์เขาแขงขัน 

 

3. กติกาการแขงขัน 

3.1 วิทยาลัยสงนักศึกษาระดับปวส. สาขาบริหารธุรกิจ เขาแขงขันได 1 ทีม (ทีมละ 5 คน) 
     แตงกายชุดนักศึกษา 
3.2 กรณีผูเขารวมแขงขันคนใดคนหนึ่งไมสามารถเขาแขงขันได ผูเขาแขงขันท่ีเหลืออีก 3-4 คน  
     สามารถเขาแขงขันตอได 
3.3 ผูเขาแขงขันตองมีรายชื่อตามใบสมัครเทานั้นถามีการเปลี่ยนแปลงตองแจงวิทยาลัยเจาภาพโดย 
     มีหนังสือรับรองจากผูบริหารสถานศึกษา 

 3.4 คณะกรรมการไดเชิญบุคคลภายนอกซ่ึงเปนผูเชี่ยวชาญดานการเขียนแผนธุรกิจจํานวน 3 ทาน      

      เพ่ือเปนคณะกรรมการตัดสินแผนธุรกิจ 



 

 

 3.5 วิทยาลัยเจาภาพดําเนินการจับสลากลําดับการแขงขันกอนวันแขงขัน 

 

4. สมรรถนะรายวิชา 

 4.1 กําหนดกลยุทธการตลาด โดยใชกระบวนการวิจัยการตลาด และการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

 4.2 วางแผน เตรียมการดําเนินงานดานการตลาด 

 4.3 ปฏิบัติการดานการตลาดตามหลักการและกระบวนการประสานงาน           

      แกปญหาและหรือพัฒนางานติดตามและประเมินผล 

 4.4 เลือก/ใช ประยุกตใชปจจัย เทคนิควิธีการและเทคโนโลยีในการปฏิบัติงานดานการตลาด 

 

5. วิธีดําเนินการสอบ 

5.1 ผูเขาแขงขันจํานวน 5 คน ตองพรอมกันหนาสถานท่ีแขงขันกอนเวลาสอบ 10 นาทีเพ่ือลงทะเบียน 

5.2 อนุญาตใหนําเครื่องเขียนและเครื่องคิดเลขเขาหองสอบ 

5.3 ผูเขาแขงขันนั่งตามลําดับท่ีเจาภาพจับสลากเม่ือไดเวลาการแขงขันกรรมการคุมสอบแจกโจทย    
     การเขียนแผนธุรกิจ ใชเวลาการเขียนแผน 4 ชั่วโมง 
5.4 ผูเขาแขงขันทําการพิมพแผนธุรกิจโดยใชโปรแกรม Microsoft word และ Print ออกโดยเครื่องPrinter 

        5.5 ครบ 4 ชั่วโมงคณะกรรมการคุมสอบสงแผนธุรกิจท่ีจัดพิมพแลว สงใหคณะกรรมการ เม่ือครบทุก      

   กลุมนักศึกษา พักทานอาหารกลางวันในหองท่ีสอบขอเขียน อาจารยผูควบคุมแตละสถาบัน         

   นําอาหารมาสงใหท่ีหนาหองสอบ 

5.6 การนําเสนอแผนธุรกิจ ระหวางการนําเสนอจะมีการแจงเตือนเรื่องเวลาเม่ือครบ 5 นาที กําหนดเวลา 5 นาที

สําหรับนําเสนอแผนธุรกิจและอีก 5 นาทีสําหรับกรรมการซักถามรวม 10 นาที จะเรียงตามลําดับ ท่ีนั่ง 

(เจาภาพจับสลาก) เม่ือทีมใดนําเสนอเรียบรอยแลวออกจากหองสอบได 

 

6. .ส่ิงท่ีผูเขาแขงขันตองเตรียมมาเอง 

6.1 เครื่องเขียน เครื่องคิดเลข 

6.2 อาหารกลางวัน และน้ําดื่ม ฝากไวกับอาจารยผูคุมสอบ 

 

7. ส่ิงท่ีเจาภาพจัดเตรียมให 

 7.1 คอมพิวเตอร เครื่องพิมพ A4 กระดาษ 

 7.2 คณะกรรมการ 2 ชุดเพ่ือตรวจแผนธุรกิจท่ีพิมพและซักถามเก่ียวกับแผนธุรกิจ 

 7.3 โจทยเพ่ือกําหนดการเขียนแผน โดยมีการกําหนดสภาพแวดลอมภายในภายนอก  

      ฐานะทางการเงิน การลงทุนและอัตราดอกเบี้ย 

 



 

 

หมายเหตุ การประกาศผลควรจะประกาศในวันถัดไปเนื่องจากคณะกรรมการอานแผนธุรกิจ ตองใช
เวลามากกวา 4 ชั่วโมงในการตรวจแผนธุรกิจ 
8. โจทยขอสอบการแขงขันการเขียนแผนธุรกิจ 

 

โจทยขอสอบการแขงขันเขียนแผนธุรกิจ 

 

  หลังจากประเทศไทยไดมีประกาศคลายล็อกดาวนในชวงไตรมาสท่ี 2 ของป 2565 ท่ีผานมา สถานการณ

การทองเท่ียวของประเทศไทยเริ่มฟนตัวท้ังจากนักทองเท่ียวไทย และ ตางชาติ คาดวาจะสรางรายไดใหกับธุรกิจการ

ทองเท่ียวเปนมูลคาประมาณ 9.9 แสนลานบาท ศูนยวิจัยกสิกรไทย คาดการณวาในปนี้ จะมีนักทองเท่ียวตางชาติเดิน

ทางเขาประเทศอยูท่ีประมาณ 6 ลานคน เพ่ิมจาก 4.28 แสนคนในป 2564 และ สรางรายไดใหภาคการทองเท่ียวจาก

นักทองเท่ียวตางชาติเปนมูลคา 3.75 แสนลานบาท  

  แตอยางไรก็ตาม ผูประกอบการธุรกิจทองเท่ียวยังตองเผชิญกับภาวะตนทุนท่ีปรับตัวสูงข้ึน การแขงขันท่ี

เขมขน และ โจทยความตองการในการเดินทางท่ีปรับเปลี่ยนไป ดังนั้นจึงจําเปนตองเตรียมความพรอม มีการ

ประชาสัมพันธ และการทําการตลาด เพ่ือสอดคลองไปกับเทรนดการทองเท่ียวในยุคปจจุบัน สรางรายไดใหกับ 

“ผูประกอบการยุคใหม” ท่ีตองกาวทันและใชประโยชนจากเทคโนโลยีดิจิทัลและนวัตกรรมในการขับเคลื่อนธุรกิจ 

โดยเฉพาะวิสาหกิจชุมชน (SME) ท่ีถือเปนกลไกหลักในการกระตุนเศรษฐกิจของประเทศ ซ่ึงมีแหลงทรัพยากรสําคัญใน

การผลิตอยูท่ัวทุกภูมิภาคของประเทศไทย ดวยการดึงเสนหของภูมิปญญา วิถีชีวิต วัฒนธรรม และความคิดสรางสรรค มา

แปลงเปนรายไดดวยการปรับปรุงสินคาหรือบริการใหสอดคลองกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในยุคปจจุบัน สรางรายได

ใหกับคนในชุมชนอยางยั่งยืน 

(ท่ีมาของขอมูล : ศูนยวิจัยกสิกรไทย และกรมพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย) 

  ดังนั้น เพ่ือบรรลุเปาหมายแผนแมบทภายใตยุทธศาสตรชาติ 20 ป ในการพัฒนาผูประกอบการยุคใหม 

จึงมีความจําเปนท่ีตองการองคความรูจากทานในการพัฒนาแผนธุรกิจ เพ่ือขอเงินลงทุนจากธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาด

กลาง และขนาดยอมแหงประเทศไทย โดยทานตองนําวัตถุดิบภายในจังหวัดของทานมาสรางผลิตภัณฑ โดยมีชื่อตรา

สินคา (Brand) การวิเคราะหความเปนไปไดทางธุรกิจ ภาพรวมของธุรกิจในปจจุบัน การวิเคราะห SWOT ปจจัยสู

ความสําเร็จ การวิเคราะหการแบงสวนตลาด การกําหนดลูกคาเปาหมายและตําแหนงในใจผูบริโภค (STP) แผนกลยุทธ

การตลาดท้ัง 4Ps แผนการผลิต แผนการเงิน และแผนฉุกเฉิน รวมท้ังจริยธรรมทางธุรกิจ โดยกําหนดใหขอกูเงินจาก 

ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดยอมแหงประเทศไทย โดยจะขอสินเชื่อผูประกอบการ SMEs ไทย ในวงเงิน 

2-3 ลานบาท ระยะเวลาการกู 5-10 ป โดยตองเสียอัตราดอกเบี้ยในอัตรา MRR+5 ซ่ึงทางธนาคารไดกําหนดอัตรา

ดอกเบี้ย ลูกคารายยอยชั้นดี Minimum Retail (Rate:MRR) ไวท่ีรอยละ 5.97 ตอป 

 

 



 

 

9. เกณฑการใหคะแนน  
 

 9.1 เกณฑการใหคะแนนภาคทฤษฎี  คะแนนเต็ม  80  คะแนน  พิจารณาจากหัวขอดังตอไปนี้ 

  -ภาพรวมธุรกิจ     10  คะแนน 

  -การวิเคราะหสถานการณ (SWOT)  10  คะแนน 

  -ปจจัยนําไปสูความสําเร็จ    5   คะแนน 

  -แผนการจัดการ     10  คะแนน 

  -แผนการตลาด     25  คะแนน 

  -แผนการผลิต     10  คะแนน 

  -แผนการเงิน     15  คะแนน 

  -แผนธรรมาภิบาล    10  คะแนน 

 

 

 9.2 เกณฑการใหคะแนนภาคปฏิบัติ  คะแนนเต็ม  20  คะแนน  พิจารณาจากหัวขอดังตอไปนี้ 

  -ความพรอมในการนําเสนอ   10  คะแนน 

  -ความคิดสรางสรรคของการนําเสนอ  10  คะแนน 

  -การถายทอด น้ําเสียง กิริยา ทาทาง  10  คะแนน 

  -การบริหารเวลา     10  คะแนน 

  -การตอบคําถามกรรมการ/การทํางานเปนทีม 10  คะแนน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

ใบใหคะแนนการแขงขันทักษะวิชาชีพ ระดับชาติ สมาคมวิทยาลัย

เทคโนโลยีและอาชีวศึกษาเอกชนแหงประเทศไทย ในพระราชูปถัมภสมเด็จ

พระเทพรัตนราชสุดา ฯ สยามบรมราชกุมารี 

วิชา การเขียนแผนธุรกิจ   ระดับช้ันปวส. เวลา 4 ช่ัวโมง 

ช่ือ/ทีม ผูเขาแขงขัน 

1................................................................................................................................................................................. 

2................................................................................................................................................................................. 

3................................................................................................................................................................................ 

ช่ือสถานศึกษา........................................................................................................................................................... 

 ท่ี เกณฑการใหคะแนนภาคทฤษฎี 
คาคะแนน ตัว 

คูณ 
คะแนน 

1 3 5 

1 ภาพรวมธุรกิจ เกณฑการใหคะแนน 1 3 5 2 10 

  
 1.1 แนวคิดธุรกิจ (พิจารณาจากความถูกตองเหมาะสม สอดคลองกับจุดแข็ง

ของธุรกิจและโอกาสทางธุรกิจท่ีมีศักยภาพ) 
         

  1.2 ลักษณะของธุรกิจ (ธุรกิจการผลิต,ธุรกิจบริการ,ธุรกิจการคา)          

  
1.3 เหตุผล/สิ่งจูงใจ (เหตุผลและสิ่งจูงใจในการดําเนินธุรกิจ,ประโยชนท่ีคาด

วาจะไดรับ) 
         

  1.4 แนวคิดและความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ           

2 
การวิเคราะหสถานการณ(SWOT) พิจารณาจากความถูกตองและครบถวน

ของหัวขอการวิเคราะห 
1 3 5 2 10 

            2.1 จุดแข็ง (STRENGTH)          

            2.2 จุดออน (WEAKNESS)          

            2.3 โอกาส (OPPORTUNITY)          

            2.4 อุปสรรค (THREAT)           

3 ปจจัยนําไปสูความสําเร็จ 1 3 5 1 5 

4 แผนการจัดการพิจารณาจาก 1 3 5 1 5 

       

  4.1 การกําหนดโครงสรางองคกร          

       4.2 การแบงหนาท่ีงานท่ีชัดเจนและเหมาะสม           
 



 

 

 

 

  เกณฑการใหคะแนนภาคทฤษฎี 
คาคะแนน ตัว

คูณ 
คะแนน 

1 3 5 

5 แผนการตลาด (Marketing Plan) พิจารณาจาก 1 3 5 4 20 

       5.1 STP กลุมเปาหมายหลัก/กลุมเปาหมายรองพรอมเหตุผล          

  

     5.2 การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (4P’s) รายละเอียดเก่ียวกับ

ลักษณะและประโยชนของสินคาและบริการตองเปนนวัตกรรมใหมและ

กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 

         

             -นโยบายราคา (การตั้งราคา วิธีและเหตุผลในการตั้งราคา)          

            -ชองทางการจัดจําหนาย          

            -วิธีการสงเสริมทางการตลาด           

6 แผนการผลิตพิจารณาจาก 1 3 5 2 10 

  
          6.1 กระบวนการผลิต/การใหบริการ(อธิบายวัตถุดิบข้ันตอนการผลิต 

สินคาหรือการใหบริการอยางละเอียด) 
         

            6.2 แผนผังกระบวนการผลิต/การใหบริการ           

7 แผนการเงินพิจารณาจาก 1 3 5 3 15 

            7.1 งบกําไรขาดทุน (ประมาณการ)          

            7.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน (ประมาณการ)          

            7.3 จุดคุมทุน          

            7.4 ระยะเวลาคืนทุน          

            7.5 อัตราสวนการเงิน           

8 แผนธรรมาภิบาลพิจารณาจาก 1 3 5 1 5 

            8.1 จริยธรรมทางธุรกิจ          

  8.2 แผนฉุกเฉิน          

  รวมคะแนน         
80 

คะแนน 

 

 

 



 

 

 
 

เกณฑการใหคะแนนกรรมการ คาคะแนน 

มีความครบถวนตามหัวขอท่ีกําหนดและถูกตองเหมาะสมสอดคลองกัน 5 

มีความครบถวนตามหัวขอท่ีกําหนดสอดคลองขาดบางสวน 3 

มีความครบถวนตามหัวขอท่ีกําหนดแตไมสอดคลองกัน 1 
 

 

 

 

 

 

ลงช่ือ………………………………………………………………..กรรมการ 

(………………………………………………………………..) 

 

 

ลงช่ือ………………………………………………………………..กรรมการ 

(………………………………………………………………..) 

 

 

 

ลงช่ือ………………………………………………………………..ประธาน 

(………………………………………………………………..) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

ใบใหคะแนนการแขงขันทักษะวิชาชีพ ระดับชาติ สมาคมวิทยาลัย

เทคโนโลยีและอาชีวศึกษาเอกชนแหงประเทศไทย ในพระราชูปถัมภสมเด็จ

พระเทพรัตนราชสุดา ฯ สยามบรมราชกุมารี 

วิชา การเขียนแผนธุรกิจ ประเภทวิชา บริหารธุรกิจ 

สาขาวิชาการตลาด  สาขางาน การตลาด  ระดับช้ัน ปวส. 

ช่ือ/ทีม ผูเขาแขงขัน 

1.................................................................................................................................................................................. 

2................................................................................................................................................................................. 

3. ............................................................................................................................................................................... 

4................................................................................................................................................................................. 

ช่ือสถานศึกษา........................................................................................................................................................... 

 

ท่ี 

    คาคะแนน   

เกณฑการใหคะแนนภาคปฏบัิติ    ตัว คะแนน 

1 3 5 

       คูณ  

1 ความคิดสรางสรรคของการนําเสนอแผนธุรกิจ      

 -มีแนวความคิดแตกตางอยางชัดเจนและมีความเปนไปได     5  คะแนน    1 5 

 -มีแนวความคิดแตกตางไมชัดเจนและมีความเปนไปได        3  คะแนน      

 -มีแนวความคิดไมแตกตาง                                         1  คะแนน      

2  การบริหารเวลา         

  -ใชเวลา  + - 2 นาที  ได  5  คะแนน      1 5 

  -ใชเวลา  + - 3 นาที  ได  3  คะแนน       

  -ใชเวลา  + - 4 นาที  ได  1  คะแนน      

          



 

 

ที 

    คาคะแนน   

เกณฑการใหคะแนนภาคปฏบัิติ    ตัว คะแนน 

1 3 5 

       คูณ  

3 การตอบคําถามกรรมการ/การทํางานเปนทีม      

  -ตอบคําถามเก่ียวกับแผนธุรกิจไดอยางชัดเจนลื่นไหลครบถวน      5  คะแนน    1 5 

  -ตอบคําถามเก่ียวกับแผนธุรกิจไดไมครบถวน                          3  คะแนน      

 -ตอบคําถามเก่ียวกับแผนธุรกิจไดบางสวน                             1  คะแนน      

รวมคะแนน     20 

 

10. เกณฑการพิจารณารางวัล 

 การตัดสินผลการแขงขัน/ประกวด กําหนดคะแนนเพ่ือเปนเกณฑมาตรฐานการตัดสิน 4 ระดับ ดังนี้ 

   คะแนน 90.00 – 100 คะแนน  เกียรติบัตรเหรีญทอง 

   คะแนน 80.00 – 89.99 คะแนน  เกียรติบัตรเหรีญเงิน 

คะแนน 70.00 – 79.00 คะแนน  เกียรติบัตรเหรีญทองแดง 

คะแนน 60.00 – 69.99 คะแนน  เกียรติบัตรชมเชย 

 

11. คณะกรรมการตัดสิน 

 ใชคณะกรรมการจากหนวยงานภายนอกซ่ึงเปนผูเชี่ยวชาญดานการเขียนแผนธุรกิจ จํานวน 3 ทาน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ใบใหคะแนนการแขงขันทักษะวิชาชีพ ระดับชาติ สมาคม

วิทยาลัยเทคโนโลยีและอาชีวศึกษาเอกชนแหงประเทศไทย ในพระ

ราชูปถัมภสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา ฯ สยามบรมราชกุมารี 

 

วิชา การเขียนแผนธุรกิจ ระดับ ปวส. เวลา 4 ช่ัวโมง วันท่ี
แขงขัน .......................................... 

สนามสอบ ............................................................................................... 

*************************************************************** 

วิชา การเขียนแผนธุรกิจ  ประเภทวิชา  (  � )  บริหารธุรกิจ 

สาขาวิชาการตลาด  สาขางาน การตลาด  ระดับช้ัน (  �  )  ปวส. 

 

ช่ือ/ทีม ผูเขาแขงขัน 

.................................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................................. 

.................................................................................................................................................................................. 

ช่ือสถานศึกษา....................................................................................................................................................... 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

แบบฟอรมแผนธุรกิจแบบยอ 

1. สรุปความเปนมาของธุรกิจ(15คะแนน) 

 

1.1 ชือ่เจาของธุรกิจ......................................................................................................................................... 

ชือ่กิจการและท่ีตั้งของสถานท่ีประกอบการ................................................................................ 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

 

 

1.2 ประเภทสินคา หรือบริการ/ ตราผลิตภัณฑ............................................................................................. 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

 

1.3 มูลเหตุจูงใจ หรือแรงบัลดาลใจท่ีทําใหประกอบธุรกิจ(เหตุผลและสิ่งจูงใจประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ) 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 



 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

1.4 แนวคิดและความเปนไปไดในการดําเนินธุรกิจ 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

2. SWOT Analysis (10 คะแนน) 

2.1 จุดแข็ง (Strength) ปจจัยภายในองคการทําใหกิจการมีความไดเปรียบคูแขง 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 



 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

2.2 จุดออน(Weakness) ปจจัยภายในองคการท่ีทําใหกิจการเสียเปรียบคูแขง 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

 

2.3 โอกาส (ปจจัยภายนอกท่ีจะสงเสริมหรือสนุบสนุนใหกิจการเติบโตไดในอนาคต) 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 



 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

 

2.4 อุปสรรค (ปจจัยภายนอกท่ีจะทําใหกิจการรุงเรือง เติบโตชา เปนอุปสรรคตอการดําเนินธุรกิจ) 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 



 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
 

3. ปจจัยท่ีนําไปสูความสําเร็จ(5คะแนน) 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................... 

 

 

 

4. แผนการจัดการ(Management Plan) (10 คะแนน) 

 

โครงการสรางองคกร(แสดงแผนภูมิองคกร และระบุชื่อ หนาท่ีความรับผิดชอบของแตละบุคคลตามแผนภูมิ) 

 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 



 

 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

  

5. แผนการตลาด (Marketing)  (25 คะแนน) 

5.1 กลุมเปาหมายหลัก/กลุมเปาหมายรอง พรอมเหตุผล 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

 

 

- ระบุคูแขงทางตรงทางออม 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 



 

 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

 

5.2 การกําหนดกลยุทธทางการตลาด 

-กลยุทธผลิตภัณฑ (Product)  และการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 



 

 

- กลยุทธการตั้งราคา (Price) 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

 

-กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
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-กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 

.................................................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
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6. แผนการผลิต (Prouction Plan)  (10 คะแนน) 

 6.1 กระบวนการผลิต/การใหการบริการ (อธิบายข้ันตอนการผลิตสินคา หรือการใหบริการใหละเอียด) 
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 6.2 แผนผังกระบวนการผลิต/การใหบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

7. แผนการเงิน (Financial plan) (15 คะแนน) 

 7.1 งบกําไรขาดทุน (โดยประมาณ) 
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.................................................................................................................................................................................... 
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 7.2 งบแสดงฐานะทางการเงิน (โดยประมาณ) 
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................................................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................................................



 

 

 7.3 จุดคุมทุน 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................................................... 
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 7.4 ระยะเวลาคืนทุน 

.................................................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................................................... 
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 7.5 อัตราสวนทางการเงิน 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
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.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
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8. ธรรมาภิบาล (10 คะแนน) 

 8.1 จริยธรรมทางธุรกิจ 
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.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................... 
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8.2 แผนฉุกเฉิน 
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