ตัวอย่างแผนธุรกิจ

Be ready Palm – PDA  Shop

ตัวอย่างแผนธุรกิจของบริษัทจำหน่ายอุปกรณ์คอมพิวเตอร์มือถือ (Palm – PDA)  โดยเป็นบริษัทที่เปิดดำเนินการแล้ว

วัตถุประสงค์ในการจัดทำแผนธุรกิจเพื่อใช้ในการขออนุมัติแผนการขยายสาขาต่อผู้บริหารของบริษัท

หมายเหตุ:  ข้อมูล และตัวเลขทั้งหมดในตัวอย่างแผนนี้เป็นข้อมูล – ตัวเลขสมมุติ และกำหนดให้รายรับ รายจ่ายเท่ากันทุกปีเพื่อให้ง่ายต่อการเข้าใจ  ตัวอย่างแผนธุรกิจนี้ เป็นเพียงตัวอย่างเพื่อให้เข้าใจกระบวนการเท่านั้น โดยทั่วไปแผนธุรกิจจะสลับซับซ้อนกว่านี้

Executive Summary

………………………………………………………………………………………………………………..………

ปัจจุบันตลาดคอมพิวเตอร์มือถือ (Palm, PDA)  ถือเป็นตลาดสินค้าเครื่องใช้อิเล็คทรอนิกอย่างหนึ่งที่มีศักยภาพในการเติบโตอย่างมาก โดยจำนวนผู้ใช้งาน กลุ่มผู้ใช้งานและรูปแบบการใช้งานอุปกรณ์เหล่านี้เริ่มมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมากจากในอดีต  โดยเฉพาะในกลุ่มของบุคคลทำงานซึ่งเริ่มมีการนำมาใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล และช่วยในการทำงานด้านอื่นๆ รวมทั้งการใช้ในชีวิตประจำวันมากขึ้น และยังคงมีแนวโน้มการเติบโตที่สูงขึ้นเรื่อยๆ  ส่วนหนึ่งมาจากราคาของเครื่องที่มีราคาถูกลง แต่มีประสิทธิภาพมากขึ้น และสามารถหาซื้อได้ง่าย

มูลค่าตลาดของคอมพิวเตอร์มือถือในประเทศมีมูลค่าตลาดประมาณ  1,250 ล้านบาทในปี 2544 โดยมีจำนวนผู้ใช้ประมาณ 140,000 คน และคาดว่าจะมีอัตราการเติบโตประมาณร้อยละ  20 ต่อปีสำหรับตลอดระยะเวลา 5 ปีจากปัจจุบัน  ในส่วนของตัวอุปกรณ์เองก็มีการพัฒนาต่อไปโดยยังคงมีผู้ผลิตรายใหม่เข้าสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง   

ในการจำหน่ายสินค้าในประเทศ สินค้าส่วนใหญ่จะจำหน่ายในร้านค้าซึ่งขายสินค้าประเภทนี้โดยตรง  ร้านขายคอมพิวเตอร์ หรือร้านค้าที่จำหน่ายสินค้าไอทีต่างๆ ซึ่งจากการสำรวจผู้บริโภคมักนิยมซื้อสินค้านี้จากร้านค้าที่จำหน่ายสินค้าประเภทนี้โดยตรงมากที่สุด เนื่องจากมักมีสินค้าให้เลือกมากหลายยี่ห้อและรุ่น  จากการสำรวจมีร้านค้าจำหน่ายสินค้านี้อยู่ทั้งหมดประมาณ  80  แห่งในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยร้านค้าของบริษัทถือเป็นหนึ่งในผู้นำตลาดทั้งจากจำนวนสาขาที่มี และความหลากหลายของสินค้าที่มีให้เลือก รวมทั้งการให้บริการหลังการขายกับลูกค้า การสำรวจล่าสุด ผู้ที่ใช้อุปกรณ์ดังกล่าวร้อยละ 60  จะรู้จักชื่อร้านของบริษัทถึงแม้จะซื้อสินค้าจากที่อื่นก็ตาม

การดำเนินงานของบริษัท บริษัทเริ่มดำเนินการตั้งแต่ปี 2542 ปัจจุบันบริษัทมีร้านค้าทั้งสิ้น 18 แห่งและสามารถทำยอดขายรวมกันได้ประมาณ 60 ล้านบาทในปี 2545  โดยมีกำไรสุทธิหลังหักภาษีประมาณ 7 ล้านบาทหรือคิดเป็นผลตอบแทนประมาณ 35% ของเงินลงทุน ซึ่งบริษัทถือเป็นผู้นำตลาดของร้านค้าคอมพิวเตอร์มือถือ (Palm, PDA) ในปัจจุบัน

เพื่อรองรับกับการเติบโตของตลาด บริษัทมีแผนงานที่จะขยายจำนวนร้านค้าให้ครบ 30 แห่งในปี 2550  ทั้งนี้โดยการดำเนินการเองและการขายแฟร์นไชส์  ซึ่งคาดว่าจะมียอดขายจากการดำเนินงานทั้งสิ้นประมาณ 120 ล้านบาท โดยแผนธุรกิจนี้จัดทำขึ้นโดยมีสมมุติฐานว่าร้านค้าทั้งหมดเป็นการดำเนินการของบริษัทเองทั้งหมด การนำเสนอจะกระทำเป็นรายสาขา โดยไม่ได้พิจารณาภาพรวมทั้งหมด

………………………………………………………………………………………………………………………...

ผู้ถือหุ้นและผู้บริหารหลัก  Company Ownership and key executives:




Mr. James W. Wong


Mr. Prasarn  Na Bangkok




CEO




Managing Director




RM. 10  Smart Center


919  Silom Place, Silom




Wing Hong Street, Hongkong

Bangkok, Thailand




Tel.  (852) 2233.9900


Tel (66) 02.666.0000




Mr. Somchai  Jaidee


Miss Somsri  Na Bangbon




Marketing Director


Finance Director

123 South Sathorn Rd., Sathorn

200  Rama III Rd.,

Bangkok, Thailand


Bangkok, Thailand




Tel.  (66) 02.890.0110


Tel.  (66) 02.600.8000

หมายเหตุ: ข้อมูลประวัติการศึกษา การทำงานและประวัติการเงินของผู้บริหารข้างต้น ดูในเอกสารแนบท้ายของแผนธุรกิจ




…………………………………………………………………………………….
ขนาดของกิจการและรูปแบบการดำเนินงาน  Business Size and Form of ownership

การดำเนินกิจการอยู่ในรูปของบริษัทจำกัด  โดยมีผู้ถือหุ้นทั้งหมดจำนวน 7 ราย เงินทุนจดทะเบียน  10,000,000  บาท (ชำระเต็ม)  

…………………………………………………………………………………….
ประวัติการดำเนินงานของบริษัท  Company History  และวัตถุประสงค์

บริษัทเริ่มเปิดดำเนินการในปี  2542  โดยมีร้านจำหน่าย 2 แห่งที่พันธ์ทิพย์พลาซ่า และ IT Fortune Town  โดยสินค้าเป็นการนำเข้าโดยตรงจากต่างประเทศ และเป็นการสั่งซื้อจากบริษัทตัวแทนในประเทศอีกส่วนหนึ่ง โดยในปีแรกร้านค้าทั้ง 2 แห่งสามารถทำยอดขายได้รวมกันประมาณ  2,000,000  บาทต่อปี  
ปัจจุบันบริษัทได้มีการเปิดร้านจำหน่ายเพิ่มตามห้างสรรพสินค้าหรือแหล่งสินค้า IT ที่สำคัญอีกรวมเป็น 18 แห่งเพื่อให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าให้มากที่สุด ซึ่งผลการดำเนินงานในปีที่ผ่านมาสำหรับร้านค้าทั้งหมดสามารถทำยอดขายรวมกันได้ประมาณ  60,000,000 บาทต่อปี โดยมีผลกำไรหลังหักภาษีประมาณ  7,000,000 บาท  ในอนาคตคาดว่าผลกำไรจากการดำเนินงานจะสูงขึ้นอีกเนื่องจากบริษัทได้มีการขยายการให้บริการหลังการขายเพิ่มขึ้น รวมถึงการเพิ่มร้านจำหน่ายขึ้น โดยมีแผนการเพิ่มร้านจำหน่ายให้ได้ครบ  30 แห่งในปี  2550 ซึ่งรูปแบบจะใช้ทั้งการลงทุนเอง และการหาพันธมิตร
รายชื่อที่ตั้งของร้านค้าในปัจจุบัน และที่จะมีการเปิดเพิ่มเติม:

ร้านค้าที่เปิดดำเนินการแล้ว

-      IT Fortune Town, Ratchadapisek     
  -   Pantip Plaza

· IT Fortune Town, Rangsit

  -   Be Ready Shop, Silom

· Central Plaza, Ladprao

  -   Be Ready Shop, Sathorn


· Central Rama III


  -   Be Ready Shop, Suriwong

· Central Pinklao


  -   Be Ready Shop, Chiengmai


· Central Chidlom   

                -   Be Ready Shop, Phuket


· Zen, World Trade Center

  -   Be Ready Shop, Korat


· Seacon Square


  -   Be Ready Shop, Sriracha


· Be Ready Shop, Emporium

  -   Central Bangna


· สถานที่ที่จะเปิดดำเนินการในอนาคต(ภายในปี 2546)
· Central Rama II


  -   Be Ready Shop, Hatyai

· IT Town, Ratchadapisek

  -   Be Ready Shop, Udonthani

· Be Ready Shop, Sukhumvit

  -   Be Ready Shop, Pattaya

· The Mall, Bangkapi


  -   Be Ready Shop, Suratthani

· The Mall, Ramkamhaeng

  -   Be Ready Shop, Duty Free

· The Mall, Ngamwongwan

  -   Be Ready Shop, Chiengmai 2

หมายเหตุ:   ตัวเลขผลประกอบการของบริษัทดูได้ในเอกสารการเงินแนบท้าย 




…………………………………………………………………………………….
รายละเอียดธุรกิจ  Market trends

ภาพรวมของตลาด และแนวโน้มตลาด :
ภาพรวมของตลาดคอมพิวเตอร์มือถือ (Palm, PDA)  ในประเทศถือได้ว่าเป็นตลาดที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะในระยะเวลา 3 ปีที่ผ่านมา โดยประมาณว่าระยะเวลา 5 ปีจากนี้จะมีอัตราการเติบโตอยู่ที่ประมาณร้อยละ 20 ต่อปี   สำหรับสินค้าที่มีจำหน่ายอยู่และเป็นที่นิยมของตลาดได้แก่  
· ยี่ห้อ Palm  ซึ่งเป็นผู้นำตลาดในปัจจุบัน โดยมีส่วนแบ่งตลาดกว่าร้อยละ 40

· ยี่ห้อ Sony
ส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ   15

· ยี่ห้อ Visor
ส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ   5

· ยี่ห้อ Casio
ส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ   5

· ยี่ห้อ Compaq
ส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ   19

· ยี่ห้ออื่นๆ

ส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ   16

นอกจากนี้ ยังมียี่ห้ออื่นๆ อีกซึ่งอาจยังไม่ค่อยเป็นที่นิยมของตลาดในปัจจุบัน  รวมถึงการเข้ามาของผู้ผลิตรายใหม่ หรือการพัฒนาสินค้า เช่น โทรศัพท์มือถือของผู้ผลิตโทรศัพท์ให้ครอบคลุมการใช้งานในลักษณะของ Palm – PDA ด้วย ในขณะเดียวกันคอมพิวเตอร์มือถือก็มีการพัฒนาและเพิ่มคุณสมบัติที่จะใช้เป็นโทรศัพท์เคลื่อนที่ได้เช่นเดียวกัน ดังนั้น จึงเป็นที่คาดว่าตลาดสินค้าประเภทนี้จะมีการเติบโตขึ้นอีกอย่างน้อยปีละ 50% ใน 3 ปีข้างหน้า

ลักษณะการทำธุรกิจ :
ในการจัดจำหน่าย ร้านค้าจะมีทั้งร้านค้าที่ได้รับการแต่งตั้งเป็นตัวแทนจำหน่ายอย่างเป็นทางการจากเจ้าของสินค้า และร้านค้าอิสระต่างๆ ที่จะจำหน่ายสินค้าหลากหลายยี่ห้อกว่าร้านค้าที่เป็นตัวแทน โดยสินค้าส่วนใหญ่ เป็นสินค้าที่ทางร้านค้าเหล่านั้นนำเข้ามาเองจากต่างประเทศโดยตรงซึ่งจะมีจำนวนสินค้าสำรองไม่มาก และยังไม่มีสินค้าครบทุกยี่ห้อหรือรุ่น แต่มักมีเฉพาะรายการสิน

ค้าที่กำลังเป็นที่นิยมของตลาดเท่านั้น โดยลูกค้าอาจต้องทำการสั่งจองสินค้าก่อนล่วงหน้า ซึ่งนอกจากสินค้าหลักก็จะมีการจำหน่ายอุปกรณ์เสริม (Accessories) ต่างๆ  โดยร้านค้าส่วนใหญ่จะยัง

ไม่มีบริการหลังการขายหรือการรับซ่อม หรือถ้ามีก็เป็นบริการซ่อมที่ทางร้านค้าเป็นผู้ดำเนินการเองซึ่งยังไม่เป็นที่เชื่อถือของลูกค้าเหมือนกับการซ่อมจากบริษัทตัวแทนจำหน่ายจริง

การแข่งขัน และผู้ประกอบการรายอื่นที่สำคัญและลูกค้า :
ปัจจุบันการแข่งขันในตลาดระหว่างร้านค้าที่จำหน่าย ยังถือว่าไม่สูงมากเนื่องจากร้านค้าที่จำหน่ายสินค้านี้อย่างครบวงจร หรือที่มีสินค้าให้เลือกอย่างครบจริงยังมีจำนวนน้อย  และราคาจำหน่ายสินค้ามักจำหน่ายในราคาเดียวกัน โดยการเลือกซื้อมักเป็นการเลือกซื้อจากร้านค้าที่มีสินค้าให้เลือก หรือมีรุ่นที่ลูกค้าต้องการอยู่พอดี

สถานะของบริษัทในตลาด :
ปัจจุบัน บริษัทถือเป็นผู้นำตลาด โดยพิจารณาจากจำนวนร้านค้าสาขาที่มีมากที่สุด  รายการสินค้าที่มีให้ลูกค้าเลือกและความพร้อมในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า  โดยยี่ห้อสินค้าที่บริษัทได้รับแต่งตั้งเป็นตัวแทนจำหน่ายโดยตรง ได้แก่  Palm, Visor, Compaq  สำหรับยี่ห้ออื่นๆ บริษัทจะนำเข้าเองโดยตรงจากบริษัทคู่ค้าในประเทศสหรัฐอเมริกาและสิงคโปร์




…………………………………………………………………………………….
ปัจจัยในการกำหนดความสำเร็จของธุรกิจ  Key success factors
ปัจจัยกำหนดความสำเร็จของธุรกิจ จากการสำรวจ – วิเคราะห์ความต้องการของลูกค้าและการทำตลาดในช่วงที่ผ่านมา ได้แก่

· ความหลากหลายของสินค้าที่มีให้ลูกค้าเลือก และทันสมัยหรือมีรุ่นล่าสุดจำหน่าย

· การมีสินค้าให้ลูกค้าทันที  Prompt delivery
· การให้บริการหรือความช่วยเหลือด้านการติดตั้งโปรแกรม

· การให้บริการหลังการขาย :  

· การตรวจเช็คสภาพเครื่อง 
· บริการซ่อมฟรีค่าแรงในระยะประกัน

· การให้บริการปรึกษาเกี่ยวกับโปรแกรม และการติดตั้งอุปกรณ์เสริมต่างๆ 

· บริการฝากขายเครื่องเก่า

· เทคนิคการขาย  โดยเฉพาะกับลูกค้าใหม่ที่ยังไม่เคยใช้ Palm – PDA  มาก่อน ซึ่งการรู้จักนำเสนอให้เห็นถึงการนำไปใช้ประโยชน์ในชีวิตประจำวัน และการนำไปช่วยในการทำงานจะสามารถชักจูงการซื้อของกลุ่มลูกค้าใหม่ได้มาก




…………………………………………………………………………………….
การวิเคราะห์ตลาด  Market analysis
การดำเนินงานของบริษัทตลอดระยะเวลาที่ผ่านมา ถือว่าประสบความสำเร็จมาก โดยบริษัทสามารถครองส่วนแบ่งตลาดได้กว่าร้อยละ 30 ของจำนวนเครื่องใหม่ทีมีการขายในประเทศ  สำหรับส่วนที่จำเป็นต้องมีการปรับเพื่อเพิ่มความแข็งแกร่งในการแข่งขัน คือ การให้บริการหลังการขายและบริการอื่นๆ  เนื่องจากผู้ประกอบการรายอื่นได้มีการปรับปรุงเรื่องความหลากหลาย หรือความพร้อมของสินค้าซึ่งทำให้สินค้ามีความใกล้เคียงกันมากขึ้น




…………………………………………………………………………………….
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  Target market



บริษัทแบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายออกเป็น 3 กลุ่มหลัก คือ

· กลุ่มผู้ใช้งานในปัจจุบัน  ซึ่งได้แก่ผู้ที่มีการใช้งานอยู่แล้วและต้องการเปลี่ยนเครื่องใหม่ที่มีเทคโนโลยี และขีดจำกัดของการใช้งานที่สูงขึ้น ซึ่งจากการทำการสำรวจผู้ใช้งานเดิมกว่าร้อยละ 40  จะมีการเปลี่ยนเครื่องหลังจากใช้ไปแล้วประมาณ 1.5 ปี เมื่อเครื่องไม่ทันสมัยต่อโปรแกรมใหม่ๆ
· กลุ่มผู้ใช้งานใหม่  ได้แก่ กลุ่มลูกค้านักศึกษา และกลุ่มคนทำงาน – นักธุรกิจ โดยเฉพาะคนทำงานออฟฟิต กลุ่มนี้มีความอ่อนไหวต่อราคา แต่จะไม่เน้นว่าจะต้องเป็นเทคโนโลยีที่ทันสมัยล่าสุด

· กลุ่มลูกค้า Hi-end   ที่ต้องการสินค้ารุ่นใหม่ล่าสุดเสมอ และมีการเปลี่ยนเครื่องค่อนข้างบ่อย  โดยเฉลี่ยภายใน 1 ปี กลุ่มนี้มักจะต้องการ function ใหม่และโปรแกรมใหม่ๆ อยู่เสมอ

…………………………………………………………………………………….
การวิเคราะห์คู่แข่งขัน  Competitor analysis
คู่แข่งที่สำคัญในตลาดได้แก่ บริษัท G-Net, บริษัท E-Phone, บริษัท Global Connect  ซึ่งเป็นบริษัทจัดจำหน่ายอุปกรณ์สื่อสารที่มีร้านจัดจำหน่ายครอบคลุมแหล่งจำหน่ายสินค้า IT  และแหล่งสรรพสินค้าที่สำคัญทั้งในกรุงเทพฯและต่างจังหวัด ซึ่งปัจจุบันได้เริ่มมีการจำหน่ายสินค้าประเภท Palm – PDA  เช่นกันแต่รายการสินค้าที่มีให้เลือกยังมีน้อยอยู่  ปัจจุบันบริษัทเหล่านี้มีส่วนแบ่งตลาดสำหรับอุปกรณ์สื่อสารรวมกันกว่าร้อยละ 60 กลยุทธ์หลักของทั้ง 3 แห่งนี้คือการแถมเป็นหลัก ตั้งแต่ internet air time จนกระทั่งถึงสิ่งของเช่น ซองหนัง

นอกจากนี้ การพัฒนาหรือปรับเปลี่ยนรูปแบบของโทรศัพท์มือถือซึ่งจะรวมคุณลักษณะต่างๆ ของ Palm – PDA  เข้ากับโทรศัพท์ด้วย ก็จะทำให้บริษัทเหล่านี้กลายเป็นคู่แข่งที่สำคัญมากในอนาคตซึ่งกลุ่มหลังนี้จะน่ากลัวกว่าเพราะมีเครือข่ายใหญ่ๆ ประกอบธุรกิจอยู่แล้ว ทั้งยังสามารถจัดรายการส่งเสริมการขายรูปแบบต่างๆร่วมกับโทรศัพท์มือถือได้อีกด้วย




…………………………………………………………………………………….
Business Analysis

การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ

……………………………………………………………………………………………………………………

ค่าใช้จ่ายรายเดือนและยอดขาย (Feasibility study)
ประมาณการค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน และยอดขายของแต่ละร้านค้า โดยพิจารณาจากผลการดำเนินงาน และตัวเลขค่าเฉลี่ยของร้านค้าที่ได้เปิดดำเนินการไปแล้ว

· Initial Investment

การประมาณการเงินลงทุนเบื้องต้น
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
Table 1:  การลงทุนเริ่มต้นของร้าน – จุดจำหน่าย/สาขา



รายการ
จำนวนเงิน 
หมายเหตุ

- ค่าการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ
     10,000


- ค่าลิขสิทธิ์ต่างๆ
     30,000


- ค่าตกแต่งร้าน
   200,000


- ค่างานระบบต่างๆ
     50,000


- ค่าอุปกรณ์ในร้านค้า
     20,000


- ค่าอุปกรณ์สำนักงาน 
     50,000  


- ค่าเครื่องใช้สำนักงานเริ่มแรก
       3,000


- เงินมัดจำค่าเช่าร้านค้า
   100,000  


- เงินประกันต่างๆ
     22,000  


- เงินค้ำประกันค่าสินค้า
   300,000  


- เงินสดหมุนเวียน
   190,000 


- ค่าขออนุญาต จดทะเบียนต่างๆ
       4,500  


- ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ขั้นต้น
     15,000  


- อื่นๆ
       5,500 


รวม
1,000,000
บาท

อายุโครงการ/ค่าเสื่อม
5
ปี



หมายเหตุ:  เงินมัดจำค่าเช่าร้านค้า, ค่าเช่าร้าน, ค่าตกแต่งอาจแตกต่างกันตามแต่ละจุดขาย  ตัวเลขที่ใช้ในการคำนวณ - ศึกษานี้จะเป็นตัวเลขเฉลี่ย

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

· Operating Expenses

   การประมาณการค่าใช้จ่ายในการดำเนินการ

     …………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

     เป็นการประมาณการค่าใช้จ่ายในการดำเนินการ ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายรายเดือนหรืออื่นๆ  ที่เป็นค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน นอกเหนือจากเงินลงทุนที่กล่าวถึงข้างต้น

Table 2:  ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงานรายเดือน – ปี 
ค่าใช้จ่าย

รายการ
จำนวนเงิน
หมายเหตุ

ค่าใช้จ่ายคงที่ (Fixed Expenses)


- ค่าเช่า (สำนักงาน ร้านค้า)
    xxxxx



- ค่าน้ำ ไฟฟ้า
    xxxxx



- ค่าโทรศัพท์
    xxxxx



- เงินเดือนพนักงาน
    xxxxx



- ค่าโฆษณา
    xxxxx



- ค่าบำรุงรักษา และปรับปรุงร้าน
    xxxxx



- ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด-ขาย
    xxxxx
ส่วนที่กำหนดตายตัว


- ค่าใช้จ่ายการบริหารอื่นๆ
    xxxxx



- ค่าใช้จ่ายสวัสดิการต่างๆ
    xxxxx



- ค่า Royalty ต่างๆ
    xxxxx



- ค่าที่ปรึกษา
    xxxxx



- ค่าเสื่อม *
    xxxxx



- ดอกเบี้ยเงินกู้
    xxxxx
กรณีที่มีการกู้เงิน


-  กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
    xxxxx



- อื่นๆ
    xxxxx


รวมค่าใช้จ่ายคงที่ – บาท
   753,000
ต่อปี

ค่าใช้จ่ายผันแปร (Variable Expenses)


-  ค่าคอมมิชชั่นการขายสินค้า
69,000 
2% ของยอดขาย


-  เงินส่งเสริมกิจกรรมการขาย
138,000
4% ของยอดขาย

รวมค่าใช้จ่ายผันแปร – บาท
207,000


ต้นทุนสินค้าขาย (Cost of Goods Sold)

ต้นทุนสินค้า - บาท
1,725,000
50% ของยอดขาย

รวมค่าใช้จ่ายทั้งสิ้น
2,685,000
ต่อปี


------------------------------------------------------------------------------------------------------

· Income estimation

การประมาณการรายได้จากการดำเนินการ

………………………………………………………………………………………………………………………………………………………

Table 3:  การประเมินรายได้ของร้านขาย Palm – PDA

ประมาณการยอดขายต่อปี  Yearly Income Estimation

รายการ
Pessimistic
Expected
Optimistic
Very Optimistic

· ยอดขายเครื่อง-บาท
   1,800,000
 3,000,000
3,500,000
4,000,000

ยอดขายเครื่อง-หน่วย
             180
           300
          350
          400

ราคาเครื่องเฉลี่ย
        10,000
      10,000
     10,000
     10,000

ต้นทุนสินค้า >
      900,000
 1,500,000
1,750,000
2,000,000

กำไรขั้นต้น >
      900,000
 1,500,000
1,750,000
2,000,000

· ยอดขายสินค้าเสริม
      400,000
    400,000
   410,000
   430,000

ต้นทุนสินค้า >
      200,000
    200,000
   205,000
   215,000

กำไรขั้นต้น >
      200,000
    200,000
   205,000
   215,000

· รายได้ค่าซ่อม
        50,000
      50,000
     60,000
     65,000

ต้นทุนสินค้า >
        25,000
      25,000
     30,000
     32,500

กำไรขั้นต้น >
        25,000
      25,000
     30,000
     32,500







รวมกำไรขั้นต้น 
   1,125,000
 1,725,000
1,985,000
2,247,500



หมายเหตุ:  -  Pessimistic  เป็นการสมมุติการดำเนินงานในสถานการณ์ที่ไม่ดี หรือยอดขายต่ำกว่าเป้าหมายที่กำหนด

           -  Expected  เป็นการดำเนินงานที่ได้ตามเป้าหมายที่กำหนดไว้

           -  Optimistic, Very Optimistic  เป็นการดำเนินงานกรณีที่ได้ผลดีกว่าที่คาดการณ์ไว้ และดีมากๆ

· Project Estimation

การประเมินโครงการที่น่าลงทุน

……………………………………………………………………………………………………………………………………………..

จุดคุ้มทุน  (break-even point)

ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ  (payback period)

ผลตอบแทนจากการลงทุน  (return on investment – ROI)
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  (net present value – NPV)   

Table 4:  การประเมินโครงการของแต่ละสาขา

--------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
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หมายเหตุ:  1  ค่าเสื่อมคิดจากสินทรัพย์ถาวรที่มีอยู่ ณ ที่นี้เท่ากับ  375,500  หาร 5 ปีโดยไม่มีค่าซาก


2  PV (Present Value)  ค่ามูลค่าปัจจุบันของเงินในอนาคต คิดจากการหารด้วย (1+อัตราดอกเบี้ย) จำนวนปี  ณ ที่นี้ใช้อัตราดอกเบี้ย 10%

3  NPV (Net Present Value)  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  มาจากการนำเอา PV ทั้งหมดมารวมกันให้เงินสดที่เข้ามาเป็นเครื่องหมายบวก  เงินสดที่ออกไป เช่น เงินลงทุนมีความหมายลบ

รายละเอียดการคิดตัวเลขที่พิจารณา ::
· จุดคุ้มทุน Break-even Point 

………………………………………………………………………………………
จากข้อมูลใน Table 3 และ Table 4  จะเห็นได้ว่า

-
ค่าใช้จ่ายคงที่ของธุรกิจ คือ
=  753,000  บาทต่อปี

-
ค่าเสื่อมราคา

=    75,000  บาทต่อปี


รวมค่าใช้จ่ายและค่าเสื่อม
=  828,000  บาทต่อปี
โดยที่ยอดขายต่อลูกค้าแต่ละรายเท่ากับ 10,000 บาท ต้นทุนสินค้าเท่ากับ 50% ของยอดขาย


G.P. เท่ากับ    10,000 – 5,000  หรือเท่ากับ  5,000  บาทต่อเครื่อง


ดังนั้น จำนวนเครื่องที่ต้องขายได้เพื่อให้มีกำไรขั้นต้น  828,000  บาท คือ





= 828,000 / 5,000  





=  166  เครื่องต่อปี


BP (จุดคุ้มทุน) ของธุรกิจจึงเท่ากับยอดขายที่  166  เครื่องต่อปีหรือ 15 เครื่อง/เดือน

    ระยะเวลาคืนทุน  Payback Period
………………………………………………………………………………………
จากข้อมูลใน Table 1  จะเห็นได้ว่า เงินลงทุนในปีแรกเท่ากับ 1,000,000 บาทแล้ว จะได้เงินสดสุทธิเข้ามาดังนี้
ปีที่ 1
507,273




ปีที่ 2
461,157
รวมเท่ากับ   968,430  บาท




ปีที่ 3      419,234

หรือเท่ากับ     34,936  บาท

ดังนั้น เงินลงทุน  1,000,000  บาท จะใช้เวลาประมาณ  2 ปี 1 เดือน
     อัตราผลตอบแทนการลงทุน  ROI – Return on Investment
เป็นการคำนวณหาผลตอบแทนจากการลงทุนเป็นเปอร์เซนต์ต่อปี

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
ROI (%)
=    (จำนวนผลกำไรเฉลี่ยต่อปี /  จำนวนเงินลงทุน) x 100

ในการศึกษาความเป็นไปได้นี้ (Table 4) จะคำนวณหาอัตราผลตอบแทนการลงทุน (ROI)ได้ดังนี้

ROI

=    (483,700 / 1,000,000) x 100


=    0.483 x 100



=    48.3 % 

แผนกลยุทธ์ในการดำเนินงาน  Strategic action plan



เป้าหมายของบริษัท  Goals:
ในการดำเนินกิจการ บริษัทต้องการเป็นที่หนึ่งของธุรกิจค้าปลีกสินค้าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์มือถือ (Palm – PDA)  รวมทั้งอุปกรณ์ใช้งานเสริมต่างๆ รวมถึงการให้บริการเชื่อมต่อระบบสื่อสาร เช่น โทรศัพท์มือถือ ในตลาดภายในประเทศ ทั้งในแง่ของยอดขายและส่วนแบ่งตลาดที่ได้

……………………………………………………………………………………….…………….



วัตถุประสงค์  Objectives and targets:

· จะต้องให้ผู้ที่ใช้สินค้าประเภทนี้ ไม่ต่ำกว่าร้อยละ 60 รู้จักชื่อ-ร้านจำหน่ายของบริษัท ไม่ว่าผู้ใช้จะซื้อสินค้าจากที่ใดก็ตาม

· บริษัทจะต้องครองส่วนแบ่งตลาดให้ได้ไม่ต่ำกว่าร้อยละ  40 สำหรับลูกค้าบุคคลทั่วไป  และร้อยละ  30  สำหรับลูกค้าองค์กร

· จะต้องเพิ่มจำนวนจุดขายหรือร้านค้าให้ได้จำนวน  30 แห่งในปี 2550
· การเติบโตของยอดขายต้องให้อยู่ที่ไม่ต่ำกว่าร้อยละ 20  จากยอดขายปีก่อนหน้า โดยยอดขาย ณ ปีปัจจุบันคือ 60,000,000 บาท

· ในจำนวนยี่ห้อสินค้าหลักๆ ทั้งหมดที่จำหน่ายในร้าน  จะต้องดำเนินการติดต่อเป็นตัวแทนที่เป็นทางการให้ได้ อย่างน้อย 1 ใน 3 ของยี่ห้อทั้งหมด

……………………………………………………………………………….…………………….

กลยุทธ์การตลาด  Marketing Strategies:

เพื่อให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ข้างต้น บริษัทได้กำหนดกลยุทธ์ที่ใช้ในการดำเนินงาน ดังนี้
Pricing Strategy :

บริษัทกำหนดราคาขายสินค้าโดยยึดความสามารถในการแข่งขัน ประกอบกับการให้บริการและสิทธิประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าจะได้รับจากการซื้อสินค้าจากบริษัทประกอบกัน โดยราคาสินค้าของบริษัทจะเป็นราคาต้นทุนสินค้าบวก Mark-up ประมาณ 80%  แต่ทั้งนี้จะไม่ให้สูงกว่าราคาจำหน่ายเฉลี่ยของคู่แข่งขันเกินกว่า 10%
……………………………………………………………………………………………
Promotion and Advertising Strategy :

Promotion 

บริษัทมีแผนส่งเสริมการขายเพื่อใช้ในการสร้างฐานลูกค้า ได้แก่

· การให้ส่วนลด 10%  สำหรับผู้ที่ซื้อสินค้าจากร้านค้าของบริษัทในช่วงเปิดตัวสาขา

· การให้ส่วนลด 15%  สำหรับสมาชิกหรือลูกค้าเดิมของบริษัท

· การให้บริการรับแลกเปลี่ยนเครื่องสำหรับสมาชิกหรือลูกค้าเดิมของบริษัท

· Discount buy back  guarantee   การรับประกันราคาซื้อคืนเครื่องของลูกค้า

รวมถึงการทำกิจกรรมส่งเสริมการขาย หรือการตลาดอื่นๆ ซึ่งจะกำหนดในแผนงานแต่ละปี

Heavy Advertising

บริษัทวางแผนจะใช้งบโฆษณา-ประชาสัมพันธ์จำนวนประมาณปีละ 5 -10,000,000  บาท เพื่อใช้ในการสร้าง Brand awareness  โดยต้องการให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทั้งที่เป็นลูกค้า และไม่ได้เป็นลูกค้าของบริษัทรู้จักร้านค้าของบริษัท และรู้ว่าบริษัทเป็นผู้นำตลาดในการจำหน่าย-บริการสำหรับสินค้าดังกล่าว
สื่อที่ใช้

-  Magazine  ที่เกี่ยวกับสินค้าโดยตรง, Magazine  บันเทิง-แฟชั่น ที่ผู้อ่านตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย, Magazine ทางด้านการตลาด ธุรกิจ
-  การโฆษณาทางสื่อ Internet 

โดยงบประมาณส่วนนี้ทั้งสั้นประมาณ 3,000,000 บาท (ปี 2545 – 2548)

การโฆษณา-ประชาสัมพันธ์โดยการเข้าร่วมงานแสดงสินค้าด้านไอทีต่างๆ  รวมทั้งการจัดงานแสดงสินค้าโดยตรงตามห้างสรรพสินค้าชั้นนำต่างๆ

โดยงบประมาณส่วนนี้ทั้งสิ้นประมาณ 2,000,000 บาท (ปี 2545 – 2548)

……………………………………………………………………………………………


Distribution Strategy :

· Prompt Delivery

ร้านค้าของบริษัทมีความพร้อมในการส่งมอบสินค้าให้แก่ลูกค้า โดยจะมีการสำรองสินค้าทุกรุ่นที่มีการวางขายในท้องตลาด และบริษัทได้ทำการสำรวจแล้วว่าเป็นที่ต้องการของลูกค้า ทั้งนี้ความพร้อมเกี่ยวกับสินค้าในส่วนหนึ่งจะมาจากความร่วมมือระหว่างบริษัทและบริษัทผู้ผลิต หรือบริษัทคู่ค้า
รวมถึงการสร้างพันธมิตรในการจัดจำหน่าย การหาช่องทางจำหน่ายใหม่ๆ ให้ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าให้มากที่สุด
……………………………………………………………………………………………
Customer Service

· Service leader

บริษัทต้องการเป็นผู้นำในด้านการให้บริการหลังการขายแก่ลูกค้าที่เป็นลูกค้าของบริษัท  โดยจะดำเนินการดังนี้

· การรับประกันสินค้าเพิ่มเติมจากอายุประกันที่โรงงานผู้ผลิตให้มา

· การให้บริการตรวจเช็คฟรี  (Repair – maintenance service)
· การให้บริการฝึกอบรม และสอนเทคนิคการใช้งาน รวมถึงการจัดตั้ง Service Center  ในการให้บริการ แก้ปัญหาต่างๆ ให้ลูกค้า

· การสร้างระบบความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาว

……………………………………………………………………………………………
Sales Strategy

· Technology leader

-
การให้บริการโปรแกรม (Application Service)  ซึ่งเป็นโปรแกรมที่บริษัททำการพัฒนาหรือร่วมกับผู้ผลิตและคู้ค้าต่างๆ เพื่อสนับสนุนการใช้งานของผู้ใช้ที่เป็นลูกค้าของบริษัท และการใช้งานในชีวิตประจำวันของลูกค้าทั่วไป

-
การนำเสนอสินค้ารุ่นใหม่ล่าสุดที่มีจำหน่ายในตลาดให้แก่ลูกค้าเสมอ โดยส่วนหนึ่งจะเป็นการนำสินค้าตัวอย่างมาแสดงให้ลูกค้าดูก่อน และสามารถสั่งจองได้ (กรณีที่สินค้ารุ่นนั้นๆ ทางผู้ผลิตเองก็ยังไม่ได้วางตลาด)

-
 การให้ลูกค้าสามารถ update หรือติดตามข่าว ข้อมูลด้านเทคโนโลยีต่างๆ เกี่ยวกับ Palm – PDA  ได้จาก website ของบริษัท
-
การเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ โดยเฉพาะลูกค้าองค์กร
-
       การสร้างพันธมิตรกับผู้ผลิต เพื่อสร้างความได้เปรียบเรื่องสินค้า

-
การสร้างพันธมิตรกับบริษัทให้บริการสื่อสาร (โทรศัพท์มือถือ)
· Online Sale

การขายสินค้าทาง Internet  เป็นอีกช่องทางหนึ่งเพื่อให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ในทุกสถานที่ – เวลา โดยบริษัทมีระบบการจัดส่งรองรับ  รวมถึงการใช้เป็นสื่อในการติดต่อและให้ข้อมูลแก่ลูกค้า  การ download โปรแกรม และการใช้สำหรับการจองสินค้าหรือการสั่งซื้อ และรับสินค้าและชำระเงินค่าสินค้าที่ร้านค้า

(รายละเอียดของแผนงาน จะอยู่ในแผนการตลาดประจำปี)

…………………………………………………………………………………….
บุคคลากรที่สำคัญ  Key personnel
เพื่อรองรับการขยายงาน และการเปิดตลาดเชิงรุก บริษัทจะได้มีการจ้างบุคคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในด้านต่างๆ มาร่วมงาน โดยส่วนหนึ่งจะเป็นผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาโปรแกรมบน Palm – PDA

(ใส่รายชื่อและประวัติการทำงานของบุคคลากรสำคัญตรงนี้)

…………………………………………………………………………………….
ข้อมูลทางการเงิน  Financial data
งบกำไร - ขาดทุน  (Income Statement) ปีที่ผ่านมา

งบกำไร – ขาดทุน

สำหรับระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุด ณ วันที่  31-1-01

· รายได้จากการขายสินค้า  (Sales revenue)

60,901,870

ต้นทุนสินค้าขาย  (Cost of Goods Sold) :

สินค้าคงคลังเริ่มต้น  (Beginning Inventory) 1-Jan-01
  4,450,000


สินค้าซื้อ  (Purchases)
15,655,858


สินค้าสำหรับขาย  (Goods Available for Sale)
20,105,858


ลบสินค้าคงคลังเมื่อสิ้นสุดรอบระยะเวลา  (Ending Inventory)  31-Jan-01
  4,254,890


ต้นทุนสินค้าขาย  (Cost of Goods Sold)
24,360,748


 กำไรขั้นต้น (Gross Margin)

36,541,122





ค่าใช้จ่ายการตลาด – ดำเนินการ (Marketing - Operating Expenses) :

ค่าพัฒนาโปรแกรม (Application)
xxxxxxxx


เงินลงทุนด้านการบริการลูกค้า
xxxxxxxx


ค่าโฆษณา  (Advertising)
xxxxxxxx


ค่าบรรจุภัณฑ์  (Packaging)
xxxxxxxx


ค่าเสื่อม  (Depreciation)
xxxxxxxx


-  อาคาร  (Building)
xxxxxxxx


-  เครื่องมือ  (Equipment)
xxxxxxxx


เงินเดือน  (Salaries)
xxxxxxxx


ค่าคอมมิสชั่น (Commission)
xxxxxxxx


ค่าน้ำมัน พนักงานขาย (Gasoline)
xxxxxxxx


รวมค่าใช้จ่าย (Total Mkt. Operating Expense)

xxxxxxxxx





ค่าใช้จ่ายทั่วไป  (General Expenses) :



ค่าไฟฟ้า  น้ำประปา  (Utiliities)
xxxxxxxx


ค่าเช่าสำนักงาน  (Office Rent)
xxxxxxxx


ค่าโทรศัพท์ –แฟกซ์- อินเตอร์เน็ท  (Phone-Fax and Internet Expenses)
xxxxxxxx


ค่าอุปกรณ์สำนักงาน  (Stationaries)
xxxxxxxx


ภาษี  (Tax)
xxxxxxxx


รวมค่าใช้จ่ายทั่วไป  (Total General Expenses)

xxxxxxxxx





ค่าใช้จ่ายอื่นๆ (Other Expenses) :



ดอกเบี้ย  (Interest)
xxxxxxxx


เงินปรับธนาคาร  (Bank Charges)
xxxxxxxx


รวมค่าใช้จ่ายอื่นๆ  (Total Other Expenses)

xxxxxxxxx





· รวมค่าใช้จ่ายทั้งสิ้น  (Total Expenses)

26,540,141





· รายได้สุทธิก่อนหักภาษี   (Net Income Before Tax)

10,000,981

· รายได้สุทธิหลังภาษี (Net Income after Tax)

  7,000,687





Prepared by:  Accounting Dept.

Date:  2-2-01
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Sheet1

		n เงินลงทุนเริ่มต้น - บาท		1,000,000		(Initial Investment)

		n อายุโครงการ - ปี		5		(Project Life/Depreciation)

				Income Estimation : year						Very

				Pessimistic		Expected		Optimistic		Optimistic

				1		2		3		4

		ยอดขายเครื่องต่อปี - บาท		1,800,000		3,000,000		3,500,000		4,000,000

		จำนวนเครื่อง		180		300		350		400

		ราคาเฉลี่ยต่อเครื่อง		10,000		10,000		10,000		10,000

		ยอดขายอุปกรณ์เสริม		400,000		400,000		410,000		430,000

		รายได้จากค่าซ่อม		50,000		50,000		60,000		65,000

		รวมรายได้ทั้งหมด		2,250,000		3,450,000		3,970,000		4,495,000

		ต้นทุนสินค้าขาย		1,125,000		1,725,000		1,985,000		2,247,500

		กำไรขั้นต้น		1,125,000		1,725,000		1,985,000		2,247,500

		ค่าใช้จ่าย:      ค่าใช้จ่ายผันแปร		135,000		207,000		238,200		269,700

		ค่าใช้จ่ายคงที่		753,000		753,000		753,000		753,000

		ค่าเสื่อม		75,000		75,000		75,000		75,000

		รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด		963,000		1,035,000		1,066,200		1,097,700

		กำไร (ขาดทุน) สุทธิก่อนภาษี		162,000		690,000		918,800		1,149,800

		ภาษีเงินได้ธุรกิจ 30%		48,600		207,000		275,640		344,940

		รายได้สุทธิ		113,400		483,000		643,160		804,860

		(บวกกลับ) ค่าเสื่อม		75,000		75,000		75,000		75,000

		กระแสเงินสดสุทธิ		188,400		558,000		718,160		879,860

		Initial Investment		1,000,000		1,000,000		1,000,000		1,000,000

		รายได้ปีที่ 1-5 ต่อปี		188,400		558,000		718,160		879,860

		NPV - ปีที่ 1		171,274		507,278		652,879		799,881

		NPV - ปีที่ 2		155,694		461,131		593,487		727,116

		NPV - ปีที่ 3		141,545		419,225		539,554		661,039

		NPV - ปีที่ 4		128,677		381,114		490,503		600,944

		NPV - ปีที่ 5		116,978		346,462		445,906		546,305

		Total NPV		(285,832)		1,115,211		1,722,329		2,335,285

		Payback Period - year(s)		N.A.		2 ปี 1 เดือน		1 ปี 7 เดือน		1 ปี 3 เดือน

		ROI (%)		11.34		48.30		64.32		80.49






