
 

ป้ันแผนธุรกจิ 
รุ่งหรือร่วงแบบไม่น่ังเทียน 

03 
อย่า…เลียนแบบใคร 

ท้อ…ได ้แต่อยา่ถอย 

แท้…แท ้ตอ้งคิดเอง ธุรกิจจะย ัง่ยนื 

 
 



ในเชา้อากาศสดใสวนัหน่ึง ขณะท่ีผมก าลงัละเมียดด่ืมด ่ากบักาแฟ

รสนุ่มล้ินท่ีร้านใกลบ้า้น ก็ไดย้นิเสียงแวว่ของชายหญิงคู่หน่ึงท่ีสนทนากนั

อยา่งเมามนั (ไม่ไดแ้อบฟังนะครับ) ชายร่างบางค่อนขา้งมีอายหุน่อยก าลงั

ปลอบใจหญิงร่างทว้มอายรุาว 30 เศษๆ (อนัน้ีผมเดาเอา) พอจบัใจความได้

ว่าเธอขาดทุนจากธุรกิจขายเส้ือผา้ออนไลน์ท่ีลงทุนไปเม่ือ 3 เดือนก่อน 

และก็ไม่มีทีท่าว่าจะไดก้ าไร หรือแมแ้ต่จะถอนทุนคืน ไดย้ินดังนั้น ดว้ย

ความท่ีวิชาชีพท่ีมีบวกกบัความเห็นใจ จึงอยากให้ค  าปรึกษาเธอผูน้ั้น ผมจึง

ตรงไปหาและยืน่กระดาษแผน่หน่ึงใหเ้ธอ ในทีแรกทั้งคู่ออกจะมึนงงวา่ผม

จะมาขายประกนั หรือธุรกิจขายตรงหรือเปล่า แต่หลงัจากแนะน าตวักนัพอ

หอมปากหอมคอ เราก็เร่ิมตั้งวงสนทนาเพ่ือให้ค  าปรึกษาเก่ียวกับธุรกิจ

เส้ือผา้ออนไลน์ของเธอทนัที 

Q ท าไมพีถึ่งคิดมาขายเส้ือผา้ออนไลน์ครับ ? 

A อ๋อ…ก็เห็นคนอ่ืนเคา้ขายกนัและเห็นว่าขายดี จึงอยากลองค่ะ 

(ผมคิดในใจ ว่าน่ีเห็นช้างขี ้ขีต้ามช้างน่ีหว่า) 

Q พ่ีคิดวา่ท าไมลูกคา้ถึงอยากจะมาซ้ือสินคา้ของพี่ครับ ? 

A อืม…ไม่แน่ใจนะค่ะ แต่ถ้าจะให้เดา คิดว่าน่าจะเป็นเพราะ

คุณภาพคะ พ่ีเนน้ขายเส้ือผา้ระดบัส่งออก ลูกคา้น่าจะชอบค่ะ 

(อ้าวๆ น่ีท าธุรกิจโดยไม่มีจุดขายของร้านกันเลยทีเดียว) 

Q พ่ีคิดวา่ท่ีขาดทุนอยูต่อนน้ี เกิดจากอะไรครับ ? 

A คือเส้ือผา้มนัมีหลายไซต ์หลายสีค่ะ เวลารับมาจากโรงงาน เรา

ก็ตอ้งสต๊อกไวเ้ผื่อลูกคา้สั่งจะไดมี้ของให้ลูกคา้ตลอดค่ะ แต่ก็มีบางสีลูกคา้

ไม่ชอบ บางไซต์คนสั่งน้อยค่ะ ทุนมนัเลยจม หมุนเงินไม่ทันค่ะ ตอ้งท า

อยา่งไรดีค่ะ?  

(แปลว่าพ่ีเค้ายงัไม่รู้จักลกูค้าของตัวเองเลย งานเข้าแล้วหล่ะ) 



 

คุณรู้จกัธุรกจิออนไลน์ของตวัคุณเองแล้วหรือยงั? 

(นึก นึก นึก แลว้ก็ เขียน เขียน เขียน หาค าตอบเหล่าน้ีใน 5 นาที) 

เวบ็ไซต์…………………………………………………..……………….. 

เฟ้นหาจุดขาย Who? ลูกคา้เราเป็นใคร…………………………………… 

  What? ลูกคา้ซ้ืออะไร…………………………………….. 

  Where? ลูกคา้อยูท่ี่ไหน……………………………………. 

  When? เม่ือไหร่ท่ีลูกคา้ตอ้งการเรา……………………….. 

  Why? ท าไมลูกคา้เลือกซ้ือจากเรา……………………….. 

  Whom? ใครเป็นคนตดัสินใจซ้ือ………………………….. 

  How? จะท าให้ลูกคา้รู้จกัเราไดอ้ยา่งไร…………………. 

มองหาจุดยนื Segment  ลองแบ่งกลุ่มลูกคา้………………………………. 

  Target กลุ่มลูกคา้เราเป็นใคร……………………………. 

  Positioning จะวางตวักบักลุ่มลูกคา้เราอยา่งไร………………. 

เลง็จุดยุทธศาสตร์ Product สินคา้/บริการของเรา……………………………. 

  Price ราคาเท่าไหร่……………………………………. 

  Place ขายท่ีไหนบา้ง………………………………….. 

  Promotion โปรโมทอยา่งไร………………………………. 

วดัความคุ้มค่า Break Event Point คิดวา่จะคืนทุนเม่ือไหร่……….………… 

 

 

 

 

 

 



จากค าถามเพียงไม่ก่ีประโยค ผมก็เร่ิมจบัสาเหตท่ีท าให้ธุรกิจขาย

เส้ือผา้ออนไลน์ของหญิงผูน้ี้ไปไม่ถึงดวงดาวทนัที ประเด็นส าคญัก็คือ เธอ

ละเลยเร่ืองการวิเคราะห์ธุรกิจก่อนท่ีจะลงทุน อาศยัเห็นคนอ่ืนท าเห็นวา่ดี

เลยท าตาม ซ ้ าร้ายยงัไม่ชดัเจนวา่ตกลงใครเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในธุรกิจ

ของเธอ ซ่ึงผลท่ีตามมาก็คือตน้ทุนท่ีบานปลายไปเร่ือยๆ จากการสตอ๊กของ

นัน่เอง 

น่ีเป็นเพียงกรณีศึกษาง่ายๆ ท่ีผมวา่มนัชดัเจน ตรงไปตรงมามากๆ 

ซ่ึงผมก็เช่ือวา่ยงัมีอีกหลายคนละเลยเร่ืองการวิเคราะห์ธุรกิจก่อนตดัสินใจ

ลงทุนเช่นเดียวกบักรณีน้ี เพราะไม่วา่จะเป็นธุรกิจออฟไลน์ หรือออนไลน์ก็

ตาม ผมอยากให้ลองเปิดใจ อย่าเขา้ขา้งตวัเองเกินเหต อย่าใจร้อน ค่อยๆ 

วเิคราะห์วา่ธุรกิจท่ีเราคิดลงทุนนั้น จะคืนทุนเม่ือไหร่ จะไดก้ าไรแค่ไหน  

เอาล่ะ! ถ้าพร้อมแล้วตามผมมาครับ จะแนะน าถึงวิธีวิเคราะห์

ธุรกิจง่ายๆ แต่ชดัเจนท่ีสุดมาเล่าสู่กนัฟัง 

 

 
 

6Ws 
1H

Who?

What?

Where?

When?Why?

Whom?

How?



6Ws +1H รู้รอบกร็วยได้ 
อนัท่ีจริงทฤษฏี 6Ws+1H น้ีใชก้นัมานมนานมากแลว้ แต่ก็ยงันิยม

ใชก้นัอยู ่เพราะมนัช่วยใหเ้กิดมุมมองธุรกิจอะไรหลายอยา่งทีเดียว 

Who: ลูกคา้คือใคร? 
 มีหลายวิธีท่ีใชว้ิเคราะห์วา่แทจ้ริงแลว้ลูกคา้ของเราคือใครกนัแน่ 

เช่น เพศ ช่วงอาย ุอาชีพ ระดบัรายได ้ท่ีอยูอ่าศยั หรือแมแ้ต่รสนิยม ซ่ึงหาก

เราสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน จะช่วยให้การวางแผนการตลาด

ของเราแม่นย  า และประหยดัเงินในกระเป๋าไดเ้ป็นกองเลย 

  What: ลูกคา้ซ้ืออะไร? 

เป็นการมองจุดเด่นของสินคา้ท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง (ย  ้าว่าตอ้งดีกว่า

คู่แข่ง) และเป็นส่ิงท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือของจากเรา (ถา้ส่ิงท่ีเหนือกวา่

คู่แข่ง แต่ลูกคา้ไม่ตอ้งการก็ไร้ประโยชน์) เช่น คุณภาพสินคา้คุม้ราคา บรรจุ

ภณัฑ์สวยกว่าท่ีอ่ืนๆ แบรนด์สินคา้ โปรโมชัน่กระชากใจ หรือแมแ้ต่ซ้ือ

เพราะชอบพอ่คา้แซบ แม่คา้ขาวสวยหมวยอ๋ึมก็มี 

Where: ลูกคา้อยูท่ี่ไหน? 
 สินคา้บางอย่างตอ้งสัมผสัก่อนตดัสินใจซ้ือ แต่ก็มีไม่น้อยท่ีไม่

จ าเป็นตอ้งจับก็ตดัสินใจได้เหมือนกัน อย่างเช่น เส้ือผา้แฟชั่นกลายเป็น

กลุ่มสินคา้ยอดนิยมชอ้ปออนไลน์ผา่นโซเซียลเน็ตเวร์ิก ทั้งๆ ท่ีมองดูแลว้ก็

เป็นสินคา้ท่ีตอ้งสมัผสัก่อนซ้ือ ดงันั้น การท่ีเรารู้ถึงช่องทางท่ีลูกคา้ใชส้ัง่ซ้ือ

จึงเป็นเร่ืองส าคญัท่ีน ามาใชก้ าหนดกลยทุธ์การจดัจ าหน่ายในธุรกิจของเรา

ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

 



When: ลูกคา้ตอ้งการสินคา้เม่ือไหร่? 
 แน่นอนว่าลูกคา้คงไม่ไดมี้ความตอ้งการซ้ือสินคา้ของเราตลอด

ทุกวนัทุกเวลา แต่จะมีบางช่วงเวลาท่ีมีความตอ้งการเกิดข้ึน เช่น คนเรากิน

ขา้ว 3 ม้ือ ชอบปาร์ต้ีในคืนวนัศุกร์ ชอบเท่ียวต่างจังหวดัในวนัหยุดงาน 

หรือไปต่างประเทศในเทศกาลท่ีมีวนัหยดุยาว หรือแมแ้ต่เร่ืองฤดูกาลก็มีผล

เช่นกนั เช่น ยอดขายร่มจะสูงสุดในหนา้ฝน เคร่ืองท าน ้ าอุ่นจะขายดีในหนา้

หนาว รู้เช่นน้ีแลว้จะช่วยให้เราจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีลงตวักับ

ความตอ้งการของลูกคา้ไดพ้อดิบพอดี 

Why: ท  าไมลูกคา้จึงตอ้งซ้ือ? 
 ลองตั้งสติและมองใหอ้อกวา่ลูกคา้ตอ้งการอะไรจากการซ้ือสินคา้

นั้นๆ ของบางอยา่งซ้ือเพราะเป็นปัจจยัพ้ืนฐานของชีวิต แต่บางอยา่งไม่ได้

จ าเป็นแต่ก็มีไม่น้อยท่ีแย่งกนัซ้ือชนิดขายกนัเป็นเทน ้ าเทท่า (ตอบสนอง

ความตอ้งการทางจิตวิทยา) เช่น สินคา้น าเขา้จากแดนกิมจิ สินคา้ท่ีมีแลว้

เกิดความภูมิใจ ไดรั้บการยอมรับจากสงัคม (ของแบรนดเ์นม)   

Whom: ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ? 
 ผูค้วกัเงินในกระเป๋าเพ่ือจ่ายค่าสินคา้อาจไม่ใช่คนตดัสินใจซ้ือก็

ได ้ลูกสาวอยากไดร้องเทา้ส้นสูงพอ่ก็ซ้ือให ้คู่แต่งงานเจา้สาวมดัมือชกเป็น

คนเลือกแหวนให้ว่าท่ีสามีเป็นคนจ่าย แบบน้ีเป็นตน้ ดงันั้น ถา้เรารู้ไดว้่า

แท้จริงแลว้ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นใคร นั่นก็คือผูเ้ป็นลูกคา้ท่ี

แทจ้ริงของเรานัน่เอง 

How: เราจะเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งไร? 
 เป็นการโหมกลยุทธ์การตลาดทุกอย่างท่ีมีให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (อย่างถูกท่ีถูกเวลา) ถ้าหาก



วิเคราะห์ 6Ws ไดช้ดัเจน ในขั้นตอนน้ีจะท าให้แผนส่งเสริมการตลาดของ

เรามีประสิทธิภาพ และช่วยประหยดัเงินในกระเป๋าไดม้ากข้ึนดว้ย 

อ่านทฤษฎีเด๋ียวจะเครียดเกินไป ลองมาดูตัวอย่างการวางแผน

ธุรกิจโดยใชห้ลกั 6Ws+1H ส าหรับ “ธุรกิจเรียนภาษาองักฤษออนไลน์” กนั

ดีกวา่ 

 

6Ws+1H รายละเอยีด 

Who - พนกังานประจ า  

- รายไดเ้ฉล่ีย 20,000 บาทต่อเดือนข้ึนไป 

What - คุณภาพของอาจารยผ์ูส้อน 

- เน้ือหาการสอนเขา้ใจง่าย 

- ความน่าเช่ือถือของสถาบนั 

- ราคาถูกกวา่ทอ้งตลาด 

Where - คนไทยทุกจงัหวดั 

When - การเปิดเสรีทางการคา้ (AEC) 

Why - เรียนภาษาองักฤษ 

- เรียนออนไลน์ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา 

How - การโฆษณาออนไลน์ 

- การโฆษณาในลิฟทข์องอาคารส านกังานต่างๆ 

- การเปิดบู๊ทตามหา้งสรรพสินคา้ 

 

 

 



STP…เลง็ให้ตรงเป้า ก าไรงอกเงย 
เม่ือเขา้ใจถึงหลกัของ 6Ws +1H ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ะช่วยให้เรามีความ

ชดัเจนถึง “จุดขายของสินคา้” ท่ีแข่งขนัในตลาดได ้ขั้นตอนต่อมาคือการ

วเิคราะห์ STP Strategies ท่ีท าใหเ้ห็น “จุดยนื” ในธุรกิจของเราเม่ือเทียบกบั

คู่แข่งขนั 

 
Segment = แบ่งส่วนตลาด 

เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนๆ ให้เห็นกลุ่มลูกคา้ไดช้ดัเจนข้ึน 

อาจแบ่งลูกคา้ตามระดบัรายได ้เช่น รายไดสู้ง ปานกลางและต ่า แบ่งลูกคา้

ตามภูมิภาค หรือตามช่วงอายุ เป็นต้น อย่างเช่นธุรกิจสอนภาษาองักฤษ

ออนไลน์ ก็อาจแบ่งส่วนตลาดเป็นกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา คนท างานประจ า 

อาชีพอิสระ ผูบ้ริหาร หรือจะแบ่งตามระดับรายได้ หรือภูมิศาสตร์ ก็ได้

เช่นกนั 

Target = เลง็ลูกค้าเป้าหมาย 

เม่ือแบ่งส่วนตลาดได้ชดัเจนไดแ้ลว้ ต่อมาเป็นการมองธุรกิจว่า

กลุ่มเป้าหมาย หรือลูกคา้ของเราเป็นใครจากส่วนตลาดท่ีแบ่งไว ้เช่น ใน

Customers Target

Positioning

Target

Segment



ธุรกิจสอนภาษาอังกฤษออนไลน์ จะเน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นคนท างาน

ประจ า เป็นตน้ 

Positioning = สร้างแลนด์มาร์ค 

ขอใชค้  าเก๋ๆ วา่การสร้างแลนด์มาร์ค หรือในศพัท์ทางการตลาดก็

คือการวางต าแหน่งทางการตลาด จากการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายท่ีเล็งไว ้

ซ่ึงส่วนใหญ่มกัจะมองต าแหน่งทางการตลาดแบบสองแง่มุม เช่น เทียบ

ระหวา่งราคากบัคุณภาพของสินคา้ โดยจะเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัของเรา

เพ่ือใหเ้ห็นถึงจุดยนืของเรากบัคู่แข่ง เช่นภาพดา้นล่าง 

 

 

 

 

 

 

 

4Ps…เร่ืองง่ายๆ แต่ท ายาก   
ถึงบรรทัดน้ีเราคงรู้แลว้ว่า “จุดขาย” สินคา้ของเราคือะไร และ 

“จุดยืน” ในตลาดอยู่ตรงไหนจากการวิเคราะห์ธุรกิจในขั้นตอนท่ีผ่านมา 

ขอ้มูลเหล่าน้ีจะน ามาใช้วางแผนการตลาดเพ่ือก าหนด 4Ps ท่ีตรงกบักลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายและต าแหน่งทางการตลาดท่ีวางไว ้

 

 

 

สูง 

สูง 

ต ่า คุณภาพ 

ราคา 

คู่แขง่ B คู่แขง่ A 

คู่แขง่ C 
Positioning 

ของเรา 



Product  สินค้าของเรา 

พยายามมองหาจุดขายท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้า

เป้าหมายให้มากท่ีสุด เช่น การคัดสรรวตัถุดิบท่ีดี สินค้ามีคุณภาพ การ

ออกแบบแนวคิดผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ท่ีโดดเด่น ความปลอดภยัของ

สินคา้ หรือแมแ้ต่บริการหลงัการขายท่ีน่าประทบัใจ เช่น รับประกนั การ

เปล่ียนคืนสินคา้ การขนส่ง การติดตั้ง เป็นตน้  

 
 

Price  ราคาสินค้า 

การตั้ งราคาสินค้านั้ นท าได้หลายแบบข้ึนอยู่กับกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย ถา้เป็นลูกคา้ระดบับนก็มกันิยมตั้งราคาสูง (อาจสูงกวา่คู่แข่งขนั) 

และตั้งราคาเป็นเลขคู่ เพราะดูดีมีมูลค่ากว่าตั้งเป็นเลขค่ี (ใชห้ลกัจิตวิทยา) 

ส่วนลูกคา้ระดบัล่าง ก็มกัตั้งราคาต ่า (อาจต ่ากวา่คู่แข่งขนั) และตั้งราคาเป็น

เลขค่ี  แต่ไม่ว่าจะตั้งราคาสูงหรือต ่า ส่ิงท่ีควรนึกไวก็้คือ “คุณภาพสินคา้

ตอ้งสมราคา” เพราะหากตั้งราคาสูงเกินไป ลูกคา้ก็อาจหันไปซ้ือกบัคู่แข่ง

แทน และถา้ตั้งราคาต ่าไป เท่ากบัก าลงัท าสงครามราคา สุดทา้ยก็อาจตอ้ง

Product

Material

Quality

DesignSafety

After 
Sale 

Service



ลดคุณภาพของสินค้า ก าไรท่ีได้ก็น้อย ไม่คุ ้มกับเงินท่ีลงทุน และธุรกิจ

ขาดทุนในท่ีสุด 

 Place  ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ในธุรกิจออนไลน์ ช่องทางการจ าหน่ายท่ีใชเ้ป็นหลกัคงหนีไม่พน้ 

“เวบ็ไซต”์ ดงันั้น ควรจะตั้งค  าถามง่ายๆ วา่เราขายของใหใ้คร? และพวกเขา

เหล่านั้นอยูท่ี่ไหน? ซ่ึงเป็นค าถามท่ีมีค าตอบเรียบร้อยแลว้จากการวเิคราะห์ 

6Ws+1H และ STP ในขั้นตอนท่ีผา่นมา  

Promotion  การส่งเสริมการตลาด 

มี  2 ค  า ท่ี น่ าสนใจคือ  “Above the Line” เป็นการ เน้นส ร้าง

ภาพลักษณ์ท่ีดีต่อธุรกิจ เน้นส่ือสารแบบ Mass Marketing ท่ีไม่ได้เจาะ

ลูกค้ากลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ซ่ึงแตกต่างจาก “Below the Line” ท่ี มุ่งส่งเสริม

การตลาดท่ีเจาะกลุ่มเป้าหมายโดยใชส่ื้อเฉพาะเจาะจง ดงันั้น จะเลือกใชก้ล

ยทุธ์แบบ Above the Line หรือ Below the Line ใหดู้ท่ีวตัถุประสงคท์างการ

ตลาดท่ีวางไวน้ัน่เอง 

แผนการ วตัถุประสงค์ วธีิการ 
Above the Line - เนน้สร้างแบรนด์ 

- สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อธุรกิจ 

- ใชพ้นกังานขาย 

- ส่ือโฆษณา เช่น โทรทศัน ์นิตยสาร 

หนงัสือพิมพ ์

- ประชาสมัพนัธ์ 

Below the Line - เนน้กระตุน้ยอดขาย 

- สร้างการรับรู้ในตราสินคา้ 

- ส่ือโฆษณา เช่น การออกบู๊ท การ

โฆษณาออนไลน ์

- ส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ การลด แลก 

แจก แถม 

 

 



วเิคราะห์จุดคุ้มทุน…ธุรกจิจะรุ่งหรือร่วง 
ออกจะดูเป็นทฤษฎีสักหน่อย แต่ถ้าสามารถวิเคราะห์หาจุดท่ี

คุม้ค่าในการลงทุนไดแ้ลว้ จะเป็นตวับอกไดช้ดัเจนวา่ธุรกิจท่ีลงทุนไปนั้น

ตอ้งใช้เวลานานแค่ไหนกว่าจะคืนทุน หรือพูดง่ายๆ ก็คือ เม่ือไหร่จะได้

ก าไรนัน่เอง 
 

จุดคุม้ทุน (จ านวนหน่วย) =
ตน้ทุนคงท่ีต่อปี

ราคาขายต่อหน่วย − ตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วย
  

 

เห็นสูตรน้ีแล้วอย่าเพ่ิงมึนนะครับ ส่ิงท่ีต้องท าก็คือ พยายาม

แยกแยะระหวา่งตน้ทุนคงท่ี และตน้ทุนผนัแปรให้ไดเ้สียก่อน ตวัอยา่งของ

ตน้ทุนคงท่ีให้คิดง่ายๆ ก็คือ “ตน้ทุนท่ีหลีกเล่ียงไม่ได”้ คือไม่วา่เราจะขาย

ของไดห้รือไม่ก็ตามก็ตอ้งจ่ายเงินส่วนน้ีออกไป เช่น ค่าเช่าสถานท่ี ค่าจด

โดเมนเนม ค่าเช่าโฮสติ้ง เงินเดือนพนกังาน เป็นตน้ ส่วนตน้ทุนผนัแปร ก็

คือค่าใชจ่้ายท่ีจะเพ่ิมข้ึนหรือลดลงตามยอดการผลิต หรือการขายสินคา้ เช่น 

วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต ค่าคอมมิชชัน่จากการขาย ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าโทรศพัท ์

ค่าถ่ายเอกสาร เป็นตน้  

สมมติถ้าต้นทุนคงท่ีในธุรกิจ “สอนภาษาอังกฤษออนไลน์ ” 

เท่ากับ 1 ลา้นบาทต่อปี และตน้ทุนผนัแปร 1,000 บาทต่อนักเรียน 1 คน 

และเก็บค่าเรียน (ราคาขาย) อยูท่ี่ 3,000 บาทต่อคน เอาขอ้มูลน้ีมาเขา้สูตร

วเิคราะห์จุดคุม้ทุน 

จุดคุม้ทุน  =  
1,000,000

3,000−2,000
 

= 1,000 คน 

 



จากตวัอยา่งน้ีจะเห็นวา่เราตอ้งไดน้กัเรียนอยา่งนอ้ย 1,000 คน จึง

จะคุ้มกับเงินท่ีลงทุนไป สมมติว่ามีนักเรียนมาเรียน 100 คนต่อเดือน ก็

แปลวา่ 10 เดือน จะไดน้กัเรียนครบ 1,000 คน ก็เท่ากบัวา่เราคุม้ทุนในเดือน

ท่ี 10 นัน่เอง ส่วนเดือนต่อๆ ไปก็เร่ิมเป็นผลก าไรกลบัคืนมา  

มาถึงตรงน้ี คงจะพอเห็นภาพนะครับว่าการท าธุรกิจใดๆ ก็ตาม 

ไม่ว่าจะเป็นแบบออฟไลน์หรือออนไลน์ก็ตอ้งวิเคราะห์ธุรกิจตามวิธีท่ีผม

แนะน าดว้ยกนัทั้งส้ิน เพราะนอกจากจะเห็นจุดขายและจุดยืนในธุรกิจของ

เราแลว้ ยงัท าให้เกิดความมัน่ใจและมีทิศทางท่ีชดัเจนในการท าธุรกิจมาก

ข้ึนเป็นกอง…หวงัวา่หญิงร่างทว้มเจา้ของธุรกิจ “ขายเส้ือผา้ออนไลน์” ท่ีผม

ไดเ้ล่าไปเม่ือตอนตน้ จะน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปลองท าดูดว้ยนะครับ สู้ๆ และ

เป็นก าลงัใจใหทุ้กคนครับ  


