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WEEK 6 - Business Plan (Continues)



ວິຊາ: ການບໍລິຫານທຸລະກິດຂະໜາດນ້ອຍ

ມະຫາວິທະຍາໄລ ສຸພານຸວົງ
ສະຕາມີ ອຸຸ່ນພູວົງ

ອາທິດທີີ່ 6 - ແຜນທຸລະກິດ (ຕໍໍ່)
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ບົດທີ 4 (Chapter 4 continues)
ແຜນທຸລະກິດ
Business Plan (Continues)
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a) ແຜນທຸລະກິດແມ່ນຫຍັງ? ມີຄວາມສໍາຄັນຄືແນວໃດແດ່
b) ເນືື້ ອໃນແຜນທຸລະກິດປະກອບມີຫຍັງແດ່?
c) ການນໍາສະເຫນີແຜນທຸລະກິດທີີ່ ດີຄວນປະກອບມີຫຍັງແດ່?

ທົບທວນຄືນ (Review)
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ບົດສະເໜີກຸ່ຽວກັບແຜນທຸລະກິດ
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ການວາງແຜນທຸລະກິດ

“ການວາງແຜນທຸລະກິດ” ນັັ້ນຫມາຍເຖິງການຄົັ້ນຄິດ, ລວບລວມຂໍໍ້ມູນກຸ່ຽວກັບ
ທຸລະກິດທີີ່ຕົນສົນໃຈຈະເຮັດ, ການສ້າງແບບແຜນ ແລະ ແນວທາງຂອງທຸລະກິດ
ໂດຍລວມ ແຕຸ່ມີເນືັ້ອໃນກະທັດຮັດ, ເຂົັ້າໃຈງຸ່າຍ ແລະ ເປັນກິດຈະລັກສະນະ, 
ລວມໄປເຖິງກະວິເຄາະການແຂຸ່ງຂັນ,ຄວາມສຸ່ຽງ-ອຸປະສັກ ທີີ່ມີໂອກາດເກີດຂ ັ້ນ
ກັບກິດຈະການທີີ່ເຮົາຈະປະກອບການ.
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ການວາງແຜນທຸລະກິດ

“ແຜນທຸລະກິດ” ແມຸ່ນການຈັດສັນວິທີການ, ແນວຄິດ,ຂໍໍ້ມູນ ແລະ ຄວາມເປັນ
ໄປໄດ້ຂອງທຸລະກິດ ທີີ່ເຫມາະສົມ ແລະ ມີຄວາມພ້ອມທີີ່ສຸດຕໍໍ່ກັບການນ າ
ສະເຫນີ ຫລື ເພືີ່ອຄວບຄຸມແຜນການດ າເນີນງານ ລວມທັງພາກທິດສະດີ ແລະ 
ພາກປະຕິບັດ.
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“ຂໍໍ້ກ ານົດການນ າໃຊ້ເອກະສານ” ປະກອບມີ:

- ຫລັກການໃຊ້ເຈຍ້,ໜ້າປົກເຈ້ຍ ແລະ ສີເຈ້ຍທີີ່ເປັນທາງການ.
- ການເລືອກໃຊ້ເຄືີ່ອງພິມທີີ່ມີຄນຸນະພາບ.
- ການເລືອກໃຊ້ Font ພ້ອມກັບຂະຫນາດທີີ່ເຫມາະສົມ.
- ການຈັດລຽງລະບຽບເຫລັັ້ມປ ຶ້ມ ແລະ ລາຍລະອຽດຄວາມໜາຂອງປ ຶ້ມ.
- ການແຍກເອກະສານຊ້ອນທ້າຍ ອອກຈາກແຜນທຸລະກິດ.
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ສະຫລຸບຫຍໍໍ້ຂອງທຸລະກິດ
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ເວົັ້າເຖິງການສະຫລຸບລາຍລະອຽດທີີ່ສ າຄັນທັງໜົດໃນແຜນທຸລະ
ກິດເຊັັ່ນຫົວຂໍໍ້;

- ການບໍລິຫານຈັດການ
- ແຜນການຕະຫລາດ
- ແຜນການຜະລິດ
- ແຜນການເງິນ
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ເຊິີ່ງບົດສະຫລຸບຜູ້ບໍລິຫານຄວນມີຄວາມຍາວບໍໍ່ເກີນ1-2 ຫນ້າເຈ້ຍ A4. 
ການສ້າງແຜນທຸລະກິດສ າເລັດໂດຍບົດສະຫ ຼຸບການບໍລິຫານທີີ່ດີ ຄວນມີ:

- ຂໍໍ້ມູນພືັ້ນຖານ ແລະ ລາຍລະອຽດທົັ່ວໄປຂອງທຸລະກິດ.
- ແນວຄິດການດ າເນີນທຸລະກິດ
- ເຫດຜົນໃນການເລືອກສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງຕົນ ທີີ່ສາມາດຕອບໂຈດໃຫ້ລູກຄ້າ.
- ການກ ານົດກຸຸ່ມລູກຄ້າເປົຶ້າຫມາຍ.
- ການຕັັ້ງລາຄາ, ການເລືອກຊຸ່ອງທາງຈ າໜຸ່າຍ ແລະ ກົນລະຍຸດ - ວິທີສົັ່ງເສີມທາງການຕະຫລາດ ແລະ ການຂາຍ.
- ການຜະລິດ, ທີີ່ຕັັ້ງໂຮງງານ, ການພະຍາກອນສິນຄ້າ ລວມເຖິງແຜນການຂອງທຸລະກິດໃນອະນາຄົດ.
- ການສະຫລຸບທາງການເງິນ ແລະ ການຄາດຄະເນຍອດຂາຍ.
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ແນວຄິດການສ້າງຕັັ້ງຂອງທຸລະກິດ

ແມຸ່ນການສະເຫນີຄວາມເປັນມາຂອງໂຄງການເຊັັ່ນ: ຊືີ່
ກິດຈະການ, ຜູ້ກໍໍ່ຕັັ້ງ, ປີກໍໍ່ຕັັ້ງ, ຄວາມສ າເລັດ , ການເຕີບໂຕ, 
ແນວຄິດ ແລະ ເຫດຜົນໃນການກໍໍ່ຕັັ້ງກິດຈະການ…

ເວົັ້າອີກຢ່າງຫນ ີ່ງວຸ່າ ເປັນການສະແດງຜົນງານທີີ່ຜຸ່ານມາຂອງ
ທຸລະກິດ, ຄວນສະແດງຜົນການດ າເນີນງານທີີ່ຜຸ່ານມາຢ່າງ
ນ້ອຍ 3ປີ. ແຕຸ່ກໍລະນີທຸລະກິດໃໝຸ່ ອາດຈະສະແດງຜົນໄດ້ຮັບ
ລຸ່າສຸດ ອີງຕາມຄວາມເຫມາະສົມຕາມແຕຸ່ລະກໍລະນີ.



Small Business Management

ການຂຽນປະຫວັດຫຍໍໍ້ຂອງທຸລະກິດ
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ປະຫວັດຫຍໍໍ້ຂອງທຸລະກິດຄວນຈະເປັນຂໍໍ້ມູນທີີ່ງຸ່າຍ ຕໍໍ່ການເຂົັ້າໃຈ
ກັບການຂຽນຈະເປັນຮູບແບບ ຕາຕະລາງ ຫ ື ເອກະສານອ້າງອີງ 
ເມືີ່ອເບິີ່ງຈາກຫ າຍມູມມອງແລ້ວມັນກໍໍ່ຄ້າຍຄືກັບຊີວະປະຫວັດສ າ
ລັບທຸລະກິດຂອງທຸ່ານນັັ້ນເອງ.
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ແນວຄວາມຄິດຂອງນັກທຸລະກິດທີີ່ຄວນຈະຮູ້

- ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຫຍັງແດຸ່ ທີີ່ທຸລະກິດຂອງທຸ່ານຈະຂາຍ.
- ທຸ່ານຈະຂາຍໃຫ້ໃຜ, ຂາຍສິນຄ້າຊະນິດໃດ.
- ຄວນເລືອກປັດໄຈທີີ່ຈ າເປນັອັນໃດ, ຈະສ້າງຄວາມເພິີ່ງພໃໍຈໃຫ້ແກຸ່ລູກຄາ້ແບບໃດດີ.
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ການວິໄຈຕະຫລາດ(ວິເຄາະຕະຫລາດ)ຂອງທຸລະກິດ

4



Small Business Management

ຜູ້ປະກອບກິດຈະການໃໝຸ່

ຜູ້ປະກອບກິດຈະການໃໝຸ່ຫ າຍຄນົ ມັກຈະພົບພໍໍ້ກັບຂໍໍ້ຜິດພາດໃນເວລາພດັທະນາ
ທາງດ້ານທຸລະກິດຂອງຕົນເອງ ເນືີ່ອງຈາກທຸລະກິດຂອງຕົນເປັນທຸລະກິດທີີ່ເປີດໃໝຸ່, 
ຢູ່ໃນຊຸ່ວງຂອງການນ າສະເໜີສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການໃໝຸ່ໆ ຕ້ອງຂາຍໃນລາຄາທີີ່ຖືກ
ກວຸ່າ ແລະ ມີຄຸນນະພາບທີີ່ດີກວຸ່າຄູຸ່ແຂຸ່ງໃນທ້ອງຖິີ່ນ ເພືີ່ອຫາລູກຄ້າ ແລະ ຄວາມ
ຕ້ອງການຂອງຜູ້ຊືັ້ໃນຊຼຸມຊົນ ແຕຸ່ອາດຈະບໍໍ່ຈິງສະເໝີໄປ ແລະ ກໍໍ່ເປັນພຽງສົມມຸດ 
ຖານຂອງຕົນເອງເທົັ່ານັັ້ນ.
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ການຕະຫ າດ

ການຕະຫ າດປຽບເໝືອນທຸກສິີ່ງຢ່າງໃຫທຸ້່ານຄົັ້ນຫາລູກຄ້າວຸ່າແມຸ່ນໃຜ ແລະ ສິນຄ້າ
ປະເພດໃດ ທີີ່ພວກເຂົາຈ າເປັນຕ້ອງໄດ້ຊືັ້ ແລະ ສິນຄ້າປະເພດໃດທີີ່ພວກເຂົາ
ຕ້ອງການ ມັນແມຸ່ນວິທີການໃນການສ້າງ ຄວາມເພິີ່ງພໍໃຈໃຫ້ແກຸ່ລູກຄ້າໃນຂະນະທີີ່
ທຸ່ານກ າລັງສ້າງກ າໄລດ້ວຍ: 
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- ການສະໜອງສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການທີີ່ຈ າເປັນຕ້ອງໄດ້ຊືັ້. 
- ການຕັັ້ງລາຄາເພືີ່ອໃຫ້ລູກຄ້າເຕັມໃຈທີີ່ຈະຈຸ່າຍ.
- ການຂາຍສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການ.
- ການແຈ້ງ ແລະ ດ ງດູດລູກຄ້າໃຫ້ຊືັ້ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງທຸ່ານ.

ການຕະຫ າດ
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ຂໍໍ້ມູນຈ າເປັນຕໍໍ່ແຜນທຸລະກິດ

- ລັກສະນະສ າຄັນຂອງຕະຫ າດທຸລະກິດ.
- ລູກຄ້າຫ ັກ.
- ຄູຸ່ແຂຸ່ງ.
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ຄວາມຕ້ອງການຂອງລູກຄ້າ

+ ຂັັ້ນຕອນທ າອິດໃນການພັດທະນາແຜນການວິເຄາະຕະຫ າດຄື: 
ການເຮັດການວິໄຈຕະຫ າດ ເພືີ່ອຮຽນຮູ້ເພີີ່ມເຕີມກຸ່ຽວກັບລູກຄ້າ ແລະ ຄູຸ່ແຂຸ່ງ ຈາກການພັດທະນາ
ແນວຄິດທາງທຸລະກິດ ທຸ່ານອາດຮູ້ສ ກວຸ່າຕົນເອງຮູ້ຫ າຍພໍສົມຄວນແລ້ວກຸ່ຽວກັບຕະຫ າດ ແຕຸ່ຍິີ່ງຮູ້
ຫ າຍເທົັ່າໃດມັນຍິີ່ງເປັນການດີ ແລະ ຈ າເປັນຕ້ອງໄດ້ຊອກຫາຂໍໍ້ມູນເພີີ່ມເຕີມຈາກແຫ ຸ່ງຕຸ່າງໆອີກ ນີັ້
ແມຸ່ນບາງຕົວຢ່າງທີີ່ຈະຊຸ່ວຍໃນການຄົັ້ນຄວ້າເພີີ່ມເຕີມກຸ່ຽວ ກັບລູກຄ້າ ແລະ ຄູຸ່ແຂຸ່ງ
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ຕົວຢ່າງ (Example):

- ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຫຍັງແດຸ່ທີີ່ພວກເຂົາຕ້ອງການຊືັ້.
- ພວກເຂົາຄິດແນວໃດກຸ່ຽວກັບຄູຸ່ແຂຸ່ງ.
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+ ສ ກສາທຸລະກິດຄູຸ່ແຂຸ່ງຂອງທຸ່ານ ໂດຍຊອກຫາຂໍໍ້ມູນກຸ່ຽວກັບ:
 - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງຄູຸ່ແຂຸ່ງ, ຍົກຕົວຢ່າງ: ຄຸນນະພາບ ແລະ ການ 
 ອອກແບບ.
 - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການ ມີມູນຄຸ່າເທົັ່າໃດ.
 - ວິທີການດ ງດູດລູກຄ້າໃຫ້ມາຊືັ້ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການດ້ວຍແບບໃດ .

ຕົວຢ່າງ (Example):



Small Business Management

+ ສອບຖາມຈາກຜູ້ສະໜອງ ແລະ ຄູຸ່ຮຸ່ວມງານທາງທຸລະກິດ:
- ສິນຄ້າໃດແດຸ່ທີີ່ຂາຍດີໃນທຸລະກິດ.
- ຜູ້ສະໜອງຄູຸ່ ຄິດແບບໃດ ກຸ່ຽວກັບທຸລະກິດທຸ່ານ.
- ຜູ້ສະໜອງຄິດແນວໃດ ກຸ່ຽວກັບສິນຄ້າຂອງຄູຸ່ແຂຸ່ງ.

ນອກນີັ້ໃຫ້ຊອກຮູ້ ອຸ່ານນ າໜັງສືພິມ, ການໂຄສະນາ
ສິນຄ້າ, ແຜຸ່ນລາຍການສິນຄ້າ ແລະ ວາລະສານອືີ່ນໆ ເພືີ່ອນ າ
ເອົາຂໍໍ້ມູນ ແລະ ແນວຄິດຕຸ່າງໆມາປັບໃຊ້ໃນສິນຄ້າ ແລະ 
ບໍລິການ.

ຕົວຢ່າງ (Example):
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ຍຸດທະສາດທາງການຕະຫ າດ
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ຍຸດທະສາດທາງການຕະຫ າດ

ຍຸດທະສາດທາງການຕະຫ າດຄື : ການເລືອກວິທີການ, ການວາງແຜນ, 
ແລະ ລ າດັບຂັັ້ນຕອນໃນການເຮັດການຕະຫ າດດ້ວຍ 'ຍຸດທະວິທ'ີ ເພືີ່ອ
ບັນລຸເປົຶ້າຫມາຍການຕະຫ າດ ຫ ື ເປົຶ້າຫມາຍທຸລະກິດທີີ່ໄດ້ກ ານົດໄວ.້ 
ມີຫ າຍວິທີທີີ່ແຕກຕຸ່າງກັນຂອງຍຸດທະສາດການຕະຫ າດ. ບໍໍ່ວຸ່າຈະເປັນ
ການເລືອກຊຸ່ອງທາງທີີ່ຈະໃຊ້ສືີ່ຕຸ່າງໆ ຮຸ່ວມມືໃນການນ າສະເຫນີແຄມ
ເປນ, ການເລືອກວິທີການໂຄສະນາ, ແລະອືີ່ນໆໂດຍຍຸດທະສາດການ
ຕະຫ າດ. ພວກເຮົາສາມາດວາງຍຸດທະສາດທັງໄລຍະສັັ້ນແລະໄລຍະ
ຍາວ. 
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ແຜນການຂາຍ ແລະ ການສົັ່ງເສີມການຂາຍ

ແຜນການຂາຍ ຈະລວມທັງສິີ່ງຂອງຕຸ່າງທີີ່ທຸລະກິດສາມາດສະເໜີໃຫ້
ລູກຄ້າ ເປັນສິີ່ງດ ງດູດໃຈ
ເພືີ່ອຊືັ້ຜະລິດຕະພັນ ແລະ ການບໍລິການ
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ແຜນການຂາຍ ແລະ ການສົັ່ງເສີມການຂາຍ

ຕົວຢ່າງ:
- ຊືັ້ສິນຄ້າສອງຢ່າງ ຮັບຟຣີໜ ີ່ງຢ່າງ
- ມີສຸ່ວນຫ ຼຸດລາຄາ ໃນເມືີ່ອຜະລິດຕະພັນເປ່ເພ
ແຜນການສົັ່ງເສີມການຂາຍ ແມຸ່ນເປັນຍຸດທະສາດໄລຍະຍາວ ເພືີ່ອດ ງດູດລູກຄ້າເຂົັ້າຫາທຸລະກິດ
ຂອງທຸ່ານ ແລະ ສ້າງສາຍສ າພັນທີີ່ດີ ແຜນການສົັ່ງເສີມການຂາຍ ແມຸ່ນເປັນສິີ່ງທີີ່ທຸ່ານສາມາດ
ຊຸ່ວຍລູກຄ້າຮັບຮູ້ທຸລະກິດ ແລະ ຜະລິດຕະພັນ ເພືີ່ອສ້າງພາບພົດທີີ່ດີແກຸ່ທຸລະກິດ ແລະ ເປັນສິີ່ງ
ດ ງດູດລູກຄ້າຈາກຄູຸ່ແຂຸ່ງຂັນຂອງທຸ່ານ
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ການບໍລິຫານຈັດການ
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ແຜນບໍລິຫານ ແລະ ຈັດການ

ແມຸ່ນຂະບວນການເຮັດວຽກຢ່າງເປັນລະບົບ ເພືີ່ອບັນລຸເປົຶ້າຫມາຍທີີ່ກ ານົດເຊັັ່ນ
ວຸ່າ: ຫລັງຈາກເລີກໂຮງຮຽນແລ້ວ ເຮົາມັກຈະຄິດວຸ່າຫລັງຈາກຮອດເຮືອນເຮົາ
ຈະເຮັດຫຍັງ,ເຂົັ້າແລງກິນຫຍັງ,ຄັນໄປຕະຫລາດຕ້ອງໄປຊືັ້ຫຍັງແດຸ່,ແລ້ວຕ້ອງ
ເຮັດຫຍັງແດຸ່ກຸ່ອນເຂົັ້ານອນ.
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ຂໍໍ້ມູນທີີ່ມີຄວາມຈ າເປັນຕ້ອງມີໃນແຜນທຸລະກິດ

- ບົດບາດຜູ້ບໍລິຫານ
- ພະນັກງານ
- ຈຸດແຂງ
- ຈຸດອຸ່ອນ ແລະ ສິີ່ງທີີ່ທ້າທາຍ
- ການລົງທ ນ ຂອງເຈົັ້າຂອງ
- ທີີ່ປ ກສາ ແລະ ສະຫນັບສະຫນູນ
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ແຜນການເງນິ

7



Small Business Management

ຂໍໍ້ມູນທີີ່ມີຄວາມຈ າເປັນຕ້ອງມີໃນແຜນທຸລະກິດ

ແມຸ່ນເພືີ່ອ ບັນລຸເປົຶ້າຫມາຍທາງການເງິນ,ບໍລິຫານຄວາມສຸ່ຽງ, ສ້າງຄວາມຫມັັ້ນຄົງ
ທາງການເງິນ
ຕົວຢ່າງ: ເປົຶ້າຫມາຍທາງການເງນິ
1. ເກັບເງິນເພືີ່ອຕອນກະສຽນ
2. ຊືັ້ບ້ານ
3. ຊືັ້ລົດ
4. ທຸ່ອງທຸ່ຽວ
5. ລົງທ ນ
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ທ ນເລີີ່ມຕົັ້ນທຸລະກິດ

ໝາຍເຖິງເງິນທ ນທີີ່ໃຊ້ໃນການເລີີ່ມຕົັ້ນທຸລະກິດໃຫມຸ່ ໃນພາກສຸ່ວນທ າອິດ
ຂອງແຜນການເງິນທີີ່ຈ າເປັນຕ້ອງເອົາໃຈໃສຸ່ ສ າຫລັບເຈົັ້າຂອງທຸລະກິດ
ຂະຫນາດນ້ອຍ ແລະ ແຫລຸ່ງທີີ່ມາຂອງທ ນສຸ່ວນຫລາຍແມຸ່ນໄດ້ມາຈາກ:
1. ເງິນອອມສຸ່ວນຕົວ
2. ເງິນກູ້ຈາກທະນາຄານ
3. ເງິນລົງທ ນຈາກນັກລົງທ ນ
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ປະເພດຂອງທ ນເລີີ່ມຕົັ້ນ ແບຸ່ງອອກເປັນ 2 ປະເພດຄື:

1. ຊັບສນິ ແມຸ່ນຊັບສິນອັນໃດອັນ 1 ທີີ່ເຮົາເປັນເຈົັ້າຂອງ, ສາມາດນ າໃຊ້ໃນ
ໄລຍະຍາວໄດ້ ແລະ ສາມາດຂາຍອອກໃນລະຫວຸ່າງທີີ່ເຮົາຫຍຸ້ງຍາກໄດ້ເຊັັ່ນ: ທີີ່ດິນ, 
ທອງຄ າ, ເຮືອນ ເປັນຕົັ້ນ.
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ແຜນຄາດຄະເນກະແສເງິນສົດ

# ປະໂຫຍດຂອງແຜນຄາດຄະເນກະແສເງິນສົດ
- ຊຸ່ວຍໃຫ້ສາມາດຄາດການຄວາມຕ້ອງການເງິນທ ນໃນອະນາຄົດ
- ຊຸ່ວຍໃຫ້ສາມາດຈັດການສະພາບຄຸ່ອງຂອງເງິນທ ນໄດ້
- ຊຸ່ວຍໃຫ້ສາມາດຕັດສິນໃຈທາງການເງິນໄດ້ຢ່າງມີຂໍໍ້ມູນ
- ຊຸ່ວຍໃຫ້ສາມາດລະບຸຄວາມສຸ່ຽງທາງການເງິນໄດ້ລຸ່ວງຫນ້າ
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ການຄາດຄະເນແຜນການເງິນ ແລະ ຂາດທ ນ

ແມຸ່ນການຄາດການລຸ່ວງຫນ້າວຸ່າທຸລະກິດຈະໄດ້ກ າໄລ ຫລື ຂາດທ ນ ຈາກຍອດການ
ຂາຍ, ການຕັັ້ງຄຸ່າຕົັ້ນທ ນ ໃນ 12 ເດືອນໃດ ແລະ ມີວິທີຄາດຄະເນດັັ່ງນີັ້:
- ວິເຄາະທາງການເງິນ
- ການວິເຄາະຕະຫລາດ
- ການວິເຄາະຄວາມສຸ່ຽງ
- ການຈັດເຮັດງ ົບປະມານ
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ບົດສະຫ ຼຸບຫຍໍໍ້
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ບົດສະຫ ຼຸບຫຍໍໍ້

ເປັນການສະເໜີພາບລວມຂອງແນວຄິດທຸລະກິດຂອງທຸ່ານ ມັນມີເນືັ້ອໃນກວມລວມເອົາຂໍໍ້
ມູນ ສ າຄັນທັງໝົດຈາກແຜນທຸລະກິດ ບົດສະຫ ຼຸບຫຍໍໍ້ ແລະ ພາກອືີ່ນໆ ຈ າເປັນຕ້ອງສະເໜີ
ໃຫ້ຖືກກັບຄວາມສົນໃຈ ຂອງທີີ່ທຸ່ານຈະເອົາແຜນທຸລະກິດໃຫ້.

ຍົກຕົວຢ່າງ ແຜນທຸລະກິດສ າລັບສະເໜີ ເພືີ່ອຂໍກູ້ຢືມເງິນ ອາດ 
ຈະຕ້ອງມີວິທີການອືີ່ນແຕກຕຸ່າງຈາກ ບຸ່ອນອືີ່ນເພືີ່ອປະເມີນຜົນ
ການດ າເນີນທຸລະກິດ ສະນັັ້ນ ທຸ່ານຈະສາ ມາດກ ານົດຂອບເຂດ
ໃນການປັບປຸງໄດ້
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ເອກະສານຊ້ອນທ້າຍ

ໃນເວລາສ້າງແຜນທຸລະກິດ ທຸ່ານຕ້ອງໄດ້ເຮັດການສ າຫ ວດຕະຫ າດກຸ່ອນ ແລະ ປະເມີນແນວຄິດ 
ຂອງທຸ່ານ, ພັດທະນາແຜນດ າເນີນງານ ທີີ່ທຸ່ານກ າລັງດ າເນີນຢູ່. ໃນຕອນທ້າຍ ຂອງແຜນທຸລະ
ກິດແມຸ່ນບຸ່ອນ ໃສຸ່ ເອກະສານຊ້ອນທ້າຍ ເຊິີ່ງມັນຈະເປັນການຢັຶ້ງຢືນສິີ່ງທີີ່ທຸ່ານກ າລັງວາງແຜນ.

ເອກະສານທີີ່ຄວນຈະໃສຸ່ຊ້ອນທ້າຍນັັ້ນ ທຸ່ານຄວນອຸ່ານແຜນທຸລະກິດຄືນອີກ ແລະ ບັນດາ 
ກິດຈະກ າ ທີີ່ໄດ້ເຮັດ ໃຫ້ພະຍາຍາມຄິດວຸ່າ ຈະເອົາແຜນທຸລະກິດໄປໃຫ້ໃຜອຸ່ານ ແລະ ແມຸ່ນ
ຫຍັງທີີ່ເຂົາສົນ ໃຈທີີ່ສຸດ
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ຂັັ້ນຕອນການຂຽນແຜນທຸລະກິດ Lean Canvas 
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Lean Canvas

Source of image: 
www.thebizhub.la: 

https://www.thebizhub.la/blog-

detail/6565b8cc660f82deb77e26bc

https://www.thebizhub.la/blog-detail/6565b8cc660f82deb77e26bc
https://www.thebizhub.la/blog-detail/6565b8cc660f82deb77e26bc
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1. Customer Segments (ກຸຸ່ມລູກຄ້າເປົຶ້າໝາຍ) ລະບຸກຸຸ່ມເປົຶ້າໝາຍທັງ
ໝົດທີີ່ເປັນລູກຄ້າໂດຍຈັດລ າດັບກຸ່ອນ - ຫລັງ ກຸຸ່ມທີີ່ມີໂອກາດເປັນລູກຄ້າຈາກ
ຫລາຍທີີ່ສຸດໄປຫາໜ້ອຍທີີ່ສຸດ ໂດຍລະບຸເພດ, ຊຸ່ວງອາຍຸ, ລະດັບການສ ກສາ, 
ພ ດຕິກ າ, ຄວາມມັກ ຫລື ຄວາມສົນໃຈໃຫ້ຊດັເຈນ. 

1. Customer Segments 
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2. Problem (ບັນຫາ) ຫົວໃຈຫລັກຂອງ Lean Canvas ວິເຄາະບັນຫາ, 
ຄວາມຕ້ອງການທັງໝົດຂອງກຸຸ່ມເປົຶ້າໝາຍ ລະບຸບັນຫາຫລັກ 3 ຂໍໍ້ ຂອງກຸຸ່ມເປົຶ້າ
ໝາຍທີີ່ຄາດວຸ່າມີໂອກາດເປັນລູກຄ້າຫລາຍທີີ່ສຸດ ໂດຍລຽງຈາກບັນຫາສ າຄນັ
ຫລາຍໄປຫາສ າຄັນໜ້ອຍ ພ້ອມນ າສະເໜີທາງເລືອກອືີ່ນທີີ່ຜູ້ບໍລິໂພກໃຊ້ໃນ
ການຕອບສະໜອງຄວາມຕ້ອງການ ຫລື ແກ້ບັນຫາໃນປະຈບຸັນ. 

2. Problem 
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3. Solution (ວິທີແກ້ໄຂບັນຫາ) ນ າສະເໜີວິທີແກ້ໄຂບັນຫາແບບໃໝຸ່ຫ າກ
ຫ າຍທາງເລືອກ ເພືີ່ອເປັນແນວທາງໃນການຜະລິດສິນຄ້າ ຫລື ບໍລິການຕອບສະ
ໜອງຜູ້ບໍລິໂພກໄດ້ຢ່າງແທ້ຈິງ 

3. Solution 
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4. Unique Value Proposition (ຄຸນຄຸ່າທີີ່ມອບໃຫ້ລູກຄາ້) ລະບຸຈຸດເດັັ່ນ 
ຄຸນສົມບັດປະໂຫຍດຂອງສິນຄ້າ ຫລື ບໍລິການທີີ່ກົງກັບຄວາມຕ້ອງການຂອງ
ກຸຸ່ມເປົຶ້າໝາຍ ແລະ ເຫດຜົນທີີ່ກຸຸ່ມເປົຶ້າໝາຍຕ້ອງຕັດສິນໃຈຊືັ້ສິນຄ້າ ຫ ື ການ
ບໍລິການ. 

4. Unique Value Proposition 
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5. Unfair Advantage (ຂໍໍ້ໄດ້ປຽບ) ລະບຸຂໍໍ້ໄດ້ປຽບ ຈຸດເດັັ່ນຂອງສິນຄ້າ 
ຫລື ການບໍລິການ ຄວາມໂດດເດັັ່ນຂອງທຸລະກິດທີີ່ເໜືອກວຸ່າຄູຸ່ແຂຸ່ງ ແລະ ຍາກ
ທີີ່ຈະກັອບປີ

5. Unfair Advantage 



Small Business Management

6. Channels (ຊຸ່ອງທາງຕິດຕໍໍ່) ລະບຸຊຸ່ອງທາງໃນການປະຊາສ າພັນ, ການຕະຫລາດ, 
ການຈັດສົັ່ງທີີ່ສາມາດສືີ່ສານຄຸນຄຸ່າ ລວມທັງຈ າໜຸ່າຍສິນຄ້າ ຫລື ການບໍລິການໃຫ້ແກຸ່ລູກ
ຄ້າເປົຶ້າໝາຍ ໂດຍແບຸ່ງຊຸ່ອງທາງເຂົັ້າເຖິງອອກເປັນ 5 ໄລຍະ

6. Channels 
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- Awareness (ຈິດສ ານ ກ) ສ້າງການຮັບຮູ້ໃຫ້ກັບກຸຸ່ມເປົຶ້າໝາຍຮັບຮູ້ເຖິງສິນຄ້າ ຫລື ການ
ບໍລິການ
- Purchase (ການຊືັ້) ຮູບແບບ ແລະ ຊຸ່ອງທາງທີີ່ກຸຸ່ມເປົຶ້າໝາຍຊືັ້ສິນຄ້າ ແລະ ການບໍລິການ
- Delivery (ການຈັດສົັ່ງ) ຮູບແບບ ແລະ ຊຸ່ອງທາງການສົັ່ງສິນຄ້າ ຫລື ການບໍລິການ- After - 
sales (ການເບິີ່ງແຍງລູກຄ້າ) ວິທີການເບິີ່ງແຍຸ່ງຮັກສາລູກຄ້າ ແລະ ຊຸ່ອງທາງການຕິດຕໍໍ່ສືີ່ສານ
- Evaluation (ການປະເມນີ) ຊຸ່ອງທາງທີີ່ກຸຸ່ມສາມາດສົັ່ງຄ າຕ າໜິຕິຊົມເພືີ່ອປະເມີນສນິຄ້າ ຫລື 
ການບໍລິການ. 

6. Channels 
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7. Revenue Stream (ກະແສລາຍໄດ)້ ກ ານົດລາຄາສິນຄ້າ, ບໍລິການ ແລະ 
ລະບຸແຫ ຸ່ງທີີ່ມາຂອງລາຍໄດ້ໃຫ້ຄບົຖ້ວນເພືີ່ອສະແດງເຖິງກະແສລາຍຮັບຂອງ
ທຸລະກິດ ນອກຈາກນີັ້ຕ້ອງປະເມີນຄວາມໝັັ້ນຄົງຂອງທຸລະກິດ ຄາດການລາຍ
ໄດ້ຕໍໍ່ເດືອນ ແລະ ໄລຍະເວລາການຄືນທ ນ. 

7. Revenue Stream 
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8. Cost structure (ໂຄງສ້າງຕົັ້ນທ ນ) ລະບຸຕົັ້ນທ ນຄົງທີີ່ ແລະ ຕົັ້ນທ ນ
ໝູນວຽນ ເພືີ່ອເຂົັ້າໃຈໂຄງສ້າງຕົັ້ນທ ນທັງໝົດຂອງທຸລະກິດ

8. Cost structure 
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9. Key Metrics (ຕົວຊີັ້ວັດທີີ່ສ າຄນັ) ລະບຸປັດໄຈ ໂຕຊີັ້ວັດສ າຄັນທີີ່ມີຜົນຕໍໍ່
ການເຕີບໂຕໃນອານາຄົດ ແລະ ການປະສົບຄວາມສ າເລັດຂອງທຸລະກິດ. 

9. Key Metrics 
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▪ ຈາກການວິເຄາະລູກຄ້າ ແລະ ບັນຫາຈະເຮັດໃຫ້ເຮົາເຂົັ້າໃຈຕະຫລາດ ຊ ີ່ງກໍແມຸ່ນຄວາມ
ຕ້ອງການ ຫລື ບັນຫາທີີ່ແທ້ຈິງຂອງລູກຄ້າເປົຶ້າໝາຍ.

ນອກຈາກນັັ້ນເຮົາຍັງເຂົັ້າໃຈໃນສິນຄ້າ ແລະ ການບໍລິການຂອງຕົນເອງວຸ່າມີຈຸດເດັັ່ນ, 
ຈຸດອຸ່ອນ ແລະ ສາມາດສົັ່ງມອບຄຸນຄຸ່າໃຫ້ແກຸ່ກຸຸ່ມລູກຄ້າເປົຶ້າໝາຍໄດ້ ຫລື ບໍໍ່. 

ປະໂຫຍດຂອງ Lean Canvas 
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ແນວໃດກໍຕາມ, ລວມທັງຊຸ່ວຍໃຫ້ເຂົັ້າໃຈໃນຊຸ່ອງທາງການເຮັດການຕະຫລາດທີີ່ຈະເຊືີ່ອມຕໍໍ່ກັບກຸຸ່ມລູກຄ້າ
ເປົຶ້າໝາຍໄດ້ຢ່າງມີປະສິດທິພາບ ເຂົັ້າໃຈໃນພາບລວມທຸລະກິດຂອງຕົນ ກຸ່ຽວກັບໂຄງສ້າງດ້ານການເງິນທັງ
ລາຍໄດ້ ແລະ ຕົັ້ນທ ນ, ກ າໄລ ຊ ີ່ງຈະຊຸ່ວຍປະເມີນຄວາມໝັັ້ນຄົງທາງທຸລະກິດ ແລະ ໄລຍະເວລາຄືນທ ນໄດ້
ຢ່າງຖືກຕ້ອງ ລວມທັງເຂົັ້າໃຈໃນຕົນເອງວຸ່າເໝາະສົມກັບທຸລະກິດທີີ່ຕ້ອງການສ້າງ ຫລື ບໍໍ່? ສິີ່ງໃດຈະ
ສາມາດນ າມາໃຊ້ຕໍໍ່ຍອດທຸລະກິດ ແລະ ຄວນຮຽນຮູ້ສິີ່ງໃດເພີີ່ມເຕີມເພືີ່ອຫລຸດຈຸດອຸ່ອນຂອງຕົນ. 

ປະໂຫຍດຂອງ Lean Canvas 
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ວຽກບ້ານ/Home work

1) ໃຫ້ນັກສຶກສາ ຂຽນແຜນທຸລະກິດ ມາ 1 ທຸລະກິດໂດຍອີງຕາມໂຄງສ້າງຂອງການ
ຂຽນແຜນທຸລະກິດ

2) ຂຽນແຜນທຸລະກິດໂດຍຫຍໍ້ ໂດຍໃຊ້ Lean Canvas
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	Slide 6: “ການວາງແຜນທຸລະກິດ” ນັ້ນຫມາຍເຖິງການຄົ້ນຄິດ, ລວບລວມຂໍ້ມູນກ່ຽວກັບທຸລະກິດທີ່ຕົນສົນໃຈຈະເຮັດ, ການສ້າງແບບແຜນ ແລະ ແນວທາງຂອງທຸລະກິດໂດຍລວມ ແຕ່ມີເນື້ອໃນກະທັດຮັດ, ເຂົ້າໃຈງ່າຍ ແລະ ເປັນກິດຈະລັກສະນະ, ລວມໄປເຖິງກະວິເຄາະການແຂ່ງຂັນ,ຄວາມສ່ຽງ-ອຸປະສັກ ທີ່ມີໂອກາດເກີດຂຶ
	Slide 7: “ແຜນທຸລະກິດ” ແມ່ນການຈັດສັນວິທີການ, ແນວຄິດ,ຂໍ້ມູນ ແລະ ຄວາມເປັນໄປໄດ້ຂອງທຸລະກິດ ທີ່ເຫມາະສົມ ແລະ ມີຄວາມພ້ອມທີ່ສຸດຕໍ່ກັບການນຳສະເຫນີ ຫລື ເພື່ອຄວບຄຸມແຜນການດຳເນີນງານ ລວມທັງພາກທິດສະດີ ແລະ ພາກປະຕິບັດ.
	Slide 8:  - ຫລັກການໃຊ້ເຈ້ຍ,ໜ້າປົກເຈ້ຍ ແລະ ສີເຈ້ຍທີ່ເປັນທາງການ.  - ການເລືອກໃຊ້ເຄື່ອງພິມທີ່ມີຄຸນນະພາບ.  - ການເລືອກໃຊ້ Font ພ້ອມກັບຂະຫນາດທີ່ເຫມາະສົມ.  - ການຈັດລຽງລະບຽບເຫລັ້ມປຶ້ມ ແລະ ລາຍລະອຽດຄວາມໜາຂອງປຶ້ມ.  - ການແຍກເອກະສານຊ້ອນທ້າຍ ອອກຈາກແຜນທຸລະກິດ.
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	Slide 10: - ການບໍລິຫານຈັດການ - ແຜນການຕະຫລາດ - ແຜນການຜະລິດ - ແຜນການເງິນ
	Slide 11: - ຂໍ້ມູນພື້ນຖານ ແລະ ລາຍລະອຽດທົ່ວໄປຂອງທຸລະກິດ. - ແນວຄິດການດໍາເນີນທຸລະກິດ - ເຫດຜົນໃນການເລືອກສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງຕົນ ທີ່ສາມາດຕອບໂຈດໃຫ້ລູກຄ້າ. - ການກໍານົດກຸ່ມລູກຄ້າເປົ້າຫມາຍ. - ການຕັ້ງລາຄາ, ການເລືອກຊ່ອງທາງຈໍາໜ່າຍ ແລະ ກົນລະຍຸດ - ວິທີສົ່ງເສີມທາງການຕະ
	Slide 12: ແມ່ນການສະເຫນີຄວາມເປັນມາຂອງໂຄງການເຊັ່ນ: ຊື່ກິດຈະການ, ຜູ້ກໍ່ຕັ້ງ, ປີກໍ່ຕັ້ງ, ຄວາມສຳເລັດ , ການເຕີບໂຕ, ແນວຄິດ ແລະ ເຫດຜົນໃນການກໍ່ຕັ້ງກິດຈະການ…  ເວົ້າອີກຢ່າງຫນຶ່ງວ່າ ເປັນການສະແດງຜົນງານທີ່ຜ່ານມາຂອງທຸລະກິດ, ຄວນສະແດງຜົນການດຳເນີນງານທີ່ຜ່ານມາຢ່າງນ້ອຍ 3ປີ. 
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	Slide 14: - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຫຍັງແດ່ ທີ່ທຸລະກິດຂອງທ່ານຈະຂາຍ. - ທ່ານຈະຂາຍໃຫ້ໃຜ, ຂາຍສິນຄ້າຊະນິດໃດ. - ຄວນເລືອກປັດໄຈທີ່ຈໍາເປັນອັນໃດ, ຈະສ້າງຄວາມເພິ່ງພໍໃຈໃຫ້ແກ່ລູກຄ້າແບບໃດດີ.
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	Slide 16: ຜູ້ປະກອບກິດຈະການໃໝ່ຫຼາຍຄົນ ມັກຈະພົບພໍ້ກັບຂໍ້ຜິດພາດໃນເວລາພັດທະນາທາງດ້ານທຸລະກິດຂອງຕົນເອງ ເນື່ອງຈາກທຸລະກິດຂອງຕົນເປັນທຸລະກິດທີ່ເປີດໃໝ່, ຢູ່ໃນຊ່ວງຂອງການນໍາສະເໜີສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການໃໝ່ໆ ຕ້ອງຂາຍໃນລາຄາທີ່ຖືກກວ່າ ແລະ ມີຄຸນນະພາບທີ່ດີກວ່າຄູ່ແຂ່ງໃນທ້ອງຖິ່ນ ເພ
	Slide 17: ການຕະຫຼາດປຽບເໝືອນທຸກສິ່ງຢ່າງໃຫ້ທ່ານຄົ້ນຫາລູກຄ້າວ່າແມ່ນໃຜ ແລະ ສິນຄ້າປະເພດໃດ ທີ່ພວກເຂົາຈໍາເປັນຕ້ອງໄດ້ຊື້ ແລະ ສິນຄ້າປະເພດໃດທີ່ພວກເຂົາຕ້ອງການ ມັນແມ່ນວິທີການໃນການສ້າງ ຄວາມເພິ່ງພໍໃຈໃຫ້ແກ່ລູກຄ້າໃນຂະນະທີ່ທ່ານກໍາລັງສ້າງກຳໄລດ້ວຍ: 
	Slide 18: - ການສະໜອງສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການທີ່ຈໍາເປັນຕ້ອງໄດ້ຊື້.  - ການຕັ້ງລາຄາເພື່ອໃຫ້ລູກຄ້າເຕັມໃຈທີ່ຈະຈ່າຍ. - ການຂາຍສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການ. - ການແຈ້ງ ແລະ ດຶງດູດລູກຄ້າໃຫ້ຊື້ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງທ່ານ.
	Slide 19: - ລັກສະນະສໍາຄັນຂອງຕະຫຼາດທຸລະກິດ. - ລູກຄ້າຫຼັກ. - ຄູ່ແຂ່ງ. 
	Slide 20: + ຂັ້ນຕອນທໍາອິດໃນການພັດທະນາແຜນການວິເຄາະຕະຫຼາດຄື:  ການເຮັດການວິໄຈຕະຫຼາດ ເພື່ອຮຽນຮູ້ເພີ່ມເຕີມກ່ຽວກັບລູກຄ້າ ແລະ ຄູ່ແຂ່ງ ຈາກການພັດທະນາແນວຄິດທາງທຸລະກິດ ທ່ານອາດຮູ້ສຶກວ່າຕົນເອງຮູ້ຫຼາຍພໍສົມຄວນແລ້ວກ່ຽວກັບຕະຫຼາດ ແຕ່ຍິ່ງຮູ້ຫຼາຍເທົ່າໃດມັນຍິ່ງເປັນການດີ ແລະ ຈ
	Slide 21: - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຫຍັງແດ່ທີ່ພວກເຂົາຕ້ອງການຊື້. - ພວກເຂົາຄິດແນວໃດກ່ຽວກັບຄູ່ແຂ່ງ.
	Slide 22: + ສຶກສາທຸລະກິດຄູ່ແຂ່ງຂອງທ່ານ ໂດຍຊອກຫາຂໍ້ມູນກ່ຽວກັບ:  - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການຂອງຄູ່ແຂ່ງ, ຍົກຕົວຢ່າງ: ຄຸນນະພາບ ແລະ ການ  ອອກແບບ.  - ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການ ມີມູນຄ່າເທົ່າໃດ.  - ວິທີການດຶງດູດລູກຄ້າໃຫ້ມາຊື້ສິນຄ້າ ແລະ ບໍລິການດ້ວຍແບບໃດ .
	Slide 23: + ສອບຖາມຈາກຜູ້ສະໜອງ ແລະ ຄູ່ຮ່ວມງານທາງທຸລະກິດ: - ສິນຄ້າໃດແດ່ທີ່ຂາຍດີໃນທຸລະກິດ. - ຜູ້ສະໜອງຄູ່ ຄິດແບບໃດ ກ່ຽວກັບທຸລະກິດທ່ານ. - ຜູ້ສະໜອງຄິດແນວໃດ ກ່ຽວກັບສິນຄ້າຂອງຄູ່ແຂ່ງ.       ນອກນີ້ໃຫ້ຊອກຮູ້ ອ່ານນໍາໜັງສືພິມ, ການໂຄສະນາສິນຄ້າ, ແຜ່ນລາຍການສິນຄ້າ ແລະ ວາລ
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	Slide 25: ຍຸດທະສາດທາງການຕະຫຼາດຄື : ການເລືອກວິທີການ, ການວາງແຜນ, ແລະ ລໍາດັບຂັ້ນຕອນໃນການເຮັດການຕະຫຼາດດ້ວຍ 'ຍຸດທະວິທີ' ເພື່ອບັນລຸເປົ້າຫມາຍການຕະຫຼາດ ຫຼື ເປົ້າຫມາຍທຸລະກິດທີ່ໄດ້ກໍານົດໄວ້. ມີຫຼາຍວິທີທີ່ແຕກຕ່າງກັນຂອງຍຸດທະສາດການຕະຫຼາດ. ບໍ່ວ່າຈະເປັນການເລືອກຊ່ອງທາງທີ
	Slide 26: ແຜນການຂາຍ ຈະລວມທັງສິ່ງຂອງຕ່າງທີ່ທຸລະກິດສາມາດສະເໜີໃຫ້ລູກຄ້າ ເປັນສິ່ງດຶງດູດໃຈ ເພື່ອຊື້ຜະລິດຕະພັນ ແລະ ການບໍລິການ
	Slide 27: ຕົວຢ່າງ: - ຊື້ສິນຄ້າສອງຢ່າງ ຮັບຟຣີໜຶ່ງຢ່າງ - ມີສ່ວນຫຼຸດລາຄາ ໃນເມື່ອຜະລິດຕະພັນເປ່ເພ ແຜນການສົ່ງເສີມການຂາຍ ແມ່ນເປັນຍຸດທະສາດໄລຍະຍາວ ເພື່ອດຶງດູດລູກຄ້າເຂົ້າຫາທຸລະກິດຂອງທ່ານ ແລະ ສ້າງສາຍສຳພັນທີ່ດີ ແຜນການສົ່ງເສີມການຂາຍ ແມ່ນເປັນສິ່ງທີ່ທ່ານສາມາດຊ່ວຍລູກຄ້າຮ
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	Slide 29: ແມ່ນຂະບວນການເຮັດວຽກຢ່າງເປັນລະບົບ ເພື່ອບັນລຸເປົ້າຫມາຍທີ່ກຳນົດເຊັ່ນວ່າ: ຫລັງຈາກເລີກໂຮງຮຽນແລ້ວ ເຮົາມັກຈະຄິດວ່າຫລັງຈາກຮອດເຮືອນເຮົາຈະເຮັດຫຍັງ,ເຂົ້າແລງກິນຫຍັງ,ຄັນໄປຕະຫລາດຕ້ອງໄປຊື້ຫຍັງແດ່,ແລ້ວຕ້ອງເຮັດຫຍັງແດ່ກ່ອນເຂົ້ານອນ.
	Slide 30:  - ບົດບາດຜູ້ບໍລິຫານ  - ພະນັກງານ  - ຈຸດແຂງ  - ຈຸດອ່ອນ ແລະ ສິ່ງທີ່ທ້າທາຍ  - ການລົງທຶນ ຂອງເຈົ້າຂອງ  - ທີ່ປຶກສາ ແລະ ສະຫນັບສະຫນູນ
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	Slide 32: ແມ່ນເພື່ອ ບັນລຸເປົ້າຫມາຍທາງການເງິນ,ບໍລິຫານຄວາມສ່ຽງ, ສ້າງຄວາມຫມັ້ນຄົງທາງການເງິນ ຕົວຢ່າງ: ເປົ້າຫມາຍທາງການເງິນ  1. ເກັບເງິນເພື່ອຕອນກະສຽນ  2. ຊື້ບ້ານ  3. ຊື້ລົດ  4. ທ່ອງທ່ຽວ  5. ລົງທຶນ
	Slide 33: ໝາຍເຖິງເງິນທຶນທີ່ໃຊ້ໃນການເລີ່ມຕົ້ນທຸລະກິດໃຫມ່ ໃນພາກສ່ວນທຳອິດຂອງແຜນການເງິນທີ່ຈຳເປັນຕ້ອງເອົາໃຈໃສ່ ສຳຫລັບເຈົ້າຂອງທຸລະກິດຂະຫນາດນ້ອຍ ແລະ ແຫລ່ງທີ່ມາຂອງທຶນສ່ວນຫລາຍແມ່ນໄດ້ມາຈາກ:  1. ເງິນອອມສ່ວນຕົວ  2. ເງິນກູ້ຈາກທະນາຄານ  3. ເງິນລົງທຶນຈາກນັກລົງທຶນ
	Slide 34: 1. ຊັບສິນ  ແມ່ນຊັບສິນອັນໃດອັນ 1 ທີ່ເຮົາເປັນເຈົ້າຂອງ, ສາມາດນຳໃຊ້ໃນໄລຍະຍາວໄດ້ ແລະ ສາມາດຂາຍອອກໃນລະຫວ່າງທີ່ເຮົາຫຍຸ້ງຍາກໄດ້ເຊັ່ນ: ທີ່ດິນ, ທອງຄໍາ, ເຮືອນ ເປັນຕົ້ນ.
	Slide 35: # ປະໂຫຍດຂອງແຜນຄາດຄະເນກະແສເງິນສົດ  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດຄາດການຄວາມຕ້ອງການເງິນທຶນໃນອະນາຄົດ  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດຈັດການສະພາບຄ່ອງຂອງເງິນທຶນໄດ້  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດຕັດສິນໃຈທາງການເງິນໄດ້ຢ່າງມີຂໍ້ມູນ  - ຊ່ວຍໃຫ້ສາມາດລະບຸຄວາມສ່ຽງທາງການເງິນໄດ້ລ່ວງຫນ້າ
	Slide 36: ແມ່ນການຄາດການລ່ວງຫນ້າວ່າທຸລະກິດຈະໄດ້ກໍາໄລ ຫລື ຂາດທຶນ ຈາກຍອດການຂາຍ, ການຕັ້ງຄ່າຕົ້ນທຶນ ໃນ 12 ເດືອນໃດ ແລະ ມີວິທີຄາດຄະເນດັ່ງນີ້:  - ວິເຄາະທາງການເງິນ  - ການວິເຄາະຕະຫລາດ  - ການວິເຄາະຄວາມສ່ຽງ  - ການຈັດເຮັດງົບປະມານ
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	Slide 38: ເປັນການສະເໜີພາບລວມຂອງແນວຄິດທຸລະກິດຂອງທ່ານ ມັນມີເນື້ອໃນກວມລວມເອົາຂໍ້ມູນ ສໍາຄັນທັງໝົດຈາກແຜນທຸລະກິດ ບົດສະຫຼຸບຫຍໍ້ ແລະ ພາກອື່ນໆ ຈໍາເປັນຕ້ອງສະເໜີໃຫ້ຖືກກັບຄວາມສົນໃຈ ຂອງທີ່ທ່ານຈະເອົາແຜນທຸລະກິດໃຫ້. 
	Slide 39: ໃນເວລາສ້າງແຜນທຸລະກິດ ທ່ານຕ້ອງໄດ້ເຮັດການສໍາຫຼວດຕະຫຼາດກ່ອນ ແລະ ປະເມີນແນວຄິດ ຂອງທ່ານ, ພັດທະນາແຜນດຳເນີນງານ ທີ່ທ່ານກໍາລັງດໍາເນີນຢູ່. ໃນຕອນທ້າຍ ຂອງແຜນທຸລະກິດແມ່ນບ່ອນ ໃສ່ ເອກະສານຊ້ອນທ້າຍ ເຊິ່ງມັນຈະເປັນການຢັ້ງຢືນສິ່ງທີ່ທ່ານກໍາລັງວາງແຜນ.   
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	Slide 41: Lean Canvas
	Slide 42: 1. Customer Segments (ກຸ່ມລູກຄ້າເປົ້າໝາຍ) ລະບຸກຸ່ມເປົ້າໝາຍທັງໝົດທີ່ເປັນລູກຄ້າໂດຍຈັດລຳດັບກ່ອນ - ຫລັງ ກຸ່ມທີ່ມີໂອກາດເປັນລູກຄ້າຈາກຫລາຍທີ່ສຸດໄປຫາໜ້ອຍທີ່ສຸດ ໂດຍລະບຸເພດ, ຊ່ວງອາຍຸ, ລະດັບການສຶກສາ, ພຶດຕິກຳ, ຄວາມມັກ ຫລື ຄວາມສົນໃຈໃຫ້ຊັດເຈນ.  
	Slide 43: 2. Problem (ບັນຫາ) ຫົວໃຈຫລັກຂອງ Lean Canvas ວິເຄາະບັນຫາ, ຄວາມຕ້ອງການທັງໝົດຂອງກຸ່ມເປົ້າໝາຍ ລະບຸບັນຫາຫລັກ 3 ຂໍ້ ຂອງກຸ່ມເປົ້າໝາຍທີ່ຄາດວ່າມີໂອກາດເປັນລູກຄ້າຫລາຍທີ່ສຸດ ໂດຍລຽງຈາກບັນຫາສຳຄັນຫລາຍໄປຫາສຳຄັນໜ້ອຍ ພ້ອມນຳສະເໜີທາງເລືອກອື່ນທີ່ຜູ້ບໍລິໂພກໃຊ້ໃນການຕອ
	Slide 44: 3. Solution (ວິທີແກ້ໄຂບັນຫາ) ນຳສະເໜີວິທີແກ້ໄຂບັນຫາແບບໃໝ່ຫຼາກຫຼາຍທາງເລືອກ ເພື່ອເປັນແນວທາງໃນການຜະລິດສິນຄ້າ ຫລື ບໍລິການຕອບສະໜອງຜູ້ບໍລິໂພກໄດ້ຢ່າງແທ້ຈິງ 
	Slide 45: 4. Unique Value Proposition (ຄຸນຄ່າທີ່ມອບໃຫ້ລູກຄ້າ) ລະບຸຈຸດເດັ່ນ ຄຸນສົມບັດປະໂຫຍດຂອງສິນຄ້າ ຫລື ບໍລິການທີ່ກົງກັບຄວາມຕ້ອງການຂອງກຸ່ມເປົ້າໝາຍ ແລະ ເຫດຜົນທີ່ກຸ່ມເປົ້າໝາຍຕ້ອງຕັດສິນໃຈຊື້ສິນຄ້າ ຫຼື ການບໍລິການ. 
	Slide 46: 5. Unfair Advantage (ຂໍ້ໄດ້ປຽບ) ລະບຸຂໍ້ໄດ້ປຽບ ຈຸດເດັ່ນຂອງສິນຄ້າ ຫລື ການບໍລິການ ຄວາມໂດດເດັ່ນຂອງທຸລະກິດທີ່ເໜືອກວ່າຄູ່ແຂ່ງ ແລະ ຍາກທີ່ຈະກັອບປີ
	Slide 47: 6. Channels (ຊ່ອງທາງຕິດຕໍ່) ລະບຸຊ່ອງທາງໃນການປະຊາສຳພັນ, ການຕະຫລາດ, ການຈັດສົ່ງທີ່ສາມາດສື່ສານຄຸນຄ່າ ລວມທັງຈຳໜ່າຍສິນຄ້າ ຫລື ການບໍລິການໃຫ້ແກ່ລູກຄ້າເປົ້າໝາຍ ໂດຍແບ່ງຊ່ອງທາງເຂົ້າເຖິງອອກເປັນ 5 ໄລຍະ
	Slide 48: - Awareness (ຈິດສຳນຶກ) ສ້າງການຮັບຮູ້ໃຫ້ກັບກຸ່ມເປົ້າໝາຍຮັບຮູ້ເຖິງສິນຄ້າ ຫລື ການບໍລິການ - Purchase (ການຊື້) ຮູບແບບ ແລະ ຊ່ອງທາງທີ່ກຸ່ມເປົ້າໝາຍຊື້ສິນຄ້າ ແລະ ການບໍລິການ - Delivery (ການຈັດສົ່ງ) ຮູບແບບ ແລະ ຊ່ອງທາງການສົ່ງສິນຄ້າ ຫລື ການບໍລິການ- After - s
	Slide 49: 7. Revenue Stream (ກະແສລາຍໄດ້) ກຳນົດລາຄາສິນຄ້າ, ບໍລິການ ແລະ ລະບຸແຫຼ່ງທີ່ມາຂອງລາຍໄດ້ໃຫ້ຄົບຖ້ວນເພື່ອສະແດງເຖິງກະແສລາຍຮັບຂອງທຸລະກິດ ນອກຈາກນີ້ຕ້ອງປະເມີນຄວາມໝັ້ນຄົງຂອງທຸລະກິດ ຄາດການລາຍໄດ້ຕໍ່ເດືອນ ແລະ ໄລຍະເວລາການຄືນທຶນ. 
	Slide 50: 8. Cost structure (ໂຄງສ້າງຕົ້ນທຶນ) ລະບຸຕົ້ນທຶນຄົງທີ່ ແລະ ຕົ້ນທຶນໝູນວຽນ ເພື່ອເຂົ້າໃຈໂຄງສ້າງຕົ້ນທຶນທັງໝົດຂອງທຸລະກິດ
	Slide 51: 9. Key Metrics (ຕົວຊີ້ວັດທີ່ສຳຄັນ) ລະບຸປັດໄຈ ໂຕຊີ້ວັດສຳຄັນທີ່ມີຜົນຕໍ່ການເຕີບໂຕໃນອານາຄົດ ແລະ ການປະສົບຄວາມສຳເລັດຂອງທຸລະກິດ. 
	Slide 52: ຈາກການວິເຄາະລູກຄ້າ ແລະ ບັນຫາຈະເຮັດໃຫ້ເຮົາເຂົ້າໃຈຕະຫລາດ ຊຶ່ງກໍແມ່ນຄວາມຕ້ອງການ ຫລື ບັນຫາທີ່ແທ້ຈິງຂອງລູກຄ້າເປົ້າໝາຍ.  ນອກຈາກນັ້ນເຮົາຍັງເຂົ້າໃຈໃນສິນຄ້າ ແລະ ການບໍລິການຂອງຕົນເອງວ່າມີຈຸດເດັ່ນ, ຈຸດອ່ອນ ແລະ ສາມາດສົ່ງມອບຄຸນຄ່າໃຫ້ແກ່ກຸ່ມລູກຄ້າເປົ້າໝາຍໄດ້ ຫ
	Slide 53:   ແນວໃດກໍຕາມ, ລວມທັງຊ່ວຍໃຫ້ເຂົ້າໃຈໃນຊ່ອງທາງການເຮັດການຕະຫລາດທີ່ຈະເຊື່ອມຕໍ່ກັບກຸ່ມລູກຄ້າເປົ້າໝາຍໄດ້ຢ່າງມີປະສິດທິພາບ ເຂົ້າໃຈໃນພາບລວມທຸລະກິດຂອງຕົນ ກ່ຽວກັບໂຄງສ້າງດ້ານການເງິນທັງລາຍໄດ້ ແລະ ຕົ້ນທຶນ, ກຳໄລ ຊຶ່ງຈະຊ່ວຍປະເມີນຄວາມໝັ້ນຄົງທາງທຸລະກິດ ແລະ ໄລຍະເວລ
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