
3.2 การจัดทำและนำเสนอแผนธุรกิจ 

เมื่อโมเดลธุรกิจผ,านการทดสอบสมมติฐานและได@รับการยืนยันจากตลาด กระบวนการถัดไปคือ

การแปรสภาพโมเดลเชิงความคิดให@กลายเปVนแผนปฏิบัติการและแผนการลงทุนที่เปVนรูปธรรม การจัดทำ
แผนธุรกิจและการสื่อสารผ,านการนำเสนอ (Pitching) ที่ทรงพลัง เปVนกุญแจสำคัญในการปลดล็อกเงินทุน
จากสถาบันการเงินและนักลงทุน โดยเฉพาะอย,างยิ ่งกลุ ,มนักลงทุนที ่มุ ,งเน@นการเงินสีเขียว (Green 

Finance) และกองทุนท่ีพิจารณาหลักเกณฑG ESG อย,างเคร,งครัด 
3.2.1 การจัดทำแผนธุรกิจสีเขียวเบ้ืองต[น 

แผนธุรกิจสีเขียว (Green Business Plan) แตกต,างจากแผนธุรกิจทั่วไปตรงที่ต@องผสานแนวคิด

การรักษาระบบนิเวศเข@ากับยุทธศาสตรGการเติบโตทางเศรษฐกิจ โครงสร@างของแผนธุรกิจต@องแสดงให@เห็น
ถึงศักยภาพในการอยู,รอดท,ามกลางความท@าทายด@านสภาพภูมิอากาศ และต@องบูรณาการความรู@ด@าน
นวัตกรรมและเทคโนโลยีเข@าสู,ห,วงโซ,คุณค,าได@อย,างกลมกลืน ในประเทศไทย การประยุกตGใช@แนวคิด

เศรษฐกิจชีวภาพ เศรษฐกิจหมุนเวียน และเศรษฐกิจสีเขียว (BCG Model) ถือเปVนยุทธศาสตรGสำคัญท่ี
ได@รับการสนับสนุนจากภาครัฐและสำนักงานนวัตกรรมแห,งชาติ (NIA) การผนวกแนวคิด BCG เข@าสู,แผน
ธุรกิจจะช,วยให@องคGกรสามารถเข@าถึงโครงสร@างพ้ืนฐาน เครือข,ายนวัตกร และแหล,งเงินทุนได@ง,ายย่ิงข้ึน 

องคGประกอบหลักในแผนธุรกิจสีเขียวที ่ต@องนำเสนออย,างละเอียด ประกอบด@วยโครงสร@าง
เศรษฐกิจหมุนเวียน (Circular Economy & Waste Management) แผนธุรกิจต@องอธิบายอย,างกระจ,าง
ชัดว,ากระบวนการผลิตมีการลดการใช@วัตถุดิบใหม, การรีไซเคิลวัสดุขั้นสูง หรือการแปลงขยะเปVนพลังงาน 

(Waste-to-Energy) ได@อย,างไร กรณีศึกษาของกระเปôาแบรนดG Freitag ที่นำวัสดุเก,าจากผ@าใบรถบรรทุก
มาสร@างสรรคGเปVนสินค@าแฟชั่นที่มีเอกลักษณGเฉพาะตัว เปVนเครื่องพิสูจนGถึงความสำเร็จของการออกแบบท่ี
หมุนเวียนทรัพยากรได@อย,างมีมูลค,าสูง นอกเหนือจากนี้ แผนธุรกิจต@องมีนโยบายการลดรอยเท@าคารGบอน 

(Carbon Footprint Reduction) ที่เปVนรูปธรรม ไม,ว,าจะเปVนการเปลี่ยนผ,านสู,การใช@พลังงานแสงอาทิตยG
ในการดำเนินการ การขนส,งด@วยยานยนตGไฟฟÉา (EV) หรือการพัฒนาสินค@าทางเลือก เช,น เนื้อสัตวGจากพืช 
(Plant-based meat) ของ Mosameat หรือถ@วยอนามัยของ Happi ที่ช,วยลดป�ญหาขยะย,อยสลายยาก 

การวางแผนอย,างรัดกุมในประเด็นเหล,าน้ีเปVนส่ิงยืนยันว,าธุรกิจมีความพร@อมท่ีจะปรับตัวตามข@อกำหนดด@าน
ส่ิงแวดล@อมโลก 

3.2.2 การออกแบบ Pitch Deck 

เพ่ือระดมทุนและแสวงหาพันธมิตรเชิงกลยุทธG องคGกรจำเปVนต@องสรุปแผนธุรกิจท่ีมีความยาวหลาย
หน@าให@เหลือเพียงชุดส่ือนำเสนอหรือ Pitch Deck ท่ีสามารถส่ือสารแก,นแท@ของธุรกิจได@ภายในเวลาท่ีจำกัด 
โดยทั่วไปการออกแบบ Pitch Deck สำหรับสตารGทอัพหรือธุรกิจนวัตกรรมสีเขียว ควรมีความยาวไม,เกิน 

10 ถึง 15 หน@าสไลดG เพื่อรักษาความสนใจของนักลงทุน และควรมีโครงสร@างการเล,าเรื่องที่ครอบคลุมมิติ
เชิงเศรษฐศาสตรGและนิเวศวิทยา ดังน้ี 
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1. Title Slide 
(หน@าปก) 

นำเสนอชื่อบริษัท โลโก@ และ Tagline ที่สรุปวิสัยทัศนGที่เน@นย้ำพันธกิจ
ด@านความย่ังยืนหรือการแก@ป�ญหา 

2. Problem 
(ป�ญหา) 

ระบุป�ญหาสิ่งแวดล@อมหรือป�ญหาของตลาดที่ทวีความรุนแรง ใช@ภาพ
หรือสถิติท่ีกระตุ@นให@เห็นความเร,งด,วน (Urgency) 

3. Solution 
(ทางออก) 

แสดงวิสัยทัศนGว,าผลิตภัณฑGหรือบริการขององคGกรสามารถเข@ามาขจัด
ป�ญหาท่ีกล,าวมาได@อย,างไรในแนวทางท่ีย่ังยืน 

4. Product / 

Technology 

อธิบายคุณสมบัติของผลิตภัณฑG กลไกการทำงาน หรือความก@าวหน@าทาง

เทคโนโลยีสีเขียว (เช,น นวัตกรรมพลังงานหมุนเวียน หรือแพลตฟอรGม
จัดการขยะ) อย,างเข@าใจง,าย 

5. Sustainability 

Impact 

สไลดGสำคัญสำหรับธุรกิจสีเขียว ต@องแสดงตัวชี ้วัดเชิงปริมาณ เช,น 

คารGบอนที่ลดได@ (ตัน) อัตราการประหยัดพลังงาน หรือขยะที่ถูกนำ
กลับมาใช@ใหม, 

6. Market 
Opportunity 

แสดงข@อมูลขนาดของตลาด (Market Size) แนวโน@มการเติบโต และ
ความต@องการท่ีเพ่ิมข้ึนของผู@บริโภคสายรักษGโลก 

7. Business Model โครงสร@างการสร@างรายได@ (Revenue Streams) และกลยุทธGการทำ

กำไรจากการดำเนินการแบบย่ังยืน 

8. Go-to-Market 
Strategy 

แผนการเข@าถึงตลาด การสร@างการรับรู @ และยุทธศาสตรGการสื ่อสาร
การตลาดเพ่ือเจาะกลุ,มเปÉาหมาย 

9. Competitive 
Analysis 

การเปรียบเทียบกับคู ,แข,งทางตรงและทางอ@อม ชี ้ให@เห็นถึงความ
ได @ เปร ียบท ี ่ ไม , เป Vนธรรม (Unfair Advantage) และจ ุดเด ,นด @าน

ส่ิงแวดล@อมท่ีเหนือกว,า 

10. Team (ทีมงาน) ประวัติและประสบการณGของบุคลากรหลักที ่แสดงให@เห็นถึงความ
เช่ียวชาญท้ังในเชิงธุรกิจ การจัดการส่ิงแวดล@อม และเทคโนโลยี 
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11. Financial 
Projections 

นำเสนอข@อมูลประมาณการทางการเงิน แผนภูมิรายได@ ต@นทุน และ
จุดคุ@มทุนในระยะ 3-5 ปßข@างหน@า 

12. The Ask / Call 
to Action 

ระบุข@อเสนออย,างชัดเจนว,าต@องการเงินลงทุนจำนวนเท,าใด ทุนจะถูก
นำไปใช@อย,างไร (Use of funds) เพื่อให@บรรลุเปÉาหมายการเติบโต และ
ข@อมูลการติดต,อ 

การออกแบบทัศนศิลป® (Visual Design) บน Pitch Deck ถือเปVนองคGประกอบที่ไม,ควรมองข@าม 
การใช@สีที่สอดคล@องกับธรรมชาติ เช,น สีเขียวหรือสีเอิรGธโทน การลดข@อความที่ยาวเหยียด (Text-heavy) 

และแทนที่ด@วยแผนภูมิหรืออินโฟกราฟ©กแบบมินิมอล จะช,วยให@การนำเสนอข@อมูลพลังงานหรือตัวเลขทาง
การเงินท่ีซับซ@อน กลายเปVนเร่ืองท่ีเข@าใจได@ง,ายและสร@างความเปVนมืออาชีพสูงสุด 

3.2.3 เทคนิคการนำเสนอธุรกิจ (Pitching) 

เอกสาร Pitch Deck ที ่ยอดเยี ่ยมย,อมไร@ความหมายหากปราศจากทักษะการนำเสนอหรือ 
Pitching ที่ทรงพลัง เทคนิคการสื่อสารของนวัตกรต@องครอบคลุมทั้งศาสตรGและศิลป®ในการโน@มน@าวใจผู@ฟ�ง
ให@เช่ือม่ันในวิสัยทัศนGของธุรกิจ ทักษะและเทคนิคท่ีสำคัญประกอบด@วยประการต,างๆ ดังต,อไปน้ี 

การใช@ศิลปะการเล,าเรื่อง (Storytelling) เปVนเครื่องมือที่ทรงอิทธิพลที่สุดในการ Pitching การ
นำเสนอควรเริ่มต@นด@วยการกระตุกความสนใจ (Hook) ที่แข็งแกร,ง อาจเปVนการตั้งคำถามเชิงท@าทาย หรือ
การเล,าประสบการณGส,วนตัวที่สะท@อนถึงป�ญหาสิ่งแวดล@อมอย,างลึกซึ้ง การสร@างความเชื่อมโยงทางอารมณG 

(Emotional Engagement) จะช,วยให@นักลงทุนจดจำเรื่องราวของสตารGทอัพได@ดีกว,าการนำเสนอด@วย
ข@อเท็จจริงทางสถิติเพียงอย,างเดียว 

ความกระชับและตรงประเด็น (Clarity and Conciseness) เปVนสิ ่งที ่ต@องตระหนักอยู ,เสมอ 

เนื่องจากนักลงทุนมีข@อจำกัดด@านเวลา ผู@บรรยายต@องหลีกเลี่ยงการอารัมภบทที่ยืดเยื้อ และยึดมั่นในคติ 
"น@อยแต,มาก" การสื่อสารความซับซ@อนของเทคโนโลยีต@องถูกย,อยให@เหลือเพียงหลักการทำงานที่เข@าใจง,าย 
และต@องระมัดระวังการใช@คำศัพทGเฉพาะทาง (Jargon) ท่ีอาจทำให@ผู@ฟ�งนอกวงการเกิดความสับสน 

นอกจากนี้ การนำเสนอความสำเร็จด@วยตัวเลขที่จับต@องได@ (Data-driven evidence) เช,น อัตรา
การเติบโตของยอดใช@งาน (User Acquisition) อัตราการแปลง (Conversion Rate) หรือตัวเลขการลด
ต@นทุนพลังงาน จะช,วยสร@างความน,าเช่ือถือในสายตานักลงทุน 

การสร@างคียGเวิรGดที่น,าจดจำ (Memorable Keywords) เปVนอีกหนึ่งกลยุทธGที่ช,วยให@ธุรกิจโดดเด,น
ท,ามกลางคู,แข,งจำนวนมากในงานนำเสนอ ผู@ประกอบการควรเลือกดึงจุดเด,นที่แข็งแกร,งที่สุดมาสร@างเปVน
วลีที่ติดหู เพื่อให@นักลงทุนสามารถระลึกถึงแบรนดGได@ในทันที สุดท@ายนี้ ความมั่นใจบนเวทีเกิดจากการ

ฝ¨กซ@อมอย,างหนักหน,วง ผู@บรรยายต@องซ@อมการนำเสนอจนเกิดความลื่นไหลเปVนธรรมชาติ (Fluency) โดย



ไม,ใช,การท,องจำ และต@องเตรียมความพร@อมในการตอบคำถามเชิงลึก (Q&A) รวมถึงการจัดการกับข@อ
โต@แย@ง (Handling objections) อย,างเปVนเหตุเปVนผล ซึ ่งการจำลองสถานการณG (Role play) กับ

ผู@เช่ียวชาญก,อนการนำเสนอจริงจะช,วยลดความกดดันได@เปVนอย,างดี 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


