
TFAC Tips SeriesTFAC Tips Series Ep.3 การวางแผนธุรกิจและสร้างธุรกิจงานสอบบัญชีให้เติบโต

สภาวิชาชีพบัญชี ในพระบรมราชูปถัมภ์

การวางแผนธุรกิจ 
และสร้างธุรกิจ 
งานสอบบัญชี
ให้เติบโต

TFAC Tips Series
การบริหารสำานักงานขนาดกลางและขนาดเล็ก

ของผู้ประกอบวิชาชีพสอบบัญชี

ในปัจจุบัน งานสอบบัญชีเป็นงานที่ี�มีีความีซัับซั้อนไมี่ว่า 
จะเป็นเร่�องของกฎหมีายหร่อมีาตรฐานต่าง ๆ ทีี่�มี ี
การเปลี�ยนแปลงตลอดเวลา อีกที่ั�งในแง่มีุมีของธุรกิจก็ยัง
มีีความีซับัซ้ัอน และการแข่งขนัทีี่�รนุแรง ขอ้มูีลของปี 2565 
ประเที่ศไที่ยมีีจำานวนสำานักงานสอบบัญชีทีี่�เป็นนิติบุคคล
ที่ี�จดที่ะเบียนต่อสภาวิชาชีพบัญชีกว่า 1,900 สำานักงาน 
และผู้สอบบัญชี เฉพาะที่ี�มีีการลงลายมี่อช่�ออีกกว่า  
7,000 ราย (รวมีที่ั�งที่ี�สำากัดสำานักงานและประกอบวิชาชีพ
อสิระ) ซั่�งไม่ีสามีารถปฏิเิสธได้วา่ผู้สอบบัญชีที่ี�มีจีำานวนมีาก
ก็ส่งผลให้มีีการแข่งขันที่ี�มีากข่�นตามีลำาดับ การแข่งขัน 
ที่ี�ผู้สอบบัญชีพบค่อการแข่งขันด้านราคาที่ี�ต้องพบกัน 
ที่กุท่ี่านมีากน้อยแตกต่างกันไป เราในฐานะผูป้ระกอบวิชาชีพ
ควรต้องดำาเนินการอย่างไรเพ่�อให้สำานกังานสามีารถดำาเนิน
ธรุกจิไดต้อ่ สำานกังานจำาเป็นต้องไปแขง่ขนัราคาเหมีอ่นกบั
ผูใ้หบ้ริการท่ี่านอ่�นหรอ่ไม่ี  หรอ่เราควรตอ้งกลับมีาพิจารณา
และที่บที่วนแผนธุรกิจให้เหมีาะสมีข่�น 
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การวางแผนธุรกิจ
แผนธุุรกิิจที่่�ด่ี ควรจะตอบคำถามสำคัญของสถานการณ์์ได้้ 

3 คำถาม คือ 1) ขณ์ะน้�สำนักงานเป็็นอย่่างไร 2) ในอนาคต

สำนักงานจะเป็็นอย่่างไร และ 3) สำนักงานจะต้องทำอย่่างไร 

องค์์ประกอบของแผนธุรกิจอย่่างง่าย่ 
• บที่สรุปผ้�บริหาร (Executive summary): เป็็นบทสรุป็ 

โด้ย่หััวข้อน้�จัด้ทำเป็็นอันด้ับสุด้ท้าย่เนื�องจากเป็็น highlight 

เรื�องสำคัญๆ 

• คำอธุิบายเก่ิ�ยวกิับบริษััที่ (Company description): 

อธิิบาย่เรื�องทั�วไป็เก้�ย่วกับสำนักงาน โครงสร้างทางกฎหัมาย่

ของสำนักงาน  ป็ระวัติสำนักงาน สถานการ์ณ์ป็ัจจุบันว่าธิุรกิจ

เป็็นอย่่างไร 

• วตัถุปุระสงค์หลักัิ (Key objectives): อธิบิาย่วตัถปุ็ระสงค์

หัลักของสำนักงาน และเป็้าหัมาย่ในอนาคตว่าสำนักงาน 

จะเป็็นอย่่างไร

• คำอธุิบายเกิ่�ยวกิับบริกิารให�ที่่�กิับลั้กิค�า (Service  

description): อธิิบาย่บริการท้�สำนักงานให้ับริการ พร้อม

ทั�งอธิิบาย่ในมุมของลูกค้าด้้วย่ว่าลูกค้าได้้รับป็ระโย่ช์์นอะไร 

จากบรกิารท้�สำนกังานใหับ้รกิาร และสำนกังานจะทำใหัล้กูคา้

พอใจได้้อย่่างไร 



TFAC Tips SeriesTFAC Tips Series Ep.3 การวางแผนธุรกิจและสร้างธุรกิจงานสอบบัญชีให้เติบโต

สภาวิชาชีพบัญชี ในพระบรมราชูปถัมภ์ หน้า 2/3

• วิเคราะห์สภาพตลัาดี (Market analysis): ความเข้าใจเก้�ย่วกับสภาพตลาด้ สิ�งท้�ลูกค้าต้องการ และสำนักงานจะเข้าถึงลูกค้าได้้อย่่างไร

• กิลัยทุี่ธ์ุแลัะกิารนำกิลัยทุี่ธ์ุไปปฏิบิตั ิ(Strategy and implementation):  ตอ้งมค้วามชั์ด้เจนและระบุความรับผิดิ้ช์อบของฝ่า่ย่บริหัารให้ัช์ดั้เจน 

กำหันด้ timeline และ budget และเกณ์ฑ์์ในการติด้ตามและวัด้ผิลความคืบหัน้า 

• ที่่มผ้�บริหาร (Management team): อธิิบาย่โครงสร้างองค์กร (organization chart) ผิู้บริหัารคนสำคัญ (key management) และ 

ความรับผิิด้ช์อบในการบริหัารงานแต่ละด้้าน 

• วิเคราะห์ผลัประกิอบกิาร (Financial analysis): วิเคราะหั์ถึงป็ระมาณ์การกระแสเงินสด้ และกำไรขาด้ทุน

การวิ เ ค์ ร า ะ ห์์ สภ าพแวดล้้ อมแล้ ะ ศัั กย่ภาพ  
(SWOT Analysis)
SWOT Analysis เป็็นเครื�องมือท้�ม้ป็ระสิทธิิภาพท้�สามารถนำมาช์่วย่ 

จดั้ทำแผินธุิรกิจได้ ้โด้ย่สำนักงานต้องคิด้วิเคราะห์ั เพื�อกำหันด้กลยุ่ทธ์ิ

ใหั้เหัมาะสมกับทรัพย่ากรของสำนักงาน

S  Strengths (จุดีแข็็ง)

W Weakness (จุดีอ่อน)

O Opportunities (โอกิาส)

T  Threats (ภัยคุกิคาม)
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  Strengths
ความเข้าใจในจุด้แข็งของสำนักงานเป็็นกุญแจสำคัญท้�ทำให้ัตระหันัก

ถึงสิ�งท้�สามารถต่อย่อด้ได้้ โด้ย่ทั�วไป็จุด้แข็งเป็็นจุด้เด่้นท้�สำนักงานม้ 

เช์น่ เช์้�ย่วช์าญในการให้ับรกิารลูกคา้ในธุิรกจิใด้ หัรอืสามารถให้ับรกิาร 

ป็ระเภทใด้ได้้ด้้ หัรือม้ข้อด้้ในเรื�องอื�น ๆ เช์่น อัตราคนลาออกน้อย่  

หัรือสถานท้�ตั�งอยู่่ใจกลางเมือง แต่อย่่างไรก็ตามจุด้แข็งก็เป็็นสิ�ง 

ท้�ต้องติด้ตามอย่่างสม�ำเสมอใหั้มั�นใจว่า จุด้แข็งของสำนักงานย่ังเป็็น 

จุด้แข็งอยู่่จริง ๆ หัรือไม่ 

  Weaknesses  
ม้บางเรื�องท้�สำนักงานอาจจะทำได้้ไม่ด้้นัก ซึึ่�งบางเรื�องอาจจะต้อง

ป็รับป็รุงเพราะหัากไม่ได้้แก้ไขก็อาจจะลุกลามเป็็นเรื�องใหัญ่ได้้ 

จดุ้ออ่นเป็น็เรื�องท้�จำเป็น็ท้�ตอ้งเขา้ใจป็ระเด็้นและควรอยู่ใ่นแผินธุิรกิจ

ของสำนักงานเพื�อจะได้้นำไป็พัฒนา การจัด้การกับจุด้อ่อนอาจจะ 

เริ�มต้นจากการพูด้คุย่อย่่างเป็ิด้อกภาย่ในสำนักงานเพื�อระบุจุด้อ่อน

และวิธิ้จัด้การ

  Opportunities
โอกาสคือศัักย่ภาพของสำนักงานท้�ย่ังไม่ได้้ถูกด้ึงออกมาใช์้ สำนักงาน

ต้องทำความเข้าใจว่าโอกาสท้�ม้นั�นคืออะไรก่อน แล้วจึงพัฒนากลยุ่ทธิ์

และ action plan เพื�อนำมาใช์้ป็ระโย่ช์น์ สำนักงานสามารถทำใหั้

โอกาสเสริมสร้างพลงังาน ความกระตือรอืรน้เมื�อได้ท้ด้ลองทำอะไรใหัม่ ๆ  

  Threats
การทำความเขา้ใจวา่สำนกังานกำลงัเผิช์ญิกบัภยั่คุกคามอะไรเป็น็เรื�อง

ท้�สำคัญ เนื�องจากภัย่คุกคามบางอย่่างอาจจะร้าย่แรงต่อการด้ำรงอยู่่

ของสำนักงาน สำนักงานไม่สามารถจะเอาช์นะภัย่คุกคามทุกอย่่างท้�

สำนักงานกำลังเผิช์ญิได้ ้แต่อย่า่งนอ้ย่กส็ามารถเตรย้่มกลย่ทุธิท์างเลอืก

และแผินฉุุกเฉุินไว้ล่วงหัน้าได้้  

การเติิบโติของสำานักงาน 
 กิารเติบโตข็องสำนักิงานอาจสามารถุแบ่งออกิไดี�เป็นสองกิลัยุที่ธุ์ไดี�แก่ิ กิลัยุที่ธุ์เติบโตจากิภายใน (Internal Growth  

Strategies) แลัะ กิลัยุที่ธุ์เติบโตจากิภายนอกิ (External Growth Strategies)

 กิลัยุที่ธ์ุเติบโตจากิภายใน จะเป็นกิารเพิ�มรายไดี�จากิลั้กิค�าเดิีม เช่่น กิารเพิ�มบริกิารที่่�ม่อย้่แลั�วให�กัิบลั้กิค�าเดิีม หรือ  

กิารเพิ�มบริกิารใหม่ให�กิับลั้กิค�าเดีิม หรือ เพิ�มค่าบริกิารที่่�คิดีกิับลั้กิค�า (หรือกิารนำ เอา value pricing model มาใช่�) 

 กิลัยุที่ธุ์เติบโตจากิภายนอกิ จะเป็นกิารเพิ�มรายไดี�จากิกิารหาล้ักิค�ารายใหม่ เช่่น กิารหาลั้กิค�าใหม่ผ่านที่างกิารอ�างอิง 

(referral) หรือกิารเข็�าอบรมสัมนา หรือกิารเข็�าร่วมเครือข็่าย (networking) เป็นต�น 
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ในครั�งน่�เราจะคุยกิันเฉพาะในเรื�องข็อง value pricing model 

Value pricing model 
 การคิด้ค่าธิรรมเน้ย่มการสอบบัญช้์เด้ิมนั�นเป็็นการคิด้ค่าธิรรมเน้ย่มท้�อ้างอิงกับช์ั�วโมงการทำงาน (time-based model) โด้ย่อาจอาศััย่
โป็รแกรมในการเก็บช์ั�วโมงการทำงาน เช์่น timesheet ในการเก็บต้นทุนท้�เกิด้ขึ�นและคำนวนกำไรในต้นทุนท้�เกิด้ขึ�นแล้วจึงกำหันด้ค่าสอบบัญช์ ้

ซึ่ึ�งวิธิ้การด้ังกล่าวอาจจะไม่ได้้พิจารณ์าถึงคุณ์ค่าท้�ลูกค้าได้้รับ (value pricing model) โด้ย่แนวคิด้ทั�งสองอย่่างแตกต่างกันด้ังน้� 

 โด้ย่ถ้าเป็ร้ย่บเท้ย่บตัวอย่่างท้�อาจจะเหั็นภาพได้้ง่าย่กว่า คือธิุรกิจสาย่การบิน สาย่การบินใหั้บริการส่งผิู้โด้ย่สารจากต้นทางไป็ถึงป็ลาย่ทาง  
แต่ค่าโด้ย่สารนั�นแตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็็นสาย่การบินต้นทุนต�ำหัรือสาย่การบินฟููลเซึ่อร์วิสก็ม้ค่าโด้ย่สารท้�แตกต่างกัน หัรือภาย่ในสาย่การบิน 
ฟููลเซึ่อร์วิสก็แบ่งค่าระด้ับการใหั้บริการออกเป็็นหัลาย่ระด้ับ (ระด้ับป็ระหัย่ัด้ ระด้ับธิุรกิจ และระด้ับเฟูริส์คลาส)  
 ถ้าวัตถุป็ระสงค์ของผิู้โด้ย่สารคือการเดิ้นทางให้ัถึงจุด้หัมาย่เพ้ย่งอย่่างเด้้ย่ว ผู้ิโด้ย่สารทุกคนคงเลือกสาย่การบินท้�คิด้ราคาค่าโด้ย่สาร 
ท้�ถกูท้�สดุ้ แต่เราก็พบว่ามผ้ิูโ้ด้ย่สารท้�เลือกใช์บ้ริการในหัลาย่ระดั้บท้�แตกต่างกันไป็ เนื�องจาก คณุ์ค่า (value) ท้�ผิูโ้ด้ย่สารทุกคนต้องการนั�นไม่เหัมือนกัน 
ผิู้โด้ย่สารบางท่านอาจจะต้องการการใหั้บริการท้�ด้้กว่าบนเครื�อง อาหัารท้�ด้้กว่า หั้องรับรองท้�สะด้วกสบาย่ หัรือการผิ่านด้่านตรวจคนเข้าเมือง 
ท้�รวด้เร็วกว่า เป็็นต้น ซึ่ึ�งถ้าเป็ร้ย่บเท้ย่บกับงานสอบบัญช์้ก็จะเหั็นว่าวัตถุป็ระสงค์หัลักของงานสอบบัญช์้ คือ สามารถนำส่งงบการเงินใหั้หัน่วย่งาน 
ท้�เก้�ย่วข้องได้้ (เหัมือนการขนส่งผิู้โด้ย่สาร) แต่ธุิรกิจสอบบัญช์้ก็สามารถเพิ�มคุณ์ค่าใหั้กับลูกค้าได้้ เช์่น การใหั้บริการโด้ย่ท้มงานท้�ม้คุณ์ภาพกว่า 
การใหั้ข้อแนะนำท้�เป็็นป็ระโย่ช์์นในการทำบัญช์้ใหั้ม้ป็ระสิทธิิภาพ การใหั้ข้อเสนอแนะท้�เป็็นป็ระโย่ช์์นในการบริหัารแก่ผิู้บริหัาร เป็็นต้น 
 ป็ระเด้็นท้�สำนักงานอาจจะต้องนำมาพิจารณ์าคือ สำนักงานต้องการท้�จะเป็็น low cost airline ท้�สามารถแข่งขันได้้แค่ในด้้านราคา 
เพ้ย่งอย่่างเด้้ย่วหัรือไม่ (เป็ร้ย่บเท้ย่บกับ low cost airline ท้�ผิู้โด้ย่สารต้องการค่าโด้ย่สารท้�ถูกท้�สุด้ ถ้าหัากสาย่การบินไหันม้ promotion ท้�ถูกกว่า 
ลูกค้าก็เลือกใช์้บริการของบริษััทท้�ถูกกว่า) หัรือสำนักงานต้องการท้�จะใหั้บริการท้�ม้คุณ์ภาพโด้ย่สามารถคิด้ค่าธิรรมเน้ย่มท้�สูงขึ�น และสำนักงานก็จะ
ได้้ลูกค้าท้�ต้องการคุณ์ภาพ ไม่ได้้ใหั้ความสนใจเพ้ย่งราคาท้�ถูกเพ้ย่งอย่่างเด้้ย่วท้�พร้อมจะเป็ล้�ย่นผิู้ใหั้บริการถ้าท้�อื�นเสนอราคาท้�ต�ำกว่า  
 กิารนำ value pricing model มาใช่�สิ�งสำคัญที่่�ต�องตระหนักิคือ ลั้กิค�าแต่ลัะรายต�องกิารบริกิารท่ี่�ไม่เหมือนกิัน สำหรับลั้กิค�า 
ที่่�ต�องกิารบริกิารท่ี่�สอดีคลั�องกัิบจุดีแข็็งข็องสำนักิงาน อาจจะเป็นกิลัุ่มลั้กิค�ากิลัุ่มแรกิๆ ที่่�สำนักิงานจะเริ�มนำ value pricing model 
มาปรับใช่� โดียสำนักิงานอาจสำรวจความต�องกิารแลัะที่ำความเข็�าใจกิับลั้กิค�าให�มากิข็้�น เริ�มต�นดี�วยกิารสื�อสารกิับลั้กิค�ากิลัุ่มเป้าหมายข็องเรา 
ผ่านกิารโที่รศััพที่์ไปพ้ดีคุย หรือนัดีหมายไปเย่�ยมเย่ยน เพื�อจะไดี�เสนอบริกิารที่่�ลั้กิค�าต�องกิาร

โดย คุุณอภิิพงศ์์ เหลืืองนาคุทองดี
กรรมการในคณ์ะกรรมการวิช์าช์้พบัญช์้ด้้านการสอบบัญช์้ 
และกรรมการในคณ์ะทำงานศัูนย่์พัฒนาและส่งเสริมคุณ์ภาพ
สำนักงานสอบบัญช์้

VS

Time-based 
Pricing Model

Value Pricing 
Model

บริการ ติ้นทุุน ค์า่บริการ ลู้กค์้า

ลู้กค์้า ค์ุณค์่า ค์า่บริการ ติ้นทุุน บริการ


