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About this SME Toolkit  

SME လုုပ္ငန္းမ်ားအတြက္ လက္ေတြ႔အသုုံးခ်စာအုုပ္ အေၾကာင္း 
 
This document has been jointly prepared by the Department of Small and Medium 
Enterprise Development of Ministry of Industry and GIZ to provide practical guid-
ance to entrepreneurs in successful business management. SMEs and entrepre-
neurship drive the growth of Myanmar’s economy and are also important for the 
operations of larger companies. 
ဤလက္ေတြ႔အသုုံးခ်စာအုုပ္သည္ အေသးစားႏွင္႔အလတ္စားစီးပြားေရးလုုပ္ငန္းမ်ား ဖြံ႔ျဖိဳးတုုိးတက္ေရး 
ဌာနႏွင္႔ GIZ တုုိ႔၏ ပူးတေဆာင္ရြက္မႈ ရလာဒ္တစ္ခုုျဖစ္ၿပီး စီးပြားေရးလုုပ္ငန္းရွင္မ်ား စီးပြးေရးလုုပ္ငန္း 
တစ္ရပ္ကုုိ ေအာင္ျမင္စြာ စီမံခန္႔ခြဲႏုုိင္ေစရန္ လက္ေတြ႔အသုုံးခ်လမ္းညႊန္မႈ ေပးပါမည္။ SME လုုပ္ငန္းမ်ား 
ႏွင္႔ စြန္႔ဦးတီထြင္မႈလုပ္ငန္းမ်ားသည္ ျမန္မာ႔စီးပြားေရးဖြံ႔ျဖိဳးမႈ၏ ေမာင္းႏွင္အားျဖစ္ၿပီး ကုမၸဏီီႀကီးမ်ား 
လည္ပတ္လုုပ္ကုုိင္ရန္အတြက္လည္း အေရးပါပါသည္။ 
The Government of Myanmar supports the development of SMEs and encourages 
SMEs to grow in a sustainable way. Promoting SMEs and entrepreneurs with viable 
business models means promoting inclusive growth and shared prosperity within 
Myanmar. 
ျမန္မာႏုုိင္ငံေတာ္အစုုိးရအေနျဖင္႔ SME လုုပ္ငန္းမ်ား ဖြံ႔ျဖိဳးတုုိးတက္ေစရန္ အေထာက္အကူေပးျပီး ေရရွည္ 
တည္တံ႔ႏုုိင္ေစရန္လည္း အားေပးလံႈ႔ေဆာ္ပါသည္။ ေကာင္းမြန္ထိေရာက္ေသာ စီးပြားေရးလုုပ္ကုုိင္မႈပုုံစံ 
(business models) မ်ား ရိွေသာ SME လုုပ္ငန္းမ်ားႏွင္႔ စြန္႔ဦးတီထြင္လုုပ္ငန္းရွင္မ်ားကုုိ အားေပးျမွင္႔တင္ 
ျခင္းသည္ အားလုုံးပါ၀င္အက်ိဳးခံစားရေသာ ဖြံ႔ျဖိဳးမႈကုုိ အားေပးျခင္းႏွင္႔ ၾကြယ္၀မႈကုုိ မွ်ေ၀ခံစားေစရာ 
လည္း ေရာက္ပါသည္။ 
The toolkit is targeting both, entrepreneurs who seek to realize a new business idea 
and the management of an existing SME. Hereby, the toolkit will systematically 
support entrepreneurs in analyzing their business model by demonstrating success-
ful approaches and practical tools that help build a successful business. This toolkit 
is providing an introduction to a range of relevant topics of business management.  
It provides an SME entrepreneur with the right keywords, concepts and lessons to 
undertake further self-study. 
ဤလက္ေတြ႔အသုုံးခ်စာအုုပ္သည္ လုုပ္ငန္းစိတ္ကူးသစ္တစ္ရပ္ကုုိ အေကာင္အထည္ေဖာ္လိုုေသာ 
လုုပ္ငန္းရွင္မ်ားႏွင္႔ လက္ရိွလုုပ္ငန္းကုုိ စီမံခန္႔ခြဲလုုိေသာ လုုပ္ငန္းရွင္မ်ားအတြက္ ဦးတည္ပါသည္။ ဤ 
စာအုုပ္တြင္ ေအာင္ျမင္ေသာစီးပြားေရးတစ္ရပ္ကုုိ တည္ေဆာက္ရာတြင္ လုုိအပ္ေသာ နည္းစနစ္မ်ားႏွင္႔ 
လက္ေတြ႔အသုုံး၀င္မည္႔ နည္းလမ္းမ်ားကုုိ ေဖာ္ျပေပးထားသည္႔အတြက္ လုုပ္ငန္းရွင္မ်ား ၎တုုိ႔၏ 
လုုပ္ငန္းပုုံစံကုုိ စနစ္တက် ဆန္းစစ္ႏုုိင္ရန္ အေထာက္အကူ ျဖစ္ေစပါလိမ္႔မည္။ ဤစာအုုပ္တြင္ လုုပ္ငန္း 
စီမံခန္႔ခြဲမႈႏွင္႔သက္ဆုုိင္သည္႔ အေၾကာင္းအရာမ်ားကုုိလည္း မိတ္ဆက္ေပးထားပါသည္။ ထုုိ႔ျပင္ လုုပ္ငန္း 
ရွင္မ်ားအတြက္  အေရးပါေသာ အသုုံးအႏႈန္းမ်ား၊ သေဘာတရားမ်ားႏွင္႔ သင္ခန္းစာမ်ားကုုိလည္း မိမိ 
ကုိယ္တုိင္ဆက္လက္ ေလ႔လာႏုုိင္ရန္ ေဖာ္ျပေပးထားပါသည္။ 
Please enjoy reading and contact your nearest SME Agency for any further assis-
tance, questions or comments. 
ဖတ္ရႈေလ႔လာၿပီးေနာက္ ေနာက္ထပ္အကူအညီမ်ား၊ ေမးခြန္းမ်ား၊ မွတ္ခ်က္မ်ားရိွပါက နီးစပ္ရာ SME 
ဖြ႔႔ံျဖိဳးတုုိးတက္ေရးဌာနကုုိ ဆက္သြယ္ေစလိုုပါသည္။ 
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1. Definition of Small and Medium-Sized 
Enterprises 

၁။ အေသးစားႏွင့္အလတ္စား စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား၏ အဓိပၸါယ္ဖြင့္ဆုိခ်က္ 
 
The SME Development Law 2015 defines the ways in which the Government of 
Myanmar is supporting SMEs and contains a definition of an SME: 
 
၂၀၁၅ ခုႏွစ္တြင္ ျပဌာန္းခဲ့ေသာ အေသးစားႏွင့္အလတ္စား စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား ဖြံ႕ၿဖိဳးတုိးတက္ေရး 
ဥပေဒတြင္ ျမန္မာႏိုင္ငံေတာ္အစုိးရမွ အေသးစားႏွင့္အလတ္စား စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားအတြက္ အေထာက္ 
အကူျပဳ နည္းလမ္းမ်ားႏွင့္ အဓိပၸါယ္ဖြင့္ဆုိခ်က္ကုိထည့္သြင္း ေဖာ္ျပထားပါသည္။ 

 

Table 1: Definition of an SME according to Ministry of Industry 

 
 Small Business Medium 

Business 
1. Manufacturing Industry l   

   Number of Employees <50 51-300 <50 51-300 

   Capital investment (million kyats) <500  501 – 1000 

2. Labour-intensive / Contract Manufacturing   

   Number of Employees  <300  301-600 

   Capital investment (million kyats)  <500  501 – 1000 

3. Wholesale business   

   Number of employees  <30  31 – 60 

   Annual turnover (million kyats)  <100  101 – 300 

4. Retail business   

   Number of employees  <30  31 – 60 

   Annual turnover (million kyats)  <50  51 – 100 

5. Service business   

   Number of employees  <30  31 – 100 

   Annual turnover (million kyats)  <100  101 – 200 

6. Other businesses   

   Number of employees  <30  31 – 60 

   Annual turnover (million kyats)  <50  51 – 100 

 
(Source: SME Development Law 2015) 
 

 အေသးစားလုပ္ငန္း အလတ္စား 
လုပ္ငန္း 

၁. ကုန္ထုတ္လုပ္မႈ လုပ္ငန္း   
   အလုပ္သမားအေရအတြက္ <၅၀ ၅၁-၃၀၀ <၅၀ ၅၁-၃၀၀ 
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   ရင္းႏွႈီးျမုွပ္ႏံွမႈ မတည္ေငြရငး္ (က်ပ္သန္း) <၅၀၀ ၅၀၁ – 
၁၀၀၀ 

၂. လုပ္အားအေျချပဳထုတ္လုပ္မႈလုပ္ငန္း / 
လက္ခစားလုပ္ငန္း 

  

   အလုပ္သမားအေရအတြက္  <၃၀၀ ၃၀၁-၆၀၀ 
   ရင္းႏွႈီးျမုွပ္ႏံွမႈ မတည္ေငြရငး္ (က်ပ္သန္း) <၅၀၀ ၅၀၁ – 

၁၀၀၀ 
၃. လက္ကားေရာင္းဝယ္မႈ စီးပြားေရးလုပ္ငန္း   
   အလုပ္သမားအေရအတြက္ <၃၀  ၃၁ – ၆၀ 
   တစ္ႏွစ္ဝင္ေငြ (က်ပ္သန္း) <၁၀၀ ၁၀၁ – ၃၀၀ 
၄. လက္လီေရာင္းဝယ္မႈ စီးပြားေရးလုပ္ငန္း   
   အလုပ္သမားအေရအတြက္ <၃၀  ၃၁ – ၆၀ 
   တစ္ႏွစ္ဝင္ေငြ (က်ပ္သန္း) <၅၀ ၅၁ – ၁၀၀ 
၅. ဝန္ေဆာင္မႈလုပ္ငန္း   
   အလုပ္သမားအေရအတြက္ <၃၀  ၃၁ – ၆၀ 
   တစ္ႏွစ္ဝင္ေငြ (က်ပ္သန္း) <၁၀၀  ၁၀၁ – ၂၀၀ 
အျခားစီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား   
   အလုပ္သမားအေရအတြက္ <၃၀  ၃၁ – ၆၀ 
   တစ္ႏွစ္ဝင္ေငြ (က်ပ္သန္း) <၅၀ ၅၁ – ၁၀၀ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
It is noteworthy that a significant number of enterprises in Myanmar are microenter-
prises: Such businesses (e.g. roadside stalls, teashops) typically have only a small 
number of staff and only sell products or provide services locally. Although the SME 
Development Law does not specifically define microenterprises, it is important to 
highlight that this toolkit is also helpful to also these smallest enterprises.  
The SME Law can be download at; 
www.smedevelopmentcenter.gov.mm/sites/default/files/Law%20Minibook%28Eng%2BMyan
%29%2823.11.2015%29_0.pdf  
ျမန္မာႏိုင္ငံ၏ စီးပြားေရးလုပ္ငန္းအမ်ားစုမွာ အငယ္စားစီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား (Micro-entreprises) ျဖစ္ၾက 
သည္ကုိ သတိျပဳမိရန္လုိအပ္ပါသည္။ ဥပမာအားျဖင့္ လမ္မ်ားတြင္ေရာင္းေနခ်ေသာ ဆုိင္ခန္းငယ္မ်ား၊ 
လဖၠက္ရည္ဆုိင္မ်ား စသည္တုိ႔တြင္ ပုံမွန္အားျဖင့္ ၀န္ထမ္းအနည္းငယ္သာရိွျပီး ျပည္တြင္းေစ်းကြက္တြင္ 
သာ ကုန္ပစၥည္းေရာင္းခ်ျခင္းႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈ ေပးျခင္းမ်ား ျပဳလုပ္ၾကပါသည္။ ျမန္မာႏိုင္ငံ၏ အေသးစား 
ႏွင့္အလတ္စား စီးပြားေရး လုပ္ငန္းမ်ားဖြံ႕ျဖိဳးေရး ဥပေဒတြင္ အငယ္စားစီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားကုိ အဓိပၸါယ္ 

 
If your company is an SME, you can enjoy a range of support services by  

Ministry of Industry. 
မိိိမိလုုပ္ငန္း၊ ကုမၸဏီီမွာ အေသးစားႏွင္႔ အလတ္စားစီးပြားေရးလုုပ္ငန္းတစ္ရပ္ ျဖစ္ပါက 
စက္မႈ၀န္ႀကီးဌာနမွ ကူညီပ႔ံပုုိးေသာ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားစြာကုုိ လက္ခံရရိွႏုုိင္ပါသည္။    
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ဖြင့္ဆုိထားျခင္း မရိွေသေေသာ္လည္း ယခုလက္ေတြ႔အသုံးခ်စာအုပ္အေနျဖင့္ ထုိအေသးငယ္ဆုံးေသာ 
စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား အတြက္လည္း တစ္ဖက္တစ္လမ္းမွ အေထာက္အကူ ေစႏိုင္ပါလိမ့္မည္။  
အေသးစားႏွင့္ အလတ္စားစီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား (SME) ဥပေဒကုိ Download ရယူႏိုင္ေသာ Link ကို 
ေအာက္တြင္ ေဖာ္ျပထားပါသည္။ 
 
www.smedevelopmentcenter.gov.mm/sites/default/files/Law%20Minibook%28Eng%2BMyan
%29%2823.11.2015%29_0.pdf  

2. Success Factors for an SME  

၂။ အေသးစားႏွင့္အလတ္စားစီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားအတြက္ေအာင္ျမင္ 
 ေရးအေၾကာင္းတရားမ်ား 

 
To do business successfully, an entrepreneur always needs to consider both, (1) the 
internal strength of the company and its business model and (2) the external condi-
tions that the company is facing. 
စီးပြားေရးလုပ္ငန္းတစ္ရပ္ ေအာင္ျမင္လာေစရန္ စြန္႔ဦးတီထြင္လုပ္ငန္းရွင္ တစ္ဦးအေနျဖင့္ ေအာက္ပါ 
အခ်က္ ၂ ခ်က္ကုိ အျမထည့္သြင္းစဥ္းစားရန္လုိအပ္ပါသည္။  
၁။ လုပ္ငန္း၏ပင္ကုိယ္အားသာခ်က္ (internal strength) ႏွင့္ စီးပြားေရးလုပ္ကုိင္မႈပုံစံ (Business Model) 

၂။ လုပ္ငန္းက ရင္ဆုိင္ေတြ႔ၾကံဳရႏိုင္ေသာ ျပင္ပအေျခအေနမ်ား (External Conditions) တုိ႔ျဖစ္ပါသည္။ 
The most essential factors for success of an SME and any company are shown and 
explained below: 
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အေသးစားႏွင့္အလတ္စား စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား ႏွင့္ မည္သည့္ကုမၸဏီမဆုိ ေအာင္ျမင္မႈရရိွေရးအတြက္ 
မရိွမျဖစ္လုိအပ္ေသာအေၾကာင္းတရားမ်ားကုိဆက္လက္ရွင္းလင္းေဖာ္ျပေပးထားပါသည္။

 
 

Figure 1: Success Factors for an SME  

ပုံ(၁) အေသးစားႏွင့္ အလတ္စားစီးပြားေရးလုပ္ငန္း တစ္ခုအတြက္ ေအာင္ျမင္ေရး အေၾကာင္းတရားမ်ား 

Success 
Factor 

ေအာင္ျမင္ေရး 
အေၾကာင္းတရား 

1 
၁ 

Understanding of the Market and External Business Environment ... 
ေစ်းကြက္ႏွင့္ မိမိတုိ႔လည္ပတ္လုပ္ကုိင္ေနေသာ စီးပြားေရး ၀န္းက်င္ကုိ 
နားလည္သေဘာေပါက္ျခင္း..  

 
... means to know the supply and demand for the products and services that your 
SME is offering as well as the constraints that your company is facing. 
 
ဆုိလုိသည္မွာ မိမိ၏ အေသးစားႏွင့္အလတ္စား (SME) စီးပြားေရးလုပ္ငန္းက ေရာင္းခ်ေနေသာ ကုန္ 
ပစၥည္းမ်ားႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား၏ ၀ယ္လုိအား (supply) ႏွင့္ ေရာင္းလုိအား (demand) တုိ႔ကုိ သိရိွထားရန္ 
လုိအပ္ျပီး မိမိလုပ္ငန္း၏ ရင္ဆုိင္ၾကံဳေတြ႔ေနရေသာ ကန္႔သတ္ခ်က္၊ စိန္ေခၚမႈမ်ားကုိလည္း နားလည္ 
သေဘာေပါက္ထားရမွာျဖစ္ပါသည္။ 
 
The market environment is a complex system in which your SME needs to operate 
and e.g. to negotiate the price or terms with suppliers and buyers. Your SME is facing 
the threat of competing companies offering the same product or service already, 
however also new competitors may enter the market or e.g. cheaper low-quality 
substitute products may enter the market. 
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ေစ်းကြက္၀န္းက်င္/ေစ်းကြက္အေျခအေန(market environment) ဆုိသည္မွာ အေသးစားႏွင့္အလတ္စား 
စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား ပါ၀င္လည္ပတ္လုပ္ကုိင္ေနေသာ သိမ္ေမြ႔သည့္စနစ္တစ္ခု (a complex system) 
ျဖစ္ျပီး ထုိစနစ္တြင္ ဥပမာအားျဖင့္ ေရာင္းသူ(supplier) ႏွင့္ ၀ယ္သူ (buyer) မ်ားအၾကား ေစ်းႏႈန္း 
သုိ႔မဟုတ္ စည္းကမ္းသတ္မွတ္ခ်က္(terms)မ်ားကုိ ညိွႏိႈင္ျခင္းျဖစ္ပါသည္။ မိမိလုပ္ငန္းမွ ေရာင္းခ်ေသာ 
အလားတူကုန္ပစၥည္းႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားအတုိင္းေရာင္းခ်ေနေသာ ျပိဳင္ဘက္လုပ္ငန္းမ်ား ေစ်းကြက္ 
အတြင္းတြင္ မ်ားစြာရိွႏွင့္ျပီးသားျဖစ္ေသာ ျခိမ္းေျခာက္မႈမ်ားလည္း ၾကံဳေတြ႔ေနရသလုိ ေစ်းကြက္အတြင္း 
ျပိဳင္ဘက္အသစ္မ်ားလည္း မ်ားစြာ၀င္ေရာက္ထုိးေဖာက္လာႏုိင္ျခင္းကဲ့သို႔ စိန္ေခၚမႈမ်ား လည္း ရိွပါသည္။ 
ဥပမာ။  ။ ျပိဳင္ဘက္အသစ္မ်ားမွ ေစ်းႏႈန္းသက္သာျပီး အရည္အေသြးနိမ့္ေသာ အစားထုိးသုံးစြဲႏိုင္သည့္ 

ကုန္ပစၥည္းမ်ားျဖင့္ ေစ်းကြက္တြင္၀င္ေရာက္ေရာင္းခ်ျခင္း။ 
 
The external environment refers to all the factors, developments and risks that your 
SME is exposed to when conducting business. What happens, if a new law is passed 
that affects your business? How is a rice miller in Yangon affected by a flood in 
Ayeyarwaddy Region? 
 
ျပင္ပ၀န္းက်င္/ျပင္ပအေျခအေန (External Environment) ဆုိသည္မွာ မိမိလုပ္ငန္း လည္ပတ္လုပ္ကုိင္ 
ေနစဥ္ ၾကံဳေတြ႔လာႏိုင္ေသာ တုိးတက္ဖြံ႕ျဖိဳးလာမႈမ်ား၊ လုပ္ငန္းေႏွာင့္ေႏွး ၾကန္႔ၾကာေစႏိုင္ေသာ အဟန္႔ 
အတားမ်ားႏွင့္ အျခားအေၾကာင္းတရားမ်ား အားလုံးကုိ ရည္ညြန္းပါသည္။ 
ဥပမာ။ ။မိမိလုပ္ငန္းအေပၚ အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈျဖစ္ေစႏုိင္ေသာ ဥပေဒအသစ္တစ္ခု ျပဌာန္းလုိက္တဲ့အခါ 

ဘယ္လုိအက်ိဳးဆက္ေတြျဖစ္ေပၚလာႏိုင္မလဲ။ ဧရာ၀တီတုိင္းေဒသၾကီးမွာ  ေရလႊမ္းမုိးမႈေတြ ျဖစ္ 
ေပၚတဲ့အခါ ရန္ကုန္မွာလည္ပတ္ေနေသာ ဆန္စက္အေပၚ ဘယ္လုိအက်ိဳးသက္ေရာက္မႈမ်ိဳးေတြ 
ရိွႏိုင္သလဲ။  

 
In this toolkit, the model of “The Five Forces” by the economist Michael Porter will be 
introduced to you and your SME colleagues for systematically understanding the 
market conditions. In addition, the tool of the PESTEL analysis will allow you to map 
out all the external major factors that may affect your business. Kindly see Chapter 3. 
 
ဤလက္ေတြ႔အသုံးခ်စာအုပ္တြင္ ေဘာဂေဗဒပညာရွင္ Michael Porter ၏ “အင္အားစု ၅ မ်ိဳး” ပုံစံ (The 
Five Forces Model) ကုိ မိတ္္ဆက္ေပးသြားမွာျဖစ္ျပီး လုပ္ငန္းရွင္မ်ား ႏွင့္ စီးပြားေရးလုပ္ေဖာ္ကုိင္ဖက္မ်ား 
အေနျဖင့္ မိမိလုပ္ငန္း၏ေစ်းကြက္အေျခအေနမ်ားအေၾကာင္းကုိ စနစ္တက် နားလည္လာေစမည္ ျဖစ္ပါ 
သည္။ PESTEL ဟုေခၚေသာ ဆန္းစစ္မႈနည္းလမ္းအားျဖင့္ မိမိလုပ္ငန္းအေပၚ အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈေတြ 
ရိွေနေသာ အဓိကျပင္ပအေၾကာင္းတရားမ်ား (External Enviroment) အားလုံးကုိ ရွာေဖြေဖာ္ထုတ္လာႏုိင္ 
ေစပါလမ္မည္။ ထုိဆန္းစစ္မႈအေၾကာင္းကုိ အခန္း (၃) တြင္ဆက္လက္ေဖာ္ျပထားပါသည္။ 
 

Success 
Factor 

ေအာင္ျမင္ေရး 
အေၾကာင္းတရား 

2 
၂ 

Customer Orientation ... 
စားသုံးသူဗဟုိျပဳ လုပ္ကုိင္ျခင္း … 
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... means to align all activities and strategies of your SME with the needs and de-
mands of the customer. A customer-centric approach is required for any SME that is 
aiming at being successful in the long run through market orientation. 
 
ဆုိလုိသည္မွာ စားသုံးသူတုိ႔၏ လုိအပ္ခ်က္မ်ား၊၀ယ္လုိအားမ်ားႏွင့္အညီ မိမိSMEလုပ္ငန္း၏ လုပ္ေဆာင္ 
ခ်က္မ်ား(activities) ႏွင့္မဟာဗ်ဴဟာ(strategy)အားလုံးကုိ ခ်ိန္ညိွလုပ္ကုိင္ ေဆာင္ရြက္ျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ 
ေစ်းကြက္ေတာင္းဆုိမႈအလုိက္ ျဖည့္ဆည္းေဆာင္ရြက္ေပးျခင္း (Market Orientation) မွတဆင့္ ေရရွည္ 
ေအာင္ျမင္မႈရရိွလုိေသာ SME တုိင္း စားသုံးသူမ်ားအား ဦးတည္၍ စီးပြားေရးလုပ္ကုိင္ ရန္လုိအပ္ပါသည္။ 
 
Does the customer really require your product or service? How will the customer util-
ize the product and how can your SME support the customer in making better use of 
the product or service? There is barely a point for an SME to produce a good that no 
one needs or likes or to offer a service that is not demanded. 
 
မိမိကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ စားသုံးသူမ်ားအေနျဖင့္ အမွန္တကယ္လုိအပ္မႈရိွရဲ႕လား။ မိမိ 
ကုန္ပစၥည္း ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ စားသုံးသူမ်ားအေနျဖင့္ ဘယ္လုိသုံးစြဲပါသလဲ။ စားသုံးသူမ်ားပုိမုိ အက်ိဳးရွိ 
စြာ လက္လွမ္းမီွစြာ သုံးစြဲတက္လာေစရန္ မိမိလုပ္ငန္းမွ မည္သုိ႔ကူညီေပးႏိုင္မလဲ။ SME လုပ္ငန္းတစ္ခု 
အေနျဖင့္ မည္သူတစ္ဦးတစ္ေယာက္ကမွ် မလုိအပ္ေသာ သုိ႔မဟုတ္ မၾကိဳက္ႏွစ္သက္ေသာ ကုန္ပစၥည္း 
တစ္ခုကုိ ထုတ္လုပ္ျခင္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈေပးျခင္းမ်ိဳး လုပ္ကုိင္ရန္အေၾကာင္းမရိွႏိုင္ပါ။ 
 
In this toolkit, the chapter on marketing explains different tools of market analysis 
and market research to help your SME understand the existing and future demand 
and customer needs better. Kindly see Section 5.3. 
 
ဤစာအုပ္၏ေစ်းကြက္ရွာေဖြျမွင့္တင္ျခင္း အခန္းတြင္ မိမိSMEလုပ္ငန္း၏ လက္ရိွႏွင့္အနာဂတ္၀ယ္လုိအား၊ 
စားသုံးသူမ်ား၏လုိအပ္ခ်က္မ်ား စသည္တုိ႔ကုိ ပုိမုိနားလည္သေဘာေပါက္လာေစရန္ အတြက္ အသုံးျပဳ 
ႏိုင္ေသာ ေစ်းကြက္ဆန္းစစ္ေလ့လာျခင္း (market analysis) ႏွင့္ ေစ်းကြက္သုေတသနျပဳလုပ္ျခင္း (mar-
ket research) နည္းလမ္းမ်ားကုိ ရွင္းလင္းေဖာ္ျပထာပါသည္။ ထုိနည္းလမ္းမ်ားကုိ အခန္း ၅.၃ တြင္ 
ဆက္လက္၍ အေသးစိတ္ဖတ္ရႈႏိုင္ပါသည္။ 
 

Success 
Factor 

ေအာင္ျမင္ေရး 
အေၾကာင္းတရားမ်ား 

3 
၃

Technology and Innovation ... 
နည္းပညာႏွင့္ တီထြင္ဆန္းသစ္မႈ  

 
... means to utilize state-of-the-art or new approaches in the development, delivery 
and marketing of your product or service. 
 
ဆုိလုိသည္မွာ မိမိကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ထုတ္လုပ္ပ့ံပုိးျခင္း၊ ျဖန္႔ခ်ီျခင္း ႏွင့္ ေစ်းကြက္ 
ရွာေဖြျမွင့္တင္ျခင္း စသည္ျဖင့္ လုပ္ကုိင္ရာတြင္ တုိးတက္ေျပာင္းလဲေနေသာ ေခတ္ႏွင့္အညီ နည္းပညာမ်ား၊ 
နည္းစနစ္မ်ား သုိ႔မဟုတ္ ခ်ဥ္းကပ္လုပ္ကုိင္ပုံနည္းသစ္မ်ားကုိ အသုံးခ်ျခင္းျဖစပါသည္။  
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Technology hereby refers to the way, means and tools to generate your product or 
service. Can your SME reach your customers better through a website to advertise 
your products or services or are channels such as Facebook, Viber or personal calls 
more appropriate to maintain a good and trustful relationship with your customers? 
Is the machinery and equipment used in your SME delivering outputs of similar quality 
to your international competitors? 
 
နည္းပညာဆုိသည္မွာ မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား ထုတ္လုပ္ပ့ံပုိးရာတြင္ အသုံး 
ျပဳေသာ နည္းလမ္းမ်ား၊ ေဆာင္ရြက္ပုံမ်ား ႏွင့္ ပစၥည္းကိရိယာအသုံးျပဳမႈတုိ႔ကုိ ရည္ညြန္းပါသည္။ 
ဥပမာ။ မိမိကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ၀ဘ္ဆုိဒ္ (website) မွ၊ Facebook ကဲ့သုိ႔ေသာ 
အျခား ဆက္သြယ္ေရးလမ္းေၾကာင္းမ်ားမွ ေၾကာ္ျငာလွ်င္ စားသုံးသူမ်ားပုိမုိ လက္လွမ္းမီွႏိုင္ပါသလား။ 
သို႔မဟုတ္ Viber မွတဆင့္ဆက္သြယ္ျခင္း၊ လူကုိယ္တုိင္ဖုန္းဆက္၍ဆက္သြယ္ျခင္း စသည္တုိ႔က မိမိ 
စားသုံးသူ customer မ်ားကုိ ပုိမုိေကာင္းမြန္ေသာ ဆက္ဆံေရး၊ ယုံၾကည္မႈမ်ားကုိ ထိမ္းသိမ္းႏိုင္ဖုိ႔ 
သင့္ေတာ္တဲ့ နည္းလမ္းေကာင္းျဖစ္ႏိုင္သလား။ မိမိလုပ္ငန္းတြင္ အသုံးျပဳေနေသာ စက္ယႏၱရားမ်ားႏွင့္ 
စက္ကိရိယာမ်ားကေရာ ႏိုင္ငံတကာမွထုတ္လုပ္ေရာင္းခ်သူျပိဳင္ဖက္မ်ား၏ ကုန္ပစၥည္းအရည္အေသြးမ်ား 
အလားတူ ျဖစ္ေအာင္ထုတ္လုပ္ေပးႏိုင္သလား။  
 
Innovation means to carry out the processes in your SME in a new way. In an ideal 
scenario a technologically highly specialized SME may develop and protect a tech-
nological innovation through intellectual property protection (IPP). SMEs in Myanmar 
may however also protect trademarks, hence well-known brands of Myanmar SMEs. 
Relevant in the context of Myanmar is also the expression of a “frugal innovation” or 
a “catch-up innovation”: 
 
တီထြင္ဆန္းသစ္မႈဆုိသည္မွာ မိမိ SMEလုပ္ငန္းကုိ နည္းလမ္းသစ္တစ္ရပ္ျဖင့္ လုပ္ကုိင္ေဆာင္ရြက္ျခင္းျဖစ္ 
ပါသည္။ အေကာင္းဆုံးအေနအထားတစ္ခုမွာ အဆင့္ျမင့္နည္းပညာအသုံးခ်ေနေသာ SMEလုပ္ငန္းတစ္ခု 
အေနျဖင့္ နည္းပညာတီထြင္ဆန္းသစ္မႈတစ္ရပ္ ေဖာ္ထုတ္ျပီး ဉာဏပစၥည္းမူပုိင္ခြင့္ (intellectual proper-
ty) ျဖင့္ အကာအကြယ္ရယူထားႏိုင္ပါသည္။ ျမန္မာႏိုင္ငံ SMEလုပ္ငန္းမ်ားတြင္လည္း လူၾကိဳက္မ်ားေသာ 
SME ကုန္ပစၥည္းမ်ား၏ ကုန္ပစၥည္းအမွတ္သေကၤတ (trademarks) ျဖင့္ ကာကြယ္ႏိုင္ပါသည္။ “ဆင့္ပြား 
တီထြင္မႈ (Frugal innovation)” သုိ႔မဟုတ္ “မီွျငမ္းတီထြင္မႈ (catch-up innovation)” တုိ႔မွာလည္း ျမန္မာ့ 
စီးပြားေရး နယ္ပယ္တြင္း အေျခအေနမ်ား ႏွင့္ သက္ဆုိင္မႈရိွပါသည္။ 
 

 A frugal innovation is the development of a technology that significantly sim-
plifies or reduces the costs of an existing innovation. In the context of Myan-
mar, a challenge for innovative practice may be the still low purchasing 
power of the population. The process of simplifying a technologically ad-
vanced product to make it affordable or usable in a rural context of Myan-
mar appears to be an important opportunity for SME entrepreneurs from 
Myanmar.  

 ဆင့္ပြားတီထြင္မႈ(frugal innovation) ဆုိသည္မွာ တီထြင္ျပီးသား နည္းပညာတစ္ခုကုိ ပုိမုိရုိးရွင္း 
လြယ္ကူေအာင္ သုိ႔မဟုတ္ ကုန္က်စရိတ္ကုိ သိသိသာသာေလွ်ာ့က်သြားေအာင္ ထပ္ဆင့္ 
တီထြင္ျခင္း ျဖစ္ပါသည္။  ျမန္မာႏိုင္ငံအေနအထားအရ တီထြင္ဆန္းသစ္သည့္ အေလ့အက်င့္ ျဖစ္ 
ေပၚလာရန္ စိန္ေခၚမႈတစ္ခုမွာ ႏိုင္ငံသားမ်ား၏ ၀ယ္ယူသုံးစြဲႏိုင္စြမ္း (Purchasing Power) 
အားနည္းေနျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ အဆင့္ျမင့္နည္းပညာထုတ္ကုန္တစ္ခုကုိ  ပုိမုိရွင္းလင္း လြယ္ကူ 
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ေအာင္ ေဆာင္ရြက္ျပီး ျမန္မာ့ေက်းလက္ေဒသမွာအထိ ေစ်းႏႈန္းခ်ဳိသာစြာ သုိ႔မဟုတ္ အလြယ္ 
တကူ သုံးစြဲႏိုင္ေအာင္ ထုတ္လုပ္ေပးႏုင္မည္ဆုိပါလွ်င္ ျမန္မာ့SMEႏွင့္ စြန္႔ဦးတီထြင္လုပ္ငန္းရွင္ 
မ်ားအတြက္ အခြင့္အလမ္းမ်ားစြာ ရိွႏိုင္မွာျဖစ္ပါသည္။  
 

 A catch-up innovation refers to “copying” an existing, but currently unavail-
able technology, product or service to Myanmar. SME entrepreneurs from 
Myanmar can learn about the products and services in other countries and 
to bring these to customers in Myanmar. A catch-up innovation means more 
than to imitate a product or service in Myanmar - often a main challenge is to 
customize the product to the needs or requirements of Myanmar buyers.  
 

 မီွျငမ္းတီထြင္မႈ (catch-up Innovation) ကုိ ျမန္မာႏိုင္ငံတြင္ လတ္တေလာ မေတြ႔ရေသးေသာ္ 
လည္း ရိွျပီးသား နည္းပညာ၊ ကုန္ပစၥည္းမ်ား သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ”တုပလုပ္ေဆာင္ျခင္း” 
ကုိဆုိလုိပါသည္။ SME လုပ္ငန္းရွင္မ်ားက အျခားႏိုင္ငံမ်ားမွ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈ 
မ်ားကုိ  ေလ့လာျပီး ျမန္မာႏိုင္ငံရိွ စားသုံးသူ customer မ်ားထံသုိ႔ သယ္ေဆာင္မိတ္ဆက္ေပးႏိုင္ 
ပါသည္။ မီွျငမ္းတီထြင္ျခင္းဆုိရာတြင္ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈတစ္ခုကုိ ပုံစံတူလုိက္ 
တုပျခင္းမ်ိဳးမဟုတ္ဘဲ ျမန္မာ့စားသုံးသူမ်ား၏ လုိအပ္ခ်က္မ်ားႏွင့္ ကုိက္ညီေအာင္ ျပင္ဆင္ဖန္တီး 
ေပးရမွာ ျဖစ္သျဖင့္ အခက္အခဲရိွတက္ပါသည္။ 
 

In this toolkit, examples for the use of technology and innovation in e.g. reaching out 
to customers and to improving business processes will be provided. Kindly see Sec-
tion 5.5. 
 
နည္းပညာႏွင့္တီထြင္ဆန္းသစ္မႈမ်ား အသုံးျပဳထားေသာ ဥပမာမ်ားကုိလည္း ဆက္လက္ေဖာ္ျပထားပါ 
သည္။ 
ဥပမာ။ ။စားသုံးသူမ်ားထံလက္လွမ္းမီလာေအာင္၊ လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈမ်ား တုိးတက္လာေအာင္ 
နည္းပညာႏွင့္ တီထြင္ဆန္းသစ္မႈမ်ား အသုံးျပဳပုံ စသည္ျဖင့္ကုိ အခန္း ၅.၅ တြက္ ဆက္လက္ေလ့လာ 
ဖတ္ရႈႏိုင္ပါသည္။ 
 

Success 
Factor 

ေအာင္ျမင္ျခင္း 
အေၾကာင္းတရား 

4 
၄ 

Competitive Advantage ... 
ယွဥ္ျပိဳင္ႏိုင္မႈ အားသာခ်က္…. 

 
... means that an SME should have a competitive advantage to be able to sustain its 
operations in the marketplace in the long run. The term “competitive advantage” 
hereby means that your SME shows superior performance relative to competitors of 
the industry or relative to the industry average. 
 
ဆုိလုိရင္းမွာ SMEလုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ ေစ်းကြက္အတြင္းတြင္ ေရရွည္ရပ္တည္ႏိုင္ရန္အတြက္ ယွဥ္ျပိဳင္ 
ႏိုင္မႈအားသာခ်က္ (competitive advantage) တစ္ခုခုရိွသင့္ပါသည္။ “ယွဥ္ျပိဳင္ႏိုင္မႈ အားသာခ်က္” 
ဆုိရာတြင္ လုပ္ငန္းက႑/လုပ္ငန္းစု (industry) အတြင္းမွ အျခားျပိဳင္ဘက္လုပ္ငန္း မ်ားထက္သုိ႔မဟုတ္ 
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အျခားလုပ္ငန္း က႑/လုပ္ငန္းစုမ်ား၏ ပ်မ္းမွ်စြမ္းေဆာင္ရည္မ်ားထက္ မိမိလုပ္ငန္းက ပုိမြန္သာလြန္ 
ေကာင္းမြန္ေသာ လုပ္ကုိင္ႏိုင္စြမ္းရိွျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ 
 
Along with the international opening of Myanmar, it is increasingly important that 
Myanmar SME define and expand their competitive advantage. 
 
ျမန္မာႏိုင္ငံ၏စီးပြားေရးသည္ ႏိုင္ငံတကာသုိ႔ တခါးဖြင့္လုိက္သလုိ ျမန္မာ့ SME လုပ္ငန္းမ်ားအေနျဖင့္လည္း 
မိမိတုိ႔၏ ယွဥ္ျပိဳင္ႏိုင္မႈအသားသာခ်က္မ်ားကုိ ေဖာ္ထုတ္သတ္မွတ္ျပီး ပုိမုိအားေကာင္းလာေအာင္ ၾကိဳးပမ္း 
အားထုတ္ၾကရန္ ပုိမုိအေရးၾကီးလာပါသည္။ 
 
Two particular types of competitive advantage can be distinguished: 
 
ယွဥ္ျပိဳင္ႏိုင္မႈအားသာခ်က္ကုိ ႏွစ္မ်ိဳးခြဲျခားႏိုင္ပါသည္။ 

Figure 2: Types of Competitive Advantages 

အေပၚပုံပါစာမ်ားအတြက္ဘာသာျပန္ဆုိျခင္း 
Cost Advantage ကုန္က်စရိတ္ အားသာခ်က္  

 A similar product or service is offered at a lower price that can be maintained due to 
e.g lower costs in a sustainable way  

 အလားတူ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ၿပိိဳင္ဘက္မ်ားထက္ ေစ်းႏႈန္းခ်ိဳသာစြာ 
ေရာင္ခ်ေပးႏိုင္ပါသည္။  
ဥပမာ။ ။ကုန္ပစၥည္းထုတ္လုပ္မႈစရိတ္ကုိ အျမဲသက္သာေအာင္ ထိန္းထားႏိုင္မႈရိွျခင္း။  

Differentiation Advantage ထူးျခားဆန္းသစ္မႈ အားသာခ်က္ 
 The product or service offered is unique so that customers are ready to pay an addi-

tional price premium for it.  

  
  
  
  

 
  
  
  
  
  
  
  
  

Competitive Advantage
ယွဥ္ၿပိဳင္ႏုုိင္မႈ အားသာခ်က္ 

Cost Advantage 
ကုန္က်စရိတ္ အားသာခ်က္

• A similar product or service is 
offered at a lower price that can be
maintained due to e.g. lower costs in 
a sustainable way.  

Differentiation Advantage 
ထုတ္ကုန္ထူးျခားမႈ အားသာခ်က္ 

• The product or service offered is 
unique so that customers are ready 
to pay an additional price premium 
for it.
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 ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈသည္ သူမတူထူးျခားသည့္၀ိေသႆမ်ား ရိွလွ်င္ စားသုံးသူမ်ား 
က ေစ်းေကာင္းေပးသုံးစြဲရန္ မႏွေျမာၾကပါ။  

 
The determination of a sustainable competitive advantage of an SME is closely 
linked to its value chain – either the enterprise has managed e.g. to establish effi-
cient internal processes or to build up a strong brand in Myanmar or beyond. 
 
SME လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ ၿပိဳင္ဘက္အေပၚ ေရရွည္အားသာခ်က္ျဖစ္ေစေသာအခ်က္သည္ လုပ္ငန္းမွ စီမံခန္႔ခြဲ 
မႈျပဳလုပ္ေနေသာ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ (Value Chain) ႏွင့္ ဆက္စပ္မႈရိွေနပါသည္။ 
ဥပမာ။ ။မိမိလုပ္ငန္းတြင္ ဌာနတြင္းလုပ္ငန္းစဥ္ (internal processes) မ်ားထိေရာက္စြာရိွေနျခင္း 
သုိ႔မဟုတ္ ႏိုင္ငံတြင္းသာမက ျပည္ပအထိ ခုိင္မာသည့္ ကုန္အမွတ္တံဆိပ္ (brand) တစ္ခုကုိ တည္ 
ေဆာက္ျခင္း။ 
 
In this toolkit, approaches and tools for Myanmar SME to gain a sustainable competi-
tive advantage through cost leadership or differentiation will be presented. Kindly 
see Chapter 4 and Section 5.5. 
 
စာအုပ္၏အခန္း (၅.၅) တြင္ ျမန္မာႏိုင္ငံ SME လုပ္ငန္းမ်ားအတြက္ ကုန္က်စရိတ္ပုိင္း ဦးေဆာင္မႈ (cost 
leadership) သုိ႔မဟုတ္ ကုန္ပစၥည္းထူးျခားဆန္းသစ္မႈ (differentiation) မ်ားျဖင့္ ေရရွည္တည္တ့ံေသာ 
ယွဥ္ၿပိဳင္ႏိုင္မႈ အားသာခ်က္ကုိ ရရိွေစမည့္ ခ်ဥ္းကပ္နည္းမ်ားႏွင့္ နည္းလမ္းမ်ား ကုိဆက္လက္ ေလ့လာ 
ႏိုင္ပါသည္။ 
 

Success 
Factor 

ေအာင္ျမင္ေရး 
အေၾကာင္းတရား 

5 
၅ 

An Efficient Value Chain ... 
စြမ္းေဆာင္ရည္ျပည့္၀သည့္ တန္ဖုိးကြင္းဆက္…. 

 
... means that the operations of a Myanmar SME are optimized so that a product of 
required quality and quantity can be produced. 
 
ျမန္မာႏိုင္ငံရိွ SME လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈမ်ားကုိ ျမွင့္တင္ေဆာင္ရြက္ျခင္းျဖင့္ လုိအပ္ေသာ 
အေရအတြက္ႏွင့္ ျပည့္မီေသာအရည္အေသြးမ်ားျဖင့္ ကုန္ပစၥည္းတစ္ခုကုိ ထုတ္လုပ္လာႏိုင္မွာ ျဖစ္ပါသည္။ 
 
In order to transform raw materials or semi-finished inputs into a final product, differ-
ent departments need to perform primary value adding activities as shown in the 
value chain model of Michael Porter: 
ကုန္ၾကမ္းမ်ား သုိ႔မဟုတ္ ၾကားခံအဆင့္ကုန္ေခ်ာမ်ား (semi-finished inputs) အား အေခ်ာသတ္ 
ကုန္ပစၥည္းအျဖစ္ အသြင္ေျပာင္းလဲရန္ Michael Porter ၏ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ပုံစံ (Value Chain Model) 
တြင္ေဖာ္ျပထားသည့္အတုိင္း အဆင့္ဆင့္ တန္ဖုိးျဖည့္စြက္မႈလုပ္ငန္းမ်ားကုိ ေဆာင္ရြက္ရန္ လုိအပ္ပါသည္။ 
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(Source: Strategic Management Insight) 

 
Figure 3: Value Chain Model of Michael Porter 

 
 

 Inbound Logistics are required for the procurement of inputs for the produc-
tion process. 

 ကုန္ထုတ္လုပ္မႈျဖစ္စဥ္ (production process) အတြက္ ကုန္ၾကမ္းပစၥည္းမ်ား/သြင္းအားစုမ်ား 
၀ယ္ယူရန္ ကုန္ၾကမ္းစုေဆာင္းေရးစနစ္ (inbound logistics) လုိအပ္ပါသည္။ 

 Operations departments typically handle the majority of value-adding steps 
performed in the company. 

 လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈဌာနမ်ားမွာ ပုံမွန္အားျဖင့္ တန္ဖုိးျဖည့္စြက္ျမွင့္တင္သည့္ အဆင့္မ်ား (Value-
adding steps) ကုိ အဓိကထား တာ၀န္ယူ ေဆာင္ရြက္ရပါသည္။ 

 Outbound Logistics are required to deliver the product from the location of 
production in the SME to the customer.  

 SMEလုပ္ငန္းမ်ားတည္ရိွရာေနရာေဒသမွ ထုတ္ကုန္ပစၥည္းမ်ားကုိ စားသုံးသူထံသုိ႔ ျဖန္႔ခ်ီရာတြင္ 
လည္း ကုန္ပစၥည္းျဖန္႔ျဖဴးေရာင္းခ်မႈ စနစ္ (outbound logistics) လုိအပ္ပါသည္။ 

 Marketing and Sales activities are equally core activities of the company and 
essential for the company in the interaction with its customers, in the differen-
tiation from its competitors and establishment of a brand and the generation 
of revenues.  

 စားသုံးသူမ်ား ႏွင့္ ထိေတြ႔ဆက္ဆံျခင္း၊ ျပိဳင္ဘက္မ်ားလုပ္ငန္းမ်ားထက္ ထူးျခားေအာင္ 
ေဆာင္ရြက္ျခင္း၊ ကုန္အမွတ္တံဆိပ္တစ္ခု တည္ေဆာက္ျခင္း၊ ၀င္ေငြရွာေဖြျခင္းတုိ႔ႏွင့္ ဆက္စပ္ေန 
ေသာ ေစ်းကြက္ရွာေဖြျခင္းႏွင့္ အေရာင္းျမွင့္တင္ျခင္း (marketing and sales) လုပ္ငန္းမ်ားသည္ 
လည္း မိမိ SME လုပ္ငန္း/ကုမၸဏီအတြက္ တန္းတူအေရးပါေသာ ပင္မလုပ္ငန္းမ်ား ျဖစ္ပါသည္။ 

 Even for SMEs that are not primarily delivering services, the offer of services 
accompanying the product is essential (e.g. after-sale services, hotline, han-
dling of warranty claims). 

 မိမိလုပ္ငန္းက ပင္ကုိယ္သဘာ၀အားျဖင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားေပးေနေသာ SME လုပ္ငန္းမ်ား မဟုတ္ 
သည့္တိုင္ ကုန္ပစၥည္းအတြက္လည္း ၀န္ေဆာင္မႈေပးရန္ အထူးအေရးၾကီးပါသည္။ 
ဥပမာ။ ။ေရာင္းခ်လုိက္သည့္ ပစၥည္းအတြက္ ေနာက္ဆက္တြဲ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားျပဳလုပ္ေပးျခင္း၊ 
အေရးေပၚေမးျမန္းရန္ တယ္လီဖုန္းလုိင္းထားရိွျခင္း၊ အာမခံအတိုင္း ေျဖရွင္းေဆာင္ရြက္ေပးျခင္း။ 

In addition to the primary activities immediately linked to the product or service of-
fered, supportive functions (typically mentioned in connection to “overhead costs”) 
are required to be carried out in an enterprise e.g. by separate departments. This 
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may in particular concern the functions procurement, technology or research and 
development (R&D), human resource development and firm infrastructure or ICT. 
 
စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားအေနျဖင့္ မိမိကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈႏွင့္ တိုက္ရုိက္ပတ္သတ္ေသာ ပင္မ 
ေဆာင္ရြက္ခ်က္မ်ားသာမက “သြယ္၀ုိက္ကုန္က်စရိတ္မ်ား” (overhead costs) အျဖစ္ ရည္ညြန္းေလ့ရိွ 
ေသာ သီးျခားဌာနမ်ားရဲ႕ အေထာက္အကူေပးေရး ေဆာင္ရြက္ခ်က္မ်ား လုိအပ္ပါသည္။ 
ဥပမာ။ ။သြင္းအားစု၀ယ္ယူျခင္း (procurement)၊ နည္းပညာ သုိ႔မဟုတ္ သုေတသနႏွင့္ ဖြံ႕ျဖိဳးေရး (Re-
search & Development)၊ လူ႔စြမ္းအားအရင္းအျမစ္ဖြံ႕ျဖိဳးေရး (Human Resource Development) ႏွင့္ 
လုပ္ငန္းဆုိင္ရာ အေျခခံအေဆာက္အုံ (Firm Infrastructure) သုိ႔မဟုတ္ သတင္းဆက္သြယ္ေရးနည္း 
ပညာ (ICT) စသည့္ သီးျခားလုပ္ငန္းရပ္မ်ားျဖစ္ပါသည္။ 
 
This toolkit will enable an entrepreneur to closely understand the value chain of his / 
her SME and will refer to Porter’s value chain model in the context of determining 
incurred costs along the production process and of understanding or improving the 
organisational structure of the SME. Kindly see Section 5.2. 
 
အသုံးခ်လက္စြဲစာအုပ္တြင္ SMEလုပ္ငန္းလုပ္ကုိင္ေနသူမ်ားအေနျဖင့္ မိမိSMEလုပ္ငန္း၏ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ 
(Value Chain) အေၾကာင္းကုိ ပုိမုိနားလည္သေဘာေပါက္လာမွာျဖစ္ျပီး ကုန္ထုတ္လုပ္မႈ ျဖစ္စဥ္ 
တေလ်ာက္ ကုန္က်စရိတ္မ်ား တြက္ခ်က္ရာတြင္ Michael Porter ၏ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ပုံစံကုိ ကုိးကား 
သုံးစြဲႏိုင္ပါလိမ့္မည္။ SME လုပ္ငန္းမ်ား၏ ဖြဲ႕စည္းပုံမ်ားကုိ ပုိမုိနားလည္ရန္ သုိ႔မဟုတ္ ပုိမုိေကာင္းမြန္ေအာင္ 
ေဖာ္ေဆာင္လာႏိုင္ရန္ အပုိင္း ၅.၂ တြင္ အေသးစိတ္ဆက္လက္ ေဖာ္ျပထားပါသည္။ 
 

Success 
Factor 

äအာင်ြမင်äရး 
အäïကာင်းတရား 

6 
၆ 

A Sound Business Plan ... 
äကာင်းမွနသ်ည့် လâပင်န်းအစီအစဉ် … 

 
... is not only required for a start-up, but equally relevant to an existing SME. Typically, 
in a larger company that has been operational already for a longer period of time, 
the initial business plan has already been transformed into regular and more sophis-
ticated planning procedures. Many SMEs in Myanmar, however, may have never 
prepared a business plan or formulated a comprehensive business strategy. 
 
ေကာင္းမြန္သည့္လုပ္ငန္းအစီအစဥ္ (Business Plan)သည္ စတင္လုပ္ကုိင္မည့္ လုပ္ငန္းသစ္မ်ားအတြက္ 
သာမက လက္ရိွလည္ပတ္ေနေသာ SMEလုပ္ငန္းမ်ားအတြက္လည္း လိုအပ္ပါသည္။ ပုံမွန္အားျဖင့္ ကာလ 
အတန္ၾကာ လုပ္ငန္းလည္ပတ္လာခဲ့ျပီးေသာ ကုမၸဏီၾကီးတစ္ခုရဲ႕ နဂုိေရးဆြဲထားသည့္ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္ 
ဟာလည္း ပုံမွန္တည္ျငိမ္ေသာလုပ္ငန္းမ်ားႏွင့္ အေတြ႔အၾကံဳရင့္က်က္ေသာ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္မ်ားအျဖစ္ 
အသြင္ေျပာင္းလဲလာခဲ့ပါသည္။  သို႔ေသာ္လည္း ျမန္မာႏိုင္ငံမွ SMEအမ်ားစုမွာ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္တစ္ရပ္ 
(Business Plan) သုိ႔မဟုတ္ ဘက္ေပါင္းစုံထည့္သြင္းစဥ္းစားထားသည့္ လုပ္ငန္းမဟာဗ်ဴဟာတစ္ရပ္ 
(Business Strategy)ကုိ ေရးဆြဲထားျခင္း မရိွေသးေပ။  
Business plans may have very different structures and a different scope for every en-
terprise. A business plan may be used to consider all aspects of a venture, to adjust 
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the strategy of the enterprise or to be shared with a bank or investor to obtain fi-
nancing. 
 
လုပ္ငန္းအသီးသီး၏ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္မ်ားတြင္ မတူညီတဲ့ဖြဲ႔စည္းပုံမ်ားႏွင့္ ကြဲျပားေသာ လုပ္ငန္းနယ္ပယ္ 
မ်ား ရိွတတ္ပါသည္။ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္ေကာင္းတစ္ခု (Business Plan) ကုိ စီးပြားေရးလုပ္ငန္းသစ္တစ္ခု 
အတြက္ ရႈေထာင့္ေပါင္းစုံမွ ထည့္သြင္းစဥ္းစားရန္အတြက္ေသာ္လည္းေကာင္း၊ လုပ္ငန္းမဟာဗ်ဴဟာ 
(strategy) ကုိ ျပင္ဆင္ေရးဆြဲရန္ေသာ္လည္းေကာင္း၊ ဘဏ္မွေခ်းေငြရယူျခင္း ႏွင့္ ရင္းႏီွးျမွပ္ႏံွသူမ်ားထံမွ 
ေငြေၾကးထည့္၀င္မႈမ်ားရရိွရန္ စသည္တုိ႔အတြက္ အသုံးျပဳႏိုင္ပါသည္။ 
  
This toolkit will focus on the most essential steps in business planning and will present 
to SME entrepreneurs the helpful model of the so called “Business Model Canvas”. 
The Business Model Canvas can be considered a very brief summary of the business 
plan of your SME. Kindly see Chapter 4. 
 
အသုံးခ်လမ္းညြန္စာအုပ္တြင္ SMEလုပ္ငန္းရွင္မ်ားအတြက္ အေထာက္အကူျဖစ္ေစေသာ လုပ္ငန္းအစီ 
အစဥ္ ေရးဆြဲျခင္း (Business Planning) ၏ အေရးအၾကီးဆုံး အဆင့္မ်ားကုိ “လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ 
(Business Model Canvas)” အေနျဖင့္ အခန္း (၄) တြင္ အေသးစိတ္ေဖာ္ျပထားပါသည္။ ၎” လုပ္ငန္း 
တည္ေဆာက္မႈပုံစံ Canvas” ကုိမိမိSMEလုပ္ငန္း၏ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္အႏွစ္ခ်ဳပ္အျဖစ္ မွတ္ယူႏိုင္ပါသည္။ 

3. The Market and External Environment of an 
SME        

၃။ SME ေစ်းကြက္ႏွင့္ ျပင္ပ၀န္းက်င္/ျပင္ပအေျခအေန 
 
An SME is not operating in the marketplace alone: The enterprise is required e.g. to 
interact with suppliers and customers, hence actors in its market environment, and is 
also subject to different factors in its external environment. 
 
SME လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ ေစ်းကြက္တြင္ တစ္ဦးထဲလည္ပတ္လုပ္ကုိင္ေနျခင္းမဟုတ္ပါ။ ဥပမာအားျဖင့္ 
လုပ္ငန္းတစ္ခုတည္ရိွေနေသာ ေစ်းကြက္၀န္းက်င္တြင္ အျခားပါ၀င္လုပ္ကုိင္သူမ်ားျဖစ္ေသာ ကုန္ပစၥည္း 
ေပးသြင္းသူမ်ား (suppliers) ၊ စားသုံးသူမ်ား စသည္တုိ႔ႏွင့္ ထိေတြ႔ဆက္ဆံေနရျပီး ျပင္ပ၀န္းက်င္မွ 
အေၾကာင္းတရားအမ်ိဳးမ်ိဳးေအာက္တြင္ လုပ္ကုိင္ေနၾကျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ 
 
The following diagram illustrates the external factors and market stakeholders im-
pacting the success of the enterprise: 
 
လုပ္ငန္းတစ္ခု ေအာင္ျမင္ျဖစ္ထြန္းမႈအေပၚ အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈရိွေသာ ျပင္ပအေၾကာင္းတရားမ်ားႏွင့္ 
ေစ်းကြက္ႏွင့္သက္ဆုိင္ေသာ အကိ်ဳးစီးပြားပတ္သက္ဆက္ႏြယ္သူ (market stakeholders) မ်ား 
အေၾကာင္းကုိ ေအာက္ေဖာ္ျပပါပုံတြင္ ေဖာ္ျပေပးထားပါသည္။ 
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Figure 4: Systematic Overview - Factors in the Market and External Environment of an Enterprise 

 
In this chapter, two tools for SMEs to analyze the market environment and external 
business environment, i.e. Porter’s Five Forces and PESTEL, will be introduced. 
 
ယခုအခန္းတြင္ SME လုပ္ငန္းမ်ားအတြက္ ေစ်းကြက္၀န္းက်င္/ေစ်းကြက္အေျခအေန (market environ-
ment) ႏွင့္ ျပင္ပစီးပြားေရး၀န္းက်င္တုိ႔ကုိ ခြဲျခမ္းစိတ္ျဖာႏိုင္ေသာနည္းလမ္း ၂ သြယ္ကုိ မိတ္ဆက္ ေဖာ္ျပ 
ေပးထားပါသည္။ ၎တုိ႔မွာ Porter ၏ တြန္းအားစု (၅) မ်ိဳး ႏွင့္ PESTEL တုိ႔ျဖစ္ပါသည္။ 
 
The enterprise (illustrated within the blue Enterprise area) may cover a narrow or 
wide scope of the respective value chain. In particular smaller family-run businesses 
tend to focus - due to their size - on only a limited number of production steps or are 
only active in a limited geographic area. 
 
ပုံတြင္ အျပာေရာင္ျဖင့္ ျပသထားေသာ လုပ္ငန္းနယ္ပယ္ (Enterprise area) စီးပြားေရးလုပ္ငန္းသည္ 
သက္ဆ္ုိင္ရာတန္ဖုိးကြင္းဆက္၏ က်ဥ္းေျမာင္းေသာ သုိ႔မဟုတ္ က်ယ္ျပန္႔ေသာ လုပ္ငန္းနယ္ပယ္ကို 
ရည္ညြန္းထားပါသည္။ အထူးသျဖင့္ မိသားစုပိုင္ လုပ္ငန္းငယ္မ်ားမွာ ၎တုိ႔၏ လုပ္ငန္းအရြယ္အစားအရ 
အကန္႔အသတ္ရိွျခင္း၊ ကုန္ပစၥည္းထုတ္လုပ္မႈအဆင့္ကတ္သတ္မႈရိွျခင္း သုိ႔မဟုတ္ သတ္မွတ္နယ္ေျမေဒသ 
အခ်ိဳ႕တြင္သာ လုပ္ကုိင္ျခင္းမ်ိဳးရိွၾကပါသည္။ 
 
The “Five Forces Model” (illustrated within the red Market Environment area) will help 
Myanmar SMEs to systematically map out and analyze the relevant market actors 
immediate engaged with your SME (i.e. suppliers and customers). Furthermore, the 
model will support your enterprise in realizing and monitoring common key chal-
lenges on the market. 
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ပုံတြင္ အနီေရာင္ျဖင့္ ျပသထားသည့္ ေစ်းကြက္၀န္းက်င္နယ္ပယ္ (market environment) အပုိင္းမွာ 
“အင္အားစု ၅ မ်ိဳးပုံစံ” (Five Forces Model) ကုိ ရည္ညြန္းေဖာ္ျပထပါသည္။ ေစ်းကြက္အတြင္းတြင္ မိမိ 
SMEလုပ္ငန္းႏွင့္ တ္ုိက္ရုိက္တြဲဖက္လုပ္ကုိင္ေနသူမ်ား (ကုန္ၾကမ္းေပးသြင္းသူမ်ားႏွင့္ စားသုံးသူမ်ား စသည္ 
ျဖင့္) တုိ႔ကုိစနစ္တက် ေဖာ္ထုတ္၍ ခြဲျခမ္းစိတ္ျဖာျပႏိုင္ရန္ အေထာက္အကူ ျဖစ္ေစပါလိမ့္မည္။ ထို႔အျပင္ 
မိမိလုပ္ငန္းအေနျဖင့္လည္း ေစ်းကြက္တြင္ ျဖစ္ေပၚေနေသာ အဓိကစိန္ေခၚမႈမ်ားကုိ နားလည္သေဘာ 
ေပါက္ျပီး ေစာင့္ၾကည့္ေလ့လာျခင္းမ်ားျပဳလုပ္ႏိုင္ရန္ အေထာက္အကူ ျပဳႏုိင္ပါသည္။ 
 
The PESTEL analysis (illustrated within the green External Environment area) is useful 
tool to remind SMEs of important other external conditions (e.g. legal changes) that 
your enterprise may be exposed to.  
 
ပုံတြင္ အစိမ္းေရာင္ျဖင့္ ျပသထားေသာ ျပင္ပ၀န္းက်င္နယ္ပယ္ (External Environment area) အပုိင္းမွာ 
PESTEL ဆန္းစစ္ေလ့လာမႈကုိ ရည္ညြန္းပါသည္။ မိမိ SMEလုပ္ငန္းႏွင့္ ထိေတြ႔မႈရိွႏိုင္ျပီး လုပ္ငန္းအတြက္ 
အေရးၾကီးဆက္စပ္ႏိုင္တဲ့ အျခားျပင္ပအေျခအေနမ်ား (ဥပမာ။ ဥပေဒအေျပာင္းအလဲ) ကဲ့သုိ႔ေသာ 
အေၾကာင္းတရားမ်ားကုိ သတိထားမိေစရန္ စဥ္းစားေဖာ္ထုတ္ရေသာ နည္းလမ္းတစ္ရပ္ျဖစ္ပါသည္။ 
 
Understanding the Market Environment: Porter’s Five Forces  

၃.၁။ ေစ်းကြက္၀န္းက်င္အေၾကာင္း နားလည္သေဘာေပါက္ျခင္း (Porter ၏ 
အင္အားစု (၅) မိ်ဳး) 

 
In this section, the “Five Forces Model” of the economist Michael Porter for an analy-
sis of the market environment will be presented. In the model, essential stakeholders 
such as customers, suppliers and any other companies (possibly) selling to the same 
customers are included. The Five Forces Model refers to five threats that that an SME 
is facing (see below illustration). 
 
စီးပြားေရးပညာရွင္ Michael Porter ၏ “အင္အားစု ၅ မ်ိဳးပုံစံ” (Five Forces Model) ကုိ ေစ်းကြက္ 
၀န္းက်င္အေၾကာင္း ဆန္းစစ္ေလ့လာရာတြင္ အသုံးျပဳႏိုင္ရန္ ယခုအခန္းတြင္ ေဖာ္ျပထားပါသည္။ ဤ 
Model တြင္ မျဖစ္မေနထည့္သြင္းစဥ္းစားရမည့္ အက်ိဳးစီးပြားသက္ဆုိင္သူမ်ားျဖစ္ေသာ စားသုံးသူမ်ား 
(customers)၊ ကုန္ၾကမ္းေပးသြင္းသူမ်ား(suppliers)၊ မိမိလုပ္ငန္းႏွင့္ ေဖာက္သည္တူ စားသုံးသူမ်ားကုိ 
ေရာင္းခ်ေနေသာ အျခားကုမၸဏီ(company) မ်ား ပါ၀င္ပါသည္။ အင္အားစု ၅ မ်ိဳးပုံစံဆုိသည္မွာ SME 
လုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ ရင္ဆုိင္ၾကံဳေတြ႔ေနရသည့္ ျခိမ္းေျခာက္မႈ ၅ မ်ိဳးကုိ ရည္ညႊန္းထားျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ 
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 (Source: Chartered Global Management Accountant) 

 
Figure 5: Five Forces Model of Michael Porter 

 
 

 
Bargaining Power of Suppliers ကုန္ၾကမ္း/ကုန္ပစၥည္း 
ေပးသြင္းသူမ်ား၏ ေစ်းႏႈန္းညိွႏိႈင္းႏိုင္စြမ္း 
 

For carrying out production, most SMEs will need to procure input factors (i.e. raw 
materials, other semi-finished inputs) from suppliers. An SME needs to consider its ne-
gotiation position towards its supplier:  
 
ကုန္ပစၥည္းထုတ္လုပ္ရာတြင္ SMEလုပ္ငန္းအမ်ားစုသည္ ကုန္ပစၥည္းေပးသြင္းသူမ်ားထံမွ (ကုန္ၾကမ္း 
ပစၥည္းမ်ား ႏွင့္ ၾကားအဆင့္ကုန္ေခ်ာမ်ားကဲ့သို႔) သြင္းအားစုမ်ားကုိ ၀ယ္ယူစုေဆာင္းရန္ လုိအပ္ပါသည္။ 
SME လုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ မိမိႏွင့္လက္တြဲလုပ္ကုိင္ေသာ ကုန္ၾကမ္း/ကုန္ပစၥည္း ေပးသြင္းသူ (supplier) 
မ်ားႏွင့္ ေစ်းႏႈန္းညိွႏိႈင္းရမည့္ အေနအထားကုိ စဥ္းစားထားရန္လုိအပ္ပါသည္။ 
 
How many different suppliers of input factors does your enterprise use? Does your 
SME have access to an alternative supplier and are your staff comparing prices to 
procure in the most affordable way? What is your relationship with suppliers? Are 
contracts made to secure access to affordable inputs for your SME on a longer-term 
basis? How flexible is your enterprise, if it would need to switch to another supplier? 
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မိမိ၏လုပ္ငန္းသည္ သြင္းအားစု/ကုန္ၾကမ္းေပးသြင္းသူ ဘယ္ေလာက္မ်ားမ်ားကုိ အသုံးျပဳအားကုိး  ေနရပါ 
သလဲ။ မိမိSMEလုပ္ငန္းသည္ အျခားေသာ သြင္းအားစု/ကုန္ၾကမ္းေပးသြင္းသူမ်ား ကုိလည္း လက္လွမ္းမီျပီး 
မိမိ၀န္ထမ္းမ်ားသည္လည္း ေစ်းႏႈန္းမ်ားကုိႏိႈင္းယွဥ္ျပီး အသက္သာဆုံးနည္းျဖင့္ ၀ယ္ယူပါသလား။ 
ကုန္ၾကမ္းေပးသြင္းသူမ်ား ႏွင့္ မိမိတုိ႔အၾကား ဆက္ဆံေရး ဘယ္လုိရိွပါသလဲ။ မိမိ SME လုပ္ငန္းအတြက္ 
သြင္းအားစုမ်ားကုိ သင့္ေလွ်ာ္ေသာေစ်းျဖင့္ ကာလရွည္ၾကာစြာ ၀ယ္ယူရရိွရန္အတြက္ စာခ်ဳပ္ခ်ဳပ္ဆုိထား 
ပါသလား။ အျခားကုန္ၾကမ္းေပးသြင္းသူတစ္ဦးအား ေျပာင္းလဲ အသုံးျပဳရန္ လုိအပ္ပါက မိမိလုပ္ငန္းသည္ 
မည္မွ်အထိ လြယ္ကူမႈရိွပါသလဲ။  
 

 

Bargaining Power of Buyers
၀ယ္ယူသူေဖာက္သည္မ်ား၏ ေစ်းႏႈန္းညိွႏိႈင္းႏိုင္စြမ္း 

 
As part of a customer-centric business model of your SME, the buyers are highly im-
portant actors in the market environment. It is essential for your SME to understand 
though, if rather your enterprise or actually the buyers of your products or services 
have strong bargaining power. Should the buyer have a choice of a range of similar 
or identical products and your enterprise not have an established and well-known 
brand, the buyers may be in the position to negotiate the purchase price down to 
their favour. 
 
မိမိ SME လုပ္ငန္း၏ စားသုံးသူဗဟုိျပဳစီပြားေရးပုံစံ တစ္ခုအေနျဖင့္  ၀ယ္ယူအားေပးသူမ်ားက  ေစ်းကြက္ 
၀န္းက်င္တြင္ အလြန္အေရးပါသူမ်ား ျဖစ္ပါသည္။မိမိလုပ္ငန္းက ေစ်းႏႈန္းညိွႏိႈင္းႏိုင္စြမ္း ရိွသလား သုိ႔မဟုတ္ 
မိမိကုန္ပစၥည္းႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ၀ယ္ယူအားေပးသူမ်ားက ေစ်းႏႈန္းညိွႏိႈင္းႏိုင္စြမ္း ရိွသလား စသည္ 
ျဖင့္တုိ႔ကုိ SME လုပ္ငန္းအေနျဖင့္ သိရိွနားလည္းထားရန္လုိအပ္ပါသည္။ စားသုံးသူအတြက္ အမ်ိဳးအစားတူ 
အျခားေရြးျခယ္စရာ ကုန္ပစၥည္းမ်ားရိွလွ်င္ သုိ႔မဟုတ္ မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္အမွတ္တံဆိပ္မွာ လူသိမ်ားျခင္း 
မရိွေသးလွ်င္ ၀ယ္သူမ်ားက မိမိကုန္ပစၥည္းမ်ားကုိ ၎တုိ႔ စိတ္ၾကိဳက္ေစ်းဆစ္ႏိုင္သည့္ အေနအထား ရိွေန 
ႏိုင္ပါသည္။ 
 
How many buyers of your products are there? Is your SME directly in contact with the 
final consumers or only negotiating with powerful distributors? Which other similar or 
identical products may buyers choose from? How unique is your product? 
 
မိမိကုန္ပစၥည္းမ်ားကုိ ၀ယ္ယူအားေပးသူ ဘယ္ေလာက္မ်ားမ်ား ရိွပါသလဲ။ မိမိ SME လုပ္ငန္းက စားသုံးသူ 
မ်ားထံသုိ႔ တုိက္ရုိက္ေရာင္းခ်သလား၊ သုိ႔မဟုတ္ အင္အားၾကီးမားသည့္ ျဖန္႔ခ်ီေရး လုပ္ငန္းမ်ားမွ တဆင့္ 
ေရာင္းခ်ေသာေၾကာင့္ ျဖန္႔ခ်ီေရးႏွင့္သာ ညိွႏိႈ္င္းမႈ ျပဳလုပ္ရသလား။ ၀ယ္သူအားေပးသူမ်ားအေနျဖင့္ မိမိတို႔ 
ကုန္ပစၥည္းႏွင့္ဆင္တူေသာ သုိ႔မဟုတ္ တထပ္တည္းက်ေသာ အျခားေရြးခ်ယ္စရာမ်ား ရိွေနပါသလား။ မိမိ 
ကုန္ပစၥည္းရဲ႕ တမူထူးျခားမႈက ဘာျဖစ္ႏိုင္မလဲ။  
 
 

 

Rivalry among Existing Competitors (Industry Rivalry)  
လက္ရိွျပိဳင္ဘက္မ်ားအၾကား ျပိဳင္ဆုိင္မႈ (လုပ္ငန္းက႑အတြင္း 
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ယွဥ္ျပိဳင္မႈ) 
 
A major factor in determining the current situation of your business is to consider the 
current level of competition. How many companies are providing an identical prod-
uct in the marketplace? Who are your main competitors and which specific cus-
tomer groups may they target? What is currently and in the long run the competitive 
advantage of your firm over competitors?  
 
မိမိလုပ္ငန္း၏ လက္ရိွအေျခအေနအေပၚ အဓိက အဆုံးအျဖတ္ေပးသည့္အရာမွာ 
လက္ရိွၾကံဳေတြ႔ေနရေသာ ျပိဳင္ဆုိင္မႈအဆင့္ပဲ ျဖစ္ပါသည္။ ေစ်းကြက္တစ္ခုတြင္ တထပ္တည္းက်ေသာ 
ကုန္ပစၥည္းမ်ား ထုတ္လုပ္ေရာင္းခ်ေနေသာ ကုမၸဏီအေရအတြက္ ဘယ္ေလာက္ရိွပါသလဲ။ မိမိ၏ အဓိက 
ျပုိင္ဘက္ေတြက ဘယ္သူေတြျဖစ္ျပီး ဘယ္စားသုံးသူအုပ္စုမ်ားကုိ ျပိဳင္ဘက္မ်ားက ေရြးခ်ယ္ခ်ဥ္းကပ္ၾက 
ပါသလဲ။ လက္တေလာႏွင့္ ေရရွည္ကာလမ်ားတြင္ ျပိဳင္ဘက္လုပ္ငန္းမ်ားအေပၚ မိမိလုပ္ငန္း၏ 
ႏိႈင္းယွဥ္အားသာခ်က္ေတြ ဘာေတြလဲ။ 
 
 

 
Threat of New Entrants လုပ္ငန္းသစ္မ်ား၏ ၿခိမ္းေျခာက္မႈ 

 
Even if there may currently not be a high level of competition in your industry, other 
enterprises may enter the market and compete with your SME. Generally, any prof-
itable industry will attract new entrants to the market. In addition, the market situa-
tion in Myanmar may at times be misleading for an enterprise - seemingly niche 
markets for SMEs to fill are available in any industry. However, it strongly needs to be 
considered by SMEs that such market niches or gaps might be filled by e.g. a well-
established and experienced international or local company that just has not yet 
expanded its operations to all parts of Myanmar.  
 
လတ္တေလာတြင္ မိမိလုုပ္ငန္းက႑၌ အျပိဳင္အဆုုိင္ မမ်ားေသးသည္႔တုုိင္ ေစ်းကြက္သုုိ႔ လုုပ္ငန္းသစ္မ်ား 
၀င္ေရာက္လာၿပီး မိမိလုုပ္ငန္းႏွင္႔ အျပိဳင္ျဖစ္လာႏုုိင္ပါသည္။ ေယဘုုယ်အားျဖင္႔ အျမတ္အစြန္းရိွေသာ 
လုုပ္ငန္းက႑တုုိင္းသည္ လုုပ္ငန္းသစ္မ်ား ၀င္ေရာက္လာေအာင္ ဆြဲေဆာင္တတ္သည္။ ထုုိ႔အျပင္ ျမန္မာ 
ႏုုိင္ငံေစ်းကြက္အေျခအေနသည္ လုုပ္ငန္းက႑အသီိးသီးတြင္ SME လုုပ္ငန္းမ်ား ၀င္ေရာက္လုုပ္ကုုိင္ႏုုိင္ 
သည္႔ ေစ်းကြက္ငယ္မ်ား ရိွပုုံေပၚျခင္းေၾကာင့္ စီးပြားေရးလုုပ္ငန္းတစ္ခုုအတြက္ တခါတရံတြင္ အထင္မွားေစ 
ႏုုိင္ပါသည္။  
သုိ႔ေသာ္ အဆုိပါေစ်းကြက္ႏွင့္ လုိအပ္ခ်က္မ်ားသည္ ခိုင္မာျပီးအေတြ႔အၾကံဳရိွထားေသာ ႏိုင္ငံတကာ 
သုိ႔မဟုတ္ ျပည္တြင္းလုပ္ငန္းတစ္ခုခုက ျမန္မာႏိုင္ငံတ၀ွမ္းလုံးသုိ႔ ေစ်းကြက္ခ်ဲ႕ထြင္ရန္ အရိွန္ယူေနျခင္း 
လည္း ျဖစ္ေနႏိုင္ေၾကာင္း SME စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားအေနျဖင့္ အေသအခ်ာစဥ္းစားရန္ လုိအပ္ပါသည္။ 
 
How likely do you think it is that a larger company may enter the market that you 
are operating in? How likely may it be that another entrepreneur may just copy your 
business model and may establish a similar shop next-door? What are the barriers 
currently preventing other competitors from entering the market? How can your SME 
react, when a new company is entering the market to remain successful and profit-
able? 
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မိမိလုပ္ကုုိင္ေဆာင္ရြက္ေနေသာ ေစ်းကြက္သုုိ႔ ကုမၸဏီီႀကီးတစ္ခုုခုု ၀င္လာႏုုိင္သည္႔ အလားအလာ မည္မွ် 
ရိွပါသလဲ။ အျခားလုုပ္ငန္းရွင္တစ္ဦးက မိမိ၏ စီးပြားေရးပုုုုံစံကုုိ ပုုံတူကူးခ်ၿပီး မိမိဆုုိင္အနီးပတ္၀န္းက်င္တြင္ 
လာေရာက္လုုပ္ကုုိင္မည္႔ အလားအလာ မည္မွ်ရိွပါသလဲ။ လတ္တေလာတြင္ ေစ်းကြက္သုုိ႔ မ၀င္ေရာက္ 
လာႏုုိင္ေအာင္ ကာဆီးေပးထားေသာ အတားအဆီးေတြက ဘာေတြလဲ။ လုုပ္ငန္းသစ္တစ္ခုုက ေစ်းကြက္ 
သုုိ႔ ၀င္ေရာက္လာသည္႔အခါ မိမိလုုပ္ငန္း၏ လက္ရိွေအာင္ျမင္မႈႏွင္႔ အျမတ္အစြန္းကုုိ မည္သုုိ႔ ထိန္းသိမ္း 
ထားႏုုိင္မလဲ။  
    

 

Threat of Substitute Products or Services
အစားထုိးကုန္ပစၥည္းႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား၏ ျခိမ္းေျခာက္မႈ 

 
The sales prospect of your SME may not only decline, because a new competing 
product of similar quality and with similar features is introduced (e.g. Alpine Water vs. 
Other Water). Instead, at times customers may choose a different product at the 
same occasion though (e.g. tea vs. coffee). For instance, e.g. price-sensitive cus-
tomers may choose to take a bus or train instead of a flight, so that an airline is - for 
certain customer segments - in fact competing with railway or bus companies. How 
easy is it for customers to replace your product or service by a substitute? Which in 
fact are possible substitutes for your products or services? 
 
မိမိ SME လုပ္ငန္း၏ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈ ေရာင္းအားအလားအလာ (sales prospect) 
ေလ်ာ့က်လာျခင္းမွာ မိမိကုန္ပစၥည္း အရည္အေသြးႏွင့္ ဆင္တူလကၡဏာမ်ားရိွေသာ အျခားကုန္ပစၥည္း 
မ်ားကုိ ၿပိဳင္ဘက္လုပ္ငန္းသစ္မ်ားက ေစ်းကြက္တြင္ မိတ္ဆက္ျဖန္႔ျဖဴးေရာင္းခ်လာျခင္းအေၾကာင္း တစ္ခု 
ထဲေၾကာင့္ မဟုတ္ေပ (ဥပမာ Alpine ေသာက္ေရသန္႔ ႏွင့္ အမ်ိဳးအစားတူ အျခားေသာက္ေရသန္႔မ်ား)။  
တခါတရံတြင္ စားသုံးသူမ်ားသည္ ကြဲျပားသည့္ အျခားကုန္ပစၥည္းတစ္မ်ိဳး (ဥပမာ လက္ဖက္ရည္ ႏွင့္ 
ေကာ္ဖီ) ကုိေရြးခ်ယ္တက္ၾကပါသည္။ ေနာက္ထပ္ဥပမာ တစ္ခုမွာ ေစ်းႏႈန္းအေပၚတုံ႔ျပန္တက္ေသာ 
စားသုံးသူမ်ား (price-sensitive customers) အေနျဖင့္ ခရီးသြားရန္ ေလယာဥ္အစား ဘတ္စ္ကား 
သုိ႔မဟုတ္ မီးရထားျဖင့္ ခရီးသြားရန္ ေရြးခ်ယ္ေကာင္းေရြးခ်ယ္ပါလိမ့္မည္။ ထုိအေၾကာင္းေၾကာင့္ ေလ 
ေၾကာင္းလုိင္းသည္ အဆုိပါစားသုံးသူအုပ္စုအတြက္ မီးရထား သုိ႔မဟုတ္ ဘတ္စ္ကား ကုမၸဏီမ်ားႏွင့္ 
ယွဥ္ျပိဳင္ရပါေတာ့မည္။ စားသုံးသူမ်ားအတြက္ မိမိ၏ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈသည္ အျခားေသာ 
ကုန္ပစၥည္း၊ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားႏွင့္ မည္မွ်လြယ္ကူစြာ အစားထုိးႏိုင္ပါသလဲ။ မိမိကုန္ပစၥည္းမ်ား သုိ႔မဟုတ္ 
၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ လြယ္ကူစြာ အစားထုိးႏိုင္သည့္ အရာေတြက ဘာေတြလဲ။  
 

3.1. Understanding the External Environment: PESTEL ၃.၂ ျပင္ပ 
ပတ္၀န္းက်င္အေျခအေနအေပၚ သိရိွနားလည္ျခင္း _ PESTEL  
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The PESTEL analysis is a key tool for an enterprise to understand a comprehensive set 
of external factors. Typically, enterprises often only consider changes in the market 
conditions (see Five Forces Model) instead of considering the influence of legal fac-
tors (e.g. passing of stricter laws and regulations in the industry) and environmental 
factors (e.g. effects of climate change on microfinance companies in Myanmar). 
Nonetheless, a successful enterprise is to monitor at least the most basic develop-
ments in the external environment not to be surprised by important changes. 
 
PESTEL ဆန္းစစ္မႈကုိ လုပ္ငန္းတစ္ခုအတြက္ ျပင္ပအေၾကာင္းတရားမ်ားအေပၚ ျပည့္စုံစြာ နားလည္ေစ 
ႏိုင္ရန္အတြက္ နည္းစနစ္တစ္ခုျဖစ္အသုံးျပဳႏုိင္ပါသည္။ ပုံမွန္အားျဖင့္ SMEလုပ္ငန္းမ်ားမွာ (အင္အားစု 
(၅)မ်ိဳးပုံစံအရ) ေစ်းကြက္ ေျပာင္းလဲမႈ အေျခအေနမ်ားကုိသာ ထည့္သြင္းစဥ္းစားေလ့ရိွျပီး ဥပေဒေရးရာ 
အေၾကာင္းတရားမ်ား၊ သဘာ၀ပတ္၀န္းက်င္ဆုိင္ရာ အေၾကာင္းတရားမ်ား စသည္ျဖင့္ ပတ္၀န္းက်င္ 
ဆုိင္ရာအေျခအေန လႊမ္းမုိးမႈမ်ားကုိ ထည့္သြင္းစဥ္းစားေလ့မရိွၾကပါ။  
ဥပမာ။ ။လုပ္ငန္းက႑အတြက္ ပုိမုိတင္းၾကပ္ေသာ ဥပေဒ၊ စည္းမ်ဥ္းစည္းကမ္းမ်ား ထုတ္ျပန္မႈ၊ ရာသီဥတု 
အေျပာင္းအလဲေၾကာင့္ ျမန္မာႏိုင္ငံမွ အေသးစားေခ်းေငြလုပ္ငန္းမ်ားအေပၚ အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈမ်ား။   
သုိ႔ရာတြင္ ေအာင္ျမင္ေနေသာ လုပ္ငန္းတစ္ခုအတြက္ အနည္းဆုံးအားျဖင့္ ျပင္ပပတ္၀န္းက်င္အေျခအေန 
ျဖစ္ထြန္းေျပာင္းလဲမႈမ်ားကုိ ေစာင့္ၾကည့္ေလ့လာႏိုင္ျပီး အေျပာင္းအလဲၾကီးၾကီးမားမား ျဖစ္ေပၚလာမွ 
ရုတ္တရက္ ထိတ္လန္႔မသြားမိေစရန္ျဖစ္ပါသည္။ 
 
PESTEL is an acronym for a tool helping your team consider (e.g. in a brainstorming 
session) all relevant possible factors in the external environment of the SME. PESTEL 
stands for Political, Economical, Social, Technological, Environmental and Legal Fac-
tors. In dependence on the business model, possibly other factors may be added 
(e.g. an international dimension etc.) 
 
PESTEL ဆုိသည္မွာ ျပင္ပပတ္၀န္းက်င္မွ မိမိ SME လုပ္ငန္းႏွင့္ သက္ဆုိင္ေသာ အေၾကာင္းတရားမ်ား 
အားလုံးကုိ မိမိအဖြဲ႔အစည္းအတြင္း စဥ္းစားသုံးသပ္ၾကရာတြင္ (ဥပမာ brinstroming session) အေထာက္ 
အကူျဖစ္ေစေသာ နည္းစနစ္၏ အတုိေကာက္ အေခၚအေ၀ၚျဖစ္ပါသည္။ PESTEL မွာ Political (ႏိုင္ငံေရး)၊ 
Economic (စီးပြားေရး)၊ Social (လူမႈေရး)၊ Technoligical (နည္းပညာ)၊ Environmental (သဘာ၀ 
ပတ္၀န္းက်င္)၊  Legal (ဥပေဒေရးရာ) အေၾကာင္းတရားမ်ားကုိ ရည္ညြန္းပါသည္။ စီးပြားေရးပုံစံ (Busi-
ness Model) အေပၚမူတည္၍ အျခားအေၾကာင္းတရားမ်ား (ဥပမာ ႏိုင္ငံတကာေရးရာ ရႈေထာင့္ စသည့္ 
အေၾကာင္းတရားမ်ား) ကုိလည္း ျဖည့္စြက္ႏိုင္ပါသည္။ 
 

 

ႏိုင္ငံေရးအေၾကာင္းတရားမ်ား (Political Factors) 

 
How may the government, government policy or e.g. directions in the international 
relations of Myanmar affect your SME? 
 
အစုိးရ၊ အစုိးရမူ၀ါဒ သုိ႔မဟုတ္ ျမန္မာႏိုင္ငံ၏ ႏိုင္ငံတကာဆက္ဆံေရးဆုိင္ရာ ဦးတည္မႈမ်ားသည္ မိမိ SME 
အေပၚဘယ္လုိမ်ိဳး အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈ ရိွလာႏိုင္ပါသလဲ။ 
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စီးပြားေရးအေၾကာင္းတရားမ်ား (Economic Factors) 

 
How would a general economic downturn or an economic boom affect the way 
how your company is doing business? What effects would e.g. a change in the for-
eign exchange rate have on your input procurement or sales? 
 
အေထြေထြ စီးပြားေရးက်ဆင္းမႈမ်ား သုိ႔မဟုတ္ စီးပြားေရးဦးေမာ့လာမႈမ်ားသည္ မိမိလုပ္ငန္း လည္ပတ္မႈ 
ပုံစံအေပၚ ဘယ္လုိမ်ိဳး အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈ ရိွႏိုင္ပါသလဲ။  
ဥပမာ။ ။ႏိုင္ငံျခားေငြလဲလွယ္ႏႈန္း အေျပာင္းအလဲေၾကာင့္ ကုန္ၾကမ္းတင္သြင္းမႈ သုိ႔မဟုတ္ ေရာင္းအား 
အေပၚ ဘယ္လုိမ်ိဳး အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈမ်ား ရိွလာႏိုင္သလဲ။  
 

 
လူမႈအေၾကာင္းတရားမ်ား (Social Factors) 

 
What is the social situation of your customers? How may their needs and demands 
change, when their social or socio-economic situation changes? How would 
changes in the education level of your customers, their access to information via ICT 
or e.g. gradual changes in traditions and cultural norms affect your business? 
 
မိမိေဖာက္သည္ေတြရဲ႕ လူေနမႈပုံစံအေျခအေန ဘယ္လုိရိွပါသလဲ။ သူတုိ႔၏လူမႈေရး သုိ႔မဟုတ္ စီးပြားေရး 
အေျခအေနမ်ား ေျပာငလဲသည့္အခါ လုိအပ္ခ်က္မ်ား ၀ယ္လုိအားမ်ား မည္သို႔ေျပာင္း လဲသြားႏိုင္ပါသလဲ။ 
မိမိေဖာက္သည္မ်ား၏ ပညာေရးအဆင့္၊ သတင္းဆက္သြယ္ေရးနည္း ပညာမွတဆင့္ သူတုိ႔၏ သတင္း 
အခ်က္အလက္ရယူသိရိွႏိုင္မႈ ေျပာင္းလဲသြားတဲ့အခါ သုိ႔မဟုတ္ ဓေလ့ထုံးစံမ်ားႏွင့္ ယဥ္ေက်းမႈစံႏႈန္းမ်ား 
တျဖည္းျဖည္းေျပာင္းလဲလာေသာေၾကာင့္ မိမိစီးပြားေရးလုပ္ငန္းအေပၚ မည္သုိ႔ေသာ အက်ိဳး သက္ေရာက္မႈ 
မ်ား ရိွလာႏိုင္ပါသလဲ။  
 

 
နည္းပညာအေၾကာင္းတရားမ်ား (Technological Factors) 

 
Which technological innovations (e.g. drone delivery, automation) may affect your business in a 
positive or negative way? How is your enterprise positioned in utilizing state‐of‐the‐art technol‐
ogy? 
 
မည္သည့္ နည္းပညာတီထြင္ဆန္းသစ္မႈမ်ာသည္ မိမိစီးပြားေရးလုပ္ငန္းအေပၚ ေကာင္းက်ိဳးျဖစ္ေစႏိုင္သလဲ 
သုိ႔မဟုတ္ ဆုိးက်ိဳးျဖစ္ေနႏိုင္သလဲ။ မိမိလုပ္ငန္းသည္ ေနာက္ဆုံးေပၚ နည္းပညာမ်ားကုိ အသုံးျပဳႏိုင္သည့္ 
အေနအထား အေျခအေနတြင္ ရိွပါသလား။  
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သဘာ၀ ပတ္၀န္းက်င္အေၾကာင္းတရားမ်ား (Environmental Fac‐
tors) 

 
Which environmental issues are dominant in Myanmar or may directly affect your business or any 
other actors on your market covered? Which environmental initiatives are driven by the Govern‐
ment or by civil society / environmental conservation groups in the surroundings of your enter‐
prise? Which technologies may now be available to enhance the environmental sustainability of 
your business? 
 
ျမန္မာႏိုင္ငံတြင္ မည္သို႔ေသာ သဘာ၀ပတ္၀န္းက်င္ဆုိင္ရာ ျပႆနာမ်ားကုိ ရင္ဆုိင္ရေလ့ရိွပါသလဲ။ အျဖစ္ 
မ်ားပါသလဲ။ ထုိျပႆနာမ်ားသည္ မိမိလုပ္ငန္းအေပၚ တုိက္ရုိက္ထိခုိက္ႏိုင္ပါသလား။ မိမိလုပ္ကုိင္ေနတဲ့ 
ေစ်းကြက္တြင္ အျခားေသာ ပါ၀င္လုပ္ကုိင္ေနသူမ်ားအေပၚ ထိခုိက္ႏိုင္ပါသလား။ မိမိလုပ္ငန္း လုပ္ကုိင္ 
ေနေသာ ပတ္၀န္းက်င္ဆုိင္ရာ တက္ၾကြလႈရွားမႈအစီအစဥ္မ်ားကုိ အစုိးရ သုိ႔မဟုတ္ အရပ္ဘက္ အဖြဲ႕ 
အစည္း  ပတ္၀န္းက်င္ထိမ္းသိမ္းေရးအဖြဲ႕မ်ားအေနျဖင့္  ဦးေဆာင္လုပ္ကုိင္ျခင္းရိွၾကပါသလား။ ယခုအခါ 
မိမိလုပ္ငန္းႏွင့္ဆုိင္ေသာ သဘာ၀ပတ္၀န္းက်င္ကုိ ေရရွည္ထိန္းသိမ္းႏိုင္ရန္ ဘယ္လုိနည္းပညာမ်ား ရရိွႏိုင္ 
ပါသလဲ။  
 

 
ဥပေဒေရးရာအေၾကာင္းတရားမ်ား (Legal Factors) 

Legal and regulatory may be the most sudden and often most disruptive changes to an enterprise. 
Which laws and regulations are currently proposed or already discussed in parliament that may 
affect your business? How can your SME then become compliant with the new laws and regula‐
tions? 
 
ဥပေဒႏွင့္ စည္းမ်ဥ္းစည္းကမ္းမ်ားသည္ လုပ္ငန္းတစ္ခုအတြက္ ရုတ္တရက္ျဖစ္ႏိုင္ေျခ ႏွင့္ ထိခိုက္နစ္နာမႈ 
အမ်ားဆုံးျဖစ္ေစႏိုင္ေသာ အေျပာင္းအလဲ တစ္ခု ျဖစ္ႏုိင္ပါသည္။ လတ္တေလာတြင္ မိမိလုပ္ငန္းအေပၚ 
အက်ိဳးသက္ေရာက္မႈ ရိွႏိုင္ေသာ ဥပေဒ ႏွင့္ စည္းမ်ဥ္းစည္းကမ္းမ်ားကုိ လႊတ္ေတာ္တြင္ အဆုိတင္သြင္း 
ေနပါသလား။ ေဆြးေႏြးေနပါသလား။ မိမိလုပ္ငန္းအေနျဖင့္ ထုိ ဥပေဒသစ္ႏွင့္ စည္းမ်ဥ္းစည္းကမ္း အသစ္ 
မ်ားကုိ မည္သို႔ ေလးစားလိုက္နာေဆာင္ရြက္ႏိုင္မလဲ။ 



29 
 

4. Business Planning and Management of an SME  

၄။ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္ေရးဆြဲျခင္း ႏွင့္ SME လုပ္ငန္းတစ္ခုကုိ  စီမံ 
ခန္႔ခြဲျခင္း  

 

4.1. Introduction of the Tool of the Business Model Canvas  
၄.၁။စီးပြားေရးလုပ္ငန္းပုံစံ ပုံေဖာ္ေရးဆြဲရာတြင္ အသုံးျပဳရမည့္နည္းလမ္းမ်ားမိတ္ဆက္ 

 
The Business Model Canvas allows an entrepreneur and the management of an existing SME to 
develop or sharpen a success strategy for the enterprise, to visualize it or to understand the work 
of the company better. 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) သည္ စြန္႔ဦးတီထြင္လုပ္ငန္းရွင္ႏွင့္ လက္ရိွ SME 
လုပ္ငန္းစီမံခန္႔ခြဲေနသူမ်ားအတြက္ လုပ္ငန္းေအာင္ျမင္ေရး မဟာဗ်ဴဟာတစ္ရပ္ ေရးဆြဲရာတြင္ သုိ႔မဟုတ္ 
ပုိမုိအားေကာင္းေအာင္ ေဆာင္ရြက္ရာတြင္ မိမိလုပ္ငန္းကုိ ပုိမုိနားလည္သေဘာေပါက္လာေစရန္ ကူညီ 
ေပးႏိုင္ပါသည္။ 
 
The Business Model Canvas is a brief snapshot or summary of a more comprehensive 
"Business Plan". The formulation of an actual business plan may take long time, while 
the Business Model Canvas allows e.g. the management of the SME to allow identify 
strategic issues and strategic opportunities in a much shorter time. Nonetheless, the 
Business Model Canvas is by no means a replacement for a full business plan – it, 
however, is a good first step in the process of the development of a business plan. 
It is essential for any SME entrepreneur to follow a strategy when running a business. 
Ideally, all activities of the company are aligned with this strategy and all relevant 
staff are aware of the principles of this strategy of the SME. 
 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ/စီးပြားေရးလည္ပတ္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) သည္ “လုပ္ငန္းအစီ 
အစဥ္” (Business Plan) တစ္ခု၏ အႏွစ္ခ်ဳပ္ျဖစ္္သည္။ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္တစ္ခုကုိ  ေရးဆြဲရန္ အခ်ိန္ ၾကာ 
ႏိုင္ေသာ္လည္း လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံမွာ အခ်ိန္တုိအတြင္း သတ္မွတ္ေဖာ္ထုတ္ ႏိုင္ပါသည္။  
ဥပမာ ။  ။ SME စီမံခန္႔ခြဲသူမ်ားအတြက္ မဟာဗ်ဴဟာက်ေသာ အၾကီးစားျပႆနာမ်ားႏွင့္ မဟာဗ်ဴဟာ 

ေျမာက္အခြင့္အလမ္းမ်ား ကုိအခ်ိန္တုိအတြင္းေဖာ္ထုတ္ႏိုင္ျခင္း။ 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံဟာ ျပီးျပည့္စုံေသာလုပ္ငန္းအစီအစဥ္တစ္ခု မဟုတ္ေသးေသာ္လည္း လုပ္ငန္း 
အစီအစဥ္တစ္ခု ေဖာ္ထုတ္ေရးဆြဲမႈျဖစ္စဥ္၏ ေကာင္မြန္ေသာပထမအဆင့္စတင္ျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ 
မည္သည့္ အေသးစားႏွင့္အလတ္စားလုပ္ငန္းစြန္႔ဦးတီထြင္လုပ္ငန္းရွင္မဆုိ  လုပ္ငန္းတစ္ခုကုိ လည္ပတ္ 
သည့္အခါ လုိက္နာေဆာင္ရြက္ရန္ လုိအပ္ေသာ မဟာဗ်ဴဟာလဲျဖစ္ပါသည္။ အထူးအားျဖင့္ မိမိ၏ လုပ္ငန္း 
ေဆာင္ရြက္မႈအားလုံးသည္ ထုိမဟာဗ်ဴဟာႏွင့္ကုိက္ညီျပီး သက္ဆုိင္ရာ ၀န္ထမ္းအားလုံးအေနျဖင့္လဲ 
ထုိလုပ္ငန္းမဟာဗ်ဴဟာ၏ အေျခခံမူတုိ႔ကုိ သိရိွနားလည္ရမွာျဖစ္ပါသည္။ 
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The Business Model Canvas should be concise and only visualize the key elements of the strat‐
egy of the SME so that the business model of the company is presentable e.g. in a workshop 
setting. The following figure illustrates the structure of the Business Model Canvas.  
 
မိမိလုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံကုိ ရွင္းလင္းစြာေဖာ္ျပထားႏိုင္ရန္ လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံဟာ က်စ္လစ္ 
ရွင္းလင္း သင့္ျပီး မဟာဗ်ဴဟာပါ အဓိကအခ်က္အလက္မ်ားကုိသာ ေသခ်ာေဖာ္ျပသင့္ပါသည္။  

ဥပမာ ။ ။ မိမိလုပ္ငန္း၏ လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ကုိ အလုပ္ရုံေဆြးေႏြးပြဲ 
တြင္ တင္ျပေဆြးေႏြးျခင္း။ 

 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ဖြဲ႕စည္းပုံကုိေအာက္တြင္ ေဖာ္ျပထားပါတယ္။ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

BUSINESS MODEL CANVAS 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ  



31 
 

 
Figure 6: Structure of the Business Model Canvas 

 

အဓိက လုပ္ငန္းမိတ္ဖက္မ်ား (Key Partners) 

For any enterprise, it is important to be aware of the value existing and potential partnerships with 
other enterprises (and potentially individuals such as sales agents). Under the category of key 
partners also suppliers, consultants and other service providers of the enterprise are to be consid‐
ered. Partners for your SME can be found inside and outside of Myanmar e.g. by attending net‐
working events, via the associations of the sector etc. 
မည္သည္႔စီးပြားေရး လုပ္ငန္းမဆုိ လက္ရိွ မိတ္ဖက္စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား ႏွင့္ အလားအလာရိွေသာ 
မိတ္ဖက္စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ား (အေရာင္းကုိယ္စားလွယ္မ်ားကဲ့သုိ႔ေသာ တစ္ဦးခ်င္းပုဂၢိဳလ္မ်ား) ၏ တန္ဖုိး 
ကုိ သတိျပဳမိရန္ အေရးၾကီးပါသည္။ အဓိကမိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ားစာရင္းတြင္ ကုန္ၾကမ္းပစၥည္း ေပးသြင္းသူ 
မ်ား၊ အၾကံေပးသူမ်ား ႏွင့္ အျခားေသာ ၀န္ေဆာင္မႈေပးသူမ်ားကုိလည္း ထည့္သြင္းစဥ္းစားရပါမည္။ မိမိ 
SME လုပ္ငန္းအတြက္ မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ားကုိ ျပည္တြင္းမွာသာမက ႏွင့္ ျပည္ပႏိုင္ငံမ်ားတြင္လည္း ရွာေဖြ 
ေတြ႔ရိွႏိုင္ပါသည္။ 
ဥပမာ။ ။က႑အလုိက္ အသင္းအဖြဲ႔မ်ားမွ တဆင့္ ေတြ႔ဆုံပြဲအခမ္းအနားမ်ား (networking events) 
တက္ေရာက္ျခင္းျဖင့္။ 
In some cases, an enterprise may for instance save costs by collaborating with a more specialized 
partner company as compared to internally maintaining staff for the respective task. In addition, an 
enterprise may on a regular or case‐by‐case basis work with a consulting firm to enhance its 



32 
 

business model, to deliver a certain task for a client etc. Overall, partners add value to your en‐
terprise by optimizing the way how tasks are carried out, by adding resources (e.g. investment), 
additional capacity and competencies etc. Wherever appropriate, an enterprise should seek to 
formalize the relationship with partners to be sure that there is really a shared and common un‐
derstanding of the cooperation (e.g. signature of a contract or Memorandum of Understanding 
(MoU)). 
အခ်ိဳ႕ကိစၥမ်ားတြင္  လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ သက္ဆုိင္ရာအလုပ္တစ္ခုအတြက္ ၀န္ထမ္းမ်ား ထပ္မံခန္႔ အပ္ 
လုပ္ကုိင္ေစျခင္းထက္ ၎အလုပ္အတြက္ ပုိမုိကၽြမ္းက်င္ျပီး အထူးျပဳလုပ္ကုိင္ေနေသာ မိတ္ဖက္ကုမၸဏီ 
တစ္ခုႏွင့္ လက္တြဲလုပ္ကုိင္ျခင္းျဖင့္ ကုန္က်စရိတ္မ်ား ေလ်ာ့ခ်ႏိုင္မည္ျဖစ္ပါသည္။ ထုိ႔အျပင္ စီးပြားေရး 
လုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ မိမိ၏စီးပြားေရးလုပ္ကုိင္မႈပုံစံ (Business model) အဆင့္ျမွင့္တင္ရန္၊ ေဖာက္ 
သည္ တစ္ဦးအတြက္ ကိစၥတစ္ခုခုကုိ ေဆာင္ရြက္ေပးရန္ စသည္တို႔အတြက္ အၾကံေပးလုပ္ငန္းတစ္ခုကို 
ပုံမွန္ျဖစ္ေစ၊ လိုအပ္ခ်က္အလုိက္ျဖစ္ေစ ငွားရမ္းလုပ္ကုိင္ႏိုင္ပါသည္။ ျခံဳေျပာရလွ်င္ လုပ္ငန္းမိတ္ဖက္မ်ား၏ 
မိမိ SME ၏ လုပ္ကုိင္ေဆာင္ရြက္မႈပုံစံကုိ ပုိမုိျမွင့္တင္ေစျခင္း၊ အရင္းအျမစ္မ်ားျဖည့္စြက္ပါ၀င္ျခင္း (ဥပမာ 
ရင္းႏီွးျမွပ္ႏံွမႈ)၊ လုပ္ကုိင္ႏိုင္စြမ္းႏွင့္ အရည္အခ်င္းမ်ာထပ္ေပါင္းျမွင့္တင္ျခင္း တုိ႔ျဖင့္ မိမိလုပ္ငန္းကုိ တန္ဖိုး 
တက္လာေစပါသည္။ စီးပြားေရးလုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ သင့္ေလွ်ာ္သလုိ ပူးေပါင္းေဆာင္ရြက္မႈမ်ား ျပဳလုပ္ 
ရာတြင္ ဘုံနားလည္သေဘာတူညီမႈ ထားရိွရန္ လုပ္ငန္းမိတ္ဖက္မ်ားႏွင့္ ဆက္ဆံေရးကုိ တရား၀င္ျဖစ္ 
ေအာင္ ျပဳလုပ္သင့္ပါတယ္။  
ဥပမာ။ ။လုပ္ငန္း သေဘာတူစာခ်ဳပ္ သုိ႔မဟုတ္ နားလည္မႈစာခၽႊန္လႊာ (MoU) ေရးထုိးျခင္း။ 
 
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။  
 Who are the key partners of your enterprise? မိမိလုပ္ငန္း၏ အဓိကမိတ္ဖက္ လုပ္ငန္းမ်ားက 

ဘယ္သူေတြျဖစ္မလဲ။  
 How are the partners connected with your enterprise (e.g. franchise, contractual service 

agreement, joint venture)? မိမိလုပ္ငန္းႏွင့္ မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းႏွင့္ မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ားကုိ မည္သို႔ 

ခ်ိတ္ဆက္မလဲ။ (ဥပမာ။ လုပ္ငန္း လုပ္ပုိင္ခြင့္ေပးျခင္း၊ ၀န္ေဆာင္မႈ သေဘာတူညီစာခ်ဳပ္၊ အက်ိဳးတူ 
ပူးေပါင္းျခင္း) 

 What is the key contribution of the different partners to the success of your company (e.g. 
financial resources for a new project, specific technology)? မိမိကုမၸဏီ မိမိလုပ္ငန္း 

ေအာင္ျမင္ေရးအတြက္ အမ်ိဳးမ်ိဳးေသာ မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ား၏ အဓိက အေထာက္အကူျပဳမႈမ်ားက 
ဘာေတြလဲ  
ဥပမာ။  ။စီမံကိန္းအသစ္တစ္ခုအတြက္  ေငြေၾကးအရင္းအျမစ္၊ နည္းပညာတစ္ရပ္ရပ္။ 

 How are your partners included in your business model? မိမိ၏ လုပ္ငန္းပုံစံတြင္ 

မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ားကုိ ဘယ္လုိပုံစံ ထည့္သြင္းခ်ိတ္ဆက္ထားသလဲ။  
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 How dependent are you on partners or on one specific partner? မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ား 
သုိ႔မဟုတ္ မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းတစ္ခုခုအေပၚ မိမိလုပ္ငန္းက ဘယ္လုိမ်ိဳး မိွီခုိေနသလဲ။ 

  

 

အဓိက လုပ္ေဆာင္ခ်က္မ်ား (Key Activities) 

 
Any enterprise is carrying out primary activities (see Chapter 2, Success Factor 5) for adding 
value (i.e. delivering a product or service) and requires internal support activities as explained in 
the value chain model. 
စီးပြားေရးလုပ္ငန္းတုိင္းသည္ ကုန္ပစၥည္း ထုတ္လုပ္ျခင္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈေပးျခင္း တုိ႔၏ တန္ဖုိးျမွင့္ 
တင္ရန္အတြက္ ပင္မလုပ္ေဆာင္ခ်က္မ်ား (အခန္း ၂ ၏ ေအာင္ျမင္ေရးအေၾကာင္းတရား ၅ မ်ိဳး) ကို 
ေဆာင္ရြက္ၾကရျပီး တန္ဖုိးကြင္းဆက္ပုံစံ (Value Chain model) တြင္ ရွင္းျပထားခဲ့သည့္အတုိင္း လုပ္ငန္း 
တြင္း ပ့ံပုိးမႈ ေဆာင္ရြက္ခ်က္မ်ားလည္း လုိအပ္ပါသည္။  
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။  
 Which key primary and support activities are conducted in your enterprise? 

မိမိလုပ္ငန္းအတြင္း ဘယ္လုိမ်ိဳးအဓိကက်တဲ့လုပ္ငန္းေဆာင္တာမ်ား နဲ႕ ပ့ံပုိးေရးအလုပ္မ်ား  
ေဆာင္ရြက္ၾကပါသလဲ။  

 Which activities are carried out in direct interaction with the customer? 
ဘယ္လုပ္ငန္းေဆာင္တာမ်ားက စားသုံးသူမ်ား ႏွင့္ တုိက္ရုိက္ဆက္ဆံ ေဆာင္ရြက္ပါသလဲ။  

 How are the activities carried out helping the enterprise generate revenues? 
လုပ္ငန္းအတြက္၀င္ေငြရွာေဖြရာတြင္ အေထာက္အကူျဖစ္ေစေသာ လုပ္ငန္းေဆာင္တာမ်ားကို 
ဘယ္လုိေဆာင္ရြက္ၾကသလဲ။  
 
 

 

 

အဓိကက်ေသာ အရင္းအျမစ္မ်ား (Key Resources) 

 
An enterprise does not only require financial resources to perform a task, to deliver a product or 
service to a customer. Equally important for an enterprise may be key technological resources 
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(e.g. intellectual property such as patents or trademarks), human resources (e.g. access to key 
experts or skilled workforce) and physical assets (e.g. production facilities, fleet of vehicles).  
လုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ အလုပ္တစ္ခုလုပ္ရန္၊ ထုတ္ကုန္ သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ စားသံုးသူထံ 
ေရာင္းခ်ရန္အတြက္ ေငြေၾကးအရင္းအျမစ္တစ္မ်ိဳးထဲ လုိအပ္သည္မဟုတ္ပါ။ နည္းပညာအရင္းအျမစ္မ်ား 
(မူပုိင္ခြင့္၊ ကုန္အမွတ္တံဆိပ္ကဲ့သုိပေသာ ဉာဏပစၥည္း စသည္)၊ လူ႔စြမ္းအားအရင္းအျမစ္ (ပညာရွင္မ်ား၊ 
ကၽြမ္းက်င္ လုပ္သားမ်ား ရရိွႏိုင္မႈ စသည္) ႏွင့္ ရုပ္၀ထၳဳပုိင္ဆိုင္မႈမ်ား (ကုန္ထုတ္အေဆာက္အအုံမ်ား၊ 
ယာဥ္ယႏၱရားမ်ား စသည္) မွာလည္း မိမိလုပ္ငန္းအတြက္ အလားတူ အေရးပါပါသည္။ 
 
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။  
 Which key resources does your enterprise access to deliver value to the customer (e.g. 

specific technical specialists contracted, protected trademark of a well‐known brand)?  
 မိမိလုပ္ငန္း၏ အကိ်ဳးေက်းဇူးမ်ား/တန္ဖုိးမ်ားကုိ စားသုံးသူမ်ားထံ ေပးအပ္ရန္အတြက္ 

ဘယ္လုိမ်ိဳးအဓိကအရင္းအျမစ္မ်ား ရိွႏိုင္ပါသလဲ။  
ဥပမာ ။ ။ နည္းပညာရပ္ဆိုင္ရာ ကၽြမ္းက်င္ပညာရွင္မ်ား ႏွင့္ စာခ်ဳပ္ခ်ဳပ္ဆုိထားျခင္း၊ ေက်ာ္ၾကား 

သည့္  ကုန္ပစၥည္းအမ်ိဳးအစားတစ္ခုအား ကုန္အမွတ္တံဆိပ္ ဥပေဒအရ ကာကြယ္ထား 
ျခင္း။ 

 What is the best use of the resources available to your enterprise for achieving your busi‐
ness goals? In other words: Is your enterprise using its full potential?  

 လုပ္ငန္း၏ ရည္မွန္းခ်က္ပန္းတုိင္မ်ားသုိ႔ ေရာက္ရိွေစရန္ ရရိွႏိုင္သည့္ အရင္းအျမစ္မ်ားကုိ ဘယ္လုိ 
အေကာင္းဆုံး အသုံးခ်ပါသလဲ။ တစ္နည္းအားျဖင့္ မိမိလုပ္ငန္း၏ အရင္းအျမစ္မ်ားကုိ အျပည့္အ၀ 
အသုံးခ်ေနပါသလား။ 

 How can essential human resources for the enterprise be retained?  
 လုပ္ငန္းအတြက္ မရိွမျဖစ္ လူ႔စြမ္းအားအရင္းအျမစ္မ်ားကုိ ဘယ္လုိ ထိန္းသိမ္းထားႏုိင္သလဲ။  
 How do the resources contribute to revenues and the achievement of corporate goals?  
 ရည္မွန္းခ်က္ပန္းတိုင္မ်ား ရရိွေပါက္ေျမာက္ရန္ႏွင့္ ၀င္ေငြမ်ားစြာရရိွႏိုင္ရန္ အရင္းအျမစ္မ်ားကို 

ဘယ္လုိျဖည့္ဆည္းေပးပါသလဲ။  
 

 

လုပ္ငန္း၏တန္ဖုိးထားမႈမ်ား (Value Propositions) 
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A key question that every entrepreneur needs to ask himself / herself is what value the enterprise 
is adding to its customers. Value propositions may refer to an enterprise providing for instance a 
newer, more customized, more accessible or convenient or cheaper solution to its customers. 
လုပ္ငန္းရွင္တုိင္း မိမိတုိ႔လုပ္ငန္းအေနျဖင့္ စားသုံးသူမ်ားအား မည္သုိ႔မ်ိဳး အက်ိဳးေက်းဇူးမ်ား/တန္ဖုိးမ်ား 
ျဖည့္ဆည္ေပးေနပါသလဲဟု မိမိကုိယ္မိမိ ေမးသင့္ပါသည္။ လုပ္ငန္းတစ္ခုခ်င္းအလုိက္ တန္ဖုိးထားမႈမ်ား 
ကြဲျပားႏုိင္ပါသည္။  
ဥပမာ ။ ။ ပုိမုိဆန္းသစ္ျခင္း၊ ၀ယ္သူစိတ္ၾကိဳက္ေဆာင္ရြက္ေပးျခင္း၊ အလြယ္တကူရရိွႏိုင္ျခင္း၊ ပုိမုိအဆင္ 

ေျပေစျခင္း သုိ႔မဟုတ္ ပုိမုိေစ်းသက္သာျခင္း စေသာ အက်ိဳးေက်းဇူး/ေျဖရွင္းေဆာင္ရြက္ခ်က္ 
မ်ား။ 

In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 

လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။  
 How would you define the value of your products and services to your customers? 
 မိမိေဖာက္သည္မ်ားထံသုိ႔ ေပးအပ္သည့္ ကုန္ပစၥည္းမ်ားႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား၏ တန္ဖုိးကုိ 

မည္ကဲ့သုိ႔ သတ္မွတ္ပါသလဲ။ 
 What are the most relevant features of your product or service that your customers like?  
 မိမိကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈတြင္ စားသုံးသူမ်ား ႏွစ္သက္မႈအရိွႏိုင္ဆုံး သြင္ျပင္ 

လကၡဏာမ်ားက ဘာေတြလဲ။   
 How does your company differentiate your products or services from your competitors? In 

other words: Why is your product or service more attractive to your customers?  
 မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ မိမိျပိဳင္ဘက္မ်ား၏ ကုန္ပစၥည္း 

သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားႏွင့္ ဘယ္လုိ ကြဲျပားျခားနားပါသလဲ။ မိမိေဖာက္သည္မ်ားက မိမိ 
ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ဘာ့ေၾကာင့္ ပုိမုိႏွစ္သက္ၾကသလဲ။   

 Which demands and needs of particular customer segments do you satisfy?  
 မိမိတုိ႔က စားသုံးသူအုပ္စုအခ်ိဳ႕၏ မည္သည့္ လုိလားခ်က္မ်ားႏွင့္ လုိအပ္ခ်က္မ်ား ျဖည့္ဆည္းေပး 

မလဲ။   
 What is your sales pitch why your products or services and your enterprise overall are im‐

portant to the customer and superior to other companies?  
 မိမိ၏ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား၊ မိမိ၏ လုပ္ငန္းသည္ အႏွစ္ခ်ဳပ္အားျဖင့္  စားသုံးသူ 

အတြက္ ဘာ့ေၾကာင့္ အေရးၾကီးျပီး အျခားကုမၸဏီမ်ားထက္ ပုိမုိေကာင္းမြန္ပါေၾကာင္း အေရာင္းစြန္ 
ေအာင္ တင္ျပေျပာဆုိမလဲ။ 

 

စားသုံးသူဆက္ဆံေရး (Customer Relationships)  
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A successful enterprise is maintaining a close relationship with its customers. In most sustainable 
business models, it is essential that customers would not only purchase a product or service 
once, but that these customers are retained or even refer additional customers. In this sense im‐
portant is not to end the customer relationship with the purchase ‐ for a company there may well 
be a business case in offering after‐sale services, a service hotline etc. 
ေအာင္ျမင္ေသာလုပ္ငန္းတစ္ခုတြင္ စားသံုးသူမ်ားႏွင့္ ရင္းႏီွးမႈရိွတဲ့ ဆက္ဆံေရး တစ္ရပ္ကုိ ထိန္းသိမ္း 
တက္ၾကပါသည္။ ေရရွည္တည္တ့ံမႈ အရိွဆုံးေသာ လုပ္ငန္းပုံစံမ်ားတြင္ စားသုံးသူတုိ႔က ကုန္ပစၥည္း 
သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈ တစ္မ်ိဳးကုိ တစ္ၾကိမ္တစ္ခါ ၀ယ္ယူသုံးစြဲၾကည့္ရုံသာမက စားသုံးသူ ေဖာက္သည္ 
မ်ားကုိလည္း ဆက္လက္ထိန္းသိမ္းထားႏိုင္ျပီး စားသုံးသူအသစ္မ်ားကုိ ဆြဲေဆာင္ေပးႏိုင္ၾကပါသည္။ 
စားသုံးသူမ်ား ႏွင့္ ဆက္ဆံေရး ဆုိသည္မွာ စားသုံးသူမ်ားအား မိမိတုိ႔ ကုန္ပစၥည္း ၀ယ္ယူျခင္း ႏွင့္ ျပီးဆုံး 
သြားျခင္းမ်ိဳး မဟုတ္ဘဲ ၀ယ္ယူမႈေနာက္ပုိင္း ၀န္ေဆာင္မႈေပးျခင္း၊ ၀န္ေဆာင္မႈ၀ယ္ယူျခင္း အတြက္လည္း 
၀ယ္ယူမႈေနာက္ပုိင္း ၀န္ေဆာင္မႈေပးျခင္း၊ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား အတြက္ အေရးေပၚဖုန္းလုိင္းထားရိွေပးျခင္း 
စသည္ျဖင့္ ေကာင္းမြန္သည့္ ဆက္ဆံေရးတစ္ရပ္ တည္ေဆာက္ျခင္း ကိစၥရပ္မ်ား ျဖစ္ပါသည္။ 
 
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။  

 What are the profiles of different customers of your products or services (e.g. gender, 
age, geographic regions)?  

 မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ၀ယ္ယူအားေပးေနေသာ မတူကြဲျပား 
ေသာ စားသုံးသူတုိ႔၏ ကုိယ္ေရးအခ်က္အလက္မ်ားက ဘာေတြလဲ။  
ဥပမာ။ ။က်ား/မ၊ အသက္အရြယ္၊ အရပ္ေဒသ။ 

 How does your enterprise engage and communicate with your customers (e.g. personal 
assistance, co‐creation)?  

 မိမိလုပ္ငန္းသည္ စားသုံးသူမ်ားႏွင့္ ဘယ္လုိမ်ိဳး ထိေတြ႔ဆက္သြယ္ပါသလဲ။ (ဥပမာ ကုိယ္ေရး 
အရာရိွ၊ Co-creation)  

 Which level, channels etc. of contact do you anticipate your customers to desire?  
 မိမိ၏ စားသုံးသူမ်ားႏွင့္ ထိေတြ႔ဆက္သြယ္ႏိုင္ရန္ ၎တုိ႔လုိလားႏိုင္မယ့္ လမ္းေၾကာင္းမ်ား နည္း 

လမ္းမ်ား စသည္တို႔ကုိ စိတ္ကူးေမွ်ာ္လင့္ထားပါသလား။  
 How can your enterprise retain your customer in the long run? How can your enterprise 

even develop the relationships with your customers further?  
 မိမိလုပ္ငန္းက စားသုံးသူမ်ားကုိ ေရရွည္ဘယ္လုိမ်ိဳး ထိန္းထားႏိုင္မလဲ။ မိမိလုပ္ငန္း စားသုံးသူမ်ား 

ႏွင့္ ဆက္ဆံေရးကုိ ဘယ္လုိ ဆက္လက္ခ်ဲ႕ထြင္ႏိုင္မလဲ။  
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စားသုံးသူ အပုိင္းအျခားအုပ္စုမ်ား(Customer Segments) 

 
No successful enterprise will ever consider all of its customers as a uniform mass of ‘the custom‐
ers’ only. The group of ‘females between 18 and 25’ may react differently from ‘males above 65+’, 
when groups see the same advertisement for your products or services. While any customer has 
unique preferences, one will find certain natural similarities in the purchasing behaviour and inter‐
action of customers with your enterprise. In order to address these different types of preferences 
and behaviour, it may be relevant to your company to classify your customer or potential custom‐
ers into customer segments to develop particular strategies for approaching the different customer 
segments. 
ေအာင္ျမင္ေသာစီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားသည္ မိမိ၏ စားသုံးသူအားလုံးကုိ တစ္အုပ္စုတည္း သတ္မွတ္ေလ့ 
မရိွၾကေပ။ အုပ္စုအသီးသီးက မိမိ၏ ကုန္ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈ ေၾကာ္ျငာတစ္ခုကုိေတြ႔သည့္အခါ 
အသက္ ၁၈ ႏွစ္မွ ၂၅ ႏွစ္ၾကား အမ်ိဳးသမီးအုပ္စု၏ ရႈျမင္တုံ႕ျပန္ပုံသည္ အသက္ ၆၅ ႏွစ္ အထက္ 
အမ်ိဳးသား အုပ္စု၏ ရႈျမင္တုန္႔ျပန္ပုံႏွင့္ မတူညီႏိုင္ပါ။ စားသုံးသူ အသီးသီးတြင္ သီးသန္႔အၾကိဳက္ လက္ 
ကၡဏာမ်ား ရိွေသာ္လည္း မိမိလုပ္ငန္းမွ ကုန္ပစၥည္းမ်ားကုိ ႏွစ္သက္မည့္ အမူအက်င့္ရိွသည့္ စားသုံးသူ 
မ်ားကုိလည္း ေတြ႔ႏိုင္ပါလိမ့္မည္။ ကြဲျပားေသာ အၾကိဳက္မ်ားႏွင့္ အမူအက်င့္မ်ားကုိ ျဖည့္ဆည္းေပးရန္ 
အတြက္ မိမိ၏လုပ္ငန္းအေနျဖင့္ မိမိ၏ စားသုံးသူမ်ား သုိ႔မဟုတ္ စားသံုးသူျဖစ္လာႏိုင္သူမ်ားကုိ အုပ္စုမ်ား 
ခြဲျခားရန္ လိုအပ္ပါသည္။ သုိ႔မွသာ မတူညီေသာ စားသုံးသူအုပ္စုမ်ားထံ ခ်ဥ္းကပ္ႏိုင္မယ့္ သီးျခား မဟာ 
ဗ်ဴဟာမ်ားကုိ ခ်မွတ္လာႏုိင္မွာျဖစ္ပါသည္။ 
 
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။  
 Which customer segments can you identify for your enterprise?  
 မိမိလုပ္ငန္းအတြက္ ဘယ္စားသံုးသူအုပ္စုမ်ားကုိ ေရြးခ်ယ္ထားပါသလဲ။ 
 How would you characterize the differences in preferences and behaviour of the different 

customer segments?  
 မတူညီေသာ စားသုံးသူအုပ္စုမ်ားရဲ႕ အၾကိဳက္ႏွင့္ အမူအက်င့္မ်ား ကြာျခားပုံတို႔ကုိ ဘယ္လုိမ်ိဳး 

ခြဲျခားသတ္မွတ္မလဲ။  
 Which groups of people do currently not buy your products to a significant extent and 

why?  
 လက္ရိွတြင္ ဘယ္စားသုံးသူအုပ္စုမ်ားက မိမိ၏ ကုန္ပစၥည္းမ်ားကုိ ထူးထူးျခားျခား မသုံးစြဲဘဲ 

ေနၾကသသလဲ။ ဘာ့ေၾကာင့္လဲ။  



38 
 

 Are you targeting a niche market, the mass market or potentially specific individuals with 
your products?  

 မိမိကုန္ပစၥည္းမ်ားက လူတစ္စုအတြက္ သီးျခားေစ်းကြက္ (niche market)၊ လူအမ်ားအတြက္ 
ေယဘုယ်ေစ်းကြက္ (mass market) သုိ႔မဟုတ္ တစ္ဦးခ်င္းအၾကိဳက္ေဆာင္ရြက္ေပးျခင္း စသည္ 
ျဖင့္ ရည္ညြန္းတာလား။ 

 
 

 

ဆက္သြယ္ေရးလမ္းေၾကာင္းမ်ား (Channels) 

 
Nowadays, an enterprise must not necessarily have a physical shop anymore: Enterprises can 
work on a delivery‐only basis, only based on a website or social media etc. Challenge for e.g. a 
“digital SME” may be that its customers may not walk pass a physical shop anymore and remain 
interested in the products or services. Hence, your enterprise will need to find other channels 
(e.g. advertisements in social media or the radio, sponsorship of an event relevant to your indus‐
try) to reach out to the customer and partners. 
ယေန႔ေခတ္ လုပ္ငန္းတစ္ခုတြင္ ရုပ္ပုိင္းဆိုင္ရာ အေရာင္းဆုိင္ခန္းတစ္ခု မျဖစ္မေနရိွရန္ မလုိအပ္ေတာ့ပါ။ 
လုပ္ငန္းမ်ား၏ ၀ဘ္ဆုိဒ္ (website) သုိ႔မဟုတ္ လူမႈကြန္ရက္မီဒီယာ (social media) တုိ႔ကုိ အသုံးျပဳ၍ 
ျဖန္ခ်ေီရး သက္သက္လုပ္ကုိင္လာႏိုင္ၾကပါသည္။ ဒစ္ဂ်စ္တယ္ SME လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ စိန္ေခၚခ်က္တစ္ခု 
မွာ ၎၏ စားသုံးသူေဖာက္သည္မ်ားသည္ အေရာင္းဆုိင္ခန္းမ်ားေရွ႕ လာေရာက္မလည္ပတ္ၾကေသာ္ 
လည္း အဆုိပါဆုိင္ခန္းမ်ား၏ ကုန္ပစၥည္းႏွင္ ့၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ စိတ္၀င္စားမႈ ရိွေနႏိုင္ပါသည္။ ထုိ႔ေၾကာင့္ 
မိမိလုပ္ငန္းအေနျဖင့္ အဆုိပါစားသုံးသူမ်ား၊ မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ားဆီသုိ႔ လက္လွမ္းမီေနရန္အတြက္ အျခား 
ေသာဆက္သြယ္ေရး လမ္းေၾကာင္းမ်ား (ဥပမာ လူမႈကြန္ရက္ မီဒီယာတြင္ ေၾကာ္ျငာျခင္း၊ မိမိလုပ္ငန္း 
က႑ႏွင့္ဆက္စပ္ေသာ ပြဲတစ္ခုကုိ စပြန္ဆာေပးျခင္း (ပ့ံပုိးေပးျခင္း) စသည္တုိ႔ကုိ အသုံးျပဳရန္ လုိအပ္လာ 
ပါသည္။ 
 
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။ 

 Through which channels does your enterprise reach its different segments of customers?  
 မိမိလုပ္ငန္းက ဘယ္လုိဆက္သြယ္ေရးလမ္းေၾကာင္းမ်ားကုိ အသုံးျပဳ၍ ကြဲျပားျခားနားသည့္ 

စားသုံးသူအုပ္စုမ်ားထံသုိ႔လက္လွမ္းမီေအာင္ လုပ္ေဆာင္ပါသလဲ။  
 What additional channels may open up in the future?  
 အနာဂတ္တြင္ ဘယ္လုိ ဆက္သြယ္ေရးလမ္းေၾကာင္းမ်ားကုိ ထပ္မံတုိးခ်ဲ႕အသုံးျပဳမလဲ။  
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 How do the channels chosen support the differentiation of the company from its competi‐
tors?  

 ေရြးခ်ယ္ထားေသာ ဆက္သြယ္ေရးလမ္းေၾကာင္းမ်ားက မိမိလုပ္ငန္းကုိ အျခားျပိဳင္ဘက္မ်ားႏွင့္ 
ကြဲျပားသြားေစရန္ ဘယ္လုိ အေထာက္အကူျပဳပါသလဲ။  

 Before sales, at the time of purchase, on delivery and after sales which channels does 
your company utilize for its outreach to the customers?  

 မေရာင္းရေသးခင္၊ ၀ယ္ယူသည့္အခ်ိန္၊ ပစၥည္းျဖန္႔ခ်ီပုိ႔ေဆာင္ေရးႏွင့္ ေရာင္းခ်ျပီးေနာက္ပုိင္းတြင္ 
မိမိလုပ္ငန္းအေနျဖင့္ စားသုံးသူမ်ားထံ လက္လွမ္းမီေစရန္ ဘယ္ဆက္သြယ္ေရးလမ္းေၾကာင္း 
မ်ားကုိ အသုံးျပဳပါသလဲ။  
 

 

ကုန္က်စရိတ္အမ်ိဳးအစားမ်ား (Cost Structure) 

 
 
Any business operation is incurring costs - no business can generate profits without 
costs. Many enterprises in Myanmar are family-run enterprises though and tend not 
to include all actual costs in the calculation. If you start and manage your own busi-
ness, do not forget to include a salary for yourself (the so called “imputed entrepre-
neurial profit”) and your family members. Even if your brother or sister work for your 
company or help out in operations, it is proper practice even in a start-up or SME to 
include a salary for yourself, family members and friends. It is task of a well-
functioning enterprise not only to pay staff at times, when new revenues are gener-
ated, but on a continuous basis. Any staff is to be remunerated in accordance with 
the value that the work of the individual is contributing to the success of the enter-
prise. 
 
လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈတိုင္းတြင္ ကုန္က်မႈစရိတ္မ်ား ရိွပါတယ္။ ကုန္က်မႈမ်ားမရိွဘဲ အျမတ္မ်ားရရိွလာေသာ 
စီးပြားေရးလုပ္ငန္းဟူ၍လည္း မရိွႏိုင္ပါ။ ျမန္မာႏိုင္ငံရိွ လုပ္ငန္းမ်ားစြာတုိ႔မွာ မိသားစုပုိင္လုပ္ငန္းမ်ားျဖစ္ၾျပီး 
အမွန္ကုန္က်စရိတ္မ်ားကုိ ထည့္သြင္းတြက္ခ်က္ျခင္း မျပဳလုပ္ၾကပါ။ မိမိအေနျဖင့္ ကုိယ္ပုိင္လုပ္ငန္းစတင္ 
လုပ္ကုိင္ေတာ့မည္ဆုိပါဘက မိမိကုိယ္တုိင္ႏွင့္ မိသားစု၀င္မ်ားအတြက္ လစာမ်ားသတ္မွတ္ထုတ္ယူရန္ 
မေမ့အပ္ပါ။ မိမိ၏ ေမာင္ႏွမသားခ်င္းမ်ားက မိမိလုပ္ငန္းတြင္ အလုပ္လုပ္ေနလွ်င္ သုိ႔မဟုတ္ လုပ္ငန္း၏ 
အလုပ္တစ္ခုခုတြင္ အကူညအညီေပးေနလွ်င္လည္း မိမိအတြက္ မိသားစု၀င္မ်ား ႏွင့္ သူငယ္ခ်င္းမ်ား 
အတြက္ လစာကုိပါ ထည့္သြင္းတြက္ခ်က္ေပးျခင္းသည္ တည္ေထာင္ကာစ လုပ္ငန္းသစ္ သုိ႔မဟုတ္ SME 
လုပ္ငန္းမ်ားအတြက္ပါ အေလ့အက်င့္ေကာင္းတစ္ခုျဖစ္ပါသည္။ ၀င္ေငြသစ္မ်ား ထပ္မံရရိွသည့္အခါတြင္ 
သာ ၀န္ထမ္းမ်ားကုိ တခါတရံသာ လုပ္အားခမ်ား ထပ္တုိးေပးျခင္းမ်ိဳး မဟုတ္ဘဲ ပုံမွန္ေပးရပါမည္။ 
၀န္ထမ္းတစ္ဦး၏ အလုပ္သည္ လုပ္ငန္းေအာင္ျမင္မႈ ျဖစ္ေပၚလာရန္အတြက္ မည္မွ်အက်ိဳးျပဳမႈရိွလဲ အေပၚ 
မူတည္ျပီး တန္ရာတန္ေၾကးေပးသင့္ပါသည္။ 
 
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
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လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။  
 
 Which costs are incurred in your enterprise? 
 မိမိလုပ္ငန္းတြင္ ဘယ္လုိကုန္က်စရိတ္မ်ားရိွပါသလဲ။  
 Which key resources must the company afford to deliver products or services to the cus‐

tomer in a satisfactory manner?  
 မိမိလုပ္ငန္းသည္ စားသုံးသူမ်ားထံ ကုန္ပစၥည္း ေရာင္းခ်ျခင္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈေပးျခင္းမ်ား 

ျပဳလုပ္ရာတြင္ စားသုံးသူမ်ား စိတ္ေက်နပ္မႈရိွေအာင္ ဘယ္လုိ အဓိက အရင္းအျမစ္မ်ားကုိ ၀ယ္ယူ 
သုံးစြဲရပါသလဲ။  

 How will the cost structure of the enterprise change, when the company is growing?  
 မိမိလုပ္ငန္း ဖြံ႕ျဖိဳးၾကီးထြားလာတဲ့အခါ လုပ္ငန္း၏ ကုန္က်စရိတ္အမ်ိဳးအစားပုံစံမ်ား ဘယ္လုိ 

ေျပာင္းလဲသြားႏိုင္ပါသလဲ။  
 Is your company seeking to reach a competitive advantage through cost leadership (i.e. 

offering affordable products / services through a lean cost structure) or through differen‐
tiation? How does your cost structure reflect this overall strategy of your enterprise?  

 ကုန္က်စရိတ္ပုုိင္း ဦးေဆာင္မႈ (cost leadership) ဥပမာ က်စ္လစ္ေသာ ကုန္က်စရိတ္ ဦးေဆာင္မႈ 
ပုံျဖင့္ ေစ်းႏႈန္းသင့္တင့္မွ်တေသာ ကုန္ပစၥည္းမ်ားေရာင္းခ်ျခင္း သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ေပး 
ျခင္း၊ သုိ႔မဟုတ္ တမူထူးျခားေကာင္းမြန္ေအာင္ ေဆာင္ရြက္ျခင္း (Differentiation) တုိ႔ျဖင့္ မိမိ 
လုပ္ငန္းက ယွဥ္ျပိဳင္ႏိုင္မႈအားသာခ်က္ရရိွေအာင္ လုပ္ေဆာင္ေနပါသလား။ အဆုိပါ ကုန္က်စရိတ္ 
အမ်ိဳးအစားပုံစံက မိမိလုပ္ငန္း၏ လုပ္ကုိင္ေဆာင္ရြက္ေနေသာ မဟာဗ်ဴဟာႏွင့္လည္း ဘယ္လုိမ်ိဳး 
ထင္ဟပ္မႈ ရိွပါသလဲ။ 

 

 

၀င္ေငြရရိွမႈပုံစံမ်ား (Revenue Streams) 

  
For in particular an SME, it is essential to generate a regular and relatively predictable pattern of 
revenues through the sale of your products or services. 
SME လုပ္ငန္းတစ္ခုအတြက္ ကုန္ပစၥည္းသုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား ေရာင္းခ်ျခင္းမွ ပုံမွန္ရရိွႏိုင္ေသာ 
၀င္ေငြမ်ားႏွင့္ ျဖစ္ႏိုင္ေျခရိွေသာ ခန္႔မွန္း၀င္ေငြမ်ားကုိ တြက္ခ်က္ထားရန္ အလြန္လုိအပ္ပါသည္။ 
 
In this field of the Business Model Canvas answer at least the following questions: 
လုပ္ငန္းတည္ေဆာက္မႈပုံစံ (Business Model Canvas) ၏ ယခုအပုိင္းတြင္ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားအား 
ရွင္းလင္းလာေစရန္ အေထာက္အကူျပဳပါလိမ့္မည္။ 
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 What features of the product or part of the service are customers actually ready to pay 
for?  

 မိမိကုန္ပစၥည္း၏ ဘယ္သြင္ျပင္လကၡဏာမ်ား သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈရဲ႕ ဘယ္အစိတ္အပုိင္းကို 
စားသုံးသူေဖာက္သည္မ်ားက အၾကိဳက္ေတြ႔ျပီး ေငြသုံးစြဲရန္ အသင့္ရိွၾကပါသလဲ။  

 Which particular revenue streams does your enterprise have (e.g. usage fees, revenues 
from product bulk sales, brokerage fees)?  

 မိမိလုပ္ငန္း၏ ၀င္ေငြမ်ားမွာ ဘယ္လုိ ပုံစံမ်ားျဖင့္ ရရိွပါသလဲ။ (ဥပမာ။ အသုံးျပဳခမ်ား၊ အစုလုိက္ 
ေရာင္းခ်ျခင္းမွ ၀င္ေငြ၊ အက်ိဳးေဆာင္ခမ်ား)  

 How is your company setting the price for your products or services? 
 မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္ပစၥည္းသုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ဘယ္လုိ ေစ်းႏႈန္းသတ္မွတ္ပါသလဲ။  
 Does your company include external developments (e.g. exchange rate fluctuation, infla‐

tion) into the determination of the price?  
 မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္ပစၥည္းႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား ေစ်းႏႈန္းသတ္မွတ္ရာတြင္ ျပင္ပ၏  တုိးတက္ 

ေျပာင္းလဲမႈအေျခအေနမ်ား (external devleopments) ဥပမာ။ ေငြေၾကးလဲလွယ္ႏႈန္း အေျပာင္း 
အလဲ၊ ေငြေၾကးေဖာင္းပြမႈ) ကုိထည့္သြင္းစဥ္းစားပါသလား။  

 How regular are the revenue streams of the company?  
 မိမိလုပ္ငန္း၏ ၀င္ေငြရရိွမႈမွာ ဘယ္ေလာက္ အတိုင္းအတာထိ ပုံမွန္ရရိွပါသလဲ။  
 Which may be other complementary products or services that the customers of your en‐

terprise are ready to pay for? 
 မိမိ၏ စားသုံးသူေဖာက္သည္မ်ားက ၾကိဳက္ႏွစ္သက္ျပီးေငြထပ္မံေငြေၾကးသုံးစြဲႏိုင္မည့္ မိမိလုပ္ငန္း 

၏ အျခားေသာ ျဖည့္စြက္ကုန္ပစၥည္းမ်ား သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား ရိွပါသလား။  
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4.2. Introduction of the Tool of a SWOT Analysis                               ၄.၂ 

SWOT ဆန္းစစ္ေလ့လာမႈနည္းစနစ္ကုိ မိတ္ဆက္ျခင္း  
A SWOT analysis is a highly useful and common tool to summarize the main Strengths, Weak‐
nesses, Opportunities and Threats that an enterprise is facing. The SWOT analysis may hence 
comprise key issues identified in other analyses and can be conveniently used for strategy work‐
shops of an enterprise or for other presentations. 
SWOT ဆန္းစစ္ေလ့လာမႈဆုိသည္မွာ လုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ ရိွထားေသာ အားသာခ်က္မ်ား (strength – 
S)၊ အားနည္းခ်က္မ်ား (weaknesses-W) ႏွင့္ ေတြ႔ၾကံဳေနရသည့္ အခြင့္အလမ္းမ်ား (opportunities-O)၊ 
ျခိမ္းေျခာက္မႈမ်ား (threats-T) စသည့္အဓိက အေၾကာင္းအခ်က္ ၄ ရပ္ကုိ အက်ဥ္းေဖာ္ျပထားေသာ 
အလြန္အသုံး၀င္ျပီး အသုံးမ်ားေသာ နည္းစနစ္တစ္ခုျဖစ္ပါသည္။ SWOT ကုိ အျခားေသာ ဆန္းစစ္ 
ေလ့လာမႈမ်ားတြင္လည္း အဓိကျပႆနာမ်ားကုိ ေဖာ္ထုတ္ျခင္းမ်ားတြင္အသုံးျပဳသလုိ မိမိစီးပြားေရး 
လုပ္ငန္းအတြက္ မဟာဗ်ဴဟာခ်မွတ္ေရး အလုပ္ရုံေဆြးေႏြးပြဲမ်ား (strategy workshop) သုိ႔မဟုတ္ အျခား 
တင္ျပေဆြးေႏြးမႈမ်ား (presentation) တြင္လည္း အဆင္ေျပေျပ အသုံးျပဳႏိုင္ပါသည္။  
 
 

 
Figure 7: Concept of the SWOT Analysis 

The tool of the SWOT analysis is the helpful for an entrepreneur during the process of defining or 
revisiting the strategic approach of the enterprise. Questions in a SWOT analysis process might 
be for instance: 
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SWOT ဆန္းစစ္ေလ့လာမႈသည္ လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ မဟာဗ်ဴဟာေျမာက္နည္းလမ္းမ်ားကုိ ေဖာ္ထုတ္ရာတြင္ 
သုိ႔မဟုတ္ ျပန္လည္သုံးသပ္ရာတြင္ လုပ္ငန္းရွင္မ်ားအတြက္ အလြန္အသုံးတည့္ေသာ ဆန္းစစ္မႈတစ္ခု 
ျဖစ္ပါသည္။ SWOT ဆန္းစစ္ေလ့လာမႈလုပ္တဲ့အခါ ေအာက္ပါေမးခြန္းမ်ားကုိ အသုံးျပဳႏိုင္ပါသည္။ 
 

 What are the strengths that the enterprise can better utilize (e.g. highly ICT‐skilled staff, 
available assets)? 

 မိမိလုပ္ငန္းတြင္ ေကာင္းမြန္စြာအသုံးခ်ႏိုင္ေသာ လုပ္ငန္း၏ အားသာခ်က္ေတြက ဘာေတြလဲ 
ဥပမာ။ ။ICT နည္းပညာ ကၽြမ္းက်င္မႈရိွေသာ ၀န္ထမ္းမ်ားရိွျခင္း၊ အသုံးခ်ႏိုင္ေသာ ပုိင္ဆုိင္မႈ      
ပစၥည္းမ်ားရိွျခင္း စသည္ျဖင့္။ 

 What are weaknesses of the enterprise that one needs to improve on (e.g. lower competi‐
tiveness, insufficient access to financing)? 

 ပုိမုိေကာင္းမြန္ေအာင္ေဆာင္ရြက္ရန္ လုိအပ္ေနေသာ လုပ္ငန္း၏ အားနည္းခ်က္ေတြက ဘာေတြ 
ျဖစ္မလဲ။  
ဥပမာ။ ။ယွဥ္ျပိဳင္ဆိုင္စြမ္း အားနည္းျခင္း၊ ေငြေၾကးလုံေလာက္မႈမရိွျခင္း။ 

 What are opportunities that the enterprise can profit from (e.g. positive change in con‐
sumer behaviour, desirable legal changes)? 

 လုပ္ငန္းအတြက္ အက်ိဳးအျမတ္မ်ားထြက္ေပၚလာေအာင္ လုပ္ေဆာင္ႏိုင္မည့္ အခြင့္အလမ္းေတြက 
ဘာေတြလဲ။ 
ဥပမာ။ ။စားသုံးသူ အျပဳအမူမ်ား အေကာင္းဘက္သို႔ေျပာင္းလဲလာျခင္း၊ မိမိတုိ႔အတြက္ အခြင့္သာ 
ေစမည့္ ဥပေဒ အေျပာင္းအလဲ။ 

 What are threats that the enterprise needs to be aware of (e.g. environmental risks, politi‐
cal uncertainty)?  

 လုပ္ငန္းအတြက္ သတိထားဖို႔လုိအပ္တဲ့ ျခိမ္းေျခာက္မႈေတြက ဘာေတြလဲ။ 
ဥပမာ။ ။သဘာ၀ပတ္၀န္းက်င္ဆုိင္ရာ ေဘးအႏၱရာယ္၊ ႏိုင္ငံေရး မေရရာမႈ/မတည္ျငိမ္မႈမ်ား 
စသည့့္ျဖင့္။ 

 

4.3. Introduction of the Tool of the Strategic Pyramid                  
၄.၃ မဟာဗ်ဴဟာေျမာက္ပိရမစ္ နည္းစနစ္ မိတ္ဆက္ျခင္း (Strategic Pyra-
mid) 

The Strategic Pyramid is an essential tool to all staff or the management of the enterprise to see 
the connection between corporate values and the corporate vision and specific and tangible 
strategies, actions and key performance indicators (KPIs). 
မဟာဗ်ဴဟာပိရမစ္ (Strategic Pyramid) ဆုိသည္မွာ အဖြ႔ဲအစည္းဆုိင္ရာတန္ဖုိးထားမႈမ်ား (cooperate 
value)၊ အဖြ႔ဲအစည္းဆုိင္ရာေမွ်ာ္မွန္းခ်က္ (cooperate vision) ႏွင့္ လက္ေတြ႔က်ေသာ သီးျခားမဟာ 
ဗ်ဴဟာမ်ား၊ လုပ္ေဆာင္ခ်က္မ်ား အဓိကက်ေသာ စြမ္္းေဆာင္ရည္ညႊန္းကိန္းမ်ား (Key Performance In-
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dicators KPIs) စသည္တို႔အၾကား ခ်ိတ္ဆက္မႈမ်ားကုိ မိမိလုပ္ငန္း၏ ၀န္ထမ္းအားလုံး သုိ႔မဟုတ္ စီမံခန္႔ခြဲ 
သူမ်ား သိျမင္ေစႏိုင္ေသာ အလြန္အေရးပါတဲ့ နည္းစနစ္တစ္ခုျဖစ္ပါသည္။   
Occasions in which this important tool is utilized are strategic planning workshops, annual plan‐
ning exercises and change management activities. The tool is useful to understand how particular 
actions and strategies help the enterprise realize the corporate vision. Especially, when your en‐
terprise has grown and become complex, it is important that any of the staff understands, what 
the objectives and underlying vision and values of your enterprise actually are. 
မဟာဗ်ဴဟာမိရမစ္နည္းစနစ္ကုိ မဟာဗ်ဴဟာေျမာက္စီမံကိန္းေရးဆြဲျခင္း (Strategic Planning) အလုပ္ရံု 
ေဆြးေႏြးပြဲမ်ား၊ ႏွစ္စဥ္စီမံကိန္းေရးဆြဲျခင္း ေလ့က်င့္မႈမ်ား ႏွင့္ အေျပာင္းအလဲစီမံခန္႔ခြဲ မႈလုပ္ငန္းမ်ားတြင္ 
ေကာင္းမြန္စြာအသုံးခ်ႏိုင္ပါသည္။ ယခုနည္းစနစ္ဟာ မိမိလုပ္ငန္း၏ ဘယ္လုပ္ေဆာင္ခ်က္မ်ားႏွင့္ မဟာ 
ဗ်ဴဟာမ်ားက မိမိအဖြဲ႔အစည္းဆုိင္ရာေမွ်ာ္မွန္းခ်က္မ်ားကုိ ဘယ္လုိ ကူညီစြမ္းေဆာင္ေပးသည္ကုိ နားလည္ 
သေဘာေပါက္လာေစရန္ ကူညီေပးႏိုင္ပါသည္။ အထူးသျဖင့္ မိမိလုပ္ငန္းက တျဖည္းျဖည္းၾကီးထြားလာျပီး 
ရႈပ္ေထြးမႈမ်ားရိွလာသည့္အခါ မိမိလုပ္ငန္း၏ ပင္မဦးတည္ခ်က္မ်ား၊ ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္မ်ားႏွင့္ တန္ဖုိးမ်ားကို 
၀န္ထမ္းမ်ားအၾကား ရွင္းလင္းစြာ နားလည္သေဘာေပါက္မႈရိွရန္ အေရးၾကီးလာပါသည္။ 

 
(Source: painless.software) 

Figure 8: Strategic Pyramid 

Every enterprise ‐ whether small or multinational ‐ can utilize this tool to turn aspirations into tan‐
gible and monitored actions. Enterprises may also face challenging times (e.g. need for cost re‐
duction to prevent a corporate crisis, decline of market share) and the tool may be very useful to 
create a consensus on the way forward for the enterprise with those affected by the problem and 
those able to create change. The following examples will be provided from well‐known brands to 
illustrate the nature and format of the different levels of the pyramid: 
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SME လုပ္ငန္းေသးျဖစ္ေစ၊ ႏိုင္ငံစုံလုပ္ငန္းၾကီးျဖစ္ေစ လုပ္ငန္းတိုင္း စိတ္ကူးစိတ္သန္းမ်ားကုိ လက္ေတြ႔ 
က်ျပီး စိစစ္ႏိုင္ေသာ လုပ္ေဆာင္ခ်က္မ်ားအျဖစ္ ေျပာင္းလဲရာမွာ ယခုနည္းစနစ္ကုိ အသုံးျပဳႏိုင္ပါသည္။ 
လုပ္ငန္းမ်ားအေနျဖင့္ စိန္ေခၚမႈကာလမ်ားကုိ ရင္ဆုိင္ၾကံဳေတြ႔ရသည့္အခါ (ဥပမာ- အဖြဲ႔အစည္းဆုိင္ရာ 
အၾကပ္အတည္းႏွင့္ ေစ်းကြက္ရွယ္ယာက်ဆင္းမႈကုိ တားဆီးရန္အတြက္ ကုန္က်စရိတ္ ေလွ်ာ့ခ်ရန္ 
လိုအပ္မႈ စသည္ျဖင့္) ယခုနည္းလမ္းကုိ လုပ္ငန္းမ်ား၊ အေျပာင္းအလဲ ေဖာ္ေဆာင္မည့္သူမ်ားႏွင့္ ျပႆနာ 
ၾကံဳေတြ႔ခံစားေနရသူမ်ားအၾကား ေရွ႕ဆက္လုပ္ေဆာင္ရမယ့္ သေဘာတူညီမႈ တရပ္ရရိွေစရန္ အသုံးျပဳ 
ႏုိင္ပါသည္။  
 
ေအာက္ေဖာ္ျပပါ ဥပမာမ်ားမွာ လူသိမ်ားေသာ ကုန္အမွတ္မ်ားကုိ မီွျငိမ္း၍ မိရမစ္အဆင့္ဆင့္၏ 
သေဘာသဘာ၀ႏွင့္ ပုံစံမ်ားကုိ နမူနာအေနျဖင့္ ရွင္းလင္းေဖာ္ျပထားပါသည္။  
 

Values  
တန္ဖုိးမ်ား  
 
Example (Coca Cola, a multinational beverage company):  
ဥပမာ (ႏိုင္ငံစုံ အခ်ိဳရည္လုပ္ငန္း ကုမၸဏီတစ္ခုျဖစ္ေသာ ကုိကာကုိလာ အခ်ိဳရည္) 
 
Leadership ‐ the courage to shape a better future
ေခါင္းေဆာင္မႈ - ပိုမုိေကာင္းမြန္သည့္ အနဂတ္ကုိ ပုံေဖာ္ရဲသည့္ သတၱိ 
Collaboration ‐ leverage collective genius 
ပူးေပါင္းလုပ္ကုိင္မႈ - စုေပါင္းဖန္တီးမႈ စြမ္းရည္ျမွင့္တင္ျခင္း (leverage col-
lective genius)  
Integrity ‐ be real 
ေျဖာင့္မတ္မႈ - စစ္မွန္မႈရွိျခင္း  
Accountability ‐ if it is to be, it’s up to me 
တာ၀န္ခံမႈ - တစ္ခုခုျဖစ္လာလွ်င္ မိမိတာ၀န္ဟု ခံယူျခင္း  
Passion ‐ committed in heart and mind 
စိတ္အားထက္သန္မႈ - စိတ္ႏွလုံးႏွစ္၍ လုပ္ေဆာင္ျခင္း  
Diversity ‐ as inclusive as our brands 
စုံလင္မႈ - မိမိတုိ႔ ကုန္အမွတ္တံဆိပ္မ်ားကဲ့သုိ႔ အားလုံးပါ၀င္အက်ိဳးခံစားခြင့္  
Quality ‐ what we do, we do well 
အရည္အေသြး - လုပ္သမွ်ေကာင္းေအာင္လုပ္မည္ 

 
 

(Source: Coca Cola Case Study)

 
The values of an enterprise may be broad directions of the enterprise or unbreakable principles 
that everyone in the enterprise shall adhere to. 
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လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ တန္ဖုိးထားမႈမ်ားဟာ လုပ္ငန္းရဲ႕ က်ယ္ျပန္႔တဲ့ ဦးတည္ခ်က္မ်ား ျဖစ္ႏိုင္သလုိ လုပ္ငန္း 
တြင္းရိွ ေနသူမ်ားအားလုံး လိုက္နာရမယ့္ ခိုင္မာတဲ့ အေျခခံမူမ်ားလည္း ျဖစ္ႏိုင္ပါသည္။  
 

Vision ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္  
 
Example (City Mart Holding Co., Ltd., a Myanmar holding company active in retail): 
ဥပမာ (လက္လီေရာင္းခ်ေရးလုပ္ငန္းစုတြင္ လုပ္ကုိင္ေနသည့္ ျမန္မာကုမၸဏီတစ္ခုျဖစ္သည့္ City Mart 
Holding Company Limited)  
To be the benchmark of excellence in the supply chain deli‐
very 
ကုန္စည္ျဖန္႔ျဖဴးေရးစနစ္တြင္ အေကာင္းဆုံးအျဖစ္ 
စံခ်ိန္တင္ရပ္တည္ေရး။ 

 

(Source: CMHL) 
 
The vision of an enterprise is the “dream” that your enterprise wants to live or realize. If there 
were no competition, if perfect laws and regulations were in place etc., what would your enterprise 
do to transform the marketplace, to change the way of thinking in society etc.? It is important that 
the vision of the enterprise is understood by at least every staff member, ideally even by a cus‐
tomer or partner of the enterprise. A vision should inspire everyone in the enterprise to seek to 
contribute to moving in the direction stipulated in the vision. 
လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ အနာဂတ္ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္ဆုိသည္မွာ မိမိလုပ္ငန္း ရွင္သန္ရပ္တည္လုိေသာ သုိ႔မဟုတ္ 
အမွန္တကယ္ျဖစ္ထြန္းလုိေသာ “စိတ္ကူးအိပ္မက္” ျဖစ္ပါသည္။ အကယ္၍ အျပိဳင္အဆုိင္ လည္းမရိွ၊ 
အေကာင္းဆုံးဥပေဒႏွင့္စည္းမ်ဥ္းစည္းကမ္းမ်ားလည္း ရိွသည္ဆုိလွ်င္ ေစ်းကြက္ကုိ အသြင္သစ္သို႔ 
ေျပာင္းလဲျခင္း၊ လူ႔အဖြ႔ဲအစည္း၏ ေတြးေခၚမႈပုံစံကုိ ေျပာင္းလဲျခင္း စသည္တုိ႔အတြက္ မိမိလုပ္ငန္းက 
ဘယ္လုိမ်ိဳးေတြ လုပ္ျဖစ္မလဲ။ မိမိလုပ္ငန္း၏ အနာဂတ္ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္ကုိ အနည္းဆုံးအားျဖင့္ လုပ္ငန္းတြင္ 
ပါ၀င္လုပ္ကုိင္ေနသူတုိင္း နားလည္သေဘာေပါက္ရန္ အေရးၾကီးျပီး စားသုံးသူႏွင့္ မိတ္ဖက္လုပ္ငန္းမ်ားပါ 
သိရိွနားလည္ေအာင္ လုပ္ေဆာင္သင့္ပါသည္။ အနာဂတ္ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္တစ္ခုဟာ မိမိလုပ္ငန္းတြင္ ပါ၀င္ 
လုပ္ကုိင္သူတုိင္း ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္တြင္ ေဖာ္ျပထားေသာ ဦးတည္ခ်က္လမ္းေၾကာင္းအတိုင္း လုပ္ကိုင္ 
ေဆာင္ရြက္ဖို႔အတြက္ လမ္းညြန္ျပသေနပါသည္။ 
 

Mission ရည္ရြယ္ခ်က္  
 
Example (a multinational furniture company): 
ဥပမာ (ႏိုင္ငံစုံ ပရိေဘာဂ လုပ္ငန္းတစ္ခု)  
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To create a better everyday life for many people.
လူအေျမာက္အမ်ားအတြက္ ပုိမုိေကာင္းမြန္ေသာ ေန႔စဥ္ဘ၀ 
အသီးသီးရရိွပုိင္ဆုိင္ေစရန္  
Our business idea supports this vision by offering a wide range 
of well‐designed, functional home furnishing products at prices 
so low that as many people as possible will be able to afford 
them. 
မိမိတို႔၏ လုပ္ငန္းစိတ္ကူးသည္ လုိအပ္ခ်က္အလုိက္ 
အသုံးတည့္ေစျပီး ေသသပ္ေကာင္းမြန္သည့္ 
အိမ္ေထာင္ပရိေဘာဂမ်ိဳးစုံကုိ ေစ်းႏႈန္းအလြန္ခ်ိဳသာစြာျဖင့္ လူဦးေရ 
အေျမာက္အမ်ား ၀ယ္ယူသုံးစြဲႏိုင္ေအာင္ ေရာင္းခ်ေပးျခင္းျဖင့္ 
မိမိတုိ႔၏ ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္ကုိ အေထာက္အကူျဖစ္ေစမည္။ 

 
 

 
 

(Source: TheMarketingBlender.com) 
 

The mission statement is immediately interconnected with the vision statement of the enterprise 
(hence in the example of IKEA even the vision statement is repeated). Purpose of the mission 
statement is to outline how the vision can be realized in practical terms and the current realities of 
the enterprise in day‐to‐day operations. 
ရည္ရြယ္ခ်က္ဆ္ုိင္ရာ ေဖာ္ျပခ်က္သည္ လုပ္ငန္း၏ ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္ႏွင့္ တ္ုိကရ္ုိကခ်ိတ္ဆက္မႈရိွပါသည္။ 
(ထုိ႔ေၾကာင့္ IKEA ဥပမာတြင္ ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္ဆ္ုိငရာ ေဖာ္ျပခ်က္သည္ ရည္ရြယ္ခ်က္ဆိုင္ရာ ေဖာ္ျပခ်က္တြင္ 
ထပ္မံပါရိွပါသည္။) ရည္ရြယ္ခ်က္ဆိုင္ရာ ေဖာ္ျပခ်က္သည္ ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္အား လက္ေတြ႔တြင္ မည္ကဲ့သုိ႔ 
အေကာင္အထည္ေဖာ္ ေဆာင္ရြက္ရမည္ ႏွင့္ ေန႔စဥ္လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈ၏ လက္တေလာအေျခအေနမွန္ 
မ်ားကုိ အၾကမ္းဖ်ဥ္းေဖာ္ျပရန္ျဖစ္ပါသည္။ 

 
Strategic Objectives  
မဟာဗ်ဴဟာေျမာက္ ဦးတည္ခ်က္မ်ား  
 
Example: ဥပမာ  
 
By December 2020, increase the market share among the customer segment of males and fe‐
males above 65 year to 20%. 
၂၀၂၀ ဒီဇင္ဘာတြင္ အသက္ ၆၅ ႏွစ္အထက္ အမ်ိဳးသားႏွင့္ အမ်ိဳးသမီးစားသုံးသူအုပ္စုမ်ား၏ 
ေစ်းကြက္ေ၀စုအား ၂၀% တုိးျမင့္လာေစရန္။  
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Strategic objectives are formulated to operationalize the mission and vision by providing clear and 
well‐defined goals. In the process of setting strategic objectives, it is essential to ensure that the 
enterprise can clearly determine whether or not it is reaching the objective. Objectives need to be 
SMART: 
တိက်ရွင္းလင္းျပီး ေကာင္းမြန္ေသာပန္းတိုင္မ်ား ခ်မွတ္ျခင္းျဖင့္ အနာဂတ္ေမွ်ာ္မွန္းခ်က္မ်ား(Vision) ႏွင့္ 
ရည္ရြယ္ခ်က္မစ္ရွင္ (mission)ကုိ အေကာင္အထည္ေဖာ္ေဆာင္ရြက္ႏိုင္ရန္ မဟာဗ်ဴဟာေျမာက္ရည္မွန္း 
ခ်က္မ်ား (Strategic Objectives) ကုိ ေဖာ္ထုတ္ထားရျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ မဟာဗ်ဴဟာရည္မွန္းခ်က္မ်ားကုိ  
ေရြးခ်ယ္ေဖာ္ထုတ္ရာတြင္ မိမိစီးပြားေရးလုပ္ငန္းအေနျဖင့္ ရည္မွန္းခ်က္မ်ားရိွႏိုင္ေျခ ရိွမရိွကုိ ရွင္းလင္းစြာ 
သိရိွသတ္မွတ္ထားရန္ အလြန္အေရးၾကီးပါသည္။ ထုိရည္မွန္းခ်က္မ်ားမွာ SMART ျဖစ္ရန္လည္း လုိအပ္ပါ 
သည္။  
    S  pecific means that the objective is well‐defined and clear. 

S သည္ Specific ျဖစ္ျပီး ရည္မွန္းခ်က္အား ရွင္းလင္း ေသသပ္စြာ ဖြင့္ဆုိထားရမည္ကို 
ဆုိလုိပါသည္။ 

    M  easurable means that the level of achievement can be objectively  
 determined at the time mentioned. 

M သည္ Measurable ျဖစ္ျပီး သတ္မွတ္အခ်ိန္အတြင္း ေအာင္ျမင္မႈ၊ ေဆာင္ရြက္ျပီးစီးမႈ 
အဆင့္အား ဓမၼဓိဌာန္က်က် တိုင္းတာျခင္းကုိ ဆုိလုိပါသည္။ 

    A  chievable means that the objective can be reached at all. 

A သည္ Achievable ျဖစ္ျပီး ရည္မွန္းခ်က္သုိ႔ ေရာက္ရိွေအာင္ ေဆာင္ရြက္ႏိုင္စြမ္းရိွသည္ကို 
ဆုိလုိပါသည္။ 

    R  ealistic means that e.g. the timeline allocated for achieving the objective is  
 feasible. 

R သည္ Realistic ျဖစ္ျပီး ဥပမာအားျဖင့္ ရည္မွန္းခ်က္ျပီးေျမာက္ေရးအတြက္ သတ္မွတ္ထားေသာ 
အခ်ိန္ကာလမွာ လုံေလာက္ဖြယ္ရိွျခင္းကုိ ဆုိလုိပါသည္။ 

T ime‐bound means that every objective has a “deadline” in the sense of a  
point of time, when the objective is supposed to be reached. 

 T သည္ Time-bound ျဖစ္ျပီး အခ်ိန္ကာလမွာ အကန္႔အသတ္သေဘာေဆာင္သည့္ အားေလွ်ာ္စြာ 
ရည္မွန္းခ်က္တိုင္းကုိ ဘယ္အခ်ိန္၌ ျပီးစီးေအာင္ေဆာင္ရြက္ရမည့္ “ျပီးဆုံးခ်ိန္” ထားရိွျခင္းကို 
ဆုိလုိပါသည္။ 

 
Based on the strategic objectives, an enterprise can subsequently define more detailed strategies. 
မဟာဗ်ဴဟာေျမာက္ရည္မွန္းခ်က္မ်ား (Strategic Objectives)ကုိ အေျခခံျပီး လုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ 
ပုိမုိအေသးစိတ္ေသာ မဟာဗ်ဴဟာခြဲမ်ားကုိလည္း ထပ္မံသတ္မွတ္ႏိုင္ပါသည္။  
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Action Plan and KPI ေဆာင္ရြက္မႈအစီအစဥ္/လုပ္ငန္းစဥ္ (Action Plan) 
ႏွင့္ အဓိကက်ေသာ စြမ္းေဆာင္ရည္ညႊန္းကိန္း (Key Performance Indi-
cator – KPI)  
 
Example: ဥပမာ 
 
Action 
ေဆာင္ရြက္ခ်က္ 

Person(s) in 
charge  
တာ၀န္ခံ(မ်ား) 

Date for 
Completion 
လုပ္ငန္းျပီးစီးရမည့္
 ေန႔ရက္ 

Resources 
Allocated 
သတ္မွတ္ထားေသာ 
အရင္းအျမစ္မ်ား 

Potential 
Barriers 
ေတြ႔ၾကံဳႏိုင္သည့္ 
အတားအဆီးမ်ား

Collaborators
ပူးေပါင္းပါ၀င္ သူမ်ား

Compile a list of 
distribution part‐
ners for the com‐
pany in Mandalay 
Region 
ကုမၸဏီအတြက္ 
မႏၱေလးတိုင္းမွ  
ျဖန္႔ျဖဴးေရးမိတ္ဖက္ 
စာရင္းျပဳစုျခင္း 

U Aung Kyaw 
ဦးေအာင္ေက်ာ္ 

30th June 2019
၂၀၁၉ ဇြန္ ၃၀ 
ရက္ 

$1,000
ေဒၚလာ ၁၀၀၀ 

None 
မရိွ 

Logistics Depart‐
ment 
ေထာက္ပ့ံပုိ႔ေဆာင္ရ
ဌာန 

… … … … … …
 
An action plan is immediately translating the strategic objectives into tangible action or sets of 
actions. It is important to clearly define responsibilities and timeline to ensure that the actions will 
be completed in a timely and appropriate manner. 
လုပ္ငန္းစဥ္တစ္ခုဆုိသည္မွာ မဟာဗ်ဴဟာဦးတည္ခ်က္မ်ားကုိ လက္ရိွလုပ္ေဆာင္ခ်က္မ်ား အျဖစ္သို႔ 
ေျပာင္းလဲေပးျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ ထုိသုိ႔လုပ္ေဆာင္ရာတြင္ တိက်ေသာလုပ္ငန္းတာ၀န္မ်ားႏွင့္ သတ္မွတ္ 
ခ်ိန္အတုိင္း သင့္ေလ်ာ္ေကာင္းမြန္စြာျဖင့္ ေဆာင္ရြက္ျပီးစီးမႈရိွရမည့္ အခ်ိန္ကာလ စသည္တို႔ကုိ ရွင္းလင္းစြာ 
ခ်မွတ္ထားရန္ အေရးၾကီးပါသည္။ 
As a common practice on an international level, at least the top management of an enterprise is 
required to agree on target values for specific key performance indicators (KPIs). The achieve‐
ment of specific KPIs (e.g. sales targets) is then typically linked to the payment of a success 
premium to the respective employee. 
ႏိုင္ငံတကာတြင္ အသုံးမ်ားသည့္ အေလ့အက်င့္တစ္ရပ္အေနျဖင့္ စြမ္းေဆာင္ရည္ညြန္းကိန္းမ်ား (KPI) မ်ား 
ကုိ တိတိက်က် သတ္မွတ္ရာတြင္ လုပ္ငန္း၏ စီမံခန္႔ခြဲမႈအဆင့္မွလူမ်ား၏ သေဘာတူညီမႈရရိွရန္ အေရး 
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ၾကီးပါသည္။ KPI တစ္ခုခုကုိ ျပည့္မီေအာင္ လုပ္ေဆာင္ႏိုင္ျခင္း (ဥပမာ ေရာင္းအား သတ္မွတ္ခ်က္ 
ပန္းတိုင္မ်ား) ကုိ ရရိွစြမ္းေဆာင္ႏိုင္ခဲ့ေသာ ၀န္ထမ္းမ်ားအတြက္ အက်ိဳးအျမတ္္(ဆုေၾကး)ေပးျခင္းႏွင့္ ခ်ိတ္ 
ဆက္ထားတက္ပါသည္။ 

5. Essential Tools for Detailed Business Planning  

၅။ လုပ္ငန္းစီမံကိန္းအား အေသးစိတ္ေရးဆြဲရာတြင္ လုပ္ေဆာင္ရ 
မည့္ နည္းလမ္းမ်ား 

 

5.1. Streamlining Organisational Structure and Management  
၅.၁ ဖြဲ႔စည္းပုံႏွင့္ စီမံခန္႔ခြဲမႈအား လြယ္ကူေခ်ာေမြ႔ေစျခင္း   

 
Registration of the Enterprise လုပ္ငန္းမွတ္ပုံတင္ျခင္း  
 
The legal form chosen for an enterprise is essential, as it has implications on the activities that the 
company can perform and partially onto its organizational structure. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုလုပ္ကုိင္ရာတြင္ လုပ္ေဆာင္ေသာလုပ္ငန္းေဆာင္တာမ်ားအားလုံး ႏွင့္ လုပ္ငန္း၏ ဖြဲ႔စည္း 
တည္ေဆာက္ပုံ တစိတ္တေဒသအားျဖင့္ အက်ိဳးဆက္သက္ေရာက္မႈမ်ား ရိွေနေသာေၾကာင့္ လုပ္ငန္းတစ္ခု 
အား ဥပေဒအရတရား၀င္တည္ေထာင္ရန္လုိအပ္ပါသည္။ 
 
As certain types of enterprises (i.e. sole proprietorships and partnerships by Myanmar citizens) 
are not required to register with the Directorate for Investment and Company Administration 
(DICA), many SMEs in Myanmar have in the past remain unregistered. As it is advisable for 
every enterprise to be registered, Ministry of Industry has introduced a simplified registration proc‐
ess for SMEs to enable the enterprises e.g. to obtain loans, training opportunities and assess to 
information. 
အရင္အခ်ိန္ကာလမ်ားတြင္ အခ်ိဳ႕ေသာ လုပ္ငန္းအမ်ိဳးအစားမ်ား (ဥပမာ ျမန္မာႏိုင္ငံသားမ်ား၏ တစ္ဦး 
တည္းပုိင္လုပ္ငန္းမ်ားႏွင့္ စပ္တူလုပ္ငန္းမ်ား) မွာ ရင္းႏီွးျမွပ္ႏံွမႈႏွင့္ ကုမၸဏီမ်ားညြန္ၾကားမႈဦးစီးဌာန (DICA) 
တြင္ မွတ္ပုံတင္ရန္ မလုိအပ္ေသာေၾကာင့္ ယခုအခါ ျမန္မာႏိုင္ငံတြင္ မွတ္ပုံမတင္ရေသးေသာ SME 
လုပ္ငန္းမ်ားစြာတို႔က်န္ရိွေနပါသည္။ လုပ္ငန္းတိုင္း မွတ္ပုံတင္ျခင္းသည္ သင့္ေလ်ာ္မႈရိွသည့္အားေလ်ာ္စြာ 
စက္မႈ၀န္ၾကီးဌာနသည္ SME လုပ္ငန္းမ်ားအတြက္ ရုိးရွင္းလြယ္ကူေသာ အေသးစားအလတ္စား မွတ္ပုံတင္ 
လုပ္ငန္းစဥ္တစ္ခုကုိ မိတ္ဆက္ေပးခဲ့ေသာၾကာင့္ SME လုပ္ငန္းမ်ားအေနျဖင့္လည္း ပုိမုိလြယ္ကူ အဆင္ေျပ 
လာေစပါသည္။ 
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ဥပမာ။ ။ SME လုပ္ငန္းမ်ားေခ်းေငြရရိွျခင္း၊ သတင္းအခ်က္အလက္မ်ားလြယ္ကူစြာရရိွႏိုင္ျခင္း၊ စြမ္းေဆာင္ရည္ 
မ်ား ျမွင့္တင္ႏိုင္ျခင္း၊ စသည္ျဖင့္။ 

 
Organisational Structure of the Enterprise လုပ္ငန္းဖြဲ႔စည္းပုံ 
The organisational structure of an enterprise comprises the formal and informal policies and pro‐
cedures of management. Many SMEs in Myanmar though typically do not apply any formal organ‐
isational structure, as they are family‐run enterprises wherein the business owner is typically tak‐
ing a strong leadership role. 
လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ ဖြဲ႔စည္းပုံစနစ္တြင္ သမရုိးက်ပုံစံႏွင့္ အလြတ္သေဘာေဆာင္ေသာ မူ၀ါဒမ်ား ႏွင့္ စီမံခန္႔ခြဲမႈ 
ဆိုင္ရာ လုပ္ထုံးလုပ္နည္းမ်ား ပါ၀င္ပါသည္။ သုိ႔ေသာ္လည္း ျမန္မာႏိုင္ငံမွ SME လုပ္ငန္းမ်ားစြာသည္ 
မိသားစုပုိင္စီးပြားေရးလုပ္ကုိင္မႈမ်ား ျဖစ္ၾကျပီး လုပ္ငန္းပုိင္ရွင္သည္သာ မ်ားေသာအားျဖင့္ ဦးေဆာင္မႈ 
အလုပ္ကုိ ထဲထဲ၀င္၀င္ လုပ္ကုိင္တက္ၾကေသာေၾကာင့္ တရား၀င္ဖြဲ႔စည္းပုံစနစ္ တစ္ခုခုကုိ က်င့္သုံးျခင္း 
မရိွၾကပါ။  
A good organisational structure will though enhance efficiency and effectiveness of the operations 
of the enterprise. The following ideal organisational charts shall help your enterprise determine the 
right organisational structure: 
ေကာင္းမြန္ေသာ ဖြဲ႔စည္းပုံထားရိွျခင္းျဖင့္ မိမိလုပ္ငန္းလည္ပတ္လုပ္ေဆာင္ျခင္းတြင္ အက်ိဳးမ်ားမႈႏွင့္ 
ထိေရာက္မႈမ်ားစြာရရိွႏိုင္ပါသည္။ ေအာက္တြင္ ေဖာ္ျပထားေသာ စံျပဖြဲ႔စည္းပုံမႈပုံသ႑ာန္မ်ားသည္ မိမိ 
လုပ္ငန္းအတြက္ မွန္ကန္ေသာ ဖြဲ႔စည္းပုံတစ္ရပ္ သတ္မွတ္ရာတြင္ အေထာက္အကူျဖစ္ေစပါလိမ့္မည္။ 
 ၁) လုပ္ငန္းရပ္အလုိက္ဖြဲ႔စည္းထားေသာ အဖြဲ႔အစည္း (A Function‐oriented Organisation) 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
Figure 9: Organisational Chart of a Function‐oriented Organisation 
 
In a function‐oriented organisation the different functions ‐ similar to these shown in the value 
chain model ‐ are the main criterion how the enterprise is organized. This is a common form of 
organisation of in particular smaller enterprises. 
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လုပ္ငန္းရပ္အလုိက္ဖြဲ႔စည္းပုံ (function oriented structure) သည္ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ပုံစံႏွင့္ ဆင္တူျပီး 
မတူညီေသာ လုပ္ငန္းရပ္အေပၚမူတည္ျပီး ဖြဲ႔စည္းတည္ေဆာက္ထားျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ ထုိဖြဲ႔စည္းမႈပုံစံကို 
အေသးစား လုပ္ငန္းအမ်ားစုတြင္ ေတြ႔ရိွရပါသည္။ 
 
 ၂) ထုတ္ကုန္ဗဟုိျပဳ၍ ဖြဲ႔စည္းထားေသာ အဖြဲ႔အစည္း (A Product‐oriented Organisation) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

Figure 10: Organisational Chart of a Product‐oriented Organisation 

In a product‐oriented organisation, several products or brands exist that may have already grown 
so that the organisation rather establishes separate organizational structures under the top man‐
agement to reflect the particularities of the products / brands. An enterprise may also decide to 
choose a product‐focused setup for the company, however to maintain common functions (such 
as logistics and human resources) separately under the top management. 
ထုတ္ကုန္ဗဟုိျပဳဖြ႔ဲစည္းပုံ (product oritnted structure) တြင္ တြင္က်ယ္ေပါက္ေျမာက္ျပီးျဖစ္ေသာ ကုန္ 
ပစၥည္း သုိ႔မဟုတ္ ကုန္အမွတ္တံဆိပ္မ်ားအလုိက္ ဖြဲ႔စည္းတည္ေဆာက္ထားျခင္းျဖစ္ျပီး ထုိကုန္ပစၥည္း/ 
ကုန္အမွတ္တံဆိပ္မ်ား၏ ထူးျခားခ်က္မ်ား ထင္ဟပ္ေပၚလြင္လာေစရန္အတြက္ အၾကီးတန္းစီမံခန္႔ခြဲမႈ 
ေအာက္တြင္ ဖြဲ႔စည္းပုံမ်ားကုိ တည္ေဆာက္ထားျခင္းျဖစ္ပါသည္။ 
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 ၃) စီမံကိန္းအသြင္ ဖြဲ႔စည္းထားေသာ အဖြဲ႔အစည္း (A Project Organisation) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figure 11: Organisational Chart of a Project Organisation 

 
In particular engineering and other service companies may well also choose the organisational 
setup of a project organisation. Characteristic of a project organisation is that the enterprise will 
need to carry out different projects each for only a limited period of time. Hence, project teams 
may disappear or staff may be moved to other projects, once a project is finished. In order to 
maintain its stability, the organisation maintains different functional “overhead departments” under 
the top management. 
အထူးသျဖင့္ အင္ဂ်င္နီယာလုပ္ငန္းႏွင့္ အျခားေသာ၀န္ေဆာင္မႈလုပ္ငန္းအမ်ားစုသည္ စီမံကိန္းအသြင္ 
ဖြဲ႔စည္းပုံကုိ ေရြးခ်ယ္တက္ၾကပါသည္။ စီမံကိန္းအသြင္ဖြဲ႔စည္းပုံ၏ ပုံစံသည္ စီမံကိန္းအသီးသီးအား အခိ်န္ 
ကာလတစ္ခုအထိသာ လုပ္ကုိင္ေဆာင္ရြက္ရန္ လုိအပ္ပါသည္။ သုိ႔ျဖစ္ရာ စီမံကိန္းတစ္ခုျပီးဆုံးသြား ေသာ 
အခါတုိင္းစီမံကိန္းတြင္ ပါ၀င္လုပ္ကုိင္သူမ်ား/အဖြဲ႔မ်ား ဆက္လက္လုပ္ကုိင္ရန္မလုိအပ္ေတာ့ျခင္း သုိ႔မဟုတ္ 
၀န္ထမ္းမ်ားကုိ အျခားစီမံကိန္းမ်ားသို႔ ေျပာင္းေရႊ႕ျခင္းမ်ား ျဖစ္ေပၚႏိုင္ပါသည္။ လုပ္ငန္းတည္ျငိမ္မႈ မပ်က္ 
ျပားေစေရးအတြက္ အၾကီးတန္းစီမံခန္႔ခြဲမႈေအာက္တြင္ လုပ္ငန္းရပ္အလုိက္ ထားရိွေသာ သြယ္၀ုိက္ ကုန္က် 
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စရိတ္မ်ားကုိ တာ၀န္ယူေဆာင္ရြက္ရေသာ ဌာနမ်ား(overhead departments) မ်ား ထားရိွတတ္ၾကပါ 
သည္။ 
 
Job Descriptions and Standard Operating Procedures   
လုပ္ငန္းတာ၀န္ေဖာ္ျပခ်က္ႏွင့္ စံျပလုပ္ထုံးလုပ္နည္းမ်ား (Job Descriptions and SoP) 
 
A job description (JD) is a written statement outlining the regular scope of work and typical tasks 
and responsibilities in this position. A job description may not only be important at the time of 
hiring a new staff, but it also helps existing staff to better understand their duties within the enter‐
prise. 
လုပ္ငန္းတာ၀န္ေဖာ္ျပခ်က္ (Job Discription) ဆုိသည္မွာ ပုံမွန္လုပ္ေဆာင္ရမည့္ လုပ္ငန္းနယ္ပယ္၊ 
ေန႔စဥ္အလုပ္ႏွင့္တာ၀န္၀တၱရားမ်ားအေၾကာင္း ေရးသားထားသည့္ ေဖာ္ျပခ်က္တစ္ခု ျဖစ္ပါသည္။ လုပ္ငန္း 
တာ၀န္ေဖာ္ျပခ်က္သည္ ၀န္ထမ္းအသစ္ ငွားရမ္းခ်ိန္တြင္ အေရးပါသည္သာမက လုပ္ငန္းမွ လက္ရိွ 
၀န္ထမ္းမ်ားအတြက္လည္း အလုပ္တာ၀န္မ်ားကုိ ပုိမုိနားလည္ေစႏိုင္ပါသည္။ 
While a number of Myanmar enterprises may at times not have a clear department structure and 
also not tasks clearly defined in job descriptions, this issue may even be relevant for all types of 
companies. Also SMEs can significantly contribute to their professionalism by introducing job de‐
scriptions. Hereby, all staff may list their regular and occasional responsibilities and the top man‐
agement then compiles well‐structured job descriptions based on the employees’ input. In case of 
the resignation of an employee, the job description may then be easily used for the recruitment of 
a replacement. 
ျမန္မာႏိုင္ငံမွ စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားစြာတြင္ ရွင္းလင္းတိက်ေသာ ဌာနဖြဲ႔စည္းမႈပုံ မရိွသည့္အခါ  လုပ္ငန္း 
တာ၀န္ေဖာ္ျပခ်က္မ်ားလည္း ရွင္းလင္းစြာ မရိွဘဲ ျဖစ္ေနႏိုင္ပါသည္။ SME လုပ္ငန္းမ်ားတြင္ လုပ္ငန္းတာ၀န္ 
ေဖာ္ျပခ်က္မ်ားကုိ ေဖာ္ထုတ္အသုံးျပဳျခင္းျဖင့္ အလုပ္ကုိ စနစ္က်က် လုပ္ကုိင္တတ္မႈေပၚ မ်ားစြာ 
အေထာက္အကူျဖစ္ေစႏိုင္ပါသည္။ ၀န္ထမ္းအသီးသီးမွ ၎တို႔၏ ပုံမွန္လုပ္ငန္းတာ၀န္ႏွင့္ ရံဖန္ရံခါ 
လုပ္ကုိင္ရတတ္ေသာ တာ၀န္၀တၱရားမ်ားကုိ ေဖာ္ျပျပီး အၾကီးတန္းစီမံခန္႔ခြဲမႈ အဖြ႔ဲမွ ၀န္ထမ္းမ်ား၏ 
ေဖာ္ျပခ်က္မ်ားအေပၚ အေျခခံျပီး လုပ္ငန္းတာ၀န္ ေဖာ္ျပခ်က္ကုိ ေရးဆြဲေပးႏိုင္ပါသည္။ ၀န္ထမ္းတစ္ဦးဦး 
အလုပ္မွ ႏႈတ္ထြက္သည့္အခါ ၎ေနရာတြင္ အစားထုိးခန္႔အပ္ရာတြင္ အဆုိပါ လုပ္ငန္းတာ၀န္ ေဖာ္ျပခ်က္ 
ကုိ အဆင္သင့္ အသုံးခ်ႏိုင္ပါသည္။ 
 
The following elements should at least be included in a job description: 
လုပ္ငန္းတာ၀န္ေဖာ္ျပခ်က္တြင္ အနည္းဆုံးအားျဖင့္ ေအာက္ပါ အခ်က္အလက္မ်ားပါ၀င္သင့္ပါသည္။ 
Identification Table 

 Job title
 အလုပ္ရာထူး  
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 Reporting relationship / supervisor to assist
 အစီရင္ခံရမည့္သူ/အေထာက္အကူျပဳေပးရမည့္ ၾကီးၾကပ္သူ
 Department 
 ဌာန 
 Location
 အလုပ္တာ၀န္ထမ္းေဆာင္ရမည့္ တည္ေနရာ 
 Date of job analysis 
 အလုပ္သေဘာသဘာ၀ကုိ နားလည္ေအာင္ ေလ့လာသုံးသပ္မႈ ျပဳလုပ္ရမည့္ေန႔ရက္ 

 
General Summary 
အေထြေထြ ျခံဳငုံေဖာ္ျပခ်က္  

 Describe the job’s distinguishing responsibilities and components 
 အလုပ္၏ လုပ္ငန္းတာ၀န္မ်ားႏွင့္ ထမ္းေဆာင္ရမည့္ အစိတ္အပုိင္းမ်ား  

 
Essential Functions and Duties 
ပင္မလုပ္ငန္းတာ၀န္မ်ား 

 Lists major tasks, duties and responsibilities
 အဓိကအလုပ္မ်ား ၊ တာ၀န္ႏွင့္ ၀တၱရားမ်ား 

 
Job Specification 
အလုပ္အတြက္ လုိအပ္ေသာ အရည္အခ်င္းမ်ား 

 Knowledge, skills, and abilities
 ဗဟုသုတ၊ ကၽြမ္းက်င္မႈ ႏွင္ ့အရည္အခ်င္းမ်ား 
 Education and experiences
 ပညာအရည္အခ်င္း ႏွင့္ လုပ္ငန္း အေတြ႔အၾကံဳမ်ား 
 Physical requirements 
 ရုပ္ပုိင္းဆိုင္ရာ ၾကံ႕ခုိင္မႈ လုိအပ္ခ်က္မ်ား
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Standard Operating Procedures (SOPs)
စံသတ္မွတ္ထားေသာ လုပ္ထုံးလုပ္နည္းမ်ား 
(SOPs) 
When employee leaves an enterprise, it is 
essential for maintaining business conti‐
nuity that a new hire is able to familiarize 
himself / herself with the processes and 
procedures carried out in a certain de‐
partment. Also it is essential for a com‐
pany in general to effectively divide work 
between different departments. SOPs are 
helpful in this regard, as they provide 
fundamental guidance in the steps neces‐
sary to be carried as part of a certain 
process or procedure. 
၀န္ထမ္းတစ္ဦး အလုပ္ထြက္တဲ့အခ်ိန္မွာ 
အသစ္ခန္႔အပ္လုိက္ေသာ ၀န္ထမ္းအေနျဖင့္ 
ဌာန၏ လုပ္ငန္းစဥ္မ်ား၊ လုပ္ထုံးလုပ္နည္း 
မ်ားႏွင့္ ရင္းႏီွးကၽြမ္း၀င္မႈရိွေအာင္ ေဆာင္ရြက္ 
ေပးျခင္းျဖင့္ အလုပ္မပ်က္ဘဲ ဆက္လက္ 
ပါ၀င္လည္ပတ္ႏိုင္ေစရန္ အေရးၾကီးပါသည္။ 
ေယဘုယ်အားျဖင့္ လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ လုပ္ငန္း 
ေဆာင္တာမ်ားကုိဌာနမ်ားအၾကား ထိေရာက္စြာ 
အလုပ္ခြဲျခား သတ္မွတ္လုပ္ကုိင္ႏိုင္ရန္လည္း 
လုိအပ္ပါသည္။ တိက်ေသာ လုပ္ငန္းစဥ္မ်ား 
ႏွင့္ လုပ္ထုံးလုပ္နည္းမ်ားကုိ လုိက္နာေဆာင္ 
ရြက္ရန္ လုိအပ္ေသာအဆင့္မ်ားအတြက္ အေျခခံ 
က်ေသာ လမ္းညႊန္မႈအျဖစ္ ထုိစံသတ္မွတ္ 
ထားေသာလုပ္ထုံးလုပ္နည္းမ်ား (SoPs) အား 
ျဖင့္ ကူညီႏိုင္ပါလမ့္မည္။

 
(Source: beneficialholdings.info) 

Figure 12: Template for SOPs 
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Offering Fair Employment Conditions and Decent Work   
အလုပ္ခန္႔အပ္မႈဆိုင္ရာ မွ်တသည့္ စည္းကမ္းသတ္မွတ္ခ်က္မ်ား ႏွင့္ ႏွစ္လုိဖြယ္ရိွေသာလုပ္  
 
Also an SME is an employer and has responsibilities towards its staff and workers. Fundamental 
principles of proper employment are mentioned below: 
SME လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္လည္း အလုပ္ရွင္ျဖစ္သည့္အားေလွ်ာ္စြာ မိမိ၏ ၀န္ထမ္းမ်ားႏွင့္ 
အလုပ္သမားမ်ားအေပၚ ေဆာင္ရြက္ေပးရမည့္ တာ၀န္၀တၱရားမ်ား ရိွပါသည္။ သင့္တင့္သည့္ 
အလုပ္ခန္႔အပ္မႈဆိုင္ရာ ပင္မအေျခခံမူမ်ားမွာ ေအာက္ပါအတိုင္းျဖစ္ပါသည္။ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figure 13: Principles of Proper Employment 

5.2. Producing more efficiently  
၅.၂  ပုိမုိအက်ိဳးရိွစြာ ထုတ္လုပ္ျခင္း  

Value Chain Analysis 
တန္ဖုိးကြင္းဆက္ ဆန္းစစ္မႈ (value chain analysis) 
This section might be in particular relevant 
for entrepreneurs running small and medium 
industrial enterprises, but may equally easily 
be transferred to the service sector. 
ဤအခန္းတြင္ အေသးစားႏွင့္အလတ္စားစက္မႈ 
လုပ္ငန္းမ်ား လုပ္ကုိင္ေနေသာ စီးပြားေရးလုပ္ငန္း 
ရွင္မ်ားအတြက္ ပုိမုိသက္ဆိုင္ေသာ္လည္း 
၀န္ေဆာင္မႈက႑မွ လုပ္ငန္းရွင္မ်ားအတြက္ 
လည္း အသုံး၀င္ႏိုင္ပါသည္။  
In order to improve the production in your 
enterprise and possibly also to expand your 

 
 

(Source: Strategic Management Insight) 

 
Figure 14: Recap ‐ Value Chain Model of Michael Porter 
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production, it is essential to understand all 
processes included in the value chain and 
their implications on costs and revenues. 
မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္ထုတ္လုပ္မႈ တုိးတက္လာေစရန္ႏွင့္ တုိးခ်ဲ႕ထုတ္လုပ္ႏုိင္ရန္အတြက္ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ 
(Value Chain) တြင္ပါ၀င္ေသာ လုပ္ငန္းအဆင့္မ်ား အားလုံးႏွင့္ အဆုိပါ အဆင့္မ်ားေၾကာင့္ ျဖစ္ေပၚလာ 
ႏိုင္ေသာ ကုန္က်စရိတ္မ်ားႏွင့္ ၀င္ေငြမ်ားကုိလည္း သေဘာေပါက္နားလည္ထားရန္လုိပါသည္။  
Already in Chapter 2 of this toolkit, the Value Chain Model of Michael Porter has been explained. 
In this section, the Value Chain Model will be applied to a specific value chain for illustration, in 
this case on the coffee production. In this example, your enterprise could e.g. be a processor of 
coffee. 
ဤအသုံးခ်လက္စြဲစာအုပ္၏ အခန္း (၂) တြင္ Michael Porter ၏ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ပုံစံကုိ ရွင္းလင္းေဖာ္ျပ 
ထားျပီးျဖစ္ပါသည္။ ယခုအပုိင္းတြင္ ေကာ္ဖီထုတ္လုပ္ေရးလုပ္ငန္း၏ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ပုံစံအား ဥပမာ 
တစ္ခုအျဖစ္ ေလ့လာဆန္းစစ္ၾကည့္ပါမည္။ မိမိလုပ္ငန္းအား ေကာ္ဖီကုန္ေခ်ာထုတ္လုပ္သူအျဖစ္ မွတ္ယူ 
ႏိုင္ပါသည္။ 
At an initial stage, a general process map for the coffee value chain should be created to under‐
stand ideally the full value chain from raw materials to the final market. 
ပဏာမအဆင့္အေနျဖင့္ ကုန္ၾကမ္းအဆင့္မွ ေနာက္ဆုံးေစ်းကြက္အထိ တန္ဖုိးကြင္းဆက္တစ္ခုလုံးကို 
အျပည့္အစုံနားလည္ရန္အတြက္ ေကာ္ဖီလုပ္ငန္း၏ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ ေယဘုယ်လုပ္ငန္းစဥ္ျပ ေျမပုံတစ္ခု 
ဖန္တီးသင့္ပါသည္။ 
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(Source: UNESCAP ‐ Country Studies on Bangladesh, Nepal and Sri Lanka) 

 
Figure 15: Process Map for the Production of Coffee 

 
Such process map is not yet a value chain, as the process chart does not display, which mone‐
tary value is added at each step of production. The value of the product “coffee” at different 
stages of production can easily be determined. Exemplary questions are as follows:  

 Which price are farmers receiving per viss unprocessed coffee?  
 Which price is a factory receiving for unwashed or washed beans?  

Based on the costs determined after some research work, a diagram as the below one can be 
compiled. 
အဆုိပါ လုပ္ငန္းစဥ္ျပေျမပုံသည္ တန္ဖုိးကြင္းဆက္ပုံစံ အျပည့္အ၀မဟုတ္ေသးပါ။ အေၾကာင္းမွာ လုပ္ငန္း 
စဥ္ျပဇယားတြင္ ထုတ္လုပ္မႈ အဆင့္တစ္ခုခ်င္းအလုိက္ ေငြေၾကးတန္ဖုိးဘယ္ေလာက္ ထပ္တုိးလာမည္ကို 
မေဖာ္ျပျပေသာေၾကာင့္ ျဖစ္ပါသည္။ ထုတ္လုပ္မႈ အဆင့္အသီးသီးတြင္ ေကာ္ဖီထုတ္ကုန္၏ တ္နဖုိးကုိ 
အလြယ္တကူ ေဖာ္ထုတ္ႏုင္ပါသည္။  ေမးေလ့ေမးထရိွေသာ ေမးခြန္းမ်ားမွာ ေအာက္ပါအတုိင္းျဖစ္ပါသည္။ 
 

 ေကာ္ဖီေတာင္သူမ်ား ေကာ္ဖီေစ့အၾကမ္း တစ္ပိႆာလွ်င္ ဘယ္ေစ်းရရိွၾကပါသလဲ။  
 စက္ရုံက ေဆးေၾကာၿပီး သုိ႔မဟုတ္ မေဆးေၾကာရ ေသးေသာ ေကာ္ဖီေစ့မ်ားအတြက္ ဘယ္ေစ်း 

ရရိွသလဲ။  
သုေတသနေလ့လာမႈ အခ်ိဳ႕ ျပဳလုပ္ျပီးေနာက္ ကုန္က်စရိတ္မ်ားအရ ေအာက္ေဖာ္ျပပါ ဇယားတစ္ခု ထြက္ 
ေပၚလာပါမည္။  
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(Source: UNESCAP ‐ Country Studies on Bangladesh, Nepal and Sri Lanka) 

 
Figure 16: Coffee Sector Value Chain 

 
The diagram immediately shows the costs of the product at different stages of its value addition. 
The difference between the costs (or values) of the product at different subsequent stages of 
production are the value added in this production step. Based on such a complete value chain, 
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e.g. a coffee‐processing company may for instance decide that it may be economically more 
beneficial to also package and export the coffee instead of selling to an exporter. 
အထက္ပါပုံတြင္ တန္ဖုိးထပ္ေပါင္းျမွင့္တင္ႏိုင္သည့္အဆင့္တိုင္းအတြက္ ထုတ္လုပ္မႈ ကုန္က်စရိတ္မ်ားကုိ 
အၾကမ္းဖ်ဥး္ ျမင္ေတြ႔ရမွာ ျဖစ္ပါသည္။ ထပ္ဆင့္ခြဲျခမ္းလိုက္ေသာ ထုတ္လုပ္မႈအဆင့္ အသီးသီးမွ ထုတ္ 
ကုန္ပစၥည္းမ်ား၏ ကုန္က်စရိတ္မ်ား (သုိ႔မဟုတ္ တန္ဖုိးမ်ား) အၾကား ျခားနားခ်က္သည္ အဆုိပါ ထုတ္ 
လုပ္မႈ အဆင့္၏ ထပ္တုိးတန္ဖုိးျဖစ္ပါသည္။ ထုိကဲ့သုိ႔ ျပည့္စုံေသာ တန္ဖုိးကြင္းဆက္တစ္ခုကုိ အေျခခံ၍ 
ေကာ္ဖီထုတ္လုပ္သည့္ လုပ္ငန္းတစ္ခုအေနျဖင့္ မိမိေကာ္ဖီထုတ္ကုန္မ်ားအား ပုိ႔ကုန္လုပ္ငန္းရွင္ထံ 
ေရာင္းခ်မည့္အစား စနစ္တက်ထုတ္ပုိးျပီး ျပည္ပသို႔ ကုိယ္တိုင္တင္ပုိ႔ေရာင္းခ်ႏိုင္ပါက စီးပြားေရးအရ ပုိမို 
တြက္ေျခကုိက္ႏိုင္မႈ ရိွမရိွကုိ ဆုံးျဖတ္ေပးႏိုင္ပါလိမ့္မည္။ 
 

5.3. Increasing Sales through Effective Marketing  
၅.၃။  ထိေရာက္ေသာ ေစ်းကြက္ရွာေဖြျခင္းျဖင့္ ေရာင္းအားျမွင့္တင္ျခင္း  

 
Marketing and the Marketing Mix  
ေစ်းကြက္ရွာေဖြျခင္းႏွင့္ ေစ်းကြက္ရွာေဖြမႈပုံစံ/ေစ်းကြက္ရွာေဖြရာတြင္ ထည္႔သြင္းစဥ္းစားသည္႔ 
အခ်က္မ်ား (marketing mix) 
 
Marketing can be explained as all the processes involved in an enterprise to transform concept 
into products and services that are reachable by and attractive to the customer. 
ေစ်းကြက္ရွာေဖြျခင္းမွာ လုပ္ငန္းတစ္ခုလုပ္ကုိင္ရန္ စိတ္ကူးစိတ္သန္းမွ စားသုံးသူမ်ားစိတ္၀င္စားမည့္ 
ကုန္စည္ႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားအျဖစ္သုိ႔ ေျပာင္းလဲေဖာ္ေဆာင္ရာတြင္ ပါ၀င္ေသာ အဆင့္အားလုံးဟု ဆိုလို 
ႏိုင္ပါလိမ့္မည္။ 
As mentioned among the success factors of an enterprise, an understanding of the needs of the 
customers and the adaptation of the company to these needs are essential for business success. 
As part of your marketing efforts, your enterprise needs to find e.g. the most effective channel and 
content when reaching out to your customers: Younger customers may be more responsive to e.g. 
Facebook or other social media advertisements than older generations. In general, also contents 
of advertisements need to be adjusted to the targeted customer segment (e.g. according to gen‐
der, age and socio‐economic group). 
အေရွ႕အခန္းမ်ားတြင္ေဖာ္ျပခ့ဲေသာ ေအာင္ျမင္ေရးအေၾကာင္းတရားမ်ားအနက္ စားသုံးသူမ်ား၏ လုိအပ္ခ်က္ 
မ်ားကုိ နားလည္သေဘာေပါက္ျခင္းႏွင့္ အဆုိပါလုိအပ္ခ်က္မ်ားကုိ ျဖည့္ဆည္းေပးရန္ မိမိလုပ္ငန္းအေနျဖင့္ 
လုိက္ေလ်ာညီေထြရိွျခင္းတုိ႔မွာ ေအာင္ျမင္ေသာ စီးပြားေရးလုပ္ငန္းတစ္ခု ျဖစ္လာရန္အတြက္ အေရးၾကီး 
ဆုံးေသာ အေၾကာင္းတရားမ်ား ျဖစ္ပါသည္။ ေစ်းကြက္ရွာေဖြမႈမ်ားလုပ္ေဆာင္ရာတြင္ အစိတ္အပုိင္း 
တစ္ရပ္အျဖစ္ မိမိ၏ စားသုံးသူေဖာက္သည္မ်ားထံသို႔ ေရာက္ရိွရန္ ၾကိဳးပမ္းရာတြင္ အထိေရာက္ဆုံး 
နည္းလမ္းႏွင့္ တင္ဆက္ပုံကုိ ရွာေဖြအသုံးခ်ရန္လုိအပ္ပါတယ္။ လူလတ္ပုိင္းစားသုံမ်ားသည္ ဥပမာအားျဖင့္ 
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Facebook သုိ႔မဟုတ္ အျခားလူမႈကြန္ရက္မွ ေၾကာ္ျငာမ်ားကုိ လူၾကီးပုိင္းစားသုံးသူမ်ားထက္ ပုိအေလးထား 
တံု႕ျပန္ၾကပါသည္။ ေယဘုယ်အားျဖင့္ ေၾကာ္ျငာမ်ားတြင္ ပါ၀င္သည္႔ အေၾကာင္းအရာမ်ားကုိ စားသုံးသူ 
အုပ္စုအလိုက္ ရည္ရြယ္ျပီး ေျပာင္းလဲတင္ဆက္ေပးရန္ လုိအပ္ပါသည္။  
ဥပမာ။ က်ား၊မ အသက္အရြယ္၊ လူမႈစီးပြားအုပ္စုမ်ား။   

 
Figure 17: Elements of the Marketing Mix 

 
Marketing covers four main areas summarized as the “4 Ps” of the “Marketing Mix”. For each 
product or service offered by your enterprise, all 4 Ps of the Marketing Mix need to be considered 
and integrated into a marketing plan: 
ေစ်းကြက္ရွာေဖြျခင္းတြင္ အဓိက နယ္ပယ္(၄) ခု ပါ၀င္ျပီး “4 Ps” ဟု အတုိေကာက္ေခၚဆုိၾကပါသည္။ မိမိ 
လုပ္ငန္းမွ ေရာင္းခ်ေသာ ကုန္ပစၥည္းမ်ားျဖစ္ေစ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားျဖစ္ေစ ေစ်းကြက္ရွာေဖြမႈ ပုံစံ ၄ မ်ိဳး (all 
4Ps of the Marketing Mix)ကုိ ထည့္သြင္းစဥ္းစားရမွာျဖစ္ျပီး ေစ်းကြက္ရွာေဖြမႈအစီအစဥ္တြင္ ထည့္သြင္း 
ေရးဆြဲထားရမွာျဖစ္ပါသည္။ 

 Product  
... refers to the identification and selection of a suitable product for the target market or 
the development of a new product. 

 ကုန္ပစၥည္း သည္ ၀င္ေရာက္ေရာင္းခ်ရန္ ရည္ရြယ္ေသာ ေစ်းကြက္အတြက္ သင့္ေလ်ာ္ေသာ ကုန္ 
ပစၥည္းတစ္ခုကုိ သတ္မွတ္ ေရြးခ်ယ္ျခင္း သုိ႔မဟုတ္ ကုန္ပစၥည္းသစ္တစ္ခု ေဖာထု္တ္ျခင္းကို 
ရည္ညႊန္းပါသည္။  
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 Price 
... refers to the important process of setting a suitable price for the product, which then 
determines the revenues and profitability of the enterprise. 

 ေစ်းႏႈန္း ဆုိသည္မွာ ကုန္ပစၥည္းအတြက္ သင့္ေတာ္မည့္ ေစ်းႏႈန္းတစ္ခုကုိ သတ္မွတ္ရန္ အေရး 
ၾကီးေသာ လုပ္ငန္းစဥ္ကုိ ရည္ညႊန္းပါသည္။ အဆုိပါ သတ္မွတ္လုိက္သည့္ ေစ်းႏႈန္းသည္ လုပ္ငန္း 
အတြက္ ၀င္ေငြႏွင့္ အျမတ္ဘယ္ေလာက္ ရရိွမည္ကုိ ျပန္လည္ သတ္မွတ္ေပးပါလိမ့္မည္။ 

 Place 
... refers to the channel chosen by the company for distribution of the product to reach the 
customer's place. 

 တည္ေနရာ ဆုိသည္မွာ ကုန္ပစၥည္းအား စားသုံးသူေဖာက္သည္မ်ားထံသုိ႔ ေရာက္ရိွေအာင္ 
ဘယ္လုိျဖန္႔ျဖဴးရန္လုိအပ္လဲဆုိတာကုိ မိမိလုပ္ငန္းမွ ေရြးခ်ယ္ထားေသာ လမ္းေၾကာင္း (channel) 
မ်ားကုိ ရည္ညႊန္းပါသည္။ 

 Promotion  
... refers to all of the measures of e.g. advertisement, discounts and campaigns that the 
company chooses to promote the product. 

 အေရာင္းျမွင့္တင္ျခင္း ဆုိသည္မွာ ကုန္ပစၥည္းကုိေရာင္းအား ျမွင့္တင္ရန္ အတြက္ မိမိလုပ္ငန္းက 
ေရြးခ်ယ္ထားေသာ ေဆာင္ရြက္မည့္ နည္းလမ္းမ်ားကုိ ရည္ညြန္းပါသည္။  
ဥပမာ။ ။ ေၾကာ္ျငာျခင္း၊ ေစ်းႏႈန္းေလ်ာ့ခ်ေပးျခင္း၊ အေရာင္းျမွင့္တင္ေရးပြဲမ်ားစီစဥ္ျခင္း။    

 
In other literature, further “P”s are included in marketing mix models, i.e. Partners (i.e.: Which 
partners are mobilized for marketing?), Process (i.e.: How is marketing effort being carried out?), 
People (e.g.: How can the staff be trained to convey messages aligned with the marketing strat‐
egy?) and Physical Evidence (e.g.: How can the design of an impressive flagship store help 
build the intended brand perception?). 
အျခားစာအုပ္စာေပမ်ား၌ ေစ်းကြက္ရွာေဖြမႈပုံစံ (Marketing Mix) တြင္ေနာက္ထပ္ နယ္ပယ္မ်ား (Ps) ကို 
လည္း ထည့္သြင္းထားပါသည္။ ၎တို႔မွာ Partners မိတ္ဖက္မ်ား (ဥပမာ။ မည္သည့္ မိတ္ဖက္မ်ား 
ေစ်းကြက္ရွာေဖြရန္ခ်ဥ္းကပ္ရမလဲ) ၊ လုုပ္ငန္းစဥ္ (ဥပမာ။ ေစ်းကြက္ကုုိ မည္ကဲ႔သုုိ႔ ရွာေဖြသလဲ)၊ People 
လူပုဂၢိဳလ္မ်ား (ဥပမာ။ ေစ်းကြက္ရွာေဖြေရး မဟာဗ်ဴဟာႏွင့္ ကုိက္ညီေစမယ့္ သတင္းစကားမ်ားကုိ ျဖန္႔ေ၀ 
ရန္အတြက္ ၀န္ထမ္းမ်ားအား မည္ကဲ့သုိ႔ ေလ့က်င့္သင္ၾကားေပးမလဲ)၊ Physical Evidence 
ရုပ္၀ထၳဳျပယုဒ္မ်ား (ဥပမာ။  အထင္ကရနာမည္ၾကီးဆုိင္မ်ား၏ ဒီဇုိင္းအေနအထားသည္ မိမိတုိ႔ ေမွ်ာ္မွန္း 
ထားေသာ ကုန္အမွတ္တံဆိပ္ ပုံရိပ္ကုိ တည္ေဆာက္ႏိုင္ရန္ ဘယ္လုိအေထာက္အကူျဖစ္ေစမလဲ။)  
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Market Research ေစ်းကြက္သုေတသန  
Before a marketing plan can be formulated, often additional research will be required e.g. to de‐
termine a feasible sales price. Market research will essentially require your company to interact 
with different customer segments targeted through survey‐based tools or interviews. Market re‐
search may be utilized to determine customer preferences, to undertake sales forecasts, to iden‐
tify suitable promotional activities etc. 
ေစ်းကြက္အစီအစဥ္ မခ်မွတ္မီ ေနာက္ထပ္သုေတသနျပဳစုရန္ လုိအပ္ပါလိမ့္မည္။ 
ဥပမာ။ ။ျဖစ္ႏိုင္မည့္ ေရာင္းေစ်းႏႈန္းထားကုိ သတ္မွတ္ထားရန္။ 
ေစ်းကြက္သုေတသနျပဳလုပ္ရာတြင္ မိမိလုပ္ငန္းသည္ စစ္တမ္းေကာက္ယူသည့္ နည္းလမ္းမ်ား သုိ႔မဟုတ္ 
ေတြ႔ဆုံေမးျမန္းမႈမာ်းျဖင့္ မတူညီေသာ ၀ယ္ယူစားသုံးသူမ်ား၏ အၾကိဳက္မ်ားကုိ သိရိွရန္၊ ေရာင္းအားကို 
ခန္႔မွန္းတြက္ခ်က္ရန္၊သင့္ေတာ္ေသာ အေရာင္းျမွင့္တင္ေရးလႈပ္ရွားမႈမ်ားကုိ ေရြးခ်ယ္ရန္အတြက္ ေစ်းကြက္ 
သုေတသနကုိ အသုံးျပဳႏုိင္ပါသည္။  
As for any type of research, primary and secondary research can be distinguished: 
ဘယ္လုိ သုေတသနမဆုိ ပင္ရင္း (primary) ႏွင့္ တဆင့္ခံ (secondary) သုေတသနဟူ၍ ခြဲျခားႏိုင္ 
ပါသည္။  
 
ပင္ရင္းသုေတသန (Primary research)  
… is research that is based on data collected first‐hand in particular through key informant inter‐
views, focus group discussions, surveys/questionnaires or experiments (i.e. on consumer beha‐
vior). 
… ဆုိသည္မွာ သတင္းၾကြယ္၀သူမ်ားကုိ ေမးျမန္းျခင္းမ်ား (Key informant interviews)၊ အုပ္စုဖြဲ႔ 

ေဆြးေႏြးျခင္းမ်ား (Focus Group Discussions)၊ စစ္တမ္းမ်ား (surveys/questionnaries) သုိ႔မဟုတ္ 
စမ္းသပ္မႈမ်ား (experiments) လုပ္ေဆာင္၍ အခ်က္အလက္မ်ားကုိ ကုိယ္တိုင္ေကာက္ယူျခင္းျဖစ္ပါတယ္။ 
ဥပမာ စားသုံးသူအျပဳအမူ (consumer behavior)  
 
တဆင့္ခံ သုေတသန (Secondary research) 
… is research grounded on existing data found in e.g. published sources, newspaper articles, 
studies etc.  
… ဆုိသည္မွာ ရိွရင္းစြဲ အခ်က္အလက္မ်ားအေပၚတြင္ အေျခတည္၍ သုေတသနျပဳစုျခင္း ျဖစ္ပါသည္။ 

ဥပမာ။ ။ထုတ္ျပန္ထားေသာ သတင္းရင္းျမစ္မ်ား၊ သတင္းစာမ်ား၊ ေဆာင္းပါးမ်ား၊ စာတမ္းမ်ား စသည္။  
 
Market research typically comprises the following steps: 
ပုံမွန္အားျဖင့္ ေစ်းကြက္သုေတသနတြင္ ေအာက္ေဖာ္ျပပါ အဆင့္မ်ားပါ၀င္ပါသည္။ 

 Definition of the research objectives, 
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 Establishment of the research plan, 
 Data collection (i.e. through desk‐based research, interviews, surveys), 
 Data analysis and triangulation and 
 Presentation of the findings. 
 သုေတသနဦးတည္ခ်က္မ်ားအေပၚအဓိပၸါယ္ဖြင့္ဆုိခ်က္ 
 သုေတသနအစီအစဥ္သတ္မွတ္ထားရိွမႈ 
 အခ်က္အလက္ေကာက္ခံျခင္း၊ စုစည္းျခင္း (ဥပမာ ရိွျပီးသားသတင္းအခ်က္အလက္မ်ားကို 

အေျခခံကာ သုေတသနျပဳလုပ္ျခင္း၊ ေမးျမန္းျခင္း၊ စစ္တမ္းမ်ား) 
 အခ်က္အလက္ ဆန္းစစ္ျခင္း ႏွင့္ ရႈေထာင့္ေပါင္းစုံမွ စစ္ေဆးျခင္း (Triangulation) 
 ေတြ႔ရိွခ်က္မ်ားကုိ တင္ျပျခင္း။  

 
Development of a Marketing Plan ေစ်းကြက္ရွာေဖြေရး အစီအစဥ္ခ်မွတ္ျခင္း  
As aforementioned, the four elements of the marketing mix and the findings from market research 
may be compiled in a marketing plan to allow the company to plan its steps, approach and 
budget. 
အထက္တြင္ ေဖာ္ျပထားသည့္အတုိင္း ေစ်းကြက္ရွာေဖြမႈပုံစံ ၄ မ်ိဳးႏွင့္ ေစ်းကြက္သုေတသနမွ ေတြ႔ရိွခ်က္ 
မ်ားကုိ ေစ်းကြက္ အစီအစဥ္တြင္ ထည့္သြင္းျပီး မိမိလုပ္ငန္း၏ ေျခလွမ္းမ်ား၊ ခ်ဥ္းကပ္မႈႏွင့္ ေငြေၾကးစရိတ္ 
မ်ားကုိ ျပင္ဆင္ႏိုင္ပါသည္။  
The following five‐steps marketing plan is the most basic planning tool for a company that is 
seeking to successfully implement a marketing strategy: 
ေအာက္ေဖာ္ျပပါ ေစ်းကြက္ရွာေဖြေရး အစီအစဥ္ ၅ ဆင့္သည္ ေစ်းကြက္ရွာေဖြေရး မဟာဗ်ဴဟာတစ္ရပ္ကို 
ေအာင္ျမင္စြာ ခ်မွတ္လုိေသာ လုပ္ငန္းတစ္ခုအတြက္ အေျခခံက်ဆုံးေသာ နည္းလမ္းတစ္မ်ိဳးျဖစ္ပါသည္။   
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Figure 18: Process of the Development of a Marketing Plan 
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5.4. Profiting through Sound Financial Management ၅.၅ ေကာင္းမြန္ေသာ 

ေငြေၾကးစီမံခန္႔ခြဲမႈျဖင့္ အျမတ္အစြန္းမ်ားရရိွျခင္း  
Revenue, Costs and Profit ၀င္ေငြ၊ ကုန္က်စရိတ္ႏွင့္ အျမတ္  
Like every business, an SME essentially needs to generate a profit to exist in the marketplace in 
the long run. The profit that a company is early is defined as: 
စီးပြားေရးလုပ္ငန္းအမ်ိဳးမ်ိုးကဲ့သုိ႔ SME လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္လည္း ေစ်းကြက္တြင္ ေရရွည္ ရပ္တည္ ႏိုင္ေရး 
အတြက္ အျမတ္အစြန္းထြက္ေပၚေအာင္ လုပ္ေဆာင္ရန္ လုိအပ္ပါသည္။ လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ အျမတ္အစြန္း 
မ်ားကုိ သတ္မွတ္ရာတြင္ -  
 

Profit = Revenue – Costs 
အျမတ္ = ၀င္ေငြ - အသုံးစရိတ္ 

 
Revenue (R) is generated through the sale of the offered products and services to the customers. 
The revenue of a company (within a certain period of time) can be calculated by adding up all the 
payments received from customers. Hence, in the case of a simple enterprise only offering one 
product, revenues can be calculated by multiplying the quantity of the one product sold (Q1) with 
the price (P1) charged, hence. 
၀င္ေငြ (Revenue – R) ဆုိသည္မွာ ကုန္ပစၥည္းႏွင့္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ၀ယ္ယူစားသုံးသူမ်ားအား ေရာင္းခ် 
ျခင္းမွ ရရိွပါသည္။ မိမိSMEလုပ္ငန္း၏ ၀င္ေငြသည္ စားသုံးသူမ်ား၏ (အခ်ိန္ကာလတစ္ခုအတြင္း) 
ေပးေခ်မႈမ်ား အားလုံးကုိ စုေပါင္းတြက္ခ်က္ျခင္းမွ ရရိွျခင္းျဖစ္ပါသည္။ ထုိ႔ေၾကာင့္ ကုန္ပစၥည္းတစ္ခုသာ 
ေရာင္းခ်ေသာ ရုိးရွင္းေသာ စီးပြားေရးလုပ္ငန္းတစ္ခု၏ ၀င္ေငြကုိ အဆုိပါ ကုန္ပစၥည္းအေရအတြက္ (quan-
tity Q1) ႏွင့္ ေစ်းႏႈန္း (Price – P1) ကုိ ေျမွာက္ျခင္းျဖင့္ တြက္ခ်က္ႏိုင္ပါသည္။  

R = Quantity x Price = Q1 x P1 
In the case of a company with several products (or services) all the revenues for the different 
products need to be added up, hence 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ ကုန္ပစၥည္းမ်ားစြာ ထုတ္လုပ္ေရာင္းခ်ပါက သုိ႔မဟုတ္ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ားစြာ ေပးပါက 
ကုန္ပစၥည္းအမ်ိဳးအစားအားလုံးအတြက္ စုစုေပါင္း၀င္ေငြကုိ တြက္ခ်က္ရာတြင္ ေအာက္ပါအတိုင္း တြက္ခ်က္ 
ႏိုင္ပါသည္။  

R = R1 + R2 + R3 + ... = (Q1 x P1) + (Q2 x P2) + (Q3 x P3) + ... 
 
Costs (C) generally are composed of two cost categories:  
ေယဘုယ်အားျဖင့္ ကုန္က်စရိတ္ (Cost – C) တြင္ အမ်ိဳးအစား ၂မ်ိဳးရိွပါသည္။ 
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Fixed costs are any costs that do not differ independently from the quantity produced (e.g. costs 
for buildings). 
ပုံေသကုန္က်စရိတ္မ်ား (Fixed Cost) မွာ ထုတ္လုပ္ေသာ အေရအတြက္ေပၚမူတည္ျပီး ေျပာင္းလဲျခင္း 
မရိွပါ။ (ဥပမာ အေဆာက္အဦး ကုန္က်စရိတ္ စသည္) 
 
Variable costs depend on the quantity of products produced ‐ the costs (e.g. for raw materials) 
increase apparently, when more production is taking place. 
အလိုက္သင့္ ကုန္က်စရိတ္မ်ား (variable costs) မွာ ထုတ္လုပ္ေသာ အေရအတြက္မ်ားေပၚမူတည္ျပီး 
ေျပာင္းလဲတတ္ပါသည္။ အေရအတြက္ ပုိမုိထုတ္လုပ္သည့္ အခါ ကုန္က်စရိတ္လည္း ပုိမ်ားလာပါသည္။ 
(ဥပမာ ကုန္ၾကမ္းပစၥည္းမ်ား သုံးစြဲျခင္း စသည္) 
 
In the case of e.g. machinery or other assets that lose in value over time, the company needs to 
determine the span of “useful life” of the asset. Through a suitable depreciation method (e.g. lin‐
ear), the value of a machine e.g. at the end of the financial year of a company can be deter‐
mined. 
စက္ယႏၱယား သို႔မဟုတ္ အျခားေသာ အေျခခံပစၥည္းမ်ားသည္ အခ်ိန္ကာလအရ တန္ဖုိးေလ်ာ့နည္း တတ္ 
ပါက မိမိလုပ္ငန္းအေနျဖင့္ အသုံးျပဳႏိုင္သည့္ သက္တမ္း (useful life) ကုိ သတ္မွတ္ရပါမည္။ သင့္ေလ်ာ္ 
ေသာတန္ဖုိးေလ်ာ့ခ်ေသာ နည္းလမ္း (depreciation method) တစ္ခုခု (ဥပမာ တန္းတူရည္တူ ေလ်ာ့ခ် 
ျခင္း) ျဖင့္ စက္ပစၥည္းမ်ား၏တန္ဖုိးကုိ လုပ္ငန္း၏ဘ႑ာေရးႏွစ္အကုန္တြင္ ေလ်ာ့ခ်ျပီး ျပန္လည္ သတ္မွတ္ 
ႏိုင္ပါသည္။ 
If an entrepreneur understands this fundamental formula for the calculation of the profit well, it is 
easy for him/her to enhance the profitability of the business:  
စြန္႔ဦးတီထြင္လုပ္ငန္းရွင္ တစ္ဦးအေနျဖင့္ အျမတ္အစြန္းကုိ တြက္ခ်က္သည့္ ပုံေသနည္းကုိ နားလည္ 
သေဘာေပါက္ထားပါက လုပ္ငန္း၏ အျမတ္အစြန္းရႏိုင္စြမ္းကုိလည္း အလြယ္တကူ ျမွင့္တက္ေစႏိုင္ပါ 
သည္။ 

Profit = (Quantity x Price) – Costs  
အျမတ္= (အေရအတြက္ x ေစ်းႏႈန္း) - ကုန္က်စရိတ္  

 
 
The profit of the company can be increased (1) by selling more, (2) by selling at a higher price or 
(3) by reducing costs. Obviously, costs are inevitably incurred by a running business and cus‐
tomers (usually) are less likely to buy a product / service the higher the price is.1 A start‐up 

                                                 
1 This does not apply for luxury goods for which the high price set is part of the value proposition. 
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company is “break even”, when it is reaching a profit of 0 and when hence after an initial invest‐
ment all costs have been covered by revenues. 
မိမိလုပ္ငန္း၏ အျမတ္အစြန္းမ်ားကုိ -  
၁) အေရအတြက္ပုိမုိေရာင္းခ်ျခင္း 
၂) ေစ်းေကာင္းျဖင့္ေရာင္းခ်ျခင္း  
၃) ကုန္က်စရိတ္ေလ်ာ့ခ်ျခင္း တို႔ျဖင့္ တုိးျမွင့္ႏိုင္ပါတယ္။  
ကုန္က်စရိတ္မ်ားသည္ လုပ္ငန္းမွ မေရွာင္လြဲႏိုင္ေသာ အသုံးစရိတ္မ်ားျဖစ္ျပီး ၀ယ္ယူသုံးစြဲသူမ်ားမွာမူ 
ကုန္ပစၥည္းေစ်းႏႈန္းပုိမ်ားလာပါက အ၀ယ္နည္းလာမွာျဖစ္ပါသည္။2 စတင္တည္ေထာင္ေသာ လုပ္ငန္းတစ္ခု 
အေနျဖင့္ (start-up) ပင္ရင္းမတည္ေငြ၊ ကုန္က်စရိတ္မ်ားသာ အရင္းေက်ပါက အက်ိဳးအျမတ္မရိွဘဲ 
လုပ္ငန္းမွာ အရင္း (Break even) သာျဖစ္ပါသည္။  
    
 
Relationship between Costs and Price ကုန္က်စရိတ္ႏွင့္ ေစ်းႏႈန္း၏ ဆက္စပ္မႈ  
 
On the side of revenues, for an enterprise the setting of the right price is essential, as a company 
can increase revenues only either by selling at a higher price or by selling a greater quantity. 
၀င္ေငြဘက္မွ ၾကည့္လွ်င္လည္း လုပ္ငန္းတစ္ခုတြင္ မွန္ကန္ေသာ ေစ်းႏႈနူ္ကုိ သတ္မွတ္ႏုိင္ရန္ အလြန္ 
အေရးၾကီးသည္။ အေၾကာင္းမွာ မိမိလုပ္ငန္း၏ ၀င္ေငြသည္ ေစ်းႏႈန္းျမင့္ျမင့္ျဖင့္ ေရာင္းခ်ျခင္း သုိ႔မဟုတ္ 
အေရအတြက္မ်ားမ်ား ေရာင္းခ်ျခင္းျဖင့္ ၀င္ေငြတုိးေအာင္ ေဆာင္ရြက္ႏိုင္ပါသည္။  
In this context, there are two different models regarding the relationship of prices and costs: 
ထိုသုိ႔ေသာ အေၾကာင္းမ်ားေၾကာင့္ ေစ်းႏႈန္းႏွင့္ကုန္က်စရိတ္မ်ား၏ဆက္စပ္မႈႏွင့္သက္ဆုိင္ေသာ နည္းလမ္း 
ပုံစံႏွစ္ရပ္ ရိွပါသည္။  
 

 Cost‐based pricing: According to this method, the price of the product will be set to cover 
the costs and allow a predefined profit margin. 

 ကုန္က်စရိတ္အလုိက္ ေစ်းသတ္မွတ္ျခင္း (Cost-based pricing)  - အဆုိပါ နည္းလမ္းအရ ကုန္ 
ပစၥည္းတစ္ခု၏ ကုန္က်စရိတ္အားလုံးကုိ အပါအ၀င္ ၾကိဳတင္သတ္မွတ္ထားေသာ အျမတ္ 
ရာခိုင္ႏႈန္းကုိ ထပ္ေပါင္းႆ ေစ်းႏႈန္းသတ္မွတ္ျခင္း။ 

 Price‐based costing: According to this method, the company is trying to influence its 
costs based on the price level that is reachable on the market. 

 ေစ်းႏႈန္းအေျချပဳ ကုန္က်စရိတ္သတ္မွတ္ျခင္း (Price-based costing) - အဆုိပါနည္းလမ္းအရ 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ ေရာင္းခ်မည့္ ကုန္ပစၥည္း၏ ေစ်းကြက္ေပါက္ေစ်းေပၚ မူတည္၍ ၎၏ 
ကုန္က်စရိတ္မ်ားကုိ ခ်ိန္ညိွျခင္း။  

 

                                                 
2 ၎တြင္ ဇိမ္ခံပစၥည္းမ်ား မပါ၀င္ေပ။  
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For any company in the start‐up phase, it is advisable to conduct a break‐even analysis to deter‐
mine the point of time, when the company is generating a profit for the first time. 
လုပ္ငန္းတစ္ခု အျမတ္ရရိွႏိုင္မည့္အခ်ိန္တစ္ခုကုိ သိရိွရန္ ဘယ္လုပ္ငန္းမဆုိ စတင္တည္ေထာင္ေသာ 
ကာလတြင္ အရႈံးအျမတ္ မရိွေသာ အေျခအေန ဆန္းစစ္မႈ (Break-even analysis) ကုိလုပ္ေဆာင္ရန္ 
အၾကံျပဳလုိပါသည္။  
Saving through Scale or Scope 
အေျမာက္အမ်ား သုိ႔မဟုတ္ အမ်ိဳးအစားမ်ားစြာထုတ္လုပ္ျခင္းျဖင့္ ကုန္က်စရိတ္သက္သာျခင္း  
Two important models of cost‐saving are essential for entrepreneurs: 
စြန္႔ဦးတီထြင္လုပ္ငန္းရွင္းမ်ားအတြက္ အေရးၾကီးေသာ ကုန္က်စရိတ္သက္သာမႈ နည္းလမ္း (၂) မ်ိဳး ရိွပါ 
သည္။  
 

အေျမာက္အမ်ား ထုတ္လုပ္ျခင္းျဖင့္ 
ကုန္က်စရိတ္ သက္သာလာျခင္း  

(Economies of Scale) 

အမ်ိဳးအစားမ်ားစြာ ထုတ္လုပ္ျခင္းျဖင့္ 
ကုန္က်စရိတ္ သက္သာလာျခင္း  

(Economies of Scope) 
 
… refer to the savings in costs per unit that 
an enterprise is able to make, when it pro‐
duces a greater quantity of a certain prod‐

uct. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ ကုန္ပစၥည္းတစ္မ်ိဳးကုိ 

အေရအတြက္ ေျမာက္မ်ားစြာ 
ထုတ္လုပ္သည့္အခါ တစ္ခုခ်င္းအလုိက္ 

ကုန္က်စရိတ္ သက္သာျခင္းကုိ ဆုိလုိပါသည္။ 

… refer to the proportionate savings in costs 
by an enterprise that produces multiple dif‐
ferent products as compared to the case of 

producing the products separately. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ 

ကုန္ပစၥည္းအမ်ိဳးအစားမ်ားစြာကုိ 
ထုတ္လုပ္ျခင္းသည္ သီးျခားထုတ္လုပ္ျခင္းထက္ 
ကုန္က်စရိတ္ အေတာ္အတန္သက္သာလာျခင္းကုိ 

ဆုိလုိပါသည္။  
 
 
Keeping Track of Daily Operations – Cash Book and Inventory Management 
ေန႔စဥ္လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈကုိ မွတ္တမ္းတင္ျခင္း - ေငြစာရင္းစာအုပ္ (Cash book) ႏွင့္ 
ကုန္ပစၥည္းလက္က်န္ စီမံခန္႔ခြဲျခင္း  
Many SMEs in Myanmar do not conduct proper accounting. For obtaining financing, planning, 
expanding and professionalizing business, calculating the corporate profit and tax liabilities, it is 
essential though to keep track of inbound and outbound payments. 
ျမန္မာႏိုင္ငံ၏ SME လုပ္ငန္းမ်ားစြာတြင္ စာရင္းဇယားေကာင္းမြန္စြာျပဳစုထားမႈ မရိွသေလာက္ အားနည္းၾက 
ပါသည္။ ေခ်းေငြေလွ်ာက္ထားျခင္း၊ လုပ္ငန္းအစီအစဥ္ေရးဆြဲျခင္း၊ လုပ္ငန္းအားတုိးခ်ဲ႕ျခင္း ႏွင့္ စနစ္တက် 
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လုပ္ေဆာင္ျခင္း (professionalizing business)၊ လုပ္ငန္း၏ အျမတ္ႏွင့္ ထမ္းေဆာင္ရမယ့္ အခြန္ပမာဏ 
တို႔ကုိ တြက္ခ်က္ျခင္း စသည္တုိ႔ျပဳလုပ္ႏိုင္ရန္အတြက္ ၀င္ေငြ ထြက္ေငြမ်ားကုိ မွတ္တမ္းတင္ထားရိွမႈ မရွိ 
မျဖစ္ လုိအပ္ပါသည္။  
 
An important and simple first step to proper accounting is to maintain a “cash book”. Such a cash 
book is a financial journal that lists all transactions of cash received and payments made with at 
least the date, a description, the amount and balance of the accounts. 
ေကာင္းမြန္ေသာ စာရင္းအင္း ျပဳစုမႈအတြက္ ရုိးရွင္းလြယ္ကူစြာေဆာင္ရြက္ႏ္ိုင္ေသာ ပထမအဆင့္မွာ ေငြ 
စာရင္းစာအုပ္ (cash book) ထားရိွျခင္းျဖစ္သည္။ ထုိေငြစာရင္းစာအုပ္သည္ ေငြေပး၊ ေငြယူ အားလုံးကို 
မွတ္တမ္းတင္ေသာ ေငြေၾကးမွတ္တမ္းစာစဥ္ (financial journal) တစ္ခုျဖစ္ျပီး အနည္းဆုံး ရက္စြဲ၊ 
ေဖာ္ျပခ်က္၊ ေငြပမာဏ၊ ႏွင့္ စာရင္းလက္က်န္ စသည္တုိ႔ ပါ၀င္ရပါမည္။  
In addition, for obvious reasons also an SME should keep track of its inventory, hence the number 
of e.g. articles and materials on stock. An initial inventory list is to be created by counting, meas‐
uring etc. all types of e.g. articles on stock. Continuously, all changes of the stock levels through 
purchases by the company, sales or loss (e.g. food beyond expiry date, damages) are then to be 
recorded in a list. (Beyond stock levels, also reservations of products or sales forecasts for the 
product can be included in the list or a different format.) 
ထုိ႔အျပင္ အမ်ိဳးမ်ိဳးေသာ အေၾကာင္းတရားမ်ားအရ SME လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ ၎တုိ႔၏ ကုန္ပစၥည္း 
လက္က်န္ (ဥပမာ က်န္ရိွေသာ အစိတ္အပုိင္း၊ ပစၥည္း အေရအတြက္) မ်ားကုိ မွတ္တမ္းတင္ထားသင့္ပါ 
သည္။ မူလကုန္ပစၥည္းလက္က်န္စာရင္း ကုိ ေရတြက္ျခင္း၊ တိုင္းတာျခင္း စသည့္နည္းလမ္းမ်ားကုိ ေဖာ္ 
ထုတ္လုပ္ကုိင္ရပါမည္။ ဆက္လက္၍ ၀ယ္ယူမႈမ်ား၊ ေရာင္းခ်မႈမ်ား သုိ႔မဟုတ္ ေပ်ာက္ပ်က္မႈမ်ား (ရက္လြန္ 
အစားအစာမ်ား၊ အပ်က္အစီးမ်ား စသည္) ကုိလည္း ထည့္သြင္းတြက္ခ်က္၍ မိမိလုပ္ငန္း၏ ကုန္ပစၥည္း 
လက္က်န္အေျပာင္းအလဲကုိ စာရင္းျပဳစုထားရပါမယ္။ လက္က်န္အျပင္ ၾကိဳတင္မွာယူမႈမ်ားေၾကာင့္ ခ်န္ 
ထားေပးရေသာ ကုန္ပစၥည္းမ်ား သုိ႔မဟုတ္ အေရာင္းခန္႔မွန္းခ်က္မ်ားကုိလည္း အဆုိပါ လက္က်န္စာရင္း 
တြင္ ထည့္သြင္းရမွာျဖစ္သလုိ သီးျခားနည္းလမ္းတစ္ရပ္ရပ္ျဖင့္လည္း ေဖာ္ျပထားႏိုင္ပါသည္။  
 
Principles of the Structure of a Balance Sheet and Income Statement 
လက္က်န္ရွင္းတမ္း (Balance Sheet) ႏွင့္ ၀င္ေငြေဖာ္ျပခ်က္တုိ႔၏ ဖြဲ႔စည္းတည္ေဆာက္ပုံ 
အေျခခံစည္းမ်ဥ္းမ်ား)  
Purpose of balance sheet is to display the assets (e.g. inventory, buildings, vehicles), liabilities 
(e.g. debt to be repaid) as well as the equity of a company at a specific point of time (usually at 
the end of the calendar year). Generally must the following formula always be valid in the balance 
sheet of a company: 
လက္က်န္ရွင္းတမ္း၏ ရည္ရြယ္ခ်က္မွာ ပ္ုိင္ဆုိင္မႈမ်ား - Assets (ကုန္ပစၥည္းလက္က်န္၊ အေဆာက္အဦ 
မ်ား၊ ယာဥ္မ်ား စသည္)၊ ေပးရန္တာ၀န္မ်ား - Liabilities (ေပးဆပ္ရမည့္ အေၾကြးမ်ား စသည္) ႏွင့္  အခ်ိန္ 
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ကာလတစ္ခုအတြင္း (ျပကၡဒိန္ႏွစ္၏အဆုံး) တြင္ လုပ္ငန္း၏ ထည့္၀င္ထားေသာ မတည္ေငြမ်ား၊ ရွယ္ယာ 
မ်ားကုိ ေဖာ္ျပရန္လိုပါသည္။ ေအာက္ေဖာ္ျပပါပုံေသနည္းလမ္းသည္ လက္က်န္ရွင္းတမ္း တြက္ခ်က္ႏိုင္ပါ 
သည္။  

Total Assets = Total Liabilities + Equity  
စုစုေပါင္း ပုိင္ဆုိင္မႈမ်ား = စုစုေပါင္းေပးရန္တာ၀န္မ်ား + မတည္ေငြ  

 
Every value containing asset needed to be paid by the company at some point of time either by 
the company’s own resources (i.e. equity) or e.g. through loans (i.e. liabilities). 
လုုပ္ငန္းတစ္ခုု၏ တန္ဖုုိးသည္ ကုိယ္ပုိင္အရင္းအျမစ္မ်ားျဖင့္ျဖစ္ေစ (ဥပမာ။ မတည္ေငြ)၊ ေငြေခ်းျခင္းျဖင့္ 
ျဖစ္ေစ (ဥပမာ ေခ်းေငြမ်ား) ျဖင့္ျဖစ္ေစ တခ်ိန္ခ်ိန္က ထည့္၀င္ခဲ႔ရျခင္း ျဖစ္သည္။  
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The following sample template should serve companies as a support to establish a balance sheet: 
မိမိလုပ္ငန္းအေနျဖင့္ လက္က်န္ရွင္းတမ္း (Balance sheet) ကုိ တည္ေဆာက္ရာတြင္ အေထာက္အကူ 
အျဖစ္ ေအာက္ေဖာ္ျပပါနမူနာ ပုံစံကုိ အသုံးျပဳႏိုင္ပါသည္။   

Table 2: Sample Balance Sheet 

ဇယား ၂။ လက္က်န္ရွင္းတမ္း နမူနာ  
Balance Sheet (on a specific date)

လက္က်န္ရွင္းတမ္း (သတ္မွတ္ရက္/ကာလတစ္ခုအတြက္)
  Opening

မူလစာရင္း

January
ဇန္န၀ါရီ

February 
ေဖေဖာ္၀ါရီ 

March
မတ္ 

 Assets current 
လက္ရိွ ပုိင္ဆုိင္ပစၥည္း
Cash 
ေငြသား 

 

Accounts Receivable 
ရရန္ေငြစာရင္းမ်ား  

 

Inventory 
ကုန္ပစၥည္းလက္က်န္

 

Prepaid Expenses
ၾကိဳတင္ေပးေခ်ထားေသာ 
အသုံးစရိတ္မ်ား 

 

Total Current 
စုစုေပါင္းလက္ရိွ ပိုင္ဆုိင္မႈ  

 

 Fixed 
ပုံေသပုိင္ဆို္င္မႈ ပစၥည္း  
Leasehold Improvements 
အငွားကုိ ျပဳျပင္မြမ္းမံျခင္း 

 

Equipment & Furniture 
အသုံးအေဆာင္ပစၥည္းႏွင့္ ပရိေဘာဂမ်ား

 

Accumulated Depreciation 
စုစုေပါင္း တန္ဖုိးေလ်ာ့မႈ 

 

Total fixed Assets 
စုစုေပါင္း ပုံေသ ပိုင္ဆုိင္မႈ ပစၥည္းမ်ား 

 

 Total Assets = Total current + Total 
fixed assets 
စုစုေပါင္း ပုိင္ဆုိင္မႈ ပစၥည္းမ်ား = 
စုစုေပါင္း လက္ရိွ ပိုင္ဆုိင္မႈ ပစၥည္းမ်ား + 
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စုစုေပါင္း ပုံေသပုိင္ဆုိင္မႈ ပစၥည္းမ်ာ 
 Liabilities 

ေပးရန္တာ၀န္မ်ား  
Current 
လက္ရိွစာရင္း  
Accounts Payable 
ေပးရန္စာရင္းမ်ား/ေၾကြးေပးရန္ 
က်န္ရွိစာရင္းမ်ား 

 

Current portion of long‐term loan 
ႏွစ္ရွည္ေခ်းေငြ၏ လက္ရိွပမာဏ 

 

Total current Liabilities 
စုစုေပါင္း ေပးရန္တာ၀န္ရိွမႈမ်ား 

 

 Long‐term debt ႏွစ္ရွည္ေၾကြးျမီ 

နှစ်ရှည်ä÷ကးðမီ 
Loan 
ေခ်းေငြ 

 

Minus current portion 
လက္ရိွပမာဏကုိ ခုႏိွမ ္

 

Shareholder’s loans (if) 
ရွယ္ယာရွင္မ်ား၏ ေခ်းေငြမ်ား (ရိွလွ်င္)

 

Total long‐term Debt = (Loan – Mi‐
nus current) 
စုစုေပါင္းႏွစ္ရွည္ေၾကြးျမီ = (ေခ်းေငြ - 
လက္ရိွ)  

 

 Total Liabilities 
စုစုေပါင္း ေပးရန္တာ၀န္မ်ား 

 

 Equity 
ထည့္၀င္ေငြ 
Opening equity 
မူလထည့္၀င္ေငြ 

 

Retained Earnings
အျမတ္ေ၀စု ျပန္လည္ထည့္၀င္သည့္ 
ပမာဏ 

 

Minus Dividends 
အျမတ္ေ၀စုမ်ား ခုႏွိမ္

 

Total Equity 
စုစုေပါင္း ထည့္၀င္မႈ 

 

 Total Liabilities & Equity  
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စုစုေပါင္း ေပးရန္ တာ၀န္ရိွမႈမ်ား ႏွင့္ 
ထည့္၀င္မႈမ်ား 

 
While the balance sheet of a company is to be understood as the “balance” of all accounts at a 
specific point of time, a so called “income statement” or “profit and loss statement” is helping a 
company to document earnings and costs, as they occur. 
မိမိလုပ္ငန္း၏ လက္က်န္ေငြစာရင္းရွင္းတမ္း (Balance Sheet) သည္ အခ်ိန္ကာလတစ္ခုအတြင္းတြင္ 
လုပ္ေဆာင္ေသာ စာရင္းအားလုံး၏ လက္က်န္ဟု နားလည္ထားရမွာျဖစ္ေသာ္လည္း ၀င္ေငြစာရင္း ေဖာ္ျပ 
ခ်က္ (income statement) သုိ႔မဟုတ္ အရႈံးအျမတ္စာရင္း (profit and loss statement) သည္ မိမိ 
လုပ္ငန္း၏ ၀င္ေငြမ်ားႏွင့္ ကုန္က်စရိတ္မ်ားကုိ စာရင္းျပဳစုေပးပါသည္။  
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Table 3: Sample Income Statement 

ဇယား ၃။ ၀င္ေငြေဖာ္ျပခ်က္/ ၀င္ေငြစာရင္း  
Income Statement (or Profit and Loss Statement)

၀င္ေငြစာရင္း (သုိ႔မဟုတ္ အရႈံး၊ အျမတ္စာရင္း) 
  January

ဇန္န၀ါရီလ 

February
ေဖေဖာ္၀ါရီလ

March 
မတ္လ 

1. 
�  

Total Sales 
စုစုေပါင္းေရာင္းအား 

 

Cost of sales 
ေရာင္းခ်မႈ ကုန္က်စရိတ္ 

 

Gross Margin 
အေထြေထြ အျမတ္

 

2. 
�  

Expenses 
အသုံးစရိတ္မ်ား 

 

Wages & benefits 
လစာႏွင့္ ခံစားခြင့္မ်ား

 

Rent  
ငွားရမ္းခမ်ား 

 

Advertising, Promotion 
ေၾကာ္ျငာႏွင့္ 
အေရာင္းျမွင့္တင္ေရး

 

Administration, Office 
ရုံးစီမံအုပ္ခ်ဳပ္မႈ 

 

Utilities, Telephone
အေျခခံ ၀န္ေဆာင္မႈမ်ား၊ 
တယ္လီဖုန္း 

 

Insurance 
အာမခံ 

 

Accounting, Legal 
စာရင္းအင္း ဥပေဒေရးရာ 

 

Loan interest 
ေခ်းေငြအတြက္ အတုိး 

 

Travel, Auto 
ခရီးစရိတ္၊ ကား 

 

Maintenance, Repairs 
ျပဳျပင္ထိန္းသိမ္းစရိတ္ 

 

Depreciation  
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တန္ဖုိးေလ်ာ့ျခင္း 
Licenses, Taxes 
လုိင္စင္ခ၊ အခြန္ခမ်ား

 

Assets purchased 
အျခားပစၥည္း၀ယ္ယူမႈ 

 

Other 
အျခား 

 

Total Expenses  
စုစုေပါင္း အသုံးစရိတ္ 

 

 Net Income before Tax 
အခြန္မေပးေဆာင္မီ 
အသားတင္၀င္ေငြ  

 

 Tax 
အခြန္ 

 

 Net income 
အသားတင္၀င္ေငြ 

 

 

Important for the management of an SME to realize is that investment needs (e.g. for a new 

building) and needs for the financing of day‐to‐day operations (e.g. trade finance) are fundamen‐

tally different. 

SME လုပ္ငန္းတစ္ခု၏ စီမံခန္႔ခြဲမႈ အတြက္ ရင္းႏီွးျမွပ္ႏံွမႈဆုိင္ရာ လုိအပ္ခ်က္မ်ား (အေဆာက္အဦသစ္ 

အတြက္ လုိအပ္ခ်က္စသည္)ႏွင့္ေန႔စဥ္ လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈအတြက္ ေငြေၾကးလုိအပ္ခ်က္မ်ား (ကုန္သြယ္မႈ 

ဆုိင္ရာ ေငြေၾကးလုိအပ္ခ်က္စသည္) မ်ားကုိ ျဖည့္ဆည္းေဆာင္ရြက္ရာတြင္ ၎တို႔ႏွစ္ခုမွာ အေျခခံအားျဖင့္ 

ကြဲျပားမႈ ရိွသည္ကုိ နားလည္သေဘာေပါက္ရန္ လုိအပ္ပါသည္။   
 

5.5. Establishing a Culture of Continuous Improvement and Sustainability  
၄.၅  စဥ္ဆက္မျပတ္တုိးတက္မႈႏွင့္ ေရရွည္တည္တ့ံခိုင္ျမဳမႈရိွေရး ယဥ္ေက်းမႈတစ္ရပ္ 

ကုိ တည္ေဆာက္ျခင္း  
 

While one objective of most companies is to grow, it is important for a company to grow in a sus‐
tainable way and to internalize a culture of learning and improvement. 
လုပ္ငန္းအမ်ားစု၏ ဦးတည္ခ်က္မွာ ရွင္သန္ၾကီးထြားလာရန္ ျဖစ္ေသာ္လည္း ေရရွည္တည္တ့ံခုိင္ျမဲေသာ 
ဖြံ႕ျဖိဳးမႈႏွင့္ အျမဲသင္ယူေနျပီး ပုိမုိေကာင္းမြန္ေသာ အေလ့အက်င့္တစ္ရပ္ကုိ ပိ်ဳးေထာင္ရန္ အေရးၾကီးပါ 
သည္။  
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Strategy 1: Lean Production  
မဟာဗ်ဴဟာ ၁။ အေလအလြင္႔မရိွ ထုတ္လုပ္ျခင္း (Lean Production)  
 
One of the globally popular production philosophies is the concept of “lean production” that was 
developed as part of the Toyota Production System. Implementing lean production in a factory 
means to reduce any “waste” in the process. Relevant questions to a company may be: How can 
defects and inappropriate processing be reduced? How can unnecessary motion of products in 
the production facilities be reduced? 
ကမၻာႏွင့္ အ၀ွမ္းေက်ာ္ၾကားေသာ ထုတ္လုပ္ေရး ဒႆနမ်ားထဲမွ တစ္ခုမွာ အေလအလြင့္မရိွထုတ္လုပ္ျခင္း 
(lean production) သေဘာတရားျဖစ္ျပီး ယင္းကုိ တုိယုိတာ ထုတ္လုပ္ေရးစနစ္၏ အစိတ္အပ္ုိင္းတစ္ရပ္ 
အျဖစ္ေဖာ္ထုတ္ခဲ့ပါသည္။ စက္ရုံတစ္ရုံတြင္ စမတ္က်က်ထုတ္လုပ္ႏိုင္ရန္အတြက္ ထုတ္လုပ္မႈျဖစ္စဥ္မွ 
ေလလြင့္ဆုံးရံႈးမႈ (waste) တစ္ခုခုကုိ ေလ်ာ့ခ်ေပးရမွာျဖစ္ပါသည္။ လုပ္ငန္းတစ္ခုအတြက္ သင့္ေတာ္ေသာ 
ေမးခြန္းမ်ားမွာ - အပ်က္အစီးမ်ားႏွင့္ မသင့္ေလ်ာ္ေသာ လုပ္ငန္းစဥ္မ်ားကုိ ဘယ္လုိ ေလ်ာ့ခ်ေပးႏိုင္မလဲ။ 
စက္ရုံအတြင္းတြင္ ကုန္ပစၥည္းမ်ားကုိ မလုိအပ္ဘဲ ေ၇ြ႕လ်ားေစျခင္းကုိ ဘယ္လုိေလ်ာ့ခ်ႏိုင္မလဲ။ 
According to the concept of lean production the following types of “waste” should be eliminated in 
an efficiently run production facility: 
အေလအလြင့္မရိွထုတ္လုပ္ျခင္း သေဘာတရားအရ ထုတ္လုပ္မႈ စက္ရုုံအား အက်ိဳးရိွရိွ လည္ပတ္ႏိုင္ရန္ 
အတြက္ ေအာက္ေဖာ္ျပပါ ေလလြင့္ဆုံးရံႈးမႈမ်ားကုိ ေလ်ာ့ခ်ေပးရပါမည္။  
 

 
Motion 
äရွလ့ျားမĂ 

Inventory 
လက်ကျန ်
ပစ္စည်း 

Waiting 
äစာင့်ဆâိင်း 

ချိန ်

Defects
အပျက် 
အစီးများ 

Overpro‐
duction 
ပâိမâိ 
ထâတ ်

လâပ်ြခငး် 
 

Transpor‐
tation 
သယ်ယူ 

ပိâä့ဆာင်äရး 

Overpro‐
cessing 
အဆင့်များ 
များလွနး်ြခင်း 

  (Source: ottomotors.com) 
Figure 19: Waste according to the Lean Production Philosophy 

 
Reduce unnecessary motion!  
မလုိအပ္သည့္ အေရြ႔မ်ားကုိ ေလ်ာ့ခ်ပါ။  
A company should not require a worker or machine to move unnecessarily. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ အလုပ္သမားတစ္ဦး သုိ႔မဟုတ္ စက္ပစၥည္းတစ္ခုကုိ မလုိအပ္ဘဲ ပုိ႔ေဆာင္ ေရြ႕ေျပာင္း 
ျခင္းမ်ား မလုပ္သင့္ပါ။  
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Reduce unnecessarily high levels of inventory! 
မလုိအပ္ဘဲ ကုန္ပစၥည္းလက္က်န္မ်ားစြာ လက္၀ယ္ထားရိွျခင္း မျပဳလုပ္ပါႏွင့္။  
A company should not maintain too many products on stock as necessary, as this creates often 
substantial costs e.g. for warehousing.  
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ မလုိအပ္ပါဘဲ ကုန္ပစၥည္းမ်ားစြာ လက္၀ယ္မထားရိွသင့္ပါ။ အေၾကာင္းမွာ ကုန္က် 
စရိတ္ကုိ မ်ားစြာတက္ေစေသာေၾကာင့္ျဖစ္ပါသည္။ ဥပမာ သုိေလွာင္ခ ကုန္က်စရိတ္။ 
 
Reduce unnecessary waiting!  
ေစာင့္ဆုိင္းခ်ိန္ကုိ ေလ်ာ့ခ်ပါ။  
A company should not keep an available workstation unoccupied and waiting. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ အသုံးျပဳႏိုင္ေသာ အလုပ္ရုံတစ္ခုကုိ အလြတ္မထားရိွသင့္ပါ။  
Reduce defects!  
အပ်က္အစီးမ်ားကုိ ေလ်ာ့ခ်ပါ။  
A company should implement measures (e.g. quality assurance) to avoid or minimize the occur‐
rence of defects. If defects cannot be avoided due to the nature of the production process, errors 
should be recognized as early as possible. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုတြင္ အပ်က္အစီးမ်ား ျဖစ္ေပၚမႈကုိ ေလ်ာ့ခ်ရန္ သုိပမဟုတ္ မျဖစ္ေပၚေစရန္အတြက္ 
အစီအမံမ်ား (အရည္အေသြး စီစစ္မႈ စသည္) ကုိ ခ်မွတ္ေဆာင္ရြက္သင့္ပါသည္။ ထုတ္လုပ္မႈျဖစ္စဥ္ 
သေဘာသဘာ၀အရ အပ်က္အစီးမ်ားျဖစ္ေပၚမႈကုိမတားဆီးႏိုင္ပါက အမွားမ်ားစြာကုိ ၾကိဳတင္ သတိျပဳမိ 
သင့္ပါသည္။ 
 
Reduce overproduction!  
လုိအပ္သည္ထက္ ပုိမထုတ္လုပ္ပါႏွင့္။  
A company should not produce more than necessary, as – again – costs for the storage of inven‐
tory of final products would be incurred. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ လုိအပ္သည္ထက္ပုိမုိ ထုတ္လုပ္ျခင္း မျပဳသင့္ပါ။ အေၾကာင္းမွာ ကုန္ပစၥည္း လက္က်န္ 
မ်ားကုိ ထိန္းသိမ္းထားရသည့္ ကုန္သုိေလွာင္စရိတ္ ကုန္က်မႈမ်ားၾကာင့္ ျဖစ္သည္။ 
 
Reduce unnecessary transportation! 
မလုိအပ္ေသာ သယ္ယူပုိ႔ေဆာင္မႈကုိ ေလ်ာ့ခ်ပါ။  
A company should plan the layout (and location) of its production facilities to avoid any unneces‐
sary transportation of the inputs, semi‐finished items and final products, whenever possible. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ ထုတ္လုပ္မႈ အေဆာက္အဥိ၏ အသြင္အျပင္ ႏွင့္ တည္ေနရာကုိ အစီအစဥ္ ခ်မွတ္ 
သင့္ပါသည္။ သုိ႔မွသာ သြင္းအားစုမ်ား၊ ၾကားအဆင့္ထြက္ကုန္မ်ားႏွင့္ ကုန္ေခ်ာထြက္ကုန္မ်ားအတြက္ မလုိ 
အပ္ေသာ သယ္ယူပုိ႔ေဆာင္မႈမ်ားကုိ ေရွာင္ရွားႏိုင္မွာ ျဖစ္ပါသည္။  
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Reduce overprocessing! 
မလုိအပ္ေသာ အဆင့္မ်ားကုိ ေလ်ာ့ခ်ပါ။ 
A company should eliminate unnecessary, non‐value‐adding steps in production. 
လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ မလုိအပ္ေသာ၊ တန္ဖုိးျမင့္တက္မႈကုိ မျဖစ္ေစေသာ ထုတ္လုပ္မႈအဆင့္မ်ားကုိ ေလ်ာ့ခ် 
သင့္ပါသည္။ 
 
Strategy 2: Strategies for Developing Products and Markets  
မဟာဗ်ဴဟာ ၂။ ကုန္ပစၥည္းမ်ားႏွင့္ ေစ်းကြက္မ်ားကုိ ေဖာ္ထုတ္ျခင္း မဟာဗ်ဴဟာမ်ား 
The so called “Ansoff Product‐Market Matrix” is a useful tool to visualize the options that your 
enterprise has to seize new opportunities. 
မိမိလုပ္ငန္းက ဖမ္းဆုပ္ရမည့္ အခြင့္အလမ္းမ်ားအတြက္ ေရြးခ်ယ္စရာမ်ားကုိ ျမင္သာေအာင္ ပုံေဖာ္ရာတြင္ 
Ansoff ၏ ကုန္ပစၥည္း-ေစ်းကြက္ဇယား “Ansoff Product- Market Matrix” မွာ အသုံး၀င္ေသာ နည္း 
လမ္းတစ္ခုုုျဖစ္သည္။  
 

 Existing products New Products
Existing 
market 

 
 
 
 

New 
market 

 
 
 
 

Figure 20: Ansoff Product‐Market Matrix  (Source: VP of Strategy) 

ပုံ ၂၀။ Ansoff ၏ ကုန္ပစၥည္း - ေစ်းကြက္ ဇယား 
 
 
Strategy 3: Corporate Social Responsibility (CSR)  
မဟာဗ်ဴဟာ ၃။ လူမႈတာ၀န္သိမႈ (CSR) 
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As part of CSR (at times also called Creating 
Shared Value (CSV) e.g. at Nestle), an enter‐
prise is often seeking to avoid any negative so‐
cial or environmental implications of its business. 
Instead many enterprises are striving to create a 
positive impact through their business. 
လူမႈတာ၀န္သိမႈ (CSR) ၏ အစိတ္အပုိင္း တစ္ရပ္ 
အေနျဖင့္ လုပ္ငန္းတစ္ခုသည္ မိမိေၾကာင့္ လူမႈေရး 
ႏွင့္သဘာ၀ပတ္၀န္းက်င္အေပၚဆုိးက်ိဳးသက္ေရာက္မႈ 
မ်ား၊ ထိခုိက္မႈမ်ား မျဖစ္ေပၚေအာင္ ၾကိဳးပမ္းတတ္ၾက 
ပါသည္။ စီးပြားေရးလုပ္ငန္းမ်ားမွာလည္း ၎တုိ႔၏ 
စီးပြားေရးေဆာင္ရြက္မႈမ်ားေၾကာင့္ ေကာင္းက်ိဳးမ်ား 
ထြက္ေပၚလာေစရန္ ၾကိဳးပမ္းၾကပါသည္။ လူမႈတာ၀န္ 
သိမႈကုိ မွ်ေ၀ခံစားသည့္ အက်ိဳးေက်းဇူး ဖန္တီးမႈ 
(creating shared value – CSV ဟူ၍လည္း ေခၚဆုိ 
တတ္ပါသည္။ (ဥပမာ Nestle)  
 
In an ideal scenario, CSR goes beyond just phi‐
lanthropy (i.e. giving donations for a charitable 
purpose) and element of sustainability are incor‐
porated into any part of the value chain. CSR 
initiatives may be implemented in organizations 
of any sizes and sectors, while obviously the 
nature and scope of sustainability measures may 
be different in dependence on the size of organi‐
zation. 
အေကာင္းဆုံးအေနအထားတြင္ လူမႈတာ၀န္ 
သိတက္မႈသည္ ပရဟိတလုပ္ေဆာင္ျခင္း (ကုသိုလ္ 
ေရးအတြက္ အလွဴေငြမ်ားထည့္၀င္ျခင္း စသည္) လုပ္ 
ေဆာင္မႈမ်ားထက္ပုိသည့္ အဓိပၸါယ္ျဖစ္ျပီး တန္ဖုိး 
ကြင္းဆက္တစ္ေလ်ာက္တြင္လည္း ေရရွည္တည္တ့ံမႈ 
ရိွ ေအာင္ေဆာင္ရြက္ေပးပါသည္။ လူမႈတာ၀န္သိမႈ 
အစီအစဥ္မ်ား (CSR Initiatives) ကုိ လုပ္ငန္းအဖြဲ႔ 
အစည္း အရြယ္အစားမ်ိဳ းစုံ၊ က႑မ်ိဳးစုံတြင္ လုပ္ေဆာင္ 
ႏိုင္ ေသာ္လည္း ေရရွည္တည္တ့ံေစေရး ေဆာင္ရြက္ 
ခ်က္မ်ား၏ သေဘာသဘာ၀ႏွင့္ အတိမ္အနက္မွာမူ 

(Source: renewableenergyworld.com) 

Figure 21: Core Elements Considered in a CSR Strat‐
egy 
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အဖြ႔ဲအစည္း၏ အရြယ္အစားေပၚမူတည္ ေနတက္ပါ 
သည္။  
 
Putting in place CSR measures may help SMEs to win new and retain existing customers, to build 
a positive reputation and get on the radar of investors and potential business partners and at 
times to gain savings e.g. in operational expenses etc. 
SME လုပ္ငန္းမ်ားတြင္ လူမႈတာ၀န္သိမႈ အစီအစဥ္မ်ားခ်မွတ္လုပ္ေဆာင္ျခင္းသည္ လက္ရိွေဖာက္သည္ 
မ်ားကုိ ထိန္းထားႏိုင္ေစျပီး စားသုံးသူအသစ္မ်ားရရိွလာေစရန္လည္း အေထာက္အကူျဖစ္ေစပါလိမ့္မည္။ 
ထုိ႔အျပင္ နာမည္ ဂုဏ္သတင္းေက်ာ္ျကားမႈ ကုိ ကူညီေဆာင္ၾကဥ္းေပးႏိုင္ျပီး ရင္းႏီွးျမွပ္ႏံွသူမ်ားႏွင့္ အလား 
လာရိွေသာ စီးပြားေရးမိတ္ဖက္မ်ား ၏ စိတ္၀င္စားမႈကုိ ရရိွႏိုင္သလုိ ကုန္က်စရိတ္ကုိလည္း မၾကာခဏ 
ေလ်ာ့နည္းေစပါသည္။  
ဥပမာ။ ။လုပ္ငန္းလည္ပတ္မႈ အသုံးစရိတ္မ်ား။ 

Annex  

ေနာက္ဆက္တြဲ  
 

Useful Contacts 
အသâæးဝင်မည့် ဆက်သွယ်ရန် စာရင်း 
 

 SME Agency (also available in all States and Regions of Myanmar):  
http://www.smeregistermm.com  

 
 Contact to the network of qualified and certified business development  

trainers 
o For CEFE-qualified trainers (“Competency based Economies through 

Formation of Entrepreneurs”) kindly contact your nearest SME Agency. 
For SIYB-qualified trainers (“Start and Improve Your Business”) kindly 
find the list of trainers here (http://siyb.com.mm/en/trainer-location/#) 

 
 HP Life Online Courses (free English online courses for SMEs and start-ups):  

http://www.life-global.org  
 

 
 Myanmar Young Entrepreneurs Association (MYEA):  

https://myea.org.mm 
 

 Myanmar Women Entrepreneurs Association (MWEA) 
 

 Entrepreneurship Development Network Asia (EDNA):  
http://www.ednamyanmar.com 
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 Building Markets:  
http://www.buildingmarkets.org 

 
 Phandeeyar (in particular for ICT / tech-related SMEs and start-ups): 

http://www.phandeeyar.org 
 

 Centre of Excellence for Business Skills Development: 
https://www.cebsdmyanmar.org 

 
 Union of Myanmar Federation of Chambers of Commerce and Industry 

(UMFCCI) 
 
 


