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LET’S DIVE IN
Why are we here today?



The Importance of goals and smaller steps













ข้อพิสูจน์ว่า
คุณค่าของสินค้า

และบริการ
มีคนต้องการ 

ข้อพิสูจน์ว่า
เราท าได้จริง

ข้อพิสูจน์ว่า
ธุรกิจเดินได้
มีลูกค้า มีก าไร
มีคนซ้ือซ ้า

DESIRABILITY
“HUMAN ASPECT”

FEASIBILITY
“TECHNICAL ASPECT”

VIABILITY
“BUSINESS ASPECT”



Expert
Focus

เช่ียวชาญจริง
เร่ืองอะไร

Selling 
Point
จุดขายคือ
อะไร

Compt/
Adv. 

เราท าได้ดีกว่า
คนอ่ืนอย่างไร

Reg. 
Standard
ระเบียบ 
มาตรฐาน 
ข้อบังคับ

IPR
Status
การบริหาร
ทรัพย์สินทาง
ปัญญา

ส่ิงท่ีเสนอพิจารณาให้มีในการท างานวิจัยเชิงพาณิชย์

Business
Model

รูปแบบโมเดล
ธุรกิจ

Operation 
System
ระบบการ
ท างาน







ปญัหา หรือ ประโยชน์
ของลูกค้า 

= 
โอกาสของธุรกิจ



เรา “ช่วย” อะไรลูกค้า

JOBS PAINS GAINS



พ้ืนทีใ่นใจลูกค้า “มีจ ากัด” 
เราจะเปิดประตูเข้าไป

และมีพ้ืนทีใ่นใจลูกค้าได้นัน้

การท าความเข้าใจลูกค้าเชิงลึก คือ ส่ิงทีต้่องท า 



BUSINESS MODEL INNOVATION 
แปลว่า “อย่างน้อยคร่ึงหน่ึงใน 4 โครงสร้างหลักต้องเปล่ียน”

2.
WHAT

1.
WHO

4.
HOW

3.
WHY

VALUE
PROPOSITION

REVENUE 
MODEL

VALUE CHAIN

ใครคือกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีเราส่งมอบคุณค่าให้

รูปแบบของโมเดล
ท่ีท าก าไรได้ 

เราจะบริหารจัดการ
“อย่างไร”

เราน าเสนอคุณค่า “อะไร” 



ข้อพิสูจน์ว่า
คุณค่าของสินค้า

และบริการ
มีคนต้องการ 

ข้อพิสูจน์ว่า
เราท าได้จริง

ข้อพิสูจน์ว่า
ธุรกิจเดินได้
มีลูกค้า มีก าไร
มีคนซ้ือซ ้า

DESIRABILITY
“HUMAN ASPECT”

FEASIBILITY
“TECHNICAL ASPECT”

VIABILITY
“BUSINESS ASPECT”



ตอนไหน ?
ท่ีเราต้องออกแบบคุณค่าของธุรกิจ
และวาง/ปรับโมเดลธุรกิจดี 









INITIATION
Analyze the 
ecosystem

IDEATION
Adapt the 
patterns

INTEGRATION
Details the new 
business model

REALIZE
Feel the 

changes/Start 
to plan

ITERATE
Design-Test-

Repeat

MARKET 
INTRODUCTION
Agile + Sprint

Players Change Drivers

Existing Business Model

New/Innovate Business Model

“You are here”

“You could be here”

COVID
19

M

M

M

M

M

M

M

M
M

M
M

Imitate/Ideate/Combine strategy profiles from successful patterns 

Internal
Consistency

External
Consistency

Implementation by OKRs







Source : Strategyzer



ท่านคิดว่า
โมเดลธุรกิจท่ีดีคืออะไร 



สร้าง
คุณค่า
ให้กับ
ลูกค้าได้

เก็บเกี่ยว
คุณค่าได้

ท าและ
ส่งมอบ
คุณค่าได้



CREATE 
VALUE

CAPTURE 
VALUE

DELIVER 
VALUE

CREATE 
VALUE

CAPTURE 
VALUE

DELIVER 
VALUE

CREATE 
VALUE

CAPTURE 
VALUE

DELIVER 
VALUE

CREATE 
VALUE

CAPTURE 
VALUE

DELIVER 
VALUE



Source : Strategyzer

“เข้าใจปัญหา” ลูกค้าและท าให้ส่ิงท่ีเราจะท า “ช่วยได้ถูกจุด”



Value Proposition Design

FIT

Problem Focused Thinking 
: Value Proposition Design



An Integrated Suite of Tools
การเช่ือมโยงเครื่องมือการออกแบบคุณค่าให้กับธุรกิจ

TOOL 1 : Environmental Mapping
(แผนภาพสภาพแวดล้อม) 
“ช่วยให้” คุณเข้าใจบริบทในการสร้างโมเดลธุรกิจ

TOOL 2 : Business Model Canvas
(ร่างแม่แบบโมเดลธุรกิจ) 
“ช่วยให้” คุณเข้าใจการสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ

TOOL 3 : Value Proposition Canvas
(ร่างแม่แบบการเสนอคุณค่า) 
“ช่วยให้” คุณเข้าใจการสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าและผู้ใช้

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



Business Model ‘Environment Map’

Foresight

Macro Economics

Market 
Analysis

GLOBAL MARKET 
CONDITIONS

CAPITAL MARKETS
COMMODITIES &
OTHER RESOURCES

ECONOMIC
INFRASTRUCTURE

MACRO 
ECONOMIC

FORCES

TECHNOLOGY

REGULATORY
SOCIETAL
& CULTURAL

SOCIAL –
ECONOMIC

INDUSTRY
FORCES

MARKET
FORCES

KEY 
TRENDS

REVENUE
ATTRACTIVENESS

SWITCHING COSTS

MARKET ISSUES

NEEDS & DEMANDS

MARKET SEGMENTS

POTENTIAL
COMPETITORS

COMPETING
SERVICES

SUPPLIERS

STAKEHLODERS

Competitive 
Analysis



DESIGN THINKING

วิธีคิดในการแก้ปญัหา
โดยมีผู้ใช้เป็นศูนย์กลาง



• Seek to understand
“Insights”

• Non-judgemental

• Personas
• Role objectives
• Decision
• Challenges
• Pain Point

• Share ideas
• All ideas worthy
• Diverge/Converge
• “yes and” thinking

• Prioritize

• Mockups
• Storyboards
• Keep it simple
• Fail fast
• Iterate quickly

• Understand impediments
• What work?
• Role play
• Iterate quickly

• Focus Group
• เข้าไปคุยกับ User
• Immersion (เข้าไปจม) 
• สังเกต (Observation)
• Questionnaire
• Photo Journal  
• Self Documentary 
• VOC 
• Social Listening 
• Experience Tour 

Collection 
of 

“Insights”

• Personas
(ตัวละครตน้แบบ) 
• Job-to-be-done 
• Existing Alternative
• Pain Points 
• Gains Points
• *** โจทย์ไหนมีโอกาส

มากที่สุด *** (Million Pains) 
(Feasible) (Timing) (น่าจะมี 
Life Time Value) 

(Unmet Needs/ Underserved) 

• Brain Storm
• ดูจาก Customer 
• Trends 
• Database 
• คุยกับคนเก่ง 
• ดูจาก Compt. 
• Budding 

• ท าให้เห็นภาพ 
• ง่ายๆ 
• ใช้เงินน้อยที่สุด 
• วาดรูป 
• พับกระดาษ 
• Storyboards 
• Mockups 

• ทดสอบกับ User 
• เรียนรู้ให้เร็ว 
• ใช้เงินน้อย 
• เก็บ Feedback 

มาปรับปรุง 
• ไม่คิดไปเอง 
• Fail Fast 
• อาจจะต้องกลับไปบางจุดใหม่



Divergence (Discover)
• เพราะต้องเก็บ Data เยอะ 
• เพ่ือให้ไม่เกิด Ideas Block
• เพ่ือให้เราส ารวจได้

ลึกและกว้างที่สุด 
• เพ่ือให้เราเข้าใจปัญหา
ของ User ให้มากที่สุด 

Convergence (Define)
• เพราะเราต้องจัดล าดบั
ความส าคัญหรือความน่าสนใจ
โจทย์ปัญหา 

• เราแก้ทุกอย่างไม่ได้ 
• เราน่าจะต้องหาโจทยท์ี่มี
โอกาสมากที่สุด

• ดูว่าอันไหนน่าจะ Feasible

Convergence (Deliver)
• วิเคราะห์ว่าตัวต้นแบบ

หรือไอเดียของเรา “ใช่” 
หรือไม่ 

• หาจุดลงตัวของ PSF 
• จะได้หาจุดที่จะต้องกลบัไป

ปรับได้ถ้าต้องแก้ 

Divergence (Develop)
• เพ่ือหาความเป็นไปได้

ของไอเดียทั้งหมด
• Be creative 
• เพ่ือไม่ให้ติดกรอบ 
• เพ่ือให้พอมองเหน็ว่า
เราน่าจะมีวิธีในการแก้ปัญหา
ที่ดี่สุด





UK Design Council : Double Diamond Model



Discover
The first diamond helps people understand, rather than simply assume, 
what the problem is. It involves speaking to and spending time with 
people who are affected by the issues.



Define
The insight gathered from the discovery phase can help you to define the 
challenge in a different way



Develop
The second diamond encourages people to give different answers to the 
clearly defined problem, seeking inspiration from elsewhere and co-
designing with a range of different people. 



Deliver
Delivery involves testing out different solutions at small-scale, rejecting 
those that will not work and improving the ones that will.







Put people first
Communicate 

visually 
and inclusively

Collaborate 
and co-create

Iterate, 
iterate, 
iterate

Start with an understanding 
of the people using a service, 
their needs, strengths 
and aspirations.

Help people gain a 
shared understanding 
of the problem and 
ideas.

Work together and get 
inspired by what 
others are doing.

Do this to spot errors early, 
avoid risk and build 
confidence in your ideas.

The Design Principle



An Integrated Suite of Tools
การเช่ือมโยงเครื่องมือการออกแบบคุณค่าให้กับธุรกิจ

TOOL 1 : Environmental Mapping
(แผนภาพสภาพแวดล้อม) 
“ช่วยให้” คุณเข้าใจบริบทในการสร้างโมเดลธุรกิจ

TOOL 2 : Business Model Canvas
(ร่างแม่แบบโมเดลธุรกิจ) 
“ช่วยให้” คุณเข้าใจการสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ

TOOL 3 : Value Proposition Canvas
(ร่างแม่แบบการเสนอคุณค่า) 
“ช่วยให้” คุณเข้าใจการสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าและผู้ใช้

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



Value Proposition Design

FIT

Problem Focused Thinking 
: Value Proposition Design



Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า

จับต้องได้ มองเห็นง่าย ส่ือสารเพ่ือแก้ไขได้





ลดความ
เส่ียงท่ีจะ
ล้มเหลว

สร้างสินค้า
และบริการ
ท่ีคนต้องการ

Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า

Certainty Risk



Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า ใช้ส าหรับใคร ? 

Startup/ New Business 
ธุรกิจเริ่มต้นใหม่

Challenges Opportunity

• เวลาท่ีเหมาะสม ***
• ข้อพิสูจน์คุณค่าของสินค้าและบริการ
• ความสามารถและระบบของทีม
• ทรัพยากรท่ีจ ากัด
• เงินทุน

• คล่องตัวสูง
• ตัดสินใจง่าย 
• เรียนรู้เร็ว



Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า ใช้ส าหรับใคร ? 

Running Company
บริษัทท่ีท าธุรกิจอยู่แล้วและต้องการ

พัฒนาคุณค่าและโมเดลธุรกิจเดิม หรือ อยากคิดค้นส่ิงใหม่

Challenges Opportunity

• การโน้มน้าวผู้บริหารระดับสูง
• การเข้าถึงทรัพยากรท่ีมีอยู่
• การกลัวความเส่ียง
• กระบวนการท่ีช้า ไม่ยืดหยุ่น
• การรับความเส่ียง

• ต่อยอดได้จากคุณค่าท่ีมีอยู่เดิม
• ใช้ทรัพยากรต่างๆท่ีมีอยู่แล้ว
• มีโมเดลธุรกิจท่ีหลากหลายข้ึน



12
Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

• เราสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้อย่างไร 
• ***ลูกค้า “คาดหวังผลประโยชน์อะไร” 
จากสินค้าและบริการของคุณได้บ้าง ***

• ช่วยในการท าความเข้าใจลูกค้าอย่างชัดเจน 
• มองในมุมของลูกค้า
• สังเกตุ เก็บข้อมูล พิสูจน์ให้เป็นจริง



งาน

ปัญหา

ประโยชน์

แก้ปัญหา

เพ่ิมประโยชน์

รายการ
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า
Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.
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แผนภาพคุณค่า
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บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)
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คุณค่า
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Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)

PROBLEM 
SPACE
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***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)

SOLUTION 
SPACE



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)

PROBLEM 
SPACE

SOLUTION 
SPACE



• ภารกิจที่อยากท าให้ลุล่วง
• ปัญหาที่อยากแก้ไข
• ความต้องการที่อยากได้รับการตอบสนอง

งานของลูกค้าคืออะไร
(มองและเก็บข้อมูลจริงจากลูกค้า และ/หรือ ผู้ใช้งาน)

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



งานสร้างผลลัพธ์
เช่น ทานอาหารท่ีดีต่อสุขภาพ 

งานทางสังคม
เช่น ดูเป็นคนทันสมัย น่าเชื่อถือ

งานทางความรู้สึก
เช่น สบายใจว่าเงินลงทุนไม่สูญเปล่า

งานสนับสนุน
เช่น การเปรียบเทียบข้อเสนอต่างๆ

งานของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์ 
• วิธีการท่ีใช้ไม่ได้ผล 
• ได้ผลไม่ดีเท่าท่ีควร
• มีผลเสียบางอย่าง 
• ดูไม่ดีเวลาท าส่ิงน้ี
• รู้สึกไม่ดีทุกคร้ังท่ีท าส่ิงน้ี

ปัญหาของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



กลุ่มท่ี 1 :ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์ 

• วิธีการอะไรท่ีใช้ไม่ได้ผล 
• อะไรท่ีใช้แล้วได้ผลไม่ดีเท่าท่ีควร
• มีผลเสียบางอย่างเกิดขึ้น
• อะไรท่ีท าให้ดูไม่ดีเวลาท าส่ิงน้ี
• อะไรท่ีท าให้รู้สึกไม่ดีทุกคร้ังท่ีท าส่ิงน้ี
• อะไรท่ีท าให้น่าเบ่ือ
• อะไรท่ีท าให้รู้สึกไม่ดึงดูด

ปัญหาของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

กลุ่มท่ี 2 : อุปสรรค

• ส่ิงท่ีขัดขวางไม่ให้ลูกค้าปดิงานน้ันได้
• ส่ิงท่ีท าให้ล่าช้าออกไป 

เช่น 
• ไม่มีเวลา
• ราคาแพง
• ไกล 
• เข้าถึงยาก 

กลุ่มท่ี 3 : ความเส่ียง

• ส่ิงท่ีอาจะท าให้เกิดผลเสียร้ายแรง

เช่น 
• อาจสูญเสียความน่าเชื่อถือ
• เปน็อันตรายต่อสุขภาพ 



ระดับ 1. ประโยชน์ท่ีจ าเป็น
ระดับ 2. ประโยชน์ท่ีคาดหวัง
ระดับ 3. ประโยชน์ท่ีน่าดึงดูด 
ระดับ 4. ประโยชน์ท่ีเหนือความคาดหมาย

ประโยชน์ของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



ค าถาม 
(กับสินค้าและบริการของเรา หรือ คู่แข่ง)

ค าอธิบาย 

1. ลูกค้าเสียเวลามาก ใช้เงินมาก หรือเหน่ือยมาก
หรือไม่ อย่างไร

2. อะไรท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่ดี ไม่พอใจ ร าคาญ
หรือปวดหัว

3. ลูกค้าไม่พอใจกับการเสนอคุณค่าท่ีมีอยู่ในปัจจุบันตรงไหนบ้าง
มันขาดคุณสมบัติใด อะไรท่ียังไม่ดี ผิดพลาด

4. ลูกค้ากลัวเร่ืองการเสียหน้า เสียอ านาจ เสียความไว้วางใจ
หรือสถานะหรือไม่ 

5. อะไรท าให้ลูกค้านอนไม่หลับ ประเด็นใหญ่ท่ีท าให้พวกเขาเป็นห่วง
หรือกังวลคืออะไร

6. ลูกค้ามักท าพลาดในเร่ืองใด พวกเขาใช้สินค้าหรือบริการอย่างไม่
ถูกวิธีหรือไม่ หรือไม่รู้วิธีหรือไม่ 

7. ส่ิงใดขัดขวางไม่ให้ลูกค้าเปิดรับการเสนอคุณค่าบางอย่าง
มันต้องลงทุนเยอะ ใช้เวเลาเรียนรู้นาน หรือมีอุปสรรคใดท่ีขวาง
ทางการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการอยู่หรือไม่

วิเคราะห์ปัญหาของลูกค้า



ระดับ 1. ประโยชน์ท่ีจ าเป็น เช่น โทรศัพท์โทรเข้าออกได้ 
ระดับ 2. ประโยชน์ท่ีคาดหวัง เช่น โทรศัพท์ดูดี ออกแบบอย่างปราณีต
ระดับ 3. ประโยชน์ท่ีน่าดึงดูด เช่น โทรศัพท์เช่ือมต่อกับอุปกรณ์อ่ืนอย่างไม่สะดุด
ระดับ 4. ประโยชน์ท่ีเหนือความคาดหมาย เช่น โทรศัพท์มีหน้าจอสัมผัสได้ (ในยุคหน่ึง) 

ประโยชน์ของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



วิเคราะห์ประโยชน์ของลูกค้า

ค าถาม 
(กับสินค้าและบริการของเรา หรือ คู่แข่ง)

ค าอธิบาย 

1. การประหยัดแบบใดท่ีท าให้ลูกค้ามีความสุข พวกเขาให้ความส าคัญกับ
การประหยัดเวลา เงิน หรือ พลังงาน 

2. พวกเขาคาดหวังคุณภาพระดับใด พวกเขาอยากให้มีส่ิงใดมากขึ้นหรือ
น้อยลง คุณสมบัติใดท่ีพวกเขาชื่นชอบ เขาคาดหวังให้มันท าส่ิงใดได้

3. ส่ิงใดท่ีจะท าให้ชีวิตการท างานของลูกค้าง่ายขึ้น

4.อะไรท าให้พวกเขาดูดี ส่ิงใดช่วยเพ่ิมอ านาจ 
หรือสถานะให้กับพวกเขา

5. อะไรคือส่ิงท่ีลูกค้าใฝ่ผันถึง

6. ลูกค้าวัดความส าเร็จและความส้มเหลวอย่างไร พวกเขาวัด
ประสิทธิภาพและต้นทุนด้วยเกณฑ์ใด 

7. อะไรสามารถช่วยเพ่ิมความเป็นไปได้ท่ีลูกค้าจะเปิดรับการเสนอคุณค่า
พวกเขาอยากให้มันราคาถูกลง หรือไม่คุณภาพท่ีดีขึ้นหรือไม่ 



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

ข้อผิดพลาดที่พบได้บ่อย 
(Customer Profiling
Common Mistakes

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

• คิดไปเองโดยไม่ถามลูกค้าหรือผู้ใช้ 
• ส ารวจมาน้อยเกินไป ขาดข้อมูลเชิงลึก
• รวมลูกค้าหลายกลุ่มไว้ในแผนภาพเดียว 
• เขียนปนกัน 
• มีแต่งานเชิงผลลัพธ์ 
ขาดงานทางความรู้สึกและสังคม

• อธิบายไม่ชัดเจน 



• งานสร้างผลลัพธ์
• งานทางสังคม
• งานทางความรู้สึก 
• งานสนับสนุนอ่ืนๆ 

ลิสต์รายการผลิตภัณฑ์และบริการ
ต่างๆท่ีจะเสนอลูกค้า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

รายการที่
จับต้องได้

รายการที่
จับต้อง
ไม่ได้



สินค้าและบริการของเรา
แก้ หรือ บรรเทาปัญหา
ของลูกค้าได้อย่างไรบ้าง 
ท้ัง “ก่อน ระหว่าง หลัง” 

การท างานให้ส าเร็จ

ทางแก้

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



ค าถาม ได้/ไม่ได้ อย่างไร 

1. สินค้าของเราช่วยประหยัดเวลา เงิน หรือความพยายาม
ของลูกค้า 

2. ท าให้ลูกค้ารู้สึกดีขึ้น โดยไม่ต้องเจอกับความไม่พอใจ ความ
ร าคาญ ความยากล าบาก และส่ิงอื่นๆท่ีท าให้ปวดหัว 

3. อุดช่วงโหว่งชองการเสนอคุณค่าท่ีมีอยู่เดิม ท้ังของเราและ
คู่แข่ง โดยน าเสนอคุณสมบัติใหม่ ประสิทธิภาพสูงขึ้น หรือ 
คุณภาพท่ีดีขึ้น 

4. ขจัดผลลัพธ์เชิงลบท่ีลูกค้าเผชิญอยู่ หรือหวาดกลัว โดย
อาจจะเป็นการเสียหน้า เสียอ านาจ ความไว้วางใจ หรือ 
สถานะ 

5. ลดความเส่ียงต่างๆท่ีลูกค้าหวั่นเกรง โดยอาจเป็นความ
เส่ียงด้านการเงิน สังคม หรือความผิดพลาด 

6. ช่วยให้ลูกค้านอนหลับสนิทมากขึ้น ลดความกังวลได้

7. ขจัดอุปสรรคท่ีขัดขวางไม่ให้ลูกค้าเปิดรับการเสนอคุณค่า
โดยอาจเสนอทางเลือกท่ีใช้เงินลงทุนต ่ากว่า หรือไม่ต้องใช้
เลย หรือ ใช้เวลาในการเรียนรู้ส้ันลง ฯลฯ 

สังเคราะห์ทางแก้ 



สินค้าและบริการของเรามีวิธีใดเพ่ือให้ลูกค้าได้รับ
ประโยชน์บางอย่าง ไม่ว่าพวกเขาจะคาดหวัง

เอาไว้หรือไม่ก็ตาม 
• ประโยชน์จ าเป็นพ้ืนฐาน
• ประโยชน์ท่ีคาดหวัง
• ประโยชน์ท่ีน่าดึงดูด
• ประโยชน์ท่ีเหนือความคาดหหมาย

ตัวสร้างประโยชน์

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



ค าถาม ได้/ไม่ได้ อย่างไร 

1. ท าให้การท างานหรือชีวิตของลูกค้าง่ายขึ้น ด้วยการใช้งานท่ี
ง่ายขึ้น เข้าถึงง่ายขึ้น บริการท่ีมากขึ้น หรือลดต้นทุนการเป็น
เจ้าของ

2. ท าได้เหนือกว่าการเสนอคุณค่าท่ีมีอยู่ในปัจจุบันและท าให้
ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจในแง่ของคุณสมบัติบางอย่าง ประสิทธิภาพ 
หรือคุณภาพ

3. ท าให้ลูกค้าดูดีขึ้น มีอ านาจมากขึ้น หรือมีสถานะสูงขึ้น

4. มอบบางอย่างท่ีลูกค้าก าลังมองหา เช่น การออกแบบท่ีดี 
การรับประกัน หรือคุณสมบัติใหม่ 

5. เติมเต็มความปรารถนาให้กับลูกค้า โดยช่วยให้พวกเขาบรรลุ
ส่ิงท่ีอยากได้หรืออยากเป็น หรือ บรรเทาความยากล าบาก

6. ท าให้เกิดผลลัพธ์ท่ีลูกค้าคาดหวังหรือถึงขั้นเหนือความ
คาดหมาย โดยอาจเสนอคุณภาพท่ีสูงกว่าหรือไม่ก็ลดบางอย่าง

7. สร้างผลลัพธ์ท่ีดีและสอดคล้องกับเกณฑ์วัดความส าเร็จและ
ความล้มเหลวของลูกค้า ในแง่ประสิทธิภาพท่ีขึ้นหรือทุนท่ีต ่าลง

สังเคราะห์ตัวสร้างประโยชน์ 



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)



Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



สังเกต รู้จัก เข้าใจ คุยกับลูกค้า 

จัดกลุ่มข้อมูล มองหาโอกาส

1

2

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



จัดล าดับความส าคัญ

มาก

น้อย

โจทย์ ปัญหา ประโยชน์

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

งาน

ปัญหา

ประโยชน์

แก้ปัญหา

เพ่ิมประโยชน์รายการ
“สินค้าและ
บริการ” 

ท้ังหมดท่ีคุณ
ท าข้ึนมาเพ่ือ
เสนอคุณค่า





BUSINESS MODEL INNOVATION 
แปลว่า “อย่างน้อยคร่ึงหน่ึงใน 4 โครงสร้างหลักต้องเปล่ียน”

2.
WHAT

1.
WHO

4.
HOW

3.
WHY

VALUE
PROPOSITION

REVENUE 
MODEL

VALUE CHAIN

ใครคือกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีเราส่งมอบคุณค่าให้

รูปแบบของโมเดล
ท่ีท าก าไรได้ 

เราจะบริหารจัดการ
“อย่างไร”

เราน าเสนอคุณค่า “อะไร” 

















Customer Segments
ท าไมเราต้องแบ่งกลุ่ม และเลือกลูกคา้

• เพราะแต่ละกลุ่มมีปัญหา/ความต้องการแตกต่างกนั
• เพราะเราต้องการส่ือสารให้ตรงกับเป้าหมาย  
• เพราะอาจจะใช้ช่องทางแตกต่างกนัในการเข้าถึง 
• เพราะเราอาจจะต้องบริหารความสัมพันธ์แตกต่างกัน
• ท่ีส าคัญ … เพราะเรามีทรัพยากร ทุน ก าลังคน อันจ ากัด 
เราจึงต้องเลือกเป้าหมายท่ีเหมาะสมกับตัวเราในวันน้ีก่อน 



ตัวอย่างค าถามเพ่ือพิจารณากลุ่มลูกค้าหัวหาด 

• มีปัญหาหรือความต้องการคล้าย ๆ กันในกลุ่มน้ีใช่หรือไม่ 

• มีโอกาสซ้ือมากท่ีสุดใช่หรือไม่ เพราะอะไร ใครเป็นคนซ้ือ

• มีคู่แข่งท าตลาดน้ีอยู่มากน้อยเพียงใด ลูกค้าเหน่ือยอย่างไรกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง

• มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์คล้าย ๆ กันหรือไม่ อย่างไร 

• ทีมงานของเราสามารถน าส่งคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการไปถึง ใช่หรือไม่ อย่างไร 

• มีแนวโน้มท่ีเราสามารถต่อยอดไปตลาดอ่ืน ๆ ได้อีกหรือไม่ อย่างไร 

Beachhead (กลุ่มลูกค้าหวัหาด)



ลูกค้าต้องการ + ยินดีจ่าย + มีก าลังจ่าย = DEMAND

ลูกค้าต้องการ + ยินดีจ่าย + ยังไม่มีเงินจ่าย แต่อาจจ่ายถ้ามีเงิน = WANT 





Value Propositions
(ข้อเสนอทีมี่คุณค่า)

(1)  อะไรคือข้อเสนอของเรา (จะขายอะไร)
(2) อะไรคือเหตุผลท่ีท าให้ลูกค้า

ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า/บริการของเรา

• อ่านแล้วรู้ว่า “สินค้า/บริการของเราแก้ปัญหาหรือเติมเต็มความต้องการ อะไรให้ลูกค้า”

• อ่านแล้วรู้ว่า “สามารถบอกได้ว่าท าไมลูกค้าถึงควรเลือกซื้อสินค้าของเรา” 

• อ่านแล้วรู้ว่า “ชีวิตของลูกค้าจะดีขึ้นได้อย่างไรเม่ือมีสินค้า/บริการของเรา”





Channels
ช่องทางในการส่ือสารและซื้อขายสินค้าและบริการ

Awareness 
+ Evaluation
(บอกช่องทางการสร้าง

การรับรู้และความต้องการ)

ลูกค้าจะรับรู้ถึงสินค้าและบริการ
และประเมินเพ่ือตัดสินใจได้

ทางใดบ้าง

Purchase
(บอกช่องทางการซื้อขาย)

ช่องทางที่ลูกค้า
จะสามารถซ้ือสินค้า
และบริการจากเรา
คือทางใดบ้าง

Delivery
(บอกช่องทางการน าส่ง)

ช่องทางที่เราส่งมอบสินค้า
และบริการให้ลูกค้า

After-sale
(บอกช่องทางดูแลลูกค้า)

เราดูแลลูกค้า
หลังการขายอย่างไร
ผ่านช่องทางใดบ้าง

1 2 3 4



ผลิตภัณฑ์ ประเภท
ลูกค้า

Channel Key Metrics 

ลูกค้าจะรู้จัก
แบนรด์ผ่าน
ช่องทางใด

ลูกค้าจะหาข้อมูล
เพ่ิมเติมจาก
ช่องทางใด

ถ้าตัดสินใจซื้อ
แล้วลูกค้าจะ
ติดต่อทาง
ช่องทางใด

ลูกค้าจะซื้อ
ผลิตภัณฑ์ได้
จากช่องทาง

ใดบ้าง 

ลูกค้าจะ
จ่ายเงิน
ผ่าน

ช่องทาง
ใดบ้าง 

ลูกค้าจะได้รับ
ผลิตภัณฑ์ทาง
ช่องทางใด

บริการหลัง
การขายคือ
ช่องทางใด

สินค้า 1 กลุ่ม 1 A1 B1 C1 D1 E1 F1 G1

สินค้า 2 กลุ่ม 2 A2 B2 C2 D2 E2 F2 G2

Channels
ช่องทางในการส่ือสารและซื้อขายสินค้าและบริการ

ถ้าอยากท าให้ละเอียดอีกนิดนะครับ :D

On-ground On-Line

• ขายหน้าร้าน
• ขายตรงผ่านเซลล์ หรือ ตัวแทน

• ฝากขาย (Traditional/Modern Trade)
• รับเหมาไปขายต่อ

• ป้าย/โบชัวร์

• Facebook/Line OA/IG
• เวปไซต์
• อีเมลล์
• โทรศัพท์
• โทรทัศน์



Channels (ช่องทาง)
ค าถาม

• ช่องทางใดเหมาะกับลูกค้าและผลิตภัณฑ์ในสถานการณ์น้ันๆ ***
• เราจะเช่ือมต่อช่องทางท้ังหมดได้อย่างไร
• ช่องทางใดท าแล้วสมเหตุสมผล ไม่ขาดทุน
• ช่องทางน้ันง่ายเพียงพอต่อชีวิตลูกค้าในทุกวันหรือไม่





Customer Relationship
ธุรกจิจะรกัษาความสัมพันธก์บัลกูคา้ในแบบใดและอยา่งไรบา้ง

(GET)
Customer

Acquisition

วิธีการได้มา
ซ่ึงลูกค้ารายใหม่

(KEEP)
Customer
Retention

วิธีการให้เกิดการซ้ือขายและ
รักษาฐานลูกค้าเดิม

(GROW)
Boosting Sales

วิธีการ
เพ่ิมรายได้

และการบอกต่อ





Key Resources
ทรัพยากรทีเ่ราจะตอ้งใชเ้พ่ือน ามาสรา้งคณุคา่ใหก้บัธรุกจิไดค้อือะไร

ทรัพยากรที่เป็นรูปธรรม 
เช่น เครื่องจักร อุปกรณ์ คนงาน ฯลฯ

ทรัพยากรที่เป็นนามธรรม
เช่น Brand Value ตราสินค้า ซ่ึงเปน็สิ่งที่

จับต้องไม่ได้ แต่มีมูลค่ามหาศาล 

• ท าให้เกิดคุณค่ากับผลิตภัณฑ์และบริการ
• ท าให้เข้าถึงตลาดเป้าหมายได้ 
• ท าให้รักษาฐานลูกค้าไว้ได้





Money
(เงิน)

Materials
(วัตถุดิบ
อุปกรณ์)

Manufacturing
(การผลิต)

Manpower
(ก าลังคน) 

Knowledge
(ความรู้
เฉพาะทาง)

Intellectual 
Properties
(ทรัพย์สินทาง
ปัญญา) 

Brand
(แบรนด์ 
ชื่อเสียง) 

Key Resources
ทรัพยากรทีเ่ราจะตอ้งใชเ้พ่ือน ามาสรา้งคณุคา่ใหก้บัธรุกจิไดค้อือะไร

Brand
(แบรนด์ 
ชื่อเสียง) 

Customer 
Database
(ข้อมูล
ฐานลูกค้า) 

ทรัพยากรที่เป็นรูปธรรม ทรัพยากรที่เป็นนามธรรม





Key Activities
กิจกรรมหลักที่ช่วยขับเคล่ือนธุรกิจคืออะไร

• ท าให้เกิดคุณค่ากับผลิตภัณฑ์และบริการ
• ท าให้เกิดรายได้
• ท าให้โมเดลธุรกิจเดินได้

การวิจัย
พัฒนา การตลาด

การผลิต
การสร้าง

การท า
เพ่ือสังคม

การสร้าง
เครือข่าย

การขาย





Key Partners
พันธมติรทางธรุกจิทีช่ว่ยสนบัสนนุธรุกจิของเรา

ผู้ที่มาช่วยเหลือในด้านทีไ่ม่ถนัด
หรือสามารถลดความเสี่ยง

ท าให้เราสามารถโฟกัสในเร่ือง
ที่เราถนัดได้มากยิ่งข้ึน

KP-พันธมิตรท่ีช่วยเข้าถึงแหล่งเงินทุน

KP-พันธมิตรท่ีช่วยลดต้นทุน

KP-พันธมิตรท่ีช่วยให้ความรู้ สติปัญญา

KP-พันธมิตรท่ีช่วยการผลิต

KP-พันธมิตรท่ีช่วยการออกแบบ

KP-พันธมิตรท่ีช่วยการกระจายสินค้า

KP-พันธมิตรท่ีช่วยสร้างแบรนด์

KP-พันธมิตรท่ีช่วยการเพ่ิมก าไร

Buyer-
Supplier

Collabo-
ration

Joint 
Venture





Cost Structure
โครงสร้างทุนของธุรกิจ

ต้นทุนคงที ่(Fixed cost) 
เปน็รายจ่ายคงที่ จ่ายประจ า 

เช่น เงินเดือนประจ า ค่าเช่าที่ etc.

ต้นทุนผันแปร (Variable cost)
เป็นรายจ่ายไม่คงท่ี

ขึ้นกับปริมาณการใช้ เช่น 
ค่าวัตถุดิบ ค่าน ้า ค่าไฟ ค่าน ้ามัน etc.

2 ประเภท 2 ทิศทาง

Cost Driven (Minimizing Cost)
• Low pricing value proposition
• Maximum technology/automation
• Extensive outsourcing

Value Driven
• Premium value proposition
• High degree of personalized service

.





Revenue Streams
รูปแบบของรายไดท้ีเ่หมาะสมกบัโมเดลธรุกจิมแีบบใดบา้ง

Service/
Usage Fee

ค่าบริการ

Asset 
Sales

ค่าสินค้า

Licensing

ค่าอนุญาต
ให้ใช้สิทธ์ิ

Lending/
Renting

ค่าให้ยืม/
เช่า

Subscrip-
tion Fee

ค่าสมาชิก

Adver-
Tising

ค่าพ้ืนที่
โฆษณา



How the business 
“generates value”

How the business 
“allocates the created value”

BM 
Business 
Model

RM 
Revenue 
Model

พิมพ์เขียวของภาพท้ังหมด
ว่าบริษัทจะสร้างคุณค่า ส่งมอบ

คุณค่า และบริหารจัดการได้อย่างไร 

ซับเซตของพิมพ์เขียว 
ท่ีเห็นระบบและวิธีการท ารายได้
และก าไรให้บริษัท (ระบบของเงิน)

ปลายทาง
• ได้กลยุทธ์ 
• ได้วิธีการบริหาร

ปลายทาง
• ได้ระบบการท าก าไรที่เดินได้













Business Model Canvas

Key Partners
Key Activities Value 

Propositions

Customer 
Relationships

Customer 
Segments

Key Resources
Channels

Cost Structure

Revenue Streams

- Hosts 
- Hotels
- Corporate Travel 

Partners
- Experience Providers
- Guests 
- Photographers 

(Freelance)
- Investors
- Payment Processors

• Platform/Technology 
Development

• Sales & marketing
• Customer Service 
• Building Host network and 

Managing hosts
• Building travelers network and 

managing guests

- AirBNB Platform
- Local Hosts
- Skilled employees
- Brand  

- Technological set up & running cost
- Salaries to permanent employees
- Cost of acquisition 
- Payments to freelance photographers
- Legal/Insurance 
- Customer Support

- Customer Service
- Social  Media
- Promotional offers
- Home Insurance
- Trust by verification

- Communication
Ads Campaign 
Social Website
Word of mouth
PR coverage

- Purchase
Mobile App

Hosts
- People who own a house 
and want to earn extra 
money.
- People who want to meet 
new people.

Guests
- People who love to travel.
- People who want to stay 
comfortably at a cheap 
price.

Hosts
- Income generation
- Airbnb offers insurance to 
house owners.
- Free photo shoots for 
property listing through

Guests
• Guests can book & 

homestay instead of hotel.
• Prices are  often less as 

compared to hotels.
• Variety of 

choices/Location 
• Unique Options

- Commission from Hosts upon every booking

- Commission from Guests upon every booking







ส ารวจ
EXPLORE

ออกแบบ 
DESIGN

ทดสอบ
TEST

วิวัฒนาการ
EVOLE

เรียนรู้
จากการทดสอบ

ปรับให้เข้า
กับบริบท

ลงมือท าและ
ทดสอบตลาด

เข้าใจตลาด
เข้าใจตัวเอง

เรียนรู้
LEARN

การร่างโมเดลธุรกิจ และ การทดสอบ



อาจารย์เก้ 
ดร.ปรเมษฐ์ ชุ่มยิ้ม

ท่ีปรึกษาอาวุโส 
เมืองนวัตกรรมอาหาร ประเทศไทย
ผู้จัดการโปรแกรมพัฒนาผู้ประกอบการ
Food Innovation Accelerator (FI-A)

PORRAMATE CHUMYIM 
Porramate.ch@gmail.com


