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ตัวแบบโมเดลธุรกิจ

โครงสร้างในการท าธุรกิจ ท่ีอธิบายว่าองค์กรหรือ

กิจการจะสร้างคุณค่า ส่งมอบคุณค่านั้นไปยงัลูกค้า 

และสร้างรายได้จากคุณค่านั้นได้อยา่งไร

Business Model คืออะไร
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• เพื่อรับมือกับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจท่ีเปลี่ยนแปลง

ตลอดเวลา

• เพื่อเป็นแนวทางและโครงสร้างในการด าเนนิธุรกิจ

• เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive 

Advantage)

• เพื่อท าหน้าท่ีส าคัญต่างๆ ในเชิงกลยุทธ์
o น าเสนอคุณค่า (Value Proposition)
o ระบุกลุ่มลูกค้าเปา้หมาย (Market Segment)
o ก าหนดกลไกการสร้างรายได้
o วางแผนกลยุทธ์การแข่งขนั
o เปน็ตัวกลางเช่ือมโยงแนวคิดกับเทคโนโลยเีพื่อน าออกสู่ตลาด

ท าไมธุรกิจควรมี Business Model

• มีความเป็นนามธรรมสูง

• แนวคิดของโมเดลเป็น “Concept”

• อธิบายใหเ้ข้าใจได้ยาก ต้องใช้เวลานาน

• การน าเสนอเป็นแนวคิด ไม่มีรายละเอียด

• การตีความท าได้หลากหลาย 

• จ าเป็นต้องขยายผลเพื่อใหเ้กิดการปฎิบัติ

ความซับซ้อนของ Business Model
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Business Model Canvas เครื่องมือการจัดการ

เชิงกลยุทธ์แบบภาพ (visual tool) ท่ีช่วยให้

ผู้ประกอบการและธุรกิจสามารถวางแผน 

วิเคราะห ์และสื่อสารโมเดลธุรกิจได้อยา่งเป็น

ระบบ ผ่านกรอบความคิดท่ีม ี9 องค์ประกอบ

ส าคัญ ได้แก่ กลุ่มลูกค้า ข้อเสนอคุณค่า ช่องทาง 

ความสัมพนัธ์กับลูกค้า แหล่งรายได้ กิจกรรม

หลัก ทรัพยากรหลัก คู่ค้าหลัก, และ โครงสร้าง

ต้นทุน

นวัตกรรมโมเดลธุรกิจ (BMC)
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ลูกค้าคือศูนยก์ลางของโมเดลธุรกิจ องค์ประกอบ

อ่ืนๆ ท้ังหมดของ Canvas จะถูกออกแบบมาเพื่อ

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า การระบุก

ลูกค้าท่ีแม่นย าขะช่วยใหธุ้รกิจเข้าใจลูกค้าในเชิง

ลึก ท้ังความต้องการ ปัญหา พฤติกรรม และส่ิงท่ี

พวกเขาใหคุ้ณค่า

กลุ่มลูกค้า (Customer Segments - CS)

▪ ตลาดมวลชน (Mass Market

▪ ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market)

▪ ตลาดแบง่สว่น (Segmented)

▪ ตลาดหลากหลาย (Diversified

▪ ตลาดหลายด้าน
(Multi-Sided Platforms)

หมายถึง ผลิตภัณฑ์ หรือ บริการท่ีสร้างคุณค่า

ใหกั้บกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เป็นเหตุผลท่ีท าให้

ลูกค้าเลือกใช้บริการของบริษัทหนึ่งแทนท่ีจะเป็น

อีกบริษัทหนึ่ง โดยเป็นการแก้ปัญหาหรือ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

คุณค่าท่ีน าเสนอ (Value Propositions - VP)

• ความใหม ่(Newness)

• ประสิทธิภาพ (Performance)

• การปรับแตง่ (Customization)

• การออกแบบ (Design)

• ราคา (Price)

• การลดต้นทุน (Cost Reduction)
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เป็นวิธีท่ีบริษัทใช้ในการสื่อสารและเขา้ถึงกลุ่ม

ลูกค้าเพื่อส่งมอบคุณค่าท่ีน าเสนอ ช่องทางเป็น

จุดสัมผัสกับลูกค้าและมีบทบาทส าคัญในการ

สร้างประสบการณ์ท่ีดี 

ช่องทาง (Channels - CH)

• ช่องทางของตัวเอง (Owned Channel)

• ช่องทางของพันธมิตร (Partner Channels)

หมายถึงความสัมพนัธ์ท่ีบริษัทสร้างขึ้นกับกลุ่ม

ลูกค้าแต่ละกลุ่ม ซึ่งอาจมีต้ังแต่รูปแบบท่ีเป็น

ส่วนตัวไปจนถึงรูปแบบอัตโนมติั เพื่อค้นหา

แรงจูงใจในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีเพื่อ

• การหาลูกค้าใหม่ (Customer Acquisition) 

• การรักษาลูกค้าเก่า (Customer Retention) 

• การเพิม่ยอดขาย (Boosting Sales) 

กิจกรรมหลัก (Key Activities - KA)
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องค์ประกอบนี้จะอธิบายว่าบริษัทจะสร้างและ

เก็บเก่ียวคุณค่า (capture value) ในรูปแบบของ

เงินได้อยา่งไร โดยการตอบค าถามส าคัญท่ีว่า 

"ลูกค้าแต่ละกลุ่มยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อคุณค่า 

(Value) อะไรอยา่งแท้จริง

กระแสรายได้ (Revenue Streams - RS)

หมายถึง ทรัพยส์ินท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีจ าเป็นต่อการด าเนิน

ธุรกิจ โดยทรัพยากรเหล่านี้เป็นสินทรัพยท่ี์ช่วยใหอ้งค์กร

สามารถท่ีจะ

• สร้างและน าเสนอคุณค่า (Value Proposition).

• เข้าถึงตลาดหรือกลุ่มลูกค้า

• รักษาความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Customer Relationships)

• การสร้างรายได้ (Revenues)

ทรัพยากรหลัก (Key Resources - KR)

• ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical)

• ทรัพยากรทางปญัญา (Intellectual)

• ทรัพยากรบุคคล (Human)

• ทรัพยากรทางการเงิน (Financial)
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กิจกรรมหลักเหล่านี้คือการกระท าท่ีส าคัญท่ีสุดท่ี

บริษัทต้องลงมือท าเพื่อด าเนินธุรกิจได้อยา่งราบรื่น. 

กิจกรรมเหล่านี้มีความจ าเป็นอยา่งยิง่ต่อการ:

• สร้างและน าเสนอคุณค่า (Value Proposition)

• เข้าถึงตลาด (reach markets)

• รักษาความสัมพนัธ์กับลูกค้า (maintain 

Customer Relationships)

• สร้างรายได้ (earn revenues)

กิจกรรมหลัก (Key Activities - KA)

• การผลิต (Production)

• การแก้ปญัหา (Problem solving)

• การจัดการและการบริหารแพลตฟอร์ม/เครือขา่ย 

(Platform/Network)

หมายถึง เครือข่ายของซัพพลายเออร์และพนัธมิตรท่ีท าใหโ้มเดล

ธุรกิจสามารถด าเนินไปได้

1. พนัธมิตรเชิงกลยุทธ์ระหว่างบริษัทท่ีไม่ได้เป็นคู่แข่งกัน   
(Strategic alliances between non-competitors)

2. การร่วมมือกัน (Coopetition): คือการสร้างพนัธมิตรเชิงกลยุทธ์
ระหว่างบริษัทท่ีเป็นคู่แขง่กัน

3. การร่วมทุน (Joint ventures): เพื่อพฒันาธุรกิจใหม่ๆ

4. ความสัมพนัธ์ระหว่างผู้ซื้อ-ผู้ขาย (Buyer-supplier 
relationships)

พันธมิตรหลัก (Key Partnerships - KP)

• การเพ่ิมประสิทธิภาพและประหยัดตอ่ขนาด 

    (Optimization and economy of scale)

• การลดความเส่ียงและความไมแ่น่นอน 

    (Reduction of risk and uncertainty)

• การได้มาซ่ึงทรัพยากรและกิจกรรมบางอย่าง 

    (Acquisition of particular resources and  

     activities)
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หมายถึงต้นทุนท่ีเกิดขึ้นในการด าเนนิงานของ

• การสร้างและส่งมอบคุณค่า (Value Proposition)

• การรักษาความสัมพนัธ์กับลูกค้า (Customer 

Relationships) 

• การสร้างรายได้ (Revenue Streams) 

ต้นทุนเหล่านี้จะถูกค านวณหลังจากท่ีได้ระบุทรัพยากรหลัก 

(Key Resources),กิจกรรมหลัก (Key Activities) และพนัธมิตร

หลัก (Key Partnerships) เรียบร้อยแล้ว

• ต้นทุนคงท่ี (Fixed Costs)

• ต้นทุนผันแปร (Variable Costs)

• การประหยัดจากขนาด (Economies of Scale)

• การประหยัดจากขอบเขต (Economies of Scope)

โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure - CS)

******* ค าถามต้ังต้น *******
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หมายถึง ผลิตภัณฑ์ หรือ บริการท่ีสร้างคุณค่า

ใหกั้บกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เป็นเหตุผลท่ีท าให้

ลูกค้าเลือกใช้บริการของบริษัทหนึ่งแทนท่ีจะเป็น

อีกบริษัทหนึ่ง โดยเป็นการแก้ปัญหาหรือ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

คุณค่าท่ีน าเสนอ (Value Propositions - VP)
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ลกูค้าบอกว่า " ลกูค้าอยากนอนในรถเวลาไป Camping อยากได้

อากาศเย็นๆ ในรถ แต่ก็ไม่อยากวุ่นวายในการติดต้ังระบบแอร์โดย

ต้องปรับปรุงรถ"

• ต้องการความสบายและคุณภาพการนอน (Need for Comfort & Rest)

• ต้องการความสะดวกและเรียบง่าย (Need for Convenience & Simplicity)

• ต้องการความปลอดภัยและความเป็นส่วนตัว (Need for Safety & Security)

• ต้องการรักษาคุณค่าของสินทรัพย์ (Need to Preserve the Asset)

Underlying Need (ความต้องการท่ีแท้จรงิของลกูค้า)
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Tensions คือความขัดแย้งระหว่าง "ส่ิงท่ีอยากได้" กับ "ส่ิงท่ีต้องเผชิญ" ซ่ึงเป็นหัวใจส าคัญท่ีท าให้ลูกค้ายัง

ไม่ตัดสินใจซ้ือหรือไม่เจอสินค้าท่ีถูกใจ

ความสบาย vs. ความง่าย (Comfort vs. Simplicity):

"ฉันอยากได้ความเย็นสบายเหมือนนอนอยู่บ้าน แต่ ไม่อยากได้ความยุ่งยากในการติดต้ังท่ีเหมือนกับการ

สร้างบ้านใหม่"

อิสระ vs. ข้อจ ากัด (Freedom vs. Limitation):

"ฉันอยากมีอิสระท่ีจะไปแคมป์ปิ้ งท่ีไหนก็ได้ แต่ กลับถูกจ ากัดด้วยสภาพอากาศท่ีร้อนจนนอนไม่หลับ"

ประสิทธิภาพ vs. การพกพา (Power vs. Portability):

"ฉันต้องการแอร์ท่ีเย็นทรงพลังพอท่ีจะท าให้หลับสบาย แต่ ก็ต้องมีขนาดเล็กและเบาพอท่ีจะพกพาไปได้

ทุกท่ีโดยไม่เปลืองพื้นท่ี"

Tensions (ความตึงเครยีดของลกูค้า)

Customer Insight (ข้อมลูเชงิลึกของลกูค้า)

“ส าหรับนักแคมป์ปิ้ งสายสะดวกสบาย รถยนต์คือ 'ห้องนอนเคล่ือนท่ี' ท่ีให้ความปลอดภัยและความ

ส่วนตัว แต่พวกเขากลับต้องจ าใจเลือกระหว่าง 'การทนร้อนเพ่ือความปลอดภัย' กับ 'การเปิดกระจก

เพ่ือรับลมแต่เส่ียงกับส่ิงรบกวน' พวกเขาจึงมองหาโซลูชันท่ีสามารถ 'เนรมิต' รถให้เย็นสบายได้ทันที

และชั่วคราว โดยไม่ท้ิงร่องรอยหรือความยุ่งยากไว้ เพราะเชื่อว่าการพักผ่อนท่ีมีคุณภาพ คือหัวใจ

ส าคัญท่ีท าให้ประสบการณ์แคมป์ปิ้ งสมบูรณ์แบบอย่างแท้จริง”
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The Value Proposition Canvas

ลูกค้าอยากนอนในรถ
เวลาไป Camping
อยากได้อากาศเย็นๆ 
ในรถ

ลูกค้าไม่อยากวุ่นวายใน
การติดต้ังระบบแอร์โดย
ต้องปรับปรุงรถ

- นอนในรถอากาศร้อน
- จะนอนในรถได้ต้องรอ 
หน้าหนาว

- วุ่นวายหากต้องปรับปรุงรถ
และสภาพการใช้งานรถท าได้
ไม่เหมือนเดิม

- จะท าให้รถอยู่ในสภาพก่อน
ปรับเปล่ียนท าได้ยาก

- นอนในรถได้ทุกฤดู
- ไม่ต้องวุ่นวายที่จะต้อง
ปรับปรุงรถ

- รถมีสภาพเหมือนเดิม

- ระบบแอร์และฮีทเตอร์พกพาขนาดเล็ก
- มีระบบ Battery ในตัว
- สามารถ Charge ไฟบ้าน ไฟรถหรือ 
Solar Cell

- มีความสามารถท าความเย็นได้ทั้งในรถ   
หรือในเต็นท์ หรือในห้องขนาดเล็ก

- การนอนในรถเป็นเร่ืองง่าย สะดวก
- ลดความกังวลในการหาที่พักแรม
- การนอนในรถไม่ต้องมีฤดูอีกต่อไป
- ใช้ได้หลากหลายพ้ืนที่เช่น ในรถ ใน
เต็นท์ ในห้องนาดเล็ก
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ผลิตภัณฑ์ท่ีตอบโจทยค์วามต้องการหลักโดยตรง มีคุณสมบัติส าคัญดังนี้:

Core Features:

ดีไซนแ์บบ Non-Invasive: ไม่ต้องเจาะ ไม่ต้องดัดแปลงรถ 100% ตัวเครื่องต้ังวางในรถได้เลย

ระบบท่ออากาศแบบครบวงจร: สิ่งท่ีส าคัญท่ีสุด! ต้องมีท่อลมร้อนและท่อน้าท้ิงท่ีออกแบบมาส าหรับรถยนต์โดยเฉพาะ

Window Adapter Kit: มาพร้อมแผ่นโฟมหรือพลาสติกส าเร็จรูปส าหรับปิดช่องกระจกท่ีแง้มไว้เพื่อสอดท่อลมร้อนออกไป

ข้างนอกได้อยา่งพอดี ป้องกันแมลงและลมฝนได้

ใช้พลงังานตา่ (Low Power Consumption): ออกแบบใหกิ้นไฟน้อย (เช่น 300-500W) เพื่อใหส้ามารถท างานร่วมกับ

แบตเตอรี่ส ารองขนาดพกพา (Portable Power Station) ได้ตลอดท้ังคืน (8-10 ช่ัวโมง)

ขนาดกะทัดรดัและนา้หนกัเบา: ดีไซน์สวยงาม มีหหูิว้ พกพาง่าย ไม่กินพื้นท่ีเก็บของท้ายรถ

โหมดนอนหลบั (Sleep Mode): ท างานเงียบเป็นพเิศษและค่อยๆ ปรับอุณหภูมิเพื่อไม่ใหห้นาวเกินไปตอนดึก

ฟังก์ชันเสริม: อาจมีช่อง USB ส าหรับชาร์จมือถือ หรือไฟ LED ขนาดเล็กในตัว

ภาพลกัษณข์องผลติภัณฑ์: ไม่ใช่แอร์บ้านท่ีดูเทอะทะ แต่เป็น Gadget ส าหรับสายแคมป์ป้ิงท่ีดูทันสมัย ใช้งานง่าย

"แอรแ์คมปป์ิ้ งแบบพกพา" (Portable Camping Air Conditioner)
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Design Thinking
การคิดเชิงออกแบบ

กระบวนการแก้ปัญหาท่ีเน้นผูใ้ช้เป็นศูนย์กลาง 

(User-centered) โดยมีเป้าหมายเพื่อสร้างแนว

ทางแก้ไขปัญหาอย่างสร้างสรรค์และมีประสทิธภิาพ

Design Thinking
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Design Thinking ใชแ้นวทางในการแก้ปัญหาโดยยึดความ

ต้องการของ “คน” (Human-centered) เป็นหลัก และน าความ

ต้องการน้ันออกแบบวิธีการแก้ปัญหา...ไม่ใช่แค่การสันนิษฐานแค่

ว่าคนต้องการอะไร แต่พยายามท าความเข้าใจ ผ่านการ

สังเกตการณ์ สัมภาษณ์ พูดคุย รับฟังเร่ืองราว ลงไปค้นหา

ความรู้สึก แรงจูงใจ ความเจ็บปวด ความท้าทาย และความต้องการ

ท่ีซ่อนตัวอยู่ในคน

Human-centered approach

mangozero.com

•  ผู้บริโภคในปัจจุบันมีความต้องการท่ีซับซ้อนขึน้ คาดหวัง

ประสบการณ์ท่ีดีขึ้น และเปลี่ยนใจได้ง่าย

• องค์กรต้องเผชิญกับโลกท่ีผันผวนกว่าแต่เดิม (VUCA World, 

Wicked Problems

•  ความจ าเป็นในการสร้างนวัตกรรม ตอบโจทยท่ี์ไม่เคยถูกตอบ 

หรือแก้ปัญหาท่ีไม่เคยถูกมองเหน็   

•  ลดความเสี่ยงจากการลงทุนสูง การแก้ปัญหาผิดจุด  ค้นพบปัญหาท่ี

แท้จริง ก่อนสร้างโซลูชัน

ความส าคัญของ Design Thinking ต่อองค์กร
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Design Thinking Model
Stanford d.school

Design Thinking Model

ความสมัพนัธข์อง 3 แนวคิด
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Empathize (เข้าใจกลุ่มเปา้หมายอย่างลึกซ้ึง)

• ท าเข้าใจอยา่งลึกซึ้ง (Insight) ว่ากลุ่มเป้าหมาย คิดอะไร รู้สึกอยา่งไร ต้องการ

อะไร และท าไมถึงท าอยา่งนั้น เสมือนเป็นหนึ่งในกลุ่มพวกเขา

•  Insight เป็น "เหตุผลเบื้องหลัง“ ท่ีจะท าใหก้ าหนด "ปัญหา" (Problem 

Statement) ท่ีชัดเจน

•  เปา้หมายของ Empathize คือการรวบรวมข้อมูลท่ีอยูล่ึกในใจกลุ่มและมี

คุณภาพพอท่ีน าไปสู่การค้นพบ "Insight" ท่ีส าคัญ

•  การน าข้อมูลท่ีได้จาก Empathize มาสรุปและ “ต้ังกรอบโจทย"์ ของปัญหาท่ีมี

ความใหชั้ดเจนและตรงประเด็น 

Define (การต้ังกรอบโจทย)์

• กรอบโจทยท่ี์ก าหนดจะ "เน้นคนเป็นศนูยก์ลาง" เสมอ เช่น เราจะช่วยให ้[ช่ือ

กลุ่มคน] สามารถ [ท าอะไรได้ดีขึ้น] เพราะ [ปัญหาท่ีแท้จริงของเขาคืออะไร]

• "เราก าลงัจะแก้ปัญหาอะไรใหใ้คร“ เราจะออกแบบเครื่องปรับอากาศในรถท่ี

มีมีคุณสมบัติใหค้วามเยน็ เคลื่อนยา้ยได้ง่าย ไม่กินพลีงงานมาก
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• การสร้างความคิดหรือระดมความคิดเพื่อใหไ้ด้ “ความคิดสร้างสรรค์ท่ี
หลากหลาย" 

• การระดมความคิดท าใหเ้กิดไอเดียใหม่ ๆ ในการแก้ปัญหาได้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะ

เป็นไปได้ ในขั้นตอนนี้จะไม่มคี าว่า "ผิด" หรือ "เป็นไปไม่ได้"

• การมีไอเดียหลากหลายท าใหไ้ม่ติดอยูกั่บกรอบเดิมๆ และเพิม่โอกาสในการ

เจอ "ทางออกท่ีเป็นไปได้" ท่ีอาจไม่เคยมีใครคิดมาก่อน

Ideate (การสร้างความคิด)

Thank You for your attention.
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