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ความสัมพันธ์ของ Business Model Canvas และ Value Proposition Canvas
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BMC - describes 
how you 

create value 
for your business

VPC -describes 
how you 
create value 
for your 
customer

BMC ใช้อธิบาย “ภาพใหญ่เชิงกลยุทธใ์นการสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ” 
หรือ “ท่าในการท าธุรกิจ”

VPC ใช้อธิบาย “ภาพเจาะลึกให้เห็นโจทย์ของลูกค้าแต่ละกลุ่มอย่างละเอียด”
เพ่ือสร้าง “คุณค่า” ต่อลูกค้าแต่ละกลุ่มได้ตรงประเดน็







ขนาดของตลาด
(Market Size)
TAM/SAM/SOM 

ระยะเวลาน าสินค้าสู่ตลาด 
(Time to Market)

การวิเคราะห์คู่แข่ง
(Competitor Analysis)

การวิเคราะห์จุดขายและ
จุดแตกต่างที่ส าคัญ 
(Selling Points) 

วิธีการ EXIT 
ออกจากมหาวิทยาลัย (Exit Model) 

ค่าใช้จ่ายในการลงทุน
(Investment Cost)

CUSTOMER
DESIRABILITY

TECHNICAL 
FEASIBILITY

BUSINESS
VIABILITY

การบริหารจัดการ IP
(IP Management) 

ความสามารถ/การยกระดับการผลิต
(production & Scale-up) 

กฎ ระเบียบ มาตรฐาน 
(Reg. & standard) 

การตั้งราคาขาย
(Price Setting)

วิธีการสร้างรายได้ที่เหมาะสม
(Revenue Pattern)

ผลตอบแทนจากการลงทุน
(Return on Investment-ROI)



DESIRABILITY
“DO THEY 
WANT IT?”

FEASIBILITY
“CAN WE 
BUILD IT?”

VIABILITY
“SANITY 
CHECK”



DESIRABILITY
“DO THEY WANT IT?”

FEASIBILITY
“CAN WE BUILD IT?”

VIABILITY
“SANITY CHECK”



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

โจทย์ที่มาจากตลาด/ลูกค้า 
• ต้องมีอยู่จริง (Proof of demand)
• รู้จักผู้เล่นในตลาด (Existing alternatives)
• พอจะรู้ขนาดของตลาด (Market size) 
• Etc.

Solution ที่มาจาก “เอกชน + นักวิจัย” 
• “FIT” กับโจทย์ของตลาด (Problem solution fit)
• มีความใหม่และทันเวลาตลาด (Time-to-market)
• สามารถพัฒนาไปเป็นธุรกิจได้จริง (Marketable)
• Etc.

เทคโนโลยี/ผลิตภัณฑ์ที่มาจากงานวิจัย คือ “Key Resources”
• TRL 4 ++
• มีแผนพัฒนาข้ึนมาจนออกสู่ตลาดได้จริง

นักวิจัย/มหาวิทยาลัย มีบทบาทเป็นหนึ่งใน “Key Partners” 
ของภาคเอกชนที่เป็นคนพัฒนาธุรกิจจากเทคโนโลยี/งานวิจัย

ต้องระบุกิจกรรม “หลัก” ของการพัฒนา
เทคโนโลย/ีงานวิจัย
ให้คมชัดว่าท าอะไร 



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



BUSINESS MODEL สร้างและพัฒนาโดยเจ้าของธุรกิจ (BUSINESS OWNER)
ดังน้ัน อาจารย์/นักวิจัย ส่วนใหญ่ (ท่ีไม่ได้มีส่วนในบริษัท) 

จึงต้องเป็นเพียง “KEY PARTNERS” ของบริษัท ท่ีเราไปช่วยเขาท า R&D ให้เกิด
TECHNOLOGY/PRODUCT ท่ีจะให้บริษัทน าไปสร้างธุรกิจ (ขาย)

***ไม่ใช่อาจารย์/นักวิจัย ขาย TECH/PRODUCT ให้กับบริษัทท่ีอาจารย์/นักวิจัยท างานด้วย***

RESEARCHER/
UNIVERSITY

R&D

TECH/
PRODUCT

REASON
TO BUY

PRODUCT X UNDER COMPANY Y

COMPANY’S
CUSTOMER



SCALERS

How to scale 
in the new 
ways.

ACTIVITY
DIFFERENTIATORS

How to differetiate 
with innovative 
activity 
configurations.

RESOURCE
CASTLES

How to become 
hard to copy.

GRAVITY
CREATORS

How to lock in 
customers.

CHANNEL 
KINGS

How to build 
innovative and 

strong customer 
relationships.

MARKET
EXPLORERS

How to unlock 
new market 

potential.

COST DIFFERENTIATORS

How to build innovative 
cost structures.

MARGIN  MASTER

How to boost margins in  
creative ways

REVENUE DIFFERENTIATORS

How to better capture 
value.

Backstage Disruption

A radical change in how 
value is created.

Profit Formula Disruption
A radical change in how 
profits are made in terms 

of revenues and costs.

Frontstage Disruption
A radical change of 
who is targeted and 

how value is delivered.



TECHNOLOGY 
EVALUATION 

CANVAS





Technology Evaluation Canvas (TEC) 
= one of visualization Tool for 
“Seeing the same picture”

To help you analyze the perception of value 
on a technology that is being developed

Use in innovation function, such as 
technology transfer and it is best utilized in 
screening new ideas, assessing innovative 

or not innovative technologies.



PROBLEM-SOLUTION FIT 
“THE RIGHT SOLUTION AND OFFERINGS” 

PROBLEM VALIDATION 
“THE RIGHT PROBLEM TO SOLVE” 

SOLUTION-MARKET FIT 
“THE RIGHT MARKET AND STRATEGIES” 

STAKEHOLDER ANALYSIS 
“HOW YOU GAIN BUY-IN AND EXECUTE PROJECT EFFECTIVELY” 

TEC HELP YOU ANALYZE AND SEE THE SAME PICTURE OF ….

DIFFERENTIATE AND HARD TO COPY
“HOW WILL YOU STAY BETTER” 



PROBLEM VALIDATION 
“THE RIGHT PROBLEM TO SOLVE” 



PROBLEM-SOLUTION FIT 
“THE RIGHT SOLUTION AND OFFERINGS”



SOLUTION-MARKET FIT 
“THE RIGHT MARKET AND STRATEGIES” 



DIFFERENTIATE AND HARD TO COPY
“HOW WILL YOU STAY BETTER” 



STAKEHOLDER ANALYSIS 
“HOW YOU GAIN BUY-IN AND 

EXECUTE PROJECT EFFECTIVELY” 



TECHNOLOGY 
EVALUATION

CANVAS

TO MAKE
DECISIONS

Whether your technology 
should fit for …

• Publications
• Technology Transfer
• Spin-off
• etc.



Features are the 
capabilities or 

characteristics of 
a product that 
allow users to 
realise those 

benefits.

+3 Most 
Importance for 

customer

-3 Least 
Importance for 

customer

MVP = Minimum Viable Product 
(To learn the market  Preserve OR Pivot)

PART 1



4000 mAh battery
Fingerprint sensor

32 mega pixel camera
Wireless charging

8 GB RAM and 1.8 GHz processor
5 '7 inch AMOLED panel

MVP FEATURES

(+3) 32 mega pixel camera
(+2) Wireless charging
(+1) Fingerprint sensor
(-1) 4000 mAh battery

(-2) 8 GB RAM and 1.8 GHz processor
(-3) 5 '7 inch AMOLED panel



• To identify a technical feasibility of the idea
• Provides only two possible final answers — yes or no

• To visualize a product and show it to stakeholders
• Lets you identify the design and development mistakes

• To provide a short-form functional version 
of the product that can be launched on the market

• Helps to verify product viability and assumptions/ Reduce Risks

POC vs Prototype vs MVP





MMF
Minimum 

Marketable 
Feature

MMF
Minimum 

Marketable 
Feature

MMF
Minimum 

Marketable 
Feature

MMF
Minimum 

Marketable 
Feature

MMF
Minimum 

Marketable 
Feature

MMF
Minimum 

Marketable 
Feature

MMF
Minimum 

Marketable 
Feature

MVP MMP MMR2 MMR… MMR N
Minimum

Viable 
Product

Minimum 
Marketable 

Product

Minimum 
Marketable 

Release

Minimum 
Marketable 

Release

Minimum 
Marketable 

Release

MMR1
Minimum 

Marketable 
Release





Mature product

หัวใจของการท า MVP คือ การชิมลาง

เทสใหไ้ว 
เก็บ Feedback ให้เรว็ 

Time Cost

Initial Idea Your MVP 

ไม่ต้องสมบรูณแ์บบ

ใช้เงนิใหน้อ้ยทีส่ดุ (Cost)



Needs are the 
gaps people in 

your target 
market have, 

whether they’re 
aware of them 

or not.

Benefits are the 
outcomes of 

using a product 
that will fill the 

gaps people 
have.

Customer Perceived Value (CPV) = (Total Customer Value) - (Total Customer Cost) 

PART 2





NEEDS : 
To coordinate development teams in different locations 

in place of the more usual sticky notes:
(Gaps people in your target market have, whether they’re aware of them or not.)

BENEFITS (THE “SO-WHAT”) 
People don’t need to be in the same room 

to see the board
(Outcomes of using a product that will fill the gaps people have.)

FEATURES (THE “WHAT”) 
it’s web-based, 

so people can view it online
(Capabilities or characteristics of a product that allow users to realize those benefits.)



Sample Needs, Features and Benefits

BenefitProduct Targeted
Segment 

Need Feature 

Drill can be 
used for long 
periods of time

Cordless drill Do it 
yourselfers

Drill holes 
without 
electricity

Extra battery 
pack 
included

Less money 
needed up
front to buy a 
home

Mortgage loan First-time 
home buyers

Obtain 
money to 
buy a home 

Low down 
payment

Toner
cartridge
lasts longer, 
saving
money

Laser printer Small
business
owners

Print 
documents 
economically

Draft-quality 
printing  
mode uses
less toner



4000 mAh battery
Fingerprint sensor

32 mega pixel camera
Wireless charging

8 GB RAM and 1.8 GHz processor
5 '7 inch AMOLED panel

Long lasting battery
Security

Good pictures
Handy charging
Fast processing

Comfortable screen size

Features Benefits





Technology : Points of 
Difference (PODs)

Attributes that users 
strongly associate with 
technology, positively 
evaluate, and believe 
they could not find to 
the same extent with a 
competitive technology 

(or brand).

A list of 
Competitors

YOUR UNIQUEPART 3



อย่าลืมว่าคู่แข่งของเรา
ก็มี POD ของเขาได้เหมือนกัน
แล้ว POD ของเรามี “คุณค่า” 
ต่อลูกค้าได้ดีกว่าหรือไม่ ? 

PoP



TECHNICAL

USER

TESTINGPART 4

DICISION 
MAKER

PARTNERSS



PART 4

WHO
THEIR

OPINIONS



Technology
Readiness

Level

Technology to Market PART 5

Co-
Innovators 
/Partners





TECHNOLOGY READINESS LEVELS - TRL

0

1

2

4

5

6

7

8

9

3

IDEA
Unproven concept, no testing has been performed

BASIC RESEARCH
You can now describe the need(s) but have no evidence

TECHNOLOGY FORMULATION
Concept and application have been formulated

NEEDS VALIDATION
You have an initial 'offering': stakeholders like your slideware

SMALL SCALE PROTOTYPE
Built in a laboratory environment

LARGE SCALE PROTOTYPE
Tested in intended environmentt

PROTOTYPE SYSTEM
Tested in intended environment close to expected performance

DEMONSTRATION SYSTEM
Operating in operational environment at pre-commercial scale

FIRST OF A KIND COMMERCIAL SYSTEM
All technical processes and systems to support commercial activity are ready

FULL COMMERCIAL APPLICATION
Technology on 'general availability' for all consumers

IDEA

PROTOTYPE

VALIDATION

PRODUCTION



TRL 1

TRL 2

TRL 3

TRL 4

TRL 5

TRL 6

TRL 7

TRL 8

TRL 9

IRL 1

IRL 2

IRL 3

IRL 4

IRL 5

IRL 6

IRL 7

IRL 8

IRL 9
Identify and Validate Metrics That Matter

Validate Value Delivery (Left side of Canvas)

Prototype High-Fidelity Min. Viable Product

Validate Revenue Model (Right side of Canvas)

Validate Product/Market Fit

Prototype Low-Fidelity Min. Viable Product

Problem/ Solution Validation

Market Size/ Competitive Analysis

Complete First-Pass Business Model Canvas

Investment Readiness Level (IRL)Technology Readiness Level (TRL)

Full commercial application

First of a kind commercial system

Demonstration system

Prototype system

Large scale prototype

Small scale prototype

Needs validation

Technology formulation

Basic research



Problem 
& Solution

PART 6

Value 
Proposition

Intellectual 
Property 

Right Status 



1.
PROBLEM
SOLUTION

FIT

2.
PRODUCT
MARKET

FIT

3.
BUSINESS
MODEL 

FIT

“บนหน้ากระดาษ”
โจทย-์วิธีแก้ ลงตัว

“ในตลาดจริง”
ผลิตภัณฑ์-ตลาด ลงตัว

“ในธนาคาร”
โมเดลธุรกิจลงตัว

หลักฐานยืนยัน
• ลูกค้าให้ความส าคัญกับ

งาน ปัญหา ประโยชน์ จริง
• ตรวจสอบมาแล้วจริง 
• ตรวจสอบมาจ านวนมากพอ 
• ตัวต้นแบบที่ทดสอบมาหลายครั้ง

เปลี่ยนจากความเช่ือ
เป็นความจริง  “ไม่คิดไปเอง”

ผลิตภัณฑ์ติดตลาดจริง
ถ้าหายไปลูกค้าเดือดร้อน ไม่พึงพอใจ

มีโมเดลธุรกิจที่สร้างรายได้
ท าก าไรได้จริง ขยายผลได้

หลักฐานยืนยัน
• ผลิตภัณฑ์และบริการที่เวิร์ค
• ได้รับการยอมรับจากตลาด
• ลูกค้ายินดีจ่าย
• มีลูกค้าจ านวนมากพอ 

หลักฐานยืนยัน
• โมเดลธุรกิจที่เดินได้จริง
• บริหารและควบคุมต้นทุนได้
• สร้างรายได้ต่อเนื่อง
• มีก าไรเกิดขึ้น
• อัตราก าไรเพ่ิมข้ึนต่อเนื่อง

มันเป็นเรื่องของการ ตามหา “จุดลงตัว (FIT)”











Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

งาน

ปัญหา

ประโยชน์

แก้ปัญหา

เพ่ิมประโยชน์รายการ
“สินค้าและ
บริการ” 

ทั้งหมดที่คุณ
ท าขึ้นมาเพ่ือ
เสนอคุณค่า







Value Proposition Design

FIT







ประเภทของทรัพย์สินทางปัญญา

สิทธิบัตร
/ อนุสิทธิบัตร

ลิขสิทธ์ิ
เคร่ืองหมาย
การค้า

ความลับ
ทางการค้า

ส่ิงบ่งช้ีทาง
ภูมิศาสตร์

ภูมิปัญญา
ท้องถิ่นไทย

ต้องยื่นขอรับการ
คุ้มครอง

ไม่จ าเป็นต้องยื่น
ขอรับการคุ้มครอง

(จดแจ้ง)

ต้องยื่นขอรับการ
คุ้มครอง

ไม่จ าเป็นต้องยื่น
ขอรับการคุ้มครอง

ต้องยื่นขอรับการ
คุ้มครอง จดแจ้ง

อายุการคุ้มครอง
20/10 ปี

อายุการคุ้มครอง 
ตลอดอายุของผู้

สร้างสรรค์ + 50 ปี
นับจากท่ีผู้

สร้างสรรค์เสียชีวิต

ต่ออายุได้ทุกๆ
10 ปี

ตราบเท่าท่ียังคง
เป็นความลับอยู่

ตลอดไป (หากไม่
ถูกระงับการใช้งาน)

ตลอดไป

คุ้มครองการ
ประดิษฐ์ 
(ผลิตภัณฑ์ 

กรรมวิธี และการใช้
งาน)

คุ้มครองผลงาน 
วรรณกรรม 
จิตรกรรม 

ประติมากรรม 
ภาพถ่าย 

ศิลปะประยุกต์

คุ้มครอง 
สัญลักษณ์ 

เครื่องหมาย สี 
กลุ่มของสี 
ตัวอักษร

คุ้มครองข้อมูล
ความลับทางการค้า 
เช่น สูตรการผลิต 
ฐานข้อมูลลูกค้า

คุ้มครองผลผลิตที่มี
ความเกี่ยวโยงกับ
ลักษณะทาง
ภูมิศาสตร์

องค์ความรู้ของ
กลุ่มบุคคล ท้องถิ่น 

และ
ศิลปะวัฒนธรรม

พ้ืนบ้าน

(ดูจากล่างขึ้นบน)



PART 7

Customer
Segments

Risks &
Barriers



CUSTOMER SEGMENT(S)
กลุ่มของลูกค้า / ผู้ใช้ / องค์กร
ท่ีเราต้องการสร้างคุณค่าให้ 

เป็นกลุ่มท่ีเราจะน าส่งคุณค่าให้
(ตอบโจทย์ท่ีต้องการ แก้ปัญหาให ้หรือ
เพ่ิมประโยชน์ เพ่ือสร้างความพึงพอใจ)

เราใช้หลักการแบง่กลุ่มลูกค้า (Segments) 
ใน Business Model Canvas 

ตามโจทย์ท่ีแตกต่างกัน (Jobs-to-be-done /JTBD)***

Segment 1

Segment 2

Segment 3

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer





PROBLEM-SOLUTION FIT 
“THE RIGHT SOLUTION AND OFFERINGS” 

PROBLEM VALIDATION 
“THE RIGHT PROBLEM TO SOLVE” 

SOLUTION-MARKET FIT 
“THE RIGHT MARKET AND STRATEGIES” 

DIFFERENTIATE AND HARD TO COPY
“HOW WILL YOU STAY BETTER” 

ANALYZE AND SEE THE SAME PICTURE OF ….



TECHNOLOGY 
EVALUATION

CANVAS

TO MAKE
DECISIONS

Whether your technology 
should fit for …

• Internal Use
• Commercialize
• Etc.


