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SERIES 1 : BUSINESS MODEL CANVAS (BMC)



นักวิจัยเปน็คนสร้างและพัฒนา BMC

ถ่ายทอดเทคโนโลยีหรือขาย
ให้กับบริษัท 

ขายผลิตภัณฑ์ บริการ เทคโนโลยี
ให้กับลูกค้าของบริษัท 

เจ้าของธุรกิจ และ นักวิจัย ร่วมกันสร้างและพัฒนา BMC



SERIES 2 : VALUE PROPOSITION CANVAS (VPC)



แบบจ ำ ลองธุ รกิ จ ( BUS INESS  MODEL )

เครื่องมือในการส่ือสารเปน็ภาพเชิงกลยุทธ์ 

ที่ท าให้ทุกคนในทีมเข้าใจ
เป็นภาพเดียวกัน - ภาพในหัวเปน็แบบเดียวกัน

(ป้องกันการคุยกันไม่รู้เรื่อง)

ใช้ “ออกแบบ + แก้ไข” เพ่ือเป็นทางเลือกต่างๆ (หลายๆโมเดล)
เพ่ือให้ธุรกิจใหม่หรือที่มีอยู่มีทางเลือกทีเ่ดินได้และเติบโต (ท าเงิน)





ข้อพิสูจน์ว่า
เราสามารถสร้างคุณค่า
จากผลิตภัณฑ์และบริการ

ให้กับลูกค้าได้

ข้อพิสูจน์ว่าเราสามารสร้างคุณค่า
ได้จริง บริหารจัดการได้ 

ข้อพิสูจน์ว่า
ธุรกิจเดินได้จริง
มรีายได้ มีก าไร

CUSTOMER
DESIRABILITY

TECHNICAL
FEASIBILITY

BUSINESS
VIABILITY

INNOVATION TRINITY







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 



ความสัมพันธ์ของ Business Model Canvas และ Value Proposition Canvas

?

?

?

?

?

? ?- Zoom + Zoom

BMC - describes 
how you 

create value 
for your business

VPC -describes 
how you 
create value 
for your 
customer

BMC ใช้อธิบาย “ภาพใหญ่เชิงกลยุทธ์ในการสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ” 
หรือ “ท่าในการท าธุรกิจ  ที่จะท าธุรกิจท าเงินได้”

VPC ใช้อธิบาย “ภาพเจาะลึกรายละเอียดโจทย์ของลูกค้าแต่ละกลุ่ม” 
เพ่ือสร้าง Solution ที่มี Value ต่อลูกค้าแต่ละกลุ่มได้ตรงประเด็น



acommo
-dations

rent my 
house

Travelers

Hosts

BMC & VPC RELATIONSHIP SAMPLE : AIRBNB BUSINESS MODEL

Value Proposition to Travelers

Value Proposition to Host



Affordable 
acommo-
dations

List their 
space/ 
Profit

Travelers

Hosts

AIRBNB BUSINESS MODEL : TWO-SIDED MARKET (เป็นตัวกลางท่ีมีตลาดสองฟาก)

AAIRBNB : Value Proposition Description 

Airbnb is a community-based, two-sided online platform that 
facilitates the process of booking private living spaces for 

travelers. On the one side it enables owners to list their space 
and earn rental money. On the other side it provides travelers 

easy access to renting private homes. 

With over 1,500,000 listings in 34,000 cities and 190 countries, 
its wide coverage enables travelers to rent private homes all 

over the world. Personal profiles as well as a rating and 
reviewing system provide information about the host and what 
is on offer. Vice versa, hosts can choose on their own who to 

rent out their space to.

Travelers

Hosts

Book affordable acommodations

List their space/ Profit

Airbnb is a community-based, 
two-sided online platform 

Airbnb is a community-based, 
two-sided online platform 



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer
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ลดความ
เส่ียงที่จะ
ล้มเหลว

สร้างสินค้า
และบริการ
ที่คนต้องการ

Value Proposition Canvas
แม่แบบการสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าแต่ละกลุ่ม

Certainty Risk



Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

• เราสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้อย่างไร 
• ***ลูกค้า “คาดหวังผลประโยชน์อะไร” 
จากสินค้าและบริการของคุณได้บา้ง ***

• ช่วยในการท าความเข้าใจลูกค้าอย่างชัดเจน 
• มองในมุมของลูกค้า
• สังเกตุ เก็บข้อมูล พิสูจน์ให้เป็นจริง



งานของลูกค้า

ปัญหา

ประโยชน์

แก้ปัญหา

เพ่ิมประโยชน์

รายการ
“สินค้าและบริการ” 
ทั้งหมดที่คุณท า
ขึ้นมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า
Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า



เทคโนโลยี

1. วิธีแก้
(สิ่งประดิษฐ์ นวัตกรรม เทคโนโลยี)

ปลำยทำง
ค้นหำโจทย์ให้เจอ

งาน   ปัญหา   ประโยชน์

2. ตัวต้นแบบ
ของกำรเสนอคุณค่ำ

3.ควำมเข้ำใจ
เกี่ยวกับลูกค้ำ

เรียนรู้
(LEARN)

สร้าง
(BUILD)

วัดผล
(MEASURE)

TYPE 1 : Technology Push (ใช้แรงผลักจากเทคโนโลยี) 

SAMPLE RISKS
• อาจจะไม่มีโจทย์จริงในตลาด 
• มาก่อนเวลา/ตลาดวาย 
• ใช้เวลาและทุนในการหาโจทย์
• อาจจะแข่งขันได้ยาก



ตลำด

1. โจทย์
(งำน   ปัญหำ   ประโยชน์)

หำวิธีแก้ให้ได้

2.ตัวต้นแบบ
ของกำรเสนอคุณค่ำ

3.แลกเปลีย่น
เทคโนโลยี

(และทรัพยำกร)

เรียนรู้
(LEARN)

สร้าง
(BUILD)

วัดผล
(MEASURE)

TYPE 2 : Market Pull (ใช้แรงดึงจากตลาด) 

SAMPLE RISKS
• Time to market นาน
• ตลาดวาย 
• บริหารค่าใช้จ่ายไม่ได้ งานไม่เสร็จ 



TYPE 1 : TECH PUSH TYPE 2 : MARKET PULL

มีทางแก้/ทางไป ด้วยกันท้ังสองแบบ 
ด้วย “การทดลอง/ทดสอบ” 



เทคโนโลยี

TECHNOLOGY PUSH

MARKET PULL



งาน
หมายถึง ส่ิงที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในด้าน
อื่นๆของชีวิต ซึ่งรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ทั้งหมดที่คุณท า
ขึ้นมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเส่ียง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชนก์ับลูกค้าได้อย่างไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)

PROBLEM 
SPACE



งาน
หมายถึง ส่ิงที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในด้าน
อื่นๆของชีวิต ซึ่งรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ทั้งหมดที่คุณท า
ขึ้นมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเส่ียง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชนก์ับลูกค้าได้อย่างไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)

SOLUTION 
SPACE



งาน
หมายถึง ส่ิงที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในด้าน
อื่นๆของชีวิต ซึ่งรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ทั้งหมดที่คุณท า
ขึ้นมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเส่ียง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชนก์ับลูกค้าได้อย่างไร

ใช้การวิเคราะห์
(Analyze)

ใช้การสังเคราะห์
(Synthesize)

PROBLEM 
SPACE

“OBSERVE”

SOLUTION 
SPACE
“DESIGN”







Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer
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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
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#NOTE
แบ่ง Segment(s) ตาม 

Jobs-to-be-done 
ท่ีแตกต่างกัน

ใช้แต่ Keywords

ในตัวอย่างมี 4 Segments 
(อาจจะมี Sub-segments ได้)

#NOTE
ซ่ึงจะเป็นท่ีมาของจ านวน Value Proposition(s) 

ต้อง “เท่ากับ” จ านวน Segments ท่ีแบ่งและต้อง “Specific (เฉพาะ)” 
กับแต่ละกลุ่มท่ีมีโจทย์ (JTBD) ไม่เหมือนกันว่า “ประโยชน์ท่ีและกลุ่มจะได้รับคืออะไร”
ซ่ึงเราเรียกว่า “Co-responding Value Propositions แบบ Multiple FITS”

#NOTE
รูปแบบหรือกลไกในการท าเงินจากลูกค้า
แต่ละกลุ่ม ก็จะต้องเฉพาะและประกอบ
เป็นธุรกิจได้ (มีหลายรูปแบบ**)



HOW TO CREATE VALUE 
FOR YOUR CUSTOMER(S)

วิธีสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าแต่ละกลุ่ม

HOW TO CREATE VALUE 
FOR YOUR BUSINESS

วิธีต่างๆในสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ
(วิธีการท าเงินจากลูกค้าแต่ละกลุ่ม)



acommo
-dations

rent my 
house

Travelers

Hosts

BMC & VPC RELATIONSHIP SAMPLE : AIRBNB BUSINESS MODEL

Value Proposition to Travelers

Value Proposition to Host



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer
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• ภารกิจทีอ่ยากท าให้ลุล่วง
• ปัญหาทีอ่ยากแก้ไข
• ความต้องการทีอ่ยากได้รับการตอบสนอง

งานของลูกค้าคืออะไร
(เก็บข้อมูลจริงจากลูกค้า/ผู้ใช้งาน)

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



งานสร้างผลลัพธ์
เช่น ทานอาหารทีดี่ต่อสุขภาพ 

งานทางสังคม
เช่น ดูเป็นคนทันสมัย น่าเชือ่ถือ

งานทางความรู้สึก
เช่น สบายใจว่าเงินลงทุนไม่สูญเปล่า

งานสนับสนุน
เช่น การเปรียบเทียบข้อเสนอต่างๆ

งานทีลู่กค้าต้องการท าให้เสร็จคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer





Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



XYZ 8 5 6 5 24

ABC 9 8 7 8 32

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer
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XYZ 8 5 6 5 24

ABC 9 8 7 8 32

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



BREAK 10 MIN



ปัญหาของลูกค้าคืออะไร
(ที่ขัดขวางใม่ให้ลูกค้าประสบความส าเร็จ)

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



กลุ่มที่ 1 :ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์ 

• วิธีการอะไรท่ีใช้ไม่ได้ผล 
• อะไรท่ีใช้แล้วได้ผลไม่ดีเท่าที่ควร
• มีผลเสียบางอย่างเกิดขึ้น
• อะไรท่ีท าให้ดูไม่ดีเวลาท าส่ิงน้ี
• อะไรท่ีท าให้รู้สึกไม่ดีทุกคร้ังท่ีท าส่ิงน้ี
• อะไรท่ีท าให้น่าเบื่อ
• อะไรท่ีท าให้รู้สึกไม่ดึงดูด

ปัญหาของลูกค้าคืออะไร

กลุ่มที่ 2 : อุปสรรค

• ส่ิงท่ีขัดขวางไม่ให้ลูกค้าปิดงานน้ันได้
• ส่ิงท่ีท าให้ล่าช้าออกไป 

เช่น 
• ไม่มีเวลา
• ราคาแพง
• ไกล 
• เข้าถึงยาก 

กลุ่มที่ 3 : ความเส่ียง

• ส่ิงท่ีอาจะท าให้เกิดผลเสียร้ายแรง

เช่น 
• อาจสูญเสียความน่าเชื่อถือ
• เป็นอันตรายต่อสุขภาพ 
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ค ำถำมต่อไปนี้จะช่วยให้คุณท ำควำมเข้ำใจส่ิงที่อำจเป็นปัญหำของลูกค้ำได้ดีขึ้น
CUSTOMER PAIN : TRIGGER QUESTIONS

• ค าว่ามากเกินไปของลูกค้าหมายถึงอะไร เสียเวลามาก ใช้เงินมาก หรือ ต้องเหนื่อยมาก

• อะไรที่ท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่ดี ส่ิงไหนที่ท าให้พวกเขาไม่พอใจ ร าคาญ หรือ ปวดหัว

• ลูกค้าไม่พอใจกับการเสนอคุณค่าในปัจจุบันตรงไหนบ้าง มันยังขาดคุณสมบัติใด 

พวกเขาบอกว่ามันยังท างานได้ไม่ดี หรือท างานผิดพลาดหรือเปล่า

• ความท้าทายหลัก ๆ ของลูกค้าคืออะไร พวกเขาเข้าใจหรือไม่ว่า ส่ิงต่าง ๆ ท างานอย่างไร 

พวกเขามีปัญหาในการท างานบางอย่างใหส้ าเร็จไหม หรือไม่สามารถท าบางส่ิงได้ด้วยเหตุผลบางประการหรือเปล่า

• ผลกระทบเชิงลบทางสังคมที่ลูกค้าประสบหรือหวาดกลัวคืออะไร พวกเขามีความกลัวเรื่องการเสียหน้า 

อ านาจ ความไว้วางใจ หรือสถานะหรือไม่ พวกเขามักกังวลว่าจะมีความผิดพลาดหรือเปล่า 

• ลูกค้ากลัวความเส่ียงเรื่องใด พวกเขากลัวความเส่ียงด้านการเงิน ด้านสังคม หรือด้านเทคนิคหรือไม่ 

พวกเขามักกังวลว่าจะมีอะไรผิดพลาดหรือเปล่า 

• อะไรท าให้ลูกค้านอนไม่หลับ ประเด็นที่ท าให้พวกเขาเป็นห่วงหรือกังวลคืออะไร

• ลูกค้ามักท าพลาดเรื่องใด พวกเขาใช่สินค้าหรือ บริการอย่างไม่ถูกวิธีหรือไม่

• ส่ิงใดขัดขวางไม่ให้ลูกค้าเปิดรับการเสนอคุณค่าบางอย่าง มันต้องลงทุนเยอะ 

ใช้เวลาเรียนรู้นาน หรือมีอุปสรรคอ่ืนใดที่ขัดขวางการใช้ผลิตภัณฑ์อยู่หรือไม่ 



ระดับ 1. ประโยชน์ที่จ าเป็น
ระดับ 2. ประโยชน์ที่คาดหวัง
ระดับ 3. ประโยชน์ที่น่าดึงดูด 
ระดับ 4. ประโยชน์ที่เหนือความคาดหมาย

ประโยชน์ของลูกค้าคืออะไร

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer





Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



• การประหยัดแบบใดที่จะท าให้ลูกค้ามีความสุขพวกเขาให้ความส าคัญกับการประหยัดเวลา เงินหรือพลังงาน

• พวกเขาคาดหวังคุณภาพระดับใด พวกเขาอยากให้มีส่ิงใดมากข้ึนหรืออยากให้มส่ิีงใดน้อยลง

• การเสนอคุณค่าในปัจจุบันสร้างความพอใจให้ลูกค้าได้อย่างไร คุณสมบัติใดที่พวกเขาช่ืนชอบ 

พวกเขาคาดหวังให้มันท าส่ิงใดได้ และคาดหวังคุณภาพในด้านใด

• ส่ิงใดจะท าให้ชีวิตและการท างานของลูกค้าง่ายข้ึน เป็นไปได้ไหม 

ที่จะท าให้ผลิตภัณฑ์ต้องใช้เวลาเรียนรู้น้อยลง มีการบริการเพ่ิมข้ึน หรือมีราคาถูกลง

• ผลกระทบเชิงบวกทางสังคมแบบไหนที่ลูกค้าปรารถนาอะไรท าให้พวกเขาดูดี 

ส่ิงใดช่วยเพ่ิมอ านาจ หรือ สถานะให้พวกเขา

• อะไรคือส่ิงที่ลูกค้าต้องการมากที่สุด พวกเขาอยากได้การออกแบบที่ดี 

การรับประกัน คุณสมบัติบางอย่าง หรือลูกเล่นเพ่ิมเติมหรือไม่

• อะไรคือส่ิงที่ลูกค้าใฝ่ฝันถึง พวกเขาปรารถนาจะท าส่ิงใดให้ส าเร็จ หรืออะไรจะแบ่งเบาภาระให้กับพวกเขาได้ 

• ลูกค้าวัดความส าเร็จและความล้มเหลวอย่างไรพวกเขาวัดประสิทธิภาพและต้นทุนด้วยเกณฑ์ใด

• อะไรสามารถช่วยเพ่ิมความเป็นไปได้ที่ลูกค้าจะเปิดรับการเสนอคุณค่า 

พวกเขาอยากให้มันมีราคาถูกลงต้องลงทนุนอ้ยลง มีความเส่ียงลดลง หรือมีคุณภาพดีข้ึนหรือไม่

ค ำถำมต่อไปนี้อำจช่วยให้คุณนึกถึงส่ิงที่น่ำจะเป็นประโยชน์ของลูกค้ำได้ง่ำยขึ้น
CUSTOMER GAIN : TRIGGER QUESTIONS



งาน
หมายถึง ส่ิงที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในด้าน
อื่นๆของชีวิต ซึ่งรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

ข้อผิดพลาดท่ีพบได้บ่อย 
(Customer Profiling
Common Mistakes

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเส่ียง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

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

• อธิบายไม่ชัดเจน 





ลิสต์รายการผลิตภัณฑ์และบริการ
ต่างๆที่จะเสนอลูกค้า
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สินค้าและบริการของเรา
แก้ หรือ บรรเทาปัญหา
ของลูกค้าได้อย่างไรบ้าง

ทางแก้

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer









• ช่วยประหยัดเวลา เงิน หรือความพยายามของลูกค้า

• ท าให้ลูกค้ารู้สึกดีข้ึน โดยไม่ต้องเจอกับความไม่พอใจ ความร าคาญ และส่ิงอ่ืน ๆ ที่ท าให้ปวดหัว

• อุดช่องโหว่ของการเสนอคุณค่าที่มีอยู่เดิม โดยน าเสนอคุณสมบัติใหม่ 

ประสิทธิภาพที่สูงข้ึน หรือ คุณภาพที่ดีข้ึน

• ก าจัดอุปสรรคหรือความยากล าบากที่ลูกค้าประสบอยู่

• ขจัดผลลัพธ์ทางสังคมในเชิงลบที่ลูกค้าเผชิญอยู่หรือหวาดกลัว 

โดยอาจเป็นการเสียหน้า อ านาจ ความไว้วางใจ หรือสถานะ

• ลดความเสียงที่ลูกค้าหวั่นเกรง โดยอาจเป็นความเส่ียงด้านการเงิน สังคม การปฏิบัติงาน 

หรืออะไรก็ตามที่อาจเกิดความผิดพลาดได้

• ช่วยให้ลูกค้านอนหลับสนิทมากข้ึน โดยจัดการกับเรื่องส าคัญ ๆ รวมทั้งลดหรือก าจัดความกังวล

• ช่วยให้ลูกค้าใช้ผลิตภัณฑ์ได้อย่างถูกต้อง เพ่ือลดความผิดพลาดที่พบได้บ่อย

• ขจัดอุปสรรคที่ขัดขวางไม่ให้ลูกค้าเปิดรับเสนอคุณค่า 

โดยอาจเสนอทางเลือกที่ใช้เงินลงทุนต ่ากว่าหรือไม่ต้องใช้เลย ใช้เวลาในการเรียนรู้ส้ันลง ฯลฯ

ถำมตัวเองว่ำ : สินค้ำหรือบริกำรของคุณสำมำรถท ำส่ิงเหล่ำนี้ได้หรือไม่ ?
PAIN RELIEVER : TRIGGER QUESTIONS



สินค้าและบริการของเรามีวิธีใดเพ่ือใหลู้กค้าไดร้ับ
ประโยชน์บางอย่าง ไม่ว่าพวกเขาจะคาดหวัง

เอาไว้หรือไม่ก็ตาม 
• ประโยชน์จ าเป็นพ้ืนฐาน
• ประโยชน์ที่คาดหวัง
• ประโยชน์ที่น่าดึงดูด
• ประโยชน์ที่เหนือความคาดหหมาย

ตัวสร้างประโยชน์

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer









ถำมตัวเองว่ำ : สินค้ำและบริกำรของคุณท ำส่ิงเหล่ำนี้ได้หรือไม่
CUSTOMER GAIN : TRIGGER QUESTIONS

• ช่วยประหยัดเวลา เงิน หรือความพยายาม

• ท าให้เกิดผลลัพธ์ที่ลูกค้าคาดหวังหรือถึงข้ันเหนือความคาดหมาย 

โดยอาจเสนอคุณภาพที่สูงกว่าหรือไม่ก็ลดหรือเพ่ิมบางอย่าง

• ท าได้เหนือกว่าการเสนอคุณค่าที่มีอยู่ในปัจจุบันและท าให้ลูกค้าพึงพอใจ 

ในแง่คุณสมบัติบางอย่างประสิทธิภาพ หรือ คุณภาพ 

• ท าให้การท างานหรือชีวิตของลูกค้าง่ายข้ึน ด้วยการใช้งานที่ง่ายข้ึน เข้าถึงได้ง่ายข้ึน 

บริการที่มากข้ึน หรือลดต้นทุนในการเป็นเจ้าของ

• ท าให้ลูกค้าดูดีข้ึนมีอ านาจมากข้ึน หรือมีสถานะสูงข้ึน

• มอบบางอย่างที่ลูกค้าก าลังมองหา เช่น การออกแบบที่ดี การรับประกัน 

หรือค าณสมบัติใหม่เติมเต็มความปรารถนาให้กับลูกค้า 

โดยช่วยให้พวกเขาบรรลุส่ิงที่อยากได้หรืออยากเป็น หรือ บรรเทาความยากล าบาก

• สร้างผลลัพธ์ที่ดี และสอดคล้องกับเกณฑ์ความส าเร็จและความล้มเหลวของลูกค้า 

ในแง่ของประสิทธิภาพที่ดีข้ึน หรือต้นทุนที่ต ่าลง



งาน
หมายถึง ส่ิงที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในด้าน
อื่นๆของชีวิต ซึ่งรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ทั้งหมดที่คุณท า
ขึ้นมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเส่ียง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชนก์ับลูกค้าได้อย่างไร





Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



จัดล าดับความส าคัญ

มาก

น้อย

งาน ปัญหา ประโยชน์

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



งาน

ปัญหา

ประโยชน์

แก้ปัญหาได้อย่างไร

เพ่ิมประโยชน์ได้อย่างไรรายการ
“สินค้าและ
บริการ” 

ทั้งหมดที่คุณ
ท าขึ้นมาเพ่ือ
เสนอคุณค่า

Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



ข้อผิดพลำดที่พบได้บ่อย

เขียนสินค้าและบริการทั้งหมดที่มี

ออกมาโดยไม่แยกตามกลุ่มลูกค้า

ใส่สินค้าและบริการลงไปใน

ช่องทางแก้และช่องตัว

สร้างประโยชน์

เสนอทางแก้และตัวสร้าง

ประโยชน์ที่ไม่เก่ียวข้องกับปัญหา

และประโยชน์ในแผนภาพ

คุณลักษณะของลูกค้า

พยายามจัดการกับปัญหาและ

ประโยชน์ทั้งหมดของลูกค้า



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer



Source : Alex Osterwalder & Yves Pigneur - Strategyzer







คุณลักษณะ 10 ประการของการน าเสนอคุณค่าท่ียอดเย่ียม

1
อยู่ในโมเดลธุรกิจ
ที่ยอดเยี่ยม

2
พุ่งไปที่ งาน ปัญหา 

ประโยชน์ที่มีความส าคัญ
สูงสุดต่อลูกค้า

3
จดจ่อกับงานที่ยัง
ไม่น่าพึงพอใจ

ปัญหาที่ยังไม่ได้รับการแก้ไข 
และประโยชน์ที่ยังไม่มีใคร

สร้างขึ้น

5
ไม่สนใจแค่งาน
สร้างผลลัพธ์

แต่ใส่ใจงานทางความ
รู้สึกและงานทาง
สังคมด้วย

4
มุ่งจัดการกับงาน 
ปัญหา ประโยชน์
เพียงไม่กี่อย่าง

แต่ท าได้ยอดเยี่ยม

6
สอดคล้องกับ

วิธีวัดความส าเร็จ
ของลูกค้า

7
พุ่งไปที่ งาน ปัญหา

ประโยชน์ ของคนจ านวน
มากหรือไม่ก็จ านวนน้อย
ที่ยินดีจ่ายราคาแพง

8
ฉีกตัวออกจากคู่แข่ง
โดยจัดการกับงาน

ปัญหา หรือ ประโยชน์
ที่ลูกค้าให้ความส าคัญ

10
เลียนแบบได้ยาก

9
เอาชนะคู่แข่ง
อย่างขาดลอย
อย่างน้อย 1 ด้าน 



ข้อค าถามเพ่ือการตรวจสอบคุณค่าที่น าเสนอ ใช่/ไม่ใช่/
ไม่แน่ใจ

จะพัฒนาและทดสอบอย่างไร

1. อยู่ในโมเดลธุรกิจที่ยอดเยี่ยม

2. พุ่งไปท่ี งาน ปัญหา ประโยชน์ท่ีมีความส าคัญสูงสุดต่อลูกค้า

3. จดจ่อกับงานท่ียังไม่น่าพึงพอใจ ปัญหาที่ยังไม่ได้รับการแก้ไข และ
ประโยชน์ท่ียังไม่มีใครสร้างขึ้น

4. มุ่งจัดการกับงาน ปัญหา ประโยชน์ เพียงไม่กี่อย่าง แต่ท าได้ยอดเยี่ยม

5. ไม่สนใจแค่งาน สร้างผลลัพธ์ แต่ใส่ใจงานทางความรู้สึกและงานทาง
สังคมด้วย

6. สอดคล้องกับวิธีวัดความส าเร็จของลูกค้า

7. พุ่งไปที่ งาน ปัญหาประโยชน์ ของคนจ านวนมากหรือไม่ก็จ านวนน้อย
ท่ียินดีจ่ายราคาแพง

8. ฉีกตัวออกจากคู่แข่งโดยจัดการกับงานปญัหา หรือ ประโยชน์
ท่ีลูกค้าให้ความส าคัญ

9. เอาชนะคู่แข่งอย่างขาดลอยอย่างน้อย 1 ด้าน

10. เลียนแบบได้ยาก

ตารางวิเคราะห์การการน าเสนอคุณค่า
เพ่ือน ามาปรับปรุงพัฒนาอย่างถูกจุด



PoP

PoD

จุดร่วมท่ีจ าเป็น : PoP
(Points of Parity)

จุดต่างจากคู่แข่ง
และลูกค้าให้คุณค่า: PoD
(Points of Difference)

PoI

จุดต่างจากคู่แข่ง
แต่ไม่สร้างมูลค่า : PoI

(Points of Irrelevance)



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

PoP



ความสัมพันธ์ของ Business Model Canvas และ Value Proposition Canvas

?

?

?

?

?

? ?- Zoom + Zoom

BMC - describes 
how you 

create value 
for your business

VPC -describes 
how you 
create value 
for your 
customer

BMC ใช้อธิบาย “ภาพใหญ่เชิงกลยุทธ์ในการสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ” 
หรือ “ท่าในการท าธุรกิจ  ที่จะท าธุรกิจท าเงินได้”

VPC ใช้อธิบาย “ภาพเจาะลึกรายละเอียดโจทย์ของลูกค้าแต่ละกลุ่ม” 
เพ่ือสร้าง Solution ที่มี Value ต่อลูกค้าแต่ละกลุ่มได้ตรงประเด็น



Affordable 
acommo-
dations

List their 
space/ 
Profit

Travelers

Hosts

AIRBNB BUSINESS MODEL : TWO-SIDED MARKET (เป็นตัวกลางท่ีมีตลาดสองฟาก)

AAIRBNB : Value Proposition Description 

Airbnb is a community-based, two-sided online platform that 
facilitates the process of booking private living spaces for 

travelers. On the one side it enables owners to list their space 
and earn rental money. On the other side it provides travelers 

easy access to renting private homes. 

With over 1,500,000 listings in 34,000 cities and 190 countries, 
its wide coverage enables travelers to rent private homes all 

over the world. Personal profiles as well as a rating and 
reviewing system provide information about the host and what 
is on offer. Vice versa, hosts can choose on their own who to 

rent out their space to.

Travelers

Hosts

Book affordable acommodations

List their space/ Profit

Airbnb is a community-based, 
two-sided online platform 

Airbnb is a community-based, 
two-sided online platform 



Desirability Risks (ไม่มีคนอยากได)้

Definition “Customer aren’t interest in your product/service + You can’t get & keep them”

ลูกค้าไม่ซื้อผลติภณัฑห์รือบริการ เรารักษาลูกค้าไว้ไม่ได้

Feasibility Risks (เราท าไม่ได้)
Definition “You can’t build your product/service + You can’t manage your engine”

เราไม่สามารถบริหารจัดการทีม ทรัพยากร 
และไม่สามารถสร้างผลติภณัฑห์รือบริการข้ึนมาได้

Viability Risks (ขายแล้วเจ๊ง)
Definition “You don’t know how to earn money + You can’t earn enough”

เราไม่รู้ระบบการสร้างก าไรท่ีดี หรือ บริหารจัดการแล้วขาดทุน



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



Growth

Searching for 
Problem-

Solution Fit

MVP

Product 
Market Fit

Channel 
Product Fit

Maturity

Searching for
Product-

Market Fit &
Language-
Market Fit

Pour on the
Resources for 
Growth

Grow through
acquisition &
international

Time

**Your 
TORQUE**

Problem 
Solution

FIT

Business
Market Fit



ปรเมษฐ์ ชุ่มย้ิม 

ที่ปรึกษาอาวุโส 

ผู้จัดการแพลตฟอร์มเร่งรัดพัฒนา
ผู้ประกอบการนวัตกรรมอาหาร 
เมืองนวัตกรรมอาหาร (FI)
FoodInnpolis Accelerator (FI-A)

ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยีแห่งชาติ (สวทช.) 



Q & A


