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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)



SERIES 3 : RESERCH TO BUSINESS CANVAS (RBC)



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 



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





Source :  https://www.strategyzer.com/business-model-examples/apple-business-model

KEY SUCCESS

1. Delight and 
Surprise the High 
End of the Market

2. Control Cost

3. Maximize Margins 
and Profits from 
High End Market 
Share

4. Continuously 
Reinvent and 
Surprise the High 
End of the Market

+++ The App Store



DISCOVERY INVENTION INNOVATION

FACT
CREATION OF
A NEW IDEA
OR CONCEPT

TURNING A NEW
IDEA OR CONCEPT 

TO ENABLE COMMERCIAL 
SUCCESS OR

WIDESPREAD USE



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 



เทคโนโลยี

1. วิธีแก้
(สิ่งประดิษฐ์ นวัตกรรม เทคโนโลยี)

ปลำยทำง
ค้นหำโจทย์ (ตลำด) ให้เจอ

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



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 



Reduce The Risk & Uncertainty Of New Ideas



เพ่ือลดความเส่ียงและความไม่แน่นอนของไอเดียใหม่ๆ
Testing Business Ideas หรือ “การชิมลาง”



SERIES 3 : RESERCH TO BUSINESS CANVAS (RBC)





บริษัทเอกชนที่จะร่วมท า
วิจัยและพัฒนา

ช่ือหน่วยวิจัย ทีมวิจัย
ช่ือมหาวิทยาลัย 

NESTLECrossX,MIT



NESTLECrossX,MIT

Coffee drinkers who seek for 
quality, easy coffees for 

home/office use, and value
coffee as indulgence. 

Providing personalized/best coffee 
for home/office machine use

ตลาดกลุ่มเป้าหมายอยู่ที่ไหน บริษัทท าไปเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการอะไรของตลาด

มโีอกาสในตลาดจริงหรือเปล่า

ตลาดจะได้อะไร
ผู้บริโภคปลายทางจะได้อะไร

ชีวิตผู้บริโภคจะง่ายข้ึน ดีข้ึนอย่างไร

The second target group is B2B 
actors, including first-class airlines 
and gourmet restaurants that sell 

Nespresso coffee
Image & profit





ปัญหาอะไรที่บริษัทเขาเดินมาหาอาจารย์กับนกัวิจัย

ต้องเป็นโจยท์จริงๆจากเขา
เพราะเขาอยู่ในตลาด เราไม่ได้อยู่ในตลาด

To create a machine that could replicate 
the aromas and freshness of an Italian 

espresso by the cup at home



ปัญหาอะไรที่บริษัทเขาเดินมาหาอาจารย์กับนกัวิจัย

ต้องเป็นโจยท์จริงๆจากเขา
เพราะเขาอยู่ในตลาด เราไม่ได้อยู่ในตลาด

บริษัทจะได้ประโยชน์อะไรจากงานวิจัยหรือ
เทคโนโลยีที่เราท า ไม่ว่าจะเป็น
ผลิตภัณฑ์ บริการ ลดต้นทุน ? 

เพ่ิมประสิทธิภาพ ? สร้างกระบวนการ ?

Help company design and prototype the 
machine that deliver the exact amount of 
water, temperature, pressure and speed to 

unlock the full aroma and crema of 
nespresso coffees

To create a machine that could replicate 
the aromas and freshness of an Italian 

espresso by the cup at home



ต้องใช้เวลากี่ปีในการพัฒนางานวิจัย
และเทคโนโลยีพอเสร็จแล้ว จะผลิต

และขายก็ต้องใช้เวลา

พิจารณาว่า 
“At the right Time” หรือเปล่า
ไม่เร็วเกินไป หรือไมช่้าจนตลาดวาย

(ควรจะหารือกับเอกชน)

4-5 Years



• 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



Product Minimums: RAT, MVP, MMF, MMP, MMR, MAP, MBI

RAT (Riskiest Assumption Test)
• test riskiest assumptions/ideas

(product, customer, biz model) 
• before launch or with no building.

MMR (Minimum Marketable Release)
• release of smallest possible feature set, 
• offers new value to users, addresses

their current needs.

MAP (Minimum Attractable Product)
• minimum of incredible, attractive product that

can be viable. 
• Depends on competitors: familiar, standard +

surprise the customer.

MVP (Minimum Viable Product)
• version of a new product created

with the least effort possible
to a subset of potential customers 

• for validated learning about customers. 
• Closer to prototypes: sketch, video, landing

page.

MMP (Minimum Marketable Product) = MMR1

• 1st release of MMR aimed at early adopters 
• key features to delight initial users

MMF (Minimum Marketable Features)
• smallest piece of functionality 
• can be delivered on its own 
• value to both organization + users

Validated learning: 
To test a new idea, to run experiments, to 

explore a hypothesis about what customers 
really want, to collect data about it, to learn
from it, to find the features that they are

actually interested in.

MBI (Minimum business increment)
• Value to customers and biz,

ensuring you're building the right
product the right way. 

• Investment for revenue.

MMR MAP MBI MMR

2 MMR i MMR j N

MMF

MMF

MVP

Time

RAT MVP MMP
MMR 1

MMF





อาจารย์กับนักวิจัยจะเอาของออกจาก
มหาวิทยาลัยหรือหน่วยงานวิจัย

ด้วย “วิธีการแบบไหน” ต้องชัดเจน

ขายสิทธิบัตร ?
ขายสูตรลับทางการค้า ? 

จะรับจ้างวิจัย ?

จะไปถือหุ้นในบริษัท ? หรือ
จะมีต าแหน่งบริหารในบริษัทด้วย 

เช่น CTO CEO 

ควรตรวจสอบกับมหาวิทยาลัยต้นสังกัด
เพราะต้องท าให้ถูกต้องและน าออกไปได้

เช่น ขาย “วิธีการ” สร้างเครื่อง



งานวิจัยและพัฒนา
ของอาจารย์คืออะไร

Key Technology คืออะไร
ที่จะไปช่วยท าให้บริษัทสามารถน าไป

พัฒนาต่อเป็นธุรกิจได้ 

•

•

•

•



สถานะ/รูปแบบของทรัพย์สิน
ทางปัญญา (Intellectual Property

สิทธิบัตร 
อนุสิธิบ้ตร

ความลับทางการค้า 
……

(เลือกรูปแบบที่เหมาะสมกับการท างาน
กับภาคเอกชนและควรเจรจาให้เรียบร้อย)

เช่น ความลับทางการค้า



Source : ความรู้ทั่วไปเร่ืองทรัพย์สินทางปัญญาและการบริหารจัดการส าหรับ SMEs 
ผศ.ดร. อัครวิทย์ กาญจนโอภาษ ส านักงานวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ 



ผู้ที่มีบทบาทที่จะช่วยท าใหง้านวิจัย
เชิงพาณิชย์ของเราประสบความส าเร็จ

เช่น 
• หน่วยงานให้ทนุ
• คนที่จะซัพลายของให้เราท าวิจัย
• คนที่จะมาช่วยเราบริหารจัดการ 
ทรัพย์สินทางปัญญา

• หน่วยงานบ่มเพาะ หน่วยงานเร่งรัด
• หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับมาตรฐานทั้งหมด 



รูปแบบการท าเงินของ
เอกขนคือรูปแบบใด 



Revenue Model Samples
รูปแบบของรายไดท้ี่เหมาะสมกบัโมเดลธรุกจิมแีบบใดบา้ง

Service/
Usage Fee

ค่าบริการ

Asset 
Sales

ค่าสินค้า

Licensing

ค่าอนุญาต
ให้ใช้สิทธ์ิ

Lending/
Renting

ค่าให้ยืม/
เชา่

Subscrip-
tion Fee

ค่าสมาชิก

Adver-
Tising

ค่าพ้ืนที่
โฆษณา







Nespresso’s success key drivers

1. Business model
• Low Cost Machine 
• Premium Coffee 

((Bait & Hook Model))

2. Marketing Strategy 
Direct to consumer channel 

• ((allows the brand to build a 
deep understanding and 
relationship with its drinkers))

BAIT
HOOK

DIRECT CH

REVENUE MODEL : BAIT & HOOK



An Overview of Ten Types of Innovation





The basic product (hook) is offered cheaply or free; 
the complementary product or refill (bait) is sold 

expensively. The basic product cannot be used without 
the complementary product.

Bait & Hook : Success factors

Suitability
It is important to lock the “blade” 
to the “razor” and make it 
attractive for the customer to buy 
the razor item or service for a 
period of time.

Loyalty
The company either needs to 
create loyalty for their brand or 
prevent other firms from entering 
the market.



The basic product (hook) is offered cheaply or free; 
the complementary product or refill (bait) is sold 
expensively. The basic product cannot be used 
without the complementary product.

Bait & Hook : Success factors

Suitability
It is important to lock the “blade” 
to the “razor” and make it 
attractive for the customer to buy 
the razor item or service for a 
period of time.

Loyalty
The company either needs to 
create loyalty for their brand or 
prevent other firms from entering 
the market.



The basic product (hook) is offered cheaply or free; 
the complementary product or refill (bait) is sold 
expensively. The basic product cannot be used 
without the complementary product.

Bait & Hook : Success factors

Suitability
It is important to lock the “blade” 
to the “razor” and make it 
attractive for the customer to buy 
the razor item or service for a 
period of time.

Loyalty
The company either needs to 
create loyalty for their brand or 
prevent other firms from entering 
the market.



With a subscription business model the company 
receives periodic payment in order to deliver
(give access to) a product or service

Subscription : Success factors

Design the subscription experience
Don’t just think about the service or 
product but also about the process 
during the subscription phase.

Use the existing relationship to learn 
about the needs of your customer
Learn about how to stay attractive over 
time e.g. by using customer data.

Create a lock-in
Switching costs and therefore customer 
retention and lock-in effects increase 
when users enter or collect information, 
build up a network or invest time in the 
service over time.



With a subscription business model the company 
receives periodic payment in order to deliver
(give access to) a product or service

Subscription : Success factors

Design the subscription experience
Don’t just think about the service or 
product but also about the process 
during the subscription phase.

Use the existing relationship to learn 
about the needs of your customer
Learn about how to stay attractive over 
time e.g. by using customer data.

Create a lock-in
Switching costs and therefore customer 
retention and lock-in effects increase 
when users enter or collect information, 
build up a network or invest time in the 
service over time.





Useful for product and pricing strategy: The basic product can be 
bought and used for a good price and satisfies the core need. Various 

additional elements are available to enhance the product and cost 
extra money.

Add-on : Success factors

Basic Product
Make sure that the basic product fulfills the 
core needs but also creates the desire for the 
add ons. 

Profitability
Develop a balanced pricing strategy that 
includes the basic product with (usually) a low 
or no margin and attractive add-ons with high 
margin.

Test new Add-ons
Constantly run tests with new add-ons to keep 
your product fresh and to learn about changing 
needs or undiscovered potentials.

Customer Relationship
Buyer-seller relationships are imperative with 
communication, empathy and understanding of 
wants and needs.





งานวิจัยและเทคโนโลยีของเราตีเป็นมูลค่าเท่าไร 
(เจรจาขายให้กับเอกชนเป็นเงินกี่บาท)

ถ้าท าไม่เป็นควรปรึกษาหน่วยงานที่ดูแลเรื่องนี้โดยเฉพาะในมหาวิทยาลัย หรือ หน่วยงานวิจัยต้นสังกัด หรือ ผู้เช่ียวชาญ



หมวดค่าใช้จ่ายหลักๆในการท าวิจัย 
ค่าวัสดุ วัตถุดิบ อุปกรณ์ ค่าทดสอบ 

ค่าจ้างแรงงาน etc. 



แผนที่น าทาง (คร่าวๆ) 
ในการวางแผนวิจัยออกสู่เชิงพาณิชย์ มีหมุดหมาย (Milestones) อะไรบ้าง เช่น



BRIDGING THE GAPS

HOW (you solve them)Key Issues

Key Drivers WHO (Can help you)HOW (you get them) 

WHO (Can help you)

PMUC Acquire the 
right team

Propose 
Project

DEV. TEAM
NSTDA
ACCEL

IP 
Clearance

Tech Testing 
Plan

Consult
IP Expert

TECH.
VALIDATION

NSTDA
ACCEL



TEST & LEARN
Reduce The Risk & Uncertainty Of New Ideas

YOU ARE HERE YOU COULD BE HERE 



ปรเมษฐ์ ชุ่มย้ิม 

ที่ปรึกษาอาวุโส 

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

ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยีแห่งชาติ (สวทช.) 



Q & A


