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แบบจ ำ ลองธุ รกิ จ  ( BUS INESS  MODEL )

เครื่องมือในการ “ส่ือสารเปน็ภาพใหญ่ เชิงกลยุทธ์”

ที่ท าให้ทุกคนในทีมเข้าใจ
เป็นภาพเดียวกัน - ภาพในหัวเป็นแบบเดียวกัน

ใช้ “ออกแบบ + แก้ไข” เพ่ือเป็นทางเลือกต่างๆ (หลายๆโมเดล)
เพ่ือให้ธุรกิจใหม่หรือที่มีอยู่มีวิธีการท่ีท าให้เติบโต





CUSTOMER DESIRABILITY

“CREATE VALUE”

TECHNICAL FEASIBILITY

“DELIVER VALUE”

BUSINESS VIABILITY

“CAPTURE VALUE”

INNOVATION TRINITY



DESIRABILITY
“DO THEY 
WANT IT?”

FEASIBILITY
“CAN WE 
BUILD IT?”

VIABILITY
“SANITY 
CHECK”
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Traveling Oral Surgery

KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITIONS Customer 
Relationships  

Customer Segments 

KEY RESOURCES Channels

Cost Structure Revenue Streams 

• Practice Administrators 
provide access to the 
Dental Clinics 

• Dental Clinics provide 
access to the indigent 
population and the 
facilities to provide 
advanced oral care 
services

• Oral Surgeons provide the 
needed skills the

• perform the advanced 
oral care

• Dental anesthesiologists 
as required to perform 
surgeries

• Performing oral surgeries 
and advanced oral 
care/procedures

• Billing and submitting 
claims to Medicaid

• Staffing for performance 
of surgeries

• Medicaid benefits from the 
reduction of ongoing costs 
of oral hygiene by 
providing preventative care

• An arms length, Very 
impersonal relationship 
with Medicaid

• A one-to-one personal 
relationship with dental 
care

• Medicaid
• Dental Clinics
• Indigent Population
• Parents of Children w/ 

Dental Needs on Medicaid
• Children w/ Dental Needs

• on and compliance ongoing costs
• Dental facilities in scheduled locations
• Personnel required for operation and procedures
• Dental supplies necessary for surgery and advance care procedures

• We will make money by directly submitting claims and billing to 
Medicaid

• These will be fees for oral surgeon, the anesthesiologist, and the rquired 
facilities

• The dental clinics and the  indigent population are not actual payers but 
are fees beneficiaries of the model
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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
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HOW TO CREATE VALUE 
FOR YOUR CUSTOMER(S)

วิธีสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าแต่ละกลุ่ม

HOW TO CREATE VALUE 
FOR YOUR BUSINESS

วิธีต่างๆในสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจ
(วิธีการท าเงินจากลูกค้าแต่ละกลุ่ม)



?
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ลูกค้ากลุ่มที ่1

ลูกค้ากลุ่มที ่2

ลูกค้ากลุ่มที ่3

วิธีการท ารายได้แบบที่ 2

วิธีการท ารายได้แบบที่ 3

วิธีการท ารายได้แบบที่ 1

Emphasizes fruits, 

vegetables, whole grains, 

and fat-free or low-fat milk 

and milk products. 

Includes a variety of 

protein foods such as 

seafood, lean meats and 

poultry, eggs, legumes 

(beans and peas), 

soy products, nuts, and 

seeds. Is low in saturated 

fats, trans fats, 

cholesterol, salt (sodium), 
and added sugars.

ไม่ควรท าแบบนี้ เพราะ 
1. VP ไม่สัมพันธ์กับลูกค้าแต่ละ Segments
2. รายละเอียดแบบนี้ไม่เอื้อให้เห็นภาพใหญ่



Segment 1

Segment 2

Segment 3

Value 1

Value 2

Value 3

Revenue Pattern 2

Revenue Pattern 3

Revenue Pattern 1





VALUE PROPOSITIONS(S)
ข้อเสนอท่ีมีคุณค่าต่อลูกค้าแต่ละกลุ่ม

**HOW** ผลิตภัณฑ์และบรกิารของเรา ตอบโจทย์ลูกค้า
แก้ปัญหา และ เพ่ิมประโยชน์ให้กับลูกค้าแต่ละกลุ่ม 

อะไรเป็นเหตุผลท่ีลูกค้า “เลือกเป็นลูกค้าเรา” โดยไม่เลือกคู่แข่ง

VALUE PROPOSITIONS **ไม่ใช่**ตัวเทคโนโลย/ีงานวิจัย/ผลิตภัณฑ์
แต่คือ “ประโยชน์ปลายทางท่ีลูกค้าแต่ละกลุ่มจะได้รับ”



ผลิตภัณฑ์ของเรา
ไม่ใช่ VALUE PROPOSITIONS 

แต่เป็น “KEY RESOURCES (ทรัพยากรหลัก)” 

PRODUCT

PRODUCT

CUSTOMER
END

BENEFITS

RESEARCH

PRODUCT/TECH
DEVEOPMENT











3 กลุ่ม3 ข้อเสนอ

Value Propositions 
(ข้อเสนอท่ีมีคุณค่า) 

แปลว่าให้เขียน “ข้อเสนอ”
หรือ “ประโยชน์ที่ลูกค้า
แต่ละกลุ่มจะได้รับ” 

“ไม่ใช่” ตัวผลิตภัณฑ์ 
หรือ เทคโนโลยี 
หรืองานวิจัย 

#NOTE
ไม่เขียน “WHAT”

แต่เขียน “SO WHAT” 
ลูกค้าได้อะไร

ตัวอย่างของธุกิจที่เป็นแบบ “Multiple Segments” 
คือจ าเป็นต้องประกอบไปด้วยลูกคา้หลายกลุ่ม (Segments) เข้าด้วยกัน

ธุจกิจถึงจะเดินไปได้และเติบโต
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• การให้ความช่วยเหลือส่วนบคุคล (Personal Assistance) 
การให้ความช่วยเหลือส่วนบุคคล หรือการให้บริการ ปฏิสัมพันธ์แบบ 1-1
ตัวอย่างเช่น Call Center, Live Chat, อีเมล, และ ช่างเทคนิค ซ่อมบ ารุง หรืออ่ืนๆ 

• การให้ความช่วยเหลือแบบผูช้ว่ยส่วนตัว (Dedicated Personal Assistance) 
การให้ความช่วยเหลือหรือการให้บริการแบบผู้ช่วยส่วนตัว ท่ีผู้ให้บริการรู้จักกับลูกค้าเปน็อย่างดี ความสัมพันธ์ 

กับลูกค้าไปอีกระดับ ตัวอย่างเช่น ช่างตัดผม, เซลล์ประกัน, และ ท่ีปรึกษา Agency หรือ Specialist ต่างๆ 

• การบริการตนเอง (Self-Service) 
การบริการตนเอง คือการรักษาความสัมพันธ์โดยการมอบส่ิงอ านวยความสะดวกทุกอย่างท่ีจ าเป็นต่อลูกค้า 
ให้ลูกค้าสามารถบริการตนเองได้ ตัวอย่างเช่น บุฟเฟต่์โรงแรม, Self-Service Supermarket 

• การบริการด้วยระบบอัตโนมัติ (Automated Services) 
    การบริการด้วยระบบอัตโนมัติ คือการใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยให้ลูกค้าสามารถบริการตนเองได้เต็มท่ี 
    ตัวอย่างเช่น ตู้ Kiosk, เช็คอินขึ้นเครื่องบิน, ระบบซ้ือขายหุ้น Streaming Pro, และแอพลิเคชั่นต่างๆ

• ความสัมพันธ์แบบเครือข่าย (Communities) 
    ความสัมพันธ์แบบเครือข่าย หรือท่ีมาในลักษณะในการให้บริการแบบชุมชน, ฟอรั่ม, กลุ่ม

• ความสัมพันธ์แบบช่วยกนัสร้าง (Co-Creation) 
    ความสัมพันธ์แบบช่วยกันสร้าง ท่ีบริษัทอนุญาติและส่งเสริมให้ผู้ใช้ส่วนหน่ึงสามารถสร้างบริการ สินค้าให้กับลูกค้าอีกกลุ่มหน่ึง 
    ตัวอย่างเช่น Youtube
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• Products
• Manufacturing 
    facilities
• Warehouses
• Storefront
• Locations
• Lab space
• Vehicles
• Machines
• Point of Sales
• Web servers

• Brand
• Proprietary 
   knowledge
• Patents
• Copyrights
• Trademarks
• Trade secrets
• Databases

• Team Service
• Researchers
• Engineers
• Team Marketing
• Team Sales
• Operations

ทรัพยากรที่เป็นรูปธรรม ทรัพยากรทีเ่ป็นนามธรรม
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BUSINESS MODEL CANVAS

WORKSHOP 
SAMPLES 





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
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