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2.3	ท�ำความเข้าใจลูกค้า  104
2.4	ตัดสินใจ  120
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3.3	คลังการทดลอง  214
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เถาเป่า : ยกระดับอีคอมเมิร์ซ  268
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ทีมงานหลัก  278
ผู้อ่านกลุ่มแรก  279
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นู�น

นู�น
นี่

นี่…

โน�น

โน�น

นู�น
นู�น

คุณจะถูกใจหนังสือเล่มนี้ถ้าคุณ...

รู้สึกว่าการสร้างคุณค่าช่างยากเย็นเหลือเกิน

บางครั้งคุณก็รู้สึกว่า...
•	 น่าจะมเีครื่องมอืที่ช่วยให้คณุสร้างคณุค่าให้กบัลูกค้าและธรุกจิของตวัเอง

ได้ดกีว่านี้

•	 ไม่รู้ว่าตวัเองท�ำอะไรอยู่  และไม่แน่ใจว่าควรท�ำอย่างไรต่อไป

•	 การค้นหาความต้องการที่แท้จรงิของลูกค้าเป็นเรื่องยากมาก

•	 ข้อมูลที่รวบรวมได้จากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายมมีากเกนิไป  และคณุไม่รู้ว่า

จะจดัระเบยีบมนัอย่างไรดี

•	 มนัเป็นเรื่องท้าทายที่จะเข้าใจว่าการสร้างคณุค่าไม่ใช่แค่เรื่องของ

ผลติภณัฑ์และคณุสมบตัติ่าง ๆ เท่านั้น

•	 มองไม่เหน็ภาพรวมว่าเมื่อประกอบชิ้นส่วนต่าง ๆ เข้าด้วยกนัแล้วมนัจะ

มหีน้าตาอย่างไร

หงุดหงิดกับการประชุมที่ไม่ได้อะไร
และทีมงานที่ท�ำงานไม่เข้าขากัน

คุณเคยเจอกับทีมงานที่...
•	 ขาดภาษากลางและความเข้าใจร่วมกนัในเรื่องการสร้างคณุค่าส�ำหรบั

ลูกค้า

•	 ตดิแหงก็อยู่ในการประชมุที่ทกุคนพูดเรื่องนั้นเรื่องนี้  แต่สดุท้าย

	 กไ็ม่ได้อะไร

•	 ท�ำงานโดยขาดกระบวนการและเครื่องมอืที่ชดัเจน

•	 สนใจแต่เรื่องเทคโนโลยี  ผลติภัณฑ์  และคณุสมบตัติ่าง ๆ  แทนที่จะ

จดจ่อกบัลูกค้าเป็นหลกั

•	 ประชมุกนัจนหมดแรงแต่ไม่ได้ผลลพัธ์ที่ชดัเจน

•	 ท�ำงานไปคนละทศิละทาง

ST
RA

TE
G

YZ
ER

.C
O

M
 /
 T

H
 /
 V

PD
 /
 I

N
TR

O

VI

SA
MP
LE



นู�น
นี่

นี่…

โน�น

โน�น

นู�น
นู�น

นู�น
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ต้องเห็นโครงการสุดเจ๋งกลับกลายเป็นเจ๊ง

คุณเคยเจอโครงการที่...
•	 เป็นเดมิพนัครั้งใหญ่แต่กลบัลงเอยด้วยความล้มเหลวและสูญเงนิมหาศาล

•	 ทุ่มเทกบัการปรบัแต่งแผนธรุกจิมากเสยีจนทมีงานหลงคดิไปว่าแค่นั้นกพ็อแล้ว

•	 ใช้เวลามากมายกบัการท�ำตารางตวัเลขประมาณการต่าง ๆ ที่คดิเองเออเอง  

และสดุท้ายกพ็บว่ามนัผดิถนดั

•	 ใช้เวลามากขึ้นไปอกีกบัการพฒันาและถกเถยีงเรื่องแนวคดิต่าง ๆ  แทนที่จะ

น�ำไปทดสอบกบัลูกค้าและผู้มสี่วนได้ส่วนเสยี

•	 ปล่อยให้ความคดิเหน็อยู่เหนอืข้อเทจ็จรงิจากภาคสนาม

•	 ขาดกระบวนการและเครื่องมอืที่ชดัเจนส�ำหรบัลดความเสี่ยงให้เหลอืน้อยที่สดุ

•	 ใช้กระบวนการที่เหมาะกบัการบรหิารธรุกจิมากกว่าการพฒันาแนวคดิใหม่ ๆ

ผิดหวังที่แนวคิดดี ๆ 
ลงเอยด้วยความล้มเหลว

เข้าไปรับโปสเตอร์  “จากรุ่งริ่งเป็นรุ่งโรจน์”
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ความเสี่ยง

ความเสี่ยง

เข้าใจรูปแบบของการสร้างคุณค่า

จดัระเบยีบข้อมูลเกี่ยวกบัความต้องการของลูกค้าให้อยู่ในรูปแบบที่เหน็ภาพ

ง่ายขึ้น  ผลกค็อื  คณุสามารถออกแบบการเสนอคณุค่าและโมเดลธรุกจิ 

ที่ท�ำก�ำไรได้ดขีึ้น  โดยพุ่งเป้าไปยังประเดน็ที่เร่งด่วนและส�ำคญัที่สดุของ 

ลูกค้า

เกิดความชัดเจน

ดึงประสบการณ์และความสามารถ
ของทีมงานออกมาใช้ได้อย่างเต็มที่

ทมีงานของคณุจะมภีาษากลางซึ่งช่วยลดการ  “พูดไปเรื่อย”  ท�ำให้การ 

สนทนามทีศิทางมากขึ้น  และสร้างความเข้าใจที่ตรงกนัในการท�ำงาน  

นอกจากนี้  มนัยงัเหมาะส�ำหรบัใช้ในการฝึกคดิสร้างสรรค์อกีด้วย  

ทั้งหมดนั้นจะช่วยให้การประชมุลื่นไหลกว่าเดมิ  เตม็เปี่ยมด้วยความ

กระตอืรอืร้นและได้ข้อสรปุที่น�ำไปท�ำได้จรงิ  ทั้งยงัมองให้ลกึกว่า

แค่ตวัสนิค้าหรอืบรกิาร  โดยหนัไปจดจ่อกบัการสร้างคณุค่าส�ำหรบั

ลูกค้าและธรุกจิของคณุแทน

ท�ำให้ทีมงานมุ่งหน้าไปในทิศทางเดียวกัน

หนังสือเล่มนี้จะช่วยให้คุณ...
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ความเสี่ยง

ความเสี่ยง

เข้าไปรับโปสเตอร์  “จากรุ่งริ่งเป็นรุ่งโรจน์”

ไม่ต้องเสียเวลากับแนวคิดที่ใช้ไม่ได้ผล

ทดสอบสมมตุฐิานหลกัที่อยู่เบื้องหลงัแนวคดิทางธรุกจิของคณุอย่าง

ต่อเนื่องเพื่อลดความเสี่ยงที่จะล้มเหลว  คณุจะได้สามารถท�ำตามแนวคดิ

ที่แหวกแนวโดยไม่ต้องขาดทนุย่อยยบั  คณุจะมกีระบวนการปรบัแต่ง

แนวคดิใหม่ ๆ ที่ใช้ได้จรงิและช่วยส่งเสรมิกระบวนการเดมิที่ใช้อยู่

ลดความเสี่ยงที่จะล้มเหลว

ออกแบบ  ทดสอบ  
และส่งมอบสิ่งที่
ลูกค้าต้องการ
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2 3

คุณค่าที่เราเสนอให้กับคุณ

ลิงก์ที่คุณเห็นอยู่ด้านข้าง
ของแต่ละหน้า
จะพาคุณไปพบกับ
คู่คิดออนไลน์

คอยสังเกต
โลโก้  Strategyzer

และเข้าไปตามลิงก์เพื่อพบกับ
แบบฝึกหัดออนไลน์
เครื่องมือ / แม่แบบ
โปสเตอร์  และอื่น ๆ อีกมากมาย

หมายเหต ุ: ขอให้เตรยีมหนงัสอืไว้ใกล้ ๆ มอื  เพราะคณุต้องตอบค�ำถาม

นดิหน่อยเพื่อพสิูจน์ว่าเป็นเจ้าของหนงัสอืเล่มนี้จรงิ  จงึจะสามารถเข้าถงึเนื้อหา

ออนไลน์ได้

หนังสือ 
+ 

คู่คิดออนไลน์

แอพพลิเคชัน + หลักสูตรออนไลน์
ก้าวไปอีกขั้นด้วยเครื่องมือและหลักสูตรระดับมืออาชีพ
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2 3

เรียนรู้

เนื้อหาออนไลน์แบบมัลติมีเดีย
ที่น่าสนใจ

รูปแบบที่เพลิดเพลิน  
เห็นภาพ  และใช้ ได้จริง

ได้ฝึกฝนและประเมิน
ทักษะของตัวเอง

ค�ำแนะน�ำ
ส�ำหรับการเริ่มต้น

เนื้อหาที่กระชับ  
ชัดเจน  และปรับใช้ ได้จริง
ช่วยลดความสับสน

ประยุกต์ใช้

ใช้ร่วมกับ
เครื่องมืออื่น ๆ

ใช้ร่วมกับ
ผืนผ้าใบโมเดลธุรกิจ

ช่วยในการท�ำความเข้าใจ
สิ่งที่ส�ำคัญส�ำหรับลูกค้า

ชุดเครื่องมือที่ผ่านการพิสูจน์แล้ว
ว่าใช้ ได้ผลจริง

เข้าถึงข้อมูลความรู้ขั้นสูง

แบ่งปันและเรียนรู้
กับเพื่อนร่วมวงการ

ภาษากลางส�ำหรับใช้
ในการสื่อสาร
และการท�ำงานร่วมกัน

มีซอฟต์แวร์
เป็นตัวช่วย

ช่วยในการ
ปรับแต่งแนวคิด

ประสบความส�ำเร็จ!

ลดความเสี่ยง
ที่จะล้มเหลว  
(ครั้งใหญ่)

ช่วยสร้างสินค้า
และบริการ
ที่ผู้คนต้องการ
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เครื่องมือและกระบวนการในหนังสือ

ซูมออก

ซูมเข้า

เครื่องมือ ค้นหา

ผืนผ้าใบ ออกแบบ / ทดสอบ
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ลงมือปฏิบัติ

พัฒนา

จดุมุ่งหมายของหนงัสอืเล่มนี้คอืการประยกุต์ใช้เครื่องมือต่าง ๆ เพื่อ
ค้นหาการเสนอคณุค่าที่ตรงใจลูกค้าซึ่งเป็นกระบวนการที่สดุแสนจะ

ยุ่งเหยงิ  รวมถงึการดูแลให้มนัยงัคงสอดคล้องกบัความต้องการของ

ลูกค้าอยู่ตลอดในช่วงลงมือปฏิบัติ

ภายในเล่มคณุจะได้เรยีนรู้วธิใีช้ผืนผ้าใบการเสนอคุณค่าเพื่อออกแบบ
และทดสอบแนวคดิที่น่าสนใจด้วยการค้นหาสิ่งที่ลูกค้าต้องการอย่าง
ต่อเนื่อง  นี่เป็นกระบวนการที่ไม่มวีนัจบ  เพราะคณุต้องพัฒนา
การเสนอคณุค่าของคณุไปเรื่อย ๆ เพื่อให้มนัสอดคล้องกบัความต้องการ

ของลูกค้าอยู่เสมอ

คืบหน้า

จดัการกบักระบวนการออกแบบการเสนอ

คณุค่าอนัยุ่งเหยงิและไม่เป็นเส้นตรง  

พร้อมทั้งลดความเสี่ยงโดยประยกุต์ใช้

เครื่องมอืและกระบวนการต่าง ๆ ที่เหมาะสม

เส้นยึกยือนั้นปรับจากแนวคิดของ  Damien Newman, Central
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หวัใจของหนงัสอืเล่มนี้คอื  “ผนืผ้าใบการเสนอคณุค่า  

(Value Proposition Canvas)”  ซึ่งเป็นเครื่องมอืที่ช่วยให้

การเสนอคณุค่าจบัต้องได้และมองเหน็ได้ง่ายขึ้น  

จงึสะดวกต่อการพูดคยุและจดัการ  คณุสามารถ

น�ำเครื่องมอืนี้ไปใช้ร่วมกบัผนืผ้าใบโมเดลธรุกจิ

และแผนภาพสภาพแวดล้อม  (ซึ่งอธบิายไว้อย่าง

ละเอยีดในหนงัสอื  Business Model Generation*  

ที่ออกมาก่อนหน้านี้)  ได้อย่างลงตวั  ทั้งหมดนั้น

จะกลายเป็นรากฐานให้กบัชดุเครื่องมอืทางธรุกจิของคณุ

ชุดเครื่องมือส�ำหรับคุณ

ผนืผ้าใบการเสนอคณุค่าจะเจาะลกึองค์ประกอบ 

2 ส่วนในผนืผ้าใบโมเดลธรุกจิ

* Business Model Generation, Osterwalder and Pigneur, 2010.
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แผนภาพสภาพแวดล้อม
ช่วยให้คุณเข้าใจบริบทในการสร้างโมเดลธุรกิจ

ผืนผ้าใบโมเดลธุรกิจ
ช่วยในการสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจของคุณ

ผืนผ้าใบการเสนอคุณค่า
ช่วยในการสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า

XV

ST
RA

TE
G

YZ
ER

.C
O

M
 /
 T

H
 /
 V

PD
 /
 I

N
TR

O

SA
MP
LE



ทบทวน : ผืนผ้าใบโมเดลธุรกิจ

กลุ่มลูกค้า
หมายถงึกลุ่มคนหรอืองค์กรที่บรษิทัมุ่งที่

จะเข้าถงึและสร้างคณุค่าให้

การเสนอคุณค่า
เกดิจากชดุของสนิค้าและบรกิารที่สร้าง

คณุค่าให้แก่ลูกค้ากลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง

ช่องทาง
หมายถงึวธิสีื่อสารและส่งมอบคณุค่า

ให้กบัลูกค้าผ่านช่องทางการสื่อสาร  

การกระจายสนิค้า  และการขาย

ความสัมพันธ์กับลูกค้า
อธบิายว่าบรษิทัมคีวามสมัพนัธ์

แบบไหนกบัลูกค้า  รวมถงึบอกวธิี

การหาลูกค้าและรกัษาเอาไว้

กระแสรายได้
เป็นผลจากการเสนอคณุค่าที่ประสบ

ความส�ำเรจ็  บรษิทัจงึได้เกบ็เกี่ยว

คณุค่าในราคาที่ลูกค้ายอมจ่าย

ทรัพยากรหลัก
คอืสิ่งที่ต้องใช้เพื่อเสนอและส่งมอบ

ส่วนประกอบต่าง ๆ ที่พูดถงึก่อนหน้านี้

กิจกรรมหลัก
คอืกจิกรรมที่มคีวามส�ำคญัสูงสดุ

ที่บรษิทัต้องท�ำให้ดี

พาร์ตเนอร์หลัก
หมายถงึเครอืข่ายซพัพลายเออร์

และพาร์ตเนอร์ที่น�ำทรพัยากร

และกจิกรรมจากภายนอกเข้ามา

โครงสร้างต้นทุน
คอืต้นทนุทั้งหมดที่ใช้ในการด�ำเนนิงาน

ตามโมเดลธรุกจิ

ก�ำไร
ค�ำนวณโดยน�ำผลรวมของต้นทนุ

ทั้งหมดในโครงสร้างต้นทนุไปลบออก

จากผลรวมของกระแสรายได้ทั้งหมด

เพื่อเกบ็เกี่ยวคณุค่าให้กบัองค์กร  คณุจ�ำเป็นต้องมี

โมเดลธรุกจิและการเสนอคณุค่าที่เหมาะสม  เพื่อ

การนั้นคณุสามารถใช้ผนืผ้าใบโมเดลธรุกจิซึ่งเป็น

เครื่องมอืที่ช่วยในการอธบิายว่าองค์กรของคณุสร้าง  

ส่งมอบ  และเกบ็เกี่ยวคณุค่าอย่างไร  ในขณะที่

ผนืผ้าใบการเสนอคณุค่าจะเป็นส่วนเสรมิส�ำหรบั

ผนืผ้าใบโมเดลธรุกจิ  โดยช่วยเจาะลกึว่าคณุสร้าง

คณุค่าให้กบัลูกค้าอย่างไร

ล�ำพงัการทบทวนเกี่ยวกบัผนืผ้าใบโมเดลธรุกจิในหน้านี้

กเ็พยีงพอแล้วส�ำหรบัการท�ำความเข้าใจเนื้อหาใน

หนงัสอืและการออกแบบการเสนอคณุค่าที่ยอดเยี่ยม  

แต่ถ้าหากสนใจเพิ่มเตมิ  คณุอาจลองเข้าไปที่เวบ็ไซต์

ของเราหรอืซื้อหนงัสอื  Business Model Generation*

* Business Model Generation, Osterwalder and Pigneur, 2010.
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Designed by: �Business Model Foundry AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Unported License. To view a copy of this license, visit:
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/ or send a letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco, California, 94105, USA. strategyzer.com

ผืนผ้าใบโมเดลธุรกิจ ส�ำหรับ : ออกแบบโดย : วันที่ : เวอร์ชั่น :

พาร์ตเนอร์หลัก กิจกรรมหลัก ความสัมพันธ์กับลูกค้า กลุ่มลูกค้าการเสนอคุณค่า

ทรัพยากรหลัก ช่องทาง

โครงสร้างต้นทุน กระแสรายได้

เข้าไปดาวน์โหลดผืนผ้าใบโมเดลธุรกิจพร้อมค�ำอธิบายอย่างละเอียด
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Unit A

Unit B
Unit C

Process

Unit A
Unit B

Unit C

Process
หน�วยธุรกิจ A

หน�วยธุรกิจ B
หน�วยธุรกิจ C

กระบวนการ

Unit A

Unit B
Unit C

Process

หนังสือเล่มนี้เหมาะส�ำหรับ...
ก่อนอื่นให้ถามตวัเองว่า  คณุก�ำลงับุกเบกิธรุกจิของตวัเองหรอืว่าอยู่ใน

องค์กรที่มั่นคงแล้ว  แน่นอนว่าสนามที่คณุลงเล่นท�ำให้มคีวามยากง่าย

แตกต่างกนั
	 ผู้ประกอบการของบรษิทัตั้งใหม่เผชญิกบัข้อจ�ำกดัที่ต่างจากของหวัหน้าโครงการ

ในบรษิทัที่มั่นคงแล้ว  แต่เครื่องมอืในหนงัสอืเล่มนี้กเ็หมาะกบัสถานการณ์ทั้งสองแบบ  

โดยคณุสามารถน�ำไปปรบัใช้ให้สอดคล้องกับตวัเอง  เพื่อดงึจดุแขง็ออกมาใช้ให้เกดิ

ประโยชน์สูงสดุและเอาชนะอปุสรรคที่แตกต่างกนัได้

บริษัทตั้งใหม่
หมายถงึคนหรอืกลุ่มคนที่ตั้งใจจะออกแบบ

การเสนอคณุค่าและโมเดลธรุกจิที่ยอดเยี่ยม

โดยเริ่มต้นจากศูนย์

ความท้าทายที่ส�ำคัญ
•	 การหาหลกัฐานพสิูจน์ว่าแนวคดิของคณุ

สามารถท�ำได้จรงิด้วยงบประมาณ

	 อนัจ�ำกดั

•	 การจดัการบทบาทของนกัลงทนุ  

	 (ในกรณทีี่มกีารระดมทนุเพื่อขยายธรุกจิ)

•	 ความเสี่ยงที่เงนิจะหมดก่อนที่คณุจะค้นพบ

การเสนอคณุค่าและโมเดลธรุกจิที่เหมาะสม

โอกาสที่ส�ำคัญ
•	 ใช้การตดัสนิใจที่รวดเรว็และความคล่องตวั

ให้เป็นประโยชน์

•	 มแีรงจูงใจในฐานะเจ้าของกจิการ

	 เป็นตวัผลกัดนัความส�ำเรจ็ST
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หน�วยธุรกิจ A
หน�วยธุรกิจ B

หน�วยธุรกิจ C

กระบวนการ

หน�วยธุรกิจ A
หน�วยธุรกิจ B

หน�วยธุรกิจ C

กระบวนการ

องค์กรที่มั่นคงแล้ว
ทมีงานในบรษิทัที่มั่นคงแล้ว

ปรารถนาจะพฒันาการเสนอ

คณุค่าและโมเดลธรุกจิเดมิ  

หรอืไม่กค็ดิค้นขึ้นมาใหม่

เข้าไปรับโปสเตอร์  “การสร้าง
นวัตกรรมในองค์กรที่มั่นคงแล้ว”

โอกาสที่ส�ำคัญ
•	 สามารถต่อยอดจากการเสนอ

	 คณุค่าและโมเดลธรุกจิที่มอียู่เดมิ

•	 ใช้ทรพัยากรต่าง ๆ ที่มอียู่แล้ว  

	 (การขาย  ช่องทาง  แบรนด์  ฯลฯ)

•	 มโีมเดลธรุกจิและการเสนอ

	 คณุค่าที่หลากหลายยิ่งขึ้น

ความท้าทายที่ส�ำคัญ
•	 การโน้มน้าวให้ผู้บรหิารระดบัสูง

	 เหน็ชอบ

•	 การเข้าถงึทรพัยากรที่มอียู่

•	 การจดัการเรื่องการแย่งตลาดของตวัเอง

•	 การกลวัความเสี่ยง

•	 กระบวนการท�ำงานที่ไม่ยดืหยุ่น

	 และล่าช้า

•	 การต้องประสบความส�ำเรจ็อย่าง

	 ยิ่งใหญ่เพยีงเพื่อให้โครงการดูมภีาษี

	 ขึ้นมาบ้าง

•	 หน้าที่การงานของเจ้าของแนวคดิ

	 อาจตกอยู่ในความเสี่ยง
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