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ค�าน�า

ส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ
(องค์การมหาชน)

มนุษย์เป็นองค์ประกอบที่ส�าคัญในทุกระบบนิเวศและสิ่งส�าคัญที่ช่วยพัฒนาให้มนุษย์เราสามารถสร้าง 
สิ่งต่าง ๆ ได้คือกระบวนการทางความคิด ที่ต้องการพัฒนาสิ่งใหม่เพื่อแก้ปัญหาและพัฒนาโลกเราให้ดีขึ้น 
อยูต่ลอดเวลา นัน่กค็อืการสร้างนวตักรรม ซึง่ส�านกังานนวตักรรมแห่งชาต ิ(องค์การมหาชน) ได้ให้ความส�าคญั 
กับการพัฒนากระบวนการทางความคิดอันน�าไปสู่การแก้ปัญหาต่อยอด เกิดส่ิงใหม่ เกิดเป็นนวัตกรรม 
ในระบบนิเวศของประเทศ เกิดแนวคิดของคนรุ่นใหม่หรือที่เรียกว่า Changemaker  

สนช. จึงจัดท�าหนังสือชุดหลักสูตร STEAM4INNOVATOR (สตีมฟอร์อินโนเวเตอร์) ซึ่งเป็นการออกแบบ 
รวบรวมและพัฒนาต่อยอดแนวความคิดของการสร้างนวัตกรรมที่ผสมผสานทักษะด้าน Soft skill ที่จ�าเป็น
ส�าหรับเหล่านวัตกร น�าเสนอในรูปแบบหลักสูตรการเรียนรู้ที่เข้าใจง่าย ผ่านกระบวนการ 4 ขั้นตอน ได้แก่  
ขั้นตอนที่ 1 Insight รู้ลึก รู้จริง  ขั้นตอนที่ 2 Wow! Idea คิดสร้างสรรค์ไอเดีย ขั้นตอนที่ 3 Business Model 
แผนพัฒนาธุรกิจ และขั้นตอนที่ 4 Production & Diffusion การผลิตและการกระจาย ในชุดหนังสือแต่ละเล่ม 
จะเจาะลึกลงไปในแต่ละข้ันตอน ประกอบด้วยเนื้อหา เครื่องมือ และตัวอย่างต่าง ๆ ร้อยเรียงและน�าไปสู ่
การสร้างนวัตกรรมและนวัตกร (ผู้สร้างนวัตกรรม)  

โดยในเล่มนี้จะเจาะลึกลงไปที่ขั้นตอนที่ 3 Business Model  แผนพัฒนาธุรกิจ ในขั้นตอนที่ 3 นี้ทุกคน 
จะได้น�าไอเดียที่ได้จากขั้นตอนที่ 2 Wow! Idea มาสร้างเป็นช้ินงานต้นแบบหรือ Prototype เพราะการ 
สร้างชิ้นงานต้นแบบนั้นจะช่วยให้กลุ่มเป้าหมายที่เราต้องการน�าสินค้าหรือกระบวนการนวัตกรรมที่เรา 
คดิขึน้มานัน้ เข้าใจและเห็นภาพตรงกนั ซึง่การท�าชิน้งานต้นแบบนัน้จะช่วยให้เราเข้าใจกลุม่เป้าหมายมากยิง่ขึน้  
และสามารถน�าไปทดสอบก่อนผลิตจริงว่านวัตกรรมที่เราคิดขึ้นมานั้น ตอบโจทย์กับกลุ่มเป้าหมายจริงหรือ
ไม่  เมือ่เราได้ชิน้งานต้นแบบและน�าไปทดสอบแล้ว สิง่ส�าคญัทีเ่ราจะต้องค�านงึถงึในขัน้ตอนนีค้อื การวางแผน
ธรุกจิ เพราะการสร้างนวตักรรมนัน้มต้ีนทนุ ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  ผู้สร้างนวตักรรมจ�าเป็นจะต้องมรีายได้ เพือ่น�ามา 
ต่อยอดการสร้างนวตักรรมต่าง ๆ  เพือ่ให้ชวีติทกุคนสะดวกสบายต่อไป  อ่านมาถงึบรรทดันีท้กุคนคงมไีอเดีย 
ทีอ่ยากจะลงมอืท�าพร้อมกบัแบบร่างทีช่ดัเจนแล้ว ดงันัน้เราไปเรียนรูเ้ครือ่งมือต่าง ๆ  ในขัน้ตอนที ่3 Business 
Model แผนพัฒนาธุรกิจ กันเลย!
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ขั้นตอนที่ 3

Business  
Model
(แผนพัฒนาธุรกิจ)
การออกแบบแนวคิด ซึ่งก็คือการสร้าง 
ชิ้นงานต้นแบบ หรือ Prototype และ 
แผนพัฒนาธุรกิจ ซึ่งจะเกี่ยวข้องทั้ง 
การเชื่อมโยงคน เทคโนโลยี ทรัพยากร และ
ความหลากหลายไปสู่เป้าหมายที่ท�าได้จริง 
พร้อมทั้งโอกาสในการรับค�าแนะน�า 
จากผู้ประกอบการธุรกิจนวัตกรรม



ต้นแบบ 
(Prototype)

1



บทน�า1

PROTOTYPE

เมือ่เราหมนุวงล้อเพือ่สร้างนวตักรรมผ่าน Stage 2 มาแล้ว อย่างน้อยเราทุกคนคงจะม ี"ภาพร่าง" (Sketch Idea) อยูใ่นมือ  
ภาพร่างนีจ้ะรวบรวม คดัสรรเอาไอเดียทีน่่าสนใจ และไอเดยีทีส่มาชกิในทมีร่วมกนัสร้างเอาไว้ออกมาเป็นรปูหรอืเป็นภาพร่าง
ทีจ่ะใช้กันภายในทมีเท่าน้ัน เพราะก่อนจะเริม่ลงมอืสร้างต้นแบบ การมภีาพร่าง จะช่วยให้สมาชกิทกุคนในทมีเหน็ภาพเดยีวกนั 
เป็นเสมือนการสรปุแนวคดิทกุอย่าง อย่างละเอยีด ชัดเจน เพือ่ใช้เป็นก้าวแรกของการสร้าง "ต้นแบบ" (Prototype) ของเรา

Q: ลักษณะของภาพร่างต้องเป็นอย่างไร? ต้องสวยงามหรือไม่? ลงสีให้สวยงามไหม? หรือต้องสร้างด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์?

A: ได้หลากหลายแบบ จะออกแบบเป็นลายเส้น ท�าด้วยคอมพิวเตอร์ ลงสีหรือไม่ก็ได้ เพราะที่ส�าคัญกว่าความสวยงาม 
คือ สมาชิกทุกคนต้องมั่นใจว่า ภาพร่างนั้นสรุปความคิดของสมาชิกในทีมได้ครบถ้วน ทุกคนเห็นภาพผลงานตรงกัน  
ความสวยงามหรือวิธีการวาด ถือเป็นเรื่องรอง

Q: เพราะอะไรเราถึงไม่ควรเอา "ภาพร่าง" ให้คนภายนอกหรือลูกค้าดู?

A: เพราะ "ภาพร่าง" ไม่สามารถจะลองใช้ ลองเล่น ลองรับรู้ประสบการณ์จากการใช้ไอเดียเหล่านั้นได้ ท�าได้เพียงแค่ดู  
คนที่มาดูก็จะวิพากษ์ วิจารณ์จากสายตา ไม่ได้จากการทดลองและบางครั้งภาพร่างจะยังไม่ชัดเจนเพียงพอ ทั้งในเรื่อง 
ขนาด น�้าหนัก ต�าแหน่งต่าง ๆ ไปจนถึงขาดความเป็นมิติลอยตัว (3D) จึงเป็นไปได้ยากที่จะสามารถใช้ภาพร่าง ส่งมอบ
ประสบการณ์ให้กับผู้ทดลอง

Q: เมื่อได้ "ภาพร่าง" แล้ว เราต้องท�าอะไรต่อ?

A: เมือ่ใช้ภาพร่างสรปุไอเดยีของทมีได้แล้ว ก็ถงึเวลาของการสร้าง Prototype รปูแบบต่าง ๆ  จนไปถงึการออกมาเป็น
สินค้าจริง ที่พร้อมจัดจ�าหน่าย หรือส่งมอบให้กับผู้ใช้งาน ตามภาพที่ 2

ภาพที่ 1 เราใช้ Prototype เพื่อทดสอบแนวคิด

จาก "ภาพร่าง" น�ามาสร้างเป็น Prototype และน�าไปให้ "ผู้ใช้" (User) ได้ลองจับ ลองถือ ลองใช้บางส่วน เท่าที่ท�าได้  
เพื่อรับฟังความคิดเห็นและข้อเสนอแนะต่าง ๆ จาก "ผู้ใช้" ยิ่งสามารถให้ผู้ใช้ ได้ทดลองหลายคน นวัตกรรมดังกล่าวจะยิ่ง 
ได้รับข้อเสนอแนะ และที่ส�าคัญเราต้องการยืนยันว่าสมมติฐานบางอย่างของเรา เกี่ยวกับการออกแบบเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้ใช้ (Insight) ให้ตรงกับความเป็นจริง มากน้อยแค่ไหน อย่างไร? เพราะอะไร? และ ระหว่างทดลอง 
ต้องสังเกต พูดคุย ซักถาม เพ่ือให้ได้ความเข้าใจท่ีละเอียดเพ่ิมขึ้น และบางคร้ังอาจได้ความเข้าใจใหม่ ๆ เพิ่มเติมขึ้น 
จากสิ่งที่เรายังไม่ได้รู้ ดังนั้นการได้มาซึ่งความเข้าใจใหม่หรือความเข้าใจที่ละเอียด ซับซ้อนและชัดเจนมากยิ่งขึ้น จะมีส่วน
ช่วยให้นักสร้างนวัตกรรม สามารถจะสร้างผลงานได้ดียิ่งขึ้นด้วย

ภาพที่ 2 การสร้างผลงานต้นแบบ (Prototype)

Prototype

MVP

USER ชใงอลดทดไ 
+

  หใ Feedback

ามบลักานํ
านฒพั งรุปบรัป

จใอพมไงยั

sketch

Feedback

note + new insight

ความเข้าใจใหม่ ๆ และข้อแนะน�าต่าง ๆ จะถูกน�ากลับมาพัฒนา "ต้นแบบ" แล้วน�ากลับไปให้ผู้ใช้ทดลองอีกครั้ง  
วนแบบนี้ไปหลาย ๆ รอบ จนกว่าเราจะพบว่าผู้ใช้ พึงพอใจกับผลงานของเราแล้ว เราจะท�าสิ่งที่เรียกด้วยตัวย่อว่า MVP  
(Minimum Viable Product) หมายถงึ สนิค้าต้นแบบทีส่ามารถใช้ทกุฟังก์ชัน่ทีส่�าคญัได้จรงิ เพือ่ทีจ่ะน�าไปให้ลกูค้าเป้าหมาย 
ในกลุม่ทีช่อบลองของใหม่ ชอบความท้าทาย ชอบเป็นคนแรก ๆ  ทีไ่ด้ลองใช้นวตักรรม ได้มโีอกาสทดลองใช้ เพราะคนเหล่านี ้
จะสนุกกับการได้ลองเล่น และพร้อมท่ีจะยอมรบัข้อผดิพลาดของสนิค้านวตักรรมได้ นอกจากนี ้ยงัพร้อมให้ค�าแนะน�าทีล่ะเอียด 
และวิพากษ์ วิจารณ์ ตลอดจนให้ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ ต่อนักสร้างนวัตกรรมและเมื่อสินค้าต้นแบบได้รับการยอมรับ 
ในวงกว้างเพียงพอแล้ว จึงจะเข้าสู่กระบวนการวางแผน และผลิตออกสู่ตลาดในล�าดับต่อไป

จากภาพรวมของการสร้าง Prototype นี้ เราจะลงรายละเอียดในบทนี้ ตามประเด็นดังต่อไปนี้

1. Prototype คืออะไร?
2. Prototype มีประโยชน์อย่างไร?
3. การสร้าง Prototype มีกี่รูปแบบ? พร้อมตัวอย่างการสร้าง Prototype ในรูปแบบต่าง ๆ 
4. การน�า Prototype ไปทดสอบกับผู้ใช้งาน?
5. MVP คืออะไร?
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Prototype 
หรือ ชิ้นงานต้นแบบ คืออะไร?

Prototype เป็นต้นแบบที่สร้างขึ้นต่อจากภาพร่างเพื่อจ�าลองนวัตกรรมที่คิดไว้ ให้ออกมาเป็นชิ้นงานที่จับต้องได้ 
หยิบจับ ขยับเล่น หรือ ทดลองบางอย่างได้ ดังนั้น Prototype ถือเป็นตัวกลางในการส่ือสารและพัฒนานวัตกรรม 
ร่วมกันในทีม เพราะสามารถสร้างความชัดเจนได้ในระหว่างการสร้างนวัตกรรม ทีมผู้สร้างจะได้เห็นทุกอย่างเป็นชิ้นงาน 
ที่ชัดเจน และช่วยในการสื่อสาร ท�าความเข้าใจกันในทีมได้อย่างรวดเร็ว

• Prototype สร้างโดยมุ่งเน้นที่ คุณสมบัติหลักของนวัตกรรม เน้นที่การได้ลองจับ ได้ทดลองใช้ต้นแบบ
• Prototype ไม่มุ่งเน้นที่ความสวยงาม
• Prototype เน้นสร้างอย่างรวดเร็ว และใช้วัสดุรอบตัว โดยพึ่งพาการซื้อ การลงทุนให้น้อยที่สุด
• Prototype เน้นที่ฟังก์ชั่นส�าคัญของนวัตกรรมที่จะสร้างประสบการณ์ร่วมกันกับผู้ใช้ (User) เป็นหลัก 

ชิ้นงานของ Prototype จะสร้างเพื่อแปลงแนวคิดต่าง ๆ ให้ออกมาเป็นชิ้นงาน เป็นโมเดลหรือรูปแบบอื่น ๆ ที่จับต้อง
ได้ ทดลองใช้งานแบบชั่วคราวได้  แม้จะไม่สมบูรณ์ แต่ต้องสามารถ ท�าให้ผู้สร้างนวัตกรรม และผู้ลองใช้ ได้ประสบการณ์
ตรงจากการใช้งานต้นแบบ 

Prototype มีประโยชน์อย่างไร?

ประโยชน์ของ Prototype ระหว่างที่ลงมือสร้าง มีส่วนส�าคัญในการคิดนวัตกรรม เพราะบางครั้งตอนคิดน้ัน 
เรามักมุ่งเน้นไปที่การใช้งานนวัตกรรมมากกว่าการลงมือสร้าง ดังนั้น Prototype จะเป็นเครื่องมือในการท�างานร่วมกัน 
ของทีมนักสร้าง ให้สื่อสารได้รวดเร็ว ตรงประเด็น ชัดเจน เพราะสมาชิกในทีมสามารถชี้ให้เห็นถึงส่วนต่าง ๆ  ในนวัตกรรม
ที่ก�าลังสร้าง และชวนทีมงานวิเคราะห์ และพัฒนาร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ

Prototype จะช่วยให้ผู้สร้าง ได้คิดถึงกระบวนการออกแบบและผลิตได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้นด้วย เช่น ชิ้นส่วนต่าง ๆ ที่
ออกแบบไว้ จะผลติได้ง่ายหรอืยาก? การตดิตัง้ การถอด การประกอบ มขีึน้ตอนอย่างไร? อะไรก่อน/ อะไรหลงั? รายละเอยีด
ต่าง ๆ เหล่านี้ จะชัดเจนยิ่งขึ้น ในระหว่างที่เราท�า Prototype

เมื่อสร้าง Prototype เสร็จแล้ว ต้องน�าไปให้ตัวแทนของผู้ใช้ ได้ทดลองใช้ เพราะการได้จับต้องชิ้นงาน การได้ทดลองใช้  
การขยับช้ินงาน เคลื่อนย้ายหรือการปรับแก้จะเกิดขึ้นไปด้วยกันระหว่างผู้สร้างนวัตกรรม และผู้ลองใช้ จะช่วยให้ 
ท้ัง 2 ฝ่าย ได้เข้าใจท้ังท่ีมา แนวคิดในการสร้าง แนวทางในการใช้นวัตกรรมได้อย่างชัดเจนร่วมกันและยังเปิดโอกาส 
ให้ได้สังเกตผู้ใช้ พูดคุยเพื่อท�าความเข้าใจผู้ใช้ถึงสาเหตุของสิ่งที่ชอบ สิ่งที่ไม่ชอบ ประเด็นที่เป็นปัญหา อุปสรรค ขอความ
เหน็ ข้อเสนอแนะ (Feedback) ขอค�าแนะน�าจากมุมมองของผูใ้ช้ ตลอดจนแลกเปลีย่นความคิดเหน็ ทีจ่ะน�าไปสูก่ารเข้าใจเชงิ
ลึก (Insight) ใหม่ ๆ ของผู้ลองใช้นวัตกรรม เพราะการได้ insight ระหว่างที่ทดลองใช้ต้นแบบนวัตกรรม จะพาให้ผู้สร้าง  
ได้ความเข้าใจใหม่ ๆ ไปใช้ในการพัฒนา Prototype ต่อไป

Prototype ช่วยให้เห็นปัญหาต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ช่วยให้ท้ังผู้สร้างนวัตกรรมและผู้ลองใช้ ได้เห็นทั้งจุดอ่อน  
จุดแข็ง จุดที่น่าสนใจ และจุดที่ต้องแก้ไขหรือพัฒนาได้อย่างรวดเร็ว การทดลองใช้ Prototype ช่วยในการลดความเสี่ยง 
ของการผิดพลาดจากการคิด การออกแบบ ก่อนที่จะมีการผลิตจริง และเมื่อเรามีการทดลองใช้ Prototype  
จะช่วยให้เกิดค�าถามใหม่ ๆ ขึ้น ซึ่งถือเป็นส่วนส�าคัญในการสร้างนวัตกรรม เพราะค�าถาม คือจุดก�าเนิดของการสร้าง 
นวัตกรรมเสมอ
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ตัวอย่างรูปแบบของ Prototype ชิ้นงานต้นแบบในลักษณะของโมเดลชิ้นงาน
(Prototype Model) 

บางครั้งเราจะพบ Prototype ชนิดนี้ ในลักษณะของชิ้นงานเป็นชิ้น ๆ หรือแบบจ�าลอง  
ท่ีสร้างจากวสัดท่ีุขึน้รูปได้ง่าย และรวดเรว็เช่น กระดาษลงั วสัดเุหลอืใช้หรอืวสัดสุ่วนเกนิต่าง ๆ   
ไปจนถึง การใช้ 3D Printer Laser Cutter สร้างโมเดลต้นแบบชั่วคราวอย่างรวดเร็ว 
เพื่อใช้ในการลงสนามทดสอบไอเดียเบื้องต้น

การสร้าง Prototype และรูปแบบต่าง ๆ ของ Prototype

มีค�าแนะน�าที่น่าสนใจจากนักสร้าง Prototype ซ่ึงเราสามารถใช้เป็นแนวทางในการพัฒนานวัตกรรมของเราได้  
เช่น Prototype แต่ละชิ้นที่สร้างขึ้นมานั้น ควรตอบค�าถาม ข้อสงสัย พิสูจน์สมมติฐานของต้นแบบนวัตกรรมของเรา 
ทีละประเด็น เพราะการสร้าง Prototype ที่ใช้เป็นต้นแบบในการทดสอบทีละประเด็นนั้น จะช่วยให้เราพิจารณาและพิสูจน์ 
แนวคิด ได้อย่างชัดเจน ตรงประเด็น ดังนั้น ในช่วงต้นของการสร้าง Prototype ควรสร้างเพื่อให้ได้ใช้ทดลองทีละส่วน  
ทีละฟังก์ชั่นจนกว่าจะได้ความชัดเจน จึงค่อย ๆ รวมเอาฟังก์ช่ันต่าง ๆ เข้าไปด้วยกัน และทดสอบแบบหลายฟังก์ชั่น  
(Multi-function) ต่อไป

Prototype ไม่จ�าเป็นต้องสมบรูณ์ ไม่ต้องสวย แต่ต้องสามารถใช้ในการทดสอบแนวคดิ หรอื ทดสอบสมมตฐิานบางอย่าง 
ทีผู้่สร้างได้ตัง้ไว้ ได้อย่างชดัเจน ตรงตามเป้าหมายของการทดลองใช้ เพราะการสร้าง Prototype นัน้ ต้องพร้อมจะทดลอง 
เพื่อปรับปรุงแก้ไขอย่างต่อเนื่อง ไม่ใช่การผลิตสินค้าเพื่อขายจึงไม่ต้องสมบูรณ์หรือสวยงาม 

หลายคร้ังที่เราเผลอ ตกหลุมรัก ไอเดีย และ Prototype ของเรา ระวังการตกหลุมรัก Prototype เพราะจะท�าให้เรา 
มองไม่เห็นข้อผิดพลาดของไอเดีย และมักจะหยุดคิด หยุดสร้างไอเดียใหม่ ๆ โดยไม่รู้ตัว เราต้องเปิดโอกาสให้ผู้ใช้ เป็นผู้
ทดลองและให้ความเห็น ให้ข้อเสนอแนะ อย่าตัดสิน Prototype ที่เราหลงรักเองและบางครั้ง การหลงรัก Prototype ท�าให้
เราพยายามแก้ไขไอเดียนั้น ๆ ทั้งที่ในความจริงแล้ว เราอาจจะต้องยอมทิ้งมันไปเลย "แต่เพราะตกหลุมรัก เลยเสียเวลากับ
การปรับ แก้ไข มากกว่าที่จะไปคิดหรือสร้างไอเดียใหม่ ๆ "

อย่ายดึตดิกับเทคโนโลยี หรือแนวคดิเท่าทีม่ใีนปัจจบุนั เพราะนวตักรรม คอืสิง่ทีย่งัไม่เคยมมีาก่อน Prototype ต้องช่วย 
ให้เราพ้นจากข้อจ�ากดัทีว่่า "ยงัไม่เคยมมีาก่อน" เป็นการสร้างสิง่ทีย่งัไม่เคยมมีาก่อนให้เกดิขึน้ให้ได้ หลายครัง้ทีจ่นิตนาการ 
ของ Prototype ผลักดันให้เกิดสินค้า และบริการใหม่ ๆ ที่เหนือความคาดหมายขึ้นได้

Prototype ต้องน่าลอง น่าสนใจ ท้าทาย กระตุ้นให้ผู้ใช้อยากลองเล่น ลองใช้ ซึ่งนั่นรวมไปถึงความน่าสงสัย 
ความย่ัวเย้า และกระตุ้นให้ผู้ใช้อยากที่จะเข้ามาทดลอง เพราะถ้านวัตกรรมที่คิดอยู่นั้นไม่น่าสนใจ โอกาสที่จะสร้าง 
ประสบการณ์ใหม่ให้ผู้ใช้ก็ย่อมจะน้อยลงไปด้วยเช่นกัน  
ในบางคร้ังอย่าให้มีกฎกติกาในการทดลองมากนัก 
ยอมปล่อยให้เกิดการแหกกฎ เปลี่ยนกฎ ละเมิดกฎ 
หรือไร้ซึ่งกติกาบ้าง เพื่อเข้าใจผู้ใช้ได้อย่างเปิดกว้าง 
และหลากหลายมากยิ่งขึ้น

รูปแบบของ Prototype นั้นมีหลากหลาย ข้ึนอยู ่
กับว่านวัตกรรมที่ผู ้สร้างก�าลังคิดหรือท�าอยู ่นั้น  
คืออะไร? แต่ไม่ได้เจาะจงว่า นวัตกรรมรูปแบบไหน 
เหมาะกับ Prototype แบบใด เพราะมีข้อแนะน�าให้ลอง 
ท�า  Prototype หลากหลายรูปแบบบางครั้ ง 
โมเดลกระดาษ บางครั้งละครสั้น บทบาทสมมุติ หรือ 
การใช้สื่อ Social Media หรือการท�าโปรแกรมจ�าลอง 
การจดัสถานการณ์จ�าลอง หรอืการทดลองทางสงัคม 
ก็สามารถน�ามาเป็นองค์ประกอบที่หลากหลายใน 
การท�า Prototype ได้

ภาพที่ 3 ตัวอย่าง Prototype ของเครื่องดูดฝุ่น

ภาพที่ 4 Low Fidelity Prototype (Nintendo) ภาพที่ 5 Low Fidelity Prototype (Nintendo)

หมายเหตุ จาก https://engineeringproductdesign.com/knowledge-base/rapid-prototyping-
techniques/

หรือเป็นแบบจ�าลองของอาคาร สถานที่ ซึ่งใหญ่เกินกว่าจะสร้างจริง หรือยากแก่การเคลื่อนย้ายไปทดลองกับผู้ใช้ ก็
สามารถสร้างขึ้นมาในลักษณะของโมเดลจ�าลอง เพื่อใช้ในการทดสอบเบื้องต้นได้

ภาพที่ 6 Prototype แบบจ�าลองสถานที่
หมายเหตุ จาก https://www.researchgate.net/figure/A-team-
prototyping-a-service-at-IDEO-Chicago-Photo-courtesy-of-IDEO_
fig4_306097249

ภาพที่ 7 ตัวอย่างการสร้าง Prototype ของส�านักงาน
หมายเหตุ จาก https://medium.com/@jonbarnett/what-makes-
service-prototyping-unique-8fa7d0af5149
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ต้นแบบในลักษณะของการทดลอง
ทางสังคม (Social Experiment)

คือ การจัดให้เกิดสถานการณ์จริงขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการ 
จดัให้เกดิกบักลุม่เป้าหมายแบบจ�าเพาะเจาะจง (Focus Group)  
หรือ จัดแบบกว้าง ไม่ได้ระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีจ�าเพาะเจาะจง  
โดยมีวัตถุประสงค์บางอย่างที่สนใจอยากจะ Prototype  
เช่น อยากทดลองการตอบรับจากสังคม หรือทดลอง 
เพื่อเข้าใจประเด็น บางประเด็นที่ก�าลังสนใจ หรือการ 
ทดลองเพื่อทดสอบแนวทางในการแก้ปัญหาบางอย่างใน 
สถานการณ์ใกล้กับความเป็นจริงเป็นต้น

ต้นแบบกระบวนการบางอย่าง หรือ 
ไอเดียงานบริการ โดยผ่านบทบาท
สมมติ (Role play)

เป ็นการชวนให ้ผู ้ ใช ้ ได ้พบกับสถานการณ์จ�าลอง  
ที่จัดเตรียมขึ้น หรือได้ผ่านการเข้าร่วมบทบาทสมมต ิ
เพื่อให้ได้สัมผัสประสบการณ์ตรง จากต้นแบบกระบวนการ 
หรือ ต้นแบบงานบริการต่าง ๆด้วยตนเองเพื่อให้สามารถ
จ�าลองและให้ผู้ใช้ได้เข้าใจนวัตกรรมนั้น ๆ ได้อย่างสมจริง
มากขึ้น

ภาพที่ 8 การใช้รูปแบบของ บทบาทสมมุติ ในการทดสอบ Prototype
หมายเหตุ จาก https://www.service-design-network.org/community-
knowledge?page=3

ภาพที่ 10 ตัวอย่าง Prototype ของการพัฒนา Software หรือ Application 
บนมือถือ
หมายเหตุ จาก https://www.sitepoint.com/how-to-make-paper-
prototypes/

ภาพที่ 9 ภาพตัวอย่างการทดลองทางสังคม เพื่อดูผลตอบรับของผู้คน และ
เข้าใจผู้คนมากขึ้น
หมายเหตุ จาก https://30seconds.com/mom/tip/13153/Want-a-
Free-Hug-Watch-This-Successful-Social-Experiment-In-Munich-
Germany?hl=munich

ภาพที่ 11 การเขียนแผนภูมิ เพื่อแสดงให้เห็นแนวคิด
หมายเหตุ  https://www.ideo.com/blog/3-tips-to-help-you-prototype-
a-service?utm_source=The+Octopus&utm_campaign=bed0f6a0cf-
The_Octopus_Newsletter_9_24_18&utm_medium=email&utm_
term=0_5a800eadc1-bed0f6a0cf-181404105

ต้นแบบในลักษณะของ Software 
หรือ Application

ไม่ว่าจะเป็นในลักษณะของ ต้นแบบกระดาษ (Paper 
Mockup) ซึ่งใช ้ เ พ่ือการทดลองฟังก ์ ช่ันหรือความ 
น่าสนใจด้าน โปรแกรม แอปพลิเคชั่น กับผู้ใช้หรือบางครั้ง 
อาจพฒันาต้นแบบในลกัษณะของโปรแกรมทีส่ามารถใช้งาน 
ได้จรงิในฟังก์ชัน่ทีส่�าคญั ๆ  แม้ไม่สมบรูณ์ แต่กต้็องเพยีงพอ 
ที่จะสามารถทดสอบสมมติฐานบางอย่างได้จากการได ้
ทดลองของผู้ใช้จริง

ต้นแบบในลักษณะของการสร้าง
แผนภูมิ ผังแสดงรายละเอียด 
ขั้นตอน กระบวนการต่าง ๆ 
(Service BluePrint)

เป ็นผังแสดงล�าดับขั้นตอนของกระบวนการ หรือ
การ ให ้ บริ การ  โดยมีการร ะบุ ใ ห ้ ชั ด เจนที่ ขั้ นตอน  
กระบวนการส�าคัญ เพ่ือให้ผู ้ทดลองได้พิจารณาล�าดับ 
ก่อน-หลังของแต่ละกระบวนการ เห็นภาพรวมทั้งหมด
ของกระบวนการหรืองานบริการท่ีคิดออกมาใหม่ได้อย่าง 
ชัดเจน จนสามารถวิเคราะห์ และให้ค�าแนะน�า หรือให้ข้อเสนอ
แนะได้

ภาพที่ 12 ตัวอย่างการสร้างแผนภูมิ Service Blueprint
หมายเหตุ จาก https://www.pinterest.com/
pin/515099276133563916/
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ต้นแบบในลักษณะของสื่อภาพเคลื่อนไหว รวมถึงภาพนิ่ง

ทีส่ามารถสร้างความเข้าใจให้แก่ผูใ้ช้ หรอืผูช้ม ผ่านทางสือ่ต่าง ๆ  เพือ่รบัฟังความคดิเห็นหรอืรบัข้อเสนอแนะจากผูใ้ช้ได้  
ต้นแบบในลักษณะของ Social Media เช่น การสร้างกระทู้เพื่อทดสอบกับกลุ่มผู้ใช้ผ่านทางช่องทางบนอินเตอร์เน็ต  
ไม่ว่าจะเป็นการสร้างกระทู้สอบถามความเห็น การเปิดประเด็นที่น่าสนใจ หรือการน�าต้นแบบไอเดียบางอย่างเผยแพร่สู่สื่อ 
แล้วส�ารวจความคิดเห็นหรือบันทึกผลการตอบรับจากผู้ที่เห็น ไม่ว่าจะเป็นทางข้อคิดเห็นหรือการส่งต่อเนื้อหาเหล่านั้น  
ว่าเชื่อมโยงกับความคิดเห็นของผู้ใช้หรือผู้ที่ได้พบเห็นอย่างไรบ้าง ก็สามารถที่จะเก็บข้อมูล (Insight) เพิ่มเติมจากผู้ใช้ 
ในวงกว้างได้อีกช่องทางหนึ่ง

ภาพที่ 13 ตัวอย่างของ Prototype ในรูปแบบของ VDO ที่สามารถหาเพิ่มเติมได้จาก www.youtube.com
หมายเหตุ www.youtube.com

การน�า Prototype ไปทดสอบกับผู้ใช้งาน

เมื่อเราสร้าง Prototype ขึ้นมาแล้วก็ถึงขั้นตอนที่จะน�าไปทดลองให้ผู้ใช้ได้ทดลองใช้ เพื่อให้ผู้ใช้ได้ประเมินนวัตกรรม 
ผ่านการทดลอง ซ่ึงจะเป็นท้ังการทดสอบเพ่ือให้ผู้สร้าง "เข้าใจผู้ใช้มากข้ึน" เป็นการทดสอบสมมติฐานบางอย่างที่ตั้งไว้  
ว่าตรงกับความจริงจากฝั่งผู้ใช้หรือไม่ และยังทดสอบเพื่อรับฟังความคิดเห็น ข้อเสนอแนะจากผู้ใช้อีกด้วย

กระบวนการทดสอบ มีวัตถุประสงค์หลักส�าคัญอื่น ๆ ที่ต้องค�านึงถึง ได้แก่

• เป็นการสร้างหรือกระตุ้นแรงบันดาลใจให้แก่ทีมผู้สร้างนวัตกรรมและผู้ใช้ เพื่อให้เห็นถึงแนวทางในการแก้ปัญหา 
ที่ถูกพัฒนาขึ้น กระตุ้นให้เล็งเห็นถึงโอกาสในการพัฒนา การปรับปรุงใหม่ ๆ ที่จะช่วยให้ผู้ใช้ได้รับประโยชน์ในอนาคต 
ที่ก�าลังจะเกิดขึ้น

• เป็นการประเมินถึงศักยภาพของนวัตกรรม เช่น การประเมินถึงแนวโน้มของการพัฒนาในอนาคต การประเมิน
การยอมรับในด้านต่าง ๆ จากผู้ใช้ เช่น ความเร็ว ความสามารถ ขนาด น�้าหนัก รูปทรง หรือบางครั้งอาจใช้ประเมิน 
การให้มูลค่า ทัง้ทางเศรษฐกจิ เช่น ราคาทีเ่หมาะสม คุม้ค่าต่อการลงทนุและพฒันา ตลอดจนประเมนิความจ�าเป็น ความต้องการ 
ของผู้ใช้ได้อีกด้วย

• การทดสอบ เชน่ ทดสอบว่าสมมตฐิานทีไ่ด้ตั้งไว้นัน้เป็นจรงิ หรอืตรงตามทีค่ิดไว้หรือไม่ และตรวจสอบว่า Prototype 
สามารถตอบสนองสมมติฐานน้ันได้หรือไม่ ตลอดจนใช้ในการทดสอบสมมติฐาน กับกลุ่มผู้ใช้ที่แตกต่างกันออกไป เช่น 
แตกต่างในเชิงวัฒนธรรม สถานที่ เวลา ฤดู หรือ ผู้ใช้ที่มีความเชื่อแตกต่างกัน เพื่อท�าความเข้าใจเพิ่มเติม และสามารถน�า 
Insight ใหม่ที่ได้ไปพัฒนาต่อไป
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NOTE

MVP คืออะไร?

เมื่อเราสร้างต้นแบบ น�าไปทดสอบ และพัฒนาหลาย ๆ รอบแล้ว จนสามารถที่จะสร้างเป็น "ต้นแบบที่มีความสามารถ 
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ได้ครบถ้วน" เพียงพอที่จะเปิดกว้างให้ผู้ใช้ ได้ทดลองใช้ในจ�านวนที่มากขึ้นตาม 
จุดประสงค์ของนวัตกรรมแล้ว เราจะเรียกต้นแบบนั้นว่า MVP (Minimum Viable Product) ซึ่งไม่จ�าเป็นต้องสมบูรณ์ 
ในด้านรูปทรง การออกแบบ รูปร่างหน้าตา แต่ต้องเพียงพอต่อการทดสอบแนวคิด สมมติฐานของนวัตกรรมในวงกว้าง  
เพือ่ให้ผูส้ร้างนวตักรรมสามารถน�าเอา MVP ไปทดสอบกับผูใ้ช้ในวงกว้าง และเป็นการทดสอบกบักลุม่เป้าหมายทีค่าดการไว้
ตัง้แต่ต้นได้ใกล้เคยีงกบัความต้องการมากทีสุ่ด ก่อนจะถงึขัน้ตอนในการพฒันาเป็นสนิค้านวตักรรม หรอื เป็นกระบวนการ 
บริการนวัตกรรมต่อไป

ในการทดสอบด้วย MVP นั้น จะมีปัจจัยเสริมเพิ่มเติมขึ้นจากกระบวนการของการทดลองต้นแบบ (Prototype) ได้แก่

1. การสร้างความเข้าใจในเรือ่งความต้องการเชงิธรุกจิของนวตักรรมนัน้ ๆ  และระบใุห้ได้ว่า นวตักรรมนัน้ ๆ  ตอบสนอง 
ความต้องการของภาคธรุกิจได้อย่างไรบ้าง? ต้องสามารถประเมนิคณุค่าทางธรุกจิ ความคุม้ทนุ ความต้องการของตลาด 
และผู้ใช้ได้อย่างชัดเจนมากยิ่งขึ้น เพื่อใช้เป็นปัจจัยในการพิจารการลงทุน และการน�าไปต่อยอดในล�าดับต่อไป

2. ต้องสามารถระบุผู้ใช้ที่เป็นเป้าหมายในทางธุรกิจได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น และมองเห็นถึงโอกาสในการท�าธุรกิจ โอกาส 
ในการเติบโตและขยายธุรกิจในอนาคตด้วย เพราะหากนวัตกรรมที่ก�าลังพัฒนาอยู่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการ 
ของผู้ใช้ได้ตรงกลุ่มเป้าหมาย และไม่สามารถต่อยอดไปในอนาคตได้ ก็จะเป็นเพียงการสร้างนวัตกรรมในระยะสั้น ๆ  ซึ่งอาจ 
ไม่คุ้มค่าต่อการลงทุนและพัฒนาต่อไปในอนาคต

3. ในการสร้างต้นแบบ (Prototype) เป็นไปได้ว่านวตักรรมอาจประกอบไปด้วยหลากหลายความคดิ หลากหลายแนวทาง
ในการพฒันา ดงันัน้เมือ่เข้าสู่ MVP ผูส้ร้างต้องสามารถระบไุด้อย่างชดัเจนว่า อะไรทีจ่�าเป็นต้องม ี(Core Features) ส�าหรบั
นวัตกรรมนี้ อะไรที่ตัดทิ้งได้ หรืออะไรที่จะเก็บไว้ใช้ในการพัฒนาและสร้างในล�าดับต่อไป

4. จาก MVP สู่การน�านวัตกรรมไปสู่การเป็นธุรกิจ

เมื่อผู ้สร้างได้พัฒนา "นวัตกรรม" ถึงช่วงนี้ การคิดนวัตกรรมจะเพิ่มมุมมอง 
ในด้านอื่นนอกเหนือจากการคิดในมิติของการใช้งาน การสร้างให้เกิดชิ้นงาน 
หรือการพัฒนาให้นวัตกรรมใช้งานได้จริง จ�าเป็นต้องเพิ่มมุมมองทางด้าน 
การกระจายนวตักรรมไปสูผู่ใ้ช้งาน เช่น การสร้างธรุกิจ เพราะส่ิงทีค่ดิข้ึนนัน้ 
ไม่สามารถน�าไปสูผู่ใ้ช้งาน ให้เกดิประโยชน์ สร้างคณุค่าในวงกว้างได้  
กจ็ะไม่สามารถเรยีกได้ว่าเป็นนวตักรรม ในบทนี ้จึงชวนให้ผูส้ร้าง 
นวัตกรรมได ้ลงรายละเอียดเพิ่มเติมเ ก่ียวกับการ 
สร้างธุรกิจ เป็นล�าดับต่อไป
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แผนพัฒนาธุรกิจ 
(Business Model)
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Business Model
แผนพัฒนาธุรกิจ
ผลลัพธ์การเรียนรู้

1. ผู้เรียนสามารถเข้าใจแผนพัฒนาธุรกิจได้
2. ผู้เรียนสามารถน�าผลที่ได้จากการทดสอบร่างต้นแบบมาวางแผนพัฒนาธุรกิจได้
3. ผู้เรียนสามารถจัดท�าแผนพัฒนาธุรกิจด้วยเครื่องมือ Business Model Canvas ได้

บทน�า1
เมื่อโลกธุรกิจในยุคปัจจุบันไม่ได้มีแค่ใบเดียว 

แต่มีทั้งโลกธุรกิจในปัจจุบัน (Exploit) ที่เน้นการท�าสิ่งที่มีอยู่ให้คุ้มแรง คุ้มทุน รวดเร็ว และผิดพลาดน้อยที่สุด รวมถึง
การออกสนิค้ารุน่ใหม่หรือการขยายตลาดบนพืน้ฐานของธุรกิจเดมิ เพือ่ให้ธรุกจิยงัท�าก�าไรได้ต่อไป และโลกธรุกิจในอนาคต 
(Explore) ที่แม้ไม่อาจรู้ได้อย่างแน่ชัดว่าองค์กรก�าลังจะเดินไปทางใดหรือจะเจอกับอะไร แต่การกระโดดเข้าสู่โลกแห่งความ
ไม่รู้นี้เองที่จะท�าให้ธุรกิจและองค์กรสามารถอยู่รอดต่อไปได้อีกนับสิบปี ขึ้นอยู่กับว่าโมเดลธุรกิจของใครจะดีกว่า

กระบวนการทางธุรกิจ (Business Process) 

เป็นกระบวนการที่เริ่มต้ังแต่การน�าเงินมาลงทุนในกิจการเพื่อน�ามาใช้จ่ายในการด�าเนินงาน ตั้งแต่การซื้อวัตถุดิบ ซื้อ
สินทรัพย์ ลงทุนในแรงงานตลอดจนค่าใช้จ่ายในการบริหารงานที่ก่อให้เกิดสินค้าหรือบริการ เพื่อน�าออกจ�าหน่ายให้ได ้
รายได้จากการขายสินค้าหรือบริการ จากนั้นน�ารายได้ไปหักกับค่าใช้จ่ายเพื่อให้ทราบผลการด�าเนินงานว่ามีผลก�าไรหรือ 
ขาดทุน ซึ่งหากมีผลก�าไรจะปันผลคืนให้เจ้าของบางส่วน และส่วนที่เหลือจะเก็บไว้ใช้ในการด�าเนินงานต่อไป ซึ่งก่อนจะสร้าง
ธุรกิจได้ เราต้องเตรียมความพร้อม

1. ต้องเตรียมความพร้อมในการประกอบธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นเรื่อง เงินลงทุน ช่องทางการขาย การตลาด และก�าลังคน 
จากที่กล่าวมา สิ่งแรกที่ต้องค�านึงถึง คือ เงินลงทุน เพราะการด�าเนินธุรกิจต้องใช้เงินทุน เราต้องค�านวณเงินทุนที่เราจะ
ต้องใช้ในการด�าเนินธุรกิจ ต้องค�านวณค่าใช้จ่ายตั้งแต่เริ่มท�าธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนสินค้าที่ซื้อมาเพื่อขาย ต้นทุนค่าแรง
งาน ค่าใช้จ่ายในการด�าเนินงาน ค่าใช้จ่ายทางการตลาด ตลอดจนเงินทุนส�ารอง

ประเดน็ถดัมาคอื ช่องทางการขาย เราต้องท�าการประเมนิลกัษณะของธรุกจิบวกกบัมองปัจจยัด้านเงินลงทนุ ว่าสนิค้า
ของเราสามารถขายได้ในช่องทางใด ขายหน้าร้าน หรือขายออนไลน์ ซึ่งหากมีปัจจัยด้านเงินลงทุนน้อย อาจจะท�าการขาย
ผ่านช่องทางออนไลน์ก่อนเนื่องจากใช้เงินลงทุนน้อยกว่าการเปิดขายหน้าร้าน 

ความพร้อมถัดมาที่จะต้องเตรียมก็คือ ความพร้อม ด้านการตลาด เราต้องวิเคราะห์ว่าเราควรจะโปรโมทสินค้าของเรา 
ผ่านทางช่องทางไหนเพือ่ให้เข้าถงึลกูค้าได้ไว และง่ายทีส่ดุ จะท�าการตลาดแบบออนไลน์อย่างเดียว หรือท�าการตลาดออนไลน์ 
ควบคู่ไปกับการตลาดออฟไลน์ด้วยเพื่อให้เข้าถึงลูกค้าหลากหลายประเภท ถ้ามีการโปรโมทหลายช่องทางก็จะท�าให้เรา 
มีโอกาสในการขายได้เพิ่มมากขึ้น

เรื่องน่าคิด: ท�าธุรกิจต้องเตรียมทุกอย่างให้พร้อม มองให้รอบด้าน  
คดิทุกอย่างให้เป็นต้นทุน ไม่ว่าจะเป็นเงิน เวลาหรอืแม้แต่แรงกายแรงใจของเราเอง

NOTE

ส่วนประเดน็สดุท้าย คอื การเตรยีมความพร้อม ด้านก�าลงัคน ซึง่เป็นอีกหน่ึงปัจจัยทีส่�าคญั เราต้องวเิคราะห์ธรุกจิเราก่อน 
ว่าเหมาะกบัการบริหารจัดการคนเดยีว หรอืจะต้องมีทีมงานท่ีมีคณุภาพเข้ามามีส่วนร่วมในการด�าเนนิธุรกิจเพือ่ให้ธรุกิจของเรา 
สามารถด�าเนินงานไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ

เราจะท�ายังไงให้ Prototype  
ของเราเป็นจริงและตอบสนอง

ความต้องการของภาคธุรกิจได้

เราก็ต้อง
สร้างธุรกิจสิ!!
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2.  เราจะต ้องมีแนวคิดและทัศนคติ ในการประกอบธุรกิจที่ดี  การจะท�าธุรกิจให ้ประสบความส�า เร็จ ได ้ 
เราจะต้องมีทัศนคติในเชิงบวก มีความมุ่งมั่น ขยัน อดทน รู้จักการแสวงหาความรู้และโอกาสใหม่ ๆ อยู่เสมอ มีเงินทุนของ
ตนเอง มคีวามเป็นผู้น�า รูจ้กัประหยัดใช้เงินให้ถูกประเภท มคีวามชอบและช�านาญในธุรกิจทีต่นด�าเนนิการอยู่ มมีนษุย์สมัพันธ์
ที่ดี เนื่องจากการท�าธุรกิจต้องอาศัยเครือข่าย ลูกค้า คู่ค้า และจะต้องมีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้าด้วย

นอกจากนี้ หากเราสามารถพัฒนาตัวเองให้กล้าเผชิญกับความท้าทาย พร้อมรับมือกับปัญหาที่จะเข้ามา รู้จักเป็น 
ผูบ้กุเบกิในการเริม่ต้นหรอืน�าความคดิสร้างสรรค์มาสร้างความเปลีย่นแปลงให้เกดิเป็นนวตักรรม (Innovation) เราสามารถ 
น�าน�าแนวคิดนี้ไปปรับใช้หรือต่อยอดธุรกิจของเราเพื่อให้เกิดรายได้มากขึ้นอีกก็ได้

3.  ต้องมี ทักษะการเป ็นผู ้ประกอบการ ได ้แก ่  การสื่อสาร การขาย การตลาดและการสร ้างแบรนด ์  
ไหวพริบและความฉลาดทางอารมณ์ (EQ) ความคิดสร้างสรรค์ การวางแผนและตั้งเป้าหมาย การบริหารจัดการเงิน  
เครือข่ายทางธุรกิจ ความเป็นผู้น�า และการบริหารเวลา นอกจากนี้ ยังมีทักษะอื่น ๆ เช่น ทักษะด้านการบริการ 
การพูดในที่สาธารณะ การเจรจาต่อรอง มารยาทขั้นพื้นฐาน การจัดการความเครียด ฯลฯ ยิ่งเรามีทักษะเหล่าน้ี 
มากเท่าไหร่ โอกาสประสบความส�าเร็จบนโลกธุรกิจย่อมสูงตามไปด้วย

4. ต้องศึกษาความเป ็นไปได ้ ในการประกอบธุรกิจ (Feasibil ity Study) ซึ่งเป ็นกระบวนการรวบรวม 
ข้อมูลรอบด้านและน�าข้อมูลเหล่านั้นมาวิเคราะห์เพื่อประกอบการตัดสินใจก่อนการลงทุนหรือเริ่มต้นธุรกิจใหม่ การศึกษา 
ความเป็นไปได้จดัท�าขึน้ก็เพือ่ลดความเสีย่ง เพราะการลงทนุมีความเส่ียงทัง้ส้ิน ผู้ประกอบการใหม่ทีจ่ะเริม่ธุรกิจควรมีการ 
ศกึษาความเป็นไปได้ก่อนการลงทนุทกุครัง้ เพราะนอกจากช่วยลดความเสีย่งแล้วยงัเป็นการวางแผนการด�าเนนิงานไปด้วย  
โดยการวางแผนและศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจมีขั้นตอนง่าย ๆ ดังนี้ (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2564)

4.1. การคิดริเริ่มธุรกิจใหม่หรือลงทุนในการขยายธุรกิจให้ใหญ่ขึ้น
4.2. การเสาะหาโอกาสในการเริ่มธุรกิจใหม่หรือลงทุนใหม่
4.3. การศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ
4.4. การศึกษาความเป็นไปได้ด้วยการจัดท�าประมาณการทางการเงินเพื่อตัดสินใจลงทุน

เม่ือผู้ประกอบการมีแนวคิดในการลงทุนในธุรกิจใหม่ ก็ควรเริ่มต้นหาข้อมูลเพื่อให้ทราบว่าธุรกิจที่จะลงทุนนั้นมีโอกาส 
มากน้อยเพยีงใด ด้วยการสอบถามและวเิคราะห์ข้อมลูทัง้หมดทีห่าได้ การศกึษาความเป็นไปได้จะต้องศกึษาให้ครบทัง้ 5 ด้าน 
ก่อนที่จะมาศึกษาความเป็นไปได้จากการประมาณการทางการเงิน (Financial Feasibility Study) (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2564) ซึ่งการศึกษาความเป็นไปได้ 5 ด้านนั้น ประกอบด้วย

1. ด้านเทคนิค เราควรศึกษาว่าสินค้าที่ผลิตออกมามีความแปลกใหม่หรือมีนวัตกรรมหรือไม่ มีคุณภาพมีความอร่อย 
และเป็นไปตามมาตรฐานหรือไม่ สะอาดปลอดภัยหรือไม่ กระบวนการผลิตเป็นอย่างไร ต้องมีเครื่องจักร เครื่องมือ ผัง
งาน ปริมาณการผลิตวันละเท่าไหร่ เทคนิคในการผลิตมีไหม มีท�าเลที่ตั้งที่เหมาะสมกับการจัดหาวัตถุดิบหรือไม่ ระบบ
น�้าและระบบไฟฟ้าเป็นอย่างไร ระเบียบ กฎเกณฑ์และข้อบังคับเรื่องผลิตภัณฑ์และโรงงานมีมากเพียงใด จ�าเป็นต้อง 
ขอมาตรฐานการผลิตอะไรบ้าง

2. ด้านตลาด ศึกษาศักยภาพของผลิตภัณฑ์ของเราในตลาดว่ามีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหรือไม่ มีพฤติกรรมการซ้ือ
อย่างไร ช่องว่างทางตลาดกว้างหรือไม่ ช่องทางการจ�าหน่ายเป็นอย่างไร นอกจากนีย้งัควรจดัท�าการวจิยัและส�ารวจตลาด 
ของผลิตภัณฑ์เพื่อดูความเป็นไปได้ทางการตลาดด้วย

3. ด้านการเงนิ ศกึษาเรือ่งจ�านวนเงนิท่ีต้องลงทุนท้ังในทรพัย์สนิถาวรและทรพัย์สนิหมนุเวยีน การจดัหาแหล่งเงนิทนุ 
และต้นทุนทางการเงนิ การจดัท�าประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย การจดัท�าประมาณการกระแสเงินสดเพ่ือใช้ในการตดัสนิใจ 
ทางการเงิน

4. ด้านการบริหารจัดการ เราควรศึกษาเร่ืองความสามารถทั้งขององค์กรและผู้บริหารว่ามีศักยภาพด้านการ 
บริหารจัดการมากน้อยเพียงใด รวมทั้งการบริหารงานด้านบุคลากรด้วย

5. ด้านการแข่งขัน เราควรศึกษาว่าธุรกิจของเราจะมีศักยภาพในการแข่งขันกับคู่แข่งขันรายเดิมในตลาดหรือไม่ 
และแข่งขันกับคู่แข่งรายใหม่ ๆ ที่จะเข้ามาตลาดได้ไหมหากผู้ประกอบการที่จะเริ่มธุรกิจใหม่ได้มีการศึกษาความเป็นไปได้ 
ของธรุกจิตามขัน้ตอนทีก่ล่าวมาแล้ว นอกจากจะท�าให้ธรุกจิลดความเสีย่งในการด�าเนนิธรุกิจลงได้แล้ว ยังจะท�าให้มองเห็น 
จุดอ่อนที่ต้องแก้ไขได้อีก

ซึ่งผู้ประกอบการสามารถได้ข้อมูลเพิ่มเติมในขณะท่ีก�าลังหาข้อมูลต่าง ๆ เพ่ือไปใช้ในการศึกษาความเป็นไปได้นั้นเอง  
การศึกษาความเป็นไปได้จะท�าให้เราพอจะทราบได้ว่าธุรกิจที่จะท�าน่าลงทุนหรือไม่ และท�าให้เราทราบไปด้วยว่ามีการแข่งขัน 
ในตลาดมากเพียงใด บางครั้งเราอาจไม่ต้องศึกษาไปถึงขั้นของการจัดท�าประมาณการทางการเงิน เราก็พอทราบแล้วว่า 
ธุรกิจนี้น่าลงทุนถ้าเงินลงทุนนั้นไม่สูงมากนัก เนื่องจากเงินลงทุนจ�านวนน้อยความเสี่ยงก็น้อยตามไปด้วย
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เรื่องน่าคิด: หากจะเริ่มต้นธุรกิจใหม่ สิ่งที่ต้องค�านึงถึง สิ่งใหม่ (New 
Thing) + การแก้ไขปัญหา (Solution) = นวัตกรรม (Innovation) อย่าเริ่มต้นที่
สินค้า แต่ให้เริ่มต้นที่ลูกค้า

เทคนิคน่าใช้: เคล็ดลับมัดใจลูกค้า คือ จงปฏิบัติกับลูกค้าให้เหมือนกับ "แฟน
ที่เพิ่งคบกัน" อยากรู้จักเขาในทุกมิติ จดจ�าเรื่องราวได้ในทุก ๆ เรื่อง ทุ่มเท ไม่บ่น 
ไม่เหนื่อย จริงใจ และคิดไว้เสมอว่าจะไม่ทิ้งกัน

NOTE NOTE
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บทน�า 
(Introduction)

2.1



NOTE
Introduction Business Model2.1

Business Model หรอื โมเดลธรุกจิ กค็อื แผนพฒันาธรุกจิทีแ่สดงให้เหน็ว่าธรุกจิของเราจะให้บรกิารหรอืขายอะไร  
ขายให้ใคร ขายอย่างไร ขายที่ไหน ผลิตด้วยอะไร ใครมาช่วยผลิต และมีรายได้และค่าใช้จ่ายอย่างไร รวมถึงมีก�าไรจาก 
การให้บรกิารและสนิค้าตัวไหนบ้าง ดังนัน้ โมเดลธรุกจิควรคดิก่อนการเริม่ธรุกจิ แต่ใครทีไ่ด้ด�าเนนิธุรกจิไปแล้วกย็งัสามารถ 
น�าโมเดลธุรกิจมาปรับปรุงให้ดีข้ึนอย่างสม�่าเสมอและมองให้เป็นภาพรวมมากขึ้น ดังนั้น หัวใจส�าคัญของธุรกิจจึงอยู่ที่ 
"โมเดลธุรกิจ (Business Model)" ต้องท�าซ�้าได้ (Repeatable) และขยายตัวได้ (Scalable)
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รูปแบบของ 
แผนธุรกิจ 

(Type of  
Business 

Model)

2.2



ตวัอย่าง  
Business Model2.2

โมเดลธรุกิจมหีลากหลายรปูแบบขึน้อยูก่บัวธิกีารด�าเนนิ
กิจการของธุรกิจ ซึ่งอาจจะเป็นเรื่องยากที่จะท�าความเข้าใจ 
ดงัน้ัน จึงขออธิบายรปูแบบธรุกจิด้วยววั 1 ตวั ทีจ่ะสามารถ 
น�ามาสร้างโมเดลธุรกิจได้ถึง 8 โมเดล

(One Cow Describes Eight Business Models) 
(Jennifer Gueringer, 2017) 

ภาพที่ 14 One Cow Describes Eight Business Models
หมายเหตุ จาก https://www.businessbacker.com/ blog/one-cow-
describes-eight-business-models/

1. ธุรกิจขายตรง (The Direct Sales Model) ลักษณะของธุรกิจเป็นการเอาน�านมวัวมาขายตามบ้าน 
ผ่านพนักงานขาย หรือ เจ้าของกิจการด�าเนินการขายเอง

2. ธุรกิจแบบฟรีเมี่ยม (The Freemium Model) "ฟรีเมี่ยม" เป็นการผสมค�าเพื่อสร้างค�าใหม่ขึ้นมา ระหว่าง
ค�าว่า Free และ Premium จนกลายเป็นค�าว่า "Freemium" โดยลักษณะของธุรกิจเป็นลักษณะการใช้ภาชนะที่ใส่นมวัว 
โดยมีเงื่อนไขว่าสามารถกินนมวัวฟรีมากเท่าไหร่ก็ได้

3. ธุรกิจแบบสมาชิก (The Subscription Model) ธุรกิจระบบสมาชิกที่เป็นได้ทั้งการมอบสิทธิพิเศษ 
ให้แก่ลกูค้า หรอืเป็นการจ่ายค่าบรกิารเพือ่ให้ได้รบัสินค้าและบริการในราคาพเิศษก็ได้ เช่น ปกติเราขายนมกล่องละ 10 บาท 
ถ้าหากเป็นสมาชิกซื้อ 20 กล่องต่อเดือน ราคาเหลือเพียง 150 บาท

4. ธุรกิจแบบแฟรนไชส์ (The Franchise Model) เป็นธุรกิจที่มีลักษณะที่เจ้าของสิทธิ (Franchisor) ที่ตกลง
อนุญาตให้ผู้รับสิทธิ (Franchisee) ด�าเนินธุรกิจภายใต้ชื่อการค้า การบริหาร และระบบธุรกิจ ที่เจ้าของสิทธิเป็นผู้พัฒนา
ขึ้น ผู้รับสิทธิจะต้องด�าเนินธุรกิจตามรูปแบบและระบบธุรกิจของเจ้าของสิทธิ และจ่ายค่าตอบแทนแก่เจ้าของสิทธิ เช่น เรา
มี วัว 1 ตัว ให้นมได้ เราไปซื้อลิขสิทธิ์ หรือ ยี่ห้อมาตีตราบนผลิตภัณฑ์/ฉลาก เราก็จะได้ขายนมของฟาร์มเราในนามยี่ห้อ
นั้น ๆ 

5. ธรุกจิสารสกัด (The Loss Leader Model) เป็นลกัษณะของการสร้างคณุค่าของสนิค้าหรอืบรกิารให้มคุีณค่า
และมูลค่าสูงขึ้น เช่น เรามี วัว 1 ตัว ขายนมได้แก้วละ 5 บาท แต่พอไปสกัดเป็นโยเกิร์ตเติมจุลินทรีย์มีประโยชน์เข้าไป สร้าง
คุณค่าให้สูงขึ้น จะขายได้ ขวดละ 45 บาท เป็นต้น

6. ธุรกิจ On Demand (The On Demand Model) เป็นธุรกิจท่ีมีลักษณะให้บริการสินค้าและบริการตาม 
ความต้องการของลูกค้า และการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างทันท่วงที เช่น เรามี วัว 1 ตัว เราเปิด
แอปพลิเคชั่นให้ลูกค้าสั่งซื้อนมตามปริมาณเท่าที่ต้องการ และ เก็บค่าขนส่งเพิ่ม

7. ธุรกิจ Buffet (The Ziferblat Model) มีลักษณะของธุรกิจท่ีให้บริการแบบเลือกสรรตามใจชอบจากเมนู 
ที่หลากหลาย เช่น เรามี วัว 1 ตัว เราเปิดบ้านให้เข้ามาเยี่ยมชม และ ดื่มนมเท่าไหร่ก็ได้ ในเวลาที่จ�ากัด เราได้รายได้จาก 
การเก็บค่าบริการแรกเข้าหรือค่าบริการเยี่ยมชม เป็นต้น

8. ธุรกิจคราวด์ซอสซิ่ง (The Crowdsourcing Model) มีลักษณะเป็นแบบพ่อค้าคนกลาง Drop Ship เช่น 
เราไม่มีวัว เราถามผู้คนว่าสนใจบริจาคเงินเพื่อซื้อวัว 1 ตัวไหม ในการแลกเปลี่ยนนั้นคือ เมื่อได้วัวมา คนที่บริจาคคนแรก ๆ 
ทุกคนจะได้นมออร์แกนิคฟรีแลคโตส คนละ 10 กล่องฟรี

จากตัวอย่างรูปแบบธุรกิจข้างต้น เราจะเห็นได้ว่าวัวเพียงตัวเดียวก็สามารถท�าให้เราเรียนรู้การด�าเนินงานของธุรกิจ 
ได้จ�านวนมาก นี่เป็นเพียงแค่ตัวอย่างหนึ่งของรูปแบบธุรกิจ ยังมีตัวอย่างอีกมากมายให้เราได้เรียนรู้ เพราะโมเดล 
ทางธุรกิจที่ดีต้องท�าซ�้าได้และขยายตัวได้

NOTE
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รู้จักกับ 
แผนพัฒนาธุรกิจ 

(What’s business 
model?)

2.3



รูจ้กักบั 
Business Model Canvas (BMC)2.3

Business Model Canvas (BMC) ถูกออกแบบโดย Alexander Osterwalder ในปี 2010 เป็นเครื่องมือที่ 
ใช้ในการอธิบายภาพรวมของธุรกิจได้อย่างเรียบง่าย สามารถสื่อสารกับทีมงานให้เข้าใจได้ง่ายและชัดเจน ท�าให้เรา 
ฝึกคิดเป็นภาพและจดจ�าได้ง่ายข้ึน รวมทัง้ใช้ในการสร้างกลยทุธ์ใหม่ทางธรุกจิ ซ่ึงจะแสดงให้เหน็ถงึการสร้างรายได้ของบรษิทั  
ลูกค้า เหตุผลในการซื้อ และกระบวนการด�าเนินธุรกิจ โมเดลธุรกิจจึงเปรียบเสมือนพิมพ์เขียวส�าหรับการด�าเนินกลยุทธ ์
ทางธุรกิจ ด ้วยการออกแบบโครงสร ้างองค์กร กระบวนการ และระบบที่ เอื้อต ่อการผลักดันสู ่การปฏิบัติ  
โครงสร้างพื้นฐาน 9 ช่อง ประกอบด้วย

1. กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ลูกค้าเป็นหัวใจส�าคัญของธุรกิจ ซึ่งธุรกิจจะต้องทราบว่าลูกค้าของ
เราเป็นใคร ต้องจัดประเภทและระบุให้ชัดเจนเพื่อที่จะมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ตรงจุด โดยลูกค้าอาจเป็นก
ลุ่ม Mass Market (กลุ่มลูกค้าที่ไม่เฉพาะเจาะจงมากนัก เป็นกลุ่มลูกค้าสินค้าอุปโภคบริโภค) หรือกลุ่ม Niche Market  
(กลุ่มลูกค้าของสินค้าหรือบริการที่เป็น High-Involvement ซึ่งเป็นคนต้องคิดและพิจารณาก่อนตัดสินใจ)

2. การสร้างและรกัษาความสมัพนัธ์กบัลกูค้า (Customer Relationships) การสร้างและรกัษาความสมัพันธ์ 
กับลูกค้าในแต่ละกลุ่มที่ประกอบด้วย การแสวงหาลูกค้ากลุ่มใหม่ และการรักษาลูกค้ากลุ่มเดิม โดยการให้ค�าแนะน�าเกี่ยวกับ
ข้อมูลของสินค้าหรือบริการ รวมถึงให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการสร้างสินค้าหรือบริการ ซึ่งการรักษาลูกค้าจะเป็นการสร้าง 
การบอกต่อและการซื้อซ�้า จนน�าไปสู่การเป็นลูกค้าที่จงรักภักดีต่อธุรกิจ

3. ช่องทางการซื้อขายและการติดต่อกับลูกค้า (Channels) ช่องทางการติดต่อกับลูกค้า หรือช่องทางการรับรู้ 
ของลูกค้าเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการของธุรกิจที่จะช่วยให้ลูกค้าประเมินคุณค่าของสินค้าหรือบริการ และเป็นช่องทาง 
ในการกระจายสินค้าให้แก่ลูกค้าด้วย เราต้องวิเคราะห์ให้ได้ว่าการซื้อขายผ่านช่องทางใดจึงจะสะดวกกับลูกค้ามากที่สุด จะ
เป็นช่องทางออนไลน์ หรือ ออฟไลน์ แอพพลิเคชั่น หรือแพลตฟอร์มไหนที่เหมาะสม

4. คณุค่าทีส่่งมอบให้ลกูค้า (Value Propositions) คณุค่าของสนิค้าและบรกิารเป็นประเดน็หลกัทีลู่กค้าจะเลอืก 
ซื้อสินค้าและบริการ ผู้ประกอบการต้องเข้าอกเข้าใจลูกค้าอย่างแท้จริง รับรู้ถึงความต้องการและตอบสนองความ 
ต้องการของลูกค้าได้

5. พนัธมติรหลกั (Key Partners) กลุม่เครอืข่ายหุ้นส่วนทางธรุกิจทีพ่ึง่พากันเพือ่ให้ธรุกิจอยูร่อด ในการประกอบ
ธรุกจิมอีงค์ประกอบหลายอย่างทีต้่องใช้ความช�านาญเฉพาะด้าน จงึจ�าเป็นต้องอาศยัพนัธมติรเข้ามาช่วย เช่น การสือ่สาร 
การวางระบบงาน หรือการขนส่ง เป็นต้น

6. กิจกรรมหลัก (Key Activities) หมายถึง กิจกรรมที่ต้องด�าเนินการให้บรรลุเป้าหมายทางธุรกิจ อาจหมายถึง 
การผลิต การบริการ หรือการสร้างเครือข่าย ซึ่งกิจกรรมหลักจะแตกต่างกันตามโมเดลธุรกิจ

7. ทรัพยากรหลัก (Key Resource) เป็นทรัพยากรที่มีอยู่แล้ว หรือจ�าเป็นต้องมี ไม่ว่าจะเป็นเงินลงทุน เครื่อง
มือเครื่องจักร เทคโนโลยี แม้กระทั่งทรัพยากรบุคคล โดยทรัพยากรหลักนั้นอาจจะสร้างข้ึนเองหรือร่วมมือกับ 
พันธมิตรภายนอกได้ เพื่อให้ธุรกิจสามารถสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้าและสามารถเข้าถึงลูกค้าได้

8. โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ต้นทนุหลกั 
ท่ีใช้ในการด�าเนินธุรกิจเพ่ือสร้างคุณค่าให้แก่สินค้าหรือ 
บริการ สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า หรือการใช้ทรัพยากร 
ของหน่วยงานเพื่อให้ได้มาซึ่งประโยชน์ในรูปของสินค้า 
หรือบริการ เช่น ต้นทุนสินค้าหรือบริการ ค่าจ้างพนักงาน 
ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร ค่า
เซิร์ฟเวอร์ เป็นต้น

9. กระแสรายได้ของธุรกิจ (Revenue Streams) 
รายได้ของธุรกิจเปรียบเสมือนน�้าหล่อเลี้ยงธุรกิจให้อยู่รอด  
โดยรายได้ของธุรกิจจะอยู ่ ในรูปของ รายได้จากการ 
ขายสินค้าหรือบริการ ค่าเช่า ค่าลิขสิทธิ์ หรือรายได้ค่า
โฆษณา

ดังนั้น ประโยชน์ของ Business Model Canvas คือ  
สร้างเป้าหมายของธุรกิจให้ชัดเจนขึ้น ท�าให้การส่งมอบ 
คุณค่าให้กับลูกค้าเป็นไปอย่างถูกวิธีและถูกกลุ่มเป้าหมาย  
รวมถึงท�าให้ธุรกิจสามารถจัดการทรัพยากรได้อย่างมี 
ประสิทธิภาพ และจะท�าให้เราทราบภาพรวมของธุรกิจได้ 
ทันทีว่าเราก�าลังท�าอะไรอยู่

NOTE
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วิธีการเขียนแผนธุรกิจ  
(How to write 

business model 
canvas)

2.4



เรยีนรูก้ารสร้าง  
Business Model Canvas (BMC)2.4

การสร้าง BMC ส่วนใหญ่นิยมท�าเป็นผืนผ้าหรือกระดาษแผ่นใหญ่แผ่นเดียว เพื่อให้สามารถติดกระดาษ Post-it ลงไป
ได้ เพือ่ความสะดวกในการแก้ไข เพิม่หรอืลดข้อมลูทีเ่ก่ียวข้อง รวมถงึท�าให้สามารถมองภาพรวมของธุรกิจได้อย่างชดัเจน 
ในกระดาษแผ่นเดียว

ภาพที่ 15 Business Model Canvas
หมายเหตุ จาก https://www.marketingoops.com/news/biz-news/business-model-canvas/

ภาพที่ 16 รายละเอียดโครงสร้างพื้นฐาน 9 ช่อง ของ Business Model Canvas

การสร้าง Business Model Canvas เราจะต้องมองภาพรวมของธุรกิจทั้ง 9 ช่อง ซึ่งในแต่ละช่องจะช่วยให้ 
เจ้าของธุรกิจสามารถตอบค�าถามส�าคัญของธุรกิจ 4 เรื่องคือ

นอกเหนือจากรูปแบบและวิธีการข้างต้น BMC ยังถูกน�าไปประยุกต์ใช้เพ่ืออธิบายวิธีการบริหารจัดการในลักษณะอื่น 
ๆ เช่น Lean Model Canvas ส�าหรับองค์กรที่มุ่งเน้นกลยุทธ์การด�าเนินการท่ีเป็นเลิศ (Operational Excellence) และ 
Innovation Model Canvas ส�าหรับองค์กรที่มุ่งเน้นการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการน�าเสนอส่ิงใหม่ให้แก่ตลาดและลูกค้า 
(Product Leadership)

• Who (ท�าสินค้าหรือบริการให้ใคร) ประกอบด้วย 
Customer Relationships, Customer Segments 
และ Channels

• What (ท�าอะไร) ประกอบด้วย Value Proposition
• How (ท�าอย่างไร) ประกอบด้วย Key Partners, Key 
Activities และ Key Resource

• Money (ท�าแล้วคุ้มค่าหรือไม่) ประกอบด้วย Cost 
Structure และ Revenue Streams

HOW WHAT WHO

�

Key partner

คู่ค้าที่เกี่ยวข้อง
กับการด�าเนินงาน
ของกิจการเรา
มีกลุ่มใดบ้าง

🚩

Key activities

กิจกรรมหลักที่
กิจการ
ต้องท�ามีอะไรบ้าง

💎

Value

Propositions

คุณค่าที่เอาไว้ชนะใจลูกค้า
เราจะน�าเสนออะไรให้ลูกค้า?

�

Cutomer

Realationship

สร้างความสัมพันธ์
ระหว่างกิจการกับ
ลูกค้าแบบเดิม

� 

Cutomer

Segments

ลูกค้าของเราคือใคร

🚩

Key Resource

ทรัพยากรที่มีอยู่ใน
ตอนนี้มีอะไรบ้าง

📢

Channels

ช่องทางการติดต่อ
สื่อสารกับลูกค้าผ่าน
ช่องทางใด

💰

Cost structure

โครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่ายในกิจการของเรามีอะไรบ้าง

💰

REvenue streams

รายได้ของกิจการเรามาจากช่องทางใดบ้าง

Money
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เรื่องน่ารู้: องค์ประกอบของ BMC ทีส่�าคญัทีสุ่ด คอื Customer หรือ Who จากนัน้
ค่อยต่อด้วย What จากนัน้ไปที ่How และสดุท้ายค่อยไปใส่เร่ืองการเงนิ (Money)

NOTE

NOTE
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แผนธุรกิจ 
กับการน�าไปใช้จริง

(implementation)

2.5



การน�า Business Model Canvas ไปใช้2.5
ส�าหรับในหนังสือเล่มนี ้การน�า Business Model Canvas (BMC) ไปใช้เพือ่การสร้างโมเดลธุรกจิจะเกีย่วข้องกับ 

มมุมองของ STEAM4INNOVATOR โดยเราจะต้องเริม่จากการคดิว่า สนิค้าของเราคอือะไร จะขายให้ใคร ขายอย่างไร ใช้วตัถดุบิ 
อะไรบ้าง ผลิตอย่างไร และมีก�าไรไหม โดยได้ประยุกต์ BMC ให้เป็น Business Canvas (แผนธุรกิจ)  มาใช้วางแผนธุรกิจให้
รอบด้าน เพื่อให้เห็นรายรับ ต้นทุน และกลุ่มคนที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจของเรา โดยจะใช้ชื่อว่า S4I Business Canvas

โดย S4I Business Canvas เป็นเครือ่งมอืช่วยให้คดิและเหน็ภาพรวมของการท�าธรุกิจ จากต้นแบบนวัตกรรม ซึง่ในการผลติ 
และอยู่รอด จ�าเป็นต้องอาศัยมุมมองด้านตลาด ช่องทางขาย ทรัพยากร พันธมิตร และมุมมองด้านการเงิน ซึ่งมีจุดเน้น
อยู่ 2 ข้อ คือ

1. Overview การวางแผนธุรกิจควรมองภาพรวมในองค์ประกอบต่าง ๆ อย่างครบถ้วนเพื่อให้มั่นใจว่านวัตกรรม
สามารถอยู่รอดได้จริง

2. Link การเชื่อมโยงแต่ละองค์ประกอบของธุรกิจ เช่น ลูกค้า ช่องทาง รายได้ ฯลฯ ต้องสัมพันธ์ สอดคล้องเป็นเหตุ
เป็นผลกันอย่างชัดเจน

S4I Business Canvas: แผนธุรกิจ เริ่มต้นจาก

1. สินค้าบริการ หรือ วิธีการแก้ปัญหาของเราคืออะไร? (ที่ทดสอบแล้ว) มีคุณค่าอย่างไร? อธิบายให้เห็นภาพ

2. ลกูค้า-ช่องทาง-รายรับ เราขายของให้ใครบ้าง? ส่งของหรอืตดิต่อกับเขาช่องทางไหน? และเรามรีายรบัแบบใดบ้าง?

3. เครือข่าย-ทรัพยากร-รายจ่าย เราท�างานกับใครบ้าง? เราน�าวัตถุดิบหรือทรัพยากรผลิตมาจากไหน? และท�าให้เรามี
ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายแบบใดบ้าง?

โดย S4I Business Canvas : แผนธุรกิจนี้จะมี2 มุมมอง คือ ด้านการผลิต (ฝั่งซ้าย) และด้านการขาย (ฝั่งขวา) ประกอบ
ด้วยโครงสร้างพื้นฐาน 7 ช่อง ได้แก่

1. สินค้าหรือบริการ (Product/Service/Process Value)
2. ช่องทางการขายและการขนส่งสินค้า (Channel)
3. ลูกค้า (Customers)
4. รายรับ (Revenue)
5. พันธมิตร (Key Partners)
6. ทรัพยากร (Key Resource)
7. ค่าใช้จ่าย (Expense)

เริม่ต้นจากสินค้า/บริการ 
หรือวิธีแก้ปัญหาของเราคืออะไร? (ทีท่ดสอบแล้ว) 
มีคุณค่าอย่างไร? อธิบายให้เห็นภาพ

ลูกค้า-ช่องทาง-รายรับ 
เราขายของให้ใครบ้าง? ส่งของหรือติดต่อ
กับเขาช่องทางไหน? และเรามีรายรับแบบใดบ้าง?

เครือข่าย-ทรัพยากร-รายจ่าย 
เราทํางานกับใครบ้าง? เรานําวัตถุดิบ/
ทรัพยากรผลิตมาจากไหน? และทําให้เรามีต้นทุน
หรือค่าใช้จ่ายแบบใดบ้าง?

ชือ่ทีม : 
วันที ่:      K S4I BUSINESS CANVAS : แผนธุรกจิ

ใช้วางแผนธุรกิจให้รอบด้าน เพ่ือให้เห็นรายรับ ต้นทุน และกลุ่มคนทีเ่กีย่วข้องกับธุรกิจของเรา

1. 2. 3.

ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)

3
Stage 3 
BUSINESS 
MODEL

© COPYRIGHT RESERVED BY NATIONAL INNOVATION AGENCY 2017-2021เรียนรู้ได้ที ่VDO 6 : Stage 3 Business Model

ภาพที่ 17 S4I Business Canvas: แผนธุรกิจ

NOTE
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เทคนิคน่าใช้: เคล็ดลับมัดใจลูกค้า คือ จงปฏิบัติกับลูกค้าให้เหมือนกับ  
"แฟนที่เพิ่งคบกัน" อยากรู้เรื่องราวในทุกมิติ จดจ�าเรื่องราวได้ในทุก ๆ เรื่อง 
ทุ่มเท ไม่บ่น ไม่เหนื่อย จริงใจ และคิดไว้เสมอว่าจะไม่ทิ้งกัน

ค�าถามชวนคิด:
หากจะเริ่มเขียน BMC ควรเริ่มเขียนจากช่องใดก่อน  
โดยให้เขียนเลข 1-7 ก�ากับด้านหน้า
Square ทรัพยากร  Square สินค้า/บริการ  Square ลูกค้า
Square ช่องทางการขาย Square รายได้  Square ค่าใช้จ่าย
Square พันธมิตร

NOTE

NOTE
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2.6
ตัวอย่างแผนธุรกิจ 
( Case study :  

business model)



ตวัอย่าง BMC ของธุรกจิประเภทต่าง ๆ 2.6

จากโมเดลธุรกิจทั้ง 8 รูปแบบที่ได้กล่าวไปในหัวข้อที่ 1.3 เราสามารถยกตัวอย่าง S4I Business Canvas ของธุรกิจ
ประเภทต่าง ๆ ได้ดังนี้

ธุรกิจขายตรง (The Direct Sales Model): บริษัท แอมเวย์ (ประเทศไทย) จ�ากัด

ภาพที่ 18 แผนธุรกิจแอมเวย์ (ประเทศไทย) จ�ากัด

ธุรกิจแบบฟรีเมี่ยม (The Freemium Model): Line แอพฯ (LINE Corporation)

ภาพที่ 19 แผนธุรกิจ Line แอพฯ (LINE Corporation)

ธุรกิจแบบสมาชิก (The Subscription Model): True Visions

ภาพที่ 20 แผนธุรกิจ True Visions

ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)
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• ต้นทุนคงที่
• ค่านายหน้า

• สินค้าของบริษัท • รายได้จากการขายสินค้า

• ผูจ้�าหน่ายวตัถดุบิ
• บริษัทขนส่ง

• Brands
• ตัวแทนขาย
• เครือข่าย

• ขายตรง
• ผ่านตัวแทน 
 จ�าหน่าย

• ผู้บริโภค (End-User)

ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)
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ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)
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• ค่า Server
• ค่าการตลาด
• ค่าวิจัยและพัฒนา
• ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร

• เชื่อมโยงกับเพื่อน
• ค้นพบ เรียนรู้ และเข้าใจได้ง่ายขึ้น
• ให้องค์กรสามารถติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 
 ได้โดยตรง โดยได้รับการโต้ตอบตรง 
 จากลูกค้าทันทีได้ด้วย

• รายได้จากค่าโฆษณา

• Content Partners  
 (TV Show, Movie, Music)

• Line แพลตฟอร์ม
• โครงสร้างพื้นฐาน 
 ด้านเทคโนโลยี

• Website
• Mobile App

• ลูกค้าทั่วไป
• ลูกค้าองค์กร
• คนที่ต้องการสร้างสติ๊กเกอร์ 
 หรือเกมส์ที่ต้องการสื่อผลงาน 
 ของตัวเองผ่านไลน์

• ต้นทุนขยายและการให้บริการ
• ค่าใช้จ่ายในการขยายและบริหาร

• ความคุ้มค่า และบริการ 
 อย่างมีประสิทธิภาพ

• รายได้จากทรูออนไลน์
• รายได้จากทรูโมบาย
• รายได้จากทรูวิชั่น

• ทีโอที (สัญญาร่วมงานบริการ 
 โทรศัพท์พื้นฐาน)
• คู่ค้าด้านการจัดซื้ออุปกรณ์  
 โครงข่ายโทรคมนาคมต่าง ๆ

• ผู้ใช้บริการรายย่อย
• ผู้ใช้บริการองค์กรขนาดใหญ่/ย่อย

• โครงข่าย 
 การให้บริการ 
 พื้นฐาน

• ศนูย์บรกิาร
• ตัวแทน 
 จ�าหน่าย
• ขายตรง
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ธุรกิจแบบแฟรนไชส์ (The Franchise Model): KFC

ธุรกิจสารสกัด (The Loss Leader Model): Malee บริษัท มาลีกรุ๊ป จ�ากัด (มหาชน)

ภาพที่ 21 แผนธุรกิจ KFC

ภาพที่ 22 แผนธุรกิจมาลีกรุ๊ป จ�ากัด (มหาชน)

ธุรกิจ On Demand (The On Demand Model): Netflix

ภาพที่ 23 แผนธุรกิจ Netflix

ธุรกิจ Buffet (The Ziferblat Model): Disneyland

ภาพที่ 24 แผนธุรกิจ Disneyland

ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)

© COPYRIGHT RESERVED BY NATIONAL INNOVATION AGENCY 2017-2021

ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)
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ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)

© COPYRIGHT RESERVED BY NATIONAL INNOVATION AGENCY 2017-2021

ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)
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• พนักงาน
• ภาพลกัษณ์
• วัตถุดิบสด ใหม่ 

มีคุณภาพ

• หน้าร้าน
• โทรศัพท์
• Website
• Social Media

• ต้นทุนการสร้างแบรนด์
• ค่าจ้างพนักงาน
• ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร
• ค่าสาธารณูปโภค
• ค่าวัตถุดิบ

• อาหาร Fast Food
• รายการอาหารหลากหลาย 

ครอบคลุมกลุ่มลูกค้าทุกเพศทุกวัย
• สูตรลับ (Secret Recipe)

• รายได้จากการขายสินค้า
• รายได้จากค่าแฟรนไชส์

• บริษัท Pepsi
• ผู้จ�าหน่ายวัตถุดิบ
• เจ้าของพื้นที่หรือห้างสรรพสินค้า
• ผู้ขายอุปกรณ์

• กลุ่มวัยรุ่น วัยท�างาน และกลุ่ม
ครอบครัว

• กลุ่มลูกค้าที่อยู่ในเขตเมือง และ
ชานเมือง

• ชอบความสะดวก สบาย รวดเร็ว

• พนักงาน
• โรงงานผลิต
• เครือ่งจกัร

• ช่องทาง 
Online/
Offline

• แคมเปญชิงโชค 
/โฆษณา

• ต้นทุนขาย
• ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร

• ผลิตภัณฑ์ผลไม้กระป๋อง 
และน�้าผลไม้

• ดูแลสุขภาพของทุกคนบนโลกนี้

• รายได้จากการขายสินค้า

• ผู้จัดจ�าหน่ายวัตถุดิบ  
(มีการร่วมลงทุนใน 
กระบวนการผลิตระหว่างบริษัทฯ 
กับซัพพลายเออร์)

• ลูกค้าในประเทศ
• ลูกค้าต่างประเทศ

• ฐานข้อมูล
ลูกค้า

• App. Website
• พนักงาน
• ระบบบริหาร
• ระบบปฏิบัติการ

• มือถือ แท็ปเล็ต
• Netflix App
• กระแสจาก 

ยูทูปเบอร์
• รีวิวผ่านเพจ
• Social Network

• ต้นทุนระบบเก็บข้อมูล
• ต้นทุนการสร้าง Content
• ต้นทุนการตลาด/การบริหารจัดการ
• ต้นทนุการพฒันา
• ต้นทุนการซื้อ Content

• สตรีมมิ่งวิดีโอออนไลน์
• สามารถดูได้ทุกที่ทุกเวลา
• มี Content ตอบโจทย์ทุกเพศทุกวัย
• ไม่มีโฆษณา  

สามารถดูได้รวดเดียวจบ

• รายได้จากการ Subscription
• รายได้จาก Content ที่หลากหลาย
• รายได้จากฐานลูกค้าทั่วโลก
• ขายลิขสิทธิ์ Content  

และแบรนด์ Netflix

• นักลงทุน
• ผู้สร้าง Content
• Amazon AWS
• บัตรเครดิต
• Smart TV/อุปกรณ์สื่อสาร

• กลุ่มเด็ก
• กลุ่มวัยรุ่น
• กลุ่มวัยท�างาน
• กลุ่มที่ชอบ Content หลากหลาย
• กลุ่มที่ต้องการฝึกภาษา

• เงินเดือน
• โครงสร้างพื้นฐาน
• ค่าใช้จ่ายเกีย่วกบัผลติภาพยนตร์
• ค่าใช้จ่ายการออกแบบ

• สร้างสรรค์เรื่องราวและ
ประสบการณ์ที่ดีเยี่ยมส�าหรับ
สมาชิกทุกคนในครอบครัว

• ข้อเสนอที่หลากหลาย

• รายได้ค่าเข้าสวนสนุก
• รายได้ค่าโฆษณาบนเครอืข่าย
• รายได้จากภาพยนตร์

• บริษัทภาพยนตร์อื่น ๆ
• ผู้โฆษณา

• แบรนด์
• โซเชยีลมเีดยี
• สตูดิโอ
• พนกังาน

• เวบ็ไซต์
• โซเชยีลมเีดยี
• ทีวี

• เดก็
• ครอบครวั
• Mass Market
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NOTE

ธุรกิจคราวด์ซอสซิ่ง (The Crowdsourcing Model): Kickstarter

ภาพที่ 25 แผนธุรกิจ Kickstarter

จากตัวอย่างที่แสดงมาข้างต้น จะเห็นได้ว่าในแต่ละธุรกิจมีโมเดลธุรกิจที่แตกต่างกันไป และโมเดลธุรกิจสามารถปรับ
เปลี่ยนได้ตามความเหมาะสมของรูปแบบธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป

สรุปได้ว่าการสร้างโมเดลธุรกิจจะช่วยให้ธุรกิจคิดได้รอบด้าน สามารถสื่อสารกับทีมงานได้อย่างชัดเจน เข้าใจง่าย เป็น
ไปในทศิทางเดยีวกนั มองเหน็จดุทีต้่องโฟกสัจดุท่ีต้องพัฒนาให้ธรุกิจสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ การ
สร้างโมเดลธุรกิจสามารถใช้ได้ทั้งธุรกิจที่ก�าลังเริ่มต้นใหม่เพื่อจัดระบบความคิดตัวเองและเข้าใจในธุรกิจของตัวเองว่าเรา
ก�าลังท�าอะไร จะมีแผนกลยุทธ์ไปในทิศทางไหน ให้ธุรกิจเห็นภาพรวมก่อนเริ่มลงมือท�าธุรกิจ รวมถึงสามารถใช้กับธุรกิจ
เดิมที่ก�าลังหาทางรอดใหม่ แนวทางใหม่ หรืออยากหาช่องทางลูกค้าใหม่ ๆ ซึ่งการท�า BMC นี้ จะช่วยในการประกอบการ
ตัดสินใจในการพัฒนานวัตกรรมใหม่ หรือสามารถน�าไปใช้ในการปรับกลยุทธ์ภายในองค์กรได้ต่อไป

เมื่อสร้างโมเดลธุรกิจเรียบร้อยแล้ว ล�าดับถัดไปที่ผู้ประกอบการต้องให้ความส�าคัญ ก็คือการสร้างพันธมิตร หรือการ
สร้างความร่วมมือกับคู่ค้าเพื่อสร้างโอกาสในการด�าเนินธุรกิจให้สามารถเพิ่มคุณค่าให้กับลูกค้าและเพิ่มผลประโยชน์ให้กับ
องค์กรได้ต่อไป ดังนั้นในเร่ืองถัดไป จึงขอน�าเสนอในประเด็นของการท�างานร่วมกับคู่ค้าว่าคู่ค้ามีก่ีประเภท มีวิธีการเข้า
ถึงคู่ค้าในแต่ละประเภทได้อย่างไร และมีขั้นตอนในการท�างานร่วมกับคู่ค้าอย่างไรบ้าง

"It will never ever be the same again!!!"
- Restless gospel (2020)

ผลิต ขาย

ค่าใช้จ่าย
มีต้นทุนการผลิต/การจัดการอะไรบ้าง?

(Expense)
สินค้า + บริการ

ของเราคือ?
(Product/Service/Process Value)

รายรับ
มาจากช่องทางใดบ้าง?

(Revenue)

พันธมิตร
คน/ธุรกิจ/หน่วยงานทีเ่ราทํางานด้วย?

(Key Partners)
ทรัพยากร

วัตถุดิบ/ทุน/กิจกรรม?
(Key Resource)

ช่องทาง
การขาย/ส่งสินค้า?

(Channel)

ลูกค้า
ของเราคือ?

(Customers)

© COPYRIGHT RESERVED BY NATIONAL INNOVATION AGENCY 2017-2021

• ค่าบริหารจัดการแพลตฟอร์ม
• ค่าสิทธิบัตร

• ช่วยให้ผู้ที่มี Project หรือไอเดีย
ใหม่ให้ได้รับผลตอบแทนที่ดี

• การเข้าถึงนวัตกรรมใหม่

• รายได้จากเงินที่เก็บได้ 5%

• Sponsor
• Creator
• Investor
• ผู้ให้บริการช�าระเงินออนไลน์

• แพลตฟอร์ม
• พนักงาน
• Community

• Kickstarter.com
• Social Network
• Blogs
• Social Media

• Start-up Businesses
• Early Adopter
• ผู้ประกอบการ
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การท�างาน
ร่วมกับคู่ค้า 

(Partner & 
Connection)

3



การท�างานร่วมกับคู่ค้า

ผลลัพธ์การเรียนรู้

1. ผู้เรียนเห็นความส�าคัญของการท�างานร่วมกับคู่ค้า
2. ผู้เรียนเข้าใจขั้นตอนการท�างานร่วมกับคู่ค้าในสถานการณ์จริง
3. ผู้เรียนสามารถวิเคราะห์ประเภทของคู่ค้า และหาวิธีการเข้าถึงคู่ค้าในแต่ละประเภทได้
4. ผู้เรียนเข้าใจความแตกต่างในการเจรจาต่อรองและสร้างความสัมพันธ์กับคู่ค้า

"If you want to go fast, go alone;
but if you want to go far, go together."

-African Proverb

บทน�า

นิยาม

การท�างานในโลกของผู้ประกอบการต้องอาศัยการแข่งขันที่จะท�าให้องค์กรเติบโตอย่างรวดเร็ว ด้วยธรรมชาติของ 
โลกธุรกิจที่มีการการแข่งขันสูง อาจท�าให้มุมมองของผู้ประกอบการมองข้ามความส�าคัญของการสร้างความร่วมมือ  
เมือ่โอกาสในการสร้างพนัธมติรมาถงึ ผูป้ระกอบการทีมุ่่งเรือ่งการแข่งขันก็จะเหน็ความส�าคญัเพยีงแค่การรกัษาผลประโยชน์ 
ส่วนตนให้มากที่สุด แม้จะท�าให้คู่ค้าของตัวเองเกิดผลเสียก็ตาม ในทางกลับกันถ้าหากเราเข้าใจความส�าคัญของการสร้าง
พันธมิตร ความสัมพันธ์นี้อาจน�ามาซึ่งโอกาสในการสร้างนวัตกรรมใหม่ ๆ  ให้เกิด ประโยชน์กับหลายฝ่ายได้มากขึ้นรวมถึง
เพิ่มคุณค่าให้กับลูกค้าของเราอีกด้วย

พันธมิตร (Partner) หมายถึง การท�างานร่วมมือกันตั้งแต่สองหรือหลายฝ่ายตามข้อตกลงเป้าหมายที่ตั้งร่วมกันไว้  
การสร้างพันธมิตรมักต้องอาศัยการแบ่งปันทางทรัพยากร การท�างาน ความเสี่ยง ความรับผิดชอบและการตัดสินใจ  
ระยะเวลาในการด�าเนินการอาจแตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของการร่วมสร้างพันธมิตรในครั้งนั้น 

การร่วมมือกับพันธมิตร สามารถสร้างผลประโยชน์กับองค์กรที่อยู ่ภายในความร่วมมือในหลากหลายแง่มุม  
โดยตัวอย่างของประโยชน์ในการการสร้างความร่วมมือกับพันธมิตรมีต่อไปนี้ 

เรื่องน่ารู้: ตัวอย่างการสร้างพันธมิตร
แบรนด์ดัง GoPro และ Red Bull เพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์บริการ
ในปี 2016 บริษัทผลิตกล้องแอคชั่นและแอปพลิเคชั่น Go Pro และ บริษัท 
เครื่องดื่มชูก�าลัง Redbull ได้ตกลงท�างานร่วมกันเพื่อหาทางเพิ่มคุณค่า 
ให้ลูกค้า และสร้างนวัตกรรมใหม่ ๆ ผ่านการผลิตและกระะจายสื่อ รวมถึง 
การโปรโมทข้ามแพลตฟอร์ม จากการท�าความร่วมมือร่วมกันนี้ผลิตภัณฑ์ของ 
GoPro จะได้สิทธิ์ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าของ Redbull ผ่านกิจกรรม 
ทางการตลาด มากกว่า 1,800 กิจกรรม ใน 100 ประเทศ รวมถึงสื่อหรือเนื้อหา
ของกิจกรรมที่มีการบันทึกก็จะถูกเผยแพร่ผ่านทั้ง GoPro Channel, Red Bull 
TV, และสื่ออื่น ๆ อีกมากมาย

แบรนด์ Nike และ Apple ใช้ประโยชน์จากความรู้ร่วมกันความรู้และความคิด
ก่อนความส�าเร็จของ Apple Watch บริษัทเสื้อผ้าอุปกรณ์กีฬายักษ์ใหญ่
อย่าง Nike ได้ออกผลิตภัณฑ์ Wearable หรือ อุปกรณ์ติดตามประสิทธิภาพ
ของนักกีฬาแบบที่สวมใส่ได้ชื่อว่า "Nike Fuel Band" ซึ่งได้หยุดการจ�าหน่าย
และสนับสนุนในปี 2018 แต่การร่วมมือกันของ Nike และ Apple ท�าให้ Apple 
Watch Nike+ เป็นผู้เล่นหลักในเทคโนโลยี Wearable ได้ โดย Nike อาศัยจุดแข็ง
ขององค์กรในความเข้าใจสมรรถนะของนักกีฬาและการพัฒนาศักยภาพของ
นักกีฬา ในขณะที่ Apple ก็มีจุดแข็งด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์เทคโนโลยีที่ท�าให้
ประสบการณ์ผู้ใช้ ลื่นไหลและพึงพอใจ

Starbucks และ Spotify แบ่งปันทรัพยากร
Starbucks เป็นสถานที่ที่ลูกค้าชอบไปพักผ่อนดื่มกาแฟ และส่งเสริม
ประสบการณ์การเป็น The Third Place ได้ ดนตรีก็เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส�าคัญ การ
จับมือร่วมกันนี้ท�าให้ พนักงาน Starbucks จะได้รับสิทธิ์ใช้ Spotify Premium 
และสร้าง Playlist ที่ใช้เล่นในร้านในสหรัฐอเมริกาที่มีมากกว่า 1,000 สาขา 
Playlist นี้ก็ช่วยให้ลูกค้าภายในร้านได้รู้จักศิลปินหน้าใหม่บน Platform ของ 
Spotify อีกด้วย นอกจากนี้ ลูกค้าที่มี Starbucks Rewards Card ก็สามารถใช้
แต้มแลกสิทธิพิเศษกับ Spotify ได้ในขณะเดียวกัน เป็นการเพิ่มช่องทางการหา
ลูกค้าให้กับ Spotify ด้วยอีกทาง

• สร้างรายได้หรือแบ่งปันทรัพยากร
• ค้นหาวิธีแก้ไขปัญหาที่ซับซ้อน

• ใช้ประโยชน์จากความรู้ร่วมกันความรู้และ ความคิด  
ก�า จัดการท�าซ�้ าหรือการทับซ ้อนระหว ่างกลุ ่ม ท่ี 
คล้ายคลึงกัน• เพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ

• เพิ่มความน่าเชื่อถือต่อบุคคลภายนอก
• เพิ่มประสิทธิผลในการใช้ทรัพยากร
• ลดปัญหาในการปฏิบตังิานหรือการจดัการ
• ดึงดูดความเชี่ยวชาญหรือความรู้หรือประสบการณ์
เฉพาะ
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ค�าถามชวนคิด: สิ่งที่คุณท�าอยู่เรียกว่าการท�างานกับพันธมิตรหรือไม่?
คุณมีอ�านาจการตัดสินใจร่วมหรือไม่?
คุณมีการลงทุนทรัพยากรร่วมกันกับพันธมิตรหรือไม่?
การท�างานร่วมกันของพันธมิตรจะส่งผลให้เกิดผลประโยชน์อย่างไร?
เรามีวิธีในการแบ่งปันความเสี่ยงความรับผิดชอบหรือไม่?

ผูป้ระกอบการต้องท�าความเข้าใจเป้าหมายขององค์กรแต่ละประเภท ลกัษณะและวธีิการเข้าถึงทรพัยากรทีแ่ต่ละองค์กรมี  
รวมถึงวิธีการตัดสินใจขององค์กร องค์กรพันธมิตรแต่ละรูปแบบมีเป้าหมาย วัฒนธรรม หรือค่านิยมที่แตกต่างกันไป  
ซ่ึงอาจน�าไปสู่วิสัยทัศน์ท่ีแตกต่างกัน ตัวอย่างของประเภทองค์กรพันธมิตรด้านล่างเป็นแนวทางในการท�าความเข้าใจ 
องค์กรแต่ละประเภทต่าง ๆ เพื่อสร้างพันธมิตร

1. รัฐบาล: สิ่งที่รัฐสามารถสนับสนุนพันธมิตร

• ความชอบธรรมตามระบอบประชาธิปไตย
• มอบอ�านาจในการวางแผนพัฒนาระยะยาว
• งบประมาณสาธารณะ การใช้จ่ายงบประมาณ
• โครงสร้างพื้นฐานการจัดส่งบริการสาธารณะ
• โครงสร้างพื้นฐานระดับชาติที่มีความซับซ้อน (ถนน ทางรถไฟ น�้า พลังงาน ฯลฯ)
• นโยบายภาษีอากรและกรอบการก�ากับดแูล
• การศึกษา ทักษะและการเสริมสร้างขีดความสามารถ เช่น บริการส่งเสริมการเกษตร
• การจัดหาที่ดิน

หน้าที่ของรัฐบาล

• เป็นตัวแทนประชาชนตามระบอบประชาธิปไตย
• การให้ความปลอดภัยทั้งด้านชีวิตและทรัพย์สินของประชาชน 
• รักษาและบังคับใช้กฎหมาย
• การพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม จัดเตรียมโครงสร้างพื้นฐานสาธารณะเพื่อให้บริการประชาชน
• การจัดเก็บภาษี

การเข้าถึงภาครัฐ

• วิธีในการเข้าถึงบุคคลในองค์กรภาครัฐมีหลากหลายวิธี ทั้งการส่งเอกสารหรือจดหมายจากบุคลากรระดับสูงสุด 
ขององค์กรของคุณ หาคนในองค์กรรัฐในระดับที่คุณต้องการติดต่อ หรืออาศัยคนรู้จักท่ีคุณสามารถเข้าถึงได้และอาจ 
น�าโครงการไปต่อยอดกับบุคคลอื่น ๆ ในองค์กรภาครัฐ

• โดยทั่วไปรัฐบาลจะมีระบบราชการและกฎระเบียบที่ซับซ้อน ท�าให้การสร้างนวัตกรรมเป็นไปได้ยาก บทบาทของการได้
รับการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูงจึงสามารถสร้างแรงขับเคลื่อนได้ดีขึ้นกว่า

• รัฐบาลมีมุมมองเชิงมหภาคต่อประเทศและจะมีปัญหาในการจัดการกับประเด็นทางสังคมแบบ"เฉพาะกลุ่ม"
• ความสามารถของภาครฐัในการพัฒนาความร่วมมอืในระยะ ยาวจะได้รับผลกระทบอย่างมากจากวงจรทางการเมอืง

ที่มีการเปลี่ยนแปลง

ประเภทขององค์กรพันธมิตร

NOTE

68 69Stage 3 Business model



2. องค์กรไม่แสวงหาก�าไร: สิ่งที่องค์กรไม่แสวงหาก�าไรสามารถสนับสนุนพันธมิตร

• การเข้าถึงความรู้และทรัพยากรระหว่างประเทศ โดยเฉพาะองค์กรพัฒนาเอกชนระหว่างประเทศ
• ความรู้ทางเทคนิค 
• ความรู้อย่างลึกซึ้งและเข้าถึงและการเข้าถึงชุมชนและผู้คน
• ความถูกต้องตามกฎหมาย ทุนทางสังคม และอิทธิพล
• ความสามารถในการจัดระเบียบและการมีส่วนร่วมของชุมชน

หน้าที่ขององค์กรไม่แสวงหาก�าไร 

• การส่งเสริมสิทธิความเสมอภาคการพัฒนาสังคมและสิ่งแวดล้อม
• ให้การสนับสนุนและบริการส�าหรับผู้ที่ต้องการและ/ หรือถูกกีดกันจากกระแสหลักของสังคม
• ท�าหน้าที่เป็นผู้พิทักษ์ประโยชน์สาธารณะรวมถึงการปกครอง
• เพื่อบัญชีและรับรองการเป็นตัวแทนที่เหมาะสม
• การรักษาสิทธิของผู้ด้อยโอกาส

การเข้าถึงองค์กรไม่แสวงหาก�าไร

• องค์กรไม่แสวงหาก�าไรมักเปิดรับการติดต่อผ่านทางช่องทางเว็บไซต์ ส�าหรับการติดต่อพันธมิตรที่ต้องการ 
ติดต่อกับบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 

• การอาศัยบุคคลที่เรารู้จักเพื่อท�าการแนะน�าให้จะท�าให้การ ติดต่อ ด�าเนินงานเป็นไปได้อย่างรวดเร็วที่สุด

3. บริษัทเอกชน: สิ่งที่บริษัทเอกชนสามารถสนับสนุนพันธมิตร

• แนวทางการสร้างมลูค่าตามตลาด
• ความน่าเชื่อถือของแบรนด์
• การตลาดและการโฆษณา
• ความเชี่ยวชาญด้านการสื่อสาร
• ความสามรถในการเข้าถึงโดยตรงและมีอิทธิพลต่อฐานลูกค้าและพนักงาน
• ผลิตภัณฑ์และบริการที่พวกเขาส่งมอบรวมให้ลูกค้า
• นวัตกรรมทางเทคนิค/ ประสิทธิภาพ/ การจัดการ
• อิทธิพลโดยตรงภายในห่วงโซ่คุณค่ารวมถึงการตัดสินใจซื้อ
• โครงสร้างพื้นฐาน/ โลจิสติกส์/ การเงินและในรูปแบบ
• ความสามารถรับความเสี่ยง
• ความคิด "การแก้ปัญหา" และการมุ่งเน้นไปที่ผลลัพธ์
• การเข้าถึงลูกค้าพนักงานซัพพลายเออร์ บริษัท เพื่อนนักลงทุนผู้ให้บริการฝึกอบรม
• ความน่าเชื่อถือเพื่อสร้างความสัมพันธ์กับบริษัทอื่น ๆ 

หน้าที่บริษัทเอกชน

• เพื่อท�าก�าไรทางการเงินให้กับนักลงทุน/ เจ้าของ
• ตอบสนองความต้องการของลูกค้า

เริ่มต้นสร้างพันธมิตร

การสร้างพนัธมติรให้ส�าเรจ็ นอกเหนอืจากความเป็นผูน้�าและความกล้าในการรบัความเสีย่งแล้ว ส่วนประกอบทีจ่ะท�าให้ 
เกิดการร่วมมืออย่างมีประสิทธิภาพต้องอาศัยสิ่งต่อไปนี้ (United Nation. The SDG Partnership Guidebook.สืบค้น 
เมื่อ 1 มิถุนายน 2564, https://sustainabledevelopment.un.org/content/documents/26627SDG_Partnership_
Guidebook_0.95_web.pdf)

1. การตระหนักรู้ในตนเอง (Self-Awareness): รู้ว่าองค์กรของเรามีคุณค่าอย่างไร หรือตนเองถนัดอะไร รวม
ถึงแนวทางการเติบโตในอนาคต

2. การรับรู้ตามบริบท (Context Awareness): รู้ว่าเกิดอะไรขึ้นในสภาพแวดล้อมของคุณ และองค์กรที่ 
อาจเป็นหุ้นส่วนของคุณบ้าง

3. การรบัรูถึ้งความซบัซ้อนระหว่างองค์กรและสภาพแวดล้อม: เมือ่วเิคราะห์แล้วองค์กรท่ีอยู่ในสภาพแวดล้อมลกัษณะนี้ 
ต้องมีการปรับตัวอย่างไร

ความร่วมมือของพันธมิตรสร้างคุณค่าได้อย่างไร? 

การสร้างคุณค่าสามารถเกิดขึ้นได้ใน 2 รูปแบบ (Darian, S. & Dave, P., 2020)

1. เพิ่มคุณค่าให้หุ้นส่วนโดยรวม เริ่มจากการตั้งค�าถามว่าในการท�างานร่วมกันครั้งนี้ว่าเราจะสามารถส่งมอบคุณค่า 
ให้มากขึ้นอย่างชัดเจนได้อย่างไร

2. ผลประโยชน์หรือคุณค่าที่สร้างขึ้นส�าหรับคู่ค้าแต่ละราย แบ่งเป็น
• ผลประโยชน์ที่ได้รับ จะตอบโจทย์กลยุทธ์องค์กร เช่น บริษัทอาจได้รับโอกาสทางธุรกิจใหม่ ๆ หรือการเริ่ม 

สร้างความยั่งยืนให้กับห่วงโซ่อุปทาน
• ผลประโยชน์เชิงทรัพยากร เป็นรูปแบบการระดมทุน หรือ การได้รับทรัพยากรที่ไม่เกี่ยวข้องกับเงินทุน  

การลดค่าใช้จ่ายจากการใช้ทรัพยากรร่วม หรือ ผลประโยชน์ทางอ้อมหรือในเชิงนามธรรม เช่น ต้นทุนทาง
สังคม ความน่าเชื่อถือ เครือข่ายและการเข้าถึงพันธมิตรอื่น ๆ ความรู้และการเสริมสร้างศักยภาพนวัตกรรม  
การรักษาความผูกพันในองค์กรของพนักงาน

การเข้าถึงภาคเอกชน

• ในองค์กรขนาดเล็กจะมีการจัดระเบียบน้อย จึงเป็นเรื่องยากที่จะมีส่วนร่วมกับธุรกิจที่ไม่เป็นทางการ
• บริษัทระดับชาติและข้ามชาติที่ใหญ่กว่ามักจะมีหน่วยงานเฉพาะที่เป็นช่องทางในการติดต่อกับฝ่ายนวัตกรรม
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ระยะเวลาในการพัฒนาความร่วมมือนี้ขึ้นอยู่กับความซับซ้อนของการเป็นหุ้นส่วนและจ�านวนคู่ค้าในการพูดคุย 
เพ่ือให้เกิดความร่วมมอื อาจจะอยูใ่นรปูแบบทีม่ผีูม้ส่ีวนได้ส่วนเสยีหลากหลายฝ่าย เข้าร่วมหรอืมคีนกลางทีช่่วยในการเจรจา 
ก็เป็นได้ การเริ่มต้นกระบวนผ่านการตกลงในความคาดหวังอย่างชัดเจนจะช่วยให้การสร้างความร่วมมือเป็นไปอย่างราบ
รื่นและรวดเร็ว โดยการด�าเนินความสัมพันธ์กับภาคีให้มีคุณภาพต้องอาศัย

• การวางแผนและการท�าความเข้าใจภายในองค์กรของเราอย่างถี่ถ้วน
• ก่อนที่จะเริ่มติดต่ออีกฝ่าย องค์กรต้องพิจารณาประเด็นที่ต้องการจากฝ่ายคู่ค้าล่วงหน้า
• วางแผนวิธีการด�าเนินการประชุม เพื่อผลักดันในบรรลุเป้าหมายในความร่วมมือ ในขณะที่ยังคงสร้างความไว้วางใจ
• องค์กรยังต้องค�านึงถึงเหตุการณ์ที่จะเกิดขึ้นกับอีกฝ่ายหลังที่เกิดการประชุมพูดคุย
• ก�าหนดความคาดหวังที่อยากให้อีกฝ่ายด�าเนินการและทางองค์กรของเราควรด�าเนินไปอย่างไร ส่ิงใดที่จะส่งผลให้
ความสัมพันธ์และความเสมอภาคดีขึ้น หรือสิ่งใดที่จะส่งผลตรงกันข้าม

• องค์กรควรน�าปัจจัยเหล่านี้มาพิจารณา ควรมีการบันทึกทุกครั้งที่มีโอกาส พูดคุยเพื่อเตรียมในการถ่ายทอดให้กับ
เพื่อนร่วมงานหรือคนอื่นในองค์กรของคุณ

เรื่องน่ารู้: ความร่วมมือมีแนวโน้มที่จะเป็นไปตามวัฏจักรที่คล้ายกันมากกับ 
รปูแบบการพฒันาของ Team "Forming–Storming–Norming–Performing"  
ซึง่เสนอโดย Bruce Tuckman (1965) ความท้าทายอาจเกดิขึน้ได้ในช่วงเริม่ต้น 
ของการด�าเนินการ การขึ้นและลงของวัฏจักรเป็นเรื่องธรรมดาของการเริ่ม
ความสัมพันธ์ หากคู่ค้าคิดล่วงหน้าถึงอุปสรรคที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติของ 
การเริ่มท�างานกับคู่ค้าใหม่ จะท�าให้ความรู้สึกผิดหวังผ่านพ้นไปได้ง่ายขึ้น

NOTE

การสร้างพันธมิตรต้องผ่านการประชุมหลายครั้งเพื่อให้คู่ค้าได้เจรจาและก�าหนดรูปแบบของการร่วมมือ โดยเริ่มจาก 
ภาพกว้างทีม่วีสิยัทศัน์โดยรวมตรงกันและท�าความเข้าใจทรัพยากรทีแ่ต่ละฝ่ายจะสามารถน�ามาแก้ปัญหาได้ ซึง่กระบวนการ 
ดังกล่าวจะพัฒนาแบบค่อยเป็นค่อยไป โดยเร่ิมจากการเห็นประโยชน์ตรงกัน น�าไปสู่ตกลงวิสัยทัศน์และพันธกิจท่ีตรงกัน  
สร้างเป้าหมายที่ชัดเจนและก�าหนดกิจกรรมร่วมกัน รวมไปถึงการจัดสรรทรัพยากร หน้าที่ ความรับผิดชอบ แล้วจึงลง
นามความรวมมือดังภาพที่ 26

ภาพที่ 26 Partnership Journey to Action
หมายเหตุ https://sustainabledevelopment.un.org/content/documents/26627SDG_Partnership_Guidebook_0.95_web.pdf

ขั้นตอนการสร้างเครือข่ายพันธมิตร
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เครื่องมือในการวางแผนสร้างความสัมพันธ์

เครื่องมือที่ 1: วิธีการส�ารวจความพร้อมขององค์กรตนเอง 

ผู้เข้าร่วมหรือสนใจในความร่วมมือแต่ละฝ่ายต้องด�าเนินการส�ารวจภายในองค์กรของตนเองให้เสร็จสิ้นก่อน โดยมี 
รายละเอียดในการด�าเนินการดังนี้ 

• ประเมินผลประโยชน์ที่คาดหวังตามกลยุทธ์ขององค์กร เช่น ทรัพยากรหรือสิ่งที่องค์กรจะต้องเตรียมลงทุน
• ท�าการตรวจสอบวิเคราะห์สถานะของพันธมิตร 
• ท�าความเข้าใจความเสี่ยงใด ๆ ที่อาจเกิดขึ้นจากการร่วมมือ
• ท�าความเข้าใจกับสาเหตุและผลประโยชน์จากการ ร่วมมือ
• เตรียมจัดการทรัพยากรภายใน
• เตรียมเอกสารและกระบวนการอนุมัติจากฝ่ายบริหารหรือฝ่ายกฎหมาย

เครื่องมือที่ 2 : การวางแนวทางความร่วมมือที่เป็นระบบ 

สิ่งที่องค์กรควรจะท�าการส�ารวจเป็นขั้นตอนเพื่อให้การร่วมมือมีกระบวนการที่ชัดเจน ได้แก่
• คู่ค้าเหมาะสมกับการท�าความร่วมมือหลังจากวิเคราะห์สถานะ (Due Diligence)
• คู่ค้าเหมาะสมเนื่องจากกลยุทธ์ที่สอดคล้อง
• คู่ค้าจะน�ามาซึ่งผลกระทบเชิงบวกที่มีคุณค่า
• ผลประโยชน์ที่องค์กรได้รับคุ้มค่ากับการลงทุน
• สิ่งที่องค์กรจะต้องท�าตามข้อตกลงสามารถด�าเนินการได้
• ความเสี่ยงต�่าและมีแผนในการลดความเสี่ยง
• องค์กรสามารถท�าตามข้อผูกมัดทางการเงินได้
• องค์กรมีความสามารถและทรัพยากรที่จะด�าเนินการต่อได้
• พนักงานในองค์กรมีความเข้าใจและพร้อมด�าเนินการต่อ
• มีวิธีวัดความส�าเร็จที่ชัดเจนภายในองค์กร

ค�าถามเหล่านี้สามารถใช้เป็นหลักในการพูดคุยกับพันธมิตรเมื่อมีการเจรจาเพื่อท�าความเข้าใจแผนและความคืบหน้า 
ไปพร้อม ๆ กัน

เรื่องน่ารู้: การต่อรองเพื่อเพิ่มมูลค่าสูงสุดให้พันธมิตร  
(Value Maximization Negotiation)
การเจรจาความร่วมมือไม่ใช่การเจรจาแบบที่ต้องมีฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งชนะ และอีก
ฝ่ายต้องแพ้ หรือในรูปแบบที่คุณมุ่งแต่พยายามท�าให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
ส�าหรับองค์กรของคุณ แต่เป็นกระบวนการสร้างสรรค์ร่วมกันมากกว่า โดยทุก
ฝ่ายมุ่งมอบคุณค่าเพิ่มเติมที่ตอบวัตถุประสงค์ร่วมกัน เพื่อขยายผลประโยชน์ 
ให้กับทุกฝ่ายและ "เพิ่มมูลค่าสูงสุด" สิ่งที่พันธมิตรจะต้องถามตัวเองคือจะท�า 
อย่างไรจึงจะขยายส่วนแบ่งสร้างมูลค่าสูงสุดให้กับทุกคน โดยตารางด้านล่าง 
อธิบายเปรียบเทียบการเจรจาในรูปแบบต่าง ๆ
 
(United Nation. The SDG Partnership Guidebook.สืบค้น เมื่อ 1 มิถุนายน 2564, https://
sustainabledevelopment.un.org/content/documents/26627SDG_Partnership_Guidebook_0.95_
web.pdf)

Adversarial Interest-
Based Value Maximize

เป้าหมาย ท�าให้องค์กรของเราได ้
โดยต้องมีคนอื่น 
ที่เสียผลประโยชน์ 
(WIN-LOSE)

ท�าให้ทุกคนได้
พอที่จะท�าตาม
ข้อตกลง  
(MIN WIN)

หาทางท�างานร่วมกัน
ให้รอบด้านเพื่อให้เกิด
ประโยชน์สูงสุด  
(MAX WIN-WIN)

วิธีการท�างาน ถกเถียง พดูคยุและถามไถ่ ระดมสมอง

การเจรจาในรูปแบบนี้ต้องอาศัยการคิดการใหญ่ แนวคิดที่แตกต่างกัน 
และนอกกรอบเมื่อผ่านการ ประเมิน พัฒนาและกลั่นกรองในกระบวนการซ�้า ๆ 
อาจสามารถตอบโจทย์ของทุกฝ่ายได้

ในช่วงเริ่มต้นของการเจรจาพยายามสร้างแนวทางร่วมกับทุกฝ่ายเกี่ยวกับ 
การเพิ่มมูลค่าสูงสุด เป็นพื้นฐานส�าหรับการอภิปราย สร้างแบบอย่างโดยการ 
ให้ค�าแนะน�าว่า "การเป็นหุ้นส่วนสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผู้อื่นได้อย่างไร" 
สร้างความเข้าใจเกี่ยวกับคุณค่าและความส�าเร็จที่หลากหลาย ขยายขอบเขต 
ของการเจรจาให้กว้างขึ้นนอกเหนือจากประเด็นเฉพาะที่อยู่ในมือ ระดมความคิด
อย่างสร้างสรรค์ชุดโอกาสที่กว้างที่สุดที่สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับคุณ 
คู่ของคุณและวัตถุประสงค์ของการเป็นหุ้นส่วนโดยรวม
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เทคนิคการน�าเสนอ 
ตัวเองต่อคู่ค้า 
หรือพันธมิตร 

(Presentation 
Technique)

4



การน�าเสนอตัวเองต่อคู่ค้า 
หรือพันธมิตร (รูปแบบกระชับ) 

ผลลัพธ์การเรียนรู้

สามารถเตรียมพร้อมการสื่อสารกับคู่ค้าในรูปแบบกระชับส�าหรับนักลงทุนและพันธมิตร จุดประสงค์ในการน�าเสนอรูปแบบ 
นี้คือเพื่อเปิดโอกาสให้คุณได้เจอคู่ค้าที่เหมาะสม หรือลูกค้ามากกว่าการปิดการขาย พื้นที่ที่สามารถใช้วิธีการนี้ คือผ่าน 
รปูแบบกจิกรรม Networking หรอืกจิกรรมเครอืข่าย แม้แต่การพบนกัลงทนุในสถานการณ์ต่าง ๆ  ส่ิงทีเ่ราควรเตรยีม คอื

1. ชื่อบริษัท
2. ค�าอธิบายสินค้า: บอกถึงคุณค่าที่องค์กรส่งมอบให้กับลูกค้า
3. กลุ่มลูกค้า: อธิบายให้เห็นภาพถึงกลุ่มลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก
4. จุดขาย: เน้นความแตกต่างที่ท�าให้คุณโดดเด่นกว่าคู่แข่งหรือตัวเลือกในตลาด
5. สิ่งที่คุณคาดหวัง: ปิดท้ายด้วยสิ่งที่คุณต้องการจากการน�าเสนอนี้

ตัวอย่างการน�าเสนอของธุรกิจ Airbnb แบบกระชับ (อ้างอิง)

นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่จองที่พักทางออนไลน์มักจะให้ความส�าคัญกับราคา เพราะโรงแรมเป็นหนึ่งในค่าใช้จ่ายสูงสุด 
ส�าหรับการเดินทางในแต่ละทริป ในทางกลับกันแพลตฟอร์ม เช่น Couchsurfing ได้พิสูจน์แล้วว่าผู้คนกว่าครึ่งล้าน 
ยินดีที่จะให้ยืมโซฟาหรือห้องนอนส�ารอง เราได้สร้างแพลตฟอร์มที่เชื่อมโยงนักเดินทางกับคนในท้องถิ่นที่ยินดีจะปล่อยให้ 
พวกเขาเช่าห้อง นกัท่องเทีย่วประหยดัเงนิ และคนในท้องถิน่สามารถสร้างรายได้จากห้องว่างของพวกเขา ส่วนบรษิทัของเรา 
รับค่าคอมมิชชั่น 10%

การเตรียมน�าเสนอส�าหรับนักลงทุน

ประเภทของนักลงทุนที่มีในปัจจุบัน
1. คนใกล้ตัวเพื่อนและครอบครัวของคุณ ช่องทางนี้มักเป็นช่องทางแรกส�าหรับการระดมทุน เพื่อนและครอบครัว 

ของคุณรู้จักคุณดีที่สุด และเป็นกลุ่มคนที่มีความเชื่อมั่นในตัวคุณ

2. Angel Investor เป็นบุคคลทีม่องหาโอกาสการลงทนุในบรษิทัขนาดเลก็ทีค่าดหวงั 1) การเงนิ: เพือ่สร้างรายได้มากขึน้ 
ด้วยการสนับสนุนธุรกิจที่เหมาะสม 2) เห็นแก่ผู้อื่น: เพื่อตอบแทนอุตสาหกรรมหรือธุรกิจขนาดเล็กโดยทั่วไป และ  
3) วิถีชีวิต: มันดึงดูดความรู้สึกของตนเองสถานะและจุดประสงค์ของพวกเขา

3. Venture Capitalist VCs เป็นบริษัทที่มุ ่งเน้นไปที่การสร้างรายได้ เติบโตแบบก้าวกระโดด พวกเขาลงทุนใน 
หลากหลายภาคส่วนในธรุกจิใด ๆ  ทีด่เูหมอืนว่าจะท�าเงนิได้มากทีส่ดุ ส่วนใหญ่ VCs สามารถรองรบัข้อตกลงทีใ่หญ่กว่าได้มาก  
เพราะมีเงินทุนอยู่มากกว่า

สิ่งที่เราควรเตรียม 10 Slide โดย Dave McClure (2014)

• Title: หน้าแรกควรบ่งบอกถงึชือ่บรษิทัและคณุค่าหรอืวสิยัทศัน์ของบรษิทัไว้อย่างชดัเจน เมือ่เปิดสไลด์ นกัลงทุน 
สามารถดูหน้านี้แล้วเข้าใจทันทีว่าสิ่งที่คุณก�าลังจะน�าเสนอคือผลิตภัณฑ์ที่สร้างคุณค่าแบบไหน

• Problems/Opportunities: อธบิายให้เหน็ถงึกลุม่ลกูค้าทีม่ปัีญหานี ้หรอืโอกาสในการแก้ปัญหานีอ้ย่างชดัเจน  
วธิกีารอธบิายถงึกลุม่ลกูค้าควรท�าให้นักลงทุนเห็นภาพว่าคนเหล่าน้ีคอืคนกลุม่ไหน มีความต้องการอย่างไร หรือมปัีญหา 
ที่จ�าเป็นต้องแก้อย่างไร ในส่วนนี้อาจรวมถึงขนาดตลาด หรือจ�านวนของคนที่มีปัญหาด้วย

• Value Proposition: คุณค่าที่เราต้องการเสนอให้กับลูกค้าคืออะไร หรือผลิตภัณฑ์ของคุณช่วยตอบโจทย์
ลูกค้าได้อย่างไร

• Secret Sauce: เทคโนโลย ีสิง่ท่ีเป็นนวตักรรมใหม่ ๆ  ท่ีสามารถสร้างความได้เปรยีบของเรา (Unfair Advantage) 
ที่จะน�าเข้ามาช่วยตอบโจทย์หรือแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้ โดยการอธิบายด้วยภาพจะท�าให้ผู้ฟังเข้าใจสิ่งที่คุณก�าลังอธิบาย
ได้ดีที่สุด

• Business Model: ส่วนของรายได้ท่ีจะได้จากโมเดลธุรกิจของคุณคือจากส่วนไหน แล้วใครบ้างที่จะเป็น 
ลูกค้าของคุณ

• Go-to-market Plan: แผนการตลาดที่จะท�าให้คุณเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน

• Competitive Analysis: คู่แข่งทางตรงหรือทางอ้อมของคุณคือใครบ้าง และคุณมีสิ่งใดที่จะท�าให้แตกต่าง 
หรือสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้

• Management Team: ทมีและท่ีปรกึษาของคณุมีความพิเศษอย่างไรท่ีจะท�าให้แผนธรุกจิทีคุ่ณเล่ามาในข้างต้น
ประสบความส�าเร็จได้

• Financial Projects and Key Metrics: คุณวัดการเติบโตของธุรกิจในระยะสั้น กลาง ยาวอย่างไร  
รายได้ที่คุณคาดไว้

• Current Status Accomplishments to Date, Timeline, Use of Funds: คุณมีแผนจะท�า
อะไรกับ Funding ที่ทีมต้องการ และใน แผน ที่ท�าอยู่ในปัจจุบันเราเราใกล้เป้าหมายแค่ไหน

จุดประสงค์ของนักลงทุน

1. ท�าไมถึงควรลงทุน ประเด็นนี้นักลงทุนมองหาผลตอบแทนจากการลงทุน ผ่านทางการท�าความเข้าใจในประเด็น 
ของปัญหา ขนาดตลาดของคนที่มีปัญหานี้ ค�าตอบในการแก้ไขปัญหา รวมถึงแผนธุรกิจของบริษัท

2. ท�าไมถึงควรลุงทุนกับคุณ ทีมของคุณมีคุณสมบัติอย่างไรที่เหมาะสมกับการแก้ไขปัญหานี้และสร้างบริษัท

3. ท�าไมควรลงทุนตอนนี้ จังหวะในการลงทุนและเทรนด์ตลาดที่ท�าให้โอกาสนี้น่าจับตามอง
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(องค์การมหาชน)

นางสาวศดานันท์ ล้อเพ็ญภพ นักส่งเสริมนวัตกรรม  
สถาบันวิทยากรนวัตกรรม กลุ่มงานเยาวชน

ส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ  
(องค์การมหาชน)

นางสาวสาธิตา หงษ์ลอย นักส่งเสริมนวัตกรรม  
สถาบันวิทยากรนวัตกรรม กลุ่มงานเยาวชน

ส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ  
(องค์การมหาชน)

นางสาวธัญญาเรศ ล้อมรัตนพนา นักส่งเสริมนวัตกรรม  
สถาบันวิทยากรนวัตกรรม กลุ่มงานเยาวชน

ส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ  
(องค์การมหาชน)

นางสาวกนกวรรณ ศรีศุภร นักส่งเสริมนวัตกรรม  
สถาบันวิทยากรนวัตกรรม กลุ่มงานเยาวชน

ส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ  
(องค์การมหาชน)

ผู้เรียบเรียง

นายศุภวิชช์ สงวนคัมธรณ์ วิทยากรด้านการออกแบบพัฒนาการเรียนรู้  
ผู้ร่วมก่อตั้งบริษัทแบล็คบ็อกซ์ทีม จ�ากัด

บริษัทแบล็คบ็อกซ์ทีม จ�ากัด

ผู้พิสูจน์อักษร

นายธนะรัชต์ ไชยรัชต์ เจ้าหน้าที่อาวุโส ฝ่ายฝึกอบรมและสนับสนุน มูลนิธิ ทีช ฟอร์ ไทยแลนด์
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ส�านักงานนวัตกรรมแห่งชาติ  
(องค์การมหาชน)
ฝ่ายพัฒนาผู้ประกอบการนวัตกรรม  
(กลุ่มเยาวชน)
73/2 ถนนพระรามที่ 6 แขวงทุ่งพญาไท
เขตราชเทวี กรุงเทพฯ 10400
PHONE-ALT 02-017 5555   fax 02-017 5566

ช่องทางการติดต่อเพิ่มเติม
Facebook : @STEAM4INNOVATOR
IG : @STEAM4INNOVATOR
Line OA : @STEAM4INNOVATOR
Website : steam4i.nia.or.th
Email : steam4innovator@nia.or.th


