
พฤติกรรมผู้บริโภคเปล่ียนไปการเปล่ียนแปลงนั้นเราอาจจะลืมสังเกตว่าเราถูก
ก�าหนดพฤติกรรมขึ้นมาในชว่งเวลาท่ีเปล่ียนไป โดยหลักแล้วไมว่่าการออกแบบใด ๆ  จะ
มีการต้ังต้นทฤษฎีของนักจิตวิทยาท่ีช่ือ อับราฮัม มาสโลว์ (Maslow’s hierarchy of 
needs) ในรายงานเรื่อง A Theory of Human Motivation ในปี 1943 ซึ่งพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคจะโยงโมเดลมาจากความ ต้องการพื้นฐานเหล่านี้ของมนุษย์นั่นเอง

Business Model Canvas เป็นเครื่องมือใหมส่�าหรับผู้ประกอบการเพราะหลายคนนา่
จะคุ้นเคยกับการท�า “Business Model” ก่อนจะเริ่มต้นธุรกิจท่ีดีควรมี Business Model ท่ีชัดเจนเพื่อลดความเสี่ยงใน
การท�าธุรกิจและท�าให้เรารู้และเข้าใจภาพรวมของธุรกิจของในทางปฏิบัติแล้ว Business  Model ยังไม่สามารถตอบ
โจทย์ภาพรวมของธุรกิจได้อยา่งครบถ้วน Business Model Canvas จึงถูกพัฒนาขึ้นมาให้เป็นเครื่องมือส�าเร็จรูป โดย 
Alex Osterwalder เพ่ือมาเติมเต็มชอ่งว่างของโมเดลธุรกิจชว่ยใหผู้้ประกอบการสามารถมองเหน็ภาพรวมของธุรกิจได้
ครบทุกมิติมากขึ้น ชว่ยประเมินความเสี่ยงในการลงทุน ตอบโจทย์ส�าคัญของการท�าธุรกิจ คือ ท�าอยา่งไรให้มี “ก�าไร” 
Business Model Canvas จึงเปรียบเสมือนแผนลงทุนของผู้ประกอบการด้วย Business Model ท่ีสมบูรณ์ก่อนลงราย
ละเอียดท้ัง 9 ข้อ ใน Business Model Canvas การลงรายละเอียดต่าง ๆ เพื่อตอบค�าถามส�าคัญของการท�าธุรกิจ 4 ข้อ 
นั่นคือ ท�า (สินค้า) อะไร, ท�า (ขาย) ให้ ใคร, ท�าอยา่งไร และคุ้มค่าแค่ไหน (ทางการเงิน) 

 Value Proposition คือ สินค้าและบริการท่ีมูลค่าเพิ่มท่ี
ใสเ่ขา้ไปในสนิค้าหรอืบริการแล้วท�าใหต้�าแหนง่ของสินค้าและ
บรกิารของเราอยูใ่นต�าแหนง่ท่ีเหนือกว่าสนิค้าอ่ืน ๆ  ท่ัวไปหรอื
ท่ีอยู่ในท้องตลาดหมายรวมถึงคุณค่าของสินค้าหรือบริการท่ี
เป็นความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย ได้แก่ 

 ทรัพยากรหลักท่ีจ�าเป็นเพื่อท�าให้ธุรกิจสามารถสร้าง
คุณค่าใหกั้บลกูค้าการเขา้ถึงลกูค้ารักษาความสมัพนัธ์กับลกูค้า
และการสร้างรายได้ เป็นต้น และเป็นวัตถุดิบ (Material) ท่ีใช้
ในการผลิตก็ได้เพ่ือให้สินค้าและบรกิารดีขึ้นหรอืจะเปน็สนิค้า
อ่ืน ๆ ท่ีซื้อมาเพื่อขายรว่มกับสินค้าก็ได้ในการแผนผลิตภัณฑ์ 
เชน่ Packaging ท่ีสนับสนุนให้การสง่สินค้าดีขึ้น Key Man ใน
ช่องน้ีทรัพยากรบุคคล (Human) กายภาพ (Physical) เช่น 
เคร่ืองจักรการผลิตทรัพย์สินทางปัญญา (Intellectual) และ
การเงิน (Financial) เป็นต้น

 งานหลักของธุรกิจคืออะไร เชน่ การผลิต การให้บริการ 
การจัดงานเล้ียง การสร้างเครือข่ายสนับสนุนให้สินค้าและ
บริการมีมูลค่าเพ่ิมมากข้ึนหรือเป็นตัวเช่ือมโยงระหว่างคู่ค้า
ด�าเนนิธุรกิจหลักว่าควรมกิีจกรรมอยา่งไรเพื่อใหคู้ค้่าสนบัสนนุ
ธุรกิจเราได้ดีมากยิ่งขึ้นหรือสนับสนุนให้เกิดรายได้ ได้แก่      

การผลิต (Production)
การแก้ปัญหา (Problem Solving) 
การสร้างรูปแบบหรือเครือขา่ย (Platform/Network)

 Customer Segments เป็นการแบ่งกลุ่มของลูกค้าเพื่อ
หาข้อมูลว่าลูกค้าในแต่ละกลุ่มน้ันมีความต้องการอย่างไร มี
ลักษณะส�าคัญอย่างไร พฤติกรรมเป็นอย่างไรหรือปัญหาท่ี
ลูกค้าพบคืออะไร เป็นต้น

 การวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาดแล้วจะมองจุดนี้
เปน็ชอ่งทางการจัดจ�าหนา่ย นอกจากนีแ้ล้วยงัเปน็ชอ่งทางต่าง 
ๆ ท่ีจะท�าให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้ โดยท่ัวไป
ชอ่งทางแบง่ได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
 ชอ่งทางแบบตรง (Direct Channel) หมายถึงชอ่งทางท่ี
ธุรกิจได้สร้างขึ้นมาเอง เชน่ พนักงานขาย ร้านค้าของตนเอง 
เว็บไซต์ 

ชอ่งทางแบบอ้อม (Indirect Channel)

 การก�าหนดแหล่งท่ีมาของรายได้ใหช้ดัเจน โดยท่ัวไปท่ีมา
ของรายได้สามารถแบ่งได้เป็น 2 รูปแบบ ได้แก่ รายได้การ
ด�าเนินการ (Transaction Revenues) คือได้รายได้จากลูกค้า
ครั้งต่อครั้งและรายได้ต่อเนื่อง (Recurring Revenues) ได้แก่ 
รายได้ท่ีเกิดจากซื้อต่อเน่ือง เช่น การซื้อท่ีมีลักษณะเป็นกระ
บวนการหรอืการบรกิารหลังการขาย รายได้จากธุรกิจสามารถ
มไีด้หลายรูปแบบ ได้แก่ การขายสนิทรพัย ์(Asset Sale) ค่าใช้
งาน (Usage Fee) ค่าสมาชิก (Subscription Fee) การให้ยืม
การเชา่และการเชา่ซื้อ (Lending/Renting/Leasing) การให้
สิทธิ์ (Licensing) ค่านายหน้า (Brokerage Fees) และการ
โฆษณา (Advertising) เป็นต้น

  โครงสร้างค่าใช้จ่ายเป็นการก�าหนดการบริหารจัดการ
ต้นทุนของกิจการซ่ึงมีด้วยกันหลายรูปแบบโดยท่ัวไปแนวคิด
การบรหิารต้นทนุ สามารถแบง่ได้เปน็ 2 ประเภท ได้แก่ การมุง่
ท่ีต้นทนุ (Cost-driven) ได้แก่รูปแบบของธุรกิจท่ีมุง่เน้นในการ
ลดต้นทุนในทุก ๆ ด้านเพ่ือสามารถท�าให้จ�าหน่ายสินค้าหรือ
บริการได้ในราคาท่ีต่างลักษณะของต้นทุนมีด้วยกันหลาย
ประเภท ได้แก่ ต้นทุนคงท่ี (Fixed Costs) ต้นทุนแปรผัน    
(Variable Costs) การประหยัดจากขนาดการผลิต (Econo-
mies of Scale) และการประหยัดจากขอบเขต (Economies 
of Scope) ดูจากค่าใช้จ่ายท่ีเกิดขึ้นในแต่ละขั้นตอน

  Customer Relationships ค่อนข้างมีความส�าคัญเพราะ
เป็นตัวบ่งบอกว่าลูกค้าจะกลับมาซ้ือซ�าหรือไม่ลูกค้าจะบอก
ต่อหรือไม่ นอกจากนี้การก�าหนดว่าธุรกิจจะมีความเก่ียวพัน
หรอืมคีวามสมัพันธกั์บลกูค้าอยา่งไร โดยท่ัวไปการสรา้งความ
สมัพนัธ์เปน็การน�าไปสู ่การได้มาซึ่งลกูค้า (Customer  Acqui-
sition) การรักษาลูกค้า (Customer Retention) และการเพิ่ม
ยอดขาย (Boosting  Sales: Cross-selling & Up-selling) 
ธุรกิจสามารถมคีวามสัมพนัธห์รอืมคีวามเก่ียวพันกับลกูค้าได้
หลายรูปแบบ เชน่ การชว่ยเหลือโดยบุคคล (Personal Assis-
tance)  การชว่ยเหลือโดยบุคลท่ีได้รบัมอบหมาย (Dedicated 
Personal Assistance) การบริการตัวเอง (Self-service) การ
รว่มสร้างสรรค์ (Co-creation) บริการอัตโนมัติ (Automated  
Services) การสร้างกลุ่มสังคมของลูกค้า (Communities)

Key Partnerships หมายถึงการท�าธุรกิจรว่มกับคู่ค้า ซึ่ง
มหีลายรูปแบบ เชน่ พนัธมติรทางธุรกิจ (Strategic Alliances) 
พันธมิตรระหว่างคู่แข่ง (Coopetition) การร่วมทุน (Joint 
Venture) การสรา้งความสมัพนัธกั์บผู้ซ้ือกับผูข้ายเพื่อใหม่ั้นใจ
ว่าผู้ซื้อจะได้รับสินค้าอยา่งสม�าเสมอ (Buyer-supplier Rela-
tionships) การสร้างพันธ์มิตรท�าให้เกิดประโยชน์กับกิจการ 
ดังน้ี การประหยัดจากขนาดการผลิต (Optimization and 
Economy of Scale) การลดความเสี่ยงจากความไม่แน่นอน 
(Reduction of Risk and Uncertainty) การซื้อทรพัยากรหรอื
กิจกรรมเฉพาะ (Acquisition for Particular Resources and 
Activities) 

ตลาดมวลชน (Mass Market) 
หมายถึงกลุ่มลูกค้าท่ัวไปท่ีมีขนาดใหญ่

ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) 
หมายถึงตลาดยอ่ย ๆ มีขนาดเล็กท่ีมีความต้องการ 

ท่ีเฉพาะเจาะจงเหมือนกันภายในกลุ่ม

ลกูค้าเฉพาะด้าน (Segmented) 
หมายถึงกลุ่มลูกค้าท่ีมีความต้องการท่ีเฉพาะแตกต่างจาก
ตลาดท่ัวไป โดยท่ัวไปมีขนาดใหญก่ว่าตลาดเฉพาะกลุ่ม

ตลาดหลากหลาย (Diversified)
 หมายถึงตลาดท่ีมีความต้องการท่ีหลากหลาย

แตกต่างกันออกไป

ตลาดสองด้าน 
(Multi-sided Platform or Multi-sided Markets) 

หมายถึงตลาดหรือลูกค้าต้ังแต่ 2 กลุ่มท่ีมีความสัมพันธ์กัน 
แต่มีความต้องการท่ีแตกต่างกัน เชน่ ธุรกิจนิตยสาร 

มีรายได้จากลูกค้า 2 กลุ่ม ได้แก่ ผู้ซื้อโฆษณาและผู้ซื้อนิตยสาร

คณุค่าสนิค้าหรอืบรกิาร : Value Proposition (VP) 

ท�าส�าเรจ็ (Getting the Job Done) 

การออกแบบ (Design) 

ตราสนิค้าและสถานภาพ (Brand/Status) 

ราคา (Price) 

 การลดค่าใช้จ่าย (Cost Reduction) 

การลดความเสีย่ง (Risk Reduction) 

การเข้าถึงง่าย (Accessibility) 

 ความสะดวก (Convenience/Usability)

ทรพัยากรหลัก: Key Resources (KR)

กิจกรรมหลัก : Key Activities (KA) 

กลุ่มลกูค้า : Customer Segments (CS)

ช่องทางการเข้าถึง : Channels (CH)

รายได้หลัก : Revenue Streams (RS) 

โครงสรา้งต้นทนุ : Cost Structure (CS) 

ความสมัพันธ์กับลกูค้า : Customer Relationships (CR)

พันธมิตร: Key Partnerships (KP) 




