
การจัดท าแผนธุรกจิเบือ้งตน้ส าหรับผลิตภณัฑท์างดา้นศิลปกรรมฯ

โดย
ไพศาล เตีย๋วงษสุ์วรรณ์



ประกาศ
การท าธุรกจิในปัจจุบัน

หา้มใช้ความรู้สึก และอารมณใ์นการตัดสินใจเดด็าาด
ส่ิงทีต่อ้งใช้คอื สตรู้ิตวัและปัญญารู้คิด

ทีเ่กดิจากความรู้และประสบการณ์ ทีไ่ดม้าจากา้อมูลตา่งๆ



ความจริงในการประกอบธุรกจิ
แต่ละธุรกจิจะต้องประกอบด้วย

ส่ิงทีธุ่รกจิตอ้งมี และ ส่ิงทีต่อ้งสามารถท า

มคีน มขีอง

ท ำด้ำนเทคนิค ท ำกำรจัดกำร



กำรผลติ

กำรค้ำ

กำรบริกำร

ผสม



2. แนวความคิดการสร้างตลาดใหม่
(พืน้ที ่และกลุ่มเป้าหมาย)
[New Market]

3. แนวความคิดในการใช้เทคโนโลยี
ในการผลิตใหม่ [New Technology]

1. แนวความคิดในการสร้างผล
ประโยชนใ์หม่ [New Benefit]

รูปแบบแนวความคดิในการเร่ิมตน้ธุรกจิ



1. ความรู้ ความสามารถ

2. ทศันคต ิและความชอบ
3. ความพร้อม 
ด้านเทคนิค การผลิต การค้า การบริการ
ด้านการเงนิ
ด้านบุคลากร 

4.ความเป็นไปได้
ด้านการตลาด ,ด้านการเงนิ
ด้านกฎหมาย 



ปัจจัยทีต่อ้งค านึง

1. กลุ่มเป้าหมายเป็นใคร  
2. ความต้องการหรือรสนิยมาองกลุ่มเป้าหมายน้ัน
3. ลักษณะทางกายภาพาองผลติภัณฑ์
4. การออกแบบรูปแบบรูปลักษณ ์
5. วัสดุหรือวัตถุดบิทีใ่ช้ 
6. ประโยชนใ์ช้สอยาองผลิตภัณฑ ์
7. การสือ่ความหมายาองผลติภัณฑ ์
8. การคุ้มค่าาองลูกค้าในการจ่ายเงนิซือ้ 
9. ความเป็นไปได้ในการลงทุนาองเรา 
10. ความสามารถาองคู่แา่ง

การออกแบบผลิตภัณฑ(์ PRODUCT DESIGN)



หลักการในการออกแบบผลิตภณัฑ์
สร้างความแตกต่างจากคู่แา่งาัน

และโดนใจกลุ่มเป้าหมาย
ต่างและโดน



การสร้าง BUSINESS CONCEPT

แต่ต้องใหต้่างและโดน

การก าหนดแนวคดิหลักแบบรวบยอดเกี่ยวกับภาพรวมทางธุรกจิาองเรา 
ทีไ่ดจ้ากความคดิสร้างสรรคา์องเรา



กำรสร้ำง BUSINESS MODEL
การก าหนดรูปแบบาองธุรกิจ เป็นการด าเนินการถอดแนวคดิทางธุรกิจาอง

เราออกมาให้เหน็ในแตล่ะประเดน็ และในแตล่ะาั้นตอนาองการด าเนินธุรกจิ
ตัง้แตจุ่ดเร่ิมตน้จนถงึจุดเสร็จสิน้ ทีไ่ดจ้ากความคดิสร้างสรรคา์องเราใหเ้ป็น
รูปธรรมทีชั่ดเจน โดยยังด ารงแนวทางใหเ้กดิความต่างและโดน

1 2
3

4



The Business Model Canvas 
เป็นเครื่องมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซึง่จะช่วยใหเ้หน็ภาพ (visualizing) ไดอ้ยา่งครบถว้น

ทกุมมุ ซึง่ช่วยในการก าหนดกลยทุธ ์ประเมินความส าเรจ็ของแผนงาน และเลือกรูปแบบธุรกิจ 
(business model) ท่ีมีประสทิธิภาพและเหมาะสมกบัธุรกิจ 



สว่นแรก    คือ WHAT ประกอบดว้ย Value Propositions
สว่นท่ีสอง คือ HOW ประกอบดว้ย Key Partner, Key Activity, Key Resource
สว่นท่ีสาม คือ WHO ประกอบดว้ย Customer Segments, Customer Relationship, Channels
สว่นท่ีสี่คือ MONEY ประกอบดว้ย Cost Structure, Revenue Structure

The Business Model Canvas 



การตอบค าถาม 4 า้อในการท าธุรกิจ คือ 
1. ท า(สินค้า)อะไร? 
2. ท าอย่างไร?  
3. ท า(าาย)ให้ใคร?  
4. คุ้มค่าหรือไม่? 

HOW
ท าอย่างไร

WHAT
ท าอะไร

WHO
ท า(ขาย)ใหใ้คร

MONEY 
เงินที่เก่ียวขอ้ง (คุม้คา่หรอืไม)่



1. Value Propositions (คณุคา่ท่ีเราสง่มอบ)
2. Key Activities (กิจกรรมหลกั)
3. Key Resources (ทรพัยากรหลกั)
4. Key Partnerships (พนัธมิตรหลกั)
5. Customer Segments (ลกูคา้)
6. Channels (ช่องทางการจดัจ าหน่าย)
7. Customer Relationships (ความสมัพนัธก์บัลกูคา้) 
8. Cost Structure (โครงสรา้งตน้ทนุ) 
9.Revenue Streams (กระแสรายได)้

วิธีสรา้ง Business Model Canvas
คือการลงรายละเอียดในสว่นตา่งๆ ซึง่เก่ียวขอ้งกบั 4 ค าถามท่ี ส  าคญั (ท าอะไร? ท าอยา่งไร? 

ขายใหใ้คร? คุม้หรือไม?่) โดยการลงรายละเอียดไปอีกเป็น 9 สว่น



วิธีสรา้ง Business Model Canvas

1
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3
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7

8 9



1. Value Propositions (คณุคา่ท่ีเราตอ้งการสง่มอบ) : อะไรคือสิ่งท่ีเป็นคณุคา่ท่ีอยากสง่มอบใหล้กูคา้ , ท าไม
ลกูคา้ถงึซือ้สนิคา้และบรกิารของเรา
2.Key Activities (กิจกรรมหลกั) :  อะไรคือกิจกรรมหลกัท่ีธุรกิจตอ้งด าเนินการ 
3.Key Resources (ทรพัยากรหลกั) : อะไรคือทรพัยากรท่ีส  าคญัและเป็นเอกลกัษณท่ี์ช่วยใหธุ้รกิจสามารถ
แข่งขนัได้
4.Key Partnerships (พนัธมิตรหลกั) : อะไรคือสิ่งท่ีเราไมส่ามารถท าเองได ้และตอ้งพึง่พาผูอ่ื้นเพื่อใหธุ้รกิจ
ด าเนินไปได้

Business Model Canvas



5.Customer Segments (ลกูคา้) :  ใครคือลกูคา้ของเรา ,
พวกเขาคิดอยา่งไร , พวกเขารบัรู ้รูส้กึ และตอบสนองอยา่งไร
6.Channels (ช่องทางขาย) : สินคา้และบรกิารจะสรา้งการรบัรู ้
และสง่มอบถงึลกูคา้อยา่งไร
7.Customer Relationships (ความสมัพนัธก์บัลกูคา้) : 
การสมัพนัธร์ะหวา่งเรากบัลกูคา้เป็นอยา่งไร
8.Cost Structure (โครงสรา้งตน้ทนุ) : อะไรคือตน้ทนุท่ี
ขบัเคลื่อนธุรกิจ เช่น ตน้ทนุขาย หรอื ตน้ทนุการผลติ และจะ
เช่ือมโยงกบัรายไดอ้ยา่งไร ?
9.Revenue Streams (รายไดข้องธุรกิจ) : ธุรกิจของเรา
จะมีรายไดจ้ากการเสนอคณุคา่ผา่นสนิคา้และบรกิารอยา่งไร

Business Model Canvas



WHAT
ท าอะไร



1.Value Propositions (คณุคา่ท่ีเราตอ้งการสง่มอบ) 



ท า(สินค้า)อะไร? คณุคา่สนิคา้/บรกิารของเราคืออะไร?
• จะตอ้งระบใุหไ้ดว้า่ สินคา้/บรกิารของเรานัน้มีอะไรดี และดีอยา่งไร 
• สินคา้/บรกิารของเราสามารถตอบสนองเรื่องใด หรอืใหอ้ะไรกบัลกูคา้ไดบ้า้ง 
• เรื่องใดที่ท  าใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้สนิคา้/บรกิารของเรา เช่นความแปลกใหมข่องสนิคา้, การใชง้านง่าย



คุณค่าาองธุรกจิถอืว่าเป็นรากฐานาองธุรกจิ 
- หากรากฐานแข็งแรงธุรกิจของเราก็สามารถเจรญิกา้วหนา้ไปไดไ้กล และยั่งยืน 
- จดุแข็งหรอืคณุคา่ของสนิคา้หรอืการบรกิารท่ีเสนอใหก้บัลกูคา้นัน้ตอ้งมีความพิเศษ แตกต่างไมเ่หมือนคูแ่ข่ง
- ทัง้ดา้นปรมิาณหรอืคณุภาพ เช่น ราคา นวตักรรม ลกัษณะ หรอืคณุสมบตัิ 
- การคน้หาจดุแข็งหรอืคณุคา่ของตวัธุรกิจเราจงึเป็นเรื่องที่ส  าคญัมาก 
- วิธีการหาคณุคา่ จดุแข็งที่เป็นสากล และนิยมใชก้นัก็คือ Value Proposition Canvas



Value Proposition Canvas 



วัตถุประสงค ์
- เพ่ือคน้หาสิ่งท่ีลกูคา้จ าเป็นตอ้งมี หรอืตอ้งการ 
- เพ่ือน ามาผลิต ปรบัปรุงสนิคา้/บรกิาร ใหส้ามารถแกปั้ญหาของลกูคา้ไดอ้ยา่งตรงจดุ 
- เพ่ือน ามาสรา้งเป็นจดุแข็งหรอืคณุคา่ของธุรกิจเรา 
เร่ืองทีต่้องค้นหา
- ลกูคา้ของเราตอ้งการอะไร ? 
- อะไรเป็นสิ่งจ าเป็นตอ่ลกูคา้ของเรา ? 
- สินคา้/บรกิารของเรามอบคณุคา่หรอืประโยชนใ์หแ้ก่ลกูคา้อยา่งไร ? 
- สินคา้/บรกิารของเราแกปั้ญหาของลกูคา้เราอยา่งไรไดบ้า้ง ? 
- ท าไมลกูคา้ตอ้งการใหช้่วยแกปั้ญหานี ้? 
- ปัจจยัอะไรท่ีท าใหล้กูคา้เลือกใชส้ินคา้/บรกิารของเรา?



HOW
ท าอย่างไร



2.Key Activities (กิจกรรมหลกั) 



Key Activities (กิจกรรมหลกั) 
- งานหลกัของธุรกิจคืออะไร 
การผลิต การคา้ การใหบ้รกิาร

- กิจกรรมหลกัท่ีธุรกิจตอ้งด าเนินการ สามารถแบง่ออกเป็น 3 หมวดดงันี ้
1.การผลติ (Production) เช่น การออกแบบ การผลติ การควบคมุการผลติ การสง่สนิคา้
2.การแกไ้ขปัญหา (Problem-solving) เช่น การท าวิจยั การพฒันาสนิคา้ 
3.การบรกิารก่อนการขาย/ระหวา่งการขาย/หลงัการขาย



วัตถุประสงค ์
เพ่ือคน้หาและระบกิุจกรรมหลกัในดา้นตา่งๆที่ช่วยใหธุ้รกิจด าเนินไปไดอ้ยา่งยั่งยืนและประสบความส าเรจ็ 
เร่ืองทีต่้องค้นหา

1.กิจกรรมท่ีช่วยสรา้งหรอืเพ่ืมคณุคา่ใหก้บัธุรกิจของเรามีอะไรบา้ง ? 
2.กิจกรรมใดท่ีช่วยสรา้งหรอืรกัษาความสมัพนัธก์บัลกูคา้ ? 
3.กิจกรรมใดท่ีช่วยสรา้งช่องทางหารายได ้? 
4.กิจกรรมใดช่วยรกัษาช่องทางการขาย ?



3.Key Resources (ทรพัยากรหลกั) 



Key Resources (ทรพัยากรหลกั) 
ทรพัยากรหลกัท่ีเราควรใหค้วามส าคญั มี 4 ประเภทดงันี ้

1.ทรพัยากรบคุคล (Human Resources) เช่น ลกูจา้ง พนกังาน ท่ีปรกึษา
2.ทรพัยากรทางการเงิน (Financial Resources) เช่น เงินสด เงินกู ้เงินรว่มทนุ 
3.ทรพัยากรทางปัญญา (Intellectual Resources) เช่น แบรนด ์ลขิสทิธ์ิ สทิธิบตัร
4.ทรพัยากรท่ีจบัตอ้งได ้(Physical Resources) เช่น อปุกรณ ์ท่ีดิน อาคาร วตัถดุิบ สินคา้



วัตถุประสงค ์
เพ่ือคน้หาและระบทุรพัยากรหลกัในดา้นตา่งๆที่ช่วยใหธุ้รกิจด าเนินไปไดอ้ยา่งยั่งยืนและมั่นคง 
เร่ืองทีต่้องค้นหา 

1.ทรพัยากรท่ีช่วยสรา้งหรอืเพ่ืมคณุคา่ใหก้บัธุรกิจของเรามีอะไรบา้ง ? 
2.ทรพัยากรใดท่ีช่วยสรา้งหรอืรกัษาความสมัพนัธก์บัลกูคา้ ? 
3.ทรพัยากรใดท่ีช่วยสรา้งช่องทางรายได ้? 
4.ทรพัยากรใดช่วยรกัษาช่องทางการขาย ?



4.Key Partnerships (พนัธมิตรหลกั)



Key Partners (พนัธมิตรหลกั) 
- กิจกรรมหลกับางอยา่งเราไมส่ามารถท าไดเ้อง
- งานบางอยา่งเราอาจจะสามารถท าเองได ้แตอ่าจจะไมคุ่ม้ค่า 
- มีคนอ่ืนท่ีท าไดดี้กวา่
- ควรเอาเวลาไปท าสิ่งท่ีเราถนดัและเป็นฟันเฟืองหลกัในการด าเนินธุรกิจของเราจะดีกวา่ 
- เพ่ือกระจายหรอืลดความเส่ียง 
- เพ่ือใหเ้กิดประโยชนส์งูสดุแก่ธุรกิจ 
เช่น การจา้ง supplier หรอืการหาคนรว่มหุน้เพ่ือพฒันาธุรกิจเป็นตน้ 



พันธมติรธุรกจิม ี4 ประเภท 
1.พนัธมิตรกบับรษัิทท่ีไมใ่ช่คูแ่ข่ง (Strategic alliances between non-

competitors) ตวัอยา่งเช่น KFC (ธุรกิจอาหาร) กบั ROV (ธุรกิจเกม)
2.พนัธมิตรกบัคูแ่ข่ง (Coopetition) ตวัอยา่งเช่น Starbuck กบั After You 
3.พนัธมิตรกบับรษัิทอ่ืนเพ่ือสรา้งธุรกิจใหม ่(Joint Ventures to develop new 

businesses) ตวัอยา่งเช่น LINE BK เกิดจาก LINE กบั KBank
4.ความสมัพนัธแ์บบผูซื้อ้-ผูข้าย (Buyer-supplier relationships) ตวัอยา่งเช่น โรงงาน 

OEM กบัผูจ้  าหน่ายเครื่องส  าอาง



วัตถุประสงค ์
เพ่ือหาและรูว้า่ใคร กลุม่คนประเภทใดท่ีส าคญัตอ่ธุรกิจของเราในดา้นตา่งๆ 
เร่ืองทีต่้องค้นหา

1.ใครคือคูค่า้ท่ีส  าคญัที่เราขาดไมไ่ด ้?
2.คูค่า้ประเภทใดท่ีมีโอกาสมาเป็นพนัธมิตรกบัเราไดบ้า้ง ?



WHO
ท า(ขาย)ใหใ้คร



5.Customer Segments (ลกูคา้) 



Customer Segments (ประเภทลกูคา้ของเรา) 
• ตอ้งระบใุหช้ดัเจนวา่กลุม่เปา้หมายเราเป็นใคร
• วิเคราะหใ์หดี้วา่กลุม่เปา้หมายของเราเป็นใคร “ผูซื้อ้ กบั ผูใ้ช”้ 
ตวัอยา่ง ผลติภณัฑเ์ดก็ท่ีผูใ้ชง้านคือเดก็ แตพ่อ่แมเ่ป็นคนซือ้ ดงันัน้กลุม่เปา้หมายของ สินคา้เดก็คือพอ่แม ่
เราจงึตอ้งใสใ่จความตอ้งการของพอ่แมเ่ป็นหลกั แตก่็ตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ว้ย 
• การท่ีเรารูว้า่ลกูคา้เราคือใคร ชอบอะไร อายเุทา่ใด เพศอะไร ท างานท่ีไหน มีรายไดเ้ทา่ไหร่ ประสบปัญหา
อะไรอยูบ่า้ง หรอือื่นๆ 
• เราจะสามารถใชข้อ้มลูต่างๆเหลา่นีใ้นการออกแบบผลิตภณัฑ ์บรกิาร หรอืสื่อประชาสมัพนัธข์องเราให้
สอดคลอ้งกบัขอ้มลูท่ีเรามีอยูเ่พ่ือตอบโจทยค์วามตอ้งการในดา้นตา่งๆของลกูคา้ไดอ้ยา่งแมน่ย า



กลุม่ลกูคา้หลกัแบง่ออกมาไดท้ัง้หมด 4 กลุม่ดงันี ้
- ตลาดมวลชน (Mass Market) – กลุม่ลกูคา้ทั่วไปที่มีจ  านวนมาก ขนาดใหญ่
- ตลาดเฉพาะกลุม่ (Niche Market) – กลุม่ลกูคา้ท่ีมีขนาดเลก็ มีความตอ้งการเจาะจง 
- ลกูคา้แบง่กลุม่ (Segmented) – กลุม่ลกูคา้แบง่สว่นท่ีมีความตอ้งการหลกัอยูใ่นหมวดหมูเ่ดียวกนั 
- ตลาดหลากหลาย (Diversified) – กลุม่ลกูคา้ท่ีแตกต่างกนั
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- เพ่ือใหเ้รารูจ้กักลุม่ลกูคา้ท่ีส  าคญัตอ่ธุรกิจเราใหไ้ดม้ากและละเอียดท่ีสดุ 
- เพ่ือท่ีจะน าขอ้มลูลกูคา้เหลา่นัน้ไปพฒันาสนิคา้ การบรกิาร หรอื การสรา้ง content และช่องทางการสื่อสาร
เร่ืองทีต่้องค้นหา

1.สินคา้หรอืบรกิารของเราแกปั้ญหาใหใ้คร ? 
2.กลุม่ลกูคา้ประเภทไหนส าคญัตอ่ธุรกิจเรามากท่ีสดุ ? 
3.กลุม่ลกูคา้ของเรานัน้มีพฤติกรรมการใชชี้วิตอย่างไร ? 
4.กลุม่ผูใ้ชส้ินคา้หรอืบรกิารเป็นลกูคา้เองหรอืไม ่?



6.Customer Relationships (ความสมัพนัธก์บัลกูคา้) 



Customer Relationships (ความสมัพนัธก์บัลกูคา้) 
- การสรา้งและรกัษาความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูคา้เป็นหนึ่งในปัจจยัหลกัท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเรจ็ 
- ความสมัพนัธท่ี์ดีนัน้จะเกิดขึน้จากวิธีปฏิสมัพนัธท่ี์เหมาะสมระหวา่งเรากบัลกูคา้
- ควรเลือกวิธีการใหบ้รกิาร ใหค้วามช่วยเหลือต่างๆอย่างถกูตอ้ง มีประสิทธิภาพและเป็นแบบท่ีลกูคา้ชอบ



1.การใหค้วามช่วยเหลือสว่นบคุคล (Personal Assistance) หรอืการใหบ้รกิาร ปฏิสมัพนัธแ์บบหนึ่งตอ่
หนึ่ง เช่น Call Center, Live Chat, อีเมล, และ ช่างเทคนิค 
2. การใหค้วามช่วยเหลือแบบผูช้่วยสว่นตวั (Dedicated Personal Assistance) เป็นเรื่องที่ผูใ้หบ้รกิาร
รูจ้กักบัลกูคา้เป็นอยา่งดี มีความสมัพนัธก์บัลกูคา้ไปอีกระดบั เช่น ช่างตดัผม, เซลลป์ระกนั, และ ท่ีปรกึษา 
Agency
3. การบรกิารตนเอง (Self-Service) คือการรกัษาความสมัพนัธโ์ดยการมอบสิ่งอ  านวยความสะดวกทกุอยา่งท่ี
จ าเป็นตอ่ลกูคา้ ใหล้กูคา้สามารถบรกิารตนเองได ้เช่น ตู ้ATM, และ เครื่องจ่ายเงิน Self-Service 

Supermarket 

ความสมัพนัธก์บัลกูคา้นัน้สามารถแบง่ออกเป็น 6 ประเภทดงันี ้



4. การบรกิารดว้ยระบบอตัโนมตัิ (Automated Services) คือการใชเ้ทคโนโลยีเขา้มาช่วยใหล้กูคา้
สามารถบรกิารตนเองไดเ้ต็มท่ี ตวัอยา่งเช่น ตู ้Kiosk เช็คอินขึน้เครื่องบิน, แอพลเิคชั่นการเงินของธนาคาร
5. ความสมัพนัธแ์บบเครอืข่าย (Communities) หรอืท่ีมาในลกัษณะในการใหบ้รกิารแบบชมุชน 
ตวัอยา่งเช่น กลุม่ Facebook 
6. ความสมัพนัธแ์บบช่วยกนัสรา้ง (Co-Creation) ท่ีเราอนญุาตและสง่เสรมิใหผู้ใ้ชส้ว่นหนึ่งสามารถสรา้ง
บรกิาร สนิคา้ใหก้บัลกูคา้อีกกลุม่หนึ่ง ตวัอยา่งเช่น Youtube,Twitch
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เพ่ือท่ีจะไดซ้ึง่ความสมัพนัธท่ี์ดี ยั่งยืน มั่นคง ผกูพนั ภกัดีระหวา่งเรากบัลกูคา้ ท่ีจะช่วยใหล้กูคา้มั่นใจซือ้สนิคา้ของ
เราซ า้ๆ ใชบ้รกิารของเราซ า้ๆ หรอืบอกตอ่คณุภาพ 
เร่ืองทีต่้องค้นหา

1.ลกูคา้คาดหวงัใหเ้รามีความสมัพนัธก์บัเขาอยา่งไรเป็นลกัษณะไหน ? 
2.มีวิธีรกัษาความสมัพนัธปั์จจบุนัหรอืพฒันาไปในจดุท่ีตอ้งการอยา่งไร ? 
3.ความสมัพนัธเ์หลา่นีจ้ะเขา้กบัแผนธุรกิจสว่นอ่ืนๆของเราอย่างไร ?



7.Channels (ช่องทางการจดัจ าหน่าย) 



Channels (ช่องทางตา่งๆ) ช่องทาง คือสถานท่ีหรอืโอกาสท่ีลกูคา้หรอืคนท่ีมีแนวโนม้จะเป็นลกูคา้
ไดเ้ขา้มามีปฏิสมัพนัธก์บัเรา ไมว่า่จะเป็นตวัสนิคา้/บรกิาร หรอืขอ้มลูต่างๆ ดงันัน้การเลือกช่องทางใน
การเผยแพรส่ินคา้ บรกิาร ขอ้มลู ท าใหล้กูคา้รบัรู ้เขา้ใจ สนใจเรานัน้จงึเป็นเรื่องที่ส  าคญัมากๆ



1. ช่องทาง/สื่อท่ีเราเป็นเจา้ของ (Owned Media)
- เป็นสื่อท่ีเราสรา้งขึน้มาเองเพื่อสรา้งความสมัพนัธก์บัลกูคา้และรกัษาความสมัพนัธน์ัน้ใหยื้นยาว 
- เป็นสื่อท่ีเราสามารถควบคมุคา่ใชจ้่ายได ้ควบคมุคณุภาพได ้ปรบัเปลี่ยนไดเ้สมอ
- ตวัอยา่งสื่อท่ีอยูใ่นกลุม่นี ้เช่น เวบ็ไซต,์ Facebook Fanpage, App, หนา้รา้น 

ช่องทางสามารถแบ่งออกมาได้ทัง้หมด 3 ช่องทางดังนี้



2. ช่องทาง/สื่อท่ีเราไมต่อ้งเสียเงินซือ้ (Earned Media)
- เป็นสื่อท่ีเกิดจากความสนใจ ความประทบัใจที่ท  าใหเ้กิดการบอกต่อบนสื่อ ช่องทางตา่งๆ 
- มีจดุเด่นท่ี น่าเช่ือถือ, ฟร,ี โปรง่ใส และยั่งยืน 
- ตวัอยา่งสื่อท่ีอยูใ่นกลุม่นี ้เช่น การรีวิวของลกูคา้, การไลค ์แชร ์รทีวีต, การบอกตอ่ (Word of Mouth) 



3. ช่องทาง/สื่อท่ีเราตอ้งเสียเงินซือ้ (Paid Media)
- สื่อประเภทนีเ้ราจะตอ้งเสียเงินใหไ้ดม้า 
- มีจดุเดน่ที่ ผลลพัทข์ึน้อยูก่บัจ านวนเงินที่จ่ายไป, ไดผ้ลเรว็, ก าหนดกลุม่เปา้หมายได ้และติดตามผลลพัทไ์ด ้
- ตวัอยา่งสื่อท่ีอยูใ่นกลุม่นี ้เช่น โฆษณาสิ่งพิมพ,์ โฆษณาบน Facebook, Google, Twitter, 

Billboard หรอืบน TV 



าั้นตอนการาาย (Channel Phase) มี 5 ระยะดงันี ้
1. รบัรู ้(Awareness) – ลกูคา้จะรบัรูถ้งึตวัตน สนิคา้ การบรกิารของเราไดอ้ยา่งไร ? 
2. พิจารณา (Evaluation) – จะท าใหล้กูคา้สนใจในตวัสนิคา้ บรกิารอยา่งไร ?
3. ตดัสินใจซือ้ (Purchase) – ลกูคา้จะใชบ้รกิารหรือซือ้สินคา้ผ่านช่องทางไหนไดบ้า้ง ? 
4. จดัสง่ (Delivery) – เราสามารถจดัสง่สนิคา้ การบรกิารผ่านช่องทางไหนไดบ้า้ง ? 
5. หลงัการขาย (After Sales) – เราจะช่วยหรอือ านวยความสะดวกหลงัการขายไดอ้ยา่งไร ? 
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เพ่ือใหส้ินคา้ การบรกิาร หรอืขอ้มลูของเราเขา้ถงึลกูคา้หรอืคนท่ีมีแนวโนม้จะเป็นลกูคา้ไดเ้ป็นจ านวน
มากท่ีสดุ มีประสิทธิภาพและสะดวกท่ีสดุ 
เร่ืองทีต่้องค้นหา
1. ลกูคา้ตอ้งการใหเ้ราสื่อสารหรอืใหข้อ้มลูกบัเขาผา่นช่องทางไหน ? 
2. ลกูคา้ของเราใชเ้วลาสว่นใหญ่อยูบ่น Social Media ท่ีไหนบา้ง ? 
3. ลกูคา้ของเราชอบดคูลิป อา่น หรอืฟัง ? 
4. เราก าลงัใชช้่องทางไหนในการเขา้ถงึลกูคา้อยู ่? 
5. เรามีช่องทางใหม่ๆ  ในการเขา้ถงึลกูคา้บา้งหรอืไม ่? 
6. ช่องทางท่ีเราก าลงัใชอ้ยูมี่คา่ใชจ้่ายเท่าไหร ่? 
7. ช่องทางใหม่ๆ  จะมีคา่ใชจ้่ายเทา่ไหร ่?



MONEY 
เงินที่เก่ียวขอ้ง



8.Cost Structure (โครงสรา้งตน้ทนุ) 



Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) 
- ธุรกิจนอกเหนือจากการสรา้งความแตกตา่ง
- ราคาก็เป็นสิ่งท่ีส  าคญัที่ท  าใหล้กูคา้ตดัสินใจซือ้
- ตวัแปรหลกัของราคาสนิคา้/บรกิารของเรานัน้ก็คือ ตน้ทนุ 
- การมีตน้ทนุต ่า ก็มีโอกาสในการก าหนดราคาสนิคา้ไดห้ลากหลายรูปแบบ 
- ท าใหส้ามารถแข่งขนักบัคูแ่ข่งในตลาดได้



ต้นทุน จ าแนกออกมาได้เป็น 4 ประเภท 
1. ตน้ทนุคงท่ี (Fixed Cost) เช่น คา่เช่าออฟฟิศ คา่จา้งพนกังาน 
2. ตน้ทนุผนัแปร (Variable Cost) เช่น คา่น า้ คา่ไฟ คา่น า้มนั คา่วตัถดุิบ 
3. ตน้ทนุผลิตมากแลว้ราคาถกูลง (Economy of Scale) เช่น สั่งผลิตวตัถดุิบจ านวนมากเพ่ือลด
ตน้ทนุตอ่หน่วย 
4. ตน้ทนุซือ้รวมกนัแลว้ถกูลง (Economy of Scope) เช่น ซือ้โต๊ะ เกา้อีอ้อฟฟิศจ านวนมาก เพ่ือรบั
สว่นลดพิเศษ
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เพ่ือวางแผน วิเคราะหแ์ละควบคมุโครงสรา้งตน้ทนุของธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพ 
เร่ืองทีต่้องค้นหา

1.ธุรกิจเรามีคา่ใชจ้่ายอะไรท่ีส  าคญัที่สดุ ? 
2.คา่ใชจ้่ายอะไรท่ีมีเปลี่ยนแปลงอยา่งสม ่าเสมอ ? 
3.คา่ใชจ้่ายอะไรท่ีคอ่นขา้งสงู แตมี่ความส าคญัไมส่ามารถเลี่ยงได ้? 
4.ธุรกิจเรามีคา่ใชจ้่ายตอ่เดือนประมาณเทา่ไหร ่?



9.Revenue Streams (กระแสรายได)้



รายไดห้ลกั: Revenue Streams (RS): 
• หมายถึงรูปแบบของรายไดท่ี้ธุรกิจจะไดร้บัเขา้มา ซึง่เราจะตอ้งมองให ้ออกวา่รายไดจ้ะเชา้มา
ดว้ยวิธีการใด เช่น คา่สมาชิก คา่เช่าสญัญาณ คา่สนิคา้ คา่บรกิาร รวมไปถงึคา่โฆษณาดว้ย



1. รายไดจ้ากการขายสนิคา้/บรกิาร (Sales)
2. รายไดจ้ากการใชง้าน (Usage Fee)
3. รายไดจ้ากการใชง้านตอ่เน่ือง (Subscription Fee)
4. รายไดจ้ากการเช่ายืม (Lending/ Leasing /Renting)
5. รายไดจ้ากการใชง้านตอ่เน่ือง (Licensing)
6. รายไดจ้ากค่าธรรมเนียม (Brokerage Fees)
7. รายไดจ้ากโฆษณา (Advertising)

Revenue Streams (ช่องทางรายได)้ 
รายไดข้องเรามาจาก 7 แหลง่ดงันี ้
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เพ่ือท่ีจะสามารถก าหนดช่องทางการเขา้มาของรายไดว้า่มาในรูปแบบใด จากแหล่งใดบา้ง 
เร่ืองทีต่้องค้นหา

1.เราจะหารายไดอ้ยา่งไร ? 
2.เรามีกลยทุธการตัง้ราคาอยา่งไร ? 
3.ราคาท่ีลกูคา้คิดวา่คุม้คา่ที่จะจ่ายอยูท่ี่เท่าไหร ่? 
4. รายไดแ้ตล่ะช่องทางคิดเป็นก่ีเปอรเ์ซน็ตเ์ม่ือเทียบกบัรายไดท้ัง้หมด ? 



3 ค าถามก่อนการวางแผนกลยุทธ์

1. ปัจจุบันธุรกจิาองเราอยู่ทีต่ าแหน่งใด
2. ธุรกจิาองเราต้องการจะไปทีใ่ดในอนาคต
3. ธุรกจิาองเราจะไปถงึจุดน้ันได้อย่างไร



1.ปัจจุบันธุรกจิของ
เรำอยู่ทีต่ ำแหน่งใด

2. ธุรกจิของเรำต้องกำรจะ
ไปทีใ่ดในอนำคต

3.ธุรกจิของเรำจะไปถึง
จุดน้ัน ได้อย่ำงไร

กำรเกบ็รวบรวมข้อมูลเพ่ือ
วเิครำะห์สภำพแวดล้อม
- ภำยใน
- ภำยนอก
- กำรแข่งขนั
- พฤตกิรรมผู้บริโภค

โดยใช้เคร่ืองมือ
- SWOT Analysis
- อ่ืนๆ

กลยุทธ์ธุรกจิ
- กลยุทธ์ระดบัองค์กำร
- กลยุทธ์ระดบัหน่วยธุรกจิ
- กลยุทธ์ระดบัหน้ำที่

วสัิยทัศน์ (Vision)
ภำรกจิ (Mission)
เป้ำหมำย (Goals)

กำรด ำเนินกลยุทธ์

กำรควบคุมและประเมนิผลกลยุทธ์

กิจกรรม/โครงการ

แผนปฏิบติัการ

KPIs



mobile 0899693039
tvsv_ps@hotmail.com



สวสัดคีรับ
ขอให้ทุกท่ำนโชคดี


