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Agenda

• The Market Overview
• Customer Segment (CS)
• Customer Segment Work Shop
• Coffee Break
• Business Model Canvas (BMC)
• BMC Work Shop
• Question and Answer



The Market
นั้นส ำคัญไฉน



❖ คุณสมบัติ (Features)
❖ ประโยชน์ (Benefit)

The Product
สินค้า / บริการ



❖ จุดขำย (Key Selling Points)
❖ คุณสมบัติของเรำที่คู่แข่งไม่มี (Key Features : KF)
❖ ประโยชน์ของเรำที่คู่แข่งไม่มี (Key Benefit : KB)

The Product
สินค้า / บริการ



❖ Gain : ควำมพึงพอใจ , สิ่งที่ลูกค้ำคำดหวัง
❖ Pain : ควำมกังวล กลัว , สิ่งที่ลูกค้ำไม่ต้องกำรให้เกิดขึ้น
❖ Job : ควำมต้องกำรเบ้ืองหลัง , สิ่งที่ลูกค้ำต้องกำร

The Customer



ระดับของ Gain
• Required : “ไม่มีไม่ซื้อ” ต้องท ำให้ได้ , เป็นพื้นฐำนต้องมี
• Expected : “คำดหวัง”
• Desired : “อยำกได้แต่ไม่คำดหวัง”
• Unexpected : “แค่ต้องกำร” ไม่เคยมีอยู่ในควำมคิด หำกท ำได้คือเกินควำม

คำดหวัง

The Customer



❖ Functional Jobs : งำนพื้นฐำนที่คนๆนั้นต้องกำรท ำให้เกิดขึ้น / ท ำ
ให้ส ำเร็จ / ปัญหำที่ต้องกำรแก้ / ควำมต้องกำร

❖ Emotional Jobs : ควำมรู้สึก ที่คนๆน้ันมองหำ / ต้องกำร
❖ Social Jobs : ภำพลักษณ์ ที่คนๆนั้นต้องกำรให้คนอื่นมองมำ

Jobs to be done



❖VP and CS



Value Proposition



กำรเลือกกลุ่มเป้ำหมำย
Customer Segment



กำรเลือกกลุ่มเป้ำหมำย
ตัวอย่ำง



กำรเลือก Segment

กลุ่มเป้ำหมำย ใช้ท ำอะไร แก้ปัญหำอะไร

ผู้หญิงวัยท างาน ขบัไปท ำงำน กลบับำ้นตอนดกึปลอดภยักวำ่ใช้
Taxi, ขนสง่มวลชน

ผู้หญิงวัยท างานรักการออก
ก าลังกาย

ขับไปFitness ใสข่องสว่นตวัและอปุกรณกี์ฬำไดง้ำ่ย

นกัศกึษำหญิง ขบัไปเรยีน ไมอ่ยำกอยูห่อพกั

แมบ่ำ้นวยักลำงคน ขบัไปจำ่ยตลำด ใสข่องกลบับำ้นไดสะดวกดี

ตัวอย่ำง



กำรเลือก Segment
ตัวอย่ำง

กลุ่มเป้ำหมำย ขนำดของ
กลุ่ม

ตอบปัญหำ/
ควำมต้องกำร 
(มำก/น้อย)

ควำมสำมำรถใน
กำรซื้อ / Share
of Wallet

ควำมสำมำรถ
ของคู่แข่ง

ต่อยอดไป
กลุ่มอ่ืนได้
หรือไม่?

ผลท่ีคำด/
โอกำสธุรกิจ

G1 8 8 8 5 8 7

G2 5 8 8 4 6 6

G3 6 6 6 3 5 5

G4 7 7 9 4 7 7

ท าทีละ Column



การเลือก Customer Segment





Business Plan
แผนธุรกิจ



❖ Business Owner

❖ Entrepreneur

❖ Self Employee



1. ศักยภาพแห่งความส าเร็จ (Achievement)
2. ศักยภาพแห่งการวางแผน (Planing)
3. ศักยภาพแห่งอ านาจ (Power)

คุณลักษณะของผู้ประกอบการ



1. แนวคิดธุรกิจ (Idea)
2. การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางธุรกิจ (Business Analysis)
3. เป้าหมาย (Goals or Objectives)
4. กลยุทธ์ในการไปสู่เป้าหมาย (Strategis)
5. เทคนิค (Tactic)
6. แผนปฏิบัติการ และงบประมาณ (Action Plan and Budget)
7. การควบคุมและประเมินผล (Control and Evaluation)

โครงสร้างแผนธุรกิจ
Business Plan Structure



ก าหนดวิสัยทัศน์ (Vision)
ก าหนดพันธกิจ (Mission)
ก าหนดเป้าหมาย (Goal)
ก าหนดรูปแบบธุรกิจ (Business Model)
แผนปฏิบัตการ (Action Plan)
วิเคราะห์และก าหนดกลุ่มลูกค้า (Customer Segment Analysis)

การวิเคราะห์ธุรกิจ
Business Analysis



7 ก้าวส าคัญในวงจรธุรกิจ



Innovation S-Curve

New  S - curve

First S - curve



Business Model Canvas
แผนธุรกิจหน้ำเดียว



Business Model Canvas



• Who? (ลูกค้าเราคือใคร)
• What? (เขาต้องการอะไร)
• Why? (ท าไมถึงต้องมาซื้อสินค้าและบริการจากเรา
• Who Partticipates? (ใครเก่ียวข้องบ้างในการตัดสินใจ)
• Where? (ซื้อที่ไหน)
• When? (ซื้อเมื่อไหร)่
• How? (ซื้ออย่างไร)

6W and 1H



Business Model Canvas

How
ท ำอย่ำงไร

Who
ท ำให้ใคร

What
ท ำอะไร

Money เงินที่เกี่ยวข้อง



Business Model Canvas

How
ท ำอย่ำงไร

Who
ท ำให้ใคร

What
ท ำอะไร

Money เงินที่เกี่ยวข้อง



Business Model Canvas

How
ท ำอย่ำงไร

Who
ท ำให้ใคร

What
ท ำอะไร

Money เงินที่เกี่ยวข้อง



Business Model Canvas

Customer
Segments
(CS)



Business Model Canvas

Customer
Segments
(CS)

Value
Propositions

(VP)



Business Model Canvas
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Business Model Canvas
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Business Model Canvas
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Business Model Canvas
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Business Model Canvas
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Business Model Canvas
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Business Model Canvas

Key
Resources
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ตัวอย่ำง
แผนธุรกิจหน้ำเดียว (BMC)



❖ตัวอย่ำง BMC
ร้ำนซักรีด 



❖ตัวอย่ำง BMC
Starbucks



❖ตัวอย่ำง BMC
KFC



❖ตัวอย่ำง BMC
Pokémon



Business Model Canvas



Business Model Canvas



Business Model Canvas



Business Model Canvas



Business Model Canvas



Question and Answer



Contact 
Website : www.MySurachet.com
ID Line : @MySurachet.com
Facebook : MySurachet.com
E-Mail : surachet@catinfonet.com
Mobile : 085 636 2551


