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Blah.. 
Blah.. Blah.. 



• Explore OR Exploit Portfolio Map

• Value Proposition Canvas 
• Business Model Canvas 
• Business Environment Map 
• Testing Business Ideas 

• Corporate Identity Triangle

• The Culture Map
• Team Alignment Map

What are we doing ?

What you are & 
What is your purpose?

How will we do it right ?
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Business Model Portfolio
“EVOLUTION”

โมเดลธุรกิจเรามีวิวัฒนาการ
อยู่ในช่วงใดและต้องท าอย่างไร

เพ่ือปรับตัวให้ได้

ช่วงส ำรวจ

ช่วงเก็บเกี่ยว



• Explore OR Exploit Portfolio Map

• Value Proposition Canvas 
• Business Model Canvas 
• Business Environment Map 
• Testing Business Ideas 

• Corporate Identity Triangle

• The Culture Map
• Team Alignment Map



The Value proposition Canvas
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Value Proposition Design





CREATE 
SHARED UNDERSTANDING 
1. UNIQUE BLUEPRINT 

2. KEY DRIVERS 
3. KEY LEADING INDICATORS





STARTUP = 
EXPONENTIAL GROWTH

WITH LIMITED TIMEFRAME
(ธุรกิจที่โตอย่างรวดเร็วภายในระยะเวลาจ ากัด)

REPEAT + SCALE  







จึงเป็นสาเหตุที่ท าให้ต้องมี “เคร่ืองมือ” 
และ “วิธีการ” ลด
1. ความเส่ียง 

2. ความไม่แน่นอน 

ของไอเดียที่พัฒนาไปเป็นธุรกิจ 



ตอบผลลัพธ์ ปัญหา หรือ ประโยชน์
ของลูกค้า

= 
โอกาสของธุรกิจ



เรา “ช่วย” อะไรลูกค้า

JOBS PAINS GAINS











ข้อพิสูจน์ว่ำ
คุณค่ำของสินค้ำ

และบริกำร
มีคนต้องกำร 

ข้อพิสูจน์ว่ำ
เรำท ำได้จริง

ข้อพิสูจน์ว่ำ
ธุรกิจเดินได้
มีลูกค้ำ มีก ำไร
มีคนซ้ือซ ้ำ

คนอยำกได้

เรำท ำได้

สร้ำงรำยได้

INNOVATION TRINITY



พ้ืนฐาน
= 

เราต้องสร้าง
ผลิตภัณฑ์และบริการท่ีลูกค้ารัก



TRANSITION

YOU

OPPORTUNITY

OPPORTUNITY

TIME

OPPORTUNITY

YOU



อะไรคือนวัตกรรม
Innovation is a new 

solutions that comes from 
a creative ideas



นวัตกรรม ส่ิงประดิษฐ์ มีการยอมรับไปใช้   มูลค่าทางเศรษฐกิจ=

INNOVATION

นวัตกรรมเป็นมากกว่าการประดิษฐ์

มีอะไรท่ีมากไปกว่าผลิตภัณฑ์และเทคโนโลยีอีกมาก

มีผลกระทบเกิดขึ้นท้ังผู้ใช้และผู้สร้าง



DISCOVERY INVENTION INNOVATION

FACT
CREATION OF
A NEW IDEA
OR CONCEPT

TURNING A NEW
IDEA OR CONCEPT 

TO ENABLE COMMERCIAL 
SUCCESS OR

WIDESPREAD USE



การสร้างนวัตกรรม

CREATIVITY

CAPABILITY



WHERE ARE OUR OPPORTUNITIES ?
โอกาสของเราน่าจะอยู่ตรงไหน มีหรือไม่ ?



TO HAVE …..
OPPORTUNITIES
TIME TO MARKET
TIME SPEND  
TECHNOLOGY
TEAM 
TACTICS 
TORQUE  

TO DO …..
EXPLORE 
ANALYSE
INVENT 
DEVELOP 
INCUBATE
REDUCE RISKS
LAUNCH 
SCALE



งานสร้างนวัตกรรม “ยังไม่จบ” 
จนกว่าทีมของคุณหรือทีมของใครสักคนน า

Core value ใหมท่ี่สร้างกันขึน้มา
เข้าไปในตลาดให้ได้

และมีคนยอมรับมันเป็นจ านวนมาก





10 Types of Innovation





GENERATE HIGH LTVGENERATE UNIQUE VALUE

GENERATE 
MORE USERS



XEROX 914 MODEL



Identify Recurring 
Job-to-Be-Done

Create Asset to 
Monetize 

Continuously

Design the 
Value Proposition

Acquire Customers

Earn Recurring Revenue

Source https://www.strategyzer.com/business-model-examples/xerox-business-model







Nespresso’s success key drivers

1. Business model
• Low Cost Machine 
• Premium Coffee 

((Bait & Hook Model))

2. Marketing Strategy 
Direct to consumer channel 

• ((allows the brand to build a 
deep understanding and 
relationship with its drinkers))

BAIT
HOOK DIRECT CH

REVENUE PATTERN TYPE : BAIT & HOOK

BETTER USER-X









CONFIGURATION

PROFIT MODEL

NETWORK

STRUCTURE

PROCESS

Make money

Connect with other create value

Align your talent and assets

Use superior methods to do your work

OFFERING
PRODUCT PERFORMANCE

PRODUCT SYSTEM

Employ distinguish features and functionality

Create complementary products and service

EXPERIENCE

SERVICE

CHANNEL

BRAND

CUSTOMER ENGAGEMENT

Support and enhance the value of your offering

Deliver your offering to your customers and users

Represent your offering and business

Foster interaction

How you?

Ten Types of Innovation to make your model stronger



1.
PROBLEM
SOLUTION

FIT

2.
PRODUCT
MARKET

FIT

3.
BUSINESS
MODEL 

FIT

“บนหน้ำกระดำษ”
โจทย-์วิธีแก้ ลงตัว

“ในตลำดจริง”
ผลิตภัณฑ์-ตลาด ลงตัว

“ในธนำคำร”
โมเดลธุรกิจลงตัว

หลักฐำนยืนยนั
• ลูกค้าให้ความส าคัญกับ

งาน ปัญหา ประโยชน์ จริง
• ตรวจสอบมาแล้วจริง 
• ตรวจสอบมาจ านวนมากพอ 
• ตัวต้นแบบที่ทดสอบมาหลายครัง้

เปลี่ยนจากความเช่ือ
เป็นความจรงิ  “ไม่คิดไปเอง”

ผลิตภัณฑ์ติดตลาดจริง
ถ้าหายไปลูกคา้เดือดรอ้น ไม่พึงพอใจ

มีโมเดลธรุกิจทีส่รา้งรายได้
ท าก าไรได้จริง ขยายผลได้

หลักฐำนยืนยนั
• ผลิตภัณฑ์และบริการที่เวิรค์
• ได้รับการยอมรบัจากตลาด
• ลูกค้ายินดีจ่าย
• มีลูกค้าจ านวนมากพอ 

หลักฐำนยืนยนั
• โมเดลธุรกิจที่เดนิได้จรงิ
• บริหารและควบคุมต้นทนุได้
• สร้างรายไดต้่อเนือ่ง
• มีก าไรเกิดข้ึน
• อัตราก าไรเพ่ิมข้ึนต่อเนื่อง

มันเปน็เร่ืองของกำร ตำมหำ “จุดลงตัว (FIT)”



LTVCAC

Problem
Solution

FIT

Product
Market

FIT

Business
Model 

FIT



Pre P/M Fit
(ระยะก่อนโพรดักส์ติดตลาด)

Post P/M Fit
(ระยะหลังโพรดักส์ติดตลาด

Goal Get to P/M fit
Scalable, Repeatable, 
Predictable Growth

Experiments
Pivot (Product, 

Messanging, Target 
Customer)

Optimization, Expansion

Process
Hustle / Non-Scalable 

Work
Growth SCRUM / Growth 

Machine

Data
Qualitative + 
Quantitative

Quantitative + 
Qualitative

Metric Engagement & Retention Growth Rate

Focus Fast Learning Fast Learning

Growth

Searching for 
Problem-

Solution Fit

MVP

Product 
Market Fit

Channel 
Product Fit

Maturity

Searching for
Product-
Market Fit

Pour on the
Resources for 
Growth

Grow through
acquisition &
international

Time

**Your 
TORQUE**

Problem 
Solution

FIT

Business
Market Fit

• Time to Market & Size
• Team (200%)
• Tactics
• Torques 

FAIL FAST



ควำม
ต้องกำร 

เหตุผลท่ีเขำ
มำเป็นลูกค้ำ



“คุณค่า (Value)”

ตามบริบทของเวลา สถานการณ์ และความต้องการ

คนจะให้ ’ค่า’ ก็ต่อเม่ือส่ิงน้ันมี ‘คุณ’
กับคนๆน้ันในทางใดทางหน่ึง



VALUE PROPOSITION

“อะไรคือเหตุผลที่ลูกค้า มาเป็นลูกค้าของเรา”

“ข้อเสนอท่ีมีคุณค่า”
ต่อลูกค้า (แต่ละกลุ่ม)



Relationship between Business Model Design & Value Proposition Design 

?

?

?

?

?

? ?- Zoom + Zoom

describes 
how you 

create value 
for your 
business

describes 
how you 
create value 
for your 
customer



acommo
-dations

rent my 
house

Travelers

Hosts

SAMPLE : AIRBNB BUSINESS MODEL CANVAS 

Value Proposition to Travelers

Value Proposition to Host

“Business Model 
Canvas”

describes how you 
create value 

for your business

“Value Proposition Canvas”
describes how you 

create value 
for your 
customer



Affordable 
acommo-
dations

List their 
space/ 
Profit

Travelers

Hosts

AirBnb Big picture Business Model

Value Proposition & Customer:

Airbnb is a community-based, two-sided online platform that 
facilitates the process of booking private living spaces for 

travelers. On the one side it enables owners to list their space 
and earn rental money. On the other side it provides travelers 

easy access to renting private homes. 

With over 1,500,000 listings in 34,000 cities and 190 countries, 
its wide coverage enables travelers to rent private homes all 

over the world. Personal profiles as well as a rating and 
reviewing system provide information about the host and what 
is on offer. Vice versa, hosts can choose on their own who to 

rent out their space to.

Travelers

Hosts

Book affordable acommodations

List their space/ Profit

Airbnb is a community-based, 
two-sided online platform 

Airbnb is a community-based, 
two-sided online platform 



Value Proposition & Customer:

Airbnb is a community-based, two-
sided online platform that 

facilitates the process of booking 
private living spaces for travelers.

On the one side it enables owners to 
list their space and earn rental 

money. On the other side it provides 
travelers easy access to renting 

private homes. 

With over 1,500,000 listings in 
34,000 cities and 190 countries, its 
wide coverage enables travelers to 

rent private homes all over the 
world. Personal profiles as well as a 

rating and reviewing system 
provide information about the host 

and what is on offer. Vice versa, 
hosts can choose on their own who 

to rent out their space to.





Source : Strategyzer



Source : Strategyzer



Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า

จับต้องได้ มองเห็นง่าย ส่ือสารเพ่ือแก้ไขได้









ลดควำม
เส่ียงท่ีจะ
ล้มเหลว

สร้ำงสินค้ำ
และบริกำร
ท่ีคนต้องกำร

Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า

Certainty Risk



Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า ใช้ส าหรับใคร ? 

Startup/ New Business 
ธุรกิจเริ่มต้นใหม่

Challenges Opportunity

• เวลาท่ีเหมาะสม ***
• ข้อพิสูจน์คุณค่าของสินค้าและบริการ
• ความสามารถและระบบของทีม
• ทรัพยากรท่ีจ ากัด
• เงินทุน

• คล่องตัวสูง
• ตัดสินใจง่าย 
• เรียนรู้เร็ว



Value Proposition Design
แม่แบบการสร้างคุณค่า ใช้ส าหรับใคร ? 

Running Company
บริษัทท่ีท าธุรกิจอยู่แล้วและต้องการ

พัฒนาคุณค่าและโมเดลธุรกิจเดิม หรือ อยากคิดค้นส่ิงใหม่

Challenges Opportunity

• การโน้มน้าวผู้บริหารระดับสูง
• การเข้าถึงทรัพยากรท่ีมีอยู่
• การกลัวความเส่ียง
• กระบวนการท่ีช้า ไม่ยืดหยุ่น
• การรับความเส่ียง

• ต่อยอดได้จากคุณค่าท่ีมีอยู่เดิม
• ใช้ทรัพยากรต่างๆท่ีมีอยู่แล้ว
• มีโมเดลธุรกิจท่ีหลากหลายข้ึน
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Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

• เราสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้อย่างไร 
• ***ลูกค้า “คาดหวังผลประโยชน์อะไร” 
จากสินค้าและบริการของคุณได้บ้าง ***

• ช่วยในการท าความเข้าใจลูกค้าอย่างชัดเจน 
• มองในมุมของลูกค้า
• สังเกตุ เก็บข้อมูล พิสูจน์ให้เป็นจริง



งำน

ปัญหำ

ประโยชน์

แก้ปัญหำ

เพ่ิมประโยชน์

รำยกำร
“สินค้ำและบริกำร” 
ท้ังหมดท่ีคุณท ำ
ข้ึนมำเพ่ือเสนอ

คุณค่ำ
Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร
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บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้กำรวิเครำะห์
(Analyze)

ใช้กำรสังเครำะห์
(Synthesize)
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ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้กำรวิเครำะห์
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ใช้กำรสังเครำะห์
(Synthesize)

PROBLEM 
SPACE
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ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้กำรวิเครำะห์
(Analyze)

ใช้กำรสังเครำะห์
(Synthesize)

SOLUTION 
SPACE



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้กำรวิเครำะห์
(Analyze)

ใช้กำรสังเครำะห์
(Synthesize)

PROBLEM 
SPACE

SOLUTION 
SPACE



• ภารกิจที่อยากท าให้ลุล่วง
• ปัญหาที่อยากแก้ไข
• ความต้องการที่อยากได้รับการตอบสนอง

งานของลูกค้าคืออะไร
(มองและเก็บข้อมูลจริงจากลูกค้า และ/หรือ ผู้ใช้งาน)

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



งานสร้างผลลัพธ์
เช่น ทานอาหารท่ีดีต่อสุขภาพ 

งานทางสังคม
เช่น ดูเป็นคนทันสมัย น่าเชื่อถือ

งานทางความรู้สึก
เช่น สบายใจว่าเงินลงทุนไม่สูญเปล่า

งานสนับสนุน
เช่น การเปรียบเทียบข้อเสนอต่างๆ

งานของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.





ปัญหาของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



กลุ่มท่ี 1 :ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์ 

• วิธีกำรอะไรท่ีใช้ไม่ได้ผล 
• อะไรท่ีใช้แล้วได้ผลไม่ดีเท่ำท่ีควร
• มีผลเสียบำงอย่ำงเกิดขึ้น
• อะไรท่ีท ำให้ดูไม่ดีเวลำท ำส่ิงน้ี
• อะไรท่ีท ำให้รู้สึกไม่ดีทุกคร้ังท่ีท ำส่ิงน้ี
• อะไรท่ีท ำให้น่ำเบ่ือ
• อะไรท่ีท ำให้รู้สึกไม่ดึงดูด

ปัญหาของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

กลุ่มท่ี 2 : อุปสรรค

• ส่ิงท่ีขัดขวำงไม่ให้ลูกค้ำปดิงำนน้ันได้
• ส่ิงท่ีท ำให้ล่ำช้ำออกไป 

เช่น 
• ไม่มีเวลำ
• รำคำแพง
• ไกล 
• เข้ำถึงยำก 

กลุ่มท่ี 3 : ความเส่ียง

• ส่ิงท่ีอำจะท ำให้เกิดผลเสียร้ำยแรง

เช่น 
• อำจสูญเสียควำมน่ำเชื่อถือ
• เปน็อันตรำยต่อสุขภำพ 



ค าถาม 
(กับสินค้าและบริการของเรา หรือ คู่แข่ง)

ค าอธิบาย 

1. ลูกค้าเสียเวลามาก ใช้เงินมาก หรือเหน่ือยมาก
หรือไม่ อย่างไร

2. อะไรท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่ดี ไม่พอใจ ร าคาญ
หรือปวดหัว

3. ลูกค้าไม่พอใจกับการเสนอคุณค่าท่ีมีอยู่ในปัจจุบันตรงไหนบ้าง
มันขาดคุณสมบัติใด อะไรท่ียังไม่ดี ผิดพลาด

4. ลูกค้ากลัวเร่ืองการเสียหน้า เสียอ านาจ เสียความไว้วางใจ
หรือสถานะหรือไม่ 

5. อะไรท าให้ลูกค้านอนไม่หลับ ประเด็นใหญ่ท่ีท าให้พวกเขาเป็นห่วง
หรือกังวลคืออะไร

6. ลูกค้ามักท าพลาดในเร่ืองใด พวกเขาใช้สินค้าหรือบริการอย่างไม่
ถูกวิธีหรือไม่ หรือไม่รู้วิธีหรือไม่ 

7. ส่ิงใดขัดขวางไม่ให้ลูกค้าเปิดรับการเสนอคุณค่าบางอย่าง
มันต้องลงทุนเยอะ ใช้เวเลาเรียนรู้นาน หรือมีอุปสรรคใดท่ีขวาง
ทางการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการอยู่หรือไม่

วิเคราะห์ปัญหาของลูกค้า



ระดับ 1. ประโยชน์ท่ีจ ำเป็น
ระดับ 2. ประโยชน์ท่ีคำดหวัง
ระดับ 3. ประโยชน์ท่ีน่ำดึงดูด 
ระดับ 4. ประโยชน์ท่ีเหนือควำมคำดหมำย

ประโยชน์ของลูกค้ำคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



ระดับ 1. ประโยชน์ท่ีจ าเป็น เช่น โทรศัพท์โทรเข้าออกได้ 
ระดับ 2. ประโยชน์ท่ีคาดหวัง เช่น โทรศัพท์ดูดี ออกแบบอย่างปราณีต
ระดับ 3. ประโยชน์ท่ีน่าดึงดูด เช่น โทรศัพท์เช่ือมต่อกับอุปกรณ์อ่ืนอย่างไม่สะดุด
ระดับ 4. ประโยชน์ท่ีเหนือความคาดหมาย เช่น โทรศัพท์มีหน้าจอสัมผัสได้ (ในยุคหน่ึง) 

ประโยชน์ของลูกค้าคืออะไร

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



วิเคราะห์ประโยชน์ของลูกค้า

ค าถาม 
(กับสินค้าและบริการของเรา หรือ คู่แข่ง)

ค าอธิบาย 

1. การประหยัดแบบใดท่ีท าให้ลูกค้ามีความสุข พวกเขาให้ความส าคัญกับ
การประหยัดเวลา เงิน หรือ พลังงาน 

2. พวกเขาคาดหวังคุณภาพระดับใด พวกเขาอยากให้มีส่ิงใดมากขึ้นหรือ
น้อยลง คุณสมบัติใดท่ีพวกเขาชื่นชอบ เขาคาดหวังให้มันท าส่ิงใดได้

3. ส่ิงใดท่ีจะท าให้ชีวิตการท างานของลูกค้าง่ายขึ้น

4.อะไรท าให้พวกเขาดูดี ส่ิงใดช่วยเพ่ิมอ านาจ 
หรือสถานะให้กับพวกเขา

5. อะไรคือส่ิงท่ีลูกค้าใฝ่ผันถึง

6. ลูกค้าวัดความส าเร็จและความส้มเหลวอย่างไร พวกเขาวัด
ประสิทธิภาพและต้นทุนด้วยเกณฑ์ใด 

7. อะไรสามารถช่วยเพ่ิมความเป็นไปได้ท่ีลูกค้าจะเปิดรับการเสนอคุณค่า
พวกเขาอยากให้มันราคาถูกลง หรือไม่คุณภาพท่ีดีขึ้นหรือไม่ 



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

ข้อผิดพลาดที่พบได้บ่อย 
(Customer Profiling
Common Mistakes

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

• คิดไปเองโดยไม่ถามลูกค้าหรือผู้ใช้ 
• ส ารวจมาน้อยเกินไป ขาดข้อมูลเชิงลึก
• รวมลูกค้าหลายกลุ่มไว้ในแผนภาพเดียว 
• เขียนปนกัน 
• มีแต่งานเชิงผลลัพธ์ 
ขาดงานทางความรู้สึกและสังคม

• อธิบายไม่ชัดเจน 



• งำนสร้ำงผลลัพธ์
• งำนทำงสังคม
• งำนทำงควำมรู้สึก 
• งำนสนับสนุนอ่ืนๆ 

ลิสต์รำยกำรผลิตภัณฑ์และบริกำร
ต่ำงๆท่ีจะเสนอลูกค้ำ

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

รำยกำรที่
จับต้องได้

รำยกำรที่
จับต้อง
ไม่ได้



สินค้ำและบริกำรของเรำ
แก้ หรือ บรรเทำปัญหำ
ของลูกค้ำได้อย่ำงไรบ้ำง 
ท้ัง “ก่อน ระหว่าง หลัง” 

การท างานให้ส าเร็จ

ทำงแก้

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



ค าถาม ได้/ไม่ได้ อย่างไร 

1. สินค้าของเราช่วยประหยัดเวลา เงิน หรือความพยายาม
ของลูกค้า 

2. ท าให้ลูกค้ารู้สึกดีขึ้น โดยไม่ต้องเจอกับความไม่พอใจ ความ
ร าคาญ ความยากล าบาก และส่ิงอื่นๆท่ีท าให้ปวดหัว 

3. อุดช่วงโหว่งชองการเสนอคุณค่าท่ีมีอยู่เดิม ท้ังของเราและ
คู่แข่ง โดยน าเสนอคุณสมบัติใหม่ ประสิทธิภาพสูงขึ้น หรือ 
คุณภาพท่ีดีขึ้น 

4. ขจัดผลลัพธ์เชิงลบท่ีลูกค้าเผชิญอยู่ หรือหวาดกลัว โดย
อาจจะเป็นการเสียหน้า เสียอ านาจ ความไว้วางใจ หรือ 
สถานะ 

5. ลดความเส่ียงต่างๆท่ีลูกค้าหวั่นเกรง โดยอาจเป็นความ
เส่ียงด้านการเงิน สังคม หรือความผิดพลาด 

6. ช่วยให้ลูกค้านอนหลับสนิทมากขึ้น ลดความกังวลได้

7. ขจัดอุปสรรคท่ีขัดขวางไม่ให้ลูกค้าเปิดรับการเสนอคุณค่า
โดยอาจเสนอทางเลือกท่ีใช้เงินลงทุนต ่ากว่า หรือไม่ต้องใช้
เลย หรือ ใช้เวลาในการเรียนรู้ส้ันลง ฯลฯ 

สังเคราะห์ทางแก้ 



สินค้ำและบริกำรของเรำมีวิธีใดเพ่ือให้ลูกค้ำได้รับ
ประโยชน์บำงอย่ำง ไม่ว่ำพวกเขำจะคำดหวัง

เอำไว้หรือไม่ก็ตำม 
• ประโยชน์จ าเป็นพ้ืนฐาน
• ประโยชน์ท่ีคาดหวัง
• ประโยชน์ท่ีน่าดึงดูด
• ประโยชน์ท่ีเหนือความคาดหหมาย

ตัวสร้ำงประโยชน์

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



ค าถาม ได้/ไม่ได้ อย่างไร 

1. ท าให้การท างานหรือชีวิตของลูกค้าง่ายขึ้น ด้วยการใช้งานท่ี
ง่ายขึ้น เข้าถึงง่ายขึ้น บริการท่ีมากขึ้น หรือลดต้นทุนการเป็น
เจ้าของ

2. ท าได้เหนือกว่าการเสนอคุณค่าท่ีมีอยู่ในปัจจุบันและท าให้
ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจในแง่ของคุณสมบัติบางอย่าง ประสิทธิภาพ 
หรือคุณภาพ

3. ท าให้ลูกค้าดูดีขึ้น มีอ านาจมากขึ้น หรือมีสถานะสูงขึ้น

4. มอบบางอย่างท่ีลูกค้าก าลังมองหา เช่น การออกแบบท่ีดี 
การรับประกัน หรือคุณสมบัติใหม่ 

5. เติมเต็มความปรารถนาให้กับลูกค้า โดยช่วยให้พวกเขาบรรลุ
ส่ิงท่ีอยากได้หรืออยากเป็น หรือ บรรเทาความยากล าบาก

6. ท าให้เกิดผลลัพธ์ท่ีลูกค้าคาดหวังหรือถึงขั้นเหนือความ
คาดหมาย โดยอาจเสนอคุณภาพท่ีสูงกว่าหรือไม่ก็ลดบางอย่าง

7. สร้างผลลัพธ์ท่ีดีและสอดคล้องกับเกณฑ์วัดความส าเร็จและ
ความล้มเหลวของลูกค้า ในแง่ประสิทธิภาพท่ีขึ้นหรือทุนท่ีต ่าลง

สังเคราะห์ตัวสร้างประโยชน์ 



งาน
หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าอยากท าให้
ส าเร็จในการท างานและในดา้น
อ่ืนๆของชีวิต ซ่ึงรวบรวมได้

จากค าบอกเล่าของพวกเขาเอง

***รายการ***
“สินค้าและบริการ” 
ท้ังหมดท่ีคุณท า
ข้ึนมาเพ่ือเสนอ

คุณค่า

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

Customer Profile
คุณลักษณะของลูกค้า

Value Map
แผนภาพคุณค่า

ปัญหา
หมายถึง ผลลัพธ์ไม่พึงประสงค์

ความเสี่ยง และอุปสรรค
ที่เกี่ยวเข้องกับงานนั้น

ประโยชน์
หมายถึง ผลลัพธ์ที่เป็น
รูปธรรมที่ลูกค้าปราถนา

ทางแก้
บอกว่า สินค้าและบริการ
ขอบคุณแก้หรือบรรเทา

ปัญหาของลูกค้าได้อย่างไร

ตัวสร้าง
ประโยชน์

บอกว่าสินค้าและบริการของคุณ
สร้างประโยชน์กับลกูค้าได้อยา่งไร

ใช้กำรวิเครำะห์
(Analyze)

ใช้กำรสังเครำะห์
(Synthesize)



Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



สังเกต รู้จัก เข้ำใจ คุยกับลูกค้ำ 

จัดกลุ่มข้อมูล มองหำโอกำส

1

2

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



จัดล ำดับควำมส ำคัญ

มำก

น้อย

โจทย์ ปัญหำ ประโยชน์

Adopted from Value proposition Design : Alexander O.



Adopted from Value proposition Design : Alexander O.

งำน

ปัญหำ

ประโยชน์

แก้ปัญหำ

เพ่ิมประโยชน์รำยกำร
“สินค้ำและ
บริกำร” 

ท้ังหมดท่ีคุณ
ท ำข้ึนมำเพ่ือ
เสนอคุณค่ำ



Our ethical fashion customer is Hannah, a 28-year-old photographer.
Our e-waste removal customer is Silvio, a 52-year-old facilities manager.

Exercise



Hannah is shopping for new clothes.

She needs items that can be worn at work – so they have 
to look professional.

She’s sick of hand-washing clothes, but also doesn’t want 
to spend too much on dry cleaning.

She hates the idea of “Fast Fashion”, having watched a 
documentary on the environmental impacts of 
manufacturing.

She wants her clothes to make her feel confident, that 
they flatter her figure but aren’t too revealing.

Her favourite colours are pastels, and she has an aversion 
to details like beads and embellishment that jingle when 
she walks.

Let’s have a look at Hannah’s “JOBS-TO-BE-DONE”



Silvio has been tasked with clearing out 
the remaining computers and 
photocopiers left over from a former 
tenant of his office building.

There’s far too much for their usual waste collection, and 
some of these items seem like they can’t be put in a 
regular bin.

He’s pushed for time as is, and doesn’t want to have to 
monitor several people.

He can’t stand to see this technology wasted, and feels a 
responsibility for contributing so much to landfill.

He also has budget pressures, and needs to justify all 
decisions with the CFO.

Let’s have a look at Silvio’s “JOBS-TO-BE-DONE”





Hannah loves shopping online, without pushy retail 
assistants, teenagers and loud music.

She wants to be able to easily return items that don’t fit, 
and hates paying for shipping to Australia.

Versatility is really valuable, because it means she can 
wear her favourite items in a range of outfits.

She won’t overpay for a designer label, 
and has an eye for quality.

She wants to feel that what she buys can make a difference 
in the world, and loves having people ask her about where 
she bought her clothes.

Her taste is well regarded amongst her friends, and she’d 
like to keep that reputation.

Let’s have a look at Hannah’s “PAINS & GAINS”



Silvio wants to make one call and have everything 
sorted, and wants all the items collected by this Friday.

He wants to make sure that everything is disposed of 
properly – partly because it’s the right thing to do, 
partly because he doesn’t want the company to get any 
negative publicity for breaking the law.

He doesn’t want to overpay, so whoever he goes with 
needs to be priced similarly to their usual garbage 
company.

Silvio’s company pride themselves on being responsible 
corporate citizens, and want to show their customers 
that they aren’t heartless landlords.

Let’s have a look at Silvio’s “PAINS & GAINS”











ผลิตภัณฑ์และบริกำรของเรำ

กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย น้ันๆ 

Most importance jobs-to-be-done

V+ing ตระกูลลด Most Critical Pain

V+ing ตระกูลเพ่ิม Most Essential Gain

Unlike ช่ือคู่แข่งคนส ำคัญของเรำ 







คุณลักษณะ 10 ประการของการน าเสนอคุณค่าที่ยอดเย่ียม

1
อยู่ในโมเดลธุรกิจ
ที่ยอดเยี่ยม

2
พุ่งไปที่ งาน ปัญหา 

ประโยชน์ที่มีความส าคัญ
สูงสุดต่อลูกค้า

3
จดจ่อกับงานที่ยัง
ไม่น่าพึงพอใจ

ปัญหาที่ยังไม่ไดร้ับการแก้ไข 
และประโยชน์ที่ยังไม่มใีคร

สร้างข้ึน

5
ไม่สนใจแค่งาน
สร้างผลลัพธ์

แต่ใส่ใจงานทางความ
รู้สึกและงานทาง
สังคมด้วย

4
มุ่งจัดการกับงาน 
ปัญหา ประโยชน์
เพียงไม่กี่อย่าง

แต่ท าได้ยอดเยี่ยม

6
สอดคล้องกับ

วิธีวัดความส าเร็จ
ของลูกค้า

7
พุ่งไปที่ งาน ปัญหา

ประโยชน์ ของคนจ านวน
มากหรือไม่ก็จ านวนน้อย
ที่ยินดีจ่ายราคาแพง

8
ฉีกตัวออกจากคู่แข่ง
โดยจัดการกับงาน

ปัญหา หรือ ประโยชน์
ที่ลูกค้าให้ความส าคัญ

10
เลียนแบบได้ยาก

9
เอาชนะคู่แข่ง
อย่างขาดลอย
อย่างน้อย 1 ด้าน 



ข้อค าถามเพ่ือการตรวจสอบคุณค่าที่น าเสนอ ใช่/ไม่ใช่/
ไม่แน่ใจ

อย่างไร หรือจะพัฒนาและทดสอบอย่างไร

1. อยู่ในโมเดลธุรกิจท่ียอดเยี่ยม

2. พุ่งไปท่ี งาน ปัญหา ประโยชน์ท่ีมีความส าคัญสูงสุดต่อลูกค้า

3. จดจ่อกับงานท่ียังไม่น่าพึงพอใจ ปัญหาท่ียังไม่ได้รับการแก้ไข และ
ประโยชน์ท่ียังไม่มีใครสร้างขึ้น

4. มุ่งจัดการกับงาน ปัญหา ประโยชน์ เพียงไม่ก่ีอย่าง แต่ท าได้ยอดเยี่ยม

5. ไม่สนใจแค่งาน สร้างผลลัพธ์ แต่ใส่ใจงานทางความรู้สึกและงานทาง
สังคมด้วย

6. สอดคล้องกับวิธีวัดความส าเร็จของลูกค้า

7. พุ่งไปท่ี งาน ปัญหาประโยชน์ ของคนจ านวนมากหรือไม่ก็จ านวนน้อย
ท่ียินดีจ่ายราคาแพง

8. ฉีกตัวออกจากคู่แข่งโดยจัดการกับงานปัญหา หรือ ประโยชน์
ท่ีลูกค้าให้ความส าคัญ

9. เอาชนะคู่แข่งอย่างขาดลอยอย่างน้อย 1 ด้าน

10. เลียนแบบได้ยาก

ตารางวิเคราะห์การการน าเสนอคุณค่า
เพ่ือน ามาปรับปรงุพัฒนาอย่างถูกจุด

Design  Test  Repeat
ออกแบบ ทดสอบ ท าซ ้า
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