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Step 1 ประมวลโครงข่ายความร่วมมือ 
(Stakeholder Map)

Step 2 ประเมินความสัมพันธ์ 
(Power Interest Matrix: PIM)

Step 3 แสดงทัศนภาพข้อมูล [*] 
(Social Network Analysis: SNA) 

[*] ใช้เทคนิคแปลงข้อมูลให้เป็นภาพด้วยแผนภูมิสังคมมิติ (Sociograms)

Step 4 แปลผลกราฟและความสัมพันธ์ 
(Network Typology & Interpretation)

Step 5 กำหนดทิศทางการสร้างเครือข่าย 
(Impact Pathway Direction)

คำแนะนำ (Application): เหมาะสำหรับการประเมิน
แนวทางการสร้างความสัมพันธ์ และ การกำหนด
กลยุทธ์การบริหารเครือข่าย

DOWNLOAD 
PDF CARD DECK 
BMV Exercise 02

https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline
https://erp.mju.ac.th/openFile.aspx?id=NTg0NzE1&method=inline


The Business Model Canvas

designed by:  Strategyzer AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Unported License. To view a copy of this license, visit:
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/ or send a letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco, California, 94105, USA.

strategyzer.com

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships

Designed by: Date: Version:Designed for:

ChannelsKey Resources

Business Model Canvas by Strategyzer | Customer Innovation Metrics by Anuwat Churyen (2018)

RFM 
Recency


Frequency

Monetary

CLV 
Customer

Lifetime


Value

RFM 
Recency


Frequency

Monetary

OSM 
Opportunity


Scoring

Matrix

PAR 
Purchase


Action

Ratio

BAR 
Brand


Advocacy

Ratio

CAC 
Customer

Acquisition


Cost

NPS 
Net


Promoter

Score

PMF 
Product

Market


Fit

CES 
Customer


Effort

Score

ESI 
Employee


Satisfaction

Index

IPA 
Importance


Performance

Analysis

CSI 
Customer


Satisfaction

Index

CIA 
Cross

Impact


Analysis

PIM 
Power

Interest

Matrix

ROM 
Return


On

Marketing

TRACK
PATHWAY 1 PMF CSI IPA ESI RFM

Organisation Internality 

PATHWAY 2 PMF PIM CAC CIA CLV

Business Connectivity



The Business Model Canvas

designed by:  Strategyzer AG
The makers of Business Model Generation and Strategyzer

This work is licensed under the Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Unported License. To view a copy of this license, visit:
http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/ or send a letter to Creative Commons, 171 Second Street, Suite 300, San Francisco, California, 94105, USA.

strategyzer.com

Revenue Streams

Customer SegmentsValue PropositionsKey ActivitiesKey Partners

Cost Structure

Customer Relationships

Designed by: Date: Version:Designed for:

ChannelsKey Resources

Business Model Canvas by Strategyzer | Customer Innovation Metrics by Anuwat Churyen (2018)

CLV 
Customer

Lifetime


Value

CAC 
Customer

Acquisition


Cost

PMF 
Product

Market


Fit

CIA 
Cross

Impact


Analysis

PIM 
Power

Interest

Matrix

PATHWAY 2

Business Connectivity



@mjuigtc w w w . m j u i g t c . c o m #iGTCCoLAB

PATHWAY 2 PMF PIM CAC CIA CLV
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TRACK - Technology Feasibility

ติดตามการขยายและกระจายตัวของฐานลูกค้า ตอบให้ได้ว่าแหล่งที่มาของรายได้ รายรับ มาจาก
ลูกค้ากลุ่มใด หรือ ผู้สนับสนุนกลุ่มไหนกันแน่ องค์กรมีขีดความสามารถในการสร้างเครือข่าย 
(Network Effect Power: Nfx) ได้มากน้อย หรือ “เติบโต” อย่างไร 

“...เม่ือต้องจับจุดเชื่อมต่อ “ท่อส่ง” ความสัมพันธ์ อยากสร้างเครือข่าย ขยายความร่วมมือ  
หรือ อยากได้เพื่อนร่วมอุดมการณ์ที่ควรทำความรู้จัก อยากเจาะพื้นที่กลางใจใกล้ “ไข่แดง”  
เม่ือต้องการคลุก “วงใน” อยากเร่ิมสร้างความสัมพันธ์ได้ไว แต่ยังไม่รู้จะเร่ิมทางไหนดี?...”
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ANUWAT CHURYEN (2018), adapted from Solitaire Consulting Ltd
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Source: Anuwat Churyen (2018), adapted from Theodore Jay Gordon (1994)

Adjacency MatrixStakeholder Map
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Nodes (N) 4
Connections (C) 6
Density (D) 0.50
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Source: Anuwat Churyen (2018), adapted from Theodore Jay Gordon (1994)

A B C D E
A 1 3 0 1
B 1 1 0 3
C 1 2 2 0
D 2 3 0 0
E 1 0 3 1

F G H I J
A 2 3 0 1
B 1 1 0 3
C 1 2 2 0
D 2 3 0 0
E 1 0 3 1
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Cross Impact Analysis - CIA Data Visualisation - SNA

D =
C
M

; M = N (N − 1) 0.50 =
6

12
; 12 = 4 (4 − 1)

[*] Directed Network
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Source: Anuwat Churyen (2018), adapted from Theodore Jay Gordon (1994)

Cross Impact Analysis - CIA Data Visualisation - SNA
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Source: Anuwat Churyen (2020) adapted from Penelope Hawe, Cynthia Webster & Alan Shiell ( 2004), Journal of Epidemiology Community Health

Degree Closeness Betweenness Eigenvector 
/ PageRank

จุดเช่ือมต่อ “ท่อส่ง” ความสัมพันธ์  
เม่ือมองหา “โอกาส”  

อยาก สร้างเครือข่าย ขยายความ 
ร่วมมือ หรือ อยากได้เพื่อนร่วม
อุดมการณ์ ควรทำความรู้จัก 

Degree Centrality บอกจุดเช่ือม
ต่อ หรือ ศูนย์กลางกระจายความ
สัมพันธ์ท้ังหมดของจุด (node)  

ใดจุดหน่ึงเท่าน้ัน

เจาะพื้นท่ีกลางใจ 
ใกล้ “ไข่แดง” เม่ือต้องการคลุก 
“วงใน” อยากเริ่มสร้างความ
สัมพันธ์ได้ ไว แต่ยังไม่รู้จะเริ่ม
ทางไหนดี ควรเริ่มต้นสร้าง
ความสัมพันธ์ท่ีดี หรือสร้าง

ความผูกพันท่ี “ง่าย”  
ได้ประโยชน์สูงสุดก่อน  

(เก่ียวข้องกับ shortest path)

popularity productivity connectivity principality

ค้นหา “ขาโจ๋ประจำซอย”  
อยากเข้าถึงง่ายต้องจ่าย  

“ค่าบัตรผ่านประตู”  
ค่า Betweenness Centrality 

เทียบได้กับ “bridge” เป็น
ศูนย์กลาง “สะพาน / ชุมทาง” 
การเช่ือมต่อ ทำหน้าท่ีเป็น  
นายหน้า (Broker) หรือ 
ตัวกลาง (Gatekeeper)

สืบเสาะ “นายใหญ่ประจำเขต”  
เม่ืออยากเข้าใกล้กลุ่มอิทธิพล  

“ผู้คุมเกม”  
ค่า Eigenvector Centrality  

วัดจากเวกเตอร์ลักษณะเฉพาะ เพื่อค้นหา
ศูนย์กลางการเช่ือมต่อไปยังเครือข่ายท่ีมี
ความสัมพันธ์สูง หรือ อิทธิพลกว้างขวาง  

“ลูกสมุนเสริมบารมี  
/ ลิ่วล้อผู้ภักดีรายรอบกาย”
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Power Interest Matrix - PIM

Social Network Analysis - SNA
Cross Impact Analysis - CIA

Use Case: Community Detection

Use Case: Impact Direction
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VALUE for SOMEONE

from SOMETHING

คุณค่าอยู่ท่ีคนมองหา ถึงจะมองเห็น ฉะน้ัน  
(ต้อง) คบกับคนท่ีใช่ อยู่ใกล้คนท่ีชอบ 

เพราะ...เม่ืออยู่ผิดท่ี 
หม่ืนล้านความดีก็ไม่มีความหมาย 

อนุวัต เช้ือเย็น

               Competitor 
               Partner 
               Promoter 
               Impact

VALUE NETWORK 
IMPACT PATHWAY 
A Closer Look on Data Visualisation using  
Social Network Analysis (SNA)


