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ค�ำน�ำ

ตอนนั้น เมื่อสามสิบกว่าปีมาแล้ว ตอนที่ผมอายุยี่สิบเศษๆ 
ผมเกิดความรู้สึกอยากรวย อยากมีรายได้มากกว่าเงินเดือนที่ผมได้
รับจากการเป็นมนุษย์เงินเดือน ผมจึงสร้างธุรกิจเล็กๆ ขึ้นมา ผม
สร้างมันด้วยความตั้งใจ และความทุ่มเท 

แต่ท่านรู ้ไหมว่า อะไรเกิดขึ้นกับผม...ก็เจ๊งไงล่ะครับ...
นอกจากธุรกิจเจ๊งแล้ว ผมยังมีหนี้ติดตัวหลักหลายแสน ซึ่งตอนนั้น
มันเป็นจ�านวนเงินมากจริงๆ ส�าหรับมนุษย์เงินเดือน ที่มีเงินเดือน
หลักพันอย่างผม

วันเวลาผ่านไป ผมมานั่งทบทวน ว่า ในครั้งนั้น ผมได้ท�า
อะไรผิดพลาดไป...หลังการทบทวนเสร็จสิ้น ผมก็ถึงบางอ้อและ 
ร�าพึงกับตนเองว่า

“ท�ำไมผมจึงได้ท�ำเรื่องผิดพลำดเหล่ำนั้น ทั้งๆ เรื่องรำว
เหล่ำนั้นไม่ใช่เรื่องที่ยำกที่จะท�ำ” 

ใช่ครับ มันไม่ใช่เรื่องยากที่จะท�า แต่ประเด็นคือ “ผมไม่ได้
ท�ำมันไง”

ความผิดพลาดที่ผมพูดข้างต้น มีมากมายหลายเรื่อง เช่น 
ผมไม่เคยท�าความรู้จัก ไม่เคยท�าความเข้าใจลูกค้า หรือ แม้

กระทัง่การตอบตนเองให้ได้ว่า ลกูค้ากลุม่เป้าหมายของผมคอืใคร...
ด้วยความหยิ่งผยอง ท�าให้ผมไม่เรียนรู้จากความผิดพลาด

ของคนอื่น 
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ด้วยการเล็งผลเลิศ ท�าให้ผมมองอะไรไม่ครบถ้วน หน�าซ�้า 
ผมยังมองไม่ชัดอีกต่างหาก

ด้วยการ “ไม่” หลายๆ “ไม่” ทีเ่ล่าให้ท่านฟังข้างต้น...ผมจงึ
ได้สร้างสรร Business Model ทีห่่วยแตก ทีห่ยบิยืน่ความล้มเหลว 
และ หนี้สินหลักหลายแสนให้กับผม

ท่านไม่จ�าเป็นต้องเป็นอย่างผม ไม่จ�าเป็นต้องล้มเหลวอย่าง
ผม ไม่จ�าเป็นต้องเป็นหนี้สินอย่างผม

ผมได้น�าเอาบทเรียนราคาแพงข้างต้น มาผสมผสานเข้ากับ
หลักการ องค์ความรู้สมัยใหม่ ที่เรียกว่า Business Model รวมไป
ถงึองค์ความรู ้และประสบการณ์ในการเรือ่งการวางกลยทุธ์ ทีผ่มได้
สั่งสมมาในช่วงสามสิบกว่าปีมานี้

องค์ความรู ้และประสบการณ์กว่า สามสบิปี ได้ถกูร้อยเรยีง
ให้มาอยู่ในหนังสือเล่มนี้ ที่มีชื่อว่า 

“ถ้ำรู้แบบนี้ ฉันมีธุรกิจดีๆ ไปนำนแล้ว” ซึ่งเป็นหนังสือ
เล่มเล็กๆ ที่จะช่วยให้ท่านไม่ผิดพลาดแบบผม และสามารถสร้าง
ธรุกจิในฝันของท่านให้สอดคล้องกบัความเป็นจรงิ และท�าให้มนัเป็น
จริงได้อย่างมืออาชีพ แล้วน�ามาซี่งความสุข และความมั่งคั่งร�่ารวย
ให้กับท่าน

จงอย่าเป็นเหมอืนผมในอดตี แต่จงเรยีนรูจ้ากผม แล้วท�าให้
ความฝันทางธุรกิจของท่านให้เป็นจริงอย่างมืออาชีพ

พันเอก ดร. อรรถสิทธิ์ หัสถีธรรม
Strategic Man

www.Richhap.com
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กิตติกรรมประกำศ

กราบขอบพระคุณ คุณพ่ออรุณ และ คุณแม่สนาน          
หัสถีธรรม ที่ได้มอบร่างกายที่ครบถ้วนสมบูรณ์ สมองที่ยอดเยี่ยม 
และพลังแห่งความอดทน

กราบขอบพระคุณผู้ใหญ่ใจดี ท่านหนี่ง ที่สนับสนุนเงินทุน
ก้อนแรกในการท�าธุรกิจแรกของผม และถึงแม้ว่าผมจะไม่สามารถ
สร้างความส�าเร็จให้กับธุรกิจนี้ แต่ในทางตรงกันข้าม ความล้มเหลว
นี ้กลบัให้บทเรยีนทีย่ิง่ใหญ่ และท�าให้ผมน�าประสบการณ์นี ้มาสร้าง
ธุรกิจที่ประสบความส�าเร็จได้ในปัจจุบัน

กราบขอบพระคุณ ครูบาอาจารย์ ทุกท่านที่ได้ประสิทธิ์วิชา
ความรู้ในด้านต่างๆ ที่ท�าให้ผมสามารถขับเคลื่อนตนเอง จาก 
พนกังานเสร์ิฟอาหาร จนเป็น พนัเอก ดร. อรรถสทิธิ ์หสัถธีรรม และ
เจ้าของบริษัทเล็กๆ ที่มั่นคง

กราบขอบพระคุณ ทุกๆ ท่านที่ผ่านเข้ามาในชีวิตของผม   
ทุกท่านได้สอน ได้ให้บทเรียนดีๆ ที่มีคุณค่าแก่ผม มากมาย

ขอบคณุ นางสาวน�า้ผึง้ หสัถธีรรม ทีเ่ป็นผูช่้วยผมในหลายๆ 
เรื่อง 

และขอบคุณ พันตรี หญิง ปิยฉัตร ล�าลึก ที่เป็นก�าลังใจให้
ผมตลอดมา
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สำรบัญ
ค�าน�า
กิตติกรรมประกาศ
ภาคที่ 1 : สิ่งส�าคัญยิ่งก่อนสร้างรายได้ X เท่า ..........1
• สิ่งส�าคัญสุดๆ ก่อนสร้างรายได้ X เท่า ..................................4
• Don’t sell product Sell Solutions ................................6
o ท�าความรู้จักกับลูกค้าด้วย Customer Segmentation ......8
o มิติทางด้านภูมิศาสตร์ ...........................................................9
o มิติทางด้านรายละเอียดลูกค้า ............................................ 10
o มิติทางด้านพฤติกรรม และ จิตวิทยา ................................ 11
o ประโยชน์ที่จะได้รับจาก Customer Segmentation ...... 12
o ธุรกิจยุคใหม่ต้องเข้าใจลูกค้า .............................................. 13
o ตัวอย่างธุรกิจที่เข้าใจความต้องการของลูกค้าเป็นอย่างดี
 • Grab Taxi ....................................................................... 14
 • เจ๊คิวปูนึ่ง ......................................................................... 16
 • Low Cost Airline.......................................................... 18
• สรุป ภาคที่ 1 ..................................................................... 20
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3

สิ่งสำาคัญยิ่ง
ก่อนสร้างรายได้

X เท่า
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สิ่งสำ�คัญยิ่ง ก่อนสร้�งร�ยได้ X เท่�
สิ่งส�าคัญยิ่งที่จะสะท้อนความเป็นผู้ประกอบการที่ประสบ

ผลส�าเร็จ คือ การท�าให้ความคิดในสมองของเรา ซึ่งมีความเป็น
นามธรรมสูง ได้รับถ่ายทอดออกมาเป็นความคิดที่เป็นรูปธรรม ซึ่ง
จะท�าให้เราสามารถสื่อสารกับตนเอง และผู้อื่นในธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ที่ส�าคัญที่สุดคือ การแปลงแนวความคิดที่ชัดเจนไปสู่
ธุรกิจที่สร้างเงินล้านได้จริง 
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5

แนวความคิดทางธุรกิจที่มีโอกาสสูงที่จะประสบผลส�าเร็จ 
เป็นส่วนผสมระหว่างความเข้าใจอย่างลึกซึ้งในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ว่าความต้องการหรอืปัญหาทีล่กูค้าก�าลงัประสบคอือะไร สิง่ทีล่กูค้า
ต้องการได้รับการเติมเต็มคืออะไร ความเข้าใจอย่างลึกซึ้งเช่นนี้จะ
ท�าให้เราสามารถน�าเสนอแก่ลูกค้าว่าเราจะช่วยเติมเต็มความ
ต้องการของเขาได้อย่างไร พั
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Don’t sell product, Sell solution
มีค�ากล่าวประโยคหนึ่งที่น่าสนใจ และบ่งบอกถึงแนวทางที่

เราจะเริ่มต้นธุรกิจให้ประสบผลส�าเร็จ นั่นก็คือ  
“Don’t Sell product, sell solution”
จากค�ากล่าวนี้ หากเรามองใน 2 มิติ คือ มิติกลุ่มลูกค้าเป้า

หมาย และ มิติความเข้าใจในการแก้ไขปัญหา หรือ Solution จะ
ท�าให้เรามี 2 วิธีการ ในการเริ่มต้นสร้างธุรกิจใหม่
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7วิธีการแรก เริ่มต้นจาก solution เราอาจจะเห็น โอกาสที่
จะแก้ปัญหาใดปัญหาหนึ่ง หรือว่า เติมเต็ม ความต้องการใด ความ
ต้องการหนึง่ และเรากม็องเหน็ว่า กลุม่ลกูค้าเป้าหมายใดทีส่ามารถ 
Fit กับ solution นี้ได้ 

วิธีการที่สอง เริ่มต้นจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย มองว่ากลุ่ม
ลูกค้ากลุ่มใดที่มีศักยภาพ ศึกษาความต้องการของเขาและพัฒนา 
Solution ขึ้นมาตอบสนองความต้องการ
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ทำ�คว�มรู้จักกับลูกค้� 
ด้วย Customer Segmentation

ต่อไปเรามาเรยีนรูก้บัเครือ่งมอืในการท�าความรูจ้กักบัลกูค้า 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเรียกว่า Customer 
Segmentation ซึง่ก�าหนดให้เรามองรายละเอยีดเกีย่วข้องกบัลกูค้า
กลุ่มเป้าหมาย ใน 4 มิติ

1. มิติทางภูมิศาสตร์ (Geographic) 
2. มิติทางด้านรายละเอียดของลูกค้า (Demographic) 
3. มิติทางด้านพฤติกรรม (Behavioral) 
4. มิติทางด้านจิตวิทยา (Psychographic)
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มิติท�งด้�นภูมิศ�สตร์ (Geographic)

มิติของด้านภูมิศาสตร์  เราสามารถใช้ค�าถามง่าย ๆ ว่า 
ลกูค้ากลุม่เป้าหมายของเราอยูท่ีไ่หน ซึง่จะมคีวามหลากหลาย แตก
ต่างกันไปตามลักษณะของธุรกิจ ลักษณะทางภูมิศาสตร์ที่แตกต่าง
กันก็จะน�าไปสู่ความแตกต่างของความต้องการ

ยกตัวอย่าง  ในท้องถิ่นใดท้องถิ่นหนึ่ง เช่น ย่านเสาชิงช้า 
อาจจะมลีกูค้าอยูภ่ายในรศัม ี20 กโิลเมตรจากศาลาว่าการกรงุเทพฯ 
หากเป็นธุรกิจใหญ่ๆ ลูกค้าก็จะอยู่ในบริบทของจังหวัด ภาค หรือ
ประเทศ หรือภูมิภาค แล้วแต่ขนาดของธุรกิจ
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มิติท�งด้�นร�ยละเอียดของลูกค้� (Demographic)

มาดมูติทิี ่2 คอืด้านรายละเอยีดเกีย่วกบัลกูค้าเป้าหมาย ใน
กรณีลูกค้าบุคคล จะเป็นรายละเอียดเกี่ยวกับตัวแปรต่างๆ ได้แก่ 
อายุ เพศ สถานะ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ งานอดิเรก ความ
ชอบ ฯลฯ  แต่ถ้าเป็นลูกค้าองค์กร จะเป็นรายละเอียดเกี่ยวกับ
องค์กร ได้แก่ ขนาดขององค์กร ประเภทอุตสาหกรรม ผลประกอบ
การ เงินทุนหรืองบประมาณ และรายละเอียดอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
องค์กรนั้น
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มิติท�งด้�นจิตวิทย� และ พฤติกรรม (Psychographics 

and Behavioral)

 มิติที่ 3 และมิติที่ 4 จะเป็นรายละเอียดในด้านของ
จิตวิทยา และ พฤติกรรม ในมิติทางด้านจิตวิทยา (Psycho-   
graphics) จะเป็นรายละเอียดของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เกี่ยวกับ 
สังคม รูปแบบการใช้ชีวิต นิสัย ส่วนในมิติทางด้านพฤติกรรม (Be-
havioral) จะเกี่ยวกับ ความชอบในรูปแบบต่างๆ ลักษณะในการ
บริโภค การใช้จ่าย ความถี่ในการใช้ บริการ ความถี่ในการซื้อ 

พั
นเ

อก
 ด

ร.
 อ

รร
ถส

ิท
ธิ์ 

หัส
ถีธ

รร
ม 

  
  

St
ra

te
gi

c 
M

an

11



12

ถ้า
รู้แ

บบ
นี้ 

ฉัน
มีธ

ุรก
ิจด

ีๆ 
ไป

นา
นแ

ล้ว

ประโยชน์ที่ได้รับจ�ก Customer Segmentation

ยิ่งรู ้จักลูกค้าชัดเท่าไหร่ก็จะน�าไปสู่ความเข้าใจในความ
ต้องการ หรอืปัญหาทีล่กูค้าก�าลงัประสบอยู ่เมือ่เข้าใจความต้องการ
หรอืปัญหาของลกูค้าได้ดขีึน้ เรากส็ามารถพฒันา Solution ทีต่อบ
โจทย์ปัญหาของลกูค้าได้ดขีึน้ เมือ่ตอบโจทย์ลกูค้าได้ด ีโอกาสท�าเงนิ
กม็มีากขึน้ ขยายธรุกจิได้ง่ายอย่างเป็นระบบ นอกจากนี ้customer 
segmentation สามารถน�าไปใช้เป็นข้อมูลพื้นฐานในด้านอื่นๆ ได้
อีกมากมาย
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ธุรกิจยุคใหม่ต้องเข้�ใจลูกค้�

ธรุกจิยคุใหม่ทีป่ระสบความส�าเรจ็ล้วนแล้วแต่เริม่จากความ
เข้าใจ ถึงความต้องการ ที่แท้จริง ของลูกค้า

ต่อไปนีจ้ะเป็นตวัอย่างของธรุกจิทีป่ระสบความส�าเรจ็ ซึง่เริม่
ต้นธุรกิจจากความเข้าใจความต้องการหรือปัญหาของลูกค้า
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ตัวอย่�งที่ 1 : Application เรียกแท๊กซี่  
ถ้าท่านเป็นคนหนึ่งที่ใช้บริการแท๊กซี่บ่อยๆ จะรู้ดีว่าปัญหา

ที่พบประจ�า มีหลายอย่าง ไม่ว่าจะเป็นรอนาน โดยเฉพาะช่วงเวลา
เร่งด่วน เวลาฝนตก แดดร้อนต้องออกไปยืนรอโบกเรียกแท๊กซี่ มา
แล้วก็อาจจะไม่ว่าง หรือไม่รับผู้โดยสาร 

ปัจจุบัน มีธุรกิจบริการที่มาตอบโจทย์ปัญหานี้ โดยการ
พัฒนา Application เพื่อผู้ใช้งานโทรศัพท์มือถือ สามารถเรียก
แท็กซี่มารับถึงบ้าน หรือจุดนัดหมายได้ เช่น Grab หรือ Uber 
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ธรุกจิเหล่านีเ้กดิจากการศกึษาปัญหาและความต้องการของ
ลกูค้าเป้าหมาย และน�าเสนอ Solution เป็น Product service ใน
รปูแบบ Application ทีส่ามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้า โดย
ลูกค้าสามารถหยิบโทรศัพท์มือถือขึ้นมาเปิด Application เรียกรถ
แทก็ซีม่าในเวลาทีต้่องการ ไม่ต้องออกไปเดนิหา ไม่ต้องยนืคอยนาน  
มีความเป็นมืออาชีพ ราคายุติธรรมและมีความยืดหยุ่นในรูปแบบ
การจ่ายเงิน ท�าให้เกิดความพึงพอใจ
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ตัวอย่�งที่ 2 : เจคิวปูนึ่ง ปูนึ่งร้อยล้�น
จากความเข้าใจในความต้องการ และปัญหาของคนที่ชอบ

รบัประทานอาหารทะเล ซึง่ปกตเิวลาอยากรบัประทานอาหารทะเล
เรากต้็องเสยีเวลาเสยีค่าใช้จ่ายในการเดนิทางไปทีร้่าน ซึง่ถ้าต้องการ
อาหารทะเลสดๆ กต้็องเดนิทางไปไกลถงึร้านทีใ่กล้กบัแหล่งวตัถดุบิ  
หรืออาจต้องมาลุ้นกันว่าจะเจออาหารทะเลที่สดมีคุณภาพแน่นอน
หรือไม่
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  เจคิวปูนึ่ง มองเห็นถึงปัญหาตรงนี้และพัฒนาธุรกิจขึ้นมา 
คนที่ต้องการรับประทานอาหารทะเลและไม่ต้องการเดินทางไปถึง
ร้าน ก็สามารถโทรสั่ง หรือสั่งตามช่องทางออนไลน์ให้ส่งถึงบ้านได้ 
คุณจะได้อาหารทะเลที่สดมีคุณภาพและส่งภายในเวลาไม่เกิน 2 
ชั่วโมง ราคาสมเหตุสมผล 

นี่คือธุรกิจเจคิวปูนึ่ง ธุรกิจที่ไม่มีหน้าร้านเลย แต่ด้วยความ
เข้าใจในความต้องการของลูกค้าและอาศัยสายสัมพันธ์ในเครือข่าย
ผู้ผลิตวัตถุดิบอาหารทะเล ปัจจุบันเจคิวปูนึ่งมียอดขายระดับร้อย
ล้าน
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ตัวอย่�งที่ 3 : Low Cost Airline  
Now Everyone Can Fly สโลแกนของสายการบิน Air 

asia มีที่มาจากความเข้าใจความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย จาก
ปัญหาความต้องการในยุคก่อนซึ่งค่าโดยสารเครื่องบินมีราคาแพง 
แต่ไม่ว่าใครล้วนต้องการการเดินทางที่รวดเร็ว ไม่เสียเวลาเดินทาง
นาน 8 - 10 ช.ม. เหมือนการเดินทางรูปแบบอื่น อีกทั้งมีความ
สะดวกสบาย 
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จึงเป็นที่มาของธุรกิจ Low cost  airline ขึ้นมา เช่น สาย
การบิน Air asia, Nok Air, Thai Lion Air ฯลฯ ซึ่งมีราคาค่า
โดยสารถกูลง เป็นราคาทีเ่อือ้มถงึได้  ลกูค้าสามารถเดนิทางภายใน
ประเทศในเวลา 1-2 ช.ม. หรือเดินทางไปท่องเที่ยวต่างประเทศใน
ราคาที่ถูกลงมาก โดยการตัด service บางอย่างที่ไม่จ�าเป็นมากนัก
ออกไป และใช้การบริหารเที่ยวบินให้มีประสิทธิภาพสูงสุด
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สรุป :
ภ�คที่ 1

สรุปสาระส�าคัญของ ภาคที่ 1 ปัจจัยส�าคัญที่สุด ที่จะน�าไป
สู่ความส�าเร็จในการท�าธุรกิจ คือ การท�าความรู้จักลูกค้าเป้าหมาย
ให้เข้าใจอย่างถ่องแท้  น�ามาสู่ความเข้าใจในความต้องการ หรือ
ปัญหาที่ลูกค้าก�าลังประสบอยู่ 

เมื่อเรามีความเข้าใจอย่างถ่องแท้ในประเด็นดังกล่าวก็จะ
ท�าให้เราสามารถ น�าเสนอ Solution หรอื Product หรอื Service 
ต่างๆ ที่สามารถแก้ไขปัญหาและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

ในโลกยุคดิจิทัล หากใครมีความเข้าใจในสิ่งต่างๆ เหล่านี้
อย่างแท้จริงก็ สามารถสร้าง Business Model เงินล้านได้อย่าง
แน่นอน
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สแกน QR Code เพื่อเขาสู Online Course

หรือ คลิกตรงนี้ เพื่อเขาสู Online Course

https://www.youtube.com/playlist?list=PLz8quEzlLUwDWsMvONLzkMghD87EI3_QL
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คนฉลาด
ต้องเรียนรู้จาก

ความผิดพลาด
ของผู้อื่น
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คนฉลาดต้องเรียนรู้
จาก ความผิดพลาดของผู้อื่น

วิธีการที่สุดยอดอย่างยิ่งในการก้าวข้ามความล้มเหลว แล้ว
เดินหน้าไปสู่ความส�าเร็จ ก็คือ การเรียนรู้จากความผิดพลาดของผู้
อืน่ หากเราเรยีนรูด้้วยตนเอง เราอาจต้องใช้เวลาทัง้ชวีติในการเรยีน
รู้เรื่องการท�าธุรกิจ 
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อัตราการอยู่รอดของธุรกิจ
เรามาดูอัตราการอยู่รอดของธุรกิจกัน สถิติจากหลายๆ 

แหล่งข้อมูล ทั้งหน่วยงานภายในประเทศและต่างประเทศ มีข้อมูล
ทีค่ล้ายกนั คอื ในช่วง 3 ปีแรกของการท�าธรุกจิ จะมธีรุกจิทีล้่มหาย
ตายจากไปกว่า 50 เปอร์เซ็นต์ และ 8 ปีต่อมาจะมีธุรกิจเหลืออยู่
ประมาณ 40 เปอร์เซน็ต์และจะลดลงไปเรือ่ย ๆ จนกระทัง่เหลอื 20 
เปอร์เซ็นต์ 

26

Ze
ro

 t
o 

m
ill

io
n

26

ถ้า
รู้แ

บบ
นี้ 

ฉัน
มีธ

ุรก
ิจด

ีๆ 
ไป

นา
นแ

ล้ว



พั
นเ

อก
 ด

ร.
 อ

รร
ถส

ิท
ธิ์ 

หัส
ถีธ

รร
ม 

  
  

St
ra

te
gi

c 
M

an

27

นั่นหมายความว่า ในช่วง 10 ปีขึ้นไป จาก 100 ธุรกิจ อาจ
จะลดลงเหลือเพียงแค่ 20 ธุรกิจ นี่คืออัตราการอยู่รอดของธุรกิจ 
หากเราแยกดูเป็นอุตสาหกรรม เราจะพบว่าในแต่ละอุตสาหกรรม 
จะม ีPattern ความล้มเหลวของธรุกจิไม่แตกต่างกนั นัน่สะท้อนให้
เห็นถึงว่า ความล้มเหลวน่าจะมาจากสาเหตุที่คล้ายคลึงกัน
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ข้อแนะนำา 3 ข้อ ก่อนเริ่มต้นธุรกิจ
จากประสบการณ์การเป็นผู้ประกอบการ การเป็นที่ปรึกษา

ธุรกิจ ผ่านทั้งความส�าเร็จและความล้มเหลวมามากมาย ผมมีค�า
แนะน�า 3 ข้อเป็นหลักในการเริ่มต้นธุรกิจ

1.  มองให้ชัด มองให้ครบ 
2.  สื่อสารให้ชัด 
3.  ปรับตัวให้ทันกับสภาวะแวดล้อมทางธุรกิจ 

ในแต่ละช่วงของวงจรชีวิตธุรกิจ
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มองให้ครบ มองให้ชัด
ผมจ�าได้ว่า เมือ่ผมเริม่ต้นท�าธรุกจิครัง้แรก สมยัยงัเป็นหนุม่

น้อย ผมมลีกัษณะการมองแบบเลง็ผลเลศิและมองเฉพาะโอกาส แต่
ขาดการมองในเรือ่งความเสีย่ง ไม่เข้าใจปัญหาของการท�าธรุกจิ มอง
ไม่ครบทุกกระบวน เรียกได้ว่า มองไม่ครบ และ มองไม่ชัด 
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ด้วยการเล็งแต่ผลเลิศ ขาดประสบการณ์การจัดการธุรกิจ
ตั้งแต่ต้นน�า้ถึงปลายน�้า ท�าให้เกิดความผิดพลาด ต้องเผชิญความ
เสี่ยงและด้วยความมั่นใจในตนเอง เราก็มักจะไม่ฟังค�าแนะน�าของ
คนอื่น  

การมองให้ครบ มองให้ชดั จงึเป็นปัจจยัส�าคญัอย่างยิง่ในการ
เริ่มต้นธุรกิจ เพราะจะท�าให้ลดทอนโอกาสแห่งความล้มเหลวลงไป 
และเพิม่โอกาสแห่งความส�าเรจ็ ขอให้ท่านเรยีนรูจ้ากความล้มเหลว
ของผมในยุคที่เริ่มต้นท�าธุรกิจ
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ธรุกจินัน้มหีลายรปูแบบ ไม่ว่าจะเป็น ธรุกจิค้าปลกี ธรุกจิค้า
ส่ง ธรุกจิบรกิาร ธรุกจิการผลติและการพฒันาโครงการต่างๆ ธรุกจิ
แต่ละรูปแบบจะมีกระบวนการตั้งแต่ต้นน�้าถึงปลายน�้าแตกต่างกัน 

เราจ�าเป็นต้อง มองให้ครบ มองให้ชัด ท�าความเข้าใจ
กระบวนการทัง้หมด หากเราไม่เข้าใจกระบวนการของธรุกจิ มองไม่
ครบ จะเกดิความเสีย่งขึน้มาก ขอตอกย�า้ในสิง่นีค่้อนข้างมาก เพราะ
สาเหตุหลักๆ ที่ท�าให้ธุรกิจใหม่ล้มเหลว ล้วนมาจากขาดการมองให้
ครบ มองให้ชัด  
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มาดู Matrix ในภาพข้างต้นนี้ ที่แกน Y เป็นเรื่องการ
ครอบคลุมในการมอง จากน้อยไปหามาก ส่วนแกน x เป็นเรื่อง
ความชัดเจน จากชัดเจนน้อยไปยังชัดเจนมาก ในสี่เหลี่ยมที่เป็นสี
แดงมคี�าว่ามโีอกาสรอดน้อย และโอกาสรอดน้อยทีส่ดุ นัน่กค็อืคนที่
เริ่มต้นธุรกิจแล้ว ขาดการมองที่ครอบคลุมและชัดเจนเพียงพอ 
โอกาสทีจ่ะรอดไปสูค่วามยัง่ยนืทางธรุกจินัน้กจ็ะน้อย แต่ถ้าหากเรา
เพิม่ความครอบคลมุในการมอง เพิม่ความชดัเจนในการมอง กจ็ะอยู่
ในโซนของสีเขียว นั่นคือเรามีโอกาสรอดทางธุรกิจสูง
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สื่อสาร ให้ชัด
นอกจากการมองให้ครบ มองให้ชดั สิง่ทีต้่องให้ความส�าคญั

อย่างยิง่คอืเรือ่งของการสือ่สาร การสือ่สารในธรุกจิจะต้องสือ่สารให้
ชดั การท�าธรุกจิเราจะต้องสือ่สารตลอดเวลาทัง้กบัตนเอง ใจเราเอง 
ความอดทนของเราเอง และสื่อสารกับผู้อื่น ในการสื่อสารกับผู้อื่น
แบ่งเป็น 2 ส่วนคือ ภายใน (Internal) และ ภายนอก (External)
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 การสือ่สารแบบ Internal คอืการสือ่สารภายในองค์กรหรอื
ในธรุกจิของเราเอง ไม่ว่าจะเป็นธรุกจิขนาดเลก็หรอืธรุกจิขนาดใหญ่ 
เราอาจจะมลีกูน้อง ผูจ้ดัการ ผูถ้อืหุน้ ซึง่เราต้องสือ่สารกบัคนเหล่า
นี้

การสื่อสารภายนอกธุรกิจ เช่น การสื่อสารกับ supplier 
สื่อสารกับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย สื่อสารกับหน่วยงานราชการที่
เกีย่วข้องกบัการท�าธรุกจิ กบัพนัธมติรและอืน่ๆ เพราะฉะนัน้เมือ่เรา
มองให้ครบ มองให้ชัด ก็จะน�าไปสู่ความสามารถในการสื่อสารได้
อย่างชัดเจน 

การสื่อสารภายในของเรา เราต้องสื่อสารกับตัวเราเอง ใน
ฐานะทีเ่ป็นผูป้ระกอบการ เป็นเจ้าของธรุกจิ เราต้องเผชญิกบัความ
ท้าทาย ต้องฝ่าฟันปัญหาและอปุสรรคต่างๆ เพราะฉะนัน้เราจะต้อง
สื่อสารกับตัวเองให้ชัด เพื่อจะเดินหน้าก้าวข้ามอุปสรรคไปสู่ความ
ส�าเร็จ
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ปรับตัวให้ทันสภาวะแวดล้อมที่เปลี่ยนไป
ธุรกิจจะต้องปรับตัวให้ทันกับสภาวะแวดล้อมที่เปลี่ยนไป 

โดยปรับตามวงจรชีวิตธุรกิจ ซึ่งเริ่มต้นตั้งแต่เราเริ่มท�าธุรกิจใหม่ๆ 
พอเริ่มธุรกิจเติบโตขึ้นมาและ เริ่มขยายธุรกิจ จนถึงจุดอิ่มตัวและ
จนถึงจุดที่ธุรกิจเริ่มเสื่อมถอย

เราจะต้องมีการปรับเปลี่ยนธุรกิจ Business Model อยู่
ตลอดเวลา เพราะแต่ละช่วงชีวิตของธุรกิจมีการพลิกผันอยู่ตลอด
เวลา เพราะฉะนัน้การมองให้ครบ มองให้ชดั สือ่สารให้ชดั จะท�าให้
เราสามารถปรบัตวั ปรบั Business Model ได้ทนักบัสภาพแวดล้อม
ที่เปลี่ยนไปตามวงจรชีวิตของธุรกิจ
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ตัวอย่างธุรกิจ ที่ไม่สามารถปรับตัว
ตวัอย่าง Business Model หรอื รปูแบบธรุกจิทีไ่ม่สามารถ

ปรับตัวให้อยู่รอดได้ เมื่อสภาวะแวดล้อมทางธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป
ยกตวัอย่าง เช่น ร้านโชห่วย ซึง่คนอาย ุ40-50 ขึน้ไป ในช่วงวยัเดก็
ก็จะเคยชินกับร้านโชห่วยที่มีอาเจ็กอาแปะเป็นเจ้าของร้านตาม
ชุมชนตรอกซอกซอยต่างๆ
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ในปัจจุบัน ด้วยระบบโลจิสติกส์ที่ก้าวหน้า การเกิดขึ้นของ 
Modern Trade การแพร่กระจายของร้านสะดวกซือ้ ก้าวเข้ามาทด
แทนร้านโชห่วย ซึ่งไม่สามารถปรับตัว และต้องล้มหายตายจากไป

ธรุกจิธนาคารเป็นอกีหนึง่ธรุกจิทีเ่ป็นตวัอย่างเด่นชดั การท�า
ธุรกรรมออนไลน์ได้เข้ามาทดแทน มีการปรับลดสาขาและพนักงาน
ธนาคาร นัน่เพราะเทคโนโลยดีจิทิลัได้ก้าวเข้ามาทดแทน ผูค้นหนัมา
ใช้ Internet banking หรือ Mobile Banking ซึ่งให้ความสะดวก
อย่างมาก 



38

ถ้า
รู้แ

บบ
นี้ 

ฉัน
มีธ

ุรก
ิจด

ีๆ 
ไป

นา
นแ

ล้ว

อีกตัวอย่างหนึ่งคือ ธุรกิจการศึกษา
ในปัจจุบันไม่ว่าจะเป็นมหาวิทยาลัยภาครัฐหรือเอกชน เริ่ม

มรีปูแบบการศกึษาทีเ่ปลีย่นแปลงไป ธรุกจิการศกึษาใดทีไ่ม่ปรบัตวั
ก็อาจจะน�าไปสู่การ ปิดกิจการ เพราะไม่สามารถรับกับต้นทุนที่
เปลีย่นแปลงไป หรอื Product Service ไม่มกีารปรบัตวั ธรุกจิการ
ศึกษาที่อยู ่รอดในปัจจุบันก็ต้องมีการปรับตัวให้สอดคล้องกับ
เทคโนโลยีกับพฤติกรรมความคิดของคนที่เปลี่ยนแปลงไป

อีกหนึ่งตัวอย่าง คือ ธุรกิจ E-commerce
ในอดตีการเริม่ต้นธรุกจินัน้ท�าได้ค่อนข้างยาก เพราะต้องใช้

เงินทุนตั้งต้นจ�านวนมาก แต่ในปัจจุบันท่านไปที่ไหนก็เห็นแต่คนท�า
ธุรกิจ เพราะว่าเดี๋ยวนี้ธุรกิจ ไม่ต้องใช้เงินทุนมากนัก ขอให้มีความ
เข้าใจ รูจ้กัใช้เครอืข่าย รูจ้กัใช้เทคโนโลย ีเดก็วยัรุน่คนหนึง่กส็ามารถ
ท�าธุรกิจออนไลน์และมีรายได้เป็นหลักล้าน มีตัวอย่างให้เห็น
มากมาย
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การถ่ายภาพ ในยุคก่อน จะต้องใช้ฟิล์มในการถ่ายภาพ ซึ่ง
แบรนด์ยอดนิยม ได้แก่ Kodak แต่ปัจจุบันกล้องที่ใช้ฟิล์มแทบจะ
กลายเป็นวัตถุโบราณหรือของสะสมไปแล้ว การถ่ายภาพหันมาใช้
ระบบดิจิทัลกันหมด ไม่ว่าจะเป็นกล้องดิจิทัลหรือการใช้โทรศัพท์
สมาร์ทโฟนในการถ่ายภาพ 
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นั่นคือการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีที่น�ามาซึ่งการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมต่างๆ ของมนุษย์ ซึ่งคนที่ท�าธุรกิจต้อง
ตระหนักในความเปลี่ยนแปลงนี้ และปรับเปลี่ยน Business     
model ในวงจรชวีติธรุกจิแต่ละขัน้ให้สอดคล้องกบัสภาวะแวดล้อม
ที่เปลี่ยนแปลงไป

ธุรกิจการบินได้มีการปรับตัวครั้งใหญ่ จากสมัยก่อนที่ราคา 
ค่าใช้จ่ายในการเดนิทางด้วยเครือ่งบนิ มอีตัราสงูมาก ต้องเป็นคนที่
มีเงินจริงๆ เท่านั้นที่จะขึ้นเครื่องบินได้ ส่วนคนหาเช้ากินค�า่หรือ
ท�างานเป็นคนชัน้กลาง กต้็องใช้พาหนะอืน่ๆ ในการเดนิทางไป เช่น 
รถไฟ หรือรถทัวร์ แต่ในปัจจุบันเกิดธุรกิจ low cost airline ขึ้น
หลากหลายสายการบิน อาทิเช่น Air Asia กับสโลแกน Now Eve-
ryone Can Fly

ปัจจบุนั เกดิปรากฏการณ์การปิดตวัของ ธรุกจิสิง่พมิพ์ไม่ว่า
จะเป็นหนงัสอืพมิพ์ นติยสาร รวมไปถงึส�านกัพมิพ์ต่างๆ ได้ปิดตวัลง
ไปมากมาย เพราะ Content ต่างๆ มาอยู่ในโลกอินเตอร์เน็ต ผู้คน
เสพ Content ผ่านเครื่องมืออย่างสมาร์ทโฟน แท็บเล็ตหรือแม้แต่
คอมพิวเตอร์ 
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มคี�าพดูว่าในอดตีว่า สหรฐัอเมรกิาและรสัเซยีคอืมหาอ�านาจ
ของโลก แต่ปัจจบุนัคนทีเ่ป็นมหาอ�านาจของโลกอย่างแท้จรงิ ได้แก่ 
โซเชียลมีเดีย อย่าง Facebook YouTube Twitter พฤติกรรม
ต่างๆ ของคนในโลกปัจจุบัน ล้วนขึ้นอยู่กับโซเชียลมีเดียเหล่านี้    
ทั้งสิ้น สหรัฐอเมริกาและรัสเซีย จึงไม่ใช่มหาอ�านาจของโลกอีกต่อ
ไปแล้ว
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ตัวอย่างธุรกิจยุค Digital Technology
ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีในปัจจุบัน ได้สร้างโอกาสให้

เกิดธุรกิจสตาร์ทอัพไปจนถึงธุรกิจหมื่นล้านมากมายที่ประสบความ
ส�าเร็จได้โดยไม่มีทรัพยากรเป็นของตนเองเลย 

Application Skype ไม่ได้มีเครือข่ายโทรศัพท์เป็นของ
ตนเอง แต่ให้บรกิารโทรศพัท์ออนไลน์ ผูใ้ช้บรกิารสามารถโทรหากนั 
หรือประชุมออนไลน์หลายๆ คน
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AirBNB ธุรกิจบ้านเช่าที่ไม่มีบ้านเช่าเลยแม้แต่สักหลัง แต่
สร้างแพลตฟอร์มทีเ่ชือ่มโยงระหว่างผูใ้ห้เช่า กบัผูท้ีต้่องการบ้านเช่า
ในแต่ละภูมิภาคทั่วโลก 

Alibaba ไม่มีสินค้าและไม่มีร้านค้าเป็นของตัวเองเลย แต่
สร้างแพลตฟอร์มดจิทิลัขึน้มาและเชือ่มโยงร้านค้าในประเทศจนี จน
กลายเป็น E-commerce ที่ใหญ่ที่สุดในโลก
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ธรุกจิ Grab Taxi หรอื Uber ล้วนเป็นธรุกจิทีเ่รยีกรถโดยใช้ 
Application ไม่มรีถของตวัเองเลย แต่สามารถสร้างธรุกจิให้มมีลูค่า
นับหมื่นล้านได้

Facebook ไม่มี Media เป็นของตนเอง แต่สามารถท�าให้
ตัวเองเป็นแพลตฟอร์ม ที่คนเอา Content ของตัวเองมาใส่ กลาย
เป็นเครือข่ายสื่อที่ทรงพลังและเข้าถึงผู้คนได้มากที่สุดในโลก
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45

Netflix ไม่มีสถานี ไม่มีช่องสัญญาณโทรทัศน์ของตนเอง     
แต่สร้างเป็นแพลตฟอร์มทีร่วบรวม และสร้างสรรค์ สือ่บนัเทงิอย่าง
ภาพยนตร์หรอืสารคดทีีม่เีนือ้หาแปลกใหม่ จนคนทัง้โลกต้องเสยีเงนิ
รายเดือนเพื่อดู Netflix

ยังมีอีกหลากหลายธุรกิจที่ไม่ได้มีทรัพยากรเป็นของตัวเอง
เลย แต่สามารถสร้างธุรกิจที่ประสบความส�าเร็จขึ้นมาได้ เพราะ  
การมองให้ครบ มองให้ชัด เข้าใจความต้องการของกลุ่มลูกค้า       
เป้าหมาย และสร้างเป็นแพลตฟอร์มขึ้นมา ซึ่งสิ่งเหล่านี้ เปิด     
กว้างส�าหรับคนยุคใหม่ ใครก็สามารถท�าได้ หากท�าความเข้าใจกับ 
Business model ให้ดี
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สรุป :
ภาคที่ 2

ส�าหรับบทที่ 2 ผมขอสรุปดังนี้
วธิกีารเรยีนรูท้ีด่ทีีส่ดุ และเรว็ทีส่ดุกค็อื การเรยีนรูจ้ากความ

ผิดพลาดของผู้อื่น ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มักพลาดที่จะไม่เรียนรู้
จากความผดิพลาดของคนอืน่ ส่งผลกระทบต่ออตัราการอยูร่อดของ
ธุรกิจ

การไม่เรียนรู้ส่งผลให้มองไม่ครบและมองไม่ชัด เมื่อเข้าใจ 
ไม่ครบ เข้าใจไม่ชดั ท�าให้การสือ่สารทัง้ภายในและภายนอก รวมทัง้
การสื่อสารกับตัวเอง ไม่ชัด ท�าให้เดินหน้าไปด้วยความยากล�าบาก 
มีโอกาสที่จะล้มเหลวสูง 

ดังนั้นผมขอแนะน�าให้ท่าน เรียนรู้จากความผิดพลาดของ
ผู้อื่น เพื่อน�ามาสู่การมองให้ครบ มองให้ชัด สื่อสารให้ชัด และ 
ปรับตัวตามวงจรชีวิตธุรกิจให้สอดคล้องกับสภาวะแวดล้อมทาง
ธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป
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สแกน QR Code เพื่อเขาสู Online Course

หรือ คลิกตรงนี้ เพื่อเขาสู Online Course

https://www.youtube.com/playlist?list=PLz8quEzlLUwDWsMvONLzkMghD87EI3_QL
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ทำาความรู้จัก
กระดาษ A4

เงิน
ล้าน
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Imagination is everything

อัลเบิร์ต ไอน์สไตน์ ได้กล่าวไว้ว่า 
“Imagination is everything, It is the preview of life 

coming attraction”
สิง่ทีอ่ลัเบร์ิต ไอน์สไตน์ต้องการจะสือ่ คอื ภาพแห่งความคดิ

ที่อยู่ในหัวสมองเรา คือจุดเริ่มต้น หรือ ภาพแรกของสิ่งที่จะเกิดขึ้น
จริงในอนาคต 

เพราะฉะนั้น การเรียนรู้ที่จะสร้าง กระดาษ A4 เงินล้าน 
หรอื Business Model Canvas กเ็ปรยีบเหมอืนเราสร้างภาพแห่ง
ความส�าเร็จทางธุรกิจ ให้เกิดขึ้นในสมองของเราก่อน เป็นภาพของ
การท�าธุรกิจที่เราจะเริ่มต้นและเดินหน้าต่อไป
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แผนธุรกิจเรื่องยุ่งยาก จึงท�าให้ถูกละเลย
เรามาดูที่มาของกระดาษ A4 เงินล้านหรือว่า Business 

Model Canvas ดงัทีก่ล่าวไปแล้วว่า การท�าธรุกจิเราจะต้อง เริม่ต้น
ที่การจินตนาการ หรือแนวความคิดที่ชัดเจน ต่อจากนั้นเราจะ 
พัฒนาเป็น Business Concept หรือ solution หรือคุณค่าที่
ต้องการน�าเสนอต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
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เมื่อมี Business Concept ที่ชัดเจนแล้ว เราก็จะต้อง 
พฒันาเป็นแผนธรุกจิ เพือ่ใช้ในการสือ่สารทางธรุกจิกบัผูท้ีเ่กีย่วข้อง 
แผนธรุกจิเป็นสิง่ทีม่นียัส�าคญัอย่างยิง่ต่อความส�าเรจ็ในการท�าธรุกจิ  
อย่างไรก็ตาม แผนธุรกิจในแบบเดิม ๆ ที่มีความหนาเป็นตั้งๆ ค่อน
ข้างเป็นเรื่องยุ่งยาก ท�าให้ผู้ที่เริ่มต้นท�าธุรกิจส่วนใหญ่ หรือผู้ที่ท�า
ธุรกิจอยู่แล้ว ละเลยกับการท�าแผนธุรกิจ ซึ่งเป็นสาเหตุที่น�าไปสู่ 
ความล้มเหลวทางธรุกจิ อย่างทีผ่มได้เกริน่น�าในบทเรยีนทีผ่่านๆ มา
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ก่อก�าเนิด กระดาษ A4 เงินล้าน
จากปัญหาความยุ่งยากในการจัดท�าแผนธุรกิจแบบเดิม จึง

ได้มีผู้คิดค้นเครื่องมือที่เรียกว่า Business Model Canvas ขึ้นมา   
Dr. Alex Osterwalder คิดค้นเครื่องมือนี้ขึ้นมาในช่วงที่

ก�าลัง ศึกษาปริญญาเอกทางด้านธุรกิจ เขาได้ศึกษาถึงการสื่อสาร
หรือการท�าแผนธุรกิจขึ้นมา โดยพัฒนาให้ง่าย และสอดคล้องกับ
พฤตกิรรมของคนทัว่ไป วจิยัและพฒันาจนเกดิขึน้มาเป็น Concept 
ของ   Business Model Canvas
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กระดาษแผ่นเดียว
เห็นภาพรวมของทั้งธุรกิจ

Business Model Canvas หรือกระดาษ A4 เงินล้าน 
ประกอบไปด้วย องค์ประกอบ ที่ท�าให้คนท�าธุรกิจและผู้ที่เกี่ยวข้อง
สามารถสือ่สารกนัในมมุมองของ 9 องค์ประกอบนี ้โดยใช้ค�าสัน้ๆ ที่
ชัดเจนและท�าให้ทุกคนเห็นภาพ ยกตัวอย่างเช่น เราเป็นนักบินที่
ควบคุมการบิน โดยมองภาพรวมจากแผงควบคุมการบิน หรือ  
Cockpit ซึ่งก็เปรียบเหมือน Business Model Canvas แปลว่า
กระดาษ A4 เงินล้านที่ท�าให้เราเห็น ภาพรวมทั้งหมดของธุรกิจ ใน
กระดาษเพียงแผ่นเดียว
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20 Minutes Business Plan
การตอบ 2 W 5 H 2 M ท�าให้เกิดกระบวนการจัดท�า    

Business Model Canvas ซึ่งเราสามารถเรียกอีกชื่อหนึ่งได้ว่า    
20 Minutes Business Plan คอืท่านสามารถสร้างแผนธรุกจิ แบบ
ง่ายๆ ชัดเจนผ่านกระดาษ A4 จนไปถึงการน�าเสนอ ใช้เวลาเพียง 
20 นาที 

จากการค้นหา Solution ไปจนถึงการสร้าง Business  
Concept ก่อนจะไปสู่ Business Plan ซึ่งมีรายละเอียดค่อนข้าง
มาก จะคัน่ด้วยการท�า Business Model Canvas เพือ่เป็นการฉาย
ภาพของธรุกจิ ทีอ่ยูใ่นหวัสมองของเราออกมาสือ่สารกบับคุคลต่างๆ 
ได้ง่ายขึ้น ผ่านกระดาษ A4 เพียงแผ่นเดียว
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เทคนิคที่ถูกน�าไปใช้ในธุรกิจทั่วโลก
เทคนิคการใช้  Business Model Canvas ที่พัฒนาขึ้นมา

โดย Dr. Alex Osterwalder ได้ถูกน�าไปใช้กันอย่างกว้างขวางทั่ว
โลก ธรุกจิกว่า 5 ล้านธรุกจิ ได้น�า Business Model Canvas หรอื 
A4 เงนิล้าน นีไ้ปประยกุต์ใช้เพือ่สร้างความชดัเจนหรอืสือ่สารไอเดยี
กบัผูท้ีเ่กีย่วข้อง ในบรรดา 5 ล้านธรุกจินีม้ทีัง้ธรุกจิขนาดเลก็ ไปจน
กระทั่งบริษัทใหญ่ๆ ก็น�าเครื่องมือนี้ไปประยุกต์ใช้

การจดัท�าแผนธรุกจินัน้ค่อนข้างยุง่ยากและใช้เวลา ดงันัน้จงึ
ท�าให้คนส่วนใหญ่ละเลย

Business Model Canvas จึงถูกพัฒนาขึ้นมาเพื่อตอบ
โจทย์การท�าแผนธรุกจิแบบง่ายแต่ทรงประสทิธภิาพ ไม่ยุง่ยาก และ
มองครอบคลุมสิ่งส�าคัญๆ

สิง่ทีม่องคอื 9 องค์ประกอบ จงึท�าให้มนัได้รบัการขนานนาม
ว่า 20 Minutes Business Plan ได้รบัการน�าไปประยกุต์ใช้ทัว่โลก 
ตั้งแต่ธุรกิจขนาดเล็กจนกระทั่ง Big corporate ท�าให้เราสามารถ
ปรับธุรกิจของเราได้ตลอดตามวงจรชีวิตธุรกิจ
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9 องค์ประกอบ กระดาษ A4 เงินล้าน 
2W 5H 2M
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โดยสรุปแล้ว Business Model Canvas เปรียบได้ดั่งการ
สะท้อนแนวความคิดที่ชัดเจนในสมอง เรื่ององค์ประกอบทั้ง 9 น�า
มาถ่ายทอดลงบนกระดาษ A4 เพือ่ใช้ในการสือ่สารกบัคนทีเ่กีย่วข้อง
กับธุรกิจ
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2 W คือ What กับ Wow
What 
What คอื เราจะท�าอะไร Solution ของเราคอือะไร Value 

ที่เราจะน�าเสนอสู่ลูกค้าคืออะไร เป็น Solution ที่เกิดจากความ
เข้าใจปัญหาของลูกค้าอย่างชัดเจนที่สุด ท�าให้เราสามารถแก้ไข
ปัญหา ส่งมอบคุณค่า เมื่อปัญหาได้รับการแก้ไข หรือสิ่งที่ลูกค้า
ต้องการได้รับการตอบสนอง เขาก็จะจ่ายให้เรา

พั
นเ

อก
 ด

ร.
 อ

รร
ถส

ิท
ธิ์ 

หัส
ถีธ

รร
ม 

  
  

St
ra

te
gi

c 
M

an

61



62

ถ้า
รู้แ

บบ
นี้ 

ฉัน
มีธ

ุรก
ิจด

ีๆ 
ไป

นา
นแ

ล้ว

Wow
Wow คอื สิง่ทีเ่ราท�า ไปสร้างประโยชน์ให้กบัใคร ท�าให้ใคร

รู้สึก ว้าว จนต้องซื้อสินค้าหรือบริการนี้ทันที เพราะฉะนั้น คนใน
กลุ่ม Wow คือคนที่เราสามารถแก้ไขปัญหาหรือส่งมอบวิธีการ
แกัปัญหาใดๆ ให้คนกลุ่มนี้ได้ ธุรกิจเราจะอยู่รอดเมื่อคนกลุ่มนี้รู้สึก 
“ว้าว” กบั Solution กจ็ะยอมจ่ายเงนิให้เราเพือ่แลกกบัสนิค้าและ
บริการ
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ในการค้นหาค�าตอบส�าหรับ 2W เราท�าได้สองรูปแบบ 
วิธีแรก เริ่มที่ What คือ เรามี Solution หรือคุณค่า หรือ

วธิกีารแก้ไขปัญหาอยูแ่ล้ว เรากม็ามองว่าสิง่ทีเ่รามอียู ่คอื What นี้
ท�าให้ลูกค้ากลุ่มไหน Wow หรือลูกค้ากลุ่ม Wow ของเราคือใคร 

วิธีที่สอง คือ เริ่มจาก Wow แล้วไปสู่ What  เราอาจจะดู 
ว่ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายกลุ่มไหนมีก�าลังซื้อ หรือเราน่าจะให้บริการ 
ได้ เมื่อเราก�าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่คิดว่าเป็นกลุ่มที่น่าจะ 
maximize ผลประกอบการของเราได้ดี เราก็จะพัฒนา Solution 
ขึ้นมาเพื่อตอบสนองกลุ่มลูกค้าเป้าหมายกลุ่มนี้
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แผนภาพที่ท่านเห็น เรียกว่า Value Proposition Canvas 
ซึ่งเป็นเครื่องมือในการเชื่อมโยง What กับ Wow

ในแผนภาพ ด้านที่เป็นวงกลมสีชมพู จะเป็นเรื่องของลูกค้า 
ลูกค้าต้องการท�าอะไร เขาก�าลังประสบปัญหาอะไรอยู่ ต้องการได้
รับการเติมเต็มสิ่งใด อะไรเป็นสิ่งที่จะเติมเต็มให้เขาพึงพอใจ 
สี่เหลี่ยมสีฟ้าทางซ้ายของแผนภาพ คือการสร้าง

Solution หรือสินค้าบริการขึ้นมาตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า Solution ที่เราสร้างขึ้นมาต้องสามารถสร้างความพึง
พอใจให้ลูกค้า ช่วยแก้ปัญหาให้กับลูกค้าได้ 
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Value proposition canvas 
ของสายการบินต้นทุนต่ำา 

วงกลมสชีมพ ูลกูค้ากลุม่เป้าหมายเป็นคนทีม่รีายได้น้อย แต่
ต้องการเดนิทางด้วยเครือ่งบนิ เพราะสิง่ทีท่�าให้พงึพอใจจากการเดนิ
ทางด้วยเครื่องบินคือความรวดเร็ว แต่ปัญหาคือราคาแพง 

ดังนั้นจึงเกิดเป็น low cost airline ขึ้นมา สามารถตอบ
สนองความพงึพอใจได้คอื ความรวดเรว็ในการเดนิทาง แต่อาจจะลด 
Service บางอย่าง การแก้ปัญหา คือ ราคาถูกลง ไม่แพงเหมือนใน
อดตี เนือ่งจากลดบรกิารทีไ่ม่จ�าเป็นออกไป มกีารบรหิารเทีย่วบนิให้
มปีระสทิธภิาพมากขึน้ คนมเีงนิน้อยกส็ามารถบนิได้ สมดงัสโลแกน 
Now Everyone Can Fly
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จาก 2 W สู่ 5 H
5 H มีอะไรบ้าง
H1 Customer relationship
H2 Channel
H3 Key activities
H4 Key Resources
H5 Key partners
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H1 Customer relationship 
การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

ความหมายคอื เราจะสร้างความสมัพนัธ์ทีด่กีบัลกูค้าอย่างไร 
ทัง้ลกูค้าใหม่และลูกคา้เก่า เพือ่ใหลู้กค้าใหมเ่ข้ามาซือ้สนิค้าของเรา 
และเพื่อให้ลูกค้าเก่าเข้ามาซื้อซ�้า 
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H2 Channel ช่องทางในการขาย และ/หรือ
บริการ

เมื่อเรามี value คือ What เราจะส่งมอบไปสู่ Wow ลูกค้า
กลุม่เป้าหมายนัน้ เรามช่ีองทางใดในการส่งมอบคณุค่านัน้ไปสูล่กูค้า
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H3 Key activities กิจกรรมหลัก
การมองมิติของ Activity ใน  Business Model Canvas 

เราจะให้ความส�าคญักบักจิกรรมทีเ่ป็น Key หลกัจรงิๆ เพราะธรุกจิ 
อาจจะมีกระบวนการและกิจกรรมมากมาย แต่อะไรที่เป็น Key 
activities คือ กิจกรรมที่ขาดไม่ได้ส�าหรับธุรกิจนี้ เป็นกระบวนการ
ทีต้่องลงมอืท�า เพือ่สร้างคณุค่าของสนิค้าและบรกิาร ซึง่เราต้องมอง
ให้ชัดและเขียนลงไป
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H4 Key Resources ทรัพยากรหลัก
Key Resources ทรัพยากรหลักที่ต้องใช้ในธุรกิจ เมื่อมี    

ค�าว่า key ย่อมหมายถึง ทรัพยากรที่มีความจ�าเป็นจริงๆ ต่อการ   
ท�าธุรกิจ ทรัพยากรใดที่ขาดไม่ได้เลยส�าหรับธุรกิจนี้ นั่นคือ Key 
Resources

ลองทบทวนดธูรุกจิตัง้แต่ขัน้ตอนการสร้างสนิค้าและบรกิาร 
การติดต่อสื่อสารกับลูกค้า ช่องทางการขาย ต้องใช้ทรัพยากรอะไร
ที่เป็นทรัพยากรหลักจริงๆ 

70

ถ้า
รู้แ



พั
นเ

อก
 ด

ร.
 อ

รร
ถส

ิท
ธิ์ 

หัส
ถีธ

รร
ม 

  
  

St
ra

te
gi

c 
M

an

71

H5 Key partners พันธมิตรหลักทางธุรกิจ
Key partners คือ พันธมิตรที่จะมาช่วยเรา เมื่อเราท�าเอง

แล้วไม่ Work  ท�าเองแล้วไม่คุ้ม เราก็ต้องหาพาร์ทเนอร์มาช่วย
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จาก 5 W สู่ 2 M ฐานรากธุรกิจ
จาก 2 W สู่ 5 H ต่อไปจะพูดถึง 2 M ซึ่งเป็นองค์ประกอบ

สุดท้ายของ Business Model Canvas หรือ A4 เงินล้าน
M หมายถงึ Money นัน่เอง ในการทีเ่ราม ี 2W 5H ต้องน�า

ไปสูก่ารสร้างรายได้ให้กบัธรุกจิ คอื M1 Revenue stream และใน
การทีจ่ะท�ากจิกรรมทั้งหลายเดินหน้าก็ต้องมีต้นทนุ เราจึงต้องตอบ
ค�าถามว่า ต้นทุนหลักๆ ของเราคืออะไร คือ M2 Cost structure 
และนีค่อืความหมายของ 2 M ซึง่เป็นเรือ่งเกีย่วกบัเงนิๆ ทองๆ เป็น
ฐานรากส�าคัญที่รองรับ 2W กับ 5H ของธุรกิจหนึ่งๆ 
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สรุปภาพรวม 2 W, 5 H และ 2 M
ในการสร้าง Business Model Canvas หรือ A4 เงินล้าน 

เราจะเริ่มต้นที่สององค์ประกอบแรก คือ คุณค่าของธุรกิจ หรือ 
What และน�าไปสู่การท�าให้กลุ่มเป้าหมายที่ Wow กับการได้รับ
คุณค่าเหล่านี้ หรืออาจจะเริ่มต้นจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมายแล้วน�าไป
สู่การตอบสนองลูกค้าด้วย Solution อะไร

เมือ่ม ี What และ Wow แล้ว กม็าสูก่ารตอบค�าถาม 5H ซึง่
ประกอบด้วย Customer relationship, Channel Key activities, 
Key resources, Key Partners และสุดท้ายหัวใจส�าคัญของ     
Business Model Canvas หรือ A4 เงินล้าน คือ 2M ได้แก่ M1 
Revenue stream เราจะสร้างรายได้อย่างไร และ M2 Cost    
structure คือ ในการท�าธุรกิจมีต้นทุนอะไรบ้าง
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ตัวอย่าง

เงินล้าน
กระดาษ A4
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Business Model Canvas : 
Low Cost Airline

Business Model Canvas หรือ A4 เงินล้าน ของธุรกิจ 
Low cost airline เริม่จากการใช้เครือ่งมอืทีเ่รยีกว่า Value Prop-
osition Canvas ในการวเิคราะห์โจทย์ทีว่่า ในอดตีการเดนิทางด้วย
เครื่องบินมีราคาแพง ท�าให้ลูกค้าบางกลุ่ม ที่ต้องการเดินทางโดย
เครื่องบิน เพราะต้องการความรวดเร็ว แต่มีรายได้น้อย ไม่สามารถ
ใช้บริการได้ 

พั
นเ

อก
 ด

ร.
 อ

รร
ถส

ิท
ธิ์ 

หัส
ถีธ

รร
ม 

  
  

St
ra

te
gi

c 
M

an

75



76

ถ้า
รู้แ

บบ
นี้ 

ฉัน
มีธ

ุรก
ิจด

ีๆ 
ไป

นา
นแ

ล้ว

ดังนั้น จึงมีการพัฒนา Service หรือ Solution ที่เรียกว่า 
Low Cost Airline ท�าให้สามารถเดินทางด้วยความรวดเร็ว แต่ลด 
Service บางอย่างลง ท�าให้ราคาถูกลงมา

Customer segmentations 
บุคคลที่เดินทางด้วยงบประมาณที่ประหยัด 
Value Proposition 
เที่ยวบินราคาถูก แต่ลด Service บางอย่าง
Customer relationship 
ส่วนใหญ่จะใช้ Automation หรือเครื่องมืออัตโนมัติ เช่น 

Application ต่างๆ 
Channel 
ช่องทางขายตั๋ว ได้แก่ เว็บไซต์, Application หรือ Call 

center
Key activities 
การบริหารเที่ยวบินให้บินได้มากที่สุด ซึ่งท�าให้สายการบิน 

Low Cost Airline อยู่รอดได้ 
Key resources 
ทรัพยากรหลักคือ สนามบิน การบริหารต้นทุนสนามบิน
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Key partnership 
ได้แก่ บรษิทัให้เช่ารถ โรงแรม ประกนัภยั ประกนัชวีติต่างๆ 
M1 Revenue stream 
รายได้ของ สายการบนิ Low Cost Airline มาจากการขาย

ตั๋วเครื่องบินและค่าธรรมเนียมต่างๆ  
M2 Cost structure 
ต้นทุนหลักคือสนามบิน เชื้อเพลิง Call center ระบบ IT 

การซ่อมบ�ารุง การฝึกบุคลากร 
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Business Model Canvas : 
ร้านกาแฟเพื่อชุมชน

มาดู A4 เงินล้านของร้านกาแฟเพื่อชุมชน ที่ด�าเนินการใน
ลักษณะของ Social Enterprise ที่มีเป้าหมายทั้งในด้านการเจริญ
เติบโตทางธุรกิจ คุณภาพชีวิตของชาวบ้าน และความยั่งยืนของ
ชุมชน

Customer segmentations 
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้แก่ ลูกค้าทั่วไป นักท่องเที่ยว ผู้ที่

สนใจผลติภณัฑ์ชมุชน ผูท้ีย่นิดสีนบัสนนุกจิการ Social Enterprise 
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Value Proposition 
น�าเสนอกาแฟอร่อย สายพันธุ์ดีจากท้องถิ่น ร้านกาแฟที่นั่ง

สบาย บริการดี มีมุมพักผ่อน
Customer Relationship 
เลือกปรับเมนู รสชาติได้ตามความต้องการ มีระบบสมาชิก
Channel 
หน้าร้าน Kiosk ใช้สื่อโซเชี่ยลมีเดีย
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Key Activities 
เปิดร้าน การจัดการหน้าร้าน การจัดการวัตถุดิบ การ

ถ่ายทอดความรู้ 
Key Resources 
หน้าร้าน อุปกรณ์ เมล็ดกาแฟ ภาชนะ ผู้เชี่ยวชาญด้าน

กาแฟ 
Key Partnership 
ผูร้บัซือ้และพฒันาเมลด็กาแฟ บรษิทัทวัร์ นกัชมิกาแฟ และ

อื่นๆ 
M1 Revenue stream 
การขายหน้าร้าน การขายเมล็ดกาแฟส่งทางไปรษณีย์ 

บริการจัดเลี้ยง กิจกรรมการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ ก�าไรกลับสู่ชุมชน 
รายได้ของร้านกาแฟเพื่อชุมชนอาจไม่ใช่เป็นตัวเงินอย่างเดียว แต่
อาจเป็นความสุขและการพัฒนาของชุมชน 

M2 Cost Structure 
ค่าเช่า ค่าบริหารร้าน ค่าขนส่ง ค่าอุปกรณ์เครื่องมือ ค่า

บ�ารุงรักษา ค่าใช้จ่ายในการฝึกอบรม
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Business Model Canvas มาม่า
สินค้าสุดยอดคลาสสิคขวัญใจมหาชน มาดูกันว่า Business 

Model Canvas ของมาม่าเป็นอย่างไร
Customer Segmentations 
นักเรียน นักศึกษา พนักงาน ร้านค้า
Value Proposition 
บะหมี่กึ่งส�าเร็จรูปแบบซอง/ถ้วย หลากหลายรสชาติ มีสาร

อาหารพอประมาณ อิ่มท้อง รสชาติถูกปาก ราคาถูกมาก
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Channel 
ร้านโชห่วย ร้านสะดวกซื้อ
Customer Relationship 
โปรโมชั่นต่างๆ โฆษณาทีวี โซเชี่ยลมีเดีย
Key Relationship 
ผลิต จัดจ�าหน่าย การตลาด Logistic
Key Activities 
วตัถดุบิ โรงงาน เครือ่งจกัรและเทคโนโลยกีารผลติ แรงงาน

82

ถ้า
รู้แ

บบ
นี้ 

ฉัน
มีธ

ุ



พั
นเ

อก
 ด

ร.
 อ

รร
ถส

ิท
ธิ์ 

หัส
ถีธ

รร
ม 

  
  

St
ra

te
gi

c 
M

an

83

Key Partnership  
โมเดิร์นเทรด, ช่องทางการจ�าหน่าย
M1 Revenue Stream 
การจ�าหน่ายสินค้า / ตัวแทนจ�าหน่าย
M2 Cost Structure 
ค่าวัตถุดิบ ค่าการตลาด ค่าผลิต ค่าแรงพนักงาน ค่าขนส่ง 

ค่าซ่อมบ�ารุง ค่าวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์
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Business Model Canvas ของ 
Facebook

Business Model Canvas ของธุรกิจที่ก�าลังกลายเป็น
มหาอ�านาจของโลกนี้ นั่นก็คือ เฟซบุ๊ก เกิดขึ้นมาเพราะผู ้ใช้
อินเทอร์เน็ตต้องการเชื่อมต่อกับผู้คน เพื่อนฝูง ญาติ มิตรสหาย  

การเชื่อมต่อน�ามาซึ่งความพึงพอใจ สร้างความสัมพันธ์ที่ดี
กับผู้คน อย่างไรก็ตามการเชื่อมต่อผู้คนโดยไม่มีเฟซบุ๊กอาจจะมี
ปัญหาเรื่องระยะทางและภาษา เมื่อมีเฟซบุ๊กขึ้นมาท�าให้สามารถ
เชือ่มโยงผูค้นผ่านอนิเทอร์เนต็ สามารถแชร์ได้ ค้นหาได้ มสีถติต่ิางๆ 
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และที่ส�าคัญคือ มีแพลตฟอร์มในการเชื่อมโยง ไม่ได้พูดกัน 
แต่พมิพ์หากนัในภาษาทีเ่ข้าใจได้  ท�าให้เฟซบุก๊กลายเป็น business 
model ที่ยิ่งใหญ่เป็นมหาอ�านาจของโลกนี้ไปแล้ว และนี่คือ    
Business Model Canvas ของ Facebook

Customer 
ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตทั่วโลก - Internet Users, นักโฆษณา 

และนักการตลาด (Advertisers and marketers), ผู้พัฒนา     
แอพพลิเคชั่น (Developers)

Value Proposition 
คุณค่าที่น�าเสนอต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย - กลุ่มผู้ใช้งาน

อินเทอร์เน็ตทั่วโลก ได้แก่ การเชื่อมต่อกับเพื่อน การค้นหา การ
แสดงความคิดเห็น การแชร์ (Connect with your friends,     
Discover & Learn, Express yourself) คณุค่าทีม่ต่ีอนกัการตลาด
ได้แก่ เข้าถึงลูกค้าเป้าหมาย (Reach, Relevance, Social      
context, Engagement) 
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ส�าหรับ Developer ก็มีเป้าหมายในการพัฒนา Applica-
tion เพื่อใช้ร่วมกับเฟซบุ๊ก (Personalize and Social Ex-      
periences, Social Distribution, Payments)

Channel 
Website, Mobile Apps / Facebook Ads, Facebook 

Pages / Developer Tools and APIs
Customer relationship 
Same-side Network Effects / Cross-side Network 

effects
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Key activities 
Platform Development / Data Center Operations 

Management
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Key Resources 
Facebook Platform / Technology Infrastructure
Key Partnership 
Content Partners (TV Shows, Movies, Music, News 

Articles)
M1 Revenue Stream 
Free / Ad Revenues / Payment Revenues
M2 Cost Structure
Data center costs / General / Marketing and sale / 

Research and Development



พั
นเ

อก
 ด

ร.
 อ

รร
ถส

ิท
ธิ์ 

หัส
ถีธ

รร
ม 

  
  

St
ra

te
gi

c 
M

an

89

มาถึงจุดนี้ท่านคงเห็นภาพแล้วว่า การสร้าง Business 
Model Canvas ไม่ได้ยากเย็นอะไรเลย ขอให้ท่านท�าความเข้าใจ
อย่างถ่องแท้ และใช้เครื่องมือนี้ ท่านก็สามารถสร้าง business 
model เงินล้านได้
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สรุป :
ภาคที่ 3

ก่อนหน้าที่จะมี A4 เงินล้านหรือ Business Model     
Canvas มกีารใช้แผนธรุกจิเป็นเครือ่งมอื แต่ว่าแผนธรุกจิแบบเดมิๆ 
นั้นมีความยุ่งยากและซับซ้อน ต่อมา Dr. Alex Osterwalder ได้
พฒันา Business Model Canvas ทีม่คีวามเรยีบง่ายไม่ซบัซ้อนมา
ช่วยในการมองธุรกิจ และถูกน�าไปใช้ทั่วโลกในธุรกิจกว่า 5 ล้าน
ธุรกิจ 

Business Model Canvas ประกอบด้วย 9 องค์ประกอบ 
4 กลุ่มค�าถาม 

การมี Business Model Canvas ที่ชัดเจน คือการสร้าง
ความจรงิทางธรุกจิทีช่ดัเจนให้เกดิขึน้ในสมอง และด้วยการลงมอืท�า 
แก้ไขพัฒนาปรับปรุง ก็จะสามารถความส�าเร็จทางธุรกิจในโลกแห่ง
ความเป็นจริงขึ้นมาได้
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เพิ่มโอกาส

(เวอร์ชั่น 2)

ตรวจสอบ
สภาวะแวดล้อม

แห่งความสำาเร็จ
ด้วยการ
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เพิ่มโอกาสแห่งความสำาเร็จด้วย
การตรวจสอบสภาวะแวดล้อม

การสร้าง A4 เงินล้านหรือ Business Model Canvas ที่
ผ่านมาตั้งแต่ภาคที่ 1 จนถึงภาคนี้ ถือว่าเป็น Business Model 
Canvas เวอร์ชัน่แรก การทีจ่ะท�าให้ Business Model Canvas มี
ความสมบูรณ์มากขึ้นหรือมีความเป็นไปได้มากขึ้น เราจะต้องตรวจ
สอบสภาวะแวดล้อมที่เกิดจากปัจจัยภายนอกเสียก่อน
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การตรวจสอบ 4 ด้าน
ในการตรวจสอบสภาวะแวดล้อม เราจะท�าการตรวจสอบ

ด้วยกัน 4 ด้านหรือ 4 มิติ ดังต่อไปนี้
1. Market Force กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ศึกษาเพิ่มเติมในรายละเอียดและลักษณะส�าคัญของกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย
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2. Key Trend แนวโน้มส�าคัญ
แนวโน้มที่มีผล ต่อพฤติกรรมของลูกค้า และกระบวนการ

ต่างๆ ใน Business model
3. ใครคือคู่แข่ง/ใครคือพันธมิตร 
เราจะตรวจสอบว่ามกีารแข่งขนัหรอืไม่รนุแรงแค่ไหน คูแ่ข่ง

เป็นอย่างไรรวมถึงการส�ารวจพันธมิตร ทางธุรกิจไม่ว่าจะเป็น    
Supplier หรือ Vendor ต่างๆ ให้เกิดความเข้าใจ

4. แนวโน้มเศรษฐกิจ 
เป็นมิติที่ส�าคัญยิ่งในการตรวจสอบ ดูว่าแนวโน้มเศรษฐกิจ

นั้นเกื้อกูลต่อการสร้างรายได้ หรือการบริหารต้นทุนของ Business 
model ของเราหรือไม่
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ตรวจสอบลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
(Market Force)

ในเรือ่งของการท�าความเข้าใจ เกีย่วกบัลกูค้ากลุม่เป้าหมาย 
เราก็จะใช้หลักการของ Segmentation เข้าไปท�าความเข้าใจกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายให้มากขึ้นไม่ว่าจะเป็น เรื่อง Geographic ลักษณะ
พฤติกรรมหรือลักษณะทางจิตวิทยาของลูกค้า และอื่นๆ 
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ในตอนเริ่มต้นเราอาจจะมองไม่ครบทุกมิติ ให้เรากลับมา 
ทบทวนค้นหามติทิีย่งัขาดความเข้าใจในกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย ศกึษา
เพิ่มในรายละเอียดลงลึกมากขึ้น เพื่อให้เกิดความเข้าใจในลูกค้า   
เป้าหมายอย่างถ่องแท้
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กระแสโลกเป็นไง (Key Trend)
มิติที่ 2 ในการตรวจสอบสภาวะแวดล้อม กระแสหรือว่า 

แนวโน้มหลักของปจัจยัภายนอก ที่มผีลต่อ Business Model ของ
เรา หรือเราจะเรียกสิ่งนี้ว่า Key Trend ได้แก่ กฎหมาย นโยบาย
ของรฐับาล มผีลต่อ Business Model ของเราหรอืไม่ เรือ่งการเมอืง
มีผลหรือไม่

ด้านสังคมวิทยา การเคลื่อนย้ายของประชากร การย้าย
ถิ่นฐานของคน สิ่งแวดล้อม พลังงาน และที่ส�าคัญกระแสเกี่ยวกับ
เทคโนโลยมีผีลอย่างยิง่ โดยเฉพาะในปัจจบุนัเทคโนโลยดีจิทิลัเข้ามา
มีบทบาทในการเปลี่ยนแปลงสังคมอย่างมาก ท�าให้สิ่งเก่าหมดไป 
อย่างเรยีกได้ว่าถอนรากถอนโคน ท�าให้เกดิสิง่ใหม่ขึน้มา เราจะต้อง
ท�าการตรวจสอบว่า สิ่งเหล่านี้มีผลต่อ Business Model ของเรา
อย่างไร นอกจากนี้เราอาจจะค้นพบข้อมูลอะไรใหม่ๆที่มีประโยชน์
ต่อ Business Model ของเรา ก็อาจเป็นได้
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วิเคราะห์คู่แข่ง เสาะหาพันธมิตร (Industry Forces)
ในมิติของอุตสาหกรรมหรือ Industrial force เราจะให้

ความส�าคัญเกี่ยวกับเรื่องของคู่แข่ง ตรวจสอบว่าอุตสาหกรรมของ
เรามีคู่แข่งมากน้อยแค่ไหน คู่แข่งแต่ละรายมีศักยภาพอย่างไร  
นอกจากนีใ้ห้เราดใูนเรือ่งของ Partner ด้วย ไม่ว่าจะเป็น supplier 
หรือพาร์ทเนอร์อื่นๆ ที่จะมาเกื้อกูลการท�าธุรกิจของเรา การ
ท�าความเข้าใจในเรื่องนี้ก็จะน�าไปสู่การปรับปรุงในเรื่องขีดความ
สามารถของธุรกิจ หรือการปรับ Business Model ให้มีความ
สามารถในการแข่งขันมากขึ้น
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แนวโน้มทางด้านเศรษฐกิจ (Economic)
มติทิางด้านแนวโน้มทางเศรษฐกจิ หรอื Macro-Economic 

Force ถือเป็นมิติที่ส�าคัญที่สุด เราควรต้องศึกษาเศรษฐกิจโลก   
และเศรษฐกจิระดบัประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิง่ ในปัจจบุนันีโ้ลกถกู
เชื่อมโยงด้วยอินเทอร์เน็ต โลกมีความใกล้ชิดกันมากยิ่งขึ้น เพราะ
ฉะนัน้ อะไรทีเ่ปลีย่นแปลงในระดบัโลกล้วนส่งผลสูร่ะดบัประเทศ มี
ผลต่ออุตสาหกรรม ที่ Business Model ของเราด�ารงอยู่ทั้งสิ้น 
เพราะฉะนั้นเราก็ต้องท�าการตรวจสอบว่าในอีก 1-3 ปีข้างหน้า 
สภาวะเศรษฐกจิ ระดบัมหภาคจะเกือ้กลูต่อ Business Model ของ
เราหรือไม่
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ปรับให้สอดคล้องยิ่งขึ้น
จากการส�ารวจข้อมูลเพิ่มเติมทั้ง 4 มิติ  ตามที่ได้กล่าวไป

แล้วนัน้ กจ็ะท�าให้ท่านได้เหน็ข้อมลูทีก่ว้าง และลกึขึน้จากทีท่่านเคย
เหน็ ท�าให้ท่านมองออกว่า Business Model ของเราในขณะนี ้ ใน
อนาคตสามารถสูก้บัคูแ่ข่งได้หรอืไม่ Value ของ Business model 
ของเรา จ�าเป็นทีจ่ะต้องปรบัปรงุพฒันาให้ตรงกบัความต้องการของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย หรือไม่ อย่างไร 
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แนวโน้มใหม่ๆ ที่เกิดขึ้นหรือก�าลังจะเกิดขึ้น และแนวโน้ม
ของเศรษฐกิจโลกนั้น จะเกื้อกูล หรือเป็นอุปสรรค ต่อ Business 
Model ของเราหรือไม่ อย่างไร

การที่เราได้ข้อมูลมา และสามารถตอบค�าถาม ดังกล่าวข้าง
ต้นกจ็ะน�าไปสูก่าร ปรบั Business Model ของเราให้สอดคล้องกบั
สภาวะแวดล้อมทางธุรกิจ 
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สรุป :
ภาคที่ 4 

Business Model ที่มีความเป็นไปได้สูงจะต้องผ่านการ
ตรวจสอบสภาวะแวดล้อมเสียก่อน ถ้าเราคิดเองโดยไม่ตรวจสอบ
ปัจจัยรอบๆ ตัว ย่อมมีความเสี่ยงด�ารงอยู่ ใน Business Model 

เพราะฉะนัน้ เราจะต้องตรวจสอบสภาวะแวดล้อมทัง้ 4 ด้าน 
ไม่ว่าจะเป็นด้านลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย กระแสหรือแนวโน้มส�าคัญ 
การแข่งขันที่มีอยู่และพันธมิตรทางธุรกิจ รวมไปถึงแนวโน้มทาง
เศรษฐกิจ ทั้งในบริบทโลก และบริบทระดับประเทศ 

ซึ่งข้อมูลเหล่านี้ก็จะน�ามาสู่การปรับ Business Model 
Canvas ให้สอดคล้อง เป็นการเพิ่มโอกาสแห่งความเป็นไปได้และ 
เพิ่มโอกาสแห่งความส�าเร็จ ให้กับ Business Model ของทุกท่าน
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หรือ คลิกตรงนี้ เพื่อเขาสู Online Course

https://www.youtube.com/playlist?list=PLz8quEzlLUwDWsMvONLzkMghD87EI3_QL
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ทดสอบ
(เวอร์ชั่น 3)
ก่อนทำาจริง
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ทดสอบ ก่อนทำ�จริง
แน่นอนว่าทกุท่านต้องรูจ้กั Steve Job ผูย้ิง่ใหญ่ทีก่ลายเป็น

ต�านานในวงการธรุกจิเทคโนโลย ีผูก่้อตัง้บรษิทัแอปเป้ิล ท่านอาจจะ
เคยได้ยินค�ากล่าวของเขาที่น่าสนใจมากประโยคหนึ่ง Job กล่าวว่า 
คนเราส่วนใหญ่มักมองการออกแบบว่า ท�าอย่างไรถึงจะออกแบบ
สินค้าให้ดูดี ดูสวย แต่สิ่งที่ถูกออกแบบมาจะต้องใช้ได้ในความเป็น
จริงด้วย 

เมื่อพูดถึง Apple ก็ขออ้างอิงไปถึงอีกหนึ่งบริษัทที่แน่นอน
ว่าไม่มีใครไม่รู้จัก Google เพราะสินค้าและบริการของ Google 
แทรกซมึอยูใ่นโลกจรงิและโลกออนไลน์ จนกลายเป็นระบบนเิวศทาง
เทคโนโลยขีองเราไปแล้ว Google มกีระบวนการส�าคญักระบวนการ
หนึ่งก่อนที่จะเปิดตัว Product Service ใหม่ๆ ออกมา นั่นคือ 
เทคนิค Sprint 
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ในการทดสอบ Business Model ว่าจะเวร์ิกหรอืไม่ ก่อนที่
จะผลิตหรือ ปล่อย Product Service ออกมา เพื่อลดการสูญเสีย 
หากไม่ทดสอบก่อน แต่ปล่อยออกไปแล้วไม่เวิร์กก็จะสูญเสีย         
งบประมาณมหาศาล นี่คือกระบวนการที่บริษัทระดับโลกใช้ในการ
ทดสอบผลติภณัฑ์ เพราะฉะนัน้ ก่อนทีเ่ราจะน�า Business Model 
ทีค่ดิ มาด�าเนนิการสร้างผลติภณัฑ์จรงิ กค็วรอย่างยิง่ทีต้่องผ่านการ
ทดลองก่อนท�าจริง
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วงรอบ 4 ขั้นตอน
กระบวนการในเทคนิค Sprint ของ Google นั้น ไม่ได้มี

อะไรซับซ้อนยุ่งยากเลย โดยเทคนิคนี้จะเริ่มต้นกระบวนการ ที่ขั้น
ตอนที่ 1 Idea ไปสู่กระบวนการ ในขั้นตอนที่ 4 ได้แก่ การเรียนรู้ 
หรอื Learn จะวนอยูอ่ย่างนีจ้นกระทัง่แน่ใจว่า ไอเดยีหรอืความคดิ
ทางธรุกจิ หรอื Product service นัน้เวร์ิกจรงิๆ จงึจะขยบัไปสูก่าร 
Build สร้างผลิตภัณฑ์ และ Launch ปล่อยตัวผลิตภัณฑ์ หรือ 
Product Service สู่โลกธุรกิจ
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การท�า Business Model ในภาคที่ 1 -5 สิ่งที่พยายามน�า
เสนอล้วนแล้วอยู่ภายใต้วงกลมนี้ เริ่มต้นด้วยไอเดีย ดึงสิ่งที่อยู่ใน
สมองของท่านหรือทีมงาน เอามาใส่ใน A4 เงินล้าน จากนั้นตรวจ
สอบสภาวะแวดล้อม น�าไปสูก่ารทดสอบ ขอความคดิเหน็จากลกูค้า 
เป็นกระบวนการ Idea และ Learn ก่อนที่เราจะสร้างและผลิต
สินค้าจริงขึ้นมา ซึ่งเป็นกระบวนการเดียวกับที่บริษัทใหญ่ๆ อย่าง 
Google และ Apple ใช้
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Design Thinking
กระบวนการ Sprint ที่ Google ใช้ หรือแม้กระทั่งสิ่งที่เรา

จะน�ามาใช้ในการทดสอบ Business Model นั้น มีพื้นฐานมาจาก
กระบวนการ Design Thinking ที่ก�าลังเป็นที่กล่าวถึงมากในโลก
ธุรกิจ ซึ่งน�ามาใช้ในการแก้ไขปัญหาต่างๆ แต่จริงๆ แล้ว Design 
Thinking ไม่ใช่แนวคิดใหม่แต่อย่างใด แต่มีการหยิบมาใช้ประยุกต์
ใช้ในการแก้ปัญหาทางธุรกิจมากขึ้น สิ่งที่เราใช้สร้าง Business 
Model Canvas ล้วนแล้วแต่อยู่บนฐานของกระบวนการ Design 
Thinking ทั้งสิ้น 
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เริ่มต้นจาก Empathize คือการรวบรวมความคิดเห็นที่
ต้องการแก้ปัญหา ไปสู่ 

Define คือการมองว่าปัญหาคืออะไร วางกรอบปัญหาให้
ชัดเจน

Ideate การระดมสมองเพือ่การแก้ปัญหา หาแนวทางแก้ไข
ให้หลากหลายที่สุด

Prototype น�าแนวทาง แนวคิดที่เป็นไปได้มากที่สุดมา 
สร้างเป็น Prototype อาจจะเป็นกระบวนการ Mock Up หรอือืน่ๆ 
ที่สามารถน�าไป Test หรือทดสอบให้ลูกค้าที่จะได้รับการปัญหาได้
เห็นสิ่งเหล่านั้นอย่างเป็นรูปธรรม ทดลองใช้ผ่านประสบการณ์ได้ 
ไม่ใช่เพียงค�าบอกเล่า 

นีค่อืกระบวนการ Design Thinking ซึง่เป็นพืน้ฐานของการ
สร้าง Business Model Canvas เป็นกระบวนการที่มีการน�าไปใช้
ในบรษิทัยกัษ์ใหญ่ทัว่โลก อาทเิช่น แอปเป้ิล กเูกิล้ โคคาโคล่า ฟอร์ด 
ไอบีเอ็ม ไนกี้ พร๊อคเตอร์แอนแกรมเบิ้ล และอื่นๆ อีกมากมาย
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3 Versions ของ Business Model 
เงินล้�น

จาก A4 เงินล้านหรือ Business Model Canvas เวอร์ชั่น
ที ่1 ทีไ่ด้จากการระดมความคดิจากตวัท่านและทมีงาน จากนัน้เมือ่
ตรวจสอบสภาวะแวดล้อมและน�ามาปรับให้กลายเป็น Business 
Model Canvas เวอร์ชั่นที่ 2 และสิ่งที่เราก�าลังจะลงมือท�าต่อไป 
เป็นการปรับปรุงครั้งที่ 3 หรือ Version3 โดยใช้ข้อมูลจากลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย โดยการตัดสิ่งที่ไม่จ�าเป็นออกไป และเพิ่มในสิ่งที่
ลูกค้าให้ความส�าคัญ
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การขอความเห็นจากลูกค้า
การขอความเห็นจากลูกค้าและผู้ที่เกี่ยวข้อง อาจท�าในรูป

แบบของการสัมภาษณ์ รายบุคคล หรือ เป็น Focus Group กลุ่ม
ลกูค้าเป้าหมายจ�านวน 5 ถงึ 10 คน พดูคยุสอบถามความคดิเหน็ว่า
เขารู้สึกอย่างไรกับคุณค่าที่เราน�าเสนอ หรือมีความรู้สึกอย่างไรกับ 
Business Model ที่เราสร้างขึ้นมา ความคิดเห็นเหล่านี้เองจะเป็น
ข้อมูลที่ใช้ในการน�าไปปรับ องค์ประกอบต่างๆ ของ Business 
model
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การเพิ่มในสิ่งที่ขาด เราสามารถเพิ่มเติมสิ่งที่ลูกค้ามีความ
คดิเหน็ว่ายงัขาด และ ตดัสิง่ทีไ่ม่จ�าเป็นออกไป สิง่ทีเ่ราคดิว่าจ�าเป็น
แต่ลูกค้ามองว่าไม่จ�าเป็น เราก็สามารถตัดสิ่งนั้นออกไปได้ น�าไปสู่
การปรบัคณุค่า การปรบัรปูแบบการดแูลลกูค้า ช่องทางทางการขาย 
กิจกรรมหลัก ทรัพยากรหลัก พันธมิตรหลัก และในที่สุดจะน�าไป    
สู่การปรับวิธีการในการสร้างรายได้และการบริหารต้นทุน ท�าให้ 
Business Model ของท่านใกล้เคียงความเป็นไปได้ มากที่สุด จาก
การท�า Business Model canvas ใน Version 1, 2 และ 3
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การนำาเสนอแนวคิด จ�ก A4 เงินล้�น
เมือ่ถงึจดุหนึง่ก่อนทีจ่ะน�าธรุกจิไปสูก่ารลงมอืท�าจรงิ เราอาจ

จะต้องสือ่สารแนวความคดิใน Business Model ให้ผูค้นทีเ่กีย่วข้อง 
ไม่ว่าจะเป็นหุ้นส่วน หรือนักลงทุน การที่เราจะน�าเสนอ Business 
Model ของเราจะต้องใช้วิธีการเล่าเรื่อง เพราะแค่น�ากระดาษ 1 
แผ่นไปให้พวกเขาดูอาจจะไม่เข้าใจ 
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เราจ�าเป็นต้องวางขัน้ตอนในการเล่าเรือ่งตามโครงสร้างของ 
Business Model Canvas อาจเริ่มต้นจากลูกค้าเป้าหมายเป็นใคร 
หรือคุณค่าที่ต้องการน�าเสนอคืออะไร และไล่เรียงมาทีละองค์
ประกอบ จะท�าให้ผู้เกี่ยวข้องเข้าใจ Business Model ได้ง่ายขึ้น
และให้ความร่วมมือต่างๆ อันจะน�าไปสู่การท�าให้ธุรกิจของเราเดิน
หน้าไปได้
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สรุป :
ภาคที่ 5

การทดสอบ Business Model ก่อนไปสู่ความเป็นจริง A4 
เงินล้าน หรือ Business Model Canvas ที่จะมีความเป็นไปได้สูง
นั้น จะต้องผ่านการปรับปรุงทั้งหมด 3 เวอร์ชั่นเป็นอย่างน้อย 

เวอร์ชั่นที่ 1 คือ เวอร์ชั่นที่ท่านและทีมงานช่วยกันระดม
สมอง น�าข้อมูลของมาใส่ในกระดาษ A4 หรือ Business Model 
Canvas นั่นเอง 

เวอร์ชั่นที่ 2 คือ การปรับปรุงหลังการตรวจสอบสภาวะ
แวดล้อมทั้ง 4 
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และเวอร์ชั่นที่ 3 คือการปรับปรุงหลังจากการขอความ    
คดิเหน็จากลกูค้าหรอืผูค้นทีเ่กีย่วข้อง เรากจ็ะได้ Business Model 
ที่มีความเป็นไปได้สูง

ความคิดเห็นจากลูกค้าหรือผู้คนที่เกี่ยวข้องก็จะน�าไปสู่การ
เพิ่มในสิ่งที่ขาด ตัดในสิ่งที่ไม่จ�าเป็น น�าไปสู่การปรับปรุง องค์
ประกอบทั้ง 9 ของกระดาษ A4 เงินล้าน 

ท้ายทีส่ดุเราจะต้องสือ่สารแนวความคดิใน A4 เงนิล้าน หรอื 
Business Model Canvas ไปให้คนทีเ่กีย่วข้องไม่ว่าจะเป็นหุน้ส่วน 
ผู้ลงทุน หรือพันธมิตร ต้องใช้วิธีการเล่าเรื่องอย่างเป็นระบบเพื่อ
สร้างความเข้าใจใน A4 เงินล้าน หรือ Business Model Canvas 
ของเรา

บรษิทัระดบัโลกก่อนทีจ่ะมกีารปล่อยผลติภณัฑ์ใดออกมา ก็
จะใช้กระบวนการในลกัษณะนี ้เพือ่ทดสอบว่า Business Model ที่
คิดมานั้นเวิร์กจริง ๆ ก่อนจะสร้างและปล่อยสินค้าสู่ตลาด เป็นการ
ลดความเสี่ยงและความเสียหาย หากไม่เวิร์ก 

กระบวนการเหล่านีม้พีืน้ฐานจากแนวคดิ Design Thinking 
ซึ่งได้รับความนิยมจากบรรษัทใหญ่ทั่วโลก เมื่อท่านได้เรียนรู้การ
สร้าง A4 เงินล้าน หรือ Business Model Canvas มาจนถึงจุดนี้
แล้ว กเ็ท่ากบัว่าท่านได้เรยีนรูก้ระบวนการ Design Thinking ไปใน
ระดับหนึ่ง จะเป็นประโยชน์ต่อการแปลงไอเดียทางธุรกิจของท่าน
ไปสู่การสร้างธุรกิจเงินล้านได้จริง
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สแกน QR Code เพื่อเขาสู Online Course

หรือ คลิกตรงนี้ เพื่อเขาสู Online Course

https://www.youtube.com/playlist?list=PLz8quEzlLUwDWsMvONLzkMghD87EI3_QL
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ประวัติผู้เขียน

พันเอก ดอกเตอร์ อรรถสิทธิ์ หัสถีธรรม 
NLP Master Coach และ กรรมการผู้จัดการบริษัท 
โซเซียล สตราทีจิค จ�ากัด ที่ผ่านการหล่อหลอม
ประสบการณ์ความล้มเหลว และความส�าเร็จในมิติ
ต่างๆ แห่ง วงล้อชีวิต (Wheel of life) มากกว่า     
53 ปี

เริม่ตน้ชวีติในแบบตดิลบ (ยิง่กวา่ Zero) ผา่นการท�างานใน
ทุกรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการต่อสู้ชีวิต ด้วยการเป็น พนักงานเสิร์ฟ
อาหาร พนักงานโรงงาน และเป็นพลทหาร

แต่ด้วยการประยุกต์ใช้ Platform แห่งกฎแรงดึงดูด ก็
สามารถเปลี่ยนชีวิตที่ติดลบ ไม่มีเงิน ไม่มีอาขีพที่มั่นคง ไปสู่การ
เป็นนายทหารแห่งกองทัพบก เป็นผู้บริหารในองค์กรมหาชน และ
ในที่สุดก้าวสู่การเป็นผู้ประกอบการธุรกิจเงินล้าน รวมไปถึงการที่
แทบไม่มีโอกาสจะเรียนหนังสือ ไปสู่การเป็นจบการศึกษาในระดับ
ปรญิญาเอกจากสถาบนั ทีม่ชีือ่เสยีงระดบัโลก (Asian Institute of 
Technology หรือ สถาบันเทคโนโลยีแห่งเอเชีย)

ส�าหรับการศึกษา ของผู้เขียน สรุปได้ดังนี้
• ปริญญาเอกทางด้านการบริหารโครงการ สถาบัน

เทคโนโลยีแห่งเอเซีย (D.Eng, AIT)
• ปรญิญาโททางดา้นการบรหิารโครงการ Stevens Tech, 

New Jersey, U.S.A.
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• ปริญญาตรี (วิศวกรรมโยธา), โรงเรียนนายร้อยพระ
จุลจอมเกล้า, นครนายก

• หลักสูตรนายทหารฝ่ายเสนาธิการหลัก, โรงเรียน
เสนาธิการทหารบก, กองทัพบก

• NLP Master Coach, (หลักสูตรของอาจารย์วันชัย 
ประชาเรืองวิทย์)

ประสบการณ์ในการเป็นผู้ประกอบการ และ Life Coach
• CEO บริษัทโซเซียล สตราทีจิค จ�ากัด
• NLP Master Coach (Richap.com)

ประสบการณ์ในการเป็นมนุษย์เงินเดือน
• ผู้อ�านวยการส�านักนโยบายและแผน สถาบันคุณวุฒิ

วิชาชีพ องค์การมหาชน ส�านักนายกรัฐมนตรี
• ผู้อ�านวยการฝ่ายนโยบายและแผน สถาบันเทคโนโลยี

ป้องกันประเทศ องค์การมหาชน กระทรวงกลาโหม
• นายทหารฝ่ายเสนาธิการ กรมกิจการพลเรือนทหารบก 

กองทัพบก
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ช่องทางในการติดต่อ Social Media และช่องทางอื่นๆ

Strategic Man-Strategy
Coach

Richhap.com

https://www.facebook.com/strategicman
https://www.linkedin.com/in/arthasith/
https://twitter.com/arthasith
https://www.youtube.com/channel/UCFnaWGPDArR3vjqO4n-sMJg
https://www.instagram.com/strategic_crazy/
https://richhap.com/
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