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ค าน า 
  
 คู่มือปฏิบัติงาน เรื่องกระบวนการจัดท า Business Model Canvas (BMC) การจัดท ารายงานผลการ
ด าเนินงานตามแผนปฏิบัติราชการ สถาบันวิจัยและพัฒนา เป็นเอกสารท่ีเจ้าหน้าท่ีบริหารงานท่ัวไปได้รวบรวมและ
จัดท าขึ้นมาจากประสบการณ์ในการท างาน ท่ีผู้ปฏิบัติหน้าท่ีด้านการบ่มเพาะผู้ประกอบการ อาทิ นักศึกษา 
อาจารย์ นักวิจัย ตลอดจนผู้ประกอบการท่ัวไป เพื่อให้การด าเนินงานดังกล่าวเป็นไปในทิศทางเดียวกันและ
สามารถด าเนินงานได้ชัดเจน จึงท าให้ต้องมีการจัดท าคู่มือปฏิบัติงานนี้ขึ้นมา  

 ผู้จัดท าจึงได้รวบรวมความรู้และประสบการณ์จากการท างานมาจัดท าเป็นคู่มือปฏิบัติงาน โดยมี
จุดมุ่งหมายเพื่อให้หน่วยงานมีคู่มือการปฏิบัติงานด้านการเขียนแผนธุรกิจไว้ใช้ในการปฏิบัติงาน และเพื่อเป็น
แนวทางในการปฏิบัติงานส าหรับผู้ปฏิบัติงานใหม่ ให้สามารถศึกษางานได้อย่างรวดเร็ว ต่อเนื่องเมื่อมีการ
เปล่ียนแปลงหน้าท่ีผู้ปฏิบัติงานในแต่ละครั้ง และช่วยให้การบริหารงานของหน่วยงานมีระบบและมีประสิทธิภาพ 
 
 

                           (นายเอกพงษ์ เครือค าจ๋ิว) 
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ส่วนท่ี ๑  บริบทมหาวิทยาลัย  

ประวัติมหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร ๑ 
ปรัญญา วิสัยทัศน์ พันธกิจ คติพงน์ ค่านิยมหลัก อัตลักษณ์ เอกลักษณ์  ปรัชญาการจัดการศึกษา ๓ 
ประเด็นยุทธศาสตร์และเป้าประสงค์  ๔ 
โครงสร้างบริหารงานมหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร ๕ 

ส่วนท่ี ๒  บริบทของสถาบันวิจัยและพัฒนา  
ผังโครงสร้างการบริหารงานสถาบันวิจัยและพัฒนา  ๖ 

ส่วนท่ี ๓  บริบทของหน่วยบ่มเพาะวิสาหกิจ 
ผังโครงสร้างของหน่วยบ่มเพาะวิสาหกิจ ๗ 

ส่วนท่ี ๔  ขั้นตอนการปฏิบัติงาน  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ส่วนที่ ๑  บริบทมหาวิทยาลัย 
 

ประวัติมหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร     
๒๕๑๖ สถาปนาวิทยาลัยครูก าแพงเพชร 
มหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร เป็นสถาบันอุดมศึกษา สังกัดส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา

กระทรวงการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัย และนวัตกรรม ปีพุทธศักราช ๒๕๑๖ มติคณะรัฐมนตรีอนุมัติให้
กรมการฝึกหัดครูจัดต้ังวิทยาลัยครูก าแพงเพชร โดยสถาปนาข้ึนเมื่อ ๒๙ กันยายน ๒๕๑๖ ต้ังอยู่เขตหมู่บ้านวังยาง 
หมู่ท่ี ๑ ต าบลนครชุม อ าเภอเมือง จังหวัดก าแพงเพชร มีเนื้อที่ ๔๒๑ ไร่ ๕๘ ตารางวา  

๒๕๑๘  ยกฐานะเป็นสถาบันอุดมศึกษา  
 ปีพุทธศักราช ๒๕๑๘ มีการประกาศใช้พระราชบัญญัติวิทยาลัยครู พุทธศักราช ๒๕๑๘ ยกฐานะเป็น
สถาบันอุดมศึกษา สังกัดกระทรวงศึกษาธิการ 

๒๕๑๙  เปิดรับสมัครนักศึกษาภาคปกติรุ่นแรก 
ปีการศึกษา ๒๕๑๙ เปิดรับนักศึกษาภาคปกติรุ่นแรก โดยรับนักศึกษาระดับ ป.กศ. จ านวน ๓๑๒ คน  

ซึ่งนักศึกษาได้รับการคัดเลือกจากสภาต าบลต่างๆ ในเขตจังหวัดก าแพงเพชร และจังหวัดตาก 
๒๕๑๗  เร่ิมต้นการเปิดหลักสูตรที่ไม่ใช่วิชาชีพครู  
ปีพุทธศักราช ๒๕๑๗ มีการประกาศใช้พระราชบัญญัติวิทยาลัยครู (ฉบับท่ี ๒) พุทธศักราช ๒๕๒๗  

มีผลให้วิทยาลัยครูสามารถผลิตบัณฑิต สาขาวิชาชีพอื่น ท่ีไม่ใช่วิชาชีพครูได้ 
๒๕๑๙ ปีการศึกษา ๒๕๑๙ เปิดรับนักศึกษาภาค กศ.บป เป็นรุ่นแรก 
๒๕๓๕ – ๒๕๓๘ พระราชทานนามวิทยาลัยครู เป็น สถาบันราชภัฏ 
ปีพุทธศักราช ๒๕๓๕ พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดช ทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ 

พระราชทานนามวิทยาลัยครู ท้ั ง  ๓๖ แห่งว่ า  “สถาบันราชภัฏ” เมื่ อวัน ท่ี  ๑๔ กุมภาพันธ์  ๒๕๓๕  
   ปีพุทธศักราช ๒๕๓๘ พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดช ทรงลงพระปรมาภิไธย ประกาศ 
ในราชกิจจานุเบกษา ซึ่งมีผลให้วิทยาลัยครูก าแพงเพชร มีฐานะเป็น สถาบันราชภัฏก าแพงเพชร ต้ังแต่วันท่ี  
๒๕ มกราคม ๒๕๓๘  

๒๕๔๑ – ๒๕๔๖ จัดต้ังศูนย์ขยายโอกาสอุดมศึกษาแม่สอด 
ปีการศึกษา ๒๕๔๑ เปิดรับนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา ภาคพิเศษ หลักสูตรครุศาสตรมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการบริหารการศึกษารุ่นแรก  
ปีการศึกษา ๒๕๔๓ เปิดรับนักศึกษา ภาคพิเศษ ท่ี อ าเภอแม่สอด จังหวัดตาก ใช้สถานท่ีโรงเรียนสรรพ

วิทยาคม เป็นศูนย์การศึกษารุ่นแรก  



 

ปีการศึกษา ๒๕๔๔ จัดต้ังศูนย์ขยายโอกาสอุดมศึกษาท้องถิ่นบนพื้น ท่ี ๖๐๐ ไร่  ของสถาบัน 
ท่ีต าบลแม่ปะ อ าเภอแม่สอด จังหวัดตาก และเปิดรับสมัครนักศึกษาภาคปกติเป็นรุ่นแรก  

ปีการศึกษา ๒๕๔๕ เปิดรับนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา ภาคพิเศษ หลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชายุทธศาสตร์การพัฒนา และหลักสูตรครุศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาหลักสูตรและการสอนเป็นรุ่นแรก  

ปีการศึกษา ๒๕๔๖ พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดช ทรงลงพระปรมาภิไธย ประกาศ 
ในราชกิจจานุเบกษา ใช้พระราชบัญญัติระเบียบบริหารราชการกระทรวงศึกษาธิการ พ.ศ. ๒๕๔๖ มีผลให้ 
สถาบันราชภัฏอยู่ในโครงสร้างเดียวกับมหาวิทยาลัย ในส านักคณะกรรมการการอุดมศึกษา  

๒๕๔๗ เปลี่ยนจาก สถาบัน เปน็ มหาวิทยาลัย 
 ปีพุทธศักราช ๒๕๔๗ พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว ทรงลงพระปรมาภิไธยในพระราชบัญญัติ
มหาวิทยาลัยราชภัฏวันท่ี ๙ มิถุนายน ๒๕๔๗ และประกาศในราชกิจจานุเบกษา ในวันท่ี ๑๔ มิถุนายน ๒๕๔๗  
จึงมีผลบังคับต้ังแต่วันท่ี ๑๕ มิถุนายน ๒๕๔๗ เป็นต้นไป ท าให้สถาบันราชภัฏ ๔๑ แห่ง ท่ัวประเทศมีสถานภาพ
เป็น “มหาวิทยาลัยราชภัฏ” มีความเป็นอิสระและเป็นนิติบุคคล เป็นส่วนราชการตามกฏหมายว่าด้วยวิธี 
การงบประมาณในสังกัดส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ  
 ๒๕๔๘ – ๒๕๕๗ เปิดหลักสูตรใหม่ๆ มากมาย 
 ปีพุทธศักราช ๒๕๔๘ เปิดรับสมัครนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา ภาคพิเศษ หลักสูตรครุศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการบริหารการศึกษา สาขาวิชาหลักสูตรและการสอน และหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัญฑิต สาขาวิชา
ยุทธศาสตร์การพัฒนา ณ ศูนย์อุดมศึกษาแม่สอด เป็นรุ่นแรก 
 ปีพุทธศักราช ๒๕๕๐ เปิดการเรียนการสอนระดับบัณฑิตศึกษา ภาคพิเศษ หลักสูตรรัฐประสาศาสตร 
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการปกครองท้องถิ่น และหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 
เพื่อพัฒนาท้องถิ่น  
 ปีพุทธศักราช ๒๕๕๑ เปิดรับสมัครนักศึกษา ภาคพิเศษ ตามโครงการความร่วมมือกับกรมส่งเสริม  
การปกครองท้องถิ่น หลักสูตรรัฐประศาสตรบัณฑิต สาขาการจัดการการคลัง เป็นรุ่นแรก โดยรับนักศึกษาท่ีเป็น
บุคลากรองค์กรปกครองท้องถิ่นจากจังหวัดก าแพงเพชร จังหวัดตาก และจังหวัดสุโขทัย 
 ปีพุทธศักราช ๒๕๕๒ เปิดรับสมัครนักศึกษาปริญญาเอก หลักสูตรดุษฎีบัณฑิตสาขายุทธศาสตร์ 
การบริหารและพัฒนา รุ่นแรก 
 ปีพุทธศักราช ๒๕๕๗  เปิดรับสมัครนักศึกษาปริญญาเอก หลักสูตรดุษฎีบัณฑิตสาขาการบริหารการศึกษา 
รุ่นแรก 
 ปีพุทธศักราช ๒๕๖๒ มหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร เปล่ียนสังกัดจากกระทรวงศึกษาธิการมาสังกัด
กระทรวงการอุดมศึกษา วิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม 
 



 

 ปัจจุบัน ประกอบด้วย ๑๕ หน่วยงาน 
 ปัจจุบัน มหาวิทยาลัยมีหน่วยงานท้ังส้ิน ๑๕ หน่วยงาน ประกอบด้วย คณะครุศาสตร์ คณะมนุษยศาสตร์
และสังคมศาสตร์ คณะวิทยาการจัดการ คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และคณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม 
บัณฑิตวิทยาลัย ส านักงานอธิการบดี ส านักส่งเสริมและงานทะเบียน ส านักวิทยบริการและเทคโนโลยีสารสนเทศ 
ส านักศิลปะและวัฒนธรรม ส านักประกันคุณภาพการศึกษา สถาบันวิจัยและพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏ
ก าแพงเพชร แม่สอด ส านักงานบริการวิชาการและจัดหารายได้ และคณะพยาบาลศาสตร์  
 
ปรัชญา วิสัยทัศน์ พันธกิจ คติพจน์ ค่านิยม อัตลักษณ์ เอกลักษณ์  
 ปรัชญา (Philosophy) 
 มหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร มุ่งเน้นให้โอกาสทางการศึกษาแก่ประชาชน สร้างศักยภาพให้เป็น 
ขุมพลังแห่งปัญญา พัฒนาท้องถิ่น ผลิตก าลังคนท่ีมีความรู้ ความสามารถ และมีคุณธรรม โดยเน้นท่ีจิตส านึกในการ
รับใช้ท้องถิ่นและประเทศชาติ  
 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 ๒๕๖๑ – ๒๕๖๕ มหาวิทยาลัยท่ีมีความพร้อมในการเป็นสถาบันอุดมศึกษาเพื่อพัฒนาท้องถิ่น  
 ๒๕๖๑ – ๒๕๘๐ มหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร จะเสริมสร้างพลังปัญญาของแผ่นดินให้มีความ
เข้มแข็งอย่างยั่งยืน  
 พันธกิจ (Mission)  
 ๑. สร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชนในท้องถิ่น  
 ๒. ผลิตและพัฒนาครูและบุคลากรทางการศึกษา  
 ๓. ผลิตบัณฑิตให้มีความรู้ ทักษะ และความสามารถในการคิด การแก้ปัญหา การสร้างสสรค์และการ
ส่ือสารด้วยหลักคุณธรรม คุณภาพและมาตรฐานระดับชาติและสากล  
 ๔. บริหารจัดการมหาวิทยาลัยด้วยเทคโนโลยีและนวัตกรรมท่ีทันสมัย โปร่งใสด้วยหลักธรรมาภิบาล มีการ
พัฒนาอย่างก้าวหน้า ต่อเนื่องและยั่งยนื  
 คติพจน์ (Motto)  
 ปญฺญาวุฑฺฒิก  นิคมาภิวฑฺฒน  “สร้างสรรค์ภูมิปัญญา พัฒนาท้องถ่ิน” 
 
 
 
 
 



 

 ค่านิยมหลัก (Core Values)  
 K – Knowledge : สร้างสรรค์ความรู้ใหม่ 

P – Public Service and Productivity : ให้บริการชุมชน สังคมและมีผลิตภาพท่ีดี 
R – Responsibility : ยึดถือความรับผิดชอบต่อหน้าท่ี 
U – Unity : มีความรัก สามัคคีในองค์กร 
อัตลักษณ์ – เอกลักษณ์ (Identity) 
อัตลักษณ์ – บัณฑิตมีจิตอาสา สร้างสรรค์ปัญญา พัฒนาท้องถิ่น 
เอกลักษณ์ – การผลิต พัฒนาครู และการพัฒนาท้องถิ่น 
ปรัชญาการจัดการศึกษา (Educational Philosophy)  
ปรัชญาการจัดการศึกษาของมหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร คือ การจัดการศึกษาท่ีมุ่งพัฒนาผู้เรียน  

ตามผลลัพธ์การเรียนรู้เป็นส าคัญ โดยเน้นการจัดการเรียนการสอนแบบบูรณาการกับการปฏิบัติจริงและให้ชุมชน
เป็นแหล่งเรียนรู้ผ่านกระบวนการทักษะวิศวกรสังคม เพื่อให้ผู้เรียนเป็นผู้มีทักษะการเรียนรู้ตลอดชีวิต มีจิตอาสา  
มีความรู้ความสามารถในการสร้างสรรค์ผลงานท่ีน าไปพัฒนาท้องถิ่น 
ประเด็นยุทธศาสตร์และเป้าประสงค์  
 ประเด็นยุทธศาสตร์ (Strategic Issues)  
 ๑. การพัฒนาท้องถิ่นด้วยพนัธกิจสัมพันธ์มหาวิทยาลัยกับสังคมท้องถิ่นด้วยศาสตร์พระราชา 

๒. การยกระดับมาตรฐานการผลิตและพัฒนาครูและบุคลากรทางการศึกษา 
๓. การยกระดับคุณภาพและมาตรฐานการผลิตบัณฑิตให้มีคุณภาพสร้างสรรค์สังคม 
๔. การพัฒนาระบบบริหารจัดการมหาวิทยาลัยให้ทันสมัย ได้มาตรฐาน มีธรรมาภิบาล เป็นองค์กรแห่ง

นวัตกรรม และมีความมั่นคงทางการเงิน 
เป้าประสงค์ (Goals)  
๑. เพิ่มขีดความสามารถ สร้างความได้เปรียบในเชิงแข่งขัน และลดความเหล่ือมล้ าทางสังคมแก่ชุมชนและ

ท้องถิ่น ภายใต้บริบทของท้องถิ่นโดยการบูรณาการพันธกิจสัมพันธ์เพื่อเป็นท่ีพึ่งของท้องถิ่น 
๒. บัณฑิตครู ครูและบุคลากรทางการศึกษามีคุณภาพ และมีสมรรถนะตามมาตรฐาน 
๓. บัณฑิตมีคุณภาพท่ีสร้างสรรค์สังคม 
๔. ระบบบริหารจัดการท่ีทันสมัย ตามหลักธรรมาภิบาล เป็นองค์กรแห่งนวัตกรรม และมีความมั่นคง

ทางการเงิน 
 
 
 



 

โครงสร้างบริหารงานมหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ส่วนที่ ๒ บริบทของสถาบันวิจัยและพัฒนา 
สถาบันวิจัยและพัฒนา เดิมช่ือศูนย์วิจัยและบริการวิชาการต้ังช้ินตามพระราชบัญญัติวิทยาลัยครู พุทธศักราช 
2518 และประกาศกระทรวงศึกษาธิการ ซึ่งออกตามพระราชบัญญัติฉบับดังกล่าวและในปี พ.ศ.2547 ได้มี
พระราชบัญญัติ มหาวิทยาลัยราชภัฏพุทธศักราช 2547 ปรับเปล่ียนจากสถาบันราชภัฏเป็นมหาวิทยาลัยราชภัฏ มี
การแบ่งโครงสร้าง ภายในของมหาวิทยาลัยใหม่โดยให้ศูนย์วิจัยและบริการวิชาการ เป็นสถาบันวิจัยและพัฒนา ซึ่ง
มีฐานะเทียบเท่าคณะ มาจนถึงปัจจุบัน โดยมีพันธกิจในการสร้างองค์ความรู้งานวิจัยและนวัตกรรมการบริการ
วิชาการเพื่อเสริมสร้างความเข้มแข็ง ให้กับชุมชน พัฒนาคุณภาพมหาบัณฑิต บริหารจัดการอย่างมีประสิทธิภาพ
และเสริมสร้างโอกาสทางการศึกษาให้ท้องถิ่น 
 
  ผังโครงสร้างการบริหารงานสถาบันวิจัยและพัฒนา  
 

 
 
 
 



 

ส่วนที่ ๓ บริบทของหน่วยบ่มเพาะวิสาหกิจ 
 

การจัดต้ังหน่วยบ่มเพาะวิสาหกิจในสถาบัน เพื่อรองรับ สนับสนุนและส่งเสริมให้นักศึกษา ศิษย์เก่า อาจารย์และ
บุคลากร ตลอดจนผู้ประกอบการในเขตพื้นท่ีความรับผิดชอบ โดยก าหนดให้มีการจัดต้ังชมรมผู้ประกอบการ
นักศึกษาเพื่อสร้างความตระหนักในการประกอบธุรกิจแก่นักศึกษาเพื่อเป็นเส้นทางสู่การประกอบอาชีพหลังจาก
ส าเร็จการศึกษา การจัดต้ังโครงการส่งเสริมและการพัฒนาผู้ประกอบการระดับ Startup company (ธุรกิจจัดต้ัง
ใหม่) ผู้ประกอบการระดับ Spin off company (บริษัทจัดต้ังใหม่) เพื่อเป็นการส่งเสริมให้ผู้ประกอบการสร้าง
ธุรกิจจากฐานงานวิจัยและองค์ความรู้จากมหาวิทยาลัยพร้อมประสานผู้เช่ียวชาญของสถาบันเพื่อเป็นท่ีปรึกษาให้
ค าแนะน า ตลอดจนการวางแผนเป็นหน่วยประสานงานเช่ือมโยงงานวิจัยสู่เชิงพาณิชย์และหน่วยประสานงานด้าน
การใช้ประโยชน์จากทรัพย์สินทางปัญญา เพื่อน างานวิจัยและนวัตกรรมของมหาวิทยาลัยถ่ายทอดเทคโนโลยีสู่การ
ใช้ประโยชน์เชิงธุรกิจการค้าและการบริการวิชาการด้านต่างๆ การด าเนินการส่วนใหญ่จัดท าในรูปแบบการให้
ค าปรึกษา การบริการวิชาการ การฝึกอบรมสัมมนา และการจัดนิทรรศการเป็นต้น ซึ่งหน่วยบ่มเพาะวิสาหกิจ
มหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชรจะเป็นผู้รับผิดชอบโดยขึ้นตรงอยู่กับสถาบันวิจัยและพัฒนามหาวิทยาลัยราชภัฏ
ก าแพงเพชร และก ากับติดตามโดยคณะกรรมการบริหารหน่วยบ่มเพาะวิสาหกิจ และมีโครงสร้างการบริหารงาน
ประกอบด้วย ผู้อ านวยการหน่วยบ่มเพาะฯ 1 ท่าน ผู้จัดการ 1 ท่าน และเจ้าหน้าท่ี 2 ท่าน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ผังโครงสร้างการบริหารหน่วยบ่มเพาะวิสาหกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

แผนผังกระบวนการออกแบบและพัฒนาผลิตภณัฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เริ่มต้น 

ส ารวจความต้องการของลูกค้า 

จัดท า Business Model Canvas 

สร้างต้นแบบช้ินงาน 

ทดสอบและ

ประเมินผล 

วางแผนการผลิต 

ท าการผลิตจริง 

ส่งออกสู่ตลาด 

ไม่ตรง 

กลุ่มเป้าหมาย 



 

1. วัตถุประสงค์ (Objective)  
 1.1 เพื่อส่งเสริมให้เกิดมุมมองของผู้ประกอบการในการด าเนินธุรกิจ 

 1.2 เพื่อส่งเสริมให้คนในองค์กรมองเห็นโอกาสในการปรับปรุง และพัฒนารูปแบบธุรกิจท้ังในปัจจุบันและ
อนาคต 
 

2. ความหมายของ Business Model Canvas (BMC) 
Business Model Canvas เป็นเครื่องมือท่ีช่วยในการวางแผนธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้เห็นภาพ (Visualizing) 

ได้อย่างครบถ้วนทุกมุม ซึ่งช่วยในการก าหนดยุทธศาสตร์กลยุทธ์ประเมินความส าเร็จของแผนงานและเลือกรูปแบบ
ธุรกิจ (Business Model) ท่ีมีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับธุรกิจ The Business Model Canvas แบ่งโครงสร้าง
ในการวางแผนและก าหนดกลยทุธ์ออกเป็น 9 กล่อง (Building Block) ซึ่งท้ัง 9 กล่องนี้มีความเกีย่วขอ้งต่อเนื่องกนั 
และช่วยให้ธุรกิจเห็นภาพได้อย่างชัดเจน  

 

3. ประวัติความเป็นมาของ Business Model Canvas (BMC)  
แนวคิดนี้  ถูกคิดค้นขึ้นโดย ดร.อเล็กซานเดอร์  ออสเทอร์วัลเดอร์  (Alexander Osterwalder) 

มหาวิทยาลัยโลซานน์ ประเทสวิตเซอร์แลนด์ ผู้เขียนหนังสือช่ือ Business Model Generation ซึ่งใช้เวลากว่า  
9 ปี ในการวิจัยพัฒนาและนาแนวคิดนี้ไปใช้โดยมีชุมชนนักธุรกิจกว่า 470 คน จาก 45 ประเทศ ท่ัวโลกร่วมเขียน
หนังสือเล่มนี้ด้วย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ขั้นตอนที่ ๑ ส ารวจความต้องการของลูกค้า 
 คือ การรวบรวมข้อมูลและความต้องการของลูกค้าโดยอาศัยเครื่องมือต่างๆ เช่น แบบสอบถาม หรือการ
สัมภาษณ์ เพื่อวัดระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการใช้สินค้าและบริการ และเพื่อค้นหาวิธีการตอบสนอง
ความคาดหวังของลูกค้าท่ีดีกว่า องค์กรต้องเก็บรวบรวมข้อมูลท้ังลูกค้าปัจจุบันและลูกค้าในอนาคตอย่างต่อเนื่อง 
เพื่อจัดล าดับความส าคัญของความต้องการ พัฒนาผลิตภัณฑ์และน าเสนอการบริการต่างๆ รวมถึงการต้ังราคาท่ี
เหมาะสม ซึ่งก่อให้เกิดความพึงพอใจและความจงรักภักดีต่อสินค้าและบริการ ความพึงพอใจของลูกค้าคือ 
ความรู้สึกของลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นความประทับใจหรือไม่ประทับใจภายหลังจากการใช้สินค้าและบริการโดย
เปรียบเทียบกับความคาดหวังท่ีมีต่อสินค้าหรือบริการดังความสัมพันธ์ ความพึงพอใจลูกค้า = ความคาดหวัง – 
บริการท่ีได้รับ 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการส ารวจ 
          1.การสังเกต (Observe) : คือการเฝ้าดูปรากฏการณ์ท่ีสนใจจากกลุ่มตัวอย่าง และบันทึกส่ิงท่ีได้พบเห็นไว้
อย่างเป็นระบบ การสังเกตอาจท าอย่างเป็นทางการหรือไม่เป็นทางการก็ได้ และสามารถใช้เครื่องมืออื่นช่วยในการ
บันทึก เช่น Check List และ Rating Scale 
         2.การสัมภาษณ์ (interview) 
              2.1การสัมภาษณ์รายบุคคล (Personal Interview) : เป็นวิธีท่ีนิยมในการส ารวจข้อมูลเชิงคุณภาพ
มากกว่าปริมาณ เนื่องจากสามารถสอบถามข้อมูลเชิงลึก รวมถึงความรู้สึกได้ 
              2.2 การสัมภาษณ์กลุ่ม (Focus Group) : เป็นการสัมภาษณ์แบบกลุ่มรูปแบบหนึ่ง โดยก าหนดหัวข้อ
ให้กลุ่มพิจารณาและแสดงความคิดเห็นร่วมกัน โดยมี Facilitator เป็นผู้ด าเนินรายการอภิปราย 
         3.แบบสอบถาม (Questionnaire) : คือการสอบถามโดยใช้แบบสอบถามท่ีพัฒนาขึ้นอย่างเป็นระบบผ่าน
การตรวจสอบทางสถิติ ถือเป็นเครื่องมือ ท่ีได้มาตรฐาน และนิยมใช้กันอย่างแพร่หลายท้ังในแวดวงธุรกิจและ
วิชาการทางเลือกในการส ารวจความพึงพอใจลูกค้า ดังภาพท่ี ๑  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี ๑ แบบส ารวจความต้องการของลูกค้าแบบออนไลน์ 
 
 

ปัญหา : การเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
แนวทางการแก้ไขปัญหา :  
ข้อเสนอแนะ :  
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ปัญหา : การเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
แนวทางการแก้ไขปัญหา :  
ข้อเสนอแนะ :  

 



 

จากการตีพิมพ์หนังสือ Business Model Generation ออกมาในปี ค.ศ. 2010 ท าให้นักธุรกิจท้ังท่ีท า
กิจการมานานและเพิ่งเริ่มต้นได้เข้าใจ ภาพรวมของธุรกิจด้วยกระดาษเพียงแผ่นเดียว และน าภาพท่ีเข้าใจไปใช้ใน
การ ปรับกลยุทธ์องค์กรให้เติบโตก้าวกระโดดและท าก าไรได้เพิ่มขึ้นมหาศาลท าให ้ปัจจุบันทฤษฎีนี้เป็นท่ียอมรับใน
องค์กรช้ันน าท่ัวโลก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Business Model Canvas (BMC) ประกอบส าคัญ 9 ส่วนส าคัญ ซึ่งแต่ละส่วนจะมีตัวเลขก ากับอยู่เพื่อให้ง่ายต่อ 

การเขียนและการวิเคราะห์ เมื่อเขียนไล่ตามล าดับท่ีก าหนดไว้จะเป็นการช่วยไล่ระดับทางความคิดเพื่อให้สามารถ 

เขียนออกมาได้ชัดเจนยิ่งขึ้น โดยท้ัง 9 ช่อง ได้แก่ 

 1. Customer segment (กลุ่มลูกค้า) ลูกค้าของเราคือใคร สินค้าเราไปช่วยใคร 

 2. Value proposition (คุณค่าของสินค้าและบริการ) เราให้อะไรกับลูกค้าหรือเราไปช่วยลูกค้าของเรา 

ในเรื่องใด 

 3. Channels (ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า) ลูกค้าเจอเราได้ช่องทางไหน 

 4. Customer relationship (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) ท าอย่างไรให้ลูกค้าติดใจเรา 

 5. Revenue streams (รายรับ) ช่องทางรายได้ 

 6. Cost structure (รายจ่าย ต้นทุน) ช่องทางรายจ่าย 

 7. Key resources (ทรัพยากรหลัก) เราต้องใช้อะไร 



 

 8. Key activities (กิจกรรมหลัก) เราต้องท าอะไร 

 9. Key partners (ผู้ร่วมงานหลัก) ใครจะมาเป็นตัวช่วยเรา 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

  

โดย Business Model Canvas (BMC) สามารถตอบค าถามเส้นทางทางธุรกิจ 4 ด้านหลักๆ คือ 

  1. WHO : ท าสินค้าและบริการให้ใคร 

 2. WHAT : ท าอะไร 

 3. HOW : ท าอย่างไร 

 4. MONEY : ท าแล้วคุ้มค่าหรือไม่  

 



 

Business Model Canvas (BMC) ท้ัง 9 ช่อง สามารถแบ่งหมวดหมู่ค าถามเส้นทางธุรกิจ 4 ด้านได้ดังรูปภาพ

ประกอบ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แหล่งท่ีมา : กลุ่มตลาดหลักทรัพย์ฯ https://www.live-platforms.com/th/education/article/8264/ 



 

1. Customer Segments (กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย) 

 

  

 

 

 

 

 

คือ การวิเคราะห์หรือการก าหนดกลุ่มลูกค้า ว่าสินค้าของเราเหมาะกับคนกลุ่มไหน ลูกค้ากลุ่มนั้นมีขนาดเป็น  

วงกว้าง (Mass) หรือกลุ่มเฉพาะ (Niche) และต้องแยกระหว่างสินค้าท่ี ลูกค้าช้ือเองโดยตรง และคนซื้อไม่ได้ใช้  

คนใช้ไม่ได้ซื้อ เช่น อาหารส าหรับเด็ก ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับเด็ก ซึ่งพ่อแม่ หรือผู้ปกครองจะเป็นผู้ซื้อ โดยให้ก าหนด 

ให้ชัดเจน เช่น 

 1. เพศ เช่น (เพศชาย เพศหญิง หรือท้ังเพศชายและเพศหญิง) 

 2. อายุ เช่น (30- 45 ปี) 

 3. การศึกษา เช่น (ปริญญาตรีขึ้นไป) 

 4. อาชีพ เช่น (รับราชการ พนักงานออฟฟิส) 

 5.  รายได้ เช่น (20,000 – 30,000 บาท) 

 6. พฤติกรรม เช่น (เป็นคนรักสุขภาพ ชอบออกก าลังกาย ฯลฯ) 
 

 และควรค านึงถึงว่าสินค้าของเราจะเหมาะกับการท าธุรกิจในรูปแบบไหน ซึ่งสามารถแบ่งออกได้เป็น  

3 รูปแบบ ดังนี้ 

 1. การท าธุรกิจแบบ Business to Customer หรือ B2C คือ ธุรกิจท่ีขายสินค้าหรือบริการระหว่างเจ้าของ

ธุรกิจ (B) และผู้บริโภครายบุลคล (C) เป็นการขายสินค้าหรือบริการระหว่างเจ้าของธุรกิจกับผู้ซื้อโดยตรง เช่น ขาย

อาหาร ขายผลไม้ หรือ ธุรกิจประเภทบริการ เช่น โรงแรม สายการบิน เป็นต้น 



 

 2. การท าธุรกิจแบบ Business to Business หรือ B2B คือการท าการค้าระหว่างเจ้าของธุรกิจกับเจ้าของ

ธุรกิจด้วยกัน หรือท่ีเข้าใจกันว่า “ผ่านพ่อค้าคนกลาง” เช่น การขายเฟรนไซส์ เจ้าของโรงสี ร้ายขายเส้ือผ้า เป็นต้น  

 3. การท าธุรกิจแบบ Business to Business to Customer หรือ B2B2C คือ การท าธุรกิจระหว่าง

เจ้าของธุรกิจสู่เจ้าของธุรกิจและเอื้อให้เจ้าของธุรกิจขายสินค้าไปสู่ผู้บริโภค เป็นโมเดลการท าธุรกิจท่ีรวมท้ังผู้ซื้อ

และผู้ขายเข้ามารวมไว้ในแพลตฟอร์มเดียวกัน โดยธุรกิจผู้เป็นเจ้าของแพลตฟอร์มจะท าหน้าท่ีเป็นตัวกลางท่ีน าพา

เจ้าของกิจการและผู้บริ โภคมาเจอกัน ตัวอย่างเช่นแพลตฟอร์ม Marketplace อย่าง Lazada shopee  

และ Amezon ท่ีรวมแบรนด์ธุรกิจท่ีมีช่ือเสียงให้เข้ามาเปิดหน้าร้านผ่านแพลตฟอร์ม ท าให้ผู้บริโภคท่ีอยู่ใน

แพลตฟอร์มเดิมมีโอกาสได้เลือกซื้อสินค้า บริการ และโปรโมช่ัน จากแบรนด์แท้ได้ในช่องทางเดียว 

 

 

 

 

 

 

 

 

แหล่งท่ีมา : https://www.mycloudfulfillment.com/b2c-b2b-b2b2c/ 

 

 

 

 



 

2. Value Propositions (คุณค่า/คุณประโยชน์ให้กับลูกค้า) 

 

 

 

 

 

 

 

คือ การก าหนดคุณค่าของสินค้าและบริการ ให้โดดเด่น และแตกต่างจากคู่แข่ง ท้ังคู่แข่งทางตรง (สินค้าและบริการ

ท่ีมีคุณลักษณะคล้ายหรือเหมือนสินค้าและบริการของเรา ) และคู่แข่งทางอ้อม (สินค้าและบริการท่ีสามารถใช้

ทดแทนสินค้าและบริการของเราได้) โดยสามารถเลือก 4 ปัจจัยหลักมาเขียนได้ ดังนี้ 

 1. Functional Value (คุณสมบัติการท างาน) มีคุณสมบัติพิเศษท่ีโดดเด่นอย่างไรบ้าง เช่น  

                     1.1 ผลิตภัณฑ์ผ้าอ้อมเด็ก มีคุณสมบัติพิเศษคือ ไม่เกิดผดผ่ืน สามารถใช้ได้ 3 ครั้ง โดยไม่มีกล่ิน

อันพึงประสงค์  

                     1.2 ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง มีคุณสมบัติพิเศษคือ บ ารุงเซลล์ผิวได้ลึกกว่า สามารถลบเลือนจุด

ด่างด าได้ภายใน 3 เดือน โดยมีผลงานวิจัยรับรอง (ใส่ช่ือแหล่งท่ีมาของงานวิจัย เพื่อเป็นการสร้างความเช่ือมั่น

ให้กับลูกค้าได้อีกด้วย)  

  1.3 ผลิตภัณฑ์ 

 2. Emotional Value (อารมณ์/ความรู้สึก) สามารถตอบสนองต่ออารมณ์ และความรู้สึกของลูกค้าได้

อย่างไรบ้าง เช่น  

 3. Social Value (ค่านิยมทางสังคม) สินค้าและบริการของเราสามารถตอบสนองค่านิยมทางสังคมให้กับ

ลูกค้าได้อย่างไรบ้าง 

 4. Economic Value (เวลา/เงิน/ทรัพยากร) สินค้าและบริการของเราสามารถช่วยลดเวลาการท างาน 

สามารถสร้างเม็ดเงิน หรือสามารถทดแทนทรัพยากรท่ีมีอยู่ ให้กับลูกค้าได้อย่างไรบ้าง 



 

หมายเหตุ : สามารถใช้เครื่องมือ The Value Proposition Canvas เป็นตัวช่วยในการก าหนดและวิเคราะห์ 

BMC ควบคู่กันไปกับช่องท่ี 2 ได้ และจะท าให้เรารู้ว่าอะไรจะถูกใจลูกค้าของเรา  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 The Value Proposition Canvas คือ การบอกลูกค้าของเราได้ว่าสินค้าของเราจะแก้ปัญหาอะไร  

หรือจะท าให้ชีวิตของลูกค้าดีขึ้นได้อย่างไร สามารถบอกได้ว่าท าไมลูกค้าถึงควรเลือกซื้อสินค้าของเรา ท้ังนี้  

เมื่อตัว Value Proposition คือตัวท่ีมาจากการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคนั้น มันก็ย่อมมีโอกาสท่ีสินค้า

อื่นๆ ในอุตสาหกรรมเดียวกัน หรือคู่แข่งของเราก็อาจจะสามารถตอบสนองได้เช่นกัน เมื่อเป็นเช่นนั้นแล้ว  

นักการตลาดก็เลยจะต้องคิดลงไปให้ลึกกว่าเดิมเพื่อการระบุ Value Proposition ให้ชัดเจนและคมยิ่งขึ้น 

โดยท่ีจะมีลักษณะเพิ่มเติมส าคัญเช่น หาจุดท่ีเราท าได้ดีท่ีสุด (หรือดีกว่าคนอื่น) เช่นแก้ปัญหาอันนี้ได้ดีกว่าคนอื่นๆ 

เร็วกว่าคนอื่นๆ จุดท่ีคนอื่นไม่มี หรือมีไม่เหมือนกับเรา และยากท่ีจะสามารถ Copy ได้ 
 

 

 

 

 

 

 

 

แหล่งท่ีมา : https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas  
 

 

 

 

 

https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas


 

3. Channels ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า  

 

 

 

 

 

 

 

คือ ช่องทางในซื้อขาย และช่องทางในการติดต่อส่ือสารกับ ลูกค้า ลูกค้าเราเป็นแบบไหน ลักษณะธุรกิจ

เราเป็นอย่างไร การซื้อขายผ่านช่องทางใดจึงจะสะดวกมากท่ีสุด นอกจากนี้ ช่องทางในการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าก็

ต้องเลือกให้ถูกต้องตรงจุด ลูกค้าเราอยู่กับส่ือชนิดใด เราจะแจ้งข้อมูลสินค้า หรือบอก โปรโมช่ันกับลูกค้าผ่านส่ือ

ใดจึงจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด เป็นอีกหนึ่งเรื่องท่ีคนท าธุรกิจจ าเป็นต้องรู้ ซึ่งช่องทางเหล่านี้มันเกิดขึ้น ต้ังแต่

กระบวนการก่อนการขาย ไปจนถึงหลังการขาย กระบวนการขายจะมีด้วยกันท้ังหมด 5 ระยะคือ  
 

1. Awareness ลูกค้าจะรับรู้ถึงสินค้าและบริการของเราได้อย่างไร  

2. Evaluation ลูกค้าจะมองเห็นคุณค่าในสินค้าและบริการของเราได้ทางใดบ้าง  

3. Purchase ช่องทางใดบ้างท่ีลูกค้าจะสามารถซื้อสินค้าและบริการจากเราได้  

4. Delivery ช่องทางใดบ้างท่ีเราสามารถส่งมอบสินค้าและบริการของเราให้ลูกค้าได้  

5. After-sale เราดูแลลูกค้าหลังการขายอย่างไร 

 

 

 

 

 

 



 

4. Customer Relationships การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

 

 

 

 

 

 

 

คือ การวางกลยุทธ์ การสร้างความสัมพันธ์  เพื่อสร้างลูกค้า รักษาลูกค้า เกิดการบอกต่อ การซื้อซ้ า จนน าไปสู่การ

เป็นลูกค้าประจ า ความสัมพันธ์กับลูกค้าในแต่ธุรกิจจะแตกต่างกันไป ซึ่งสามารถแบ่งรูปแบบความสัมพันธ์ได้เป็น  

4 ประเภท ดังนี้  

          1. การให้ความช่วยเหลือส่วนบุคคล เช่น call center, ช่างประจ าศูนย์รถยนต์, พนักงานคอยโทรสอบถาม

ความพึงพอใจของสินค้าและบริการ  

          2. การบริการตนเอง เช่น ตู้ ATM, ตู้ จ่ายค่าบริการต่างๆของ True, แอพลิเคช่ันธุรกรรมทางการเงิน  

          3. การบริการด้วยระบบอัตโนมัติ คล้ายกันกับการบริการตนเอง คือการท่ีลูกค้าสามารถมีปฏิสัมพันธ์กับ 

ธุรกิจของเราด้วยตัวเอง ผ่านระบบอัตโนมัติท่ีเราสร้างขึ้น เช่น Line@  

          4. การให้บริการแบบเช่ือมต่อถึงกันเป็นชุมชน (community) เช่น Fanpage บน facebook 

 

 

 

 

 

 

 



 

5. Revenue Streams แหล่งที่มาของรายได้ 

 

 

 

 

 

 

 

คือ ช่องทางการเข้ามาของรายได้จะเข้ามาทางใดบ้าง เราจ าเป็นต้องรู้ โดยมากจะมี 7 ประเภท ได้แก่  

1. จากค่าบริการ เช่น การกดเงินตู้ ATM นอกสถานท่ี การจ่ายบิลผ่านเคาเตอร์ เป็นต้น 

2. จากการขายสินค้า คือการขายสินค้าและบริการ 

3. จากค่าเช่า เช่น ค่าเช่าสถานท่ี ค่าเช่าพื้นท่ีโฆษณา ค่าเช่ายานพาหนะ ค่าเช่าอุปกรณ์ เป็นต้น  

4. จากค่าอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธ์ เช่น อนุญาตใช้ลิขสิทธิ์ในงานวรรณกรรม ลิขสิทธิ์เพลง เป็นต้น 

5. License free จากการขายสูตร เช่น นาย A ช้ือสูตรน้ าปลาร้าของ นาง B หรือ การขายสูตรไก่ทอด การขาย

สูตรเครื่องส าอางเป็นต้น 

6. จากการรับ OEM หรือการรับจ้างผลิต เช่น ธุรกิจรับจ้างผลิตเครื่องส าอาง ธุรกิจรับจ้างผลิตอาหารและเครื่องด่ืม 

เป็นต้น 

7. จากการขายเฟรนไซส์ เช่น ธุรกิจด้านอาหาร ธุรกิจเครื่องด่ืม เป็นต้น  

8. ค่าธรรมเนียม  

9. Pay-Per-USE Model เช่น ใช้เท่าไหร่ก็จ่ายเท่านั้น 

10. Subscription Model เช่น การสมัครสมาชิกรายเดือน หรือ รายปี  

 

โดยควรจะมองให้ลึกลงไปถึงขั้นว่าลูกค้าเราจะสะดวกจ่ายในรูปแบบใด เครดิตหรือเงินสด จ่ายผ่านช่องทางใด โอน

ผ่านธนาคาร เคาท์เตอร์เซอร์วิส หรือแคชเชียร์ ต้องสอดประสานกับสินค้าและบริการของเรา  



 

6. Key Resources ทรัพยากรส าคัญ 

 

 

  
 
 
 
 
 
 คือ ทรัพยากรท่ีส าคัญกับธุรกิจเรา ทรัพยากรในท่ีนี้หมายรวมถึงท้ัง คน เครื่องจักร เงินทุน ทรัพย์สินทาง
ปัญญา ท่ีดิน ฯลฯ ส่ิงท่ีเราควรเขียนในช่องนี้ควรจะแยกเป็น 2 ส่วนคือ ทรัพยากร ส่วนท่ีเรามีอยู่ และ ทรัพยากร
ส่วนท่ีเราต้องมี การมองหา ทรัพยากรเราต้องย้อนกลับไปดูว่าลูกค้าของเราคือใคร อะไรคือ คุณค่าท่ีเราจะน าเสนอ
แก่ลูกค้า และทรัพยากรของเราจะสามารถสร้างคุณค่านั้นๆได้หรือไม่ อย่างไร เช่น 
 1. ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical) เช่น เครื่องจักรต่างๆ อุปกรณ์วัสดุต่างๆท่ีใช้ในการผลิตสินค้าและ
บริการ อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน หรือวัสดุอื่นใดท่ีเกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิตสินค้าและบริการ เป็นต้น 
 2. ทรัพยากรทางปัญญา (Intellect) เช่น ผลงานวิจัย สูตรในการผลิตสินค้าและบริการนั้นๆ  
 3. ทรัพยากรคน (People) เช่น แรงงานคน  
 4. ทรัพยากรการเงิน (Finance) เช่น เงินลงทุนในกิจการ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

7. Key Activities กิจกรรมที่ส าคัญที่ท าให้เกิดสินค้า 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 คือ กจิกรรมหลักท่ีช่วยขับเคล่ือนธุรกิจ หรือก็คือในธุรกิจของเราอะไรคือหน้าท่ีท่ีเราต้องท าบ้าง ซึ่งแต่ละ 
ธุรกิจก็จะมีหน้าท่ีหลักแตกต่างกันไป เช่น  
          1. ธุรกิจปลูกผัก ออร์แกนิค หน้าท่ีหลักท่ีเราจะเขียนลงไปในช่อง Key Activities คือ ปลูกผัก ดูแลผักให้
ปลอดสารพิษ การ คัดเลือกเมล็ดพันธ์  
          2. ธุรกิจผลิตขนม หน้าท่ีหลักท่ีเราจะเขียนลงไปในช่อง Key Activities คือ มีขั้นตอนการคัดเลือกวัตถุดิบ
ท่ีมีคุณภาพ ตรวจสอบสินค้าก่อนส่งมอบให้ถึงมือลูกค้า (QC) เป็นต้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



 

8. Key Partners พันธมิตรหรือเครือข่ายธุรกิจ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
 มีหลายส่ิงในกระบวนการท าธุรกิจท่ีเราจ าเป็นต้องพึ่งพาผู้อื่น เพื่อให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างลุล่วง partners 
คือกลุ่มคนอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้องในการด าเนินธุรกิจของเรา อาจจะเรียกว่าคู่ค้าหรือผู้ช่วยเหลือ ข้อดีของการมี 
partners คือ กลุ่มคนเรานี้จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในกระบวนการท าธุรกิจ ช่วยกระจายความเส่ียง และท าให้เรา
ไม่ต้องด าเนินการทุกอย่างด้วยตัวเอง ซึ่งจะช่วยประหยัดเวลาให้เรามาโฟกัสเรื่องส าคัญ ๆ ได้ เช่น itd , ธกส. 
ธนาคาร SME บริษัทขนส่ง เป็นต้น 
          1. ได้ประโยชน์ท้ัง 2 ฝ่าย WIN - WIN คือ ต่างฝ่ายต่างได้ประโยชน์ หรือท่ีเรียกว่าคู่ค้าทางธุรกิจ ท่ีต้อง
พึ่งพาอาศัยกัน  
  2. สร้าง IMPACT ไปยังลูกค้า เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้กับลูกค้า 
  3. เพิ่มประสิทธิภาพ  
  4. ลดต้นทุน 
  5. กระจายความเส่ียง  
  6. ลดภาระการท างาน  
 

 
 
 
 
 



 

9. Cost Structure (ต้นทุนทั้งหมดที่ก่อให้เกิดสินค้า 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
  ต้นทุนมีหลายประเภท ต้นทุนท่ีแบ่งตามวัตถุประสงค์จะมี 2 ประเภทคือ ทุนเพื่อขับเคล่ือนธุรกิจ 
เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าน้ ามัน ค่าบ ารุงรักษาเครื่องจักร ค่าเช่าส านักงาน ฯลฯ และอีกประเภทหนึ่ง
คือทุนเพื่อเพิ่มคุณค่าให้ธุรกิจ เช่น งบโฆษณา งบเช่าพื้นท่ีพิเศษเพื่อลูกค้าของตนเองตามห้างสรรพสินค้า งบลงข่าว 
ประชาสัมพันธ์ ฯลฯ แต่ถ้าแยกตามประเภทของต้นทุน จะมี 4 ประเภท 
1. ต้นทุนคงท่ี (fixed cost) เป็นรายจ่ายคงท่ี จ่ายประจ า เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่าเช่า 
2. ต้นทุนผันแปร (variable cost) จ่ายมากจ่ายน้อยขึ้นอยู่กับปริมาณการใช้ เช่น ค่าน้ า ค่าไฟ ค่าน้ ามัน 
3. ต้นทุนผลิตมากแล้วราคาถูกลง (economy of scale) เช่น ส่ังผลิตขวดโหลใส่อาหารจ านวน 1,000 
ใบข้ึนไป จะได้ราคาต่อช้ินถูกกว่าปกติ 
4. ต้นทุนซื้อรวมกันแล้วถูกลง (economy of scope) เช่น ซื้อเครื่องใช้ส านักงานพร้อมกัน และจัดส่ง 
ทีเดียวจะได้ส่วนลดมากกว่า และได้รับบริการส่งฟรี 
 
 
 
 
 
 

 
 



 

ประวัติผู้เขียน 
 
ช่ือ – ช่ือสกุล  นายเอกพงษ์ เครือค าจ๋ิว 
 

วันเดือนปีเกิด  17 ธันวาคม พ.ศ. 2529 
 

สถานท่ีเกิด  ต าบลไทยชนะศึก อ าเภอทุ่งเสล่ียม จังหวัดสุโขทัย 
 

ท่ีอยู่   44/2 หมู่ 5 ต าบลไทยชนะศึก อ าเภอทุ่งเสล่ียม จังหวัดสุโขทัย 64150 
   โทร 092 378 9870 
 

สถานท่ีท างาน  มหาวิทยาลัยราชภัฏก าแพงเพชร  
   69  หมู่ท่ี 1  ต าบลนครชุม  อ าเภอเมือง  จังหวัดก าแพงเพชร  62000 
 

ประวัติการศึกษา  ช้ันประถมศึกษา : โรงเรียนบ้านหนองหมื่นชัย อ.ทุ่งเสล่ียม จ.สุโขทัย 

    ช้ันมัธยมศึกษา : โรงเรียนทุ่งเสล่ียมชนูปถัมภ์ อ.ทุ่งเสล่ียม จ.สุโขทัย 

   อนุปริญญา : โรงเรียนเทคนิคพณิชยการพิษณุโลก อ.เมือง จ.พิษณุโลก 

    ปริญญาตรี : มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม อ.เมือง จ.พิษณุโลก 

                 คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม  

 

     

 

 

 

 

 


