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บทคัดย่อ  

บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อนำเสนอการพัฒนากลยุทธ์การสร้างนวัตกรรมและองค์

ความรู้ใหม่ของการทำผลิตภัณฑ์  บริการ หรือรูปแบบธุรกิจใหม่  ตามแนวคิดกลยุทธ์ต่าง ๆ ของ

กระบวนการเรียนรู้ การเข้าใจ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย การทดสอบกลุ่มเป้าหมาย เพื่อนำมาปรับปรุงแก้ไข

ผลลัพธ์ที่ได้ โดยคำนึงถึงรูปแบบของธุรกิจ และความเป็นไปได้ในการดำเนินการธุรกิจอย่างลงตัว จาก

การศึกษาแนวคิดทฤษฎี การทบทวนวรรณกรรม ต่างๆ เกี่ยวข้องในด้านนวัตกรรม พบว่า หาก

นักศึกษามีการพัฒนาแนวคิดการพัฒนาองค์ความรู้ด้านนวัตกรรมมีความรู้ความเข้าใจในการ

ดำเนินงานตามขั้นตอนของรูปแบบที่พัฒนาขึ้นตามแนวคิดที่ต้องการนำเสนอให้กับกลุ่มเป้าหมาย หรือ

เพื่อรองรับเทคโนโลยีในอนาคต การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างลึกซึ้งถึงตัวผลิตภัณฑ์ บริการ และ

รูปแบบธุรกิจใดที่ยังไม่ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย เพราะจะต้องมีการทดสอบและนำมาปรับปรุงแก้ไขให้

ครบถ้วนตอบโจทย์จนลงตัวและเหมาะสมที่สุด ดังนั้น บทความวิจัยนี้จึงเน้นที่การพัฒนากลยุทธ์การ

สร้างนวัตกรรมและองค์ความรู้ด้วยกระบวนการในรูปแบบใหม่ เรียกว่า i-CAB Model เพื่อนำไป

พัฒนาการทำผลิตภัณฑ์ บริการ หรือรูปแบบธุรกิจใหม่ ตามแนวคิดกระบวนการขั้นตอนที่พัฒนาขึ้น 

และต้องมีการนำมาปรับปรุงแก้ไขผลลัพธ์เพื่อเป็นต้นแบบสำคัญกับนักศึกษาและผู้เกี่ยวข้อง จนนำไปสู่

องค์กรทีส่ามารถนำไปประยุกต์ใช้และเป็นแนวทางการในการพัฒนาธุรกิจและแนวคิดได้ต่อไป 
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Abstract  

The purpose of this research paper was to present the development of innovation 

strategies and new knowledge about creating new products, services, or business models. 

According to various strategy concepts of the learning process, understanding and reaching the 

target group audience testing in order to improve the results obtained taking into account the form 

of business and the possibility of conducting business seamlessly from the study of theoretical 

concepts. A review of various literatures related to innovation found that if students had developed 

the concept of knowledge development in innovation, they had knowledge and understanding of 

the implementation of the steps of the model developed according to the concept they wanted to 

present to the target group. or to support future technology. deep access to the target audience 

about products, services, and any business models that do not meet the target audience's 

needs. Because it must be tested and revised to meet the requirements until it is perfect and most 

appropriate. Therefore, this research article focuses on developing innovation strategies and 

knowledge with a new process known as the i-CAB Model in order to develop new products, 

services, or business models. According to the developed process concept, it must be used to 

improve the results in order to be an important model for students and those involved. Until it 

results in a company that can be applied and used as a model for future business and concept 

development.  

 

Keywords: Thought Process; Creating Innovations; Business Model; i-CAB Model 

 

บทนำ  

ปัจจุบันการศึกษาเพื่อให้เข้าใจกระบวนคิด การสร้างสรรค์สิ่งใหม่ หรือพัฒนาขึ้นเป็นนวัตกรรม

เป็นสิ่งที่สำคัญในทุกๆสาขาอาชีพ ไม่ว่าจะเป็นด้านการแพทย์ ด้านการศึกษา ด้านการเกษตร ด้าน

อาหาร หรือด้านกีฬา ซึ่งด้วยการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วของสภาพแวดล้อมทางสังคม เศรษฐกิจ 

และธุรกิจ องค์กรต่างๆ จึงต้องมีการคิดค้นเพื่อสร้างสรรค์สินค้าและบริการในรูปแบบใหม่ๆ มาตอบ

โจทย์เหล่านี้ (สมบัติ นามบุรี, 2562) ดังนั้นสิ่งที่สำคัญอาจจะไม่ได้อยู่ที่ผลลัพธ์เป็นสิ่งสำคัญ แต่ควร

อยู่ที่กระบวนการคิด การเข้าใจและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ซึ่ งไม่ใช่แค่เพียงการเข้าใจและได้ผลลัพธ์ที่

อาจจะไม่ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย แต่ยังต้องสามารถแก้ไขปัญหาได้ และ
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เปลี่ยนแปลงบางสิ่งบางอย่างในความต้องการในบางประเด็นจนเป็นการนำไปสู่สิ่งใหม่ที่ไม่เคยมีการ

แก้ไขหรือพัฒนาได้จนเกิดสิ่งที่เรียกว่า นวัตกรรม อย่างไรก็ตามการนำไปสู่สิ่งเหล่านั้นได้ กระบวนการ

คิดเป็นสิ่งที่สำคัญการได้มาซึ่งผลลัพธ์ที่แก้ไขได้ต้องมีการเข้าใจกระบวนการที่ชัดเจน แม่นยำ ทำอย่าง

รวดเร็ว แก้ไขปัญหาจุดข้อบกพร่องในทุกๆ ขั้นตอน จนเกิดการนำไปสู่ความคิดสร้างสรรค์ เปลี่ยน 

แปลงแนวคิดการแบบเดิม ๆ ซึ่งกลไกสำคัญเพือ่เพิ่มการเจรญิเติบโตทางเศรษฐกิจที่สำคัญของประเทศ

ยุคของการแข่งขันนี้ ภายใต้สภาพแวดล้อมภายนอกที่มีการเปลี่ยนแปลง อยู่ตลอดเวลา โดยเข้ามามี

อิทธิพลต่อการประกอบธุรกิจที่จะเกิดขึ้นใหม่ผู้ประกอบธุรกิจจึงต้องมีการปรับตัวเพื่อรองรับการ

เปลี่ยนแปลง เพื่อ สร้างความสามารถในการแข่งขัน และสามารถอยู่รอดได้ในระยะยาว (Sathienmars, 

2012)   

สำหรับวัตถุประสงค์หลักในการพัฒนากระบวนการคิดสู่การสร้างสรรค์นวัตกรรมนี้ เพื่อ

ต้องการให้เกิดแนวคิดใหม่ๆ ในการทำนวัตกรรมของนกัศกึษาและนำไปต่อยอดการทำธุรกิจอย่างลงตัว

และกระบวนคิดนี้ยังสามารถนำไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจ เพื่อในอนาคตยังนำพาให้มีการขับเคลื่อนไป

ตามกระแสของ โลกในปัจจุบัน โดยมีการพิจารณาได้ 3 ประเด็น คือ 1) กลุ่มเป้าหมาย 2) เทคโนโลยี 

หรอื 3) แนวโน้มพฤติกรรมผูบ้ริโภคในอนาคต ซึ่งประเด็นเหล่านี้ก็ย่อมต้องมองถึงองค์ประกอบที่นำมา

เป็นหนึ่งปัจจัยที่สำคัญในการวิเคราะห์เพื่อพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด (กฤษณะ หลักคงคา และ

ศรัณย์ พินิจพะระ, 2564) ที่ถูกปรับและเพิ่มแนวคิดนี้ไปอยู่ในกระบวนใหม่ของ i-CAB model เรื่องของ

การพัฒนาประเด็นของ Business ด้วย 

 วัตถุประสงค์ของบทความวิจัยนี้เพื่อศึกษาแนวคิดและกระบวนการคิดการทำนวัตกรรม และเพื่อ

พัฒนากระบวนการคิดนวัตกรรมในรูปแบบขององค์ความรู้ใหม่ที่เหมาะสมกับการเรียนการสอนในองค์การ

นวัตกรรม  

 กรอบแนวคิด งานวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธีการศึกษาค้น

ความแนวคิด ทฤษฎีและเอกสารต่างๆ (Document Research) เพื่อให้ได้มาซึ่งแนวคิดสำคัญ และนำมา

พัฒนาเป็นองค์ความรู้ใหม่สำหรับการทำนวัตกรรมในองค์กรแห่งความเป็นนวัตกรรม 
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การทบทวนแนวคดิและทฤษฎี 

กลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy)  

ด้วยปัจจุบันการสร้างนวัตกรรม นับเป็นตัวแปรสำคัญของการตลาด ดังนั้นการทำความเข้าใจ

กลยุทธ์การตลาดทีเ่ป็นกลไกที่องค์กรดำเนินการในการสร้างคุณค่าให้ลูกค้าเกิดความสัมพันธ์ และการ

ตอบสนองเชิงบวกเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดควบคู่กับการสร้างนวัตกรรม รวมทั้งการ

ตัดสินใจในค่าใช้จ่าย ทางการตลาด และการจัดสรรทรัพยากรทางการตลาด โดยวัตถุประสงค์ทาง

การตลาดที่กำหนดนั้น ต้องมีความเฉพาะ การกำหนดขอบเขตต่าง ๆ ที่ชัดเจนและเกี่ยวเนื่องกับ

พฤติกรรมการซื้อของบริโภค กลยุทธ์การตลาดเป็นตัวกำหนดทิศทางของแผนการตลาด กำหนดการ

วางตำแหน่งผลิตภัณฑ์ของ สินค้า (Product positioning) กลยุทธ์การตลาด มีองค์ประกอบที่สำคัญ คือ

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซึ่งต้องมีแนวความคิดทางการสื่อสารการตลาด (IMC) โดย

อาศัยเครื่องมือการ ติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคแบบสมัยใหม่ ซึ่งเน้นการสร้างผลกำไรสูงสุดบนความ

พอใจของผู้บริโภค การตอบสนองความต้องการเพื่อให้ถูกใจผู้บริโภคแต่ละคนจึงต้องให้มีส่วนที่

แตกต่างกัน พร้อมกับ พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภคสมัยใหม่ตามสิ่งแวดล้อมต่าง ๆ โดยเฉพาะ

การแบ่งส่วนตลาด ซึ่งต้องอาศัยเทคนิคการเจาะลึกข้อมูลเพื่อแบ่งส่วนตลาด การกำหนดกลยุทธ์

สมัยใหม่ให้ได้กลุ่มคนที่มี ความต้องการเหมือนกันมากขึ้น และแบ่งย่อยไปเรื่อย ๆ จนถึงรายบุคคล 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการ ที่แตกต่างกันนั้นให้ได้มากที่สุด (Kotler & Armstrong, 2010) 

แบบจำลองธุรกิจ (Business model canvas)  

Business model canvas คือ การนำเสนอกระบวนการและส่งมอบคุณค่าไปยังกลุ่มเป้าหมาย 

คือสิ่งที่สำคัญ เป็นการสร้างแบบจำลองโมเดลธุรกิจบนกระดาษแผ่นเดียว เพื่อทำให้เป็นภาพ 

(Visualizing) ได้อย่างครบถ้วน เป็นกระบวนการที่ให้ทีมช่วยกันระดมสมองสร้างแนวคิดใหม่ ๆ เขียน

หรือวาดลงบนเพื่อเสนอแนวคิดแล้วแปะลงบนกระดาษ สร้างเป็นตัวต้นแบบของโมเดลธุรกิจ เพื่อ

นำเสนอความคิดโดยใช้วิธีการเล่าเรื่อง วิเคราะห์ไปตามส่วนประกอบต่างๆ ซึ่ งแบ่งออกเป็น 9 ช่อง 

ดังนี้คือ ช่องที่ 1 กลุ่มลูกค้า (Customer segments: CS) คือการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 

กลุ่มลูกค้ามีกี่กลุ่ม กลุ่มเดียวหรือหลายกลุ่ม และใครคือลูกค้าที่สำคัญที่สุด ช่องที่ 2 การเสนอคุณค่า 

(Value propositions: VP) คือการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า ด้วยการส่งมอบคุณค่า ธุรกิจ

กำลังสร้างคุณค่าอะไร นำเสนอและส่งมอบคุณค่าให้แก่ใคร ปัญหาอะไร ของลูกค้าที่จะต้องช่วยแก้ไข 

ช่องที่ 3 ช่องทาง (Channels: CH) คือการเสนอคุณค่าถูกส่งไปถึงลูกค้าผ่านการ สื่อสาร การกระจาย

สินค้าและบริการ และช่องทางการขาย สื่อสารและเข้าถึงลูกค้าผ่านช่องทางใด ช่องที่ 4 ความสัมพันธ์

กับลูกค้า (Customer relationships: CR) คือความสัมพันธ์ถูกสร้างขึ้น และรักษาไว้กับ ลูกค้าแต่ละกลุ่ม 

ธุรกิจสร้างและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าในรูปแบบใด ช่องที่ 5 การสร้างรายได้ของธุรกิจ (Revenue 

streams: RS) เป็นการกำหนดรูปแบบการจ่ายเงินของลูกค้าเพื่อได้รับคุณค่า ในการตอบสนองให้กับ
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ตัวเอง หรือแก้ไขปัญหาได้ ช่องที่ 6 ทรัพยากรหลัก (Key resources: KR) คือสิ่งที่ต้องใช้ในการเสนอ

และส่งมอบส่วนประกอบอื่น ๆ เช่น วัตถุสิ่งของ เงินทุน ภูมิปัญญา ทรัพยากรคน ช่องที่ 7 กิจกรรม

หลัก (Key activities: KA) คือกิจกรรมหลักที่ทำให้เกิดสิ่งต่างๆของธุรกิจ สิ่งสำคัญที่ต้องทำ เพื่อให้

โมเดลธุรกิจประสบความสำเร็จ ช่องที่ 8 พันธมิตรหลัก (Key partners: KP) คือการที่กิจกรรมที่ถูก

นำส่งบางอย่างถูกส่งไปใหค้นอื่นๆ และทรัพยากรบางอย่างก็ถูกนำเข้ามาจากภายนอกองค์กร คู่ค้าและ 

พันธมิตรที่ทำให้โมเดลธุรกิจประสบความสำเร็จ และ ช่องที่ 9 โครงสร้างต้นทุน (Cost structure: CS) 

คือ ส่วนประกอบต่าง ๆ ของโมเดลธุรกิจที่ส่งผลให้เกิดโครงสร้างต้นทุน และเป็นต้นทุนทั้งหมดที่เกิดขึ้น 

ในระหว่างดำเนินการ โดยที่ Business model canvas ถือได้ว่าเป็นเครื่องมอืใหม่สำหรับผูป้ระกอบการที่

กำลังคิดจะลงทุนเริ่มต้นธุรกิจ หรือปรับปรุงธุรกิจเดิมให้เติบโตมากขึ้น ซึ่งการมีแบบจำลองธุรกิจ 

(Business model) ที่ชัดเจนช่วยลดความเสี่ยงในการทำธุรกิจนั้น ๆ และทำให้ธุรกิจรู้และเข้าใจภาพรวม 

ของธุรกิจของตัวเองได้ (ออสเทอร์วัลเดอร์ และพนิเญอร์, 2557)  

แผนการพัฒนาศักยภาพด้านนวัตกรรม Stem4innovator 

 Stem4innovator คือ แนวทางหลักสำคัญที่มุ่งใช้ในการพัฒนาผู้ประกอบการนวัตกรรมกลุ่ม

เครือข่ายเยาวชน โดยเน้นการพัฒนาศักยภาพด้านธุรกิจและการเป็นผูป้ระกอบการจะถูกบูรณาการเข้า

กับความรู้ความเข้าใจทางด้าน STEM เพื่อให้สามารถนำไปประยุกต์และสร้างสรรค์ผลงาน และปรับใช้

ในการวิเคราะห์และหาทางแก้ไขปัญหาทุกๆโจทย์ที่จะต้องเจอได้อย่างดี ทำให้ช่วยมองปัญหาเป็น

โอกาสในการคิดสร้างสรรค์ จากช่องว่างเล็กๆ ที่คนอื่นมองไม่เห็นได้  โดยเครื่องมือ Stem4innovator   

เป็นกระบวนการ 4 ขั้นตอน (สำนักงานนวัตกรรมแห่งชาติ (องค์กรมหาชน), 2562) รายละเอียดดังนี้ 

 1. Insight รู้ลึกรู้จริง การทำความเขา้ใจ และต้องรู้จริงว่าลูกค้าเป็นใคร ปัญหาที่แท้จริงคืออะไร 

การหา insight อย่างลึกและแท้จริงเป็นเรื่อสำคัญเพราะจะทำให้เห็นปัญหาที่สามารถหยิบมาแก้ ไขได้

ชัดเจน โดยการหา insight มีได้ 3 วิธี คือ 1) Immersion การลองด้วยตัวเอง 2) Observation การสังเกต 

และ 3) Interview การสัมภาษณ์ 

 2. Wow! Idea คิดสร้างสรรค์ไอเดีย เป็นการคิดค้นวิธีการแก้ปัญหาที่หลากหลาย เริ่มต้นด้วย

การใช้การสร้างคำถาม How might we? โดยเมื่อได้คำตอบแล้วต้องมีการ Brainstorm ด้วยการระดม

ความคิดจากทีมด้วยการแก้ปัญหาในวิธีการ 2 แบบ คือ Critical thinking การคิดเชิงวิพากษ์ และ 

Creative thinking การคิดเชิงสร้างสรรค์ 

 3. Biz Model แผนพัฒนาธุรกิจ ประกอบด้วย 3 ประเด็นสำคัญ คือ การหาเครือข่ายความ

ร่วมมือ การพัฒนาผลงานต้นแบบ รวมไปถึงการวางแผนธุรกิจอย่างครบถ้วนและรอบคอบ และ

ขั้นตอนสำคัญคือต้องมีการการทดสอบไอเดียและรับข้อคิดเห็นในการปรับปรุงให้มีความน่าสนใจ 

เพราะจะเป็นหัวใจสำคัญในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันหรอืสร้างความแตกต่างได้ 
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 4. Production & Diffusion การผลิตและการกระจายสินค้า  เป็นการสร้างมูลค่าผลงาน

นวัตกรรมเพื่อนำออกไปสู่ตลาดจริง เป็นการพัฒนาจากขั้นตอน Biz Model มาทดสอบ พร้อมนำเสนอ

ไอเดียใหก้ับนักลงทุน 

 

องค์ความรู้ 
จากการทบทวนและศกึษาวรรณกรรม ทฤษฎีต่างๆ ทำใหเ้กิดองค์ความรู้การศกึษาและแนวคิด

กระบวนออกแบบเชิงสร้างสรรค์  การร่วมสร้างความเป็นนวัตกร การเริ่มต้นทำความเข้าใจ

กลุ่มเป้าหมาย การเข้าถึงความต้องการของกลุ่มเป้าหมายอย่างลึกซ ึ้ง รวมไปถึงการทดสอบกลับ

กลุ่มเป้าหมาย จนนำไปสู่การออกแบบไอเดีย การส่งมอบคุณค่า จนสร้างความได้เปรียบทางการ

แข่งขันได้  ทำให้ผู้พัฒนาได้กำหนดกระบวนการ และวางลำดับขั้นตอน เพื่อให้มีกระบวนการคิดและลง

มือทำอย่างเป็นระบบ มีรายละเอียดการทำขั้นตอนต่างๆ อย่างครบถ้วน   โดยมุ่งเน้นการให้ได้มาถึง

ความตอ้งการ การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย และผสมผสานการนำไปใช้ในเชงิธุรกิจเพื่อสร้างความเป็นไปได้  

การพัฒนาเป็นกระบวนการคิดแบบใหม่ที่เรยีกว่า i-CAB Model มีรายละเอียดในแต่ละข้ันตอน 

ดังต่อไปนี ้

 
           

i-CAB Model มีการเริ่มต้นจากการสร้าง mindset ความเป็นนวัตกรของนักศึกษาหรือกลุ่ม

ผู้สนใจในการเริ่มต้นกระบวนการ มุ่งเน้นให้มีแนวคิดเชิงบวก มีความหลงใหลในการทำนวัตกรรมเพื่อ

นำไปสู่การสร้างแรงบันดาลใจ (passion) เพื่อทำให้เกิดความทะเยอทะยานในการเริ่มต้น และจะต้องมี

การค้นคว้าหาความรู้ (knowledge) เพื่อให้มีความรู้ที่ทันต่อสถานการณ์ ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะต้องมีการรู้เท่า
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ทัน trend ต่างๆของโลกที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ หรือเริ่มต้นจากสิ่งที่สนใจ จนนำไปสู่การสร้างให้มี

ความคิดสรา้งสรรค ์ 

 
ขั้นตอนที่ 1  I = Innovator 

การยึดหลักความเป็นนวัตกรต้องมีองค์ประกอบสำคัญอย่างไร ซึ่งต้องเริ่มต้นด้วยการมีความ

หลงใหล ชื่นชอบ และรักในการเริ่มต้น คือ passion ในสิ่งๆนั้น โดยการนำตัวเองไปสู่เส้นทางของการ

เริ่มต้นในทุกกระบวนการ จนนำไปสู่การหาความรู้ (knowledge) เพิ่มเติมในสิ่งที่สนใจ จนสามารถ

เริ่มตน้กระบวนคดิอย่างมีความสร้างสรรค์ (creative) 
 

 
ขั้นตอนที่ 2 C = Customer 

การทำความเข้าใจกลุ่มเป้าหมาย โดยการวิเคราะห์จากการทวนแนวคิดต่างๆที่ผ่านมา จะมี

แนวคิดที่คล้ายกันคือ การทำความเข้าใจ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างลึกซึ้ง (Empathize)  โดยมี

กระบวนการของหลักการตลาดใน ขั้นตอนการทำ STP คือ Segmentation ตามด้วยการเลือก

กลุ่มเป้าหมายหลัก โดยต้องมีการลงรายละเอียดของกลุ่มเป้าหมาย หรือที่เรียกว่า Customer Persona 

และตามด้วยการวางตำแหน่งทางการตลาด จนนำไปสู่การทำขั้นตอน Customer Insight เพื่อหา

ประเด็นปัญหาของกลุ่มเป้าหมาย (Pain Point) ที่ไม่สามารถกำหนดได้เอง แต่ต้องได้จากระบวนการ
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เข้าใจลูกค้าอย่างลึกซึ้ง จนนำไปสู่กระบวนการทดสอบปัญหานั้นๆ ของกลุ่มเป้าหมายอีกครั้ง เพื่อให้รู้

ว่าเป็นปัญหาที่แท้จริงของกลุ่มเป้าหมาย (Customer Problem Fit) 

 
 

ขั้นตอนที่ 3 A = Advantage 

การสร้างความได้เปรยีบทางธุรกิจ หรอืสร้างโอกาสให้ธุรกิจเพื่อเกิดความได้เปรียบที่เกิดขึ้นใน

การแข่งขันทางธุรกิจ นั่นคือ การศึกษาคู่แข่งขัน (Competitive) ซึ่งหากมีการได้แนวทางแก้ไข (Solution) 

หรือส่งมอบคุณค่าให้กลุ่มเป้าหมายแล้ว ควรมีศึกษาประเด็นการส่งมอบคุณค่า (Value Proposition) 

และหาข้อได้เปรียบ เพื่อเพิ่มพันธมิตรทางธุรกิจที่อาจจะทำให้เหนอืกว่าคู่แข่งขันในธุรกิจนั้นๆได้ 

 

 
 

ขั้นตอนที่ 4 B = Business 

รูปแบบของธุรกิจ หรือเรียกว่า Business Model เป็นสิ่งที่สำคัญ เมื่อมีการพัฒนานวัตกรรมขึ้น

มาแล้ว นอกจากการคิดให้เป็นระบบและตามกระบวนการ  รูปบบธุรกิจนั้นจะต้องสามารถนำไปสู่โลก

ของธุรกิจได้จริง จึงต้องมีการประเมินจากสถานการณ์ สภาพแวดล้อม วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน

และภายนอก ดูจุดอ่อนและจุดแข็งของนวัตกรรมที่พัฒนาขึ้นมา การทำความเข้าใจกลุ่มลูกค้าที่จะเข้า
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มาเป็นลูกค้าของเราในอนาคต ต้องอาศัยกระบวนการต่างๆ เข้ามาช่วยให้มีคุณภาพและความเป็นไปได้ 

อย่างเช่นการทดสอบจรงิกับกลุ่มเป้าหมาย  เพราะเป็นสิ่งที่จำเป็นอย่างยิ่งเพื่อจะทำให้ธุรกิจดำเนินการ

อยู่ได้ และสิ่งหนึ่งที่สำคัญไม่น้อยไปกว่าการประเมินและรูปแบบของธุรกิจก็คือ ต้องทำความเข้าใจเรื่อง

ของโครงสร้างต้นทุนต่างๆ ทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนคงที่ ต้นทุนแปรผัน การคำนวณจุดคุ้มทุน เพื่อ

การนำไปสู่เรื่องการทำรายได้ให้ธุรกิจอยู่อย่างยั่งยนื 

   

สรุป 

การพัฒนารูปแบบของแนวคิดการทำนวัตกรรมในองค์ความรู้ใหม่นี้ ได้พัฒนาโมเดลการศึกษา

กระบวนการคิดนวัตกรรมนี้ให้เป็นแนวคิดหลัก เพื่อมาต่อยอดเป็นโมเดลการศึกษาของของการเรียน

และทำความเข้าใจ สำหรับองค์กรแห่งความเป็นนวัตกรรมทางการศกึษา ซึ่งนับเป็นต้นแบบที่สำคัญใน

การร่วมกันพัฒนากระบวนการที่ครบถ้วนสมบูรณ์ เพื่อให้นักศึกษาและผู้เกี่ยวข้องได้มีกระบวนการทาง

ความคิดที่กระชับและต่อยอดในการดำเนินการทางธุรกิจได้อย่างครบถ้วน ไม่ว่าจะเป็นในด้านการสร้าง

ความเป็นนวัตกร การทำความเข้าใจ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย การสร้างสรรค์ความคิดใหม่ๆ การส่ งมอบ

คุณค่าที่ตรงความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย จนนำไปสู่การต่อยอดทางธุรกิจและสร้างความแตกต่าง 

ความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขันให้ได้ นอกจากนี้ผลลัพธ์ที่ได้นี้ยังสามารถนำไปเผยแพร่เพื่อให้นักศึกษา

ภายนอกที่สนใจและทำความเข้าใจในขั้นตอนต่างๆ จนนำไปสู่การคิดนวัตกรรมในด้านต่างๆ ได้ด้วย

เช่นกัน 

ดังนั้น กระบวนการคิดนวัตกรรมใหม่ของกระบวนการ i-CAB model แล้วนั้น ยังต้องมีทักษะที่

อาศัยความคิดสร้างสรรค์ (Creative Thinking) โดยจะประกอบไปด้วยกับการคิดวิเคราะห์ (Critical 

Thinking) และการคิดแก้ปัญหา (Problem Solving) รวมทั้งกระบวนการเรียนรู้ที่เสริมสร้างให้ผู้เรียน

พัฒนาการคิดใหเ้กิดเป็นทักษะเพื่อสร้างสรรค์นวัตกรรมออกมาอย่างสมบูรณ์ ผูม้ีทักษะดังกล่าวจะต้อง

มีความสามารถในการทำงานร่วมกันกับผู้อื่นได้อย่างสร้างสรรค์ สามารถสื่อสารหรอืถ่ายทอดความคิด

ใหม่ให้กับผู้อื่นได้อย่างมีประสิทธิภาพ รับฟังความคิดเห็นและมุมมองของเพื่อนร่วมงาน เข้าใจสภาวะ

ของโลกแห่งความเป็นจริงและสร้างสรรค์ผลงานหรือแนวคิดให้สอดคล้องและสามารถนำมาใช้

ประโยชน์ได้ตามบริบทของสังคมและเทคโนโลยีในช่วงเวลานั้นๆ ซึ่งได้ผ่านกระบวนการทดสอบ 

(Validate )กับกลุ่มเป้าหมายตามกระบวนการอย่างถูกต้องและลงตัวอย่างเหมาะสมที่สุด 
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