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บทคัดย่อ 
 การระบาดของไวรัสโคโรนาหรือ COVID-2019 ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม     
ในวงกว้างท่ีเช่ือมโยงกับสถานการณ์ท่ีทําให้ผู้ประกอบธุรกิจจําเป็นต้องมีการวิเคราะห์ถึงสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น 
ซ่ึงส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจท่ีเข้าสู่ยุคท่ีเรียกว่า “นิว นอร์มอล” (New Normal) คือรูปแบบวิถีปกติใหม่     
โดยการลดการสัมผัสระหว่างบุคคลและการเว้นระยะห่างทางสังคม (Social Distancing) ท่ีต้องทํางานจากที่
บ้านหรือ Work From Home ซ่ึงธุรกิจในรูปแบบวิถีปกติใหม่จึงหนีไม่พ้นท่ีต้องปฏิบัติให้เกิดเป็นเรื่องปกติเพ่ือ
ไม่ให้ลูกค้าใกล้ชิดกันและเว้นระยะห่างทางสังคมรวมถึงการมีข้อปฏิบัติใหม่ๆ ที่กลายเป็นนิว นอร์มอล 
 จากสถานการณ์ดังกล่าวผู้ประกอบธุรกิจรายใหม่เข้าสู่ตลาดที่มีอายุยังน้อยแต่มีวิสัยทัศน์และการมอง
การณ์ไกล พร้อมที่จะเดินไปข้างหน้าและแสดงถึงเจตนารมย์ท่ีจะทําธุรกิจใหม่ๆ ขึ้นมา เพ่ือท่ีจะชนะผู้ประกอบ
ธุรกิจรายใหญ่ๆ และสามารถตอบสนองความต้องการต่อผู้บริโภคด้วยคุณภาพของสินค้าหรือการให้บริการท่ี
เหนือกว่า และธุรกิจควรท่ีจะเปลี่ยนความคิดแบบเก่าหรือแบบเดิมๆ ท่ีต้องปรับตัวให้เข้ากับสภาวะการณ์
ปัจจุบันที่สามารถนําเสนอสินค้าหรือการให้บริการได้อย่างเหมาะสม ด้วยการนํา Business Model Canvas 
(BMC) เป็นเครื่องมือทางการตลาดมาใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาและรวบรวมความคิดในการนําเสนอ
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการให้มีความทันสมัยกับผู้บริโภคมากขึ้น และสามารถตอบสนองความต้องการให้กับ
ผู้บริโภคจากการได้รับผลกระทบ และการเปิดใจให้กว้างเพื่อเป็นการเปิดโอกาสท่ีจะให้นําเสนอและการ
สร้างสรรค์งานท่ีมีคุณภาพต่อไป   
 
คําสําคัญ: ธุรกิจ   วิถีปกติใหม่   โมเดลธุรกิจ 
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Abstract 
 The outbreak of corona virus or COVID- 19 has widely affected the economy, society, 
and culture.  This leads the business owners to realizing the needs to analyze the situation 
causing them to enter the era known as " A New Normal" .  This new normal way of life is 
determined by reducing interpersonal contact, increasing social distance, and working from 
home.  Businesses in the new normal are inevitably abiding by in order to keep customers 
distanced from each other and following new practices which become the new norm. 
 Given the above situation, new young business owners with new vision and willing to 
move forward to start a new business are allowed to enter a market and defeat the big 
business operators as well as able to meet the needs of consumers with superior product 
quality or services.  Businesses should change their traditional ideas and adapt themselves to 
the current situation in order to properly offer products or services using Business Model 
Canvas ( BMC)  as a marketing tool to develop and consolidate ideas to deliver innovative 
products or services and meet the needs of consumers from being affected.  Furthermore, 
businesses should be open-minded in order to provide opportunities to deliver creative and 
quality work. 
 
Keywords: Business, New Normal, Business Model 
 
ธุรกิจเปล่ียนผา่นสู่วิถีปกติใหม ่ด้วยโมเดลธุรกิจ CANVAS 
 จากสภาวะการณ์ท่ีเกิดขึ้นในปัจจุบันจากการระบาดไวรัสโคโรนา 2019 หรือ COVID-19 ท่ีกําลังเกิด
การระบาดใหญ่ (Pandemic) และส่งผลต่อการล็อกดาวน์ (Lockdown) ในหลายๆ ประเทศท่ัวโลกรวมถึง
ประเทศไทยที่ได้รับผลกระทบจากการระบาดระรอกใหม่นี้เช่นกันซ่ึงก่อให้เกิดผลกระทบต่อการดํารง
ชีวิตประจําวัน สุขภาพชีวิต ผลิตภัณฑ์และการให้บริการ รวมถึงระบบเศรษฐกิจภายในประเทศท่ีกําลังจะฟ้ืน
ตัวจากการระบาดในรอบแรกปลายปี 2562 ต้องกลับมาดําเนินการแก้ไขและการจัดระบบในการป้องกันที่มี
การระบาดอย่างรวดเร็ว รุนแรงกว่าเดิมและยังเป็นการสะท้อนถึงสถานการณ์ของโลกในยุคสมัยนี้ได้อย่าง
แท้จริง เพราะ 2021 เป็นปีท่ีทั่วโลกได้ตกอยู่ภายใต้สถานการณ์เดียวกันของการระบาดจากไวรัสโคโรนา 2019 
และมีผู้ติดเช้ือไวรัสที่เป็นสายพันธ์ใหม่เกิดขึ้นอีกในหลายๆ ประเทศรวมถึงประเทศไทยที่ได้มีการตรวจพบจาก
ชาวต่างชาติท่ีเดินทางมายังประเทศไทย และได้ส่งผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม และ        
ต่อวิกฤตทางเศรษฐกิจที่เช่ือมโยงกับสถานการณ์ท่ีทําให้ผู้ประกอบธุรกิจหรือนักลงทุนได้เกิดความท้าทายต่อ
การดําเนินธุรกิจท้ังในระดับโลกและระดับท้องถิ่นของแต่ละประเทศที่ได้รับผลกระทบในทุกๆ กลุ่ม รวมถึง
ผู้บริโภคในระดับต่างๆ ทุกอาชีพ ท้ังผู้ที่มีรายได้น้อยรวมถึงผู้ที่มีฐานะทางการเงินระดับสูง และจากผลกระทบ
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ท่ีได้รับของแต่ละกลุ่มย่อมส่งผลต่อความเป็นอยู่และความไม่เป็นธรรมในสังคม ความไม่เท่าเทียมกันในแต่ละ
ระดับของผู้บริโภค เช่น การเข้าถึงของผลิตภัณฑ์ เวชภัณฑ์ทางการแพทย์ และระบบสาธารณสุข ซ่ึงผู้ประกอบ
ธุรกิจจําเป็นต้องมีการวิเคราะห์ถึงสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น เพ่ือการดําเนินธุรกิจอย่างไรในปัจจุบันและอนาคตท่ีมี
การเปลี่ยนแปลงและเกิดขึ้นมาจากการระบาดของไวรัสโคโรนา หรือ COVID-2019 จึงเข้าสู่ยุคท่ีเรียกว่า     
“นิว นอร์มอล” (New Normal) ได้ถูกใช้ในช่วงเวลาที่มีการระบาดของโควิด-19 คือรูปแบบวิถีปกติใหม่     
โดยการลดการสัมผัสระหว่างบุคคลและการเว้นระยะห่างทางสังคม (Social Distancing) จากแต่เดิมท่ีต้องเข้า
ไปทํางานท่ีออฟฟิศ จําเป็นต้องอยู่บ้านมากขึ้นและการทํางานจากท่ีบ้านหรือ Work From Home ในด้านการ
เรียนการสอนก็ต้องปรับตัวสู่การเรียนการสอนที่บ้าน “เรียนออนไลน์ และสอนออนไลน์” การจับจ่ายซ้ือของ
ต่างๆ ทําให้เกิดการหันมาซ้ือสินค้าทางออนไลน์แทนการไปเดินห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์การค้า ซ่ึงการ
ประกอบธุรกิจในรูปแบบใหม่จึงหนีไม่พ้นท่ีต้องปฏิบัติให้เกิดเป็นเร่ืองปกติ เพ่ือไม่ให้ลูกค้าใกล้ชิดกันหรือแออัด
กัน เว้นระยะห่างทางสังคมและต้องมีมาตรการเพ่ือป้องกับการแพร่ระบาดท่ีอาจจะเกิดขึ้นได้ รวมถึงมีข้อ
ปฏิบัติใหม่ๆ ท่ีจะกลายเป็น นิว นอร์มอล (กรุงเทพธุรกิจออนไลน์, 2563)  

จากสถานการณ์ดังกล่าวย่อมส่งผลถึงการดํารงชีวิตของผู้บริโภคท่ีจะต้องมีการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม
ในการบริโภค และผู้ประกอบธุรกิจจําเป็นต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบในการนําเสนอขายสินค้าหรือ         
การให้บริการ ซ่ึงผู้ประกอบธุรกิจต้องกลับมาศึกษาถึงธุรกิจของตนเองว่าจะสามารถคงอยู่เพ่ือตอบสนองต่อ
ความต้องการของผู้บริโภคต่อไปหรือไม่ โดยศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจมหาวิทยาลัยหอการค้าได้เปิดเผย
ผลการวิจัยทางธุรกิจลิสต์ 10 อันดับดาวรุ่งและดาวร่วงประจําปี 2564 โดยอิงเกณฑ์การให้คะแนนใน 5 ส่วน 
ประกอบด้วย ยอดขาย ต้นทุน กําไรสุทธิ ผลกระทบจากปัจจัยเสี่ยงและภาวะการแข่งขัน และความต้องการ
ความสอดคล้องกับกระแสนิยม โดยมีรายช่ือกลุ่มธุรกิจ ปณชัย อารีเพ่ิมพร (2563) ดังน้ี  

 
ธุรกิจดาวรุ่ง ได้แก่ 

1. ธุรกิจบริการทางการแพทย์และความงาม และธุรกิจอีคอมเมิร์ส 
2. ธุรกิจแพลตฟอร์มและธุรกิจจัดทําคอนเทนต์ ยูทูเบอร์และผู้รีวิวสินค้า 
3. ธุรกิจประกันภัยและประกันชีวิต 
4. ธุรกิจเครื่องมือแพทย์และธุรกิจเวชภัณฑ์ยา ธุรกิจขายส่งสินค้าทางเวชภัณฑ์และทางการแพทย์ 
5. ธุรกิจเกี่ยวกับเทคโนโลยีวิเคราะห์และจัดการข้อมูล 
6. ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม ธุรกิจอาหารเสริมและสุขภาพ 
7. ธุรกิจ Street Food และ Food Truck 
8. ธุรกิจขนส่งโลจิสติกส์และเดลิเวอรี ธุรกิจด้านฟินเทคและธุรกิจพลังงาน 
9. ธุรกิจตู้หยอดเหรียญฯ (สะดวกซัก ธุรกิจเติมเงินและนํ้า) 
10. ธุรกิจที่ปรึกษาด้านกฎหมาย บัญชี ธุรกิจการออกแบบแพ็กเกจจ้ิง บรรจุภัณฑ์ 
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ธุรกิจดาวร่วง ได้แก่ 
1. ธุรกิจเช่าหนังสือ 
2. ธุรกิจผลิตโทรศัพท์พ้ืนฐาน โทรสาร และธุรกิจจําหน่ายอุปกรณ์ความจํา 
3. ธุรกิจส่ือสิ่งพิมพ์และวารสาร 
4. ธุรกิจร้านอินเทอร์เน็ตและคนกลาง 
5. ธุรกิจด้ังเดิมท่ีไม่มีดีไซน์และใช้แรงงานเยอะ (เฟอร์นิเจอร์และของเล่น) 
6. ธุรกิจผลิตเสื้อผ้าสําเร็จรูปท่ีใช้แรงงานเยอะ ธุรกิจหัตถกรรม และเฟอร์นิเจอร์ไม้ 
7. ธุรกิจซ่อมรองเท้า 
8. ธุรกิจการค้าแบบเดิม และธุรกิจเครื่องปั้นดินเผา เซรามิก 
9. ธุรกิจผลิตผักและผลไม้อบแห้ง 
10. ธุรกิจร้านถ่ายรูป 

 จากธุรกิจที่เป็นดาวรุ่งและดาวร่วงในปี 2564 ท่ีกล่าวมา ย่อมส่งผลถึงสถานการณ์ของผู้ประกอบธุรกจิ
ท่ีจะต้องปรับตัวอย่างไรเพ่ือความอยู่รอดที่กําลังส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจอย่างหนัก ท่ีจะดําเนินการทําให้ธุรกิจ
ของตนเองสามารถดํารงอยู่ได้ โดยผู้ประกอบธุรกิจหรือนักการตลาดสามารถนําเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีจะ
นํามาใช้เป็นแนวทางในการรวบรวมความคิดในการนําเสนอผลิตภัณฑ์หรือการบริการให้เข้ากับสถานการณ์  
การเปลี่ยนแปลงโดยตรง ซ่ึงสามารถวางแผนธุรกิจของตนเองด้วยการใช้โมเดลธุรกิจ Business Model 
Canvas (BMC) ท่ีจะทําให้เข้าใจธุรกิจมากขึ้นและสามารถตอบสนองต่อความต้องการให้กับผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม โดยแผนผังโมเดลธุรกิจสามารถนําไปใช้ในการถ่ายทอดให้แก่ผู้ประกอบธุรกิจที่ มีลักษณะ            
การดําเนินงานที่สอดคล้องกับปัจจุบันรวมท้ังผู้บริหารและสมาชิกในองค์กรต้องมีความเข้าใจในทฤษฎีเบื้องต้น
ของแผนผังโมเดลธุรกิจในแต่ละองค์ประกอบ (อัตถพงศ์ เขียวแกร และคณะ, 2563) เพ่ือสามารถนํามาพัฒนา
เป็นแผนผังโมเดลธุรกิจและแผนธุรกิจ สามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้จริงและพร้อมกับการปรับตัวให้เข้ากับ
สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม เพราะสามารถนํามาใช้
ประโยชน์ได้ในหลายๆ ด้าน เช่น ใช้ในการพัฒนาธุรกิจใหม่ ใช้สําหรับพัฒนาสินค้าและบริการใหม่ในโมเดล
ธุรกิจเดิม ใช้ปรับกลยุทธ์ใหม่ ใช้ในการวิจัยเพ่ือการลงทุน และในด้านอ่ืนๆ Rogge, (2014) เพ่ือเพ่ิมมูลค่า และ
คุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และการบริการ 
 
โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 
 Business Model Canvas (BMC) Osterwalder & Pigneur (2010) เป็นเครื่องมือท่ีสามารถใช้ใน
การอธิบายวิเคราะห์และการออกแบบโมเดลธุรกิจ เพ่ือนําเสนอแนวคิดแบบแยบยลของนักธุรกิจช้ันนํา         
ท่ีผู้ประกอบธุรกิจสามารถนํามาใช้เป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ เพราะเป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการอธิบายใน
ภาพรวมเกี่ยวกับกลยุทธ์ของธุรกิจว่าจะทําอย่างไร ไม่ว่าจะเป็นผู้ประกอบธุรกิจขนาดใหญ่ ขนาดเล็ก หรือเป็น
รายย่อยก็ตาม ซ่ึงนักการตลาดทั้งใน Startup และ SMEs ต่างก็ให้การยอมรับและการนํามาใช้เป็นเคร่ืองมือใน
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การทําธุรกิจ เพราะการทําธุรกิจให้ประสบความสําเร็จนั้นมันไม่ใช่เรื่องที่ง่าย จึงจําเป็นต้องมีการวางแผนให้
รอบคอบด้วย “จิตวิญญาณของผู้ประกอบการ” ในการสร้างมูลค่าและหาวิธีการใหม่ๆ ในการทําธุรกิจเพ่ือ
ทดแทนสิ่งเก่าท่ีล้าสมัย การเป็นผู้ประกอบการ (คือการพุ่งพรวดท่ีท้าทาย “ยามแก่”) และนวัตกรรมรูปแบบ
ธุรกิจ (Lee & Yu, 2010) ซ่ึง Osterwalder and Pigneur (2002) ได้ระบุว่าโมเดลธุรกิจ Business Model 
Canvas (BMC) สามารถช่วยให้บริษัทต่างๆ เข้าใจสื่อสารและแบ่งปันเกี่ยวกับธุรกิจ คือนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
ลูกค้า ความสัมพันธ์ โครงสร้างพ้ืนฐาน การจัดการ การเงิน รูปแบบธุรกิจมีไว้เพ่ือเช่ือมช่องว่างระหว่างกลยุทธ์
และกระบวนการทางธุรกิจ (Oliveira & Ferreira, 2010) เราสามารถสร้างและแชร์ความเข้าใจทั่วไปและ
อํานวยความสะดวกในการสื่อสารระหว่างผู้บริโภคที่แตกต่างกัน การแพร่กระจายระบบแอปพลิเคชัน 
(Osterwalder & Pigneur, 2002) เป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถใช้ในการครอบคลุมส่วนสําคัญต่างๆ ของการ
ดําเนินงานในธุรกิจทุกประเภท สามารถท่ีจะขับเคลื่อนธุรกิจไปได้อย่างเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์หรือการบริการ
ของตนเอง และยังสามารถนํา Business Model Canvas (BMC) มาใช้ในการรวบรวมข้อมูลของธุรกิจท่ีจะ
นํามาใช้ในการวิเคราะห์ การวางแผน และการประเมินถึงความเสี่ยงต่างๆ ท่ีอาจจะเกิดขึ้นได้ท้ังในปัจจุบันและ
อนาคต รวมถึงการก่อให้เกิดความเข้าใจในระบบการทํางานแบบอย่างเดียวกันของบุคลากรในองค์กรได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจจําเป็นต้องทําความเข้าใจกับ Business Model Canvas (BMC) 
ประกอบด้วย 9 ส่วน (ณัฐนัย ตรีเนตรสัมพันธ์, 2559) และ Alexander Osterwalder Yves Pigneur (2014) 
ดังนี้ 
 1.  กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) ต้องทราบว่าผู้ซ้ือสินค้าหรือบริการคือใคร สร้างมูลค่าสินค้า
หรือบริการให้แก่ใคร จะเป็นกลุ่มคน องค์กรหรือบริษัท เพราะลูกค้าคือหัวใจของโมเดลธุรกิจทุกประเภท      
จึงต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ช่วยให้สามารถกําหนดทิศทางการตลาดในปัจจุบันอย่างเหมาะสมและ
เป็นการตัดสินใจได้อย่างชัดเจนว่าจะตอบสนองต่อลูกค้ากลุ่มใด พักอาศัยอยู่ที่ไหน หรือทํางานอยู่ในอาณา
บริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียงหรือไม่ เช่น อยู่ในย่านชุมชนใกล้เคียงกับธุรกิจ หรือลูกค้าประกอบอาชีพอะไรเป็นหลัก 
จึงจะสามารถออกแบบโมเดลธุรกิจให้สอดคล้องกับความต้องการท่ีเฉพาะเจาะจงของลูกค้าได้ 
 2.  การนําเสนอคุณค่า (Value Proposition) การนําเสนอคุณค่าหรือการส่งมอบสินค้าให้กับลูกค้า
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึงที่สามารถช่วยแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้า โดยการเสนอควบคู่กันกับผลิตภัณฑ์หรือบริการให้กับ
กลุ่มลูกค้าในแต่ละกลุ่ม ซ่ึงผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีนําเสนอมีจุดแข็ง จุดเด่น หรือมีข้อได้เปรียบกับคู่แข่งขัน
อย่างไรที่จะเสนอให้กับลูกค้าและตรงกับความต้องการของลูกค้า 
 3.  ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) จะใช้ช่องทางไหนที่ธุรกิจสามารถทําการสื่อสารและเข้าถึง
ลูกค้าได้อย่างสะดวก ช่องทางไหนที่มีประสิทธิภาพดีท่ีสุด ช่องทางไหนเป็นช่องทางที่มีต้นทุนตํ่าที่สุด และ
สามารถใช้ช่องทางที่มีอยู่เช่ือมต่อกับลูกค้าได้อย่างไร ซ่ึงช่องทางในการจัดจําหน่ายนั้นต้องเหมาะกับผลิตภัณฑ์
หรือบริการกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
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 4.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) การสร้างสายสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าในแต่ละ
กลุ่มเป็นวิธีการรักษาฐานลูกค้าไว้ เพราะการสร้างสายสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าจะเป็นแรงสนับสนุนในการ
ประกอบธุรกิจต่อไปในอนาคต 
 5.  กระแสรายได้ (Revenue Streams) ลูกค้าต้ังใจชําระเงินเพ่ือให้ได้รับมูลค่าอะไร ลูกค้าในปัจจุบัน
ชําระเงินเพ่ืออะไร อะไรเป็นโมเดลของรายได้ อะไรเป็นกลยุทธ์ราคา และจะสร้างรายได้อย่างไร สามารถเข้าถึง
รายได้มาจากทางไหนและเม่ือไร เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบธุรกิจต้องทราบ 
 6.  ทรัพยากรหลัก (Key Resources) เป็นทรัพยากรที่สําคัญนําเสนอคุณค่าในการเข้าถึงตลาด ซ่ึง
ต้องมีทรัพยากรในการเดินหน้าทําธุรกิจอย่างต่อเน่ืองและมีความคุ้มค่าต่อไป   
 7.  กิจกรรมหลัก (Key Activities) กิจกรรมหลักอะไรบ้างท่ีเป็นการนําเสนอคุณค่าของธุรกิจอย่าง
แท้จริง กิจกรรมท่ีต้องทําให้ธุรกิจอยู่ได้และเป็นกิจกรรมที่ขาดไม่ได้สําหรับการประกอบธุรกิจที่ต้องมีการจัดทํา
อย่างต่อเน่ือง 
 8.  พันธมิตรหลัก (Key Partners) ต้องทราบว่าใครเป็นพันธมิตรหลัก ใครเป็นคู่ค้าหลักและ
ทรัพยากรหลักที่ได้รับจากพันธมิตรหลักของธุรกิจ กิจกรรมหลักอะไรท่ีพันธมิตรดําเนินการและใครคือปัจจัย
สําคัญในการช่วยส่งเสริมธุรกิจ 
 9.  โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) ต้นทุนสําคัญที่สุดของโมเดลธุรกิจคืออะไร ทรัพยากรหลัก
อะไรที่มีค่าใช้จ่ายแพงมากท่ีสุด และกิจกรรมหลักอะไรมีค่าใช้จ่ายสูงและเป็นทุนท่ีต้องมีในการประกอบธุรกิจ 

 
ภาพท่ี 1 Business Model Canvas (BMC) (ณัฐนัย ตรีเนตรสัมพันธ์, 2559) 
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 เม่ือทราบข้อมูลทั้ง 9 ส่วน ผู้ประกอบธุรกิจจะสามารถนํา Business Model Canvas (BMC) มาใช้
ประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจเพ่ือให้ประสบความสําเร็จที่สามารถเสริมสร้างศักยภาพ การเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขัน เป็นประโยชน์ต่อผู้ท่ีมีส่วนได้ส่วนเสียในทุกภาคส่วน และเพ่ือให้เกิดความเข้าใจ
มากข้ึน จึงได้จัดกลุ่มของการดําเนินธุรกิจไว้ 5 ลําดับ ดังนี้ 
 1.   การนําเสนอคุณค่า (Value Proposition) + กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 

  
ภาพท่ี 2 การนําเสนอคุณค่า (Value Proposition) + กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) (ณัฐนัย ตรีเนตร
สัมพันธ์, 2559) 
 

ผู้ประกอบธุรกิจหรือนักการตลาดต้องทราบว่าบริษัทผลิตสินค้าหรือให้บริการอะไร ต้องหาจุดเด่นหรือ
จุดแข็งของสินค้าหรือบริการของธุรกิจน้ันให้พบ ว่ามีความโดดเด่นหรือต้องมีความแตกต่างอย่างไรกับคู่แข่งขัน
รายอ่ืนๆ และอะไรคือสิ่งที่ลูกค้ามีความต้องการในสินค้าหรือบริการจากธุรกิจ ต้องค้นหาความต้องการของ
ลูกค้าและการรับฟังในมุมมองของลูกค้าว่าเขาต้องการอะไร เม่ือทราบถึงความต้องการของลูกค้าแล้ว           
จึงนําเสนอคอนเทนต์ท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้า ด้วยการโฟกัสท่ี “คุณค่า” ท่ีมีความสําคัญในลําดับต้น ๆ       
ท่ีลูกค้ามีความต้องการมากที่สุด และตรงใจลูกค้า เช่น คุณภาพ ลักษณะของผลิตภัณฑ์หรือการบรรจุหีบห่อมีความ
ทันสมัย เป็นต้น โดยธุรกิจต้องนําเสนอถึงความแตกต่างกับธุรกิจของคู่แข่งขันต้องมีความชัดเจน 
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 2.  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 

 
ภาพท่ี 3 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) (ณัฐนัย ตรีเนตรสัมพันธ์, 2559) 
 

เม่ือทราบกลุ่มเป้าหมายและนําเสนอคุณค่าในสายตาของลูกค้าที่เราต้องการแล้ว ส่ิงสําคัญลําดับต่อมา
คือ ต้องหารูปแบบในการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้ประกอบธุรกิจกับลูกค้า ต้องรู้ว่าลูกค้าชอบหรือไม่
ชอบอะไร เพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าหรือการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์
ระหว่างลูกค้ากับคู่แข่งขันน้ันเป็นอย่างไร คู่แข่งขันใช้วิธีแบบไหนในการสร้างความสัมพันธ์ เพราะการรักษา
ความสัมพันธ์กับลูกค้าเป็นเรื่องท่ีทําได้ยากกว่าการหาลูกค้าใหม่ ถ้าผู้ประกอบธุรกิจสามารถบริหาร
ความสัมพันธ์กับลูกค้าไว้ได้ก็จะนําไปสู่การกลับมาซ้ือซํ้าและการบอกต่อ ดังน้ันจึงต้องมีวิธีการดูแลลูกค้าทั้ง
ก่อนขาย ขณะขายและการให้บริการหลังการขาย ด้วยการส่ือสารอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้เกิดการจดจํา รู้วิธีการ
สื่อสารอย่างไรที่ลูกค้าชอบและจะใช้คอนเทนต์แบบไหนท่ีจะนํามาใช้ในการนําเสนอ เช่น มีดารา นักแสดง 
นักร้องคนไหนท่ีลูกค้ามีความช่ืนชอบท่ีสามารถสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าได้ เพ่ือทําให้กลุ่มเป้าหมายมีความ
ผูกพันกับสนิค้าได้อย่างยาวนาน 
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 3.  ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) 

 
ภาพท่ี 4 ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) (ณัฐนัย ตรีเนตรสัมพันธ์, 2559) 
 
 ช่องทางในการส่ือสารและการติดต่อกับลูกค้าเพ่ือให้เกิดความเข้าใจในสินค้าหรือบริการ ลูกค้า
สามารถประเมินคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่จะได้รับและอีกขั้นตอนที่มีความสําคัญในการทําธุรกิจ คือการ
เลือกช่องทางที่สามารถส่งสิ่งของท่ีลูกค้าต้องการไปถึงมือลูกค้า ด้วยการสื่อสารให้ตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ให้มากที่สุดว่าจะส่งสินค้าแบบไหน ความยากง่ายในการจัดส่งหรือการมีอุปกรณ์ท่ีมีความทันสมัยในการ
ให้บริการกับลูกค้า แต่ลูกค้าจะให้ความสนใจเพียงแค่สินค้าที่ได้รับตรงกับความต้องการเท่านั้น ซ่ึงผู้ประกอบ
ธุรกิจจะต้องเลือกช่องทางที่ลูกค้ามีความสะดวกในการใช้และมีความพึงพอใจจากการใช้บริการ ซ่ึงจะมีวีธีการ
อย่างไรท่ีจะช่วยในการลดต้นทุนในการจัดจําหน่ายและต้องไม่เกิดผลกระทบต่อความสะดวกที่ลูกค้าจะได้รับ 
จึงต้องวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายว่าทราบจากสื่อใด จากแพลตฟอร์มไหน และลูกค้าใช้บริการ
แบบออนไลน์หรือออฟไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทางที่กลุ่มเป้าหมายมีความนิยมในการใช้และการสื่อสารน้ันจะต้อง
สอดคล้องกันทุกๆ ช่องทาง เพ่ือป้องกันการผิดพลาดและความเข้าใจผิดท่ีอาจจะเกิดขึ้น ซ่ึงในปัจจุบันลูกค้ามี
การนําโซเชียลมีเดียมาใช้มากช้ึน สามารถท่ีจะซ้ือสินค้าหรือใช้บริการจากท่ีใดก็ได้ เช่น การใช้เฟซบุ๊ก ไลน์ 
หรืออินสตาแกรม เป็นหลัก เม่ือทราบแล้วก็สามารถวางแผนทําคอนเทนต์ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและความ
สนใจของลูกค้า ด้วยการส่งคอนเทนต์ไปยังแพลตฟอร์มต่างๆ เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายได้เห็นสินค้าและบริการได้
อย่างตรงใจ 
 
 
 

8. Key Partners 
(พันธมิตรหลัก) 

 

7. Key Activities 
(กิจกรรมหลัก) 

2. Value 
Proposition 
(การนําเสนอ

คุณค่า) 
 

4. Customer 
Relationships     
(ความสัมพันธ์ 
กับลูกค้า) 

 

1. Customer 
Segments 
(กลุ่มลูกค้า) 

 
 

6. Key Resources
(ทรัพยากรหลกั) 

3. Channels 
(ช่องทาง) 

 
 

9. Cost Structure 
(โครงสร้างต้นทุน) 

5.Revenue Streams 
(กระแสรายได)้ 



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ ปีท่ี 8 ฉบับท่ี 1 มกราคม – มิถุนายน 2565                              75 

 4.  พันธมิตรหลัก (Key Partners) + กิจกรรมหลัก (Key Activities) + ทรัพยากรหลัก (Key 
Resources)  

 
ภาพที่  5  พันธมิตรหลัก  (Key Partners) + กิจกรรมหลัก  (Key Activities) + ทรัพยากรหลัก  (Key 
Resources) (ณัฐนัย ตรีเนตรสัมพันธ์, 2559) 
 
 ในการประกอบธุรกิจจะขาดไม่ได้เลยคือการมีพันธมิตรท่ีจะมาร่วมในการดําเนินกิจการหรือมาร่วมใน
ธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจจะมีความเกี่ยวข้องกับคนเป็นหลัก ซ่ึงผู้ประกอบธุรกิจจะต้องมีการวางแผนในการแบ่ง
งานและการทําหน้าท่ีกับผู้ท่ีเกี่ยวข้องในด้านต่างๆ ให้ชัดเจนว่าใครจะมีความรับผิดชอบในเร่ืองอะไรและมี
หน้าที่ที่ต้องรับผิดชอบอย่างไร รวมถึงหุ้นส่วนทุกคนของธุรกิจท่ีจะต้องทราบถึงหน้าท่ีท่ีตนเองต้องปฏิบัติและ
จะมีหน้าท่ีในการให้การสนับสนุนหรือให้คําปรึกษาในเรื่องใดบ้าง ธุรกิจมีความจําเป็นท่ีต้องมีผู้เช่ียวชาญในการ
ให้คําปรึกษา เพ่ือให้เกิดทิศทางในการทํางานเพ่ือมุ่งไปในทิศทางเดียวกันและดําเนินการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และถ้าผู้ประกอบธุรกิจทําเองได้ท้ังหมดก็จะสามารถที่จะประเมินสถานการณ์ในการดําเนิธุรกิจ
ของตนเองได้ แต่ถ้าผู้ประกอบธุรกิจไม่มีผู้ร่วมงานหรือพาร์ทเนอร์ก็ย่อมท่ีจะส่งผลต่อธุรกิจที่อาจจะทําให้ธุรกิจ
ไม่ประสบความสําเร็จได้เช่นกัน เช่น การมีพาร์ทเนอร์ด้านการขนส่ง ด้านการผลิต ผู้คิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 
การตรวจสอบคุณภาพของสินค้า และพันธมิตรยังสามารถแบ่งรูปแบบได้อีกคือทรัพยากรท่ีสําคัญกับธุรกิจ
ได้แก่ คน เงินทุน ที่ดิน แรงงาน เครื่องจักร วัตถุดิบ ทรัพย์สินทางปัญญา อะไรคือสิ่งท่ีมีอยู่แล้ว และอะไรที่
ควรหามาเพ่ิมเติม โดยวิเคราะห์จากกลุ่มเป้าหมายท่ีจะนําเสนอแก่ลูกค้าท่ีสามารถสร้างคุณค่าน้ันๆ ให้กับ
ลูกค้าได้ 
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 5.  กระแสรายได้ (Revenue Streams) + โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 

 
ภาพท่ี 6 กระแสรายได้ (Revenue Streams) + โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) (ณัฐนัย  ตรีเนตรสัมพันธ์, 2559) 
 
 หลังจากที่ธุรกิจได้ดําเนินการตามข้ันตอนต่างๆ ท่ีผ่านมาท้ัง 4 ขั้นตอน ได้อย่างเป็นระบบแล้ว และอีก
ขั้นตอนท่ีมีความสําคัญของการดําเนินธุรกิจช่วยให้สามารถดําเนินธุรกิจต่อไปได้ แต่ในหลายๆ ธุรกิจที่ได้
ดําเนินงานตามข้ันตอนดังกล่าวแล้วนั้น แต่ไม่มีเงินทุนที่จะนํามาใช้ในการสนับสนุนก็ต้องจบลงได้เช่นกัน       
ผู้ประกอบธุรกิจจึงต้องคิดและวางแผนให้ดีว่ามีค่าใช้จ่ายอะไรบ้างในการดําเนินงาน เพ่ือจะได้คํานาณถึง
งบประมาณและรายจ่ายที่จะเกดิขึ้น เช่น ทุนท่ีจะนํามาใช้ในการขับเคลื่อนธุรกิจ ได้แก่ ค่าจ้างแรงงานพนักงาน   
ค่านํ้า ค้าไฟฟ้า ค่าน้ํามัน ค่าบํารุงรักษาเคร่ืองจักร ค่าเช่าอาคารสถานที่ทําสํานักงาน และยังมีทุนที่นํามาใช้ใน
การเพ่ิมคุณค่าให้กับธุรกิจ เช่น ค่าโฆษณา ค่าเช่าสถานที่ในห้างสรรพสินค้า การประชาสัมพันธ์ในสื่อประเภท
ต่างๆ และต้องทราบถึงช่องทางท่ีมาซ่ึงรายได้ของธุรกิจด้วยว่ามีรายได้มาจากทิศทางใดบ้างท่ีจะนํามาใช้ในการ
บริหารและการจัดการธุรกิจ เช่น รายได้มาจากการขายสินค้า รายได้จากการให้บริการ หรือรายได้จากการ
จัดเก็บค่าลิขสิทธ์ของธุรกิจ เป็นต้น ต้องคํานวณค่าใช้จ่ายทั้งหมดและรายรับท่ีมาจากพาร์ทเนอร์ด้วยเช่นกัน  
 เม่ือทราบจํานวนรายรับและรายจ่ายแล้ว ก็สามารถที่จะวางแผนในการลงทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน แต่อย่างไรก็ตามแม้จะมีการวางแผนธุรกิจได้ตามแผน Business Model Canvas แล้วแต่สภาวะการณ์
สภาวะการณ์ปัจจุบันโลกมีการเปลี่ยนแปลงทุกวัน ต้องสรุปผลการดําเนินงานในแต่ละแคมเปญท่ีได้ดําเนินการ
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แล้วมาตรวจสอบว่าได้ทําตามวัตถุประสงค์หรือไม่ เพ่ือนําไปสู่การปรับปรุงแผนธุรกิจให้มีความทันสมัยและ   
ตรงกับใจลูกค้าในอนาคต 
 
สรุป  
 จากการระบาดของไวรัสโคโรนาหรือ COVID-2019 ส่งผลต่อระบบเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมท่ี
ทําให้ผู้ประกอบธุรกิจหรือนักลงทุนได้เกิดความท้าทายต่อการดําเนินธุรกิจจึงจําเป็นต้องมีการวิเคราะห์ถึง
สถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น เพ่ือวางแผนในอนาคตท่ีมีการเปล่ียนแปลงจากการระบาดเข้าสู่ ยุคท่ีเรียกว่า              
“นิว นอร์มอล” (New Normal) คือรูปแบบวิถีปกติใหม่ ด้วยการลดการสัมผัสระหว่างบุคคลและการเว้น
ระยะห่างทางสังคม (Social Distancing) ส่งผลต่อการขายสินค้าหรือการให้บริการในรูปแบบวิถีปกติใหม่      
จึงหนีไม่พ้นที่ต้องปฏิบัติให้เป็นเรื่องปกติและต้องมีมาตรการเพ่ือป้องกันกับการแพร่ระบาดรวมถึงมีข้อปฏิบัติ
ใหม่ๆ เกิดขึ้นหลายๆ อย่างเพ่ือลดการติดเช้ือของไวรัส  
 สถานการณ์ดังกล่าว กําลังส่งผลต่อการดําเนินธุรกิจอย่างหนักและถ้าผู้ประกอบธุรกิจยังมีความ
ภาคภูมิใจกับความสําเร็จของตนเองในอดีต ยังยึดม่ันถือม่ันในอุดมการณ์ของตนไม่ยอมปรับเปลี่ยนรูปแบบของ
การนําเสนอขายผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการให้ทันกับสถานการณ์ในปัจจุบันที่ต้องมาพบกับผู้ประกอบธุรกิจ
รายใหม่เข้าสู่ตลาดที่มีอายุยังน้อยแต่มีวิสัยทัศน์และการมองการณ์ไกล พร้อมท่ีจะเดินไปข้างหน้า แล้วสร้าง
ธุรกิจขึ้นมาใหม่คือ Start up ท่ีนักธุรกิจรุ่นใหม่มี Spirit แต่เขาไม่ได้จัดทําแต่เพียงผู้เดียว ยังมีสมาชิกท่ีจะเข้า
ร่วมในการลงทุนอีกในการเป็นพันธมิตรท่ีจะแสดงถึงเจตนารมย์ท่ีจะทําธุรกิจขึ้นมา เพ่ือท่ีจะชนะผู้ประกอบ
ธุรกิจใหญ่ๆ และมีความคิดอย่างชาญฉลาดโดยนําเอาเทคโนโลยีท่ีมีความก้าวหน้าและทันสมัย มีการใช้ต้นทุน
ในการผลิตท่ีตํ่ากว่า มีการจัดรูปแบบของการให้บริการท่ีดีกว่า สินค้ามีราคาท่ีถูกกว่า แก้ปัญหาให้กับผู้บริโภค
ได้ดีกว่า สามารถตอบสนองความต้องการต่อผู้บริโภคด้วยคุณภาพของสินค้าหรือการให้บริการท่ีเหนือกว่า และ
ท่ีสําคัญการนําโมเดลทางธุรกิจที่มีความเหนือกว่ามาใช้ และเพ่ือไม่ให้เกิดการล่มสลายหรือรอวันตายของธุรกิจ
ในช่ัวพริบตาหรือต้องออกจากตลาดไปในที่สุด ผู้ประกอบธุรกิจควรท่ีจะเปลี่ยนความคิดแบบเก่าหรือแบบเดิมๆ 
ท่ีต้องปรับตัวให้เข้ากับสภาวะการณ์ปัจจุบันท่ีสามารถนําเคร่ืองมือทางการตลาดมาใช้เป็นแนวทางในการ
พัฒนาและรวบรวมความคิดในการนําเสนอผลิตภัณฑ์หรือการบริการให้มีความทันสมัยกับผู้บริโภคมากขึ้นด้วย
การใช้ Business Model Canvas (BMC) และได้ปรับเปลี่ยนให้เข้ากับสภาวะการณ์ปัจจุบันมาเป็น Digital 
Transformation Canvas (DXC) การเปลี่ยนธุรกิจปัจจุบันเป็นดิจิทัลได้อย่างเป็นรูปธรรม เป็นการสร้าง
ประสิทธิภาพในการให้บริการของธุรกิจและการสร้างประสบการที่ดีขึ้นของลูกค้า ท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ต้องการให้กับผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมในช่วง COVID-2019  จากการท่ีผู้บริโภคได้รับผลกระทบและต้องมี
การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการบริโภคกับสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมที่เปลี่ยนแปลงไป 
และการดิสรัปช่ัน Disruption (ภัยคุกคาม) จากทุกทิศทางและผลที่ได้รับจากผู้ประกอบธุรกิจจึงต้องมีการปลูก
จิตสํานึกแห่งการสร้างสรรค์ผลงาน นวัตกรรมใหม่ๆ และการเปิดใจให้กว้างเพ่ือเป็นการเปิดโอกาสท่ีจะให้
นําเสนอและการสร้างสรรค์งานท่ีมีคุณภาพต่อไป เพราะเป็นยุดแห่งการเปลี่ยนแปลง  
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