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สําหรับ (กลุมเปาหมาย), (ขอเสนอของคุณ)

คือ (หมวดหมูตลาด) ที่มอบ (ประโยชนหลัก),

ซ่ึงแตกตางจาก (คูแขงหลัก) ที่มอบ (ประโยชนของคูแขง).

Positioning Statement 

Credit: เจฟฟรçย� มัวร� 



สําหรับ ____________________________________,

__________________ คือ ____________________

ทีม่อบ ____________________________________,

ซ่ึงแตกตางจาก ______________________________

ที_่________________________________________

Positioning Statement 

Credit: เจฟฟรçย� มัวร� 



Segmentation Targeting Positioning
การเลือกกลุมเปาหมายการแบงสวนตลาด การวางตําแหนง

ทางการตลาด

การคนหาลกูคาที่ใช



การจําลองโปรไฟลลูกคาขึ้นมา วาลักษณะนิสัย ความคิด และบุคลกิภาพเปนอยางไร 

ใชทําความเขาใจพฤติกรรม ปญหา และความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 

เพื่อสงมอบคุณคาของสินคาหรือบริการผานการส่ือสารที่โดนใจ 

Customer Persona 

Credit: truedigitalacademy.com



“การคิ ด เ ชิ งออกแบบ (Des i gn  Th ink ing )  เป นวิ ธี ส ร า ง

ความ คิด ใหม อย าง ก าวกระ โดด  นอกกรอบ เดิ ม โดย เฉพาะ

สําหรั บ โคร งการและปญหาที่ ซับซ อน  เป นวลาที่ ต อ งใช

ที ม ท่ีมี ความ ชํานาญหลากหลายศาสตร  จํา เป น  ต อ งสร า ง

และทดลองตนแบบ กับ ผู ใ ช ”

- เ ด วิ ด  เ ค ล ลี่  

ผู ร ว ม ก อ ตั้ ง  I D E O



DESIGN THINKING PROCESS



a Non-Linear Process 

Photo Credit : Interaction Design Foundation

เรียนรูเก่ียวกับผูใชผาน

การทดสอบ

ความเขาใจและเห็นอกเห็น

ใจชวยใหเรากําหนดปญหาได
การทดสอบสรางแนวคิด

ใหมสาํหรับโครงการ

การทดสอบเปดเผยขอมูลเชงิ

ลึกที่กําหนดปญหาใหม

ตนแบบจุดประกาย

แนวคิดใหม



“การคิ ด เ ชิ งออกแบบ (Des i gn  Th ink ing )  เ ป นแนวทางที่ มุ ง เ น น ผู คน

ในการสร า งนวั ตกรรม  โดยใช เ ค ร่ื อ งมื อของ นักออกแบบเ พ่ือ บู รณาการ

ความต อ งการของผู คน  ความ เป น ไป ได ของ เทคโน โล ยี  และข อ กําหนด

เพื่ อความสํา เ ร็ จทาง ธุ ร กิจ”

- ทิ ม  บ ร า ว น

ผู ร ว ม ก อ ตั้ ง  I D E O
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Three Lenses of Design Thinking 

Desirability 
(ความตองการของตลาด)

Feasibility 
(ความเปนไปไดทางเทคนิค)

Viability 
(ความเปนไปไดทางธุรกิจ)





กลุมลูกคา
กลุมหรือองคกรที่บริษัทมุง

จะเขาถึงและสรางคณุคาให

การเสนอคุณคา
เกิดจากชุดของสินคาและ

บริการที่สรางคุณคาใหแก

ลูกคากลุมใดกลุมหนึ่ง ชองทาง
วิธีส่ือสารและสงมอบคณุคา

ใหกับลูกคาผานชองทางการ

ส่ือสาร การกระจายสินคา 

และการขาย

ความสมัพันธกับลูกคา
อธิบายวาบริษัทมี

ความสัมพันธแบบไหนกับ

ลูกคา รวมถึงบอกวิธกีารหา

ลูกคาและรักษาเอาไว

กระแสรายได
เปนผลจากการเสนอคุณคาท่ีประสบความสําเร็จ บริษัทจงึได

เก็บเกี่ยวคุณคาในราคาที่ลูกคายอมจาย

ทรัพยากรหลัก
ส่ิงที่ตองใชเพื่อเสนอและสง

มอบสวนประกอบตางๆ ท่ี

พูดถึงกอนหนานี้

กิจกรรมหลัก
กิจกรรมที่มีความสําคญั

สูงสุดท่ีบริษัทตองทําใหดี
พันธมิตรหลัก

เครือขายซัพพลายเออรและ

พันธมติรที่นําทรัพยากรและ

กิจกรรมจากภายนอกเขามา

โครงสรางตนทุน
ตนทุนที่ใชในการดําเนินงานตามโมเดลธุรกิจ





“ ไม มี ข อ เ ท็จจริ ง ใ ด  ๆ  อ ยู ในออฟฟ ศ… ดั ง น้ันออก ไป

ข า งนอกแล ว ไปคุ ย กับลู กค า เถอะ ”

-- สตีฟ แบลงค�, 
ผู�ประกอบการและนักเขçยน


