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 Chief Marketing Officer  บริษทั มารเ์กต็ต้ิงไดออ็กไซด ์จ ากดั 

           ก่อนหน้านี้เราได้น าเสนอ Business Model Canvas ; BMC ถึงโครงสร้างทัง้หมดของ Business Model ตวันี้ใน

ภาพรวมของการน าไปใชอ้อกแบบธุรกจิไอเดยีใหม่ๆรวมทัง้แนวคดิในการสรา้งความยัง่ยนืต่อยอด  วนันี้จะขอน าเสนอให้

ลกึขึน้ถงึหวัใจของ BMC ตวันี้ว่าจุดเริม่ตน้ทีส่ าคญัอนัจะเป็นกุญแจไขไปสูค่วามส าเรจ็ของ Model ธุรกจิจะตอ้งมจีุดเริม่ตน้ที่
ส าคญัซึง่จุดน้ีเราเรยีกว่า การสรา้งคณุค่า (Value Proposition)  

 

Proposition เกดิจากค า 2 ค า คอื Pro ทีแ่ปลว่า “เหนือ หรอื มากกว่า” กบั Position คอื “ต าแหน่งของสนิคา้หรอืบรกิาร” 
ดงันัน้ Proposition จึงแปลว่า สนิค้าหรือบริการของธุรกิจที่สามารถสร้างคุณประโยชน์และมูลค่าที่เหนือกว่าทัง้ในด้าน                       
เหตผุล (Functional Benefit) และทางด้านอารมณ์ (Emotional Benefit)  ที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจให้กบัลูกคา้
เป้าหมายได้มากกว่าสนิค้าของคู่แข่ง  การออกแบบคุณค่าใหม่ (Value Proposition Design) จะมองลกึลงไปกว่าตวั
ผลติภณัฑเ์พื่อบ่งชีคุ้ณค่าแทจ้รงิและส่งมอบคุณค่านัน้ใหก้บัผูบ้รโิภค  ซึง่เราจะตอ้งศกึษาและท าความเขา้ใจกบัลูกคา้ใหไ้ด้
อย่างถ่องแท้ว่า “ความต้องการลึกๆ ในใจของลูกค้า (Customer Insight)” คืออะไร  ลูกค้ามีความต้องการเหล่านี้
หรอืไม่ เช่น  ตรงใจ  มคีวามใหม่ มปีระสทิธภิาพสงู ปรบัเปลีย่นได ้ ออกแบบสวย  ภาพลกัษณ์ได ้ราคาโดน ประหยดั อุ่น
ใจ สบายใจ เขา้ถึงได้ง่าย สะดวกกว่า ใช้ประโยชน์ได้จรงิ ฯลฯ ถ้าคุณค่ารวมในสายตาของลูกค้า (Total Customer 
Value) อันได้แก่ ภาพลักษณ์ (Image Value) คุณค่าในตัวสินค้า(Product Value) บุคลากร (Personal Value) และการ
บรกิาร (Service Value) มคี่ามากกว่า ต้นทุนท่ีลูกค้าเสียไป (Total Customer Cost)  เช่น เงนิทีล่กูคา้เสยีไป (Monetary 
Cost) เวลาทีเ่สยีไป (Time Cost) พลงังานสญูไป (Energy Cost) และค่าเสยีโอกาส (Opportunity Cost) ผลลพัธท์ีเ่ป็นบวก
ก็คือ คุณค่ารวมท่ีลูกค้าได้รบั (Customer Delivered Value)  ดังนัน้การน าเสนอคุณค่าแก่ลูกค้าจะต้องเข้าใจความ
ตอ้งการในเชงิลกึ  เขา้ใจลูกคา้อย่างลกึซึง้  เขา้ใจถงึวถิชีวีติ  เขา้ใจว่าเขาท าอะไร  ดว้ยเหตุผลอะไร  คุณค่าทีเ่ขาต้องการ
คอือะไร   ลูกคา้คดิอะไรอยู่   ต้อง “หยัง่รู้”  NEED และ WANT ของลูกคา้ ซึง่ประกอบดว้ยการวเิคราะหส์ิง่ทีผู่ใ้ชย้งัไม่ได้
รบัความพงึพอใจ หรอืประสบการณ์อนัเจบ็ปวดในอดตีทัง้ของบรษิทัตนเองและจากคู่แข่ง(Pains)   การวเิคราะหส์ิง่ทีผู่ใ้ช้
ได้รบัประโยชน์ (Gains) การน าเสนอคุณค่าแนวทางในการก าจดัปัญหาในเรื่องที่ผู้ใช้ยงัไม่ได้รบัความพงึพอใจ (Pain 
Relievers) หรอื แนวทางสรา้งสรรคส์ิง่ทีผู่ใ้ชจ้ะไดร้บัประโยชน์เพิม่ขึน้ (Gain Creators) (ตดิตามไดฉ้บบัหน้า)  
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