
�µ¦¡́��µª·­́¥�́«�r�

¡́���·��Â¨³¤¼¨�nµ

®΅��µ��¨¥»��r
�µ¦�´ Ê�Á�o µ®¤µ¥ ­¦o µ��¨¥»��r �µ¦

�´��µ¦

�¨¥»��r

�µ¦�ª��»¤�Â¨³

¡�́�µ����µ¦

�¦³Á¤·�­¤¦¦��³��

ª·­́¥�́«�r�+ Á�o µ®¤µ¥�+ �¨¥»��r�= Â���µ¦�µ��¨¥»��r�
(Thompson, Strickland III, 2003)

Â�oÅ��µ¤­¤¦¦��³�¸ÉÂ�o�¦·��°�

�¦·¬́��Á�ºÉ°�Å��­£µ¡Âª� ö°¤��������

�¸ÉÁ�¨¸É¥�Â�¨��Ã°�µ­Ä®¤nÇ�

SWOT

TOWS MatrixSFAS



The Organizational Vision and Mission 
0วง กิจกรรมต่.ป

.สสอปอองค์ประกอบกัน
กำกายลง

นิกกิน

b เอมโยง น่า
สนใจ

1 แนวคิด ของ เรา /คำตอบ ส่ง แกพอ5 2 Pitchmg .

ใน 3๗

2 ทฤษฎี0ไร 1หวีไอเดียออกมา
ขว้าง

3 ข้อมูลวื่ๆ
ที่มาสนับสนุน ① ลานนาสนใจ

4
ที่มองข้อมูล 1ใ 02_ โอกาสทางธุรกิจ
Liak อ .ไร web อะไร
ข่าว จากไหน



�µ¦¡´��µª·­́¥�´«�r �(Vision) Á�̧É¥ª�́��¨¥»��r

� �n��°��¹��ªµ¤�¦µ¦��µ�°��¼o�¦·®µ¦�¸É¤̧�n°°��r�µ¦

� Á®È��·«�µ��¸É°��r�µ¦�Îµ¨´��oµªÅ�

� �Îµ®��Â�ª�µ��°��¨¥»��r�¸É�³¡́��µ®¦º°�Îµ¤µÄ�oÄ�°�µ��

� ­¦oµ��Îµ¤́É�­´��µÁ�¸É¥ª�´�­·É��¸É�³�ÎµÄ�°�µ��



Á�¡µ³Á�µ³��Ä��ªµ¤­ÎµÁ¦È��Å¤n¦³�»�ªµ¤­ÎµÁ¦È�

Á®¤µ³­¤�´�®�nª¥�µ�°¥nµ�Â�o�¦·�Ä�oÅ�o�´�®�nª¥�µ��´ÉªÅ�

Å¤nÂ­���¹�Á�o µ®¤µ¥�¸É�³�ÎµÄ®o®�nª¥�µ�Á�·�Ã� Â­���¹�Á�o µ®¤µ¥�¸É�³¡µÄ®o®�nª¥�µ�Á�·�Ã��

� Á¦µ�o°�Á�È ��¼o�ÎµÄ�°»�­µ®�¦¦¤Á�¦ºÉ°��ºÉ¤

�̧ÉÅ�o ¦́��µ¦¥�¥n°�Ä�­�́�¤Å�¥

� ��́Á� º̈É°��»��̧ª·��oª¥¡¨�́Â®n�°�µ��

� Á¦µ¤»n�¤´É��̧É�³Á�È ��¦·¬́�� ·̈�°µ®µ¦�̧É¤̧�ªµ¤�nµÁ�ºÉ°�º°

¤µ��̧É­»�Ä��¦³Á�«Å�¥



°��r�¦³�°�Ä�¡´���·���Mission)
���¨¼��oµ�: ¨¼��oµ�°��»¦�·��º°Ä�¦

����¨·�£́��r�� ·̈�£´��r®¨�́�°��»¦�·��º°°³Å¦

����¨µ��: �¨µ��̧É­Îµ��́����»¦�·��Îµ�µ¦Â�n���́�̧ÉÅ®����°�Á���µ�£¼¤·«µ­�¦r���

���Á��Ã�Ã¨¥̧�: �»¦�·��ÎµÁ��Ã�Ã¨¥¸Á�oµ¤µ�nª¥°¥nµ�Á¡̧¥�¡°®¦º°Å¤n

����ªµ¤°¥¼n¦°���µ¦Á�¦·�Á�·�Ã��Â¨³�ªµ¤­µ¤µ¦�Ä��µ¦�Îµ�ÎµÅ¦�: �»¦�·�Ä®o�ªµ¤­Îµ��́��́�µ¦
Á�·�Ã�Â¨³�ªµ¤¤´É����µ��µ¦Á�·�®¦º°Å¤n

6. �¦́��µ�: �ªµ¤Á�ºÉ°�­·É�¤»n�®ª�́��°���Ä�°��r�µ¦�®¦º°Á¦̧¥�ªnµ��nµ�·¥¤¦nª¤��Share Value) �º°°³Å¦

7��Â�ª�ªµ¤�·��°�°��r�µ¦�: �ªµ¤­µ¤µ¦��¸ÉÂ���nµ���ªµ¤Å�oÁ�¦̧¥��µ��µ¦Â�n���́

8��Â�ª�ªµ¤�·�Á�¸É¥ª�´��»�¨µ�¦�: Ä®o�ªµ¤­Îµ��́­¤��́�̧É�»�¨µ�¦Á�È ��¦´¡¥µ�¦°�́¤̧�nµ®¦º°Å¤n

9. Â�ª�ªµ¤�·��oµ�£µ¡¨´�¬�r�: ­·É��̧É°��r�µ¦�o°��µ¦Ä®o�»��¨£µ¥�°�¦¼o ­¹��n°°��r�µ¦�¦ª¤�¹��µ¦
Â­��°°��¹��ªµ¤¦´��·��°��n°­�́�¤�





ÝčéĒ×ĘÜǰ(Strengths = S)

øąïčÝčéĒ×ĘÜÝćÖǰIFAS

3-5 �o°

ÝčéĂŠĂîǰ(Weakness = W)

øąïčÝčéĂŠĂîÝćÖǰIFAS

3-5 ×šĂ

ēĂÖćÿǰ(Opportunities = O)

øąïčÝčéĒ×ĘÜÝćÖǰEFAS

3-5 �o°

SO Strategies

ĔßšÝčéĒ×ĘÜđóČęĂÞÖÞü÷ēĂÖćÿ

ĶÖú÷čìíŤđßĉÜøčÖķ

WO Strategies

ĔßšÙüćöĕéšđðøĊ÷ïĔîēĂÖćÿ

öćúéÝčéĂŠĂî

ĶÖú÷čìíŤđßĉÜĒÖšĕ×ķ

WT Strategies

úéÝčéĂŠĂîĒúąĀúĊÖđúĊę÷Ü

ĂčðÿøøÙ

ĶÖú÷čìíŤđßĉÜøĆïķ

ST Strategies

ĔßšÝčéĒ×ĘÜđóČęĂĀúïĀúĊÖĀøČĂ

úéñúÖøąìïÝćÖĂčðÿøøÙ

ĶÖú÷čìíŤđßĉÜðŜĂÜÖĆîķ

ĂčðÿøøÙǰ	Threats = T)

øąïčÝčéĒ×ĘÜÝćÖǰEFAS

3-5 ×šĂ

ðŦÝÝĆ÷õć÷Ĕî

ðŦÝÝĆ÷õć÷îĂÖ



Corporate Level Strategy
�¨¥»��r�µ¦Á�¦·�Á�·�Ã�

(Growth Strategies)

�¨¥»��r�µ¦¦́�¬µÁ­�¥̧¦£µ¡ �

�¨¥»��r�ªµ¤���¸É

�Stability Strategies)

�¨¥»��r�µ¦�´��°�

�Retrenchment Strategies)

� ¤»n�Á�o��ªµ¤Á�̧É¥ª�µ�
- �¨¥»��r�µ¦Á�¦·�Á�·�Ã��µ¤

Â�ª�·É�

- �¨¥»��r�µ¦Á�¦·�Á�·�Ã��µ¤

Â�ª�°�

� ¤»n�Á�o��µ¦�¦³�µ¥�»¦�·�
- �¨¥»��r�µ¦�¦³�µ¥�»¦�·��¸É

­¤́¡�́�r��́�»¦�·�Á�·¤

- �¨¥»��r�µ¦�¦³�µ¥�»¦�·��¸ÉÅ¤n

­¤́¡�́�r��́�»¦�·�Á�·¤

- �¨¥»��r�µ¦¥�́¥´ Ê�����µ¦�ÎµÁ�·��µ¦

�oª¥�ªµ¤¦³¤�́¦³ª�́�(Pause ��

Proceed with Caution Strategy)

- �¨¥»��r�µ¦Å¤nÁ�¨̧É¥�Â�¨��(No-

Change Strategy)

- �¨¥»��r�µ¦�Îµ�ÎµÅ¦ (Profit 

Strategy)

- �¨¥»��r�µ¦�¦´�Á�¨̧É¥�Â�ª�µ��

�Turnaround Strategy)

- �¨¥»��r�¦·¬´�Ä�°µ��́·��Captive

Company Strategy)

- �¨¥»��r�µ¦�µ¥�· Ê� ���°��µ¦

¨��»�����µ¦Á ·̈��·��µ¦��Sell-Out ��

Divestment Strategy)

- �¨¥»��r�µ¦ ö¤¨³¨µ¥ � �µ¦Á ·̈�

�·��µ¦��Bankruptcy � Liquidation 

Strategy)



Backward Integration Strategy

When

1.Á¤ºÉ°�o��»�ª´��»�·�¤¸¦µ�µÂ¡��®¦º°Å¤n�nµÅªoªµ�Ä�

2.Á¤ºÉ°�¼o�µ¥�́��´¥�µ¦�¨·�¤¸�Îµ�ª��o°¥�Â¨³�¼nÂ�n�¤¸�Îµ�ª�¤µ�

3.Á¤ºÉ°°��r�µ¦¤¸�ªµ¤¡¦o °¤�oµ�Á�·��»��Â¨³�»�¨µ�¦

4.Á¤ºÉ°�o°Å�oÁ�¦̧¥��oµ�¦µ�µ­·��oµ¤¸�ªµ¤­Îµ�́�°¥nµ�¥·É�

5.Á¤ºÉ°�¼o�´�®µ�́��´¥�µ¦�¨·��¸É¤¸°¥¼nÅ�o¦́��¨�ÎµÅ¦­¼��®¦º°Á�·�Ã�

°¥nµ�¦ª�Á¦Èª

6.Á¤ºÉ°°��r�µ¦¤¸�ªµ¤Îµ�ÎµÁ�È ��¸É�o°�Å�o¤µ�¹É��¦́¡¥µ�¦�¸É�ÎµÁ�È �

°¥nµ�¦ª�Á¦Èª

�¨¥»��r�µ¦Á�¦·�Á�·�Ã�

�µ¤Â�ª�·É�

1 Jต้นนี้า ← ณ่"°นำ° ← ย้อนกลับ
รามาน

Vertidetntegratiou

1

ต้นนี้า →
ที่ผลิต สุดหาวัตถุดิบ

กลาง นี้า →
นกผลผลิตมาแปรสู่

ปลาย ป กระจายสินค้า

รู่ผู้บริโภค

ผูกจำหน่าย



Forward Integration Strategy

When

1.Á¤ºÉ°�¼o�´��Îµ®�nµ¥�¸É¤¸°¥¼n¤¸�o��»�­¼�¤µ��®¦º°Å¤n­µ¤µ¦��¦¦¨»

�ªµ¤�o°��µ¦�°�°��r�µ¦Å�o

2.Á¤ºÉ°�»�£µ¡�°��¼o�´��Îµ®�nµ¥¤¸�o°�Îµ�´��

3.Á¤ºÉ°°��r�µ¦¤¸�ªµ¤¡¦o °¤�oµ�Á�·��»��Â¨³�»�¨µ�¦

4.Á¤ºÉ°�o°Å�oÁ�¦̧¥��oµ��ªµ¤¤´É���Ä��µ¦�¨·�¤¸�ªµ¤­Îµ�´�

°¥nµ�¥·É���µ¦�¥µ¥�·��µ¦Å��oµ�®�oµ�³�nª¥Ä®o�µ��µ¦�r�ªµ¤

�o°��µ¦Å�o

5.Á¤ºÉ°�¼o�´��Îµ�nµ¥�¸É¤¸°¥¼nÅ�o¦́��¨�ÎµÅ¦­¼��®¦º°Á�·�Ã�°¥nµ�

¦ª�Á¦Èª

�¨¥»��r�µ¦Á�¦·�Á�·�Ã�

�µ¤Â�ª�·É�

1 t
กลาง
_

น้ำ→ปล้น0ไmมm>

.

ที่ต้องไป
รวมตัวกัน



Why

1.�µ¦¤¸Ã�¦�­¦o µ��o��»��¸É�ÎÉµ�ªnµ

2.�µ¦Á¡·É¤�¹ Ê��°��¨·�£́��r�¸ÉÂ���nµ��´�

3.�µ¦­¦o µ�­nª�Â�n��µ��µ¦�¨µ��µ�¦¼�Â���»¦�·�Á�·¤

4.�µ¦¨�¨��°��¼nÂ�n�Ä�°»�­µ®�¦¦¤

5.�µ¦Á¡·É¤�¹ Ê��°�°Îµ�µ��µ¦�n°¦°�
�¨¥»��r�µ¦Á�¦·�Á�·�Ã�

�µ¤Â�ª�°� When

1.Á¤ºÉ°°��r�µ¦­µ¤µ¦��ÎµÁ�·��µ�Ä�¨´�¬�³�µ¦�¼��µ�Ä�¡º Ê��¸É

Ä�¡º Ê��¸É®�¹É��Ã�¥�¦µ«�µ��µ¦�´��oµ��µ�¦́��µ¨

2.Á¤ºÉ°°��r�µ¦Â�n��́�Ä�°»�­µ®�¦¦¤��̧Îµ¨´�Á�·�Ã�

3.Á¤ºÉ°�µ¦�µ¦�¦³®¥́��µ���µ��³Á�È ��o°Å�oÁ�¦̧¥��¸É­Îµ�´�

4.Á¤ºÉ°¤¸�ªµ¤¡¦o °¤�oµ�Á�·��»�Â¨³�»�¨µ�¦

5.Á¤ºÉ°�¼nÂ�n��Îµ¨´�Á�·��́�®µ�oµ��µ¦�¦·®µ¦�´��µ¦

1
มอง การ กระจาย ผลิตภัณท์

ต่ๆ

คือ กำลัง๗นอก สูง + การตลาด
มา ทำให้ต้นทุน

การผลิตต



Related Diversification Strategy

When

1.Á¤ºÉ°°��r�µ¦Â�n��́�Ä�°»�­µ®�¦¦¤�¸ÉÅ¤nÁ�·�Ã�®¦º°Á�·�Ã��oµ

2.�µ¦Á¡·É¤�¨·�£́��rÄ®¤n�¸É­´¤¡´��r�´��nª¥Ä®o­n�Á­¦·¤¥°��µ¥

�°��¨·�£́��r�¸É¤¸°¥¼n

3.�nª¥¦́�¬µ­¤�»¨Ä®o�´��¨·�£́��r�¸É¤¸¥°��µ¥Â���nµ��´��µ¤

§�¼�µ¨

4.Á¤ºÉ°�¨·�£́��r°¥¼nÄ��nª����ÎÉµ�°�ª��¦�̧ª·��¨·�£́��r

5.Á¤ºÉ°°��r�µ¦¤¸�¤̧�¼o�¦·®µ¦�¸ÉÂ�È�Â�¦n �

�¨¥»��r�µ¦

�¦³�µ¥�»¦�·�

1 เ
ร่วม กัน



Unrelated Diversification Strategy

When

1.Á¤ºÉ°�n°��µ��µ¦�´��Îµ®�nµ¥Ä��́��»��́­µ¤µ¦�Ä�o�Îµ�¨µ�

�¨·�£́��rÄ®¤nÅ�o

2.Á¤ºÉ°°»�­µ®�¦¦¤¡º Ê��µ��°�°��r�µ¦¤¸¥°��µ¥¨�¨��n°Á�ºÉ°�

3.Á¤ºÉ°°��r�µ¦¤¸�ªµ¤¡¦o °¤�oµ�Á�·��»��Â¨³�»�¨µ�¦�n°�µ¦

�ÎµÁ�·��µ¦Ä�°»�­µ®�¦¦¤Ä®¤n

4.Á¤ºÉ°°��r�µ¦Á®È�Ã°�µ­Ä��»¦�·�Ä®¤n�

5.Á�·��µ¦¦ª¤¡¨´��µ��µ¦Á�·����¨�ÎµÅ¦�

6.Á¤ºÉ°°��r�µ¦�¼�¦o °�Á¦̧¥�Ä�Á¦ºÉ °��µ¦��̧�´��µ��µ¦�oµ��¹É�­º�

Á�ºÉ°��µ��µ¦�Îµ�»¦��Ä�°»�­µ®�¦¦¤Á�̧¥ª

�¨¥»��r�µ¦

�¦³�µ¥�»¦�·�

1



�¨¥»��r�µ¦¥́�¥́Ê����

�ÎµÁ�·��µ¦�oª¥�ªµ¤

¦³¤´�¦³ª´��When

1.Á¤ºÉ°°»�­µ®�¦¦¤®¦º°­£µ¡Âª� ö°¤°��r�µ¦¤¸�µ¦

Á�¨¸É¥�Â�¨�°¥nµ�¦»�Â¦�

2.°»�­µ®�¦¦¤Á��·�®�oµ�´��ªµ¤Á�ºÉ°��oµ�®¦º°Å¤n¤¸Ã°�µ­Ä�

�µ¦Á�·�Ã�

3.�»¦�·�Á�·�Ã�°¥nµ�¦ª�Á¦Èª���o°��³¨°�µ¦�ÎµÁ�·��µ�Á¡ºÉ°

¦́�¬µ�¦³­·��·£µ¡Ä��µ¦�ÎµÁ�·��µ�

�µ¦¥»��r�µ¦Å¤n

Á�¨¸É¥�Â�¨�

�¨¥»��r�µ¦�Îµ�ÎµÅ¦

2



When

1.Á¤ºÉ°°��r�µ¦¤¸�ªµ¤­µ¤µ¦�¡·Á«¬�¸ÉÁ�n��́��Â�nÅ¤n­µ¤µ¦�

�¦¦¨»ª´��»�¦³­��rÂ¨³Á�o µ®¤µ¥°¥nµ�­¤ÎÉµÁ­¤°�¨°�Áª¨µ

2.Á¤ºÉ°°��r�µ¦Á�È �®�¹É�Ä�°��r�µ¦�¸É°n°�Â°�¹É�°¥¼n�nµ¤�¨µ��µ¦

Â�n��́�

3.Á¤ºÉ°°��r�µ¦Á��·��´�­£µª�µ¦�r�Îµ�µ��¸ÉÅ¤n¤¸�¦³­·��·�¨�

�ª´�Â¨³�Îµ¨´�Ä�¡�́��µ�Å¤n�̧�Â¨³Å�o¦́�Â¦����́��µ��¼o�º°®»o�

4.Á¤ºÉ°°��r�µ¦Á�¦·�Á�·�Ã�°¥nµ�¤µ�Â¨³¦ª�Á¦ÈªÁ�·�Å���¹��o°�

�¦́�Ã�¦�­¦o µ�°��r�µ¦

�¨¥»��r

�µ¦�¦́�Á�¨¸É¥�Â�ª�µ�

3

�¨¥»��r

�¦·¬´�Ä�°µ�´�·���Á�¨¥

�¨¥»��r�µ¦�µ¥�· Ê��

���µ¦�°��µ¦¨��»�

�¨¥»��r�µ¦ ö¤¨³¨µ¥��

�µ¦Á¨·��·��µ¦

/

ษิ"
"""

ยอม
เสียเปรียบ

เพื่อให้อยู่ได้



Business Model Canvas
Dr. Pawintana Charoenboon

< BMC >



11-17

Alexander Osterwalder ← BMC
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Business Model Canvas

� Á�¦̧¥�Á­¤º°��GPS Å¤nÄ�nÂ�n�°��µ�Â�n¥´��nª¥�°�­·É��¸É�o°��Îµ

� Á¤ºÉ°�»�Å¤nÅ�oÁ�n�¦°��oµ��Â�n�o°�¦¼o ¦°��oµ�

� Á¡¦µ³�ªµ¤­ÎµÁ¦È��³Á�·��¹ Ê�Å�o��»�­nª��µ���»�®�oµ�¸ÉÄ�°��r�µ¦

�o°�¦n ª¤¤º°�Â¨³�ÎµÁ�·��µ¦Å�Ä��·«�µ�Á�¥̧ª�́�
_

°

-



Lean CanvasCe >→ ต่างกับ คล้าย Brc อย่างไร

'

/ ✓

้

✓

Bตน

"

✓



-
ประสบการณ์แย่ๆ
จากกาในนา/บริการ|ญํ๊ญุ๊ศิ๊→ ดึงดูดดันอารมณ์

ความรู้สึกฯ นาคนิก จัดการคือ ?
2
Fvnotiona/ → ระบบการ

ใงาน ประโยน

ๆ
นาน

µนุสรออ
รินนาๆ

แต่ มันจัด

กิจกรรม ระหว่างรอที่ ตอบโจทย์

2ให้บริการ
ที่มากกว่า ความ

คาดหวัง

คน☐>ลูก
คนใด



๑ส๋ระดับ ความสุกทรง กล้วย
เพื่อให้กินทัน มีสีตระกร่ำเลือกชิน

เจาะ กลุ่มที่ไม่มีเวลา เดินตลาด ทำการ เลิกดำมืดดึก

t

/
ยาง"
ไม่

หาซีนาย 7ชนถิ๊ล์ สดใหม่ cpronote)สน

ยางแบบ
ไม่เติม ลม





�»��nµ�̧É­n�¤°�Ä®o�́�

¼̈��oµ

- ¤¸�́ª�¸ Êª́��´�Á��

- Ã��Á�n��Â���n µ�

- Pain Point!!

- VRIO Framework

�µ¦Â�n�� »̈n¤ ¼̈��oµ

- Â�n��µ¤΅�¬�³

�́ÉªÅ�

- Â�n��µ¤¡§�·�¦¦¤

�n°��µ�Ä��µ¦�µ¥

Â¨³�µ¦­ºÉ°­µ¦

- Á®¤µ³�́�

� »̈n¤Á�o µ®¤µ¥

�µ¦¦́�¬µ�ªµ¤�

­́¤¡´��r �́� ¼̈��oµ

- Á�È��o°¤¼¨����Îµ

�·��¦¦¤®΅�

- �·��¦¦¤®΅�Ä��µ¦

¦́�¬µ�»��nµ

¡´��¤·�¦®΅�

- �¼o�̧ÉÁ�oµ¤µÁ�·¤Á�È¤­·É�

�̧ÉÁ¦µ�µ�

�¦́¡¥µ�¦®΅�

- Ä�oÁ¡ºÉ°¦́�¬µ�»��nµ

�n°��µ��°�¦µ¥Å�o

- Á¡·É¤�n°��µ�Å�o¤µ��

Ã°�µ­¤µ��¦µ¥Å�o¤µ�

Ã�¦�­¦oµ��o��»�

- ­¤�»¨�́�

¦µ¥Å�o®¦º°Å¤n

1
2

3

45

6

7

89

Company Namehh..h. ��Producthhhhh.. BMC ควรทำแยกแต่ละ
สินค้า 1ผลิตงาน/

ดูว่า
valve Propiositimคือ?

→ คัด เด่นๆ อยากทำ
b

VP การขาย แบบ เดลิ เจอรื่ -

-ใสื่อทุกรายละเอียด

} ที่๓ -กิจกรรมในร่ม

""คำพำ

เช่น ต้อง เพิ่มกำลัง คน ลูกค้า หลัก รอง
พัฒนาทักษะกนก Jใน /อะไร บ้าง รักษา ขP (ทรัพยากร ) A

ธุรกิจดำเนินการรุ่นสู่รุ่น _→
' ธุรกิจ เริ่มใหม่

คน เรา จุปารส เงิน
นาน จะ เริ่ม | ช่องนี้

องค์ตามรู้ จะ เริ่ม เช่น เช่น genใน ชอบ FB
ชน✓1g ทำพ์

เขายสูซ
2 ให้ เช่าที่
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