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การอบรมเชิงปฏิบัติการ

การจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาด 

เพ่ือน าไปสู่การจัดท าข้อเสนอเข้าโครงการ
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วัตถุประสงค์ การอบรมเชิงปฏิบัติการ 

การจัดท าแผนธุรกิจเพ่ือน าไปสู่การ

เขียนข้อเสนอโครงการฯ 

เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถจัดท าแผนธุรกิจ
เพ่ือน าไปสู่การเตรียมข้อเสนอโครงการ

กรอบธุรกิจท่ีอยู่ในข่ายการพิจารณา

คือ กลุ่มธุรกิจที่จะต้องขับเคล่ือนด้วยเทคโนโลยี 
(Tech Driven Business Model) 

เป็นรูปแบบการด าเนินธุรกิจแบบ B2B



หัวข้อ
1. การใช้มือเคร่ืองมือ Business Model Canvas ในการ

จัดท า Business Model 
2. การพิจารณา Market Landscape เพ่ือน าไปสู่การจัดท า

กลยุทธ์ทางการตลาด 

Agenda 

การอบรมเชิงปฏิบัติการ 

การจัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือ

น าไปสู่การจัดท าข้อเสนอเข้าโครงการ
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สภาวะผันผวนและการปรับเปล่ียนชีวิตใหม่

Volatility ความผันผวนสูง

Uncertainty ความไม่แนน่อนสูง

Complexity ความซับซ้อนมากข้ึน

Ambiguity ความคลุมเครือคาดเดาไม่ได้

เราก าลังอยู่ใน VUCA World
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Emerging
 Risks

ภาวะการเติบโตท่ีช้าลงของเศรษฐกิจ
(Slower economic growth)

สภาวะแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลง 
(Environment change)

การบริหารของเสียท้ังกระบวนการ
(Waste management)

การบริหารจัดการน ้า 
(Water management)

ความปลอดภัยของการบริโภคสินค้า
(Food Safety)

การตรวจสอบจากสาธารณชน
(Good governance)

การเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยี
(Disruptive technology)

ภาวะการเติบโตทางเศรษฐกิจท่ีช้าลง 
(Slower economic growth)

ประเด็นความเส่ียงที่มีผลกระทบต่อกิจการ (Emerging Risks)
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การด าเนินธุรกิจต้องพิจารณาอะไรบ้าง ?

• ประเภทธุรกิจที่เราก าลังจะด าเนนิการอยู่
• คู่แข่งขันและแนวโนม้ของการแข่งขัน
• จุดอ่อนจุดแข็งโดยรวมขององค์กร
• การศึกษาความต้องการและพฤตกิรรมของลูกคา้
• สภาพแวดล้อมภายนอกทีม่ผีลกระทบต่อกจิการ
• ข้อมูลท้ังภายในและภายนอกเพ่ือการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 7



การด าเนินธุรกิจต้องพิจารณาอะไรบ้าง ?

อยู่ท่ีว่าเราจะมองเห็นอะไร เปน็โอกาส หรือ เปน็อุปสรรค

ปญัหามา ปญัญามี
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1. การใช้เครื่องมือ Business Model Canvas ในการ

จัดท า Business Model 

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 9



ECONOMIC OUTPUTS

BUSINESS MODEL

• Resources

• Capabilities

• Innovation

INPUTS

More information at 1000ventures.com: “Business Models”
10

Business Model Connecting Internal Inputs to Economic Outputs

http://www.1000ventures.com/business_guide/business_model.html


• แผนภาพแบบจ าลองทางธุรกิจ (The 
Business Model Canvas - BMC) 
คือ แผนภาพการแสดงตัวแปรต่าง ๆ 
ท่ีมีคุณค่าขององค์กร

• ใ ช้ เป็นเครื่องมือเชิงกลยุทธ์ ในการ
พัฒนาองค์กรท่ีสร้างขึ้นมาใหม่ 

• ใช้วิเคราะห์สถานการณ์ของธุรกิจใน
ปัจจุบัน

• แผนภาพแบบจ าลองทางธุรกิจพัฒนา
โดย Alexander Osterwalder และ
ศาสตราจารย์  Yves Pigneur ในปี 
ค.ศ. 2010

• Business Model Canvas ใช้ปรับปรุง
ผลประกอบการขององค์กร เพราะทุก
แง่มุมได้รับการอธิบายอย่างชัดเจน โดยใช้
มุมมองจากภาพ

• เ ม่ือพิจารณาในหมวดต่ างๆ องค์กร
สามารถใช้แผนภาพน้ี เพ่ือปรับแต่งคุณ
ค่าท่ีส่งมอบ และปรับปรุงกลยุทธ์ อีกท้ัง
ยังใช้ในการตัดสินใจล่วงหน้าในการตั้ง
บริษัทใหม่

What is the Business Model Canvas (BMC)?

ประโยชน์ของแผนภาพแบบจ าลองทางธุรกิจ แผนภาพแบบจ าลองทางธุรกิจคืออะไร

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 11



1. คู่ค้าที่ส าคัญ (Key partners)

2. กิจกรรมหลัก (Key activities)

3. ทรัพยากรท่ีส าคญั (Key resources)

4. ข้อเสนอทีม่คีุณคา่ (Value propositions)

5. ความสัมพันธ์กบัลูกคา้ (Customer relationships)

6. ช่องทาง (Channels)

7. กลุ่มลูกค้า (Customer segments)

8. โครงสร้างค่าใช้จ่าย (Cost structure)

9. กระแสรายได้ (Revenue streams)

The 9 building block

องค์ประกอบ 9 ประการของแผนภาพ
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KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES

KEY RESOURCES

VALUE  
PROPOSITIONS

CUSTOMER  

RELATIONSHIPS

CHANNELS

CUSTOMER  SEGMENTS
พันธมิตรหลัก / คู่ค้า  คือใคร ?  กิจกรรมหลัก คืออะไร ?

จุดขาย จุดเด่นที่เปน็คุณค่าของ

ธุรกิจคืออะไร ?
วิธีในการรักษาฐานลูกค้า

เปน็แบบไหน ? อย่างไร ?

กลุ่มลูกค้าคือใคร ?

COST STRUCTURE REVENUE STREAMS
ต้นทุนและค่าใช้จ่ายท้ังหมดของธุรกิจ เปน็อย่างไร ? รายได้ของธุรกิจมาจากไหน ?  มีอะไรบ้าง ?

ช่องทางที่จะเข้าถึงลูกค้า 

คืออะไร ?

ทรัพยากรที่จ าเปน็ที่ตอ้งมีในการด าเนิน

ธุรกิจคืออะไร ?

กิจกรรมท่ีต้องท า เพ่ือให้โมเดลธุรกิจ

ยังด าเนินอยู่และสามารถไปต่อได้

สินค้าและบริการของเราน า เสนอ 

“คุณค่า” อะไรให้กับลูกค้า อะไรคือ

ปัจจัยให้ลูกค้าเลือกเรา หากบริษัทไม่

มีบางอย่าง ลูกค้าจะยังเลือกเราอยู่

หรือไม่ และจะมีอะไรมาทดแทนเพ่ือให้

ลูกค้าเลือกเราได้หรือไม่ ซ่ึงจะช่วยให้

เราโฟกัส “คุณค่า” ตามล าดับท่ีลูกค้า

ต้องการก่อนหลังได้

สิ่งแรกท่ีต้องท าคือการหาว่าลูกค้า

คือใคร และเขาต้องการอะไร สินค้า

ของเราตอบโจทย์กับกลุ่มลูกค้ า

ประเภทไหน 

รูปแบบในการรักษาความสัมพันธ์

ระหว่างเรากับลูกค้า วิธีการสื่อสาร

แบบไหนท่ีโดนใจลูกค้า

ลักษณะธุรกิจเราเป็นอย่างไร

วิเคราะห์ให้ได้ว่าลูกค้าเราเป็นแบบไหน 

การซื้อขายผ่านช่องทางใดจึงจะสะดวก

มากที่สุด ออนไลน์ หรือ ออฟไลน์

มีหุ้นส่วนหรือคู่ค้าหรือไม่ท่ีจะมา
ช่ ว ย เ พ่ิ ม ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ ใ น
กระบวนการท าธุรกิจ, ช่วยกระจาย
ความเสี่ยง, ประหยัดเวลาท าอะไร, 
ต้องใช้ผู้เช่ียวชาญหรือไม่ ซ่ึงจะ
ข้ึนอยู่กับสภาพแวดล้อมของแต่
ละธุรกิจ

ทรัพยากรท่ีมีอยู่คืออะไร เช่น คน 
เคร่ืองจักร เงินทุน ทรัพย์สินทาง
ปญัญา 

ท่ีมาของรายได้ อาทิ ค่าบริการ การขายสินค้า ค่าเช่า และ ค่าอนุญาตให้ใช้ลิขสิทธ์ ซ่ึงสามารถมองให้

ลึกลงไปอีกว่าลูกค้าสะดวกจ่ายในรูปแบบใด เครดิตหรือเงินสด จ่ายผ่านช่องทางใด โอนผ่าน

ธนาคาร เคาท์เตอร์เซอร์วิส หรือแคชเชียร์ ต้องสอดประสานกับสินค้าและบริการของเรา และ

เช่ือมโยงกับลูกค้า

Business Model Canvas

HOW WHAT WHO

MONEYสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 13



Giving Customer Solution 
(แก้ปัญหาให้ลูกค้าได้)

What are the Value Proposition of a Business ?

ธุรกิจสามารถน าเสนอคณุคา่ต่างๆ ดังนี้

Quality and Value 
(คุณภาพและคุณค่า)

Reasonable Pricing 
(ราคาที่เหมาะสม)

Convenience and Speed 
(สะดวกและรวดเร็ว)

Human Resource Capability 
(ความสามารถบุคลากร)

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 14



Amazon.com
Unique Customer Value and Competitive Advantage

ที่มา 1000ventures.com

New business model developed by 

Amazon.com creates value for 

customers by offering a synergistic 

combination of the following benefits:

1. Shopping convenience

2. Ease of purchase

3. Speed

4. Decision-enabling information

5. A wide selection

6. Discounted pricing

7. Reliability of order fulfillment

No single aspect of 

Amazon.com's business 

model is sufficient to 

create a sustainable 

competitive advantage. 

It is the synergistic 

combination of all of 

these information 

services and logistical 

processes that creates 

value for customers and 

comprise Amazon.com's 

competitive advantage.

Success

Story

15
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Nespresso Business Model Canvas

16



17



2. การพิจารณา Market Landscape เพ่ือน าไปสู่การ

จัดท ากลยุทธ์ทางการตลาด 
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Executive 
Summary

Company 
Background

Products & 
Services

Market Analysis

Marketing and 
Sales Strategy 

Organization 
and 

Management

Financial 
Projection

Funding 
Request

แผนธุรกิจ (Business Plan)
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Executive 
Summary

Company 
Background

วัตถุประสงค์ พันธกิจ และ
วิสัยทัศน์ของบริษัท

Products & 
Services

• ค าจ ากัดความของผลิตภัณฑ์
หรือบริการหลัก

• ข้ันตอนการพัฒนา
• ราคาปัจจุบัน
• ผลการทดสอบที่ผ่านมา
• ผลิตภัณฑ์และบริการในอนาคต

แผนธุรกิจ (Business Plan)

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 20



Market 
Analysis

Marketing 
and Sales 
Strategy 
• การจัดท างบประมาณ
• วิธีการหาลูกค้า
• กลยุทธ์การตลาดและการขาย

Organization 
and 
Management
• ผู้ก่อตั้งและทีมผู้บริหาร
• คณะกรรมการบริษัท
• โครงสร้างองค์กร
• สถานที่ตั้ง สิ่งอ านวยความ
สะดวก อาคาร โรงงาน ฯลฯ 
และซัพพลายเออร์คนส าคัญที่
ส่งของมาให้บริษัท

• SWOT analysis 
• ขนาดตลาด
• กลุ่มเป้าหมาย
• การคาดการณ์การเติบโต
ของสินค้า/บริการของ
ธุรกิจในตลาด (Market 
Growth)

แผนธุรกิจ (Business Plan)

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 21



Financial 
Projection

Funding 
Request

• จ านวนเงินที่ต้องการ 
• เงินทุนที่ต้องการจะน าไปท า
อะไร

• จ านวนเงินทุนที่จ าเป็นต้องใช้
• แหล่งที่มาของเงินทุน
• งบดุลปัจจุบัน
• สถานการณ์การเงิน 2 ปีที่ผ่าน
มาถ้ามี

• ประมาณการทางการเงิน
ระยะเวลา 1 -3 ปี 

• วิเคราะห์คุ้มทุน
• รายได้และค่าใช้จ่าย

แผนธุรกิจ (Business Plan)

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 22



Market Landscape 

Market Landscape

ข้ึนอยู่กับการจัดระบบการด าเนินงานภายในองค์กร และจะ
ส่งผลกับสร้ างจุดแข็ง (Strengths) หรือ เกิด เป็น
จุดอ่อน (Weakness) ให้กับองค์กรได้

Internal Landscape

ปัจจัยที่อยู่นอกเหนืออ านาจการควบคุมขององค์กร แต่จะส่งผลต่อ
ระบบตลาดขององค์กรในการที่จะสร้างโอกาส (Opportunity)
หรือ จะเป็นอุปสรรค (Threats) ให้กับองค์กรได้

External Landscape

• Technology 
• แรงงาน
• สินทรัพย์ทุน
• นโยบายบริษัท
• โลจิสติกส์
• สินค้าคงคลัง

The Company

• ผลิตภัณฑ์ (Product) 
• ราคา (Price) 
• ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
• การส่งเสริมการตลาด (Promotion)
• บุคคล (People)
• กระบวนการ (Process)

Marketing mix Micro Landscape

มีผลกระทบกับการตลาด หรือ
สภาพแวดล้อมท่ีใกล้ชิดกับธุรกิจ
• Supply Chain 
• คนกลางทางการตลาด 

(Market Intermediaries)
• ลูกค้า
• คู่แข่งขัน

Macro Landscape

มีผลกระทบต่อการด าเนินงานของ
บริษัท
• ประชากรศาสตร์
• เศรษฐกิจ 
• การเมืองและกฎหมาย 
• เทคโนโลยี
• สังคมและวัฒนธรรม 
• ทรัพยากรธรรมชาติ

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 23



Market 
Positioning 

Market Size

Market 
Segment 

Competitive 
Analysis 

Marketing 
Strategies 

Components of Marketing Strategies 
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TAM: Total Addressable Market 
ขนาดของตลาดรวมม้ังหมด ท่ีสินค้าของ
เราจะเข้าไปอยู่

SAM: Serviceable Addressable 
Market
ขนาดของตลาด ท่ีเปน็ลูกค้ากลุ่มเปา้หมาย
ของเรา 

SOM: Serviceable Obtainable Market
ขนาดของตลาด ท่ีคาดว่าธุรกิจของเรา 
สามารถเข้าไปขอส่วนแบ่งได้ 

TAM,SAM และ SOM 
เป็นตัวชี้วัดองค์ประกอบส าคัญ
ของแผนธุรกิจ โดยเฉพาะเมื่อ
คุณสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด
และการขาย ก าหนดเป้าหมาย
รายได้ที่สมจริง และเลือกที่จะเข้า
สู่ตลาดที่คุ้มค่ากับเวลาและ

ทรัพยากรของคุณ

Market Size Analysis

Market Size Analysis เปน็ตัวช่วยให้เห็นภาพตลาดได้กว้างและเข้าใจตลาดมากข้ึน
เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการตัดสินใจท่ีจะพัฒนาหรือลงทุนก่อนเริ่มท าธุรกิจ เพ่ือลดความ
เส่ียง หรือลดความสูญเปล่าให้กับธุรกิจได้

How to Calculate TAM, SAM, and SOM 
1..Market size x market sector = TAM.
2.Target market x market sector = SAM.
3.Comparable market share x SAM = SOM

TAM

SAM

SOM
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• แบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามข้อมูลการ
ส ารวจส ามะโนประชากร 
– ตั ว แ ป ร ป ร ะ ช า ก ร  เ ช่ น 
รายได้และอายุ 

– ตัวแปรทางภูมิศาสตร์ เช่น 
รหัสไปรษณีย์

• กลุ่มเป้าหมาย B2B จะ รวมถึง
– ขนาดของบริษัท
– ประเภทอุตสาหกรรม,
– บทบาท (ภายในบริษัท)

• ปัจจัยทางภูมิศาสตร์ เช่น 
ประเทศ ภูมิภาค สภาพ
อากาศ ฯลฯ

• การแบ่งส่วนตลาดที่คล้าย
กับส่วนประชากร แต่เปลี่ยน
จากวิเคราะห์บุคคล เป็นการ
วิเคราะห์จากข้อมูลองค์กร

• การจ าแนกกลุ่มธุรกิจ โดยใช้
เกณฑ์จ าแนกจาก
– ประเภทธุรกิจ 
– ขนาดองค์กร
– จ านวนบุคลาก
– ฐานลูกค้า 
– รายได้ 
– ที่ตั้ง 
เพ่ือน าไปสู่การท าธุรกิจแบบ 
B2B ที่ลงตัว 

• หลักจิตวิทยา รสนิยม
ความชอบ บุคลิกภาพ ฐานะ
ทางสังคม

• ได้ข้อมูลที่จ าเป็นต่อการท าการตลาด
• เกิดตัวเลือกในการตัดสินใจทางธุรกิจ
• เกิดความแตกต่างในการส้รางตลาด
• เกิดแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์

• เพ่ิมโอกาสในการขยายตลาดสู่
กลุ่มเป้าหมายใหม่

• ภาพลักษณ์ที่ดีของผลิตภัณฑ์
• พัฒนาวิธีการรักษาฐานลูกค้า

Market Segmentation
Demographic 
Segmentation

Geographic 
Segmentation

Firmographic 
Segmentation

Psychographic
Segmentation

• พฤติกรรมของผู้บริโภคใน
การเลือกซ้ือสินค้า

• ปฏิกิริยาของผู้บริโภคที่มีต่อ
ผลิตภัณฑ์

Behavioral 
Segmentation

ตัวอย่าง
• กลุ่มเป้าหมายของบริษัท

ผลิตเคร่ืองออกก าลงักาย 
คือผู้นิยมรายการโทรทัศน์
ประเภทกีฬา 

• นักธุรกิจ เศรษฐี นิยมเดิน
ทางไกลโดยเคร่ืองบิน
ส่วนตัว

ตัวอย่าง
• เคร่ืองปรับอากาศได้รับ

ความนิยมจากลกูค้าที่อาศัย
ในประเทศเขตร้อน

• เส้ือกันลมได้รับความนยิม
จากลูกค้าทีอ่าศัยอยู่ใน
ประเทศเขตหนาว

ตัวอย่าง
• การนิยม ซ้ือ สินค้ า ผ่ าน

ช่องทางออนไลน์มากกว่า
ช่องทางหน้าร้าน

• ผู้ บ ริ โ ภ ค เ ลื อ ก ซ้ื อ
ผลิตภัณฑ์โดยตัดสินจาก
ความสวยงามมากกว่า
ประโยชน์การใช้งานของ
ผลิตภัณฑ์

ตัวอย่าง
• ลูกค้าที่ซ้ือเคร่ืองเล่นวิดโีอ
เกม ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มลูกค้า
เพศชายมากกว่าเพศหญิง

• การร่วมมือกันระหว่างสาย
การบินA กับสายการบินB
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Firmographic Segmentation
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Industry
อุตสาหกรรมมักถูกจ าแนกเฉพาะเป็นประเภทต่างๆ อันเป็นผลจากรูปแบบ
ผลิตภัณฑ์และความต้องการของลูกค้า การจ าแนกกลุ่มอุตสาหกรรมออกเป็นแต่
ละสายอุตสาหกรรมจะท าให้เกิดความชัดเจนในการก าหนดกลยุทธ์

Location
• ข้อมูลท่ีต้ังองค์กรมีส่วนช่วยจ าแนกกลุ่มธุรกิจต่างๆ
• แม้ว่าธุรกิจ e-commerce จะเติบโตอย่างรวดเร็ว 
แต่ท่ีต้ังองค์กรยังคงเป็นส่วนส าคัญต่อการจ าแนก
กลุ่มธุรกิจและช่วยดึงดูดการค้า

Size 
• การแบ่งขนาดองค์กรจะท าให้เห็นขนาดทางธุรกิจของ
องค์กรนั้นๆว่ามีขนาดเล็ก กลาง หรือใหญ่ เป็น
ประโยชน์แก่การด าเนินธุรกิจแบบ B2B

• ซึ่งการแบ่งขนาดองค์กรสามารถวิเคราะห์จากปัจจัย
ต่างๆ เช่น รายได้ และจ านวนบุคลากร

Status or Structure
• การจ าแนกกลุ่มธุรกิจจากลักษณะและ/หรือ
โครงสร้างองค์กร

Performance
• ผลก าไรและขาดทุนขององค์กร ท าให้ทราบความ
ต้องการของการผลิตและบริการ 

• ซึ่งการพิจารณาผลการด าเนินงานจะช่วยใหมี้การ
วางแผนการตลาดและการขายได้ใกล้เคียงกับ
ความเปน็จริงมากข้ึน

Firmographic Segmentation
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Segmentation

วิเคราะห์ว่ากลุ่มน้ีท่ี
แท้จริงแล้วใช่ลูกค้า
เราจริงหรือไม่

ช่วยธุรกิจในการท าความเข้าใจกับตัวเองและลูกค้าให้ถ่องแท้ยิ่งข้ึน พร้อมต่อการวางแผนเพ่ือแข่งขันและเติบโตในตลาด

Targeting

การประเมินตลาด
เพ่ือเข้าใจว่าสินค้าและ
บริการของเราอยู่ในตลาด
ไหน
ประเมินสถานการณ์ตลาด
ประเมินสถานการณ์ที่
เกิดข้ึนในตลาดว่าตอนนี้เป็น
อย่างไร มีการแข่งกันสูง
หรือไม่ ตลาดแบบไหนที่
สินค้าเราสามารถเข้าไปอยู่ได้

• Behavioral

• Demographic

• Geographic
• Firmographic
• Psychographic

Positioning

วิเคราะห์จุดยืนและเพ่ือหาว่า
• สินค้าและบริการของเราอยู่
ต าแหน่งไหนของตลาด 

• มีคู่แข่งมากน้อยแค่ไหน 
• มีช่องว่างใดในตลาดที่เรา
สามารถเข้าไปท าก าไรได้ 

ส่วนใหญ่จะใช้การ Plot เพ่ือดู
คุณสมบัติ ข้อดี ข้อด้อยของ
สินค้าและบริการเพ่ือดูต าแหน่ง
เปรียบเทียบกัน
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Short Long

Normal 

Low

ราคา 
(Pricing)

ระยะทาง (Distance)

Southwest 
Airlines

Typical 
Airlines

Southwest Airlines (SA)

Business Positioning

• Short haul, frequent schedule
• Lowest cost to offer lowest price
• Good service
• Fun to work 

ปจัจัยความส าเร็จของ Southwest Airlines (SA)

The Marketing Niche Strategy
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Market Positioning

High price

High qualityLow quality

Low price
ตัวอย่าง การวิเคราะหจ์ุดยนื ดูคุณสมบัต ิข้อด ีข้อด้อย
ของสินค้าและบริการ เพือ่ดูต าแหน่งเปรียบเทยีบกันwww.corporatefinanceinstitute.com
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Competitive Analysis

• การวิเคราะห์และประเมินกลยุทธ์ทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ 
และบริการของคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม

• การเปรียบเทียบจุดแข็ง-จุดอ่อนระหว่างธุรกิจตัวเองกับ
ธุรกิจของคู่แข่งเพ่ือให้รู้ระดับผลิตภัณฑ์และบริการของ
ตัวเองว่าอยู่ระดับใดเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง

ขั้นตอนการวิเคราะห์กลยุทธ์ของคู่แข่ง

รวบรวมรายชื่อคู่แข่ง

รวบรวมข้อมูล
ทางธุรกิจของคู่แข่ง

การวิเคราะห์
จุดแข็ง-จุดอ่อน

ท่ีมา: www.bdc.ca

Competitive Analysis Table

1

2

3

หมายเหตุ : หมายเลขในตารางคอืการใหค้ะแนนตัง้แต่ 1-10 คะแนนในแต่ละชอ่ง

Product quality 9 1 8 5

Pricing 3 4 3 2

Place 3 7 4 8

Promotion 4 7 9 4

Positioning 6 9 7 10

Reputation 4 10 4 8

People 7 3 7 2

Partnership 8 7 8 6

You

 

Competitor
 1

 

Competitor 
3

 

Competitor 
2
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Passion
with Fun

Customer
Insight

Value
not Price

Learning to
Improve

แนวคดิในการท าธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ

➢ มีใจรัก
➢ ท าอย่างจริงจัง
➢ สนุกกับธุรกิจ

➢ รู้จักกลุ่มลูกค้า
➢ รู้ถงึความ

ต้องการที่
แท้จริง

➢ เพือ่ให้เขาซือ้
สินค้าชองเรา

➢ น าเสนอคุณค่า
สินค้า

➢ เพือ่สร้างความ
เชือ่ถอื

➢ มากกว่าการเน้น
ราคา

➢ ต้องเรียนรู้
➢ ปรับปรุงกิจการ

อย่างต่อเน่ือง
➢ เพือ่ให้สามารถ

แข่งขันได้ใน
ระยะยาว

1 32 4

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย
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Failure

Mistakes

Fail Fast

and Come 

Back

Keep Faith

with Team

Spirit

Positive but 

not over 

confidence

85 76

➢ อย่ากลัวความ
ผิดพลาดและ
ความล้มเหลว

➢ แต่จงเก็บเป็น
บทเรียน

➢ เพือ่ให้เราเก่งขึน้
ต่อไป

➢ ฟ้ืนตัวให้เร็ว
หากผิดพลาด

➢ อดตีแก้ไขไม่ได้
➢ จงท าอนาคต

และปัจจุบันให้
ดทีีสุ่ด

➢ เชือ่ม่ันว่าต้อง
ส าเร็จ

➢ เพือ่สร้างขวัญ
และก าลังใจ
ให้กับทมีงาน

➢ มองโลกในด้าน
ดี

➢ แต่จงอย่าม่ันใจ
จนเกินไป

➢ และไม่รับฟัง
เสียงเพือ่น
ร่วมงาน

แนวคดิในการท าธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ

สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย
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Take the 

Opportunity

Take Good 

Care of 

Yourself

Keep Quality 

and High 

Ethics

Believe in 

Your People

9 10 11 12

➢ ตัดสินใจให้เร็ว
➢ อย่ารอช้า
➢ โอกาสไม่รอคอย

ใคร

➢ หม่ันดูแล
สุขภาพ

➢ ไฝ่หาความรู้
➢ และพัฒนา

ตนเองอยู่เสมอ

➢ รักษามาตรฐาน
➢ คุณภาพสินค้า

อย่างสม ่าเสมอ
➢ เพือ่ให้เกิด

ความน่าเชือ่ถอื

➢ มีตวามเชือ่ม่ันใน
บุคลากร

➢ สร้างบรรยากาศ
เอือ้ต่อการท างาน

➢ ดูแลและพัฒนา
ความรู้ 
ความสามารถ
ทมีงาน
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