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บทที่ 1 

บทน า 

1.1 หลักการและเหตุผล 

ในยุคเศรษฐกิจท่ีซบเซานีทํ้าให้ธุรกิจและองค์กรต่างๆ ได้รับผลกระทบไม่มากก็น้อย

แตกตา่งกนัตามอตุสาหกรรมท่ีอยู ่การแขง่ขนักนัทําการค้าเพ่ือความอยู่รอดมีมากขึน้ องค์กรตา่งๆ

พากนัหยิบยกกลยทุธ์เพ่ือมาแข่งขนัทัง้รุกทัง้รับกันไป จนท้ายท่ีสดุแล้วต้องมีองค์กรมากมายท่ีล้ม

ลง ทางเดียวท่ีจะเอาตวัรอดคือต้องสู้  แข่งขนัเพ่ือแย่งส่วนแบง่ทางการตลาดอย่างดเุดือด แท้จริง

แล้วทางนีเ้ป็นทางเดียวหรือท่ีองค์กรควรปฏิบตัิ กลยทุธ์ท่ีองค์กรใช้อยู่เป็นกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมแล้ว

หรือยงั ตลาดท่ีองค์กรดําเนินธุรกิจอยู่ยงัน่าสนใจอยู่หรือไม่ ยังมีทางเลือกอีกหรือไม่ท่ีองค์กรจะ

ปฏิบตัเิพ่ือความอยูร่อดของตนได้ 

Porter กล่าวไว้ว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขันมีท่ีมาจากค่าแรงราคาถูกและความ

ประหยดัอนัเน่ืองมาจากขนาด (Economic of Scale) ถือว่าเป็นมมุมองท่ีเก่าไปแล้ว ปัจจบุนันีก้าร

ได้เปรียบในการแข่งขนัต้องใช้นวตักรรมและการยกระดบั (Upgrading) เท่านัน้ (Porter อ้างถึงใน 

ธนัยวชัร์ ไชยตระกลูชยั, 2542) 

เหตผุลท่ีต้องหนัมาสนใจในเร่ืองนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจมีสาเหตมุาจาก 3 สาเหต ุคือ 

สิ่งต่างๆ เกิดการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว วงจรชีวิตของสินค้ารวมทัง้การออกแบบสินค้าสัน้ลง 

สาเหตุต่อมาคือ การแข่งขันท่ีมาจากหลากหลายด้าน รวมทัง้การแข่งขันท่ีข้ามอุตสาหกรรมก็

เกิดขึน้อย่างไม่ได้คาดคิด และเหตผุลสดุท้ายคือ การเปล่ียนแปลงของรูปแบบธุรกิจไปสู่การสร้าง

ประสบการณ์ของผู้บริโภคแทนท่ีการสร้างสินค้าใดๆ ขึน้มาเหมือนดงัเดมิ (McGrath, 2011)  

จากข้อมูลทางการเงินใน The Global CEO Study 2006 พบว่า การเน้นการสร้าง

นวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจให้ผลการดําเนินงานท่ีเพิ่มมากขึน้เป็น 2 เท่า ในขณะท่ีสินค้าและ

บริการสามารถลอกเลียนแบบกนัง่าย แสดงในภาพท่ี 1.1 ซึ่งทําให้การสร้างนวตักรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจเป็นท่ีนา่สนใจมากย่ิงขึน้ 
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ภาพท่ี 1.1: Profit Outperformers Focus on Business Model Innovation More Frequently than 

Underperformers 

 

ดดัแปลงจาก: Giesen, Berman, Bell, and Blitz. (2007). Three Ways to Successfully Innovate Your 

Business Model. Strategy&Leadership, 35(6), 28.  

นอกจากในตา่งประเทศแล้ว ในประเทศไทยก็เกิดกระแสนวตักรรมเช่นกนั ในปีพ.ศ. 2548 

สํานกังานนวตักรรมแห่งชาติ (ปรีดา ยงัสขุสถาพร, 2548) ได้ให้ความสนใจในนวตักรรมดงักล่าว 

ซึ่งเห็นได้จากมีการเสนอข้อเสนอแนะในการจดัการนวตักรรมเพ่ืออนาคตท่ีเน้นการสร้างรูปแบบ

ธุรกิจใหม ่ซึง่ประกอบด้วย 3 Is คือ 

1. Industry Innovation InnitiativeTM (I3) เป็นโครงการริเร่ิมรวมองค์กรตา่งๆท่ีมีความ

สนใจในเร่ืองเดียวกันเข้ามาร่วมเป็นเครือข่ายเพ่ือสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่ (New 

Business Model) โอกาสทางธุรกิจใหม่ เกิดการสร้างกระแสและแนวโน้มทางธุรกิจ

อตุสาหกรรม ก่อให้เกิดความต่ืนตวั ความร่วมมือเพ่ือเพิ่มความสามารถในการเลือก

และรับนวตักรรม ซึ่งเป็นการสนบัสนุนให้ได้รับข้อมูลจากแหล่งกํา เนิดนวตักรรมทัง้

จากภายในและต่างประเทศ เพ่ือเพิ่มขีดความสามารถในการดําเนินโครงการ

นวตักรรม รวมทัง้รับเอาวฒันธรรมนวตักรรมเข้ามาใช้ในองค์กรของตนเอง โดยเหตท่ีุ

ต้องให้ความสําคัญกับการสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่เพราะต้องยอมรับว่า องค์กรใน
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ประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นองค์กรวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งหากจะ

ประสบความสําเร็จในการแข่งขันระดับสากลได้นัน้ จะต้องหารูปแบบธุรกิจท่ี

เหมาะสมสําหรับองค์กรนัน้ๆ เป็นการทํางานในกรอบใหมภ่ายใต้อตุสาหกรรมเดิมเพ่ือ

สร้างโอกาสหรือตลาดใหม ่

2. ImminovationTM การสร้างนวตักรรมตอ่ยอดองค์ความรู้ท่ีมีอยูแ่ล้ว เป็นการผสมผสาน

ระหว่างการสร้างสรรค์จากเทคโนโลยีท่ีมีอยู่เข้ากบัการสร้างนวตักรรมของตนเอง ซึ่ง

ไม่ใช่การลอกเลียนแบบทํานองการ copy แตเ่ป็นการตอ่ยอดความรู้ เพราะการสร้าง

นวัตกรรมไม่จําเป็นต้องเร่ิมจากศูนย์ เราสามารถสร้างนวัตกรรมต่อยอดจาก

นวตักรรมอ่ืนๆ ได้ 

3. Incubating Culture InnovationTM (ICI) ส่งเสริมให้เกิดวฒันธรรมนวตักรรม โดยการ

สร้างความต่ืนตัว ความเข้าใจ และตระหนักถึงความสําคัญของนวัตกรรมและ

เทคโนโลยี ทัง้ในระดบัอตุสาหกรรม ระดบัองค์กร และระดบัประชาชนทัว่ไป เน่ืองจาก

พืน้ฐานของเศรษฐกิจและสังคมในยุคนีข้ึน้อยู่กับปัจจัยสําคัญสามประการ ได้แก่ 

ความรู้ นวตักรรม และความร่วมมือ อนัจะนําไปสู่กระบวนการพฒันานวตักรรมแบบ

เปิด (Open Innovation) ได้อยา่งแท้จริง 

จากนัน้ตอ่มาสํานกังานนวตักรรมแห่งชาติได้มีการคิดรูปแบบข้างต้นใหม่สําหรับประเทศ

ไทยโดยเฉพาะ ซึง่ประกอบด้วย 5 Is หรือ I5 (ปรีดา ยงัสขุสถาพร, 2549) ดงันี ้

1. Intelligence การสร้างนวตักรรมต้องอาศยัแรงงานท่ีมีคณุภาพ  ให้ความสําคญักับ

การศึกษาและคุณภาพของคน ประเทศไทยยงัคงต้องการการพัฒนาความรู้ และ

ทกัษะแบบสหสาขาวิชามากขึน้ กลา่วคือ บคุคลหนึ่งควรมีความรู้ในเร่ืองหลายๆ ด้าน 

เพ่ือจะนําความรู้นัน้มาเช่ือมโยงหรือตอ่ยอดในอนาคตได้ 

2. Integration นวตักรรมเป็นการเช่ือมโยง ประสานความรู้ของแตล่ะบคุคลเข้าด้วยกัน 

เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสงูสดุ รวมทัง้เป็นการสร้างมลูคา่เพิ่มอีกด้วย 

นอกจากนีอ้งค์กรจะต้องมีองค์ประกอบพืน้ฐานคือ ทศันคติในการทําธุรกิจ ความกล้า
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ในการคดินอกกรอบ มีการแลกเปล่ียนและการเข้าถึงข้อมลูระหว่างกนั มีความร่วมมือ

กัน มีความต่อเน่ืองและท้ายสุดจะต้องมีวัฒนธรรมในองค์กรท่ีรองรับการสร้าง

นวตักรรม 

3. Intellectual Property ในอนาคตรูปแบบนวตักรรมจะเปล่ียนไปจากต่างคนตา่งทํา 

(นวัตกรรมแบบปิด) ไปสู่การทํานวตักรรมแบบเปิด ให้เป็นการเช่ือมโยงและพัฒนา

มากกว่าการเป็นเพียงการวิจยัและพฒันา โดยใช้ความรู้ท่ีถกูพฒันาขึน้ในโลก  ซึ่งถือ

เป็นการป้องกนัการทําวิจยัและพฒันาท่ีซํา้ซ้อนท่ีสญูเปลา่และเสียโอกาสด้วย 

4. Investment การทํากิจกรรมใดๆ ให้เกิดขึน้ย่อมต้องมีการลงทุนทัง้สิน้ ไม่เว้นแต่การ

เกิดนวตักรรมก็ต้องมีการลงทนุเชน่กนั แตป่ระเทศไทยยงัไม่มีหน่วยงานทัง้ทางรัฐและ

เอกชนท่ีสนบัสนนุอยา่งแท้จริง การลงทนุจงึเป็นปัญหาในการสร้างนวตักรรมท่ีองค์กร

ต้องเผชิญ ดงันัน้ องค์กรจึงควรมีการกําหนดนโยบายอย่างแน่ชดัว่างบประมาณส่วน

ไหนใช้ในด้านนวตักรรม และอาจมีทําธุรกิจร่วมทนุเพ่ือเป็นชอ่งทางในการเข้าถึงแหล่ง

ทนุทางหนึง่ขององค์กรในประเทศไทยด้วย 

5. Infrastructure โครงสร้างท่ีรองรับนวตักรรมในอนาคต บคุลกรท่ีมีความเช่ียวชาญใน

นวตักรรมถือเป็นสว่นหนึ่งของโครงสร้างท่ีสําคญั องค์กรควรสร้างกลไกในการทํางาน

รวมกันของบคุลากรดงักล่าวในภาครัฐและเอกชน เพ่ือพฒันาไปสู่ระบบนวตักรรมท่ี

เข้มแข็งในอนาคต 

จากรูปแบบข้างต้นจะเห็นว่าสํานักงานนวัตกรรมแห่งชาติได้พยายามสร้างกระแสและ

ความต่ืนตวัทางนวตักรรมให้เกิดขึน้ในวงการธุรกิจ อตุสาหกรรมตา่งๆ โดยการสร้างนวตักรรมเพ่ือ

สง่เสริมความสามารถในการแขง่ขนัขององค์กร แตเ่น่ืองจากประเทศไทยขาดโครงสร้างในเร่ืองของ

การวิจัยและพฒันาท่ีเข้มแข็ง ซึ่งพิจารณาจากข้อมูลทางสถิติ ในตารางท่ี 1.1 ซึ่งแสดงสดัส่วน

คา่ใช้จ่ายด้านการวิจยัและพฒันาของประเทศตา่งๆ ในปี พ.ศ. 2546 พบว่า ร้อยละของคา่ใช้จ่าย

ด้านการวิจัยและพัฒนา/สินค้ามวลรวมภายในของประเทศไทยมีสัดส่วนท่ีต่ํามากเม่ือเทียบกับ

ประเทศอ่ืนๆ ในกลุม่ประเทศตา่งกนั และในกลุม่ประเทศเดียวกนั 
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ตารางที ่1.1: สดัสว่นคา่ใช้จา่ยด้านการวิจยัและพฒันาของประเทศตา่งๆ ในปี พ.ศ. 2546 

กลุ่มประเทศ ประเทศ 

สัดส่วนค่าใช้จ่ายด้านการวิจัยและ

พัฒนา/สินค้ามวลรวมภายใน  

(ร้อยละ) 

ประเทศพฒันาแล้ว 

สวีเดน 4.00 

ฟินแลนด์ 3.52 

ญ่ีปุ่ น(พ.ศ.2545) 3.35 

สหรัฐอเมริกา 2.61 

ประเทศอตุสาหกรรมใหม ่

เกาหลใีต้ 2.64 

ไต้หวนั 2.45 

สงิค์โปร์ 2.15 

จีน 1.30 

ประเทศกําลงัพฒันา 
มาเลเซีย(พ.ศ.2545) 0.69 

ไทย 0.26 

ดดัแปลงจาก: ปรีดา ยงัสขุสถาพร.  (2549).  I5 พลวตันวตักรรม.  กรุงเทพฯ : ส านกังานนวตักรรมแห่งชาติ 

กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี,  34.  

นอกจากข้อมูลด้านค่าใช้จ่ายด้านการวิจัยและพัฒนาข้างต้น ยังอาจพิจารณาได้จาก

บคุลากรด้านการวิจยัและพฒันาของประเทศตา่งๆ ในปี พ.ศ. 2546 ในตารางท่ี 1.2 

ตารางที่ 1.2: บคุลากรด้านการวจิยัและพฒันาของประเทศตา่งๆ ในปี พ.ศ. 2546 

กลุ่มประเทศ ประเทศ 

จ านวนบุคลากร

ด้านการวิจัยและ

พัฒนา (คน-ปี) 

สัดส่วนบุคลากรด้านการวิจัย

และพัฒนา/ประชากร 10,000 

คน (คน) 

ประเทศพฒันาแล้ว 

ฟินแลนด์ 57,196 109.6 

สวีเดน(พ.ศ.2544) 72,190 81.1 

ญ่ีปุ่ น(พ.ศ.2545) 857,300 67.3 

ประเทศอตุสาหกรรม

ใหม ่

สงิค์โปร์ 23,514 56.2 

ไต้หวนั 157,225 69.5 
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กลุ่มประเทศ ประเทศ 

จ านวนบุคลากร

ด้านการวิจัยและ

พัฒนา (คน-ปี) 

สัดส่วนบุคลากรด้านการวิจัย

และพัฒนา/ประชากร 10,000 

คน (คน) 

เกาหลใีต้ 172,270 36.2 

ประเทศกําลงัพฒันา 

จีน 1,052,000 109.5 

ไทย 42,379 6.7 

มาเลเซีย(พ.ศ.2545) 10,731 4.4 

ดดัแปลงจาก: ปรีดา ยงัสขุสถาพร.  (2549).  I5 พลวตันวตักรรม.  กรุงเทพฯ : ส านกังานนวตักรรมแห่งชาติ 

กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี,  36. 

พบวา่ สดัสว่นบคุลากรด้านการวิจยัและพฒันา/ประชากร 10,000 คน เท่ากบั 6.7 ซึ่งจดัอยู่ในกลุ่ม

ท่ีมีสดัส่วนท่ีต่ํา และจากข้อมูลข้างต้นทําให้เห็นว่าภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยและขีดจํากัด

ด้านทรัพยากร และงบประมาณ ทําให้ประเทศไทยไม่สามารถพฒันาไปทดัเทียมกบัประเทศอ่ืนได้ 

(ปรีดา ยงัสขุสถาพร, 2549) แตใ่นความเป็นจริง ยงัมีนวตักรรมในด้านอ่ืนท่ีสามารถสร้างศกัยภาพ

ให้ประเทศไทย ทําให้เกิดตลาดใหม่ หรือขยายตลาดเดิมได้ ซึ่งสํานักงานนวัตกรรมแห่งชาติให้

ความสําคญัไปท่ีนวตักรรมในการสร้างรูปแบบธุรกิจ  

ผลกระทบของนวตักรรมสามารถส่งผลได้ 6 แบบคือ แบบคอ่ยเป็นค่อยไป และแบบก้าว

กระโดด ไม่ใช่ทุกนวัตกรรมท่ีจะเป็นแบบก้าวกระโดดหรือมีการเปล่ียนแปลงครัง้ยิ่งใหญ่  โดย

ส่วนมากนวตักรรมแบบคอ่ยเป็นคอ่ยไปจะทําให้ความรู้และความสามารถภายในองค์กรเพิ่มมาก

ขึน้ ในทางกลบักนั นวตักรรมแบบก้าวกระโดดมีแนวโน้มท่ีจะลดคณุคา่ของความสามารถท่ีองค์กร

มีอยู่ลง (Chell, 6009) นอกจากนี ้จากการศกึษาของ Hollander’s famous study of Du Pont 

rayon plants (Hollander, 1965 อ้างถึงใน Tidd and Bessant, 2009) พบว่า การเปล่ียนแปลง

แบบค่อยเป็นค่อยไป (Incremental Innovation) จะก่อให้เกิดประโยชน์สะสมทวีในระยะยาว

มากกวา่การเปล่ียนแปลงแบบก้าวกระโดดด้วย 

จากข้อมูลข้างต้นเป็นเหตใุห้ผู้ วิจยัมีความสนใจในนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจแบบค่อย

เป็นคอ่ยไป (Incremental Innovation) ซึ่งนวตักรรมประเภทนีเ้ป็นนวตักรรมท่ีเกิดขึน้จํานวนมาก 
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และมีความถ่ีในการเกิดบอ่ยกว่านวตักรรมในลกัษณะเฉียบพลนั (Radical Innovation) (สมนึก 

เอือ้จิระพงษ์พนัธ์, พกัตร์ผจง วฒันสินธุ์, อจัฉรา จนัทร์ฉาย และ ประกอบ คปุรัตน์, 2553) โดยมี

ลกัษณะคือ คอ่ยๆ เปล่ียนแปลงหรือมีการเปล่ียนแปลงเพียงเล็กน้อย เป็นการปรับปรุงระบบหรือ

กระบวนการทํางานตา่งๆ ให้มีประสิทธิภาพมากขึน้ จากเทคโนโลยีหรือสิ่งท่ีมีอยู่เดิม มากกว่าท่ีจะ

มีการเปล่ียนแปลงแบบรุนแรง  

ดงันัน้ เพ่ือตอบรับกระแสนวตักรรมในการสร้างรูปแบบธุรกิจท่ีกําลงัจะเกิดขึน้ และเพ่ือ

เป็นแนวทางในการเพิ่มความสามารถทัง้ขององค์กรและประเทศไทย ดังนัน้ ผู้ วิจัยจึงมุ่ง

ทําการศึกษาถึงกรอบความคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ แบบค่อยเป็นค่อยไป 

(Incremental Innovation) ซึ่งการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจแบบค่อยเป็นค่อยไปนี ้

เปรียบเสมือนกับการเสริมรากฐานของการเรียนรู้ให้มั่นคงยิ่งขึน้ เกิดพฒันาการเรียนรู้จากการ

แก้ปัญหาตา่งๆ ซึ่งสามารถเพิ่ม Productivity (ผลิตภาพ) ขององค์กรได้อย่างดีและเหมาะสมกับ

องค์กรในประเทศไทยท่ีมีขีดจํากัดด้านทรัพยากร และงบประมาณ อันจะเป็นประโยชน์ในการ

พฒันาธุรกิจในอนาคตตอ่ไป 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1.2.1 เพ่ือศึกษาแนวคิดในการสร้าง และ การดําเนินการสู่นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ

ขององค์กรธุรกิจตวัอยา่ง 

1.2.2 เพ่ือเข้าใจแนวคดิในการสร้าง และ การดําเนินการสู่นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ี

นําไปสูก่ารพฒันาเป็นกรอบความคิดของงานวิจยั 

1.2.3 เพ่ือเสนอกรอบความคิดจากงานวิจยั อนัเป็นแนวทางในการสร้างนวตักรรมทาง

ธุรกิจ เพ่ือการพฒันารูปแบบธุรกิจขององค์กรสู่องค์กรแห่งนวตักรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจ 
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1.3 ค าถามงานวิจัย 

แนวคดิในการสร้าง และ การดําเนินการสูน่วตักรรมทางรูปแบบธุรกิจเป็นอยา่งไร 

 

1.4 ค าจ ากัดความที่ใช้ในงานวิจัย 

ในงานวิจยัเร่ืองกรอบความคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ผู้ วิจยัได้กําหนด

ความหมายของคําศพัท์ท่ีใช้สําหรับงานวิจยัครัง้นี ้เพ่ือความเข้าใจ และความชดัเจน ซึ่ง คําจํากัด

ความท่ีใช้ในงานวิจยั มีดงันี ้

1.4.1 องค์กรธุรกิจตวัอย่าง หมายถึง องค์กรท่ีเป็นองค์กรแห่งนวัตกรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจ คือ องค์กรท่ีมีนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ และได้ใช้รูปแบบธุรกิจนัน้แล้ว 

โดยการคดิค้นรูปแบบธุรกิจอาจเกิดขึน้ในอดีตหรือปัจจบุนัก็ได้ 

1.4.2 นวัตกรรม (Innovation) คือ ผลของการปฏิบตัิงานท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลง

ใหม่ และเป็นผลให้เกิดคุณค่าใหม่ๆออกมาสู่ตลาด โดยคุณค่านัน้อาจเป็นคุณ

ค่าท่ีเกิดจากการจดัการสิ่งท่ีมีอยู่แล้วในรูปแบบใหม่ หรือเป็นคณุค่าท่ีคิดขึน้เอง

ใหม่ทัง้หมดก็ได้ โดยในงานวิจยันีจ้ะมุ่งเน้นไปท่ีนวตักรรมในด้านธุรกิจ กล่าวคือ

นวตักรรมท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการสร้างและส่ือสารคณุคา่ใหม่ ท่ีผู้บริโภคสมัผสั

ได้โดยตรง 

1.4.3 นวตักรรมแบบค่อยเป็นค่อยไป (Incremental Innovation) คือ นวตักรรมท่ีใช้

ประโยชน์จากสิ่งเดิมท่ีมีอยู่แล้ว กล่าวคือเป็นการปรับปรุงสินค้าหรือบริการอยู่

แล้วให้ดีขึน้ หรือ เพ่ือจดุประสงค์อ่ืน เป็นลกัษณะการเปล่ียนแปลงของนวตักรรม

จากรูปแบบเดิมของผลิตภณัฑ์และกระบวนการไปสู่รูปแบบใหม่อย่างเป็นลําดบั

ขัน้ หรือเปล่ียนแปลงไปเพียงบางส่วนโดยมีการพฒันามาจากรูปแบบเดิม และ

โครงสร้างโดยรวมยงัคงเดมิไมเ่ปล่ียนแปลง  
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1.4.4 รูปแบบธุรกิจ (Business Model) คือ กรอบความคิดท่ีระบกุารกระทําขององค์กร

ในการสร้างและสง่มอบคณุคา่ท่ีมีประโยชน์ในเชิงพาณิชย์  

1.4.5 นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ (Business Model Innovation) คือ การสร้างรูปแบบ

ธุรกิจขึน้มาใหม่ โดยการเปล่ียนองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจ เพ่ือคุณค่าท่ี

แตกตา่งจากคณุคา่ขององค์กรอ่ืนในอตุสาหกรรมเดียวกนั โดยมีการเปล่ียนแปลง

อย่างเป็นลําดบัขัน้ หรือเปล่ียนแปลงไปเพียงบางส่วนโดยมีการพฒันามาจากรูป

แบบเดมิ แตโ่ครงสร้างโดยรวมยงัคงเดมิไมเ่ปล่ียนแปลง  

1.4.6 องค์กรแห่งนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ  คือ องค์กรท่ีมีรูปแบบธุรกิจท่ีบรรลุ

วตัถปุระสงค์ของการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ นัน่คือ สามารถสร้างคณุคา่

ใหม่ (Value Creation) ให้เกิดขึน้ โดยการสร้างคณุค่าใหม่นีจ้ะมีการสร้างผ่าน

นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ (Value Innovation) เข้ามาเป็นตวัขบัเคล่ือน 

1.4.7 กรอบความคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ หมายถึง แนวคิดในการ

สร้าง นวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ และ การดําเนินการสู่นวัตกรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจ  

1.4.8 แนวคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ คือ แนวคิดท่ีองค์กรใช้เพ่ือสร้าง

คุณค่าให้กับลูกค้าซึ่งหมายถึงองค์ประกอบทางรูปแบบธุรกิจในส่วนของ Who 

และ What  

1.4.9 การดําเนินการสู่นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ คือ แนวคิดท่ีองค์กรใช้เพ่ือส่งมอบ

คณุคา่ให้กบัลกูค้า ซึง่หมายถึงองค์ประกอบทางรูปแบบธุรกิจในส่วนของ How 

 

1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

ทําให้ทราบแนวคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ  ตลอดจนเข้าใจและสร้างเป็น

กรอบความคิด (Conceptual Model) อนัเป็นแนวทางท่ีจะเสนอตอ่องค์กรต่างๆ เพ่ือนําไปสู่การ

พฒันารูปแบบธุรกิจขององค์กรให้เกิดเป็นนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่งเป็นโอกาสในการเพิ่มขีด

ความสามารถ เพิ่มศกัยภาพ ให้กบัองค์กรในการแขง่ขนัในสภาพเศรษฐกิจปัจจบุนั 
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1.6  ข้อจ ากัดของการวิจัย 

1.6.1 งานวิจยันีเ้ป็นการศกึษาพหกุรณีศกึษาเฉพาะ 

1.6.2 การเก็บข้อมูลปฐมภูมิเชิงคุณภาพท่ีได้จากการสัมภาษณ์องค์กรนี ้เป็นการเก็บ

ข้อมลูด้วยการสมัภาษณ์เชิงลึก ซึ่งผู้ ให้ข้อมูลสําคญัเป็นบคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัการ

สร้างรูปแบบธุรกิจในองค์กร โดยปกติแล้ว บคุคลดงักล่าวมกัเป็นผู้บริหารหรือผู้ ท่ี

มีตําแหน่งสูง ดงันัน้ การสัมภาษณ์อาจอยู่ภายใต้ข้อจํากัดทางความถ่ีในการ

สัมภาษณ์ กล่าวคือ ผู้ ให้ข้อมูลอาจมีโอกาสให้เข้าสัมภาษณ์ได้เพียงครัง้เดียว 

ภายใต้ระยะเวลาท่ีจํากัด ดังนัน้ ข้อมูลบางประการท่ีได้นําเสนออาจมีการ

คลาดเคล่ือนจากความรีบเร่งของผู้ให้ข้อมลู  

1.6.3 ข้อมลูเชิงปริมาณในงานวิจยันี ้เป็นการเก็บข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม ซึ่งข้อมลูท่ี

ได้ใช้เป็นเพียงข้อมลูเพ่ือสนบัสนนุผลการวิจยัเทา่นัน้ 

 

1.7 ประมาณเวลาในการท าการวิจัย 

ตารางที่ 1.3: ประมาณเวลาในการทําการวจิยั 

กิจกรรม 

พ.ศ. 2554 พ.ศ. 2555 

ม.
ค.

 

ก.
พ.

 

มี.
ค.

 

เม
.ย
. 

พ.
ค.

 

มิ.
ย.

 

ก.
ค.

 

ส.
ค.

 
ก.
ย.

 
ต.
ค.

 

พ.
ย.

 

ธ.
ค.

 

ม.
ค.

 

ก.
พ.

 

มี.
ค 

เม
.ย
. 

พ.
ค 

มิ.
ย.

 

ก.
ค.

 

ศกึษา  

และรวบรวม

แนวคิด 

ทฤษฎี และ

งานวจิยัที่

เก่ียวข้อง 
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กิจกรรม 

พ.ศ. 2554 พ.ศ. 2555 

ม.
ค.

 

ก.
พ.

 

มี.
ค.

 

เม
.ย
. 

พ.
ค.

 

มิ.
ย.

 

ก.
ค.

 

ส.
ค.

 
ก.
ย.

 
ต.
ค.

 

พ.
ย.

 

ธ.
ค.

 

ม.
ค.

 

ก.
พ.

 

มี.
ค 

เม
.ย
. 

พ.
ค 

มิ.
ย.

 

ก.
ค.

 

วางแผนการ

เก็บข้อมลู 

         
          

เก็บข้อมลู 

ปฐมภมู ิ

และทตุิยภมู ิ

         

          

วิเคราะห์ 

ข้อมลู 
         

          

สรุป 

ผลงานวิจยั 
         

          

 

1.8 สรุป 

จากความต่ืนตวัท่ีเกิดขึน้ และประโยชน์จากการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจทัง้ในและ

ตา่งประเทศ เป็นเหตใุห้ผู้วิจยัมีความสนใจในนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ และเพ่ือเป็นการเตรียม

ตวัรับกับกระแสนวัตกรรมในการสร้างรูปแบบธุรกิจท่ีกําลังจะเกิดขึน้ ผู้ วิจัยจึงมุ่งศึกษากรอบ

ความคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ โดยมีจดุประสงค์เพ่ือเข้าใจถึงแนวคิดในการสร้าง 

และ การดําเนินการสู่นวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ เพ่ือสร้างเป็นกรอบความคิด( Conceptual 

Model) ของการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ เพ่ือเสนอกรอบความคิดท่ีได้จากการวิจยั เป็น

แนวทางให้องค์กรตา่งๆ ได้มีการพฒันารูปแบบธุรกิจขององค์กรสู่ความเป็นนวตักรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจ 
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งานวิจยันีร้วบรวมข้อมูลเก่ียวกับนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจจากเอกสาร และงานวิจยัท่ี

เก่ียวข้อง ตลอดจนทําการสมัภาษณ์เชิงลึกกับผู้ ท่ีเก่ียวข้องในการคิดรูปแบบธุรกิจขององค์กรถึง

ท่ีมาและการดําเนินงานในการสร้างนวัตกรรมรูปแบบธุรกิจให้เกิดขึน้ เพ่ือนําข้อมลูท่ีได้ทัง้หมดมา

สรุปรวมเป็นกรอบความคิด โดยมีข้อมูลเชิงปริมาณสนบัสนุน ซึ่งประโยชน์ท่ีได้รับจากการวิจยันี ้

คือ ทําให้ทราบถึงกรอบความคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ  เพ่ือนําไปสู่การพฒันา

รูปแบบธุรกิจขององค์กรให้เกิดเป็นนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ อนัจะนํามาซึ่งโอกาสในการเพิ่มขีด

ความสามารถให้กับองค์กรในการแข่งขันในสภาพเศรษฐกิจปัจจุบัน และเป็นประโยชน์ในการ

พฒันาธุรกิจในอนาคตตอ่ไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



13 
 

 
 

บทที่ 2 

วรรณกรรม แนวคิด และทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

 งานวิจัยเร่ืองกรอบความคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ  เป็นการศึกษา

แนวคิดในการสร้าง รวมทัง้ศึกษาการดําเนินการสู่นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ พร้อมทัง้ใช้ผลท่ีได้

จากการวิจยัเป็นแนวทางให้องค์กรอ่ืนๆ พิจารณาเพ่ือนําไปสู่การสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

ดงันัน้ เบือ้งต้นจึงจําเป็นท่ีจะต้องศกึษาและทําความเข้าใจในแนวคิด และทฤษฎีท่ีใช้เป็นพืน้ฐาน

ในการทําวิจัย ตลอดจนงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพ่ือนํามาใช้ในการศึกษาต่อไป โดยสามารถสรุป

วรรณกรรม แนวคดิ และทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบังานวิจยัในเร่ืองนีไ้ด้ดงัตอ่ไปนี ้

2.1 การทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกบังานวิจยั 

2.2 แนวคดิท่ีเก่ียวข้องกบันวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

2.2.1 แนวคดิเก่ียวกบันวตักรรม (Innovation) 

2.2.1.1 ความหมายนวตักรรม 

2.2.1.2 ประเภทของนวตักรรม 

2.2.1.3 เกณฑ์ในการพิจารณาความเป็นนวตักรรม 

2.2.1.4 นิยามของนวตักรรมท่ีใช้ในงานวิจยั 

2.2.2 แนวคดิเก่ียวกบัรูปแบบธุรกิจ (Business Model) 

2.2.2.1 ความหมายของรูปแบบธุรกิจ 

2.2.2.2 นิยามของรูปแบบธุรกิจท่ีใช้ในงานวิจยั 

2.2.3 แนวคดิเก่ียวกบันวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ (Business Model Innovation) 

2.2.3.1 วตัถปุระสงค์ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

2.2.3.2 ความหมายของนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

2.2.3.3 ประเภทของนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

2.2.3.4 ขัน้ตอนในการปรับเปล่ียนรูปแบบธุรกิจ 

2.2.3.5 นิยามของนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีใช้ในงานวิจยั 
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2.3 ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบังานวิจยั 

2.3.1 แนวคดิของ Randall (1980)  

2.3.2 Idea Generation Techniques in an Industrial Market โดย Coates, N., 

Cook, I., and Robinson, H. (1996)  

2.3.3 The Discipline of Innovation โดย Drucker (9111) 

2.3.4 Individual and team-based idea generation within innovation 

management: organizational and research agendas โดย McAdam 

and McClelland (2002) 

2.3.5 Disruptive Diagnostics โดย Anthony, Johnson, and Eyring (6006) 

2.3.6 แนวคดิของ แคทซ์ (2549) 

2.3.7 แนวคดิ Blue Ocean strategy ของ คมิ และ โมบอร์ค (2551)  

2.3.8 4F’s Strategies & Business Thinking Model for Success โดย ภาณ ุ

ลิมมานนท์ (6559)  

2.3.9 เลนส์ 4 แบบท่ีใช้มองนวตักรรม โดย สกาซินสกี และ กิบสนั (2553) 

2.3.10 สรุปแนวคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจเบือ้งต้น 

2.4 สรุป 

 

2.1 การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย  

2.1.1 The Journal of Business Strategy: The Ultimate Competitive advantage of 

continuing business model innovation โดย Mitchell and Coles (2003) 

Mitchell and Coles (2003) ให้คํานิยามของรูปแบบธุรกิจว่า รูปแบบธุรกิจ คือ การ

ผสมผสานของคําตอบของคําถาม 7 คําถาม คือ ใคร อะไร เม่ือไหร่ ทําไม ท่ีไหน อย่างไร และ

เทา่ไหร่ ท่ีเก่ียวข้องกบัการสง่มอบคณุคา่ของสินค้าหรือบริการให้ผู้บริโภค รวมทัง้ผู้ ท่ีเก่ียวข้องอ่ืนๆ 

เช่น พนกังานขององค์กร พนัธมิตรคู่ค้า ซพัพลายเออร์ ผู้จดัจําหน่าย เจ้าของ รวมถึงหน่วยงานท่ี
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องค์กรเก่ียวข้อง เป็นต้น ยกตวัอย่างเช่น ใคร หมายถึง กลุ่มเป้าหมายท่ีองค์กรต้องการนําเสนอ

คณุคา่ อะไร คือ สิ่งท่ีองค์กรต้องการนําเสนอแก่กลุ่มเป้าหมายนัน้ เม่ือไหร่ คือ ช่วงเวลาไหนท่ีควร

นําเสนอคณุค่านัน้แก่กลุ่มเป้าหมาย ทําไม หมายถึง เหตุผลท่ีองค์กรต้องการนําเสนอคณุค่านัน้ 

และ เหตุผลท่ีองค์กรนําเสนอคุณค่านัน้แก่ผู้ บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ท่ีไหน คือ สถานท่ีท่ีองค์กร

สามารถส่งมอบคุณค่านัน้แก่กลุ่มเป้าหมายได้ อย่างไร คือ วิธีท่ีองค์กรจะเสนอคุณค่ าแก่

กลุม่เป้าหมาย เทา่ไหร่ คือ คณุคา่ท่ีองค์กรนําเสนอก่อให้เกิดกําไรเทา่ไหร่ 

Mitchell and Coles กล่าวว่า การพฒันารวมถึงการสร้างความแตกตา่งหรือความแปลก

ใหมแ่ก่รูปแบบธุรกิจมี 3 ขัน้ด้วยกนั เร่ิมจากการเปล่ียนคําตอบของคําถามข้างต้นเพียงหนึ่งคําถาม

เพ่ือเป็นแนวทางในการเพิ่มความสามารถในการตอ่สู้กบัคูแ่ข่งในเร่ือง ยอดขาย กําไร และ กระแส

เงินสด ซึ่งสิ่ ง เหล่านี คื้อขัน้แรกของการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจ( Business Model 

Improvement) ต่อมาหากมีการเปล่ียนแปลงคําตอบของคําถามอย่างน้อย 4 คําถามจะเข้าสู่ขัน้

ของการแทนท่ีรูปแบบธุรกิจเดิม (Business Model Replacement) และท้ายท่ีสดุ หากการแทนท่ี

รูปแบบธุรกิจเดิมไม่เคยมีองค์กรใดมีรูปแบบธุรกิจดงักล่าวมาก่อน จะเป็นการเข้าสู่ขัน้สุดท้ายคือ 

นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ(Business Model Innovation) เช่น Paychex คือธุรกิจท่ีให้บริการ

เก่ียวกับการจ่ายเงินแก่พนักงานของบริษัทเล็กๆ ตา่งๆ ในนิวยอร์ก ท่ีช่วยในการลดต้นทนุการทํา

ธุรกรรมขององค์กรซึ่งเป็นการเปล่ียนแปลงคําถามว่าอะไรคือบริการท่ีองค์กรมี และบริการนัน้ทํา

อยา่งไรในการเพิ่มคณุคา่ให้กบัลกูค้า โดยความแตกตา่งนีย้งัมิเคยเกิดขึน้มาก่อน นอกจากนี ้หาก

องค์กรมีการเปล่ียนแปลงรูปแบบธุรกิจทัง้สามขัน้ข้างต้นแล้ว Mitchell and Coles เรียกการ

เปล่ียนแปลงอย่างตอ่เน่ืองของทัง้สามขัน้ตอนนีว้่า Continuing Business Model Innovation ซึ่ง

หมายถึงว่า องค์กรควรมีการปรับปรุงรูปแบบธุรกิจอย่างตอ่เน่ือง ถึงแม้ว่ารูปแบบธุรกิจองค์กรจะ

มาถึงขัน้ท่ีสงูสดุแล้ว แตก็่ยงัคงต้องมีการคิดปรับปรุงอย่างตอ่เน่ืองเพ่ือให้ทนักบัคูแ่ข่งขนัท่ีตามมา

ด้วย 

 อยา่งไรก็ตาม ยงัมีองค์กรอีกมากท่ีไมท่ราบวา่จะทําอยา่งไรจงึจะเป็นองค์กรแห่งนวตักรรม

อย่างต่อเน่ือง โดยอุปสรรคท่ีสําคญัคือผู้บริหารระดบัสูงไม่เปล่ียนวิสยัทัศน์หลกัท่ีเอือ้ให้เกิดการ

เปล่ียนแปลงในรูปแบบธุรกิจ นอกจากนีใ้นเส้นทางการเกิดนวัตกรรม องค์กรจะต้องมีความ
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ยืดหยุ่น กล่าวคือหากมีการเปล่ียนแปลงแล้ว ยังจะต้องมีการเปล่ียนแปลงต่อไปเพ่ือสิ่งท่ีดีกว่า 

และสุดท้าย หากองค์กรต้องการเป็นนวัตกรทางรูปแบบธุรกิจ สิ่งจําเป็นคือ องค์กรควรท่ีจะมี

กระบวนการในการสร้างและปรับปรุงนวตักรรมก่อนท่ีคู่แข่งขนัจะทํา ซึ่งแหล่งท่ีมาของการสร้าง

นวัตกรรมทางธุรกิจนับว่ามีส่วนสําคัญท่ีจะช่วยให้องค์กรเป็นนวัตกรทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่ง

แหลง่ท่ีมานีย้งัคงต้องศกึษาในอนาคตตอ่ไป 

2.1.2 Journal of Marketing Management : Management Framework Guiding 

Strategic Thinking in  Rapidly Changing Markets โดย Cravens, Piercy, 

and Baldauf (2009) 

วตัถุประสงค์ของงานวิจยันี ้คือ พฒันาและปรังปรุงโครงสร้างทางความคิด เพ่ือเป็นแนว

ทางการคิดเชิงกลยุทธ์ในตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ซึ่งโครงสร้างทางความคิด

ดงักล่าว เป็นแนวทางท่ีจะบอกให้องค์กรต่างๆ ทราบว่าจะต้องได้รับข้อมูล ประเด็นหรือแนวโน้ม

อะไร โดยโครงสร้างทางความคดินีเ้ป็นกระบวนการตอ่เน่ือง เร่ิมจากสิ่งท่ีองค์กรจะต้องมีเป็นอนัดบั

แรก คือความสามารถเชิงกลยทุธ์ในการทําการตลาด ซึ่งความสามารถดงักล่าวสามารถพิจารณา

ได้โดยระบุธรรมชาติ และขอบเขตของปัจจัยท่ีกําหนดการเปล่ียนแปลงของตลาด ซึ่งการ

เปล่ียนแปลงของตลาดมกัมีอิทธิพลมาจากการแข่งขนัใหม่ๆ รูปแบบธุรกิจใหม่ๆ ความสามารถใน

การคดิสร้างสรรค์ และนวตักรรม จากนัน้ทําความเข้าใจถึงการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วของตลาด

อย่างลึกซึง้ขึน้ โดยระบุพืน้ท่ีทางการตลาดใหม่ วิเคราะห์กลยุทธ์ การแบ่งกลุ่มผู้ บริโภค และ

พิจารณาถึงคณุคา่ท่ีผู้บริโภคต้องการในตลาดใหม่หรือกลุ่มผู้บริโภคใหม่ และท้ายท่ีสดุคือ พฒันา

กลยทุธ์ท่ีใช้ในการแข่งขนัในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัในตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลง 

การปรับปรุงกลยทุธ์ในด้านวิสยัทศัน์ การเลือกกลยทุธ์ตอ่ตลาดเป้าหมาย และ กลยทุธ์การกําหนด

ตําแหนง่ทางการตลาด เป็นต้น 

อยา่งไรก็ดี โครงสร้างทางความคิดของงานวิจยันีเ้ป็นเพียงแนวคิดท่ีรวบรวมมาจากข้อมลู

ท่ีเ ก่ียวข้อง ดังนัน้หากมีการศึกษาแนวคิดเพิ่มเติม จํานวนความสัมพันธ์ดังกล่าวก็อาจ

เปล่ียนแปลงได้ 
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2.1.3 Business Model Innovation and Sources of Value Creation in Low-Income 

Markets โดย Sánchez and Ricart (2010) 

วตัถปุระสงค์ของงานวิจยันี ้คือ หาว่าปัจจยัใดในตลาดรายได้ต่ําท่ีมีอิทธิพลต่อโครงสร้าง

รูปแบบธุรกิจ โดยผู้ วิจัยได้มีการศึกษากรณีศึกษาจากข้อมูลเก่ียวกับกลยุทธ์ในตลาดรายได้ต่ํา 

และรูปแบบธุรกิจท่ีมี พบวา่ รูปแบบธุรกิจท่ีพบในตลาดรายได้ต่ําจําแนกความแตกตา่งของรูปแบบ

ธุรกิจเป็น 2 รูปแบบ คือ รูปแบบธุรกิจแบบแบ่งแยก (Isolated Business Model) ซึ่งหมายถึง

รูปแบบการเข้าตลาดใหม่ด้วยความสามารถ และทรัพยากรท่ีองค์กรมีในการสร้างข้อได้เปรียบกับ

โอกาสท่ีมีอยู่ เดิม และรูปแบบธุรกิจแบบมีความเก่ียวข้องระหว่างองค์กรกับสิ่งแวดล้อม 

(Interactive Business Model) ซึ่งหมายถึงการท่ีองค์กรมีการรวบรวมความสามารถ และ

ทรัพยากรทัง้ใน และนอกองค์กรเพ่ือสร้างโอกาสทางธุรกิจใหม่ นอกจากนี ้ยังอภิปรายความ

เก่ียวข้องของรูปแบบธุรกิจดงักล่าวในการสร้างคุณค่า (Value Creation) โดยงานวิจัยนีไ้ด้ใช้

วิธีการวิจยัเชิงคณุภาพ โดยเลือกเก็บข้อมูลโดยการสมัภาษณ์เชิงลึกจากตวัอย่าง 7 องค์กรท่ีมี

ความหลากหลาย ซึ่งในการสัมภาษณ์นีใ้ช้คําถามแบบกึ่งมีโครงสร้างกับผู้ บริหารท่ีเก่ียวข้อง

โดยตรง โดยใช้เวลาในการสมัภาษณ์ประมาณ 60-90 นาที 

จากการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า รูปแบบธุรกิจไม่ใช่เพียงการนํา

โอกาสท่ีมีมาใช้ให้เป็นประโยชน์ แตต่วัรูปแบบธุรกิจเองก็ถือเป็นส่วนหนึ่งของโอกาสทางธุรกิจอีก

ด้วย ยิ่งไปกวา่นัน้ยงัพบวา่ แรงกระตุ้นทางสงัคมเป็นแหลง่นวตักรรมท่ีสําคญัในการสร้างนวตักรรม

ทางรูปแบบธุรกิจ นอกจากนีใ้นการศึกษาการสร้างคุณค่า พบว่าองค์กรท่ีใช้รูปแบบธุรกิจแบบ

แบง่แยก จะมุ่งเน้นการสร้างคณุคา่ไปท่ีการเพิ่มประสิทธิภาพของปัจจยัในการผลิตเพ่ือลดต้นทุน 

และตรึงราคาให้ต่ํากว่าราคาท่ีผู้บริโภคเต็มใจท่ีจะจ่าย ส่วนองค์กรท่ีใช้รูปแบบธุรกิจแบบมีความ

เก่ียวข้องระหวา่งองค์กรกบัสิ่งแวดล้อม จะมีจดุประสงค์ในการสร้างนวตักรรมในด้านตา่งๆเพ่ือเพิ่ม

ราคาท่ีผู้บริโภคเตม็ใจจะจา่ยให้สงูขึน้ โดยปรับปรุงคณุคา่และศกัยภาพท่ีจะมอบให้กบัผู้บริโภค   

 ซึ่งงานวิจัยนีเ้ป็นการศึกษาในกรณีของตลาดรายได้ต่ําเท่านัน้ และมิได้ระบุปัจจัย

รองลงมาวา่ปัจจยัท่ีมีสว่นสร้างนวตักรรมทางธุรกิจ 
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 จากงานวิจัยดังกล่าวพบว่า เป็นการศึกษาถึงกระบวนการของการเกิดนวัตกรรมทาง

รูปแบบธุรกิจ หรือ ปัจจยัท่ีเอือ้ตอ่การเกิดนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่งในบางงานวิจยัเป็นเพียง

การทบทวนเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และนํามารวบรวมทําเป็นบทสรุปของงานวิจยัเท่านัน้ จาก

ช่องว่างดังกล่าวจึงเป็นแนวทางให้ผู้ วิจัยศึกษางานวิจัยนี ้โดยนอกจากศึกษาข้อมูลทุติยภูมิอัน

ได้แก่ แนวคิด ทฤษฎี เพ่ือให้ได้ Pre-Conceptual Model แล้ว ยงัมีการเก็บข้อมลูปฐมภูมิร่วมด้วย 

เพ่ือใช้ข้อมลูจากทัง้ 2 แหลง่เป็นบทสรุปของผลวิจยัตอ่ไป 

 

2.2 แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกจิ 

แนวคดิท่ีเก่ียวข้องกบันวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีใช้เป็นพืน้ฐานในงานวิจยันีมี้ 3 แนวคิด

ด้วยกัน คือ แนวคิดเก่ียวกับนวตักรรม รูปแบบธุรกิจ และนวตักรรมเชิงรูปแบบธุรกิจ ซึ่งทัง้หมดมี

รายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

2.2.1 แนวคิดเก่ียวกับนวัตกรรม (Innovation) 

2.2.1.1 ความหมายนวตักรรม 

ในทุกวนันี ้วงการธุรกิจไม่ว่าจะอยู่ในอุตสาหกรรมใด ต่างพยายามสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขนัขึน้มา โดยกลยทุธ์หนึ่งท่ีองค์กรใช้ในการสร้างความได้เปรียบดงักล่าวคือ กลยุทธ์

การสร้างความแตกตา่ง (Differentiation Strategy) เน่ืองจากต้องการหลีกเล่ียงการแข่งขนัท่ีแข่ง

กนัลดราคาจนในท่ีสดุองค์กรท่ีเข้าร่วมในการแขง่ขนัจะต้องเสียหายกนัไมม่ากก็น้อย 
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ภาพท่ี 2.1: Impact of differentiated Products

 

ดดัแปลงจาก:  George, Works, and Watson-Hemphill.  (2005).  Fast Innovation.  McGraw-Hill,  16. 

จากภาพท่ี 2.1 จะเห็นว่าการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ส่งผลให้โอกาสท่ีจะ

ประสบความสําเร็จมีถึง 82% และมีส่วนแบง่การตลาด 34% แตห่ากผลิตสินค้าตามผู้ อ่ืน โดยไม่

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขนัจะทําให้โอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จมีเพียง 18% และมีส่วน

แบง่การตลาด 12% เท่านัน้ แสดงให้เห็นว่าการสร้างความแตกต่างนัน้เป็นกลยุทธ์ท่ีน่าสนใจกล

ยทุธ์หนึง่ 

สําหรับวิธีการสร้างความได้เปรียบอนัเน่ืองมาจากการสร้างความแตกต่างนัน้มีได้หลาย

ด้าน เช่น การสร้างความแตกต่างโดยสร้างบรรจุภัณฑ์ให้แตกต่าง ความแตกต่างของสินค้าดงั

ตวัอยา่งในรูปข้างต้น หรือมีการปรับคณุลกัษณะสินค้าหรือบริการบางประการ เป็นต้น แตป่ระเด็น

ท่ีผู้ วิจยัสนใจคือ การสร้างความแตกต่างโดยใช้นวตักรรมเป็นตวัขบัเคล่ือน โดยความหมายของ

นวตักรรมสามารถอธิบายได้ดงันี ้

นวัตกรรมเป็นคําศัพท์ท่ีหมายถึง กรอบความคิดบางประการ เป็นผลของกระบวนการ 

(Process) ท่ีนําความคิดนัน้ไปปฏิบตัิเป็นรูปธรรม (Tucker, 2003) ซึ่งต้องอาศยัการคิดนอกกรอบ

ท่ีมีเหตผุลมีเป้าหมาย และมีวตัถุประสงค์เพ่ือการเช่ือมโยงกรอบความรู้หลายๆ อย่างเข้าด้วยกัน 
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ทัง้ความรู้ทางเทคโนโลยี ความรู้ด้านธุรกิจ ความรู้ด้านการตลาด ความรู้เร่ืองการเงิน เป็นต้น (พงษ์ 

ผาวิจิตร, 2548) เพ่ือให้ได้มาซึ่ง การทําในสิ่งท่ีแตกต่างจากคนอ่ืน โดยอาศยัสิ่งต่างๆ ท่ีเกิดขึน้

รอบๆ ตัวมาเป็นโอกาส (Opportunity) ให้เกิดการเปล่ียนแปลงต่างๆ (Change) ไม่ว่าการ

เปล่ียนแปลงนัน้จะเป็นในลกัษณะปฏิวตัิแนวคิด หรือ เป็นการเปล่ียนแปลงแบบตอ่ยอด (ดนวุศิน 

เจริญ, 2553)  ในการนําเสนอสิ่งใหม่ๆ หรือ เกิดการเปล่ียนแปลงใหม่ๆ (พสุ เดชะรินทร์, 2547) 

รวมทัง้มีความคดิใหม่ๆ  ในการสร้างคณุคา่ใหมใ่ห้กบัผู้บริโภค หรือในบางครัง้อาจเป็นความรู้เดิมก็

ได้ แตต้่องมีวิธีการคดิ วิธีการใช้ และวิธีการจดัการแบบใหม่ (พงษ์ ผาวิจิตร, 2548) และคณุคา่นัน้

จะต้องโดดเด่นจนผู้ บริโภคสัมผัสได้ นอกจากนี ้คุณค่าดังกล่าว ควรเป็นคุณค่าท่ีแปลกใหม่

มากกว่าท่ีลูกค้าคาดหวงั (Tucker, 2003) เพ่ือสร้างความแตกต่างอันเป็นเอกลกัษณ์จากสินค้า

และบริการ  เน่ืองจากนวตักรรมเป็นเร่ืองของการรับรู้ของตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายท่ีเราอยากจะส่ือ

ด้วย หมายความวา่ ถึงแม้วา่เราจะค้นพบสิ่งท่ียิ่งใหญ่เพียงใด แตห่ากกลุ่มเป้าหมายไม่สามารถรับ

สารนัน้ได้ ก็ไมถื่อวา่เป็นนวตักรรม (พงษ์ ผาวิจิตร, 2548)  

นวตักรรมไมจํ่าเป็นต้องเป็นการค้นคว้าหาเทคโนโลยีชัน้สงูใหม่ๆ หรือการประดิษฐ์ คิดค้น

สิ่งใหม่ๆ เพ่ือท่ีจะสร้างสินค้าท่ีต้องใช้เทคโนโลยีชัน้สูง ท่ียังไม่เคยมีผู้ ใดค้นพบมาก่อนเสมอไป 

เน่ืองจากสิ่งท่ีต้องการอย่างแท้จริง คือ การพัฒนาแนวความคิดของธุรกิจ เพ่ือสร้างโอกาสทาง

การตลาดขึน้มาเอง โดยไมต้่องเผชิญกบัการแขง่ขนักบัคูแ่ข่งขนัเดิมๆ (ธีรยสุ วฒันาศภุโชค, 2549) 

ซึ่งการกระทําดงักล่าวจะนําไปสู่การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัทัง้ในระดบัประเทศและ

ระดบัหนว่ยธุรกิจ แตข้่อเท็จจริงประการหนึง่ท่ีต้องตระหนกัคือ โดยมากแล้วการทํานวตักรรมมกัจะ

ประสบกบัความล้มเหลว แต่ขณะเดียวกัน หากบริษัทไม่ทํานวตักรรม ธุรกิจนัน้ก็ไปไม่รอด (พงษ์  

ผาวิจิตร, 2548) 

ดนัย เทียนพุฒ (2551) กล่าวว่านวัตกรรม หมายถึง การกระทําหรือคิดค้นเก่ียวกับ

ความคดิใหม่ๆ  หรือการกระทําท่ีใหม่ๆ  โดยมุง่ในเชิงพาณิชย์ 

องค์กรท่ีเป็นองค์กรแห่งนวตักรรม คือ องค์กรท่ีมุ่งเน้นการนําเสนอคณุคา่ท่ีแตกตา่งจากคู่

แขง่ขนัให้กบัลกูค้า ซึง่องค์กรจะไม่นําเสนอสินค้าหรือบริการเน่ืองมาจากคูแ่ข่งขนัเสนอด้วย แตจ่ะ
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คิดในแง่ของสิ่งท่ีลูกค้าจะได้รับ ถึงแม้คณุคา่เหล่านัน้จะอยู่นอกเหนือจากสิ่งท่ีอตุสาหกรรมเสนอ

อยู่ในปัจจุบนั (พสุ เดชะรินทร์, 2547) จากภาพท่ี 2.2 จะเห็นว่าแรงขบัเคล่ือนบางประการ เช่น 

การเงิน การเปล่ียนแปลงของตลาดหรือเศรษฐกิจ วงจรสินค้า เป็นต้น รวมทัง้ปัจจยัท่ีมีผลในการ

สร้างสรรค์หรือทําลายนวตักรรม มีผลให้องค์กรเกิดนวตักรรมซึ่งโยงใยไปสู่ผลการดําเนินงานของ

องค์กรตอ่มา 

ภาพที ่2.2: โครงสร้างองค์กรนวตักรรม (Framework of Organizational Innovation) 

 

 

 

 

 

 

ดดัแปลงจาก: ภาณ ุลิมมานนท์.  (2551). กลยทุธ์การจดัการนวตักรรมเพือ่การเปลีย่นแปลง.  กรุงเทพฯ  

จากความหมายของนวตักรรมข้างต้นจะเห็นวา่ นกัวิชาการทัง้หลายตา่งบอกว่า นวตักรรม 

คือ สิ่งใหม่ๆ โดยยงัมิได้กล่าวว่าความใหม่นัน้ต้องเป็นอย่างไรถึงจะเรียกว่าใหม่ วรภัทร์ ภู่เจริญ 

(2550) ได้กลา่ววา่ ใหม่ในท่ีนีจ้ะต้องมีลกัษณะสําคญั คือ สร้างความแตกตา่งได้อย่างชดัเจน เช่น 

สร้างคณุค่าใหม่ท่ีมีผลทางเศรษฐศาสตร์ และสามารถทําให้อะไรๆ ท่ีเคยมีถูกแทนท่ีด้วยสิ่งใหม ่

และหมดคณุคา่ไป 
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2.2.1.2 ประเภทของนวตักรรม 

การเกิดนวตักรรมขึน้นัน้ ไมใ่ชเ่กิดได้เพียงกบัในสินค้าเทา่นัน้ นวตักรรมสามารถท่ีจะเกิด

ได้ในหลายๆ ด้าน (พส ุเดชะรินทร์, 2547) ซึง่การแบง่ประเภทของนวตักรรม สามารถพิจารณาได้

หลายแนวทาง ดงันี ้

Tucker (2003) ได้เสนอว่า นวัตกรรมสามารถแบ่งประเภทได้ 3 ชนิดด้วยกัน คือ 

นวตักรรมในเร่ือง สินค้า นวตักรรมในเร่ืองกระบวนการ และนวตักรรมในเร่ืองของยุทธศาสตร์ ซึ่ง

สามารถขยายความได้ดงันี ้

1. นวัตกรรมในเร่ืองสินค้า สินค้าในท่ีนีน้อกจากจะหมายถึงสิ่งท่ีสามารถแก้ปัญหา

ให้กบัผู้บริโภคได้ หรือสิ่งท่ีสามารถจบัต้องได้แล้ว ยงัหมายรวมถึงบริการท่ีไม่สามารถ

จบัต้องได้อีกด้วย นวตักรรมของสินค้าและบริการ คือผลท่ีได้มาจากการนําเอาวิธีการ

ใหม่ๆ  มาแก้ปัญหาให้กบัผู้บริโภคอนัสง่ผลประโยชน์ให้ทัง้แก่ผู้บริโภคและองค์กร 

2. นวตักรรมในเร่ืองกระบวนการในการจดัการ นวตักรรมในส่วนนีอ้าจถือได้ว่าเป็นส่วน

ท่ีผู้บริโภคอาจไม่ทราบเลยว่าได้เกิดขึน้แล้ว เน่ืองจากนวตักรรมดงักล่าวเป็นสิ่งท่ีอยู่

ในองค์กร เป็นเร่ืองของการคิดหาวิธีในการจัดการกระบวนการการทํางานเพ่ือให้

ได้ผลลพัธ์ใหม่ๆ ท่ีดีขึน้เชน่ เพ่ือลดต้นทนุ เพิ่มผลผลิต เป็นต้น 

3. นวตักรรมในเร่ืองยุทธศาสตร์ หรืออาจเรียกได้ว่าคือรูปแบบแห่งการสร้างนวตักรรม

ในทุกๆด้านท่ีเก่ียวข้องกับสินค้าโดยมีจุดประสงค์เพ่ือเพิ่มคุณค่าให้กับผู้ บริโภค 

นวัตกรรมนีจ้ะแตกต่างกับนวัตกรรมในเร่ืองสินค้าและกระบวนการในการจัดการ

ตรงท่ีวา่นวตักรรมในเร่ืองยทุธศาสตร์จะไม่เก่ียวข้องโดยตรงกบัสินค้าและบริการ แต่

จะสมัผสัโดยตรงกบัผู้บริโภค นวตักรรมนีจ้ะเกิดเม่ือองค์กรได้เปล่ียนการเสนอความ

พอใจให้กบัผู้บริโภคในลกัษณะตา่งๆ ดงันี ้
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ภาพท่ี 2.3: The Elements of Strategy Innovation 

 

 

 

 

 

 

 

ดดัแปลงจาก: ทกัเกอร์, อาร์.บี.  (2552).  องค์กรแห่งการสร้างนวตักรรม.  แปลโดย สมพงษ์ สวุรรณจิตกลุ.  

กรุงเทพฯ: เอเอสทีวีผูจ้ดัการ,  37.   

- การบริการท่ีเพิ่มคณุคา่ใหมใ่ห้กบัผู้บริโภค (New Value Added Services) 

- วิธีการจดัจําหนา่ยแบบใหม ่(New Distribution Methods) 

- รูปแบบในการทําธุรกิจแบบใหม ่(New Business Models) 

- ชอ่งทางการตลาดใหม ่(Entering New Markets) 

- การสร้างตลาดใหม ่(Building New Markets) 

วรภทัร์ ภู่เจริญ (2550) ได้กําหนดประเภทนวตักรรมไว้หลายด้านด้วยกัน เช่น นวตักรรม

ด้านสินค้า กระบวนการ การบริการ การตลาด การเงิน ศิลปะ การบริหารจดัการ และ ความคิด 

เป็นต้น ซึง่ในแตล่ะด้านสามารถแบง่นวตักรรมจากรูปแบบการสร้างนวตักรรมได้ 2 แบบ คือ 

1. นวตักรรมท่ีเปล่ียนแปลงแบบก้าวกระโดด (Radical/Disruptive Innovation) ซึ่งเป็น

นวตักรรมท่ีสร้างความเปล่ียนแปลงจากเดิมอย่างสิน้เชิง ไม่เก่ียวข้องกบัวิธีการเดิมท่ี

มีอยู่ หรืออาจกล่าวได้ว่าเป็นนวัตกรรมท่ีเพิ่งค้นพบ (Breakthrough Innovation) 

หรือ นวตักรรมท่ีไม่ได้ทําต่อเน่ืองจากสิ่งอ่ืน (Discontinuous Innovation)(แคทซ์, 

Strategic  innovation 
includes 

Building New Market 

New Distribution Methods New Value Added 

New Business 

Entering New Markets 



24 
 

 
 

2549) โดยนวตักรรมประเภทนีคื้อกระบวนการนําเสนอสิ่งใหม่ท่ีใหม่อย่างแท้จริงสู่

สงัคม โดยการเปล่ียนแปลงคา่นิยม (value) ความเช่ือเดิม (belief) ตลอดจนระบบ

คณุค่า (value system) ของสงัคมอย่างสิน้เชิง เป็นลกัษณะการเปล่ียนแปลงของ

นวตักรรมจากรูปแบบเดมิของผลิตภณัฑ์และกระบวนการไปสู่รูปแบบใหม่ ซึ่งมีความ

แตกตา่งจากวิธีการเดิมสู่นวตักรรมภายใต้กรอบการดําเนินงานใหม่ เป็นนวตักรรมท่ี

มีลักษณะสร้างการเปล่ียนแปลงพืน้ฐานในกิจกรรมขององค์กร และ Damanpour 

(1996) ยังกล่าวว่าการสร้างนวัตกรรมแบบก้าวกระโดดจะสามารถสร้างความ

แตกตา่งอยา่งมากกบัวิธีปฏิบตัท่ีิมีอยู่ด้วย 

2. นวัตกรรมแบบค่อยเป็นค่อยไป ( Incremental/Evolutionary Innovation) คือ 

นวตักรรมท่ีใช้ประโยชน์จากสิ่งเดิมท่ีมีอยู่แล้ว กล่าวคือเป็นการปรับปรุงสินค้าหรือ

บริการอยู่แล้วให้ดีขึน้ หรือ เพ่ือจุดประสงค์อ่ืน เป็นลักษณะการเปล่ียนแปลงของ

นวตักรรมจากรูปแบบเดิมของผลิตภัณฑ์และกระบวนการไปสู่รูปแบบใหม่อย่างเป็น

ลําดบัขัน้ หรือเปล่ียนแปลงไปเพียงบางส่วนโดยมีการพฒันามาจากรูปแบบเดิม แต่

โครงสร้างโดยรวมยงัคงเดิมไม่เปล่ียนแปลง Damanpour (1996) กล่าวว่า การสร้าง

นวัตกรรมแบบนีจ้ะสร้างความแตกต่างกับวิธีปฏิบัติท่ีมีอยู่ในระดับท่ีลดลงจาก

นวตักรรมแบบก้าวกระโดด 

โดยปกติแล้ว นวตักรรมส่วนเพิ่ม และนวตักรรมท่ีสร้างความเปล่ียนแปลงโดยสิน้เชิงเป็น

สิ่งท่ีมกัเกิดควบคูก่นั โดยทิศทางในการสร้างนวตักรรมนัน้มกัเกิดจากสร้างนวตักรรมส่วนเพิ่มเป็น

เวลานาน และมีนวตักรรมท่ีสร้างความเปล่ียนแปลงโดยสิน้เชิงแทรกเป็นระยะ (แคทซ์, 2549) 

นอกจากนี ้ดนยั เทียนพฒุ (2551) ได้แบง่นวตักรรมออกเป็น 3 ประเภทคือ 

1. นวตักรรมสินค้า (Product Innovation) มกัเป็นการใช้เทคโนโลยีชัน้สูง หรือความรู้

ใหมอ่อกมาเป็นสินค้าหรือบริการใหม่ 

2. นวตักรรมกระบวนการ (Process Innovation) หมายรวมถึงกระบวนการผลิตและ

กระบวนการทางธุรกิจตา่งๆท่ีสามารถเพิ่มขีดความสามารถเหนือคูแ่ข่งได้ 
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3. นวตักรรมธุรกิจ-ความรู้ (Business-Knowledge Innovation) ซึ่งนวตักรรมประเภทนี ้

จะรวมถึงนวตักรรมการตลาด (Marketing Innovation) และนวัตกรรมการจัดการ 

(Management Innovation) 

ภาณุ ลิมมานนท์ (2551) ได้แบ่งประเภทของนวตักรรม (Type of Innovation) ซึ่งแบ่ง

ประเภทหลกัๆ อยู ่3 ประเภทคือ  

1. นวัตกรรมกระบวนการ(Process Innovation) นวัตกรรมกระบวนการเข้ามามี

ความสําคญัในเร่ืองคณุภาพ และการพฒันาอย่างต่อเน่ือง พยายามปรับปรุงระบบ

การทํางานนําไปสูก่ระบวนการท่ีดีกว่า ให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ 

2. นวัตกรรมสินค้าและบริการ(Product/Service Innovation) คือ วิธีการพัฒนา 

ปรับปรุง คณุลกัษณะจากท่ีเป็นอยูใ่นสินค้าและบริการ เร่งนําเสนอสินค้าใหม่สู่ตลาด

เร็วกว่าคู่แข่ง ขณะเดียวกันก็จะต้องรักษา และมีการปรับปรุงสินค้าอยู่เสมอ เพ่ือ

ไมใ่ห้ขาดความตอ่เน่ืองในสินค้าและบริการ 

3. นวตักรรมกลยุทธ์หรือธุรกิจ (Strategic Innovation) การเปล่ียนแปลงทางกลยุทธ์

จําเป็นต้องมีองค์ประกอบเพ่ือนําไปสู่ความสําเร็จของนวตักรรมกลยุทธ์มี 3 ประการ 

คือ 

3.1 การสร้างมิติของการบริหารสินค้าและบริการให้เกิดความแตกตา่ง และโดดเด่น 

นอกเหนือจากการพฒันาสินค้าและบริการใหม่ 

3.2 การสร้างกฎเกณฑ์ใหม ่พืน้ท่ีทางการตลาดใหม ่

3.3 การสร้างกรอบ และขอบเขตของการครอบครอง เพ่ือการสร้างภมูิคุ้มกนั 
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Moeller, Stolla, and Doujak (2008) เสนอว่ารูปแบบของนวตักรรมนัน้มี 5 รูปแบบ

ด้วยกนั ดงัภาพท่ี 2.4 

ภาพท่ี 2.4: Forms of Innovation 

 

ดดัแปลงจาก : Moeller et al. (2008).  Strategic Innovation Building New Growth Businesses,  15. 

จากภาพท่ี 2.4 จะเห็นว่า นวตักรรมทางกลยทุธ์เป็นนวตักรรมประเภทหนึ่ง หมายถึง การ

สร้างกลยุทธ์ใหม่ๆ ซึ่งการสร้างนวตักรรมนีอ้าจทําได้โดยสร้างกลยุทธ์การเติบโต สร้างประเภท

สินค้า บริการและรูปแบบธุรกิจใหม่ (Palmer and Kaplan, 2007) คือ การสร้างส่วนผสมใหม่ๆ ท่ี

เกิดจากคําถาม 3 คําถามทางธุรกิจวา่ อะไร(อะไร คือ ความต้องการท่ีจะสร้างความพึงพอใจให้กบั

ลกูค้าได้ รวมทัง้อะไร คือ คณุคา่ท่ีองค์กรเสนอให้กับลูกค้า) ใคร(ใคร คือ ลูกค้าขององค์กร) และ

อย่างไร(องค์กรจะส่งมอบคณุคา่เพ่ือสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้

อย่างไร) โดยการเปล่ียนแปลงนีก้่อให้เกิดคณุค่าใหม่แก่ผู้บริโภค ลูกค้าและองค์กร และเป็นการ

เปล่ียนการเลน่เกมส์ในการแขง่ขนัไปสูแ่บบใหมด้่วย 

 

 

Market 
Innovation 

>> New target 
groups: New 
market segments, 
new regions 

Technological 
Innovation 

>> New 
Technologies in 
service delivery 

Strategic 
Innovation 

>> New, untested 
business concepts 

Process 
Innovation 

>> Redesign of 
business 
processes 

Product 
Innovation 

>> New products 
and service, line 
extensions 



27 
 

 
 

ภาพท่ี 2.5: The Seven Dimensions of Strategic Innovation 

 

            

 

ดดัแปลงจาก: Palmer and Kaplan. (2007). A Framework for Strategic Innovation: Blending Strategy 

and Creative Exploration to Discover Future Business Opportunities. California: InnovationPoint,  6.  

ภาพท่ี 2.5 แสดงถึงโครงสร้างนวตักรรรมทางกลยุทธ์ประกอบกัน 7 ด้านท่ีก่อให้เกิด กล

ยทุธ์การเติบโตใหม่ๆ สินค้าและบริการใหม่ คู่ค้าใหม่ ตลาดใหม่ รูปแบบธุรกิจใหม่ ความสมัพนัธ์

ใหม่ และการปฏิบตัิงานแบบใหม่ ซึ่งล้วนแต่เพิ่มความสามารถในการแข่งขันขององค์กรทัง้สิน้ 

นอกจากนี ้หากกระบวนการดงักลา่วสามารถเกิดขึน้ได้อย่างตอ่เน่ือง และซํา้ๆ จะทําให้องค์กรก้าว

ไปสูน่วตักรรมอยา่งยัง่ยืนได้ 

พงษ์ ผาวิจิตร (2548) เสนอว่า ประเภทของนวัตกรรมมีอยู่สองชนิดหลกัๆ ด้วยกัน โดย

แบง่ตามระดบัของนวตักรรม ตารางท่ี 2.1 ได้เป็น 
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ตารางที่ 2.1: ระดบัของนวตักรรมแบง่ออกเป็น 5 ระดบั  

 

ดดัแปลงจาก: พงษ์ ผาวิตร. (2548). 42นวตักรรมทางธุรกิจ กรุงเทพฯ: เนชัน่บุ๊คส์. 

1. นวตักรรมด้านเทคนิคหรือสินค้าท่ีมีความแปลกใหม ่เป็นนวตักรรมท่ีอยูใ่นระดบัท่ี 4-5 

2. นวตักรรมใหมใ่นการทําธุรกิจ เป็นนวตักรรมท่ีอยูใ่นระดบัท่ี 1-3 

นอกจากนี ้นวัตกรรมยังสามารถแบ่งประเภทได้อีก โดยตวันวัตกรรมเองมีหลากหลาย

รูปแบบทัง้นวตักรรมเชิงเทคโนโลยี (Technological innovation) นวตักรรมเชิงการจดัการ (non-

technical innovation) ซึ่งเป็นการสร้างรูปแบบทางธุรกิจ (Business model) ขึน้ใหม่ นวตักรรม

เชิงการออกแบบ และนวตักรรมทางการตลาด นอกจากนี ้นวตักรรมยงัรวมไปถึงการค้นพบวิธีใช้

ใหม ่ตลาดใหมสํ่าหรับสินค้าและบริการเดมิท่ีมีอยู ่(ปรีดา ยงัสขุสถาพร, 2548)   

  กล่าวโดยสรุปแล้วพบว่า ประเภทของนวัตกรรมจะแบ่งเป็น 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

นวตักรรมสินค้าและบริการ นวตักรรมกระบวนการ และนวตักรรมทางธุรกิจ ซึ่งในแต่ละประเภท

นัน้สามารถสร้างรูปแบบของการเกิดนวัตกรรมได้ 2 รูปแบบคือ การเกิดนวัตกรรมแบบค่อยเป็น

คอ่ยไป และก้าวกระโดด ซึง่มกัเกิดควบคูก่นัภายในนวตักรรมประเภทหนึง่ๆ 

• ระดบัการหาแนวทางแก้ปัญหาธุรกิจที่งา่ย และเกิดมากที่สดุ 
โดยตัง้ข้อสงัเกต และท าวิจยัแตล่ะบคุคลอยา่งไมเ่ป็นทางการ  

ระดับที่ 1 Simple Solution 

• ระดบัที่มีการเชื่อมตอ่นวตักรรมของบคุคลที่ไมเ่ป็นทางการให้
เป็นระบบมากขึน้  

ระดับที่ 2 System Solution  

• ระดบัที่มีการลงทนุค้นหาแนวทางแก้ปัญหาในปัจจบุนัหรือ
แสวงหาโอกาสใหม ่เชน่ การพฒันาธุรกิจใหม่ๆ   

ระดับที่ 3 Inventive Solution  

• ระดบัของการวิจยั ค้นหา อยา่งเป็นเร่ืองราว เชน่ การทดลอง
ในห้องปฏิบตัิการ  

ระดับที่ 4 Radical Invention  

• ระดบัของการค้นพบอะไรใหม่ๆ   ระดับที่ 5 Totally New Phenomena  
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2.2.1.3 เกณฑ์ในการพิจารณาความเป็นนวตักรรม 

จากหนงัสือกอบกู้ธุรกิจตามแนวคิดผู้บริหารยคุใหม่ (อิมเมจเอ็นเตอร์ไพรส์ , 2548) กล่าว

ว่า การพิจารณาว่าความคิดหรือการกระทํานัน้ๆ เป็นนวตักรรมหรือไม่ มีเกณฑ์ในการพิจารณา 4 

ประการคือ 

1. จะต้องเป็นสิ่งใหม่ทัง้หมดหรือบางส่วน ซึ่งจะต้องเป็นสิ่งท่ีไม่เคยมีใครทํามาก่อนใน

การแก้ปัญหาหรือปรับปรุงการดําเนินงานในปัจจบุนั 

2. มีการนําวิธีการจดัระบบมาใช้ โดยต้องมีการวิเคราะห์องค์ประกอบตา่งๆให้ละเอียดถ่ี

ถ้วนก่อนจงึจะทําการเปล่ียนแปลง โดยสิ่งท่ีนํามาใช้อาจเป็นสิ่งท่ีคิดค้นขึน้มาเองหรือ

ตอ่ยอดจากความคดิของแหลง่อ่ืนก็ได้ 

3. มีการพิสจูน์แล้วว่าก่อให้เกิดการดําเนินธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพสงูขึน้ เช่น ในบางกรณี

นวตักรรมท่ีคิดขึน้ก่อให้เกิดคา่ใช้จ่ายมากกว่าผลลพัธ์ท่ีจะได้ก็ไม่ถือว่าเป็นนวัตกรรม

ท่ีดี เหมาะสม 

4. ยงัไมเ่ป็นสว่นหนึง่ของระบบปัจจบุนั หมายถึง ยงัอยู่ในระหว่างทดลองใช้ หรือทดลอง

ตลาด หากนวตักรรมถกูนําไปใช้อยา่งแพร่หลายแล้วก็ไมถื่อเป็นนวตักรรมอีกตอ่ไป 

 

2.2.1.4 นิยามของนวตักรรมท่ีใช้ในงานวิจยั 

จากคํานิยามทัง้หมดข้างต้นผู้ วิจัยได้ทําการเรียบเรียง และ เสนอขอบเขตของคําว่า

นวตักรรมท่ีใช้ในงานวิจยันี ้หมายถึง ผลของการปฏิบตัิงานท่ีก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงใหม่ และ

เป็นผลให้เกิดคณุคา่ใหม่ๆ ออกมาสู่ตลาด โดยคณุคา่นัน้อาจเป็นคณุคา่ท่ีเกิดจากการจดัการสิ่งท่ี

อยู่ในรูปแบบใหม่หรือเป็นคุณค่าท่ีคิดขึน้เองใหม่ทัง้หมดก็ได้  โดยในงานวิจัยนีจ้ะมุ่งเน้นไปท่ี

นวตักรรมในด้านธุรกิจ กล่าวคือ นวตักรรมท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการสร้างและส่ือสารคณุคา่ใหม ่

ท่ีผู้บริโภคสมัผสัได้ ซึ่งเป้าหมายหลกัคือ ก่อให้เกิดนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่งความหมายของ

นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ จะกลา่วถึงในหวัข้อนิยามของนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 
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2.2.2 แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบทางธุรกิจ 

2.2.2.1 ความหมายของรูปแบบทางธุรกิจ 

ความหมายของรูปแบบธุรกิจมีหลากหลายนักวิชาการให้ความหมายซึ่งเหมือนหรือ

แตกตา่งกนัออกไป ทกุๆ องค์กรตา่งก็มีรูปแบบธุรกิจ แตจ่ะตา่งกนัก็เพียงว่าองค์กรจะมีการอธิบาย

รูปแบบธุรกิจในรูปแบบใด ชัดเจน มีลายลักษณ์อักษรหรือเป็นเพียงแค่ภาพคิดในใจเท่านัน้ 

(Chesbrough, 2007) รูปแบบธุรกิจท่ี Chesbrough ตีความออกมาหมายถึง กรอบความคิดท่ีเป็น

ประโยชน์ต่อผลลัพธ์ทางเศรษฐกิจ รูปแบบธุรกิจท่ีพบจะมีหน้าท่ีหลัก 2 ประการคือ Value 

Creation และ Value Capture 

1. Value Creation คือ การสร้างคุณค่าให้เกิดขึน้ โดยการระบุกิจกรรมทัง้หมด 

นบัตัง้แตเ่ร่ิมได้ส่วนประกอบหรือวตัถดุิบมาจนกระทัง่นําไปสร้างความพึงพอใจหรือ

ตอบสนองความต้องการแก่ผู้บริโภค ซึง่กิจกรรมดงักลา่วจะส่งผลให้สินค้าหรือบริการ

นัน้ๆ มีคณุคา่เพิ่มขึน้ 

2. Value Capture คือ การได้รับประโยชน์จากคณุค่าท่ีสร้างขึน้ข้างต้น จากการระบุ

ทรัพยากร สินทรัพย์ หรือสถานะของการทํากิจกรรมนัน้ๆ ซึ่งเป็นสิ่งท่ีสร้างความ

ได้เปรียบทางการแขง่ขนัให้กบัองค์กร 

นอกจากนี ้Osterwalder and Pigneur (2010) ยงักล่าวว่านอกจากหน้าท่ีหลกั 2 ประการ

ข้างต้นแล้ว รูปแบบธุรกิจยงัอธิบายถึงการสง่มอบคณุคา่ (Value Deliver) ขององค์กรด้วย  

Chesbrough and Rosenbloom (2002) ได้ให้นิยามรูปแบบธุรกิจซึ่งประกอบไปด้วย 6 

องค์ประกอบ คือ 

1. Value Proposition คือ คณุคา่ท่ีสร้างขึน้มาจากสิ่งท่ีองค์กรนําเสนอให้กับผู้บริโภค 

โดยคณุค่านัน้คือคณุคา่ท่ีองค์กรคิดว่าจะเป็นคณุค่าของผู้บริโภคท่ีมีต่อองค์กร หรือ

มลูคา่เพิ่มท่ีผู้บริโภคได้รับจากสินค้าหรือบริการ 
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2. Target  Market คือ กลุม่เป้าหมายหรือสว่นตลาดท่ีองค์กรต้องการให้รับรู้สิ่งท่ีองค์กร

นําเสนอ หรือ กลุม่ผู้ ใช้ท่ีเห็นว่าจดุมุ่งหมายของสินค้าและบริการเป็นประโยชน์ จึงใช้

สิ่งนัน้เพ่ือจดุประสงค์อยา่งใดอยา่งหนึง่ 

3. Value Chain หรือ หว่งโซ่คณุคา่ คือ โครงสร้างท่ีองค์กรใช้ในการสร้างและส่งตอ่สิ่งท่ี

องค์กรต้องการนําเสนอ ครอบคลุมตัง้แต่ขัน้ตอนการรับวตัถุดิบ การผลิต ไปจนการ

จําหนา่ยถึงมือของผู้บริโภค รวมทัง้กําหนดสินทรัพย์ท่ีจําเป็นตอ่ห่วงโซ่คณุคา่ รวมไป

ถึงซพัพลายเออร์ และลกูค้าขององค์กรด้วย 

4. Revenue Mechanism คือ การระบุวิธีการหรือกลไกท่ีองค์กรได้รับรายได้เข้ามา 

รวมทัง้ประมาณการโครงสร้างต้นทนุ (Cost Structure) และศกัยภาพในการทํากําไร 

(Profit Potential) ท่ีเป็นไปได้ของสิ่งท่ีนําเสนอ ซึ่งสอดคล้องกับคณุค่า และห่วงโซ่

คณุคา่ท่ีเลือกใช้ 

5. Value Network หรือ Ecosystem คือ ตําแหน่งขององค์กรภายในเครือข่ายคณุค่า 

โดยเช่ือมโยงซัพพลายเออร์ ลูกค้า รวมไปถึงองค์กรท่ีผลิตสินค้าหรือบริการท่ีใช้

ร่วมกนั และคูแ่ขง่ขนัขององค์กร 

6. Competitive Strategy คือ การกําหนดกลยทุธ์การแข่งขนัเพ่ือเพิ่มขีดความสามารถ

ให้องค์กรมีความได้เปรียบเหนือกว่าคูแ่ขง่ขนั 

Magretta (2002) กล่าวว่า รูปแบบธุรกิจท่ีดีจะต้องตอบคําถามว่า ใครคือลกูค้า อะไรคือ

คุณค่าท่ีลูกค้าต้องการ องค์กรจะสร้างรายได้ให้กับธุรกิจอย่างไร และองค์กรจะส่งมอบคุณค่า

ให้กบัลกูค้าอย่างไร ภายใต้ต้นทนุท่ีเหมาะสม ซึ่งจากคําถามดงักล่าวสามารถสรุปเป็นหวัข้อได้ว่า

รูปแบบธุรกิจประกอบไปด้วย 

1. Customer Definition คือ การให้นิยามวา่ลกูค้าเป้าหมายขององค์กรคือใคร 

2. Value to Customer คือ คณุคา่ท่ีองค์กรสร้างเพื่อมอบให้แก่ลกูค้า 

3. Revenue Logic คือ วิธีการสร้างรายได้ให้กบัองค์กร 
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4. Economic Logic คือ พิจารณาเก่ียวกบัต้นทนุ เศรษฐกิจท่ีเหมาะสมในการดําเนิน

กิจการขององค์กร. 

Johnson, Christensen, and Kagermann (2008) กล่าวว่ารูปแบบธุรกิจประกอบไปด้วย

สว่นประกอบท่ีเช่ือมถึงกนัในการสร้างและสง่มอบคณุคา่ 4 สว่น แสดงในภาพท่ี 2.6 ดงันี ้

1. Customer Value Proposition (CVP) คือ  คุณค่าท่ีองค์กรสร้างให้กับผู้บริโภค 

กล่าวคือ วิธีท่ีจะช่วยผู้บริโภคให้ทํางานได้สําเร็จ (Job Done) โดยงานหมายถึง 

ปัญหาท่ีผู้บริโภคต้องการการแก้ไขหรือตอบสนอง เม่ือองค์กรเข้าใจงานท่ีผู้บริโภค

ต้องการ องค์กรก็จะสามารถออกแบบสิ่งท่ีจะนําเสนอเพ่ือตอบสนองความต้องการ

นัน้ได้ 

2. Profit Formula หรือ โครงสร้างกําไร คือ แผนงานท่ีจะบอกว่าองค์กรสร้างคณุคา่และ

สง่คณุคา่อยา่งไรไปยงัผู้บริโภค ซึง่จะประกอบไปด้วย 

2.1 Revenue Model คือ รูปแบบการได้รายได้ท่ีมาจาก ราคาคณูด้วยปริมาณขาย 

2.2 Cost Structure เป็นโครงสร้างต้นทนุท่ีอาจอยู่ในรูปของต้นทนุทางตรง ต้นทุน

ทางอ้อม และการประหยดัเชิงขนาด แตโ่ครงสร้างต้นทนุท่ีมีความสําคญัท่ีสดุคือ 

ต้นทนุในสว่นของ Key Resource ซึง่จะกลา่วถึงตอ่ไป 

2.3 Margin Model คือ โครงสร้างต้นทนุหรือปริมาณขายท่ีคาดหวงัเพ่ือให้ได้กําไรท่ี

องค์กรต้องการ 

2.4 Resource Velocity คือ ความเร็วในการหมนุเวียนสินค้าคงคลงั สินทรัพย์คงท่ี 

และสินทรัพย์อ่ืนๆ ท่ีองค์กรต้องการ นอกจากนี ้ยงัรวมถึงความสามารถในการ

ใช้วตัถดุบิอยา่งมีประสิทธิภาพให้เหมาะสมกบัปริมาณขาย และกําไรท่ีวางไว้ 

อยา่งไรก็ดี โครงสร้างกําไรมกัเร่ิมจากการกําหนดราคาท่ีต้องใช้ในการส่งคณุคา่ท่ี

องค์กรสร้างให้กับผู้บริโภคก่อน จากนัน้ย้อนกลับไปพิจารณาว่าอะไรคือต้นทุนผัน

แปร และกําไรเบือ้งต้น(Gross Margin) ท่ีต้องมี หลังจากนัน้พิจารณาขนาดและ

ความเร็วในการหมนุเวียนสินค้า เพ่ือให้ได้กําไรท่ีองค์กรต้องการ 
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3. Key Resources คือ สินทรัพย์ขององค์กรเช่น พนักงาน(People) เทคโนโลยี

(Technology) คู่ค้า(Partnership) สินค้า สิ่งอํานวยความสะดวก อปุกรณ์ต่างๆ ช่อง

ทางการจดัจําหน่าย(Channel) หรือแม้กระทัง้ตราสินค้า(Brand) ก็ถือเป็นสินทรัพย์

ขององค์กรท่ีใช้ในการสร้างและสง่มอบคณุคา่อนัเป็นประโยชน์ตอ่กลุ่มเป้าหมายและ

องค์กร ซึ่ง Key Resources แตกต่างจาก Generic Resources ในส่วนท่ีทุกๆ 

องค์กรจะมี Generic Resources ซึ่งไม่ได้สร้างความแตกตา่งทางการแข่งขนัแต่

อย่างใด แต่ Key Resources จะเป็นแหล่งท่ีมีคา่ท่ีองค์กรหนึ่งๆ พึงมีเพ่ือสร้างความ

ได้เปรียบทางการแขง่ขนัเม่ือเทียบกบัคูแ่ขง่ขนั 

4. Key Processes คือ องค์กรท่ีประสบความสําเร็จนัน้จะมี กระบวนการในส่งมอบ

คุณค่า 2 ส่วนคือ การบริหารและการจัดการ รวมไปถึงการฝึกฝนพนักงาน การ

พฒันา(R&D) การผลิต(Manufacturing) การจดัทํางบการเงิน การวางแผนงาน การ

ขาย การตลาด การบริการ รวมทัง้กฎและบรรทดัฐานขององค์กรด้วย ซึ่งกระบวนการ

ดงักลา่วใช้ในการเพิ่มขนาดและความสามารถขององค์กร 

ทัง้ 4 ส่วนข้างต้นล้วนเป็นส่วนประกอบท่ีสําคญัต่อธุรกิจ ใน 2 ส่วนแรกคือ CVP และ 

Profit Formula เป็นการกําหนดคณุคา่ท่ีจะมอบให้ผู้บริโภคและองค์กร ส่วน Key Resources และ 

Key Processes เป็นการอธิบายวิธีในการสง่มอบคณุคา่ไปยงัผู้บริโภคและองค์กร  
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CUSTOMER  VALUE  PROPOSITION (CVP) 

- Target Customer 

- Offering 

- Job To Be Done 

ภาพท่ี 2.6: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจ 

 

   

  

                

 

ดดัแปลงจาก: Johnson et al. (2008). Reinventing Your Business Model ใน Harvard Business Review,  

5.  

 Lindgardt, Reeves, Stalk, and Deimler (2009) กล่าวว่า รูปแบบธุรกิจประกอบด้วย 2 

สว่นหลกั ซึง่ในแตล่ะสว่นจะประกอบไปด้วยหนว่ยย่อยอีก 3 องค์ประกอบ ดงันี ้

1. Value Proposition เป็นการตอบคําถามว่า อะไรคือสิ่งท่ีองค์กรต้องการนําเสนอ โดย

สะท้อนถึงมมุมอง 3 ด้าน คือ 

1.1 Target Segment หมายถึง กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใดท่ีองค์กรต้องการนําเสนอ

คณุค่า รวมทัง้ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มดงักล่าวในจุดไหนท่ีองค์กร

ต้องการตอบสนอง 

PROFIT  FORMULA 

      - Revenue Model 

      - Cost Structure 

      - Margin Model 

      - Resource Velocity 

KEY  PROCESSES 

      - Processes 

      - Rules and Metrics 

      - Norms 

 

 

 

KEY  RESOURCES 

      - People 

      - Technology, Products 

      - Equipment 

      - Information 

      - Channels 

      - Partnerships, Alliances 

      - Brand 
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1.2 Product or Service Offering คือ อะไรคือสินค้าหรือบริการท่ีองค์กรนําเสนอแก่

ผู้ บริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการ รวมทัง้ทําให้เกิดความพึงพอใจต่อ

ผู้บริโภค 

1.3 Revenue Model คือ องค์กรได้รับสิ่งตอบแทนอย่างไรจากการนําเสนอสินค้า

หรือบริการนัน้ๆ 

2. Operating Model เป็นการตอบคําถามว่า รูปแบบการส่งมอบสิ่งท่ีองค์กรต้องการ

นําเสนอเป็นอยา่งไร  ซึง่ประกอบไปด้วย 3 แนวทาง คือ 

2.1 Value Chain คือ โครงสร้างการส่งมอบขององค์กรสู่ผู้บริโภคเป็นอย่างไร ตัง้แต่

ต้นกระบวนการจนถึงมือผู้บริโภค อะไรคือสิ่งท่ีองค์กรต้องทําภายในองค์กร ( In-

house) บ้าง อะไรคือสิ่งท่ีองค์กรต้องพึง่พาแหลง่อ่ืน (Outsource) บ้าง 

2.2 Cost Model คือ รูปแบบสินทรัพย์ และต้นทุนท่ีเก่ียวข้องกับการส่งมอบสิ่งท่ี

องค์กรต้องการนําเสนอเป็นอย่างไร 

2.3 Organization คือ องค์กรมีวิธีในการจดัการและพฒันาบคุลากรขององค์กรใน

การสนบัสนนุหรือส่งเสริมความสามารถทางการแข่งขนัขององค์กรกบัคูแ่ข่งขนั

อยา่งไร 
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ภาพท่ี 2.7: องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 6 ประการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ดดัแปลงจาก: Lindgardt et al.  (2009). Business Model Innovation When the Game Gets Tough, 

Change the Game.  The Boston Consulting Group,  2 

Osterwalder and Pigneur (2010) เสนอองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจออกมาในรูป 

Canvas ท่ีเรียกว่า The Business Model Canvas ซึ่งประกอบไปด้วยองค์ประกอบ 9 ประการ (9 

Building Blocks) แสดงในภาพท่ี 2.8 ได้แก่ 

 

 

 

 

 

A  Business  Model  Typically  Consists  of  Six  Components 

 

 

Organization Cost Model Value Chain 

Value Proposition 

Target 
Segment(s) 

Revenue 
Model 

Product or 
Service 

Business Model 
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ภาพท่ี 2.8: The Business Model Canvas  

Key Partners  
Key Activities 

 

Value 
Proposition 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

 
Key Resources 
 

Channels 

Cost Structure 
 

Revenue Streams 
 

ดดัแปลงจาก : Osterwalder and Pigneur . (2010). Business Model Generation. New Jersey: John 

Wiley & Sons,  44. 

1. Customer Segments หมายถึง กลุ่มคนหรือกลุ่มองค์กรท่ีแตกตา่งกนั ซึ่งเป็นกลุ่มท่ี

เป็นเป้าหมายขององค์กรในการเข้าถึงและนําเสนอ ซึ่งหมายรวมทัง้องค์กรจะสร้าง

คณุคา่ให้ใคร? และ ใครคือลกูค้าท่ีสําคญัท่ีสดุขององค์กร ลกูค้าเป็นหวัใจสําคญัของ

รูปแบบธุรกิจ ถ้าไมมี่ลกูค้า องค์กรก็ไม่สามารถอยู่รอดได้ เพ่ือให้องค์กรสามารถสร้าง

ความพงึพอใจให้เกิดได้นัน้ องค์กรจะต้องจดักลุ่มลกูค้าเป็นกลุ่มเฉพาะๆ ซึ่งพิจารณา

จากความต้องการท่ีเหมือนกัน ลักษณะพฤติกรรมท่ีเหมือนกันและทัศนคติต่างๆ 

จากนัน้องค์กรจจะต้องตัดสินใจเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีองค์กรต้องการเข้าถึง และ

กลุ่มเป้าหมายใดท่ีองค์กรไม่สนใจ ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายมีหลายประเภท อาทิ

เช่น กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มใหญ่ (Mass Market) กลุ่มเป้าหมายเฉพาะ (Niche 

Market) กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มๆ (Segmented) กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความแตกต่าง 

ไม่เก่ียวข้องกัน 2 กลุ่ม (Diversified) และกลุ่มเป้าหมายท่ีมาจากหลากหลายด้าน 

(Multi-sided Platforms or Multi-sided Markets)  

2. Value Propositions หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีสร้างคุณค่าให้กับกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายโดยเฉพาะ คุณค่าท่ีองค์กรนําเสนอนัน้เป็นสิ่งท่ีใช้ในการแก้ปัญหาหรือ

ตอบสนองความต้องการของลกูค้า โดยคณุค่าดงักล่าวอาจเป็นคณุค่าท่ีเป็นปริมาณ 
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เช่น ราคา ความรวดเร็วในการส่งมอบ หรือเป็นคุณค่าเชิงคุณภาพ เช่น รูปแบบ 

ประสบการณ์ของลูกค้า เป็นต้น โดยตวัอย่างเบือ้งต้นของคุณค่าท่ีให้แก่ลูกค้า คือ 

ความใหมท่ี่ลกูค้ายงัไมเ่คยได้รับมาก่อน (Newness) การใช้งานซึ่งปรับปรุงมาจากสิ่ง

ท่ี เคยมีมาก่อน ( Performance)  คุณค่า ท่ี เสนอใ ห้ เ ป็นความเฉพาะเจาะจง 

(Customization) ทําให้งานของลูกค้าสําเร็จ (Getting the Job Done) รูปแบบ 

(Design) ตราสินค้าหรือสถานะ (Brand/Status) ราคาท่ีอาจเสนอราคาท่ีต่ํากว่าแตไ่ด้

คณุคา่เทา่เดมิ (Price) ลดต้นทนุให้ลกูค้า (Cost Reduction) ลดความเส่ียงท่ีเกิดจาก

การซือ้สินค้าหรือบริการ (Risk Reduction) การเข้าถึงลกูค้า ซึ่งเกิดจากนวตักรรมทาง

รูปแบบธุรกิจหรือเทคโนโลยีใหม่ๆ  หรือทัง้สองอยา่ง (Accessibility) และความสะดวก

ในการใช้ (Convenience/Usability) เป็นต้น 

3. Channels หมายถึง การส่ือสารขององค์กรเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลกูค้าและส่งมอบคณุคา่

แก่กลุ่มลกูค้านัน้ได้ การส่ือสาร (Communication) การกระจายสินค้า (Distribution) 

และช่องทางการขาย (Sales Channels) เป็นส่วนท่ีองค์กรจะต้องเผชิญกับลูกค้า 

ช่องทางเป็นจดุท่ีองค์กรสามารถเข้าถึงลกูค้า (Customer Touch Points) ซึ่งเป็นส่วน

สําคญัในการสร้างประสบการณ์ให้ลกูค้าได้ ชอ่งทางท่ีเข้าถึงลกูค้านัน้ องค์กรสามารถ

ลือกได้ว่าจะเข้าถึงโดยใช้ช่องทางขององค์กรเอง (Owned Channels)หรือผ่านทางคู่

ค้าธุรกิจ (Partner Channels) หรือใช้ทัง้ 2 ทาง โดยหากผ่านทางช่องทางขององค์กร

เอง แบง่เป็นทางตรงและทางอ้อม ซึ่งทางตรงคือผ่านทางเว็ปไซต์ขององค์กรหรือการ

ขายโดยองค์กรเอง หรือทางอ้อม ซึ่งหมายถึงผ่านทางร้านค้าปลีกขององค์กรท่ีบริหาร

โดยองค์กรเอง เป็นต้น แต่หากผ่านทางคู่ค้าขององค์กร เช่น ร้านค้าส่ง ร้านค้าปลีก 

เว็ปไซต์ของคูค้่า เป็นต้น นอกจากนีช้อ่งทางยงัแบง่เป็น 5 ชว่ง ประกอบด้วย  

3.1 Awareness ทําอย่างไรจึงจะสร้างการรับรู้ เพิ่มความสนใจในตวัสินค้าหรือ

บริการขององค์กรให้มากขึน้ 

3.2 Evaluation ทําอยา่งไรท่ีองค์กรจะชว่ยลกูค้าในการประเมินคณุคา่ขององค์กร 

3.3 Purchase ทําอยา่งไรให้ลกูค้าซือ้สินค้าหรือบริการขององค์กร 
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3.4 Delivery องค์กรสง่คณุคา่ให้ลกูค้าได้อยา่งไร 

3.5 After Sales องค์กรทําอยา่งไรเพ่ือสง่เสริมบริการหลงัการขายแก่ลกูค้า 

4. Customer Relationships หมายถึง ความสมัพนัธ์ท่ีองค์กรมีตอ่กลุ่มลกูค้าโดยเฉพาะ 

ซึง่ความสมัพนัธ์อาจเป็นได้ตัง้แตแ่บบรายบคุคลไปจนกระทัง่ใช้ระบบอตัโนมตัิ ซึ่งการ

สร้างความสมัพนัธ์จะเป็นแบบไหนนัน้ขึน้กบั การได้รับลกูค้ามา การเก็บรักษาลกูค้า

ให้คงอยู่กับองค์กร และความต้องการการเพิ่มการขายให้มากขึน้ ซึ่งการสร้าง

ความสมัพนัธ์นัน้อาจเป็นความสมัพนัธ์บริการตนเอง (Self-Service) ซึ่งองค์กรจะไม่

สร้างความสัมพันธ์โดยตรงกับลูกค้า ให้ลูกค้าช่วยเหลือตนเอง หรือาจเป็น

ความสมัพนัธ์แบบรายบคุคล (Personal Assistance) ซึ่งคือการความสมัพนัธ์โดยใช้

คนเมีปฏิสมัพนัธ์เพ่ือช่วยเหลือลกูค้าในเร่ืองตา่งๆอาจผ่านทาง Call Center หรือ  E-

mail เป็นต้นหรือในบางครัง้อาจเป็น Automated Service ซึ่งเป็นการสร้าง

ความสมัพนัธ์โดยใช้ระบบอตัโนมตัิเข้ามาช่วย นอกจากนีมี้การสร้างชมุชนลกูค้าของ

องค์กรซึ่งส่วนใหญ่มกัจะอยู่ในรูปของชุมชนออนไลน์ท่ีใช้ในการแลกเปล่ียนความรู้ 

และช่วยกันแก้ปัญหา นอกจากนีย้งัทําให้องค์กรเข้าใจความต้องการของลูกค้ามาก

ขึน้ด้วย ยิ่งไปกว่านัน้ยงัมีความสมัพนัธ์แบบร่วมกันสร้าง (Co-Creation) ซึ่งเป็นการ

สร้างคุณค่าร่วมกันโดยองค์กรและลูกค้า ซึ่งการสร้างความสัมพันธ์แบบนีเ้ป็น

ความสมัพนัธ์ท่ีเหนือกวา่ความสมัพนัธ์ในแบบอ่ืนๆ 

5. Revenue Streams หมายถึง รายได้ท่ีองค์กรสร้างจากลูกค้าแต่ละกลุ่ม ถ้าลูกค้า

เปรียบเป็นหวัใจของรูปแบบธุรกิจแล้ว รายได้ก็ถือเป็นเส้นเลือดใหญ่ซึ่งมีความสําคญั

ตอ่องค์กรเช่นกนั รูปแบบธุรกิจจะเก่ียวข้องกบัชนิดของกระแสรายได้ท่ีแตกต่างกัน 2 

ประเภท คือ 

5.1 รายได้ทางธุรกรรม (Transaction Revenues) ซึ่งเกิดจากการจ่ายเงินเพียงครัง้

เดียว 

5.2 รายได้ท่ีเกิดขึน้ซํา้ (Recurring Revenues) เกิดจากการจ่ายเงินอย่างต่อเน่ือง

ตัง้แตส่ง่มอบคณุคา่ไปจนหลงัซือ้สินค้า  
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การสร้างกระแสรายได้มีหลายทางด้วยกนั อาทิเช่น การขายสินทรัพย์ (Asset Sale) 

คา่ธรรมเนียมการใช้บริการ (Usage Fee) คา่สมาชิก (Subscription Fees) คา่ยืมคา่

เช่า (Lending/Renting/Leasing) ค่าลิขสิทธ์ิ (Licensing) ค่านายหน้า (Brokerage 

Fees) ค่าโฆษณา (Advertising) เป็นต้น นอกจากนีก้ระแสรายได้อาจเก่ียวข้องกับ

การตัง้ราคาท่ีแตกต่างกนั ซึ่งอาจเป็นการตัง้ราคาแบบคงท่ี (Fixed Menu Pricing) 

หรือ การตัง้ราคาแบบพลวตั (Dynamic Pricing) 

6. Key Resources หมายถึง สินทรัพย์ท่ีสําคญัท่ีสดุท่ีองค์กรมีเพ่ือดําเนินรูปแบบธุรกิจ

ได้ สินทรัพย์ดงักล่าวนัน้ทําให้องค์กรสามารถสร้าง เสนอ คณุคา่ เข้าถึงตลาด รักษา

ความสมัพนัธ์กบัลกูค้า และได้รับรายได้เข้ามาได้ ถ้ารูปแบบธุรกิจตา่งกนั สินทรัพย์ท่ี

ต้องการก็จะแตกตา่งกนัด้วย โดยสินทรัพย์อาจแบง่เป็นหมวดหมไูด้คือ สินทรัพย์ทาง

กายภาพ ทรัพย์สินทางปัญญา คน หรือ การเงิน เป็นต้น 

7. Key Activities หมายถึง สิ่งท่ีองค์กรจะต้องทําเพ่ือให้รูปแบบธุรกิจดําเนินไปได้ ซึ่ง

หมายถึงกิจกรรมหรือการกระทําท่ีสําคญัท่ีสดุท่ีองค์กรจะต้องทําเพ่ือความสําเร็จของ

องค์กร ซึ่งกิจกรรมดงักล่าวอาจเป็นกิจกรรมทางด้านการผลิต กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบั

การแก้ปัญหาให้ลกูค้า หรือกิจกรรมในการสร้างเครือขา่ย เป็นต้น 

8. Key Partnerships หมายถึง เครือข่ายของซพัพลายเออร์และคู่ค้าท่ีทําให้รูปแบบ

ธุรกิจดําเนินไปได้ องค์กรอาจมีการสร้างพนัธมิตรทางการค้าขึน้ด้วยเหตผุลคือเพ่ือลด

ความเส่ียงและลดความไมแ่นน่อนทางธุรกิจ เพ่ือให้รูปแบบธุรกิจดําเนินไปด้วยดี หรือ

เพ่ือให้ได้มาซึง่แหลง่วตัถดุบิและกิจกรรมตา่งๆร่วมกนั 

9. Cost Structure หมายถึง ต้นทุนท่ีเกิดในการดําเนินการทางรูปแบบธุรกิจทัง้หมด 

โครงสร้างต้นทนุของรูปแบบธุรกิจแบง่ออกเป็น 2 ประเภทคือ  

9.1 โครงสร้างต้นทุนท่ีขับเคล่ือนด้วยต้นทุน (Cost-driven) คือการพยายามลด

ต้นทนุทกุอยา่งให้มากท่ีสดุเทา่ท่ีจะเป็นไปได้ 

9.2 โครงสร้างต้นทุนท่ีขบัเคล่ือนด้วยคณุคา่ (Value-driven) คือโครงสร้างท่ีเน้นการ

สร้างคณุคา่ โดยมีความใสใ่จในสว่นของต้นทนุน้อยลง 
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สําหรับโครงสร้างต้นทนุจะมีหลายลกัษณะ คือ ต้นทนุคงท่ี (Fixed Costs) ต้นทนุผนั

แปร (Variable Costs) การประหยัดเชิงขนาด (Economies of Scale) และการ

ประหยดัเชิงขอบเขต (Economies of Scope) 

สกาซินสกี และ กิบสนั (2553) ได้เสนอแนวคิดเก่ียวกบัรูปแบบทางธุรกิจว่า รูปแบบธุรกิจ

คือกรอบความคิดท่ีใช้เพ่ือระบุว่าองค์กรจะทําอย่างไรในการสร้างคณุคา่ ส่งมอบให้ผู้บริโภค และ

ดึงเอาคุณค่าออกมา โดยรูปแบบธุรกิจจะเป็นการรวมกันขององค์ประกอบพืน้ฐาน 5 ประการ 

ได้แก่ 

1. กลุม่ผู้บริโภคท่ีองค์กรตอบสนองความต้องการ 

2. สิ่งท่ีองค์กรเสนอให้กบัผู้บริโภค 

3. วิธีท่ีองค์กรเสนอสินค้าหรือบริการให้กบัผู้บริโภค 

4. วิธีการสร้างรายได้ขององค์กร 

5. วิธีท่ีองค์กรสร้างความแตกตา่งจากคูแ่ขง่และรักษาความได้เปรียบนัน้ในระยะยาว  

ซึง่รายละเอียดของแตล่ะองค์ประกอบปรากฎในตารางท่ี 2.2 

ตารางที่ 2.2: การแยกองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจ 

เราตอบสนองความ
ต้องการของใคร 

เราเสนออะไรให้กบั
ลกูค้า 

เราจะขายสนิค้าและ
ให้บริการกบัลกูค้า

อยา่งไร 

เราจะสร้างรายได้ด้วย
วิธีใด 

เราจะทาํอยา่งไรให้
แตกตา่งจากคูแ่ขง่และ
รักษาความได้เปรียบใน

ระยะยาว 

- ลกูค้าของเราคือ
ใคร ? 

- เราตอบสนอง
ความต้องการ
ของสว่นตลาดใด 
และในพืน้ที่ใด ? 

- ใครเป็นผู้ที่ซือ้
สนิค้าและบริการ

- เราขายสนิค้าและ
บริการอะไรบ้าง ? 

- เราสร้างประโยชน์
และแก้ปัญหา
อะไรให้กบัลกูค้า
บ้าง ? 

- เราใช้ช่องทางจดั
จําหนา่ยใดบ้าง ? 

- เราบริหารจดัการหว่ง
โซอ่ปุทานอยา่งไร ? 

- กระบวนการ และ
กิจกรรมหลกัที่แปลง
ความสามารถ 
สนิทรัพย์ และปัจจยั

- เราคดิคา่ใช้จ่ายกบั
ลกูค้าสาํหรับ
อะไรบ้าง ? 

- ต้นทนุที่สาํคญัในการ
ขายสนิค้าและ
ให้บริการกบัลกูค้า
ได้แก่อะไรบ้าง ? 

- เราจะดงึมลูคา่ที่มอียู่

- เราแตกตา่งจากคูแ่ขง่
อยา่งไร ? 

- เราจะทาํอยา่งไรให้
ลกูค้าได้รับ
ประสบการณ์ที่ทําให้
รู้สกึถึงความแตกตา่ง
ดงักลา่ว ? 

- ลกูค้าเห็นคณุคา่ของ
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เราตอบสนองความ
ต้องการของใคร 

เราเสนออะไรให้กบั
ลกูค้า 

เราจะขายสนิค้าและ
ให้บริการกบัลกูค้า

อยา่งไร 

เราจะสร้างรายได้ด้วย
วิธีใด 

เราจะทาํอยา่งไรให้
แตกตา่งจากคูแ่ขง่และ
รักษาความได้เปรียบใน

ระยะยาว 

ของเรา ? นําเข้าอยา่งอื่นให้
กลายเป็นมลูคา่
สาํหรับลกูค้าได้แก่
อะไรบ้าง ? 

- หุ้นสว่นของเราคือ
ใครบ้าง ? 

- ซพัพลายเออร์และ
หุ้นสว่นธุรกิจมีสว่น
ช่วยในการสร้าง
มลูคา่อยา่งไร ? 

ออกมาอยา่งไร? 
- โครงสร้างราคาของเรา

เป็นอยา่งไร ? (เช่น 
ราคาคงที่/รายงวด 
ราคาที่บริษัทกําหนด/
ปรับตามความ
เหมาะสมกบัลกูค้า 
ราคาทางตรง/ราคา
ทางอ้อม ราคารวมทัง้
ชดุ/ราคาแยก  ราคาที่
กําหนดแนน่อน/ราคา
ตามตลาด) 

ความแตกตา่งในเร่ืองใด
มากที่สดุ ? 

- เราจะรักษาความ
แตกตา่งเอาไว้ได้
อยา่งไร ยัง่ยืนหรือไม?่ 

- ความแตกตา่งนีจ้ะ
ยงัคงอยูไ่ด้เนื่องจาก
ความสามารถและ
สนิทรัพย์เชิงกลยทุธ์ที่
เรามีอยูห่รือไม ่? 

ดดัแปลงจาก: สกาซินสกี และ กิบสนั.  (2553).  Innovation to the Core.  แปลโดย ณฐัยา สินตระการผล.  

กรุงเทพฯ: เอ็กซเปอร์เน็ท,  182. 

Casadesus-Masanell and Ricart (2011) กล่าวว่า รูปแบบธุรกิจประกอบไปด้วย 2 

ส่วนประกอบคือ ทาง เ ลือก ( Choices)  และผล ท่ีตามมา ( Consequences)  โดยแต่ละ

สว่นประกอบมีความหมาย ดงันี ้

1. ทางเลือก (Choices) หมายถึง รูปแบบธุรกิจจะต้องมีทางเลือกในด้านการจัดการ

(Managerial Choices) ท่ีฝ่ายบริหารคิดขึน้เพ่ือระบุว่าองค์กรจะดําเนินการไปใน

ทิศทางใด เช่น สญัญาการจดัซือ้ ราคา สถานท่ีตัง้ การเร่ิมต้นในการทําการขาย และ

การตลาด เป็นต้น โดยทางเลือกมี 3 ชนิดด้วยกนั คือ 

1.1 Policy Choices คือ ทางเลือกท่ีเก่ียวข้องกบัการกระทําขององค์กรท่ีเก่ียวกบัการ

ดําเนินงานทัง้หมด เช่น การจ้างแรงงานตา่งด้าว หรือการตัง้โรงงานในเขตชนบท 

การสร้างตราสินค้า การลงทนุในการวิจยัและพฒันา เป็นต้น 
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1.2 Asset Choices คือ ทางเลือกท่ีเก่ียวข้องกบัสินทรัพย์ทางกายภาพ และท่ีจบัต้อง

ได้ขององค์กร ว่าองค์กรจะมีการจัดเตรียมอย่างไร เช่น อุปกรณ์อํานวยความ

สะดวกในการผลิต ระบบการส่ือสาร เป็นต้น 

1.3 Governance Choices คือ ทางเลือกในการตดัสินใจขององค์กรว่าเลือกตดัสินใจ

อย่างไร โดยการตดัสินใจดังกล่าวจะเก่ียวข้องกับกฎหมาย และสินทรัพย์ของ

องค์กร 

2. ผลท่ีตามมา (Consequences) หมายถึง ผลท่ีเกิดขึน้จากการคิดในการสร้างและ

ได้รับคุณค่าขององค์กร ซึ่งเป็นผลท่ีตามมาจากทางเลือกข้างต้น โดยผลกระทบท่ี

เกิดขึน้ เกิดได้ 2 กรณีคือ 

2.1 Flexible Consequences คือ ผลท่ีเกิดขึน้อย่างรวดเร็วเม่ือทางเลือกมีการ

เปล่ียนแปลงเกิดขึน้ เช่น เม่ือมีการเปล่ียนแปลงด้านราคา จะทําให้จํานวนท่ีขาย

ได้ลดลงทนัที เป็นต้น 

2.2 Rigid Consequences คือ ผลท่ีไม่ได้เกิดขึน้อย่างทันทีเม่ือทางเลือกมีการ

เปล่ียนแปลง เช่น ผลท่ีเกิดมาจากทางเลือกนัน้มีผลตอ่การแข่งขนัขององค์กร ทํา

ให้เกิดความยากท่ีจะลอกเลียนแบบในทนัที องค์กรต้องใช้เวลาในการสร้างความ

แตกตา่งนัน้ 

ภาพท่ี 2.9: Business Model 

 

ดดัแปลงจาก: Casadesus-Masanell ans Ricart. (2011). How to Design a Winning Business Model. 

Harvard Business Review,  103.  

Business 
Model 

Choices 

Policies 

Assets 

Governance 
 

Consequences 

Flexible 

Rigid 
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จากนิยามท่ีนักวิชาการต่างๆ ได้ให้ความหมายรูปแบบธุรกิจมานัน้ สามารถสรุปได้ดัง

ตารางท่ี 2.3 

ตารางที ่2.3: สรุปองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจจากการทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 

นักวิชาการ องค์ประกอบของรูปแบบธุรกจิ 

Chesbrough and Rosenbloom  
(2002) 

 

1. Value Proposition  
2. Target  Market  
3. Value Chain  
4. Revenue Mechanism  
5. Value Network หรือ Ecosystem  
6. Competitive Strategy 

Magretta  
(2002)  
 

1. Customer Definition  
2. Value to Customer  
3. Revenue Logic  
4. Economic Logic 

Johnson et al. (2008)  1. Customer Value Proposition  
2. Profit Formula  

2.1 Revenue Model  
2.2 Cost Structure  
2.3 Margin Model  
2.4 Resource Velocity  

3. Key Resources  
4. Key Processes 

Lindgardt et al.  
(2009)  
 

1. Value Proposition 
1.1 Target Segment  
1.2 Product or Service Offering  
1.3 Revenue Model  

2. Operating Model  
2.1 Value Chain  
2.2 Cost Model  
2.3 Organization  

Osterwalder and Pigneur (2010) 1. Customer Segments  
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 2. Value Propositions  
3. Channels  

3.1 Awareness  
3.2 Evaluation  
3.3 Purchase  
3.4 Delivery  
3.5 After Sales 

4. Customer Relationships  
5. Revenue Streams 
6. Key Resources  
7. Key Activities  
8. Key Partnerships  
9. Cost Structure 

สกาซินสกี และ กิบสัน  
(2553)  

1. Target Customer 
2. Value Proposition 
3. Value Chain 
4. Revenue Model 
5. Competitive Strategy 

Casadesus-Masanell and Ricart 
(2011)  

 

1. Choices  
1.1 Policy Choices  
1.2 Asset Choices 
1.3 Governance Choices 

2. Consequences  
2.1 Flexible Consequences  
2.2 Rigid Consequences 

 

2.2.2.2 นิยามของรูปแบบทางธุรกิจท่ีใช้ในงานวิจยั 

จากการพิจารณาคํานิยามข้างต้น พบว่า รูปแบบธุรกิจ คือ กรอบความคิดท่ีระบุการ

กระทําขององค์กรในการสร้าง และส่งมอบคุณค่าท่ีมีประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ โดยการนําเสนอ

องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจมักอยู่ในรูปการตอบคําถามเก่ียวกับผู้ บริโภคและองค์กร อัน
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ประกอบไปด้วย Who What และ How ของธุรกิจ (Moeller, M., Stolla, C., and Doujak, A., 

2008) ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงสรุปเป็นนิยามรูปแบบธุรกิจท่ีใช้ในงานวิจยั โดยใช้ข้อคําถามเป็นเกณฑ์ใน

การแบง่องค์ประกอบตา่งๆ ของรูปแบบธุรกิจ ซึง่ประกอบไปด้วยหวัข้อดงันี ้

Who เป็นการตัง้คําถามท่ีต้องการคําตอบว่า ใครคือกลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มลูกค้าของ

องค์กร 

What เป็นการตัง้คําถามท่ีต้องการคําตอบว่า อะไรคือสิ่งท่ีองค์กรต้องการนําเสนอแก่

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย อะไรคือคุณค่าท่ีองค์กรสร้าง อะไรคือสิ่งท่ีองค์กรแก้ปัญหาให้กับลูกค้า 

รวมทัง้อะไรคือ Resource หลกัท่ีองค์กรจะต้องมี 

How เป็นการตัง้คําถามท่ีต้องการคําตอบว่า องค์กรจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างไร ส่ง

มอบคณุค่าอย่างไร และทําอย่างไรเพ่ือให้ผู้บริโภคพึงพอใจ โดยพิจารณาการติดต่อส่ือสารจาก

จดุประสงค์ท่ีองค์กรต้องการติดตอ่ผู้บริโภค 4 ประการคือ การสร้างการรับรู้ (Awareness) การซือ้ 

(Purchase) การส่งมอบ (Delivery) และ การส่ือสารหลังการขาย (After Sales) นอกจากนี ้ยัง

รวมถึงการสร้างรายได้ และต้นทุนขององค์กรว่ามีโครงสร้างอย่างไร กิจกรรมหลักท่ีใช้ในการ

ดําเนินงานขององค์กรเป็นอยา่งไร 

ตารางที ่2.4: สรุปองค์ประกอบรูปแบบธุรกิจที่ใช้ในงานวิจยั 

Who ใครคือ กลุม่เป้าหมายหรือกลุม่ลกูค้าขององค์กร 
What สินค้าหรือบริการท่ีองค์กรขายคืออะไร 

ลกูค้าซือ้สินค้าหรือบริการนัน้เพ่ืออะไร 

อะไรคือสิ่งท่ีองค์กรจะต้องมีเพ่ือให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ  
How ชอ่งทางในการเข้าถึงกลุม่เป้าหมาย(Channel) เป็นอยา่งไร 

- การสร้างการรับรู้ (Awareness)  
- การซือ้ (Purchase)  
- การสง่มอบ (Delivery)  
- การสือ่สารหลงัการขาย (After Sales)  

โครงสร้างรายได้ (Revenue Model) เป็นอยา่งไร 
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การตัง้ราคา (Pricing Model) เป็นอยา่งไร  
โครงสร้างต้นทนุ (Cost Model) เป็นอยา่งไร 

ท่านคิดว่าแผนกหรือตําแหน่งใดในองค์กรท่ีสําคญัต่อธุรกิจ
ท่ีสดุ 

จากนิยามรูปแบบธุรกิจท่ีใช้ในงานวิจัยนี ้จะเห็นว่า ผู้ วิจัยมิได้นําส่วนของ Competitive 

Strategy มารวมอยู่ในนิยามรูปแบบธุรกิจ เน่ืองจากนิยามของรูปแบบธุรกิจ คือ กรอบความคิดท่ี

ระบุการกระทําขององค์กรในการสร้างและส่งมอบคุณค่าท่ีมีประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ ซึ่งมี

ความหมายแตกต่างจากกลยุทธ์ซึ่งหมายถึง ทฤษฎีหรือวิธีท่ีองค์กรใช้ในการแข่งขัน แนวทางท่ี

องค์กรใช้ในการเพิ่มขีดความสามารถท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั (Afuah, 2004) ดงันัน้ผู้วิจยัจึงมิได้ถือว่า

กลยทุธ์ในการแขง่ขนัเป็นองค์ประกอบหนึง่ของรูปแบบธุรกิจนี ้

2.2.3 แนวคิดเก่ียวกับนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

2.2.3.1 วตัถปุระสงค์ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

การท่ีองค์กรต้องเร่ิมคํานึงถึงการสร้างนวตักรรมทางธุรกิจมากขึน้ ก็เพ่ือสร้างความแปลก

ใหม่ทางธุรกิจในการไปสู่กบัคูแ่ข่งขนั และเตรียมตวัเพ่ือรองรับการเปล่ียนแปลงทางธุรกิจท่ีจะเกิด

ในปัจจบุนัและอนาคต เน่ืองจากรูปแบบธุรกิจเป็นสิ่งท่ีสามารถถกูทําลายได้ ไม่คงทนถาวร ดังนัน้

รูปแบบธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จในวนันีไ้ม่ได้รับรองว่าจะประสบความสําเร็จต่ออีกในวันหน้า 

(Govindarajan and Trimble, 2011) ดงันัน้ การสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจให้ก้าวทัน

สภาวะแวดล้อมเป็นสิ่งสําคญั สําหรับวตัถปุระสงค์ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจนัน้ สกา

ซินสกี และ กิบสนั (2553) เสนอวา่ มีวตัถปุระสงค์อยู ่2 ด้านด้วยกนั คือ 

1. เพ่ือค้นหาโอกาสการเติบโตครัง้ใหม่ โดยคิดค้นรูปแบบธุรกิจขึน้มาใหม่ทัง้หมด ซึ่ง

เป็นรูปแบบท่ียงัไมเ่คยมีองค์กรใดทํามาก่อนในอตุสาหกรรม 

2. พฒันารูปแบบธุรกิจท่ีมีอยูอ่ยา่งตอ่เน่ือง 
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โดย สกาซินสกี และ กิบสนั (2553) เช่ือวา่ การสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีดีนัน้ควร

จะต้องบรรลทุัง้ 2 วตัถปุระสงค์ คือ องค์กรจะต้องมีการพฒันารูปแบบธุรกิจท่ีมีอย่างตอ่เน่ือง และ

จะต้องพยายามหาโอกาสท่ีจะสร้างนวตักรรมรูปแบบธุรกิจไปด้วย 

 นอกจากนี ้คิม และ โมบอร์ค (2551) กล่าวว่า แนวคิดหลกัของ Blue Ocean Strategy 

คือ การสร้างและการครอบครองอปุสงค์ใหม่ๆ (Demand Creation) สร้างอปุทานไปสู่การสร้างอปุ

สงค์ใหม่ๆ ผ่าน Innovation ท่ีมีในเร่ืองของ Value เข้ามาเป็นตวัขบัเคล่ือน เปล่ียนจุดสนใจจาก

เร่ืองการแขง่ขนัไปสูก่ารสร้างมลูคา่เพิ่มด้านนวตักรรมให้กบัสินค้าหรือบริการเพ่ือปลดล็อกอปุสงค์

ใหม่ๆ (Value Innovation) ทําลายเง่ือนไขเก่าๆ ในเร่ืองมูลค่าเพิ่มและต้นทนุ คือ การสร้างความ

แตกตา่งให้กบัสินค้าหรือบริการโดยไมต้่องใช้ต้นทนุสงูมากนกั 

ดงันัน้ ในงานวิจยันีจ้ึงสรุปว่า การสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จ

นัน้ คือ สามารถสร้างอปุสงค์ใหม่ๆ (Demand Creation) ให้เกิดขึน้ โดยการสร้างคณุคา่ใหม่ๆท่ีมี

นวตักรรมในรูปแบบธุรกิจ (Value Innovation) เข้ามาเป็นตวัขบัเคล่ือน 

2.2.3.2 ความหมายของนวตักรรมทางรูปแบบทางธุรกิจ 

สําหรับความหมายของนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจของ Lindgardt et al. (2009) นัน้ ได้

ให้คํานิยามวา่ นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ คือ การเปล่ียนแปลงสว่นประกอบของรูปแบบธุรกิจเดิม

มากกว่า 2 ส่วน (จาก 2 ส่วนหลกั 3 ส่วนย่อยดงัอธิบายในองค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ ซึ่ง

ประกอบด้วย Value Proposition ท่ีแบ่งย่อยเป็น Target Segment, Product or Service 

Offering และ Revenue Model และ Operating Model ซึ่งประกอบไปด้วย 3 แนวทางย่อย คือ 

Value Chain, Cost Model และ Organization) ดงันัน้ การเกิดนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจจึงเป็น

เร่ืองท่ีเก่ียวข้องกบัมมุมองหลายๆ ด้าน และเก่ียวข้องกบักิจกรรมหลายๆ กิจกรรมในรูปแบบธุรกิจ 

อนัจะนําไปสูก่ารสง่มอบคณุคา่ท่ีมีทิศทางหรือวิธีการใหม่ๆ  เกิดขึน้ 

นอกจากนีย้งัมี สกาซินสกี และ กิบสนั (2553) กล่าวว่า นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ อาจ

เป็นการปรับรือ้แนวคิดธุรกิจท่ีมีอยู่หรือคิดค้นขึน้มาใหม่ทัง้หมด ซึ่งจะต้องผสานองค์ประกอบของ
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รูปแบบธุรกิจในการสร้างคณุคา่และส่งเสริมกนัและกนัทัง้หมด เพ่ือให้ผลลพัธ์ท่ีได้เป็นผลรวมของ

ทกุองค์ประกอบ หรือเป็นการกําหนดกลยทุธ์ท่ีมีความหลากหลายมากขึน้ ซึ่งความหลากหลายนัน้

ต้องเป็นความหลากหลายท่ีผู้บริโภคเห็นว่ามีคณุคา่ด้วย ในบางครัง้รูปแบบธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพ

อาจเกิดขึน้มาจากสินค้าท่ีเป็นนวัตกรรมก็ได้ การสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจอย่างสิน้เชิง

มกัจะเป็นนวตักรรมท่ียากจะลอกเลียนแบบมากท่ีสดุ นอกจากนี  ้สกาซินสกี และ กิบสนั ยงักล่าว

อีกว่า นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีฉีกแนวจากบรรทัดฐานของอุตสาหกรรมอย่างมีความหมาย

และเปล่ียนแปลงอยา่งสิน้เชิงนัน้ เป็นนวตักรรมท่ีประสบความสําเร็จสงูท่ีสดุในสมยันี ้เน่ืองมาจาก

สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ียงัไม่ถกูตอบสนองได้ สามารถให้คณุคา่ใหม่หรือ

ตา่งไปจากเดมิ โดยมีการสร้างหรือดงึมลูคา่เพิ่มออกมาด้วยวิธีท่ีแปลกใหม่ 

2.2.3.3 ประเภทของนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

Giesen et al. (2007) ได้ระบปุระเภทของนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจว่ามี 3 ประเภท ซึ่ง

พิจารณามาจากประสบการณ์ งานวิจัย และการวิเคราะห์กรณีศึกษา ดังภาพท่ี 2.10 โดย

นวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจอาจเกิดเพียงรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งหรือเกิดจากการผสมผสานของ

หลายรูปแบบ ดงันี ้

1. Innovations in Industry models คือ การสร้างนวตักรรมให้กบัเครือข่ายคณุคา่ของ

อตุสาหกรรม อนัได้แก่ การเปล่ียนแปลงในแนวราบเพ่ือไปสูอ่ตุสาหกรรมใหม่ การสร้าง

นิยามใหมใ่ห้กบัอตุสาหกรรมปัจจบุนั นวตักรรมทางรูปแบบอุตสาหกรรมอาจเก่ียวข้อง

กบัอตุสาหกรรมใหมท่ัง้หมด หรือทัง้กลุม่อตุสาหกรรม ซึ่งการสร้างนวตักรรมประเภทนี ้

จะทําให้เกิดพืน้ท่ีแหลง่ใหม ่และสิ่งแวดล้อมในการแขง่ขนัใหม่ 

2. Innovations in Revenue models คือ การสร้างนวตักรรมในด้านของการสร้างรายได้

ให้กบัองค์กร โดยเปล่ียนโครงสร้างของสิ่งท่ีนําเสนอ หรือ เสนอรูปแบบการตัง้ราคาใหม ่

นวตักรรมทางด้านนีจ้ะก่อให้เกิดประสบการณ์ ทางเลือก และความพึงพอใจของลกูค้า 

นอกจากนี ้ยังเก่ียวข้องกับเทคโนโลยีใหม่ๆ การเปล่ียนคณุค่าท่ีนําเสนอ และเข้าถึง

กลุม่ลกูค้าใหมด้่วย 
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3. Innovations in Enterprise models คือ การสร้างนวตักรรมทางโครงสร้างขององค์กร 

และบทบาททางเครือข่ายคุณค่าทัง้แบบใหม่และแบบท่ีมีอยู่ในปัจจุบัน นวัตกรรม

ทางด้านนีเ้น้นท่ีการเปล่ียนแปลงขอบเขตขององค์กร เช่น การสร้างเครือข่ายองค์กร 

การจ้าง Outsource การสร้างความร่วมมือกนัทางธุรกิจ เป็นต้น 

ภาพท่ี 2.10: IBM Framework for Business Model Innovation 

 

ดดัแปลงจาก : Giesen et al. (2007). Three Ways to Successfully Innovate Your Business Model. 

Strategy&Leadership, 35(6), 28. 

2.2.3.4 ขัน้ตอนในการปรับเปล่ียนรูปแบบธุรกิจ 

จากการศกึษาของ Chesbrough (2008) ท่ีศกึษาขัน้ตอนในการปรับเปล่ียนรูปแบบธุรกิจ

ท่ีได้จากบริษัท IBM, Procter&Gamble และ Air Products ท่ีมีการดําเนินธุรกิจท่ีแตกตา่งกนั แต่

กลบัมีองค์ประกอบในการเปล่ียนแปลงธุรกิจเหมือนกนั ซึง่มีขัน้ตอนดงันี ้

ขัน้ท่ี 1 สิ่งท่ีเป็นตวักระตุ้นให้เกิดการเปล่ียนแปลงในระบบ (Shock to the System) ซึ่ง

เป็นเหตกุารณ์สง่ผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงมมุมองของธุรกิจ โดยมีหลกัฐานของการเปล่ียนแปลง

มาสนบัสนนุด้วย ทําให้คนในองค์กรเช่ือวา่รูปแบบธุรกิจเดมิไมส่ามารถใช้ได้อีกตอ่ไป 

ขัน้ท่ี 2 คือ การทดลองรูปแบบธุรกิจท่ีแตกตา่งกนัเพ่ือหาแหล่งรายได้ใหม่ อาจเร่ิมจากใช้

องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจมาพิจารณาว่าจะทําอย่างไรกับรูปแบบธุรกิจท่ีเคยมี อาจใช้ข้อมูล

หรือความคดิจากภายนอกองค์กรมาช่วย 

Business 
Model 

Innovation 

Industry 
Model 

Innovation 

Revenue 
Model 

Innovation 

Enterprise 
Model 

Innovation 
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ขัน้ท่ี 3 เป็นขัน้ตอนการประเมินผลลพัธ์จากการทดลองรูปแบบธุรกิจตา่งๆ ในขัน้ท่ี 2 เพ่ือ

หารูปแบบธุรกิจท่ีดีท่ีสดุท่ีเหมาะในการมาใช้เพ่ือความสําเร็จกบัทัง้องค์กร 

ขัน้ท่ี 4 องค์กรจะขยายผลการทดลองท่ีคดัเลือกแล้วไปสู่ระดบัท่ีใหญ่ขึน้ ซึ่งหากรูปแบบ

ดงักลา่วเป็นไปด้วยดี องค์กรจะใช้รูปแบบธุรกิจนีท้ัง้ภายใน และผู้ เก่ียวข้องภายนอกองค์กร แตข่ัน้

ตอนนีอ้งค์กรต้องมีการประเมินต่อไปด้วยว่าจะคงรูปแบบธุรกิจนีต้่อไป หรือจะต้องเตรียมตวัใน

การคดิค้นรูปแบบธุรกิจใหมไ่ว้ด้วย 

2.2.3.5 นิยามของนวตักรรมทางรูปแบบทางธุรกิจท่ีใช้ในงานวิจยั 

นิยามนวตักรรมทางธุรกิจในงานวิจยันี ้หมายถึง การสร้างรูปแบบธุรกิจขึน้มาใหม่ โดยการ

เปล่ียนองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจท่ีใช้ในอตุสาหกรรมทัว่ๆ ไป ซึ่งเป็นผลให้เกิดคณุคา่ท่ีมีความ

แตกตา่งจากคณุคา่ขององค์กรอ่ืนในอตุสาหกรรมเดียวกนั 

 

2.3 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย 

2.3.1 แนวคิดของ Randall (Randall, 1980 อ้างถึงใน McAdam and McClelland, 

2002)  

Randall (1980) ได้ทําการวิจยัโดยเก็บข้อมูลองค์กรทัง้หมด 975 องค์กรถึงการจดัการใน

การพฒันาสินค้าใหม่ๆว่าเป็นอย่างไร มีท่ีมาจากแหล่งใดบ้าง พบว่า แหล่งของความคิดใหม่ๆ ท่ี

องค์กรท่ีศกึษา ดงัแสดงในตารางท่ี 2.5 

ตารางที่ 2.5: แหลง่ที่มาของความคิดใหม่ๆ  

Idea source                                                   Frequency of use                            

                                                                            (%) 
Technical knowledge within the company                            50 
Bright ideas within the company                                           33 
Sales office                                                                            31 
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Idea source                                                   Frequency of use                            

                                                                            (%) 
Competitors                                                                           26 
Customer suggestions                                                          22 
Problems from customer operations                                     16 
Other internal research                                                         11 
Suppliers                                                                               8 
Problems from internal operation                                          5 
Academia                                                                              5 
Market research                                                                    3 

ดดัแปลงจาก: Adapted from Randall. (1980). อา้งถึงใน McAdam and McClelland. (2002). Individual 

and team-based idea generation within innovation management: organizational and research 

agendas,  94.   

 จากตารางข้างต้นจะเห็นว่า แหล่งท่ีมาของการพัฒนาสินค้าใหม่ๆมาจากความรู้ทาง

เทคนิคท่ีค้นพบในองค์กรมากท่ีสุด (50%) รองลงมาคือความคิดใหม่ๆหรือการเปล่ียนมุมมอง 

(33%) และรองลงมาคือข้อมูลท่ีได้จากพนักงานขาย (31%) นอกจากนีย้งัมีแหล่งท่ีมาทางด้าน

อ่ืนๆ ลดหลัน่ลงมาอีก เช่นการพฒันาสินค้าอนัเน่ืองมาจากการพิจารณาคูแ่ข่งขนั หรือ คําแนะนํา 

ตชิมของลกูค้า เป็นต้น 

2.3.2 Idea Generation Techniques in an Industrial Market โดย Coates, N., Cook, 

I., and Robinson, H. (1996)  

Coates et al. (1996) กล่าวว่า แหล่งกําหนดของความคิดใหม่ๆในการสร้างสินค้า ส่วน

ใหญ่มกัเกิดจากลูกค้า (39%) รองลงมาคือฝ่ายวิจยัและพฒันา (R&D)(17%) ดงัแสดงในภาพท่ี 

2.11 โดยแกนตัง้ คือ จํานวนผู้ให้ข้อมลู และแกนนอน คือ แหลง่ท่ีมาของความคดิ 

Coates et al. กล่าวว่า บทบาทของลกูค้าในการพฒันาสินค้าใหม่ๆยงัคงมีความสําคญั

มากอยู่ และสําคญัตอ่องค์กรขนาดเล็กมากกว่าองค์กรขนาดใหญ่ แหล่งท่ีมาของความคิดมาจาก

ลกูค้ามากท่ีสดุ ซึง่ลกูค้าถือเป็นสว่นท่ีอยูภ่ายนอกองค์กรท่ีสง่ผลตอ่การสร้างความคดิให้องค์กรได้ 
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ภาพท่ี 2.11: แหลง่ที่มาของความคิดใหม่ๆ  ของสนิค้า 

 

ดดัแปลงจาก: ข้อมูลการศึกษาภาคสนามของ Coates et al. (1996) 

2.3.3 The Discipline of Innovation โดย Drucker (1999) 

Drucker (1999) กล่าวว่า แหล่งท่ีมาของโอกาสในการสร้างนวัตกรรมมาจาก 2 แหล่ง

ใหญ่ๆ คือ จากภายในองค์กร และ จากภายนอกองค์กร โดยแหล่งของโอกาสในการสร้าง

นวัตกรรมต่างๆ จะมีความเหล่ือมลํา้กัน และการเกิดนวัตกรรมแต่ละครัง้อาจเกิดจากแหล่ง

มากกวา่ 1 แหลง่ก็เป็นได้ 

นวัตกรรมส่วนใหญ่มักเกิดมาจากจิตสํานึก การหาโอกาสในการเกิดนวัตกรรมอย่างมี

จุดมุ่งหมาย ซึ่งโอกาสดงักล่าวอาจพบไม่ได้บ่อยนัก สําหรับแหล่งท่ีมาของนวัตกรรมท่ีกล่าวไป

ข้างต้นวา่มาจากทัง้ในและนอกองค์กรสามารถอธิบายรายละเอียดได้ ดงันี ้

1. โอกาสท่ีพบภายในองค์กรหรือภายในอตุสาหกรรม ซึง่โอกาสนีส้ามารถพบได้จาก  

1.1 Unexpected Occurrences เป็นแหล่งท่ีมาของนวตักรรมท่ีพบได้ง่ายท่ีสุด 

กล่าวคือเกิดจากการพิจารณาถึงปัญหาและโอกาส พิจารณาจากสิ่งท่ีไม่ได้

คาดคดิวา่จะเกิดมาก่อน 
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1.2 Incongruities คือ ความไม่สอดคล้อง เช่น ความไม่สอดคล้องระหว่างความ

คาดหวังและผลท่ีเกิดขึน้จริง ความไม่ได้สอดคล้องท่ีเกิดขึน้จะช่วยเปิด

โอกาสในการสร้างนวตักรรมให้เกิดขึน้ได้ 

1.3 Process Needs เกิดจากการพิจารณาถึงความต้องการหรือปัญหาท่ีมีอยู ่

และพยายามตอบสนองความต้องการนัน้ 

1.4 Industry and Market Changes คือ โครงสร้างทางอุตสาหกรรมท่ีมัก

เปล่ียนแปลงเพียงชั่วข้ามคืน ซึ่งการเปล่ียนแปลงนัน้ก่อให้ เกิดโอกาส

มากมายในการสร้างนวตักรรมได้ เม่ือโครงสร้างทางตลาดหรืออตุสาหกรรม

เปล่ียนไป ผู้ นําในอุตสาหกรรมเดิมมกัเพิกเฉยต่อการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็ว

นัน้ ทําให้เป็นโอกาสในการสร้าง เสนอ และจดัการกบัการเปล่ียนแปลงนัน้ได้ 

2. แหลง่ท่ีมาของโอกาสท่ีพบในสงัคม หรือสิ่งแวดล้อมภายนอกองค์กร คือ 

2.1 Demographic Changes การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์เป็นการ

เปล่ียนแปลงท่ีทําให้องค์กรรู้เวลาล่วงหน้าว่าจะเกิดอะไรขึน้ เช่น รู้ว่าอีก 20 

ปีข้างหน้าจะมีประชากรวยัชราในอตัราสว่นท่ีมากขึน้ องค์กรจึงมีเวลาในการ

คิดค้นนวัตกรรมเพ่ือรองรับการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้ได้ การเปล่ียนแปลง

ทางประชากรศาสตร์ท่ีก่อให้เกิดนวัตกรรมได้นัน้ เช่น การเปล่ียนแปลง

จํานวนประชากร การกระจายด้านอาย ุการศึกษา อาชีพ ซึ่งโอกาสจากทาง

ประชากรศาสตร์นีน้ับว่าเป็นการสร้างโอกาสท่ีมีความเส่ียงน้อยท่ีสุด

เน่ืองจากเป็นข้อมลูท่ีเช่ือถือได้มากท่ีสดุ 

2.2 Changes in Perception คือ การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้จากปรากฎการณ์

หรือสิ่งเดียวกนัแต่แปลความหมายได้หลายความหมาย การเปล่ียนการรับรู้

เป็นการเปิดโอกาสในการสร้างนวัตกรรมได้ ซึ่งการเปล่ียนแปลงการรับรู้

ไมใ่ชก่ารเปล่ียนแปลงความเป็นจริง แตเ่ป็นการเปล่ียนแปลงความหมาย 

2.3  New Knowledge คือ การสร้างนวตักรรมท่ีเกิดจากความรู้ท่ีเกิดขึน้ใหม่ ซึ่ง

อาจเป็นความรู้ทางวิทยาศาสตร์ ทางเทคนิค หรือทางสงัคม 
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2.3.4 Individual and team-based idea generation within innovation management: 

organizational and research agendas โดย McAdam and McClelland (2002) 

จากงานวิจยัของ McAdam และ McClelland (2002) ซึ่งเป็นงานวิจยัท่ีใช้วิธีพิจารณา

บทความท่ีเก่ียวข้องกบัการสร้างความคิดใหม่ๆเพ่ือให้เกิดนวตักรรมพบว่า งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบั

การสร้างความคดิต้องการท่ีจะทําความเข้าใจถึงโครงสร้างท่ีเก่ียวข้อง โดยจะเน้นถึงแหล่งท่ีมาท่ีทํา

ให้ค้นพบการเกิดความคิดใหม่ๆ ซึ่งพบว่า การสร้างความคิดส่วนมากจะมาจากแหล่งความรู้ท่ีอยู่

ภายนอกองค์กร อนัได้แก่ ลกูค้า ตลาด และคูแ่ขง่ขนั 

2.3.5 Disruptive Diagnostics โดย Anthony, Johnson, and Eyring (2006) 

การสร้างโอกาสทางรูปแบบทางธุรกิจจะต้องวิเคราะห์สว่นประกอบ 3 สว่น ในภาพท่ี 2.12  

ภาพท่ี 2.12: Disruptive Diagnostics 

 

 

 

 

 

 

 

 

ดดัแปลงจาก : Anthony et al. (2006). How to Place Your Best Bets. Harvard Business School Press,  

135.  

Customer Diagnostic 
 Identify current and potential 

markets/segments 
 Look for signs that markets are 

“disruptable” (particularly 
overserved customers and non-
consumers) 

Competitor Diagnostic 
 Evaluate existing and potential competitors to 

identify strengths, weaknesses, and blind spots 

Portfolio Diagnostic 
 Identify current/potential 

innovations (e.g., acquisition 
targets) 

 Evaluate current/planned 
deployment of innovations; 
identify opportunities to shape Identification of 

Selected Opportunity 
and Target Consumer 
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1. Customer Diagnostics การวิเคราะห์ลกูค้าโดยมองหาสญัญาณของลกูค้า ทัง้

ลูกค้าท่ีได้รับการบริการเกินความต้องการและลูกค้าไม่ได้บริโภคสินค้า กลุ่ม

ลูกค้าท่ีได้รับการบริการเกินความต้องการ(Overserved Customer) หมายถึง 

ลูกค้าท่ีมิได้ต้องการรูปแบบหรือหน้าท่ีของสินค้าหรือบริการทัง้หมดท่ีให้มา ซึ่ง

สงัเกตจากลูกค้าไม่พึงพอใจด้านความซบัซ้อนและราคาของสินค้าหรือบริการท่ี

มากเกินไป รูปแบบบางอย่างไม่ได้ให้คณุคา่แก่ลกูค้าและลกูค้ามิได้ใช้ในส่วนนัน้ 

ส่วนกลุ่มลูกค้าท่ีไม่ได้เป็นผู้บริโภคมี 3 ประเภทด้วยกันคือ ลูกค้าท่ีไม่ได้มีความ

ชํานาญในการใช้สินค้าหรือบริการนัน้ ลูกค้าท่ีไม่มีความสามารถในการซือ้สินค้า

หรือบริการ และลูกค้าท่ีเข้าถึงสินค้าได้ยาก ทัง้หมดนีเ้ป็นงานท่ีองค์กรจะต้องหา

ทางแก้ไขให้ลกูค้าเพ่ือก่อให้เกิดความต้องการ องค์กรควรวิเคราะห์ลูกค้าว่าเหตุ

ใดลูกค้าถึงไม่บริโภคสินค้าหรือบริการ เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างโอกาสทาง

นวตักรรมให้องค์กร 

2. Portfolio Diagnostics การวิเคราะห์เทคโนโลยีและรูปแบบธุรกิจท่ีองค์กรมี และ

ผสมผสานทัง้สองปัจจยัให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและพฤติกรรมของ

ลกูค้า โดยหลีกเล่ียง ไมไ่ปสอดคล้องกบัพฤตกิรรมของคูแ่ขง่ขนั 

3. Competitor Diagnostics วิเคราะห์ถึงจุดอ่อน รวมทัง้จดุบอดของคูแ่ข่งขนัเพ่ือ

สร้างโอกาสจากความไมส่มมาตรท่ีมีอยูใ่นปัจจบุนั 

 

2.3.6 แนวคิดของ แคทซ์ (2549) 

แคทซ์ (2549) ได้อธิบายเก่ียวกับแหล่งท่ีมาของนวัตกรรมในหนังสือ Managing 

Creativity and Innovation วา่มาจาก 6 แหลง่ด้วยกนัคือ 

1. ความรู้ใหม่ ความรู้ใหม่ในท่ีนีอ้าจเป็นได้ทัง้เทคโนโลยีใหม่ๆ การคิดใหม่ๆ หรือ

โปรแกรมใหม่ๆ ซึ่งสามารถสร้างประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ได้ หากองค์กรพยายาม

แสวงหาความรู้ใหม่ๆ ก็จะทําให้เพิ่มความสามารถในการแข่งขนัได้ แต่อย่างไรก็

ตามความรู้ข้างต้นนัน้อาจต้องใช้เวลาในการคิดค้นนานจึงต้องมีการจดัสรร และ



57 
 

 
 

จดัการกระบวนการท่ีนํามาซึ่งความรู้นัน้เป็นอย่างดีเพ่ือให้ความรู้ท่ีได้ออกมามี

ประสิทธิภาพและใช้เวลาให้น้อยท่ีสดุ 

2. การใช้ประโยชน์จากความคดิของผู้บริโภค ผู้บริโภคถือเป็นต้นกําเนิดของความคิด

ทางนวตักรรมได้อย่างไม่รู้จบ ผู้บริโภคเป็นผู้ ท่ีได้สมัผัสกับสินค้าหรือบริการของ

องค์กรโดยตรง จึงเป็นผู้ ท่ีจะสามารถระบุปัญหาท่ียังไม่ได้รับการแก้ไขได้เป็น

อย่างดี ดังนัน้ ผู้ บริโภคจึงถือเป็นแหล่งความคิดใหม่ๆ ท่ีองค์กรสามารถสร้าง

โอกาสจากความคิดนัน้เพ่ือแก้ปัญหาให้กบัผู้บริโภคได้ แตอ่ย่างไรก็ตาม การฟัง

ความคิดเห็นของผู้บริโภคและมุ่งตอบสนองความต้องการท่ีผู้บริโภคต้องการมาก

เกินไป ก็ถือเป็นข้อระวงัว่าองค์กรอาจยึดติดอยู่กับความคิดเดิมๆ ท่ีไม่มีอนาคต 

ล้มเลิกความคิดท่ีจะผลิตสินค้าท่ีผู้ บริโภคไม่ต้องการ และขัดขวางการเกิด

นวตักรรมได้ 

3. เรียนรู้จากกลุ่มผู้ ใช้ท่ีมีหัวคิดก้าวหน้า หมายถึง ผู้ ท่ีมีความต้องการลํา้หน้า

แนวโน้มในตลาด ในบางท่ีผู้ ท่ีมีความคิดลํา้หน้าเช่นนีอ้าจก่อให้เกิดความต้องการ

ท่ีผู้ ผลิตเองยังนึกไม่ถึง ดังนัน้ องค์กรจะต้องพยายามเรียนรู้ผู้ ใช้กลุ่มนีเ้พ่ือ

ตอบสนองผู้บริโภคกลุ่มอ่ืนในอนาคต ในบทความของ Hippel, Thomke, and 

Sonnack (Hippel, Thomke, and Sonnack อ้างถึงใน แคทซ์, 2549) ได้ศกึษา

กระบวนการรวบรวมความคิดจากผู้ ท่ีมีหัวคิดก้าวหน้าในบริษัท 3M ว่ามี 4 

ขัน้ตอน คือ วางรากฐานโดยระบตุลาดเป้าหมาย จากนัน้หาแนวโน้มของตลาดท่ี

เห็นวา่มีความสําคญั จากนัน้จงึระบผุู้ ท่ีมีความคิดลํา้หน้าพร้อมทัง้เรียนรู้ รวบรวม

ข้อมลูเพื่อนํามาปรับปรุงความคิดและประเมินโอกาสทางธุรกิจ สดุท้ายจึงเปล่ียน

แนวคิดท่ีได้ข้างต้นเป็นรูปธรรม และให้ผู้ เก่ียวข้องข้างต้นร่วมกันออกแบบและ

แก้ไข 

4. การออกแบบท่ีเข้าถึงใจคน ในบางทีผู้บริโภคไม่ทราบความต้องการของตน และ

ไม่สามารถอธิบายความต้องการในอนาคตได้ การสร้างนวตักรรมให้ไกลเกินกว่า

การปรับปรุงของเดิมนัน้ องค์กรจะต้องระบุความต้องการและวิธีแก้ปัญหาท่ี
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ผู้บริโภคตระหนกัไมถ่ึง โดยอาจสงัเกตได้จากวิธีการท่ีผู้บริโภคใช้สินค้าหรือบริการ

ในสภาพแวดล้อมปกติว่าใช้อย่างไร ต้องการอะไรเพิ่ม มีปัญหาหรือความไม่

สบายใจอะไรการใช้ เป็นต้น โดยการออกแบบท่ีเข้าถึงใจผู้บริโภคนัน้ Leonard 

and Rayport ได้อธิบายว่ามี 5 ขัน้ตอน คือ สงัเกตเวลาผู้บริโภคใช้สินค้าหรือ

บริการ เก็บข้อมูล ทบทวนข้อมูลพร้อมทัง้วิเคราะห์ ระดมความคิดเพ่ือสร้างแนว

ทางการแก้ปัญหา สดุท้ายจึงพฒันาออกมาเป็นรูปธรรม (Leonard and Rayport 

อ้างถึงใน แคทซ์, 2549) 

5. ฝ่ายวิจยัและพฒันา และทีมงานเฉพาะกิจ การมีหน่วยงานเฉพาะขึน้มา นอกจาก

จะให้กลุ่มคนดงักล่าวทําภารกิจนีเ้พียงอย่างเดียวแล้ว ยังถือเป็นการรวบรวม

ความสามารถและมุมมองท่ีต่างกันเข้ามาร่วมกันทํางานในการคิดค้นนวตักรรม

ใหม่ๆ  ด้วย 

6. นวตักรรมจากภายนอกองค์กร นวตักรรมอาจเป็นได้มาจากภายนอกองค์กรโดย

ซือ้ลิขสิทธ์ิ การตัง้กิจการร่วมทุน หรือ จากการสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจก็เป็นได้ 

ทัง้นี เ้ พ่ือให้มีการไหลเวียนความรู้ระหว่างกัน ซึ่งข้อดีของการนํานวัตกรรม

ภายนอกเข้ามาคือทําให้องค์กรย่นระยะเวลาในการแสวงหานวัตกรรมได้ แต่

อยา่งไรก็ตาม ความเส่ียงในการร่วมมือกนัภายนอกองค์กรก็มี เช่น หากนวตักรรม

นัน้ล้มเหลว จะยิ่งเป็นการเพิ่มต้นทนุทางนวตักรรมและเสียเวลายิ่งไปกว่าเดิมอีก

ด้วย 

2.3.7 แนวคิด Blue Ocean strategy ของ คิม และ โมบอร์ค (2551) 

จากหนงัสือ Blue Ocean Strategy ของ คิม และ โมบอร์ค (2551) พบว่า การจะสร้าง

น่านนํา้สีครามขึน้มาใหม่จะต้องมีการสร้างรูปแบบขอบเขตทางการตลาดขึน้มาใหม่ท่ีชดัเจนและ

เป็นระบบ โดย คิม และ โมบอร์คได้พิจารณาโอกาสโดยมองข้อมูลท่ีคุ้นเคยในมมุมองใหม่ๆ ได้

ออกมาเป็นเส้นทางพืน้ฐาน 6 ประการท่ีเรียกว่า กรอบเส้นทางการดําเนินการหกประการ (Pattern 

to create Blue Ocean Strategy) ซึ่งเป็นแนวทางในการสร้างขอบเขตทางตลาดใหม่เพ่ือหนีจาก
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การแขง่ขนัเดมิๆ ออกสูต่ลาดใหมท่ี่ยงัไมเ่คยมีใครเข้ามาก่อน โดยกรอบเส้นทางดงักล่าวมีหลกัการ

ทํางาน ดงันี ้

เส้นทางท่ี 1 มองข้ามไปยังอุตสาหกรรมทางเลือกอ่ืนๆ (Look Across Alternative 

Industries) ก่อนอ่ืนขออธิบายความหมายของอตุสาหกรรมทางเลือกในท่ีนีว้่า หมายถึง สินค้าหรือ

บริการท่ีนําเสนอในรูปแบบต่างกันหรือทําหน้าท่ีต่างกัน แต่มีวตัถุประสงค์เหมือนกัน นอกจากท่ี

องค์กรจะต้องแขง่ขนักบัอตุสาหกรรมทดแทน (หมายถึง สินค้าหรือบริการท่ีนําเสนอในรูปแบบอ่ืนๆ 

แต่มีหน้าท่ีหรือประโยชน์หลักในแบบเดียวกัน) แล้ว องค์กรยังจะต้องแข่งขันกับอุตสาหกรรม

ทางเลือกอีกด้วย โอกาสในการสร้างความคดิเชิงคณุคา่นัน้ องค์กรควรพิจารณาว่าผู้บริโภคจะต้อง

แลกกับสิ่งใดบ้างเพ่ือได้ใช้สินค้าหรือบริการ องค์กรควรพิจารณาองค์ประกอบของอุตสาหกรรม

ทางเลือกทัง้ทางตรงและทางอ้อมเพ่ือหาโอกาสในการสร้างคณุค่าใหม่ๆ ออกมา สร้างตลาดใหม่

โดยพิจารณาจากปัจจยัท่ีสง่ผลให้ผู้บริโภครับสินค้าหรือใช้บริการนัน้ๆ 

เส้นทางท่ี 2 มองข้ามไปยังกลุ่มกลยุทธ์อ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Look Across 

Strategic Groups Within Industries) การสร้างโอกาสในเส้นทางนีเ้ป็นการมองข้ามไปยงักลุ่มกล

ยุทธ์อ่ืน ซึ่งหมายถึง กลุ่มองค์กรท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน และมีกลยุทธ์คล้ายคลึงกัน ใน

อุตสาหกรรมส่วนใหญ่ความแตกต่างทางกลยุทธ์สามารถแยกเป็นกลุ่มกลยุทธ์ย่อยๆ ได้ 2 มิติ

หลกัๆ คือ แขง่ขนักนัด้วยกลยทุธ์ด้านราคาและด้านผลการปฏิบตัิงาน องค์กรส่วนใหญ่จะเน้นการ

แข่งขนักนัภายในกลุ่มกลยทุธ์เดียวกนั การเปิดมมุมองไปสู่กลุ่มกลยทุธ์กลุ่มอ่ืนสามารถทําได้โดย

อาศยัความเข้าใจว่าองค์ประกอบประเภทใดมีส่วนเก่ียวข้องในการตดัสินใจของผู้บริโภค หาข้อดี

และข้อด้อยในแตล่ะกลุม่กลยทุธ์เพ่ือสร้างความคดิใหมไ่ปสูก่ลุม่กลยทุธ์อ่ืน 

เส้นทางท่ี 3 มองข้ามไปยงัหว่งโซ่ของผู้ ซือ้ (Look Across the Chain of Buyers) โดยปกติ

การแข่งขนัมกัจะมีกลุ่มเป้าหมายในการแข่งขนัเหมือนกันคือกลุ่มผู้ ซือ้ ดงันัน้ จะเห็นว่าการออก 

campaign หรือ สินค้า หรือ บริการต่างๆ มกัมุ่งเน้นไปสู่กลุ่มผู้ ซือ้(ผู้จ่ายเงิน) ซึ่งในความเป็นจริง

แล้วยงัมีห่วงโซ่อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสินใจซือ้ เช่น ผู้ ใช้ และผู้ มีอิทธิพล จะเห็นว่าทัง้ 3 กลุ่ม

ดงักล่าวมีความเก่ียวข้องกนั แต่อย่างไรก็ยงัมีความแตกตา่งกนั มีการพิจารณาถึงคณุคา่แตกตา่ง
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กนัด้วย ดงันัน้ จึงเป็นโอกาสขององค์กรท่ีจะออกแบบคณุคา่ขึน้มาใหม่โดยมุ่งเน้นกลุ่มผู้ ซือ้ท่ีเคย

ถกูมองข้ามไป การเปล่ียนมมุมองไปสูก่ลุม่ผู้ ซือ้ใหม่ๆ  อาจก่อให้เกิดคณุคา่ใหมข่ึน้ได้ 

เส้นทางท่ี 4 มองข้ามไปยังสินค้าเสริมและข้อเสนอบริการเพิ่มเติม (Look Across 

Complementary of Product and Service Offerings) สินค้าหรือบริการใดๆ ในโลกนีม้กัจะต้อง

ใช้ควบคูไ่ปกบัสิ่งอ่ืนหรือบริการอ่ืน  การมองหาโอกาสจากสินค้าเสริมและข้อเสนอบริการเพิ่มเติม

จึงเป็นจุดหนึ่งท่ีก่อให้เกิดคณุค่าใหม่ๆ ขึน้ โดยองค์กรจะต้องระบทุางเลือกทัง้หมดท่ีผู้บริโภคมอง

หาในขณะท่ีต้องการจะเลือกรับสินค้าหรือบริการ องค์กรสามารถพิจารณาได้จากสิ่งท่ีจะเกิดขึน้

ก่อน ระหว่าง และหลังการใช้สินค้าหรือบริการว่ามีสิ่งใดท่ีผู้บริโภคต้องการนอกจากสินค้าหรือ

บริการบ้าง การเตมิเตม็ความต้องการนัน้อาจเป็นโอกาสท่ีองค์กรจะพบคณุคา่ใหม่ๆ  ก็เป็นได้ 

เส้นทางท่ี 5 มองข้ามไปยงัความพึงพอใจทางอารมณ์หรือด้านการใช้งานสําหรับผู้ ซือ้ 

(Look Across Functional and Emotional Appeal to Buyers) การแข่งขนัในอตุสาหกรรมมกัจะ

สร้างสินค้าหรือบริการท่ีมุ่งเน้นไปท่ีความพึงพอใจบางประการ เช่น อตุสาหกรรมท่ีเน้นเร่ืองราคา

และการใช้งาน(Functionally Oriented Industries) ผู้บริโภคจะตดัสินว่าพึงพอใจโดยพิจารณา

จากความสมเหตุสมผล หรือบางอุตสาหกรรมเน้นเร่ืองความรู้สึก ( Emotionally Oriented 

Industries) ผู้ บริโภคก็จะตัดสินว่าพึงพอใจโดยพิจารณาจากอารมณ์ ดังนัน้จะเห็นได้ว่า

อตุสาหกรรมท่ีมุ่งเน้นการใช้งานก็จะยงัคงเน้นเร่ืองนีต้่อไป ส่วนอตุสาหกรรมท่ีเน้นเร่ืองอารมณ์ก็

จะเน้นเร่ืองนีไ้ปอีกมากขึน้ จงึเป็นเหตวุา่ทําไมคณุคา่ท่ีเสนอออกมาจึงเป็นแบบเดิมๆ แข่งขนักนัใน

รูปแบบเดิมๆ ในจุดนีจ้ึงเป็นโอกาสขององค์กรท่ีจะพบพืน้ท่ีใหม่ในตลาด องค์กรท่ีเคยมุ่งเน้น

อารมณ์ความรู้สึกก็อาจจะไปลดสิ่งเดิมๆ ทิง้ไป เพิ่มประโยชน์ใช้สอยมากขึน้ หรืออตุสาหกรรมท่ี

เคยมุง่เน้นประโยชน์ใช้สอยเพียงอยา่งเดียว ก็อาจเพิ่มเตมิ ใสอ่ารมณ์ ความรู้สึกเข้าไป เพ่ือกระตุ้น

ความต้องการใหม่ๆ  ได้ 

เส้นทางท่ี 6 มองข้ามกาลเวลา (Look Across Time) เวลาเป็นปัจจยัสําคญัท่ีทําให้เกิด

การเปล่ียนแปลงทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต ดงันัน้ การมองข้ามเวลาจึงเป็นสิ่งจําเป็นอย่างยิ่งท่ี

องค์กรควรระลึกถึง องค์กรควรคํานึงถึงแนวโน้มทางธุรกิจท่ีจะเกิดขึน้รวมทัง้พิจารณาด้วยว่า
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แนวโน้มนัน้ๆ จะเปล่ียนแปลงหรือก่อให้เกิดคณุคา่อย่างไรตอ่ผู้บริโภค แนวโน้มนัน้มีผลกระทบตอ่

รูปแบบธุรกิจอยา่งไร คณุคา่ท่ีองค์กรนําเสนอในวนันีย้งัคงคณุคา่ตลอดจนถึงอนาคตหรือไม่ หรือมี

การเปล่ียนแปลงอยา่งไร แตอ่ยา่งไรก็ตาม แนวโน้มท่ีข้ามกาลเวลาไปนีมี้หลกัการอยู่ 3 ประการคือ 

จะต้องเป็นแนวโน้มท่ีเป็นตวัตดัสินธุรกิจขององค์กรได้ว่าจะไปทางไหน แนวไหน อีกทัง้แนวโน้ม

จะต้องมีความแนน่อน ไม่พลิกผนั และมีจดุมุ่งหมายหรือแนวทางของแนวโน้มท่ีชดัเจน จากนัน้จึง

มามองดวูา่องค์กรสามารถรับมือกบัแนวโน้มดงักลา่วได้อยา่งไรบ้าง 

จากเส้นทางทัง้ 6 ประการเป็นแนวทางในการคิดนอกกรอบจากการแข่งขันเดิม องค์กร

ควรมีการปรับเปล่ียนมุมมองไปสู่มุมมองใหม่เพ่ือให้เกิดความคิดใหม่ๆ ในการสร้างคณุค่าอนัจะ

นําไปสูก่ารเพิ่มความสามารถในการแขง่ขนัให้ก้าวข้ามการแขง่ขนัท่ีมีอยูใ่นปัจจบุนัไปได้ 

2.3.8 4F’s Strategies & Business Thinking Model For Success โดย ภาณุ  

ลิมมานนท์ (2551)  

ภาพท่ี 2.13: 4F’s Strategic & Business Thinking Model for Success 

 

ดดัแปลงจาก: ภาณ ุลิมมานนท์. (2551). กลยทุธ์การจดัการนวตักรรมเพือ่การเปลีย่นแปลง. กรุงเทพฯ,  189. 

Efficiency 

Financial 

Technology 

Performance 

Goal-Objective                   

Competition 

Environment  

Future Trend 

 New Concept 

National 

Vision Purpose 

Long-Term Strategy 

Method-Regulation 

Quality-Perfection 

Risk Reduction 

Resource 

Control 

Timing 

Policy                                             

Training 

Development 

Team Relation 

Community Relations 

Customer Relations 

Communication 

Culture, Value 

FACTS 

FEELING 

FUTURE 

FORM 



62 
 

 
 

จากภาพท่ี 2.13 ภาณุ ลิมมานนท์ ได้เสนอแนวคิดในการกําหนดกลยุทธ์ละรูปแบบธุรกิจ

เพ่ือนําไปประยกุต์ใช้ต้องคํานงึถึงปัจจยั 4 ปัจจยั ดงัตอ่ไปนี ้

Facts ในการกําหนดกลยุทธ์ต้องคํานึงถึงสภาพความเป็นจริงภายในองค์กร เช่น 

เป้าหมายทางธุรกิจ ประสิทธิภาพของการดําเนินงานในองค์กร เป็นต้น เพ่ือให้ กําหนดกลยทุธ์ตรง

กบัความเป็นจริงมากท่ีสดุ 

Future องค์กรต้องประเมินสภาพแวดล้อมการแข่งขนัว่าจะส่งผลตอ่การกําหนดวิธีการใน

การแขง่ขนัและกลยทุธ์หรือไม ่นอกจากนี ้ยงัต้องทราบการเคล่ือนไหวของคูแ่ข่ง ซึ่งก่อให้เกิดความ

เปล่ียนแปลงต่อตลาดทัง้สิน้ อีกทัง้ต้องวิเคราะห์แนวโน้มความต้องการในอนาคตเพ่ือให้เกิด

ความคดิใหม่ๆ  

Form องค์กรท่ีมีการวางแผนการดําเนินงานเป็นมาตรฐานและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 

เพ่ือลดความเส่ียงของการดําเนินงานท่ีจะเกิดขึน้ให้มีน้อยท่ีสดุ และกระบวนการวางแผนยงัต้องมี

ความสอดคล้องกับนโยบายหลกัขององค์กร รวมทัง้ต้องมีการควบคมุ ติดตาม ประเมินผลเพ่ือให้

สอดคล้องกับเป้าหมายท่ีวางไว้ รวมทัง้มีการเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขต่อความผิดพลาดท่ี

เกิดขึน้ด้วย 

Feeling องค์กรต้องมีการคํานึงถึงการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีให้เกิดขึน้ ทัง้ภายในและ

ภายนอกองค์กร ส่วนของภายนอกองค์กรก็คือสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกค้าทําให้ทราบความ

ต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า และในส่วนของความสมัพนัธ์ภายในนัน้ จะต้องมีการปฏิบตัิงานเป็น

ทีม แต่ละคนในทีมมีความสัมพันธ์อันดีต่อกัน มีการแลกเปล่ียนความรู้ ความคิดเห็น เพ่ือให้

ผลงานออกมามีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ 

2.3.9 เลนส์ 4 แบบที่ใช้มองนวัตกรรมโดย สกาซินสกี และ กิบสัน (2553) 

เลนส์ 4 แบบท่ีใช้มองนวตักรรมโดย สกาซินสกี และ กิบสนั (2553) ภายใต้ความคิดท่ีเช่ือ

ว่านวัตกรรมเกิดจากการมองโลกด้วยมุมมองท่ีแปลกใหม่ มองผ่านเลนส์ท่ีทําให้มองข้ามสิ่งท่ี
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คุ้นเคยไปสู่สิ่งท่ีไม่เคยพบมาก่อน เพ่ือให้ได้ความรู้ท่ีมีศักยภาพในการสร้างโอกาสใหม่ๆ ด้าน

นวตักรรมเลนส์ท่ีใช้ในการรับรู้นีมี้ 4 เลนส์ ดงันี ้ 

เลนส์ท่ี 1 ท้าทายความเช่ือเดิม เร่ิมจากการมองต่างมุมและเปล่ียนความคิดแบบเดิม 

ความเช่ือดงัเดิมท่ีมีมาในอุตสาหกรรมเป็นสิ่งท่ีบดบงัไม่ให้มองเห็นความเป็นไปได้ของรูปแบบ

ธุรกิจอ่ืน อย่างไรก็ดี ความเช่ือดงัเดิมไม่ได้เป็นสิ่งท่ีผิด เพียงแตว่่าประโยชน์อนัเกิดจากความเช่ือ

ดัง้เดิมนัน้ได้หมดลงหรือเส่ือมถอยลงจนกลายเป็นอุปสรรคต่อองค์กรและเป็นสิ่งจํากัดโอกาส 

องค์กรจําควรก้าวให้พ้นไปสู่ความคิดใหม่ๆ เพ่ือสร้างโอกาสให้เกิดขึน้ โดยสิ่งหนึ่งท่ีต้องคํานึงคือ 

ต้องระบุความเช่ือดัง่เดิมหรือกลยุทธ์ท่ีใช้ในอุตสาหกรรมก่อน แล้วจึงค้นหาความรําคาญใจของ

ผู้บริโภค รวมทัง้ความไม่สะดวกทัง้หลายท่ีเกิดขึน้ต่อผู้บริโภคในการใช้สินค้าหรือบริการ ซึ่งความ

ไม่สมเหตสุมผลนีอ้าจเป็นแนวทางท่ีก่อให้เกิดนวัตกรรมได้ ข้อพึงระวงัของเลนส์ท่ี 1 คือ อย่าทํา

ตามผู้ นํา เพราะเราจะเป็นได้เพียงผู้ตามเท่านัน้ นอกจากนีอ้งค์กรอาจจะต้องทําในสิ่งตรงข้ามกับ

สิ่งท่ีอตุสาหกรรมทํา เพ่ือเปล่ียนความคาดหวงัของผู้บริโภค โดยองค์กรอาจพิจารณาจากกฎเกณฑ์

ใช้ในอตุสาหกรรมในปัจจบุนั หรือ รูปแบบธุรกิจแบบเดิม แล้วสร้างกฎเกณฑ์หรือรูปแบบธุรกิจใหม ่

เพ่ือก้าวไปสูส่ภาพแวดล้อมใหม่ๆ  ให้ได้ 

เลนส์ท่ี 2 ใช้ประโยชน์จากแนวโน้มท่ีไมมี่ความตอ่เน่ืองกนั ในปัจจบุนัแนวโน้มท่ีเกิดขึน้มา

มากมายหลายด้านซึง่แนวโน้มในหลายๆ ด้านนีเ้รียกวา่แนวโน้มท่ีไม่มีความตอ่เน่ืองกนั คือดคูล้าย

ไม่ใช่สิ่งท่ีมีความสัมพันธ์กัน เช่น การเมืองและเทคโนโลยี แต่แนวโน้มท่ีไม่มีความต่อเน่ืองกันนี ้

สามารถรวมกนัและก่อให้เกิดแบบแผนแนวโน้มขึน้มาซึง่ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงในอตุสาหกรรม

ได้ ขัน้ต้นองค์กรควรระบุความเปล่ียนแปลงภายนอกท่ีองค์กรอ่ืนๆ มองข้ามไป พยายามมอง

แนวโน้มท่ีส่งผลกระทบเพียงเล็กน้อยในขณะนีใ้ห้เป็นเร่ืองใหญ่ ทําความเข้าใจว่าแนวโน้มมี

ความสําคญัจริงๆ หรือไม่ และแนวโน้มเหล่านีจ้ะส่งผลอย่างไรในอนาคตและแผ่ผลกว้างออกไป

เทา่ใด  จากนัน้จงึมองหาความสมัพนัธ์ของแนวโน้มเพ่ือหาโอกาสทางธุรกิจก่อนผู้ อ่ืน 

เลนส์ท่ี 3 ใช้ประโยชน์จากความสามารถและสินทรัพย์เชิงกลยุทธ์ มององค์กรเป็นแฟ้ม

ผลงาน หรือภาพรวม (Portfolio) ท่ีประกอบไปด้วยความสามารถหลักขององค์กร ซึ่งหมายถึง
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ทักษะ กระบวนการ เทคโนโลยีและค่านิยมท่ีเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ยากท่ีผู้ อ่ืนจะ

ลอกเลียนแบบ รวมทัง้สินทรัพย์เชิงกลยุทธ์ต่างๆ คือสินทรัพย์ท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยนําเข้าอัน

หมายถึง ซพัพลายเออร์ สินทรัพย์ท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการ เช่น ลิขสิทธ์ิ ความเช่ียวชาญ เป็นต้น 

สินทรัพย์ท่ีเก่ียวข้องกบัชอ่งทางจําหน่าย สินทรัพย์ท่ีเก่ียวข้องกบัผู้บริโภค เช่น ข้อมลูผู้บริโภค การ

รับรู้เก่ียวกบัตราสินค้า เป็นต้น และสินทรัพย์ท่ีเป็นความรู้เก่ียวกบัตลาด คือ ความเข้าใจเก่ียวกับ

พฤติกรรมของผู้บริโภค ซพัพลายเออร์ และคูแ่ข่ง จากนัน้ดงึเอาความสามารถหลกัขององค์กรมา

ผสมผสานกบัสินทรัพย์อยา่งอ่ืนในรูปแบบใหม ่เพ่ือใช้ประโยชน์ในการสร้างโอกาสใหม่ 

เลนส์ท่ี 4 ทําความเข้าใจความต้องการท่ีไม่แสดงออกมาอย่างชัดเจน เข้าใจถึงจิตใจ

ผู้บริโภคว่าต้องการอะไร หรืออะไรท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนองมากกว่าท่ีผู้บริโภคเข้าใจตวัเอง ซึ่ง

สามารถนํามาสร้างโอกาสทางธุรกิจได้ โดยการเข้าใจผู้บริโภคในส่วนนีม้กัไม่สามารถหาได้จาก

การวิจยัทางการตลาดท่ีเคยทํา แตอ่งค์กรจะต้องลดช่องว่างระหว่างผู้บริโภคลง ซึ่งมีหลายวิธีเช่น 

เข้าไปคลกุคลีหรืออยู่ในสภาพแวดล้อมเดียวกนักบัผู้บริโภค ติดตามความเคล่ือนไหวของผู้บริโภค

ในแต่ละวนัว่ามีความไม่พอใจหรือเป็นกังวลอะไรบ้าง หรืออาจทําความเข้าใจประสบการณ์ของ

ผู้บริโภคโดยวาดแผนผงัแสดงประสบการณ์การใช้สินค้าหรือบริการขององค์กรและพิจารณาถึง

ความรู้สึกของผู้ บริโภค หรือเรียนรู้จากอุตสาหกรรมอ่ืนว่าอุตสาหกรรมนัน้ได้ตอบสนองความ

ต้องการในสว่นไหนท่ีองค์กรเราเองยงัไมไ่ด้ตอบสนอง ก็สามารถเปิดมมุมองในการมองผู้บริโภคได้ 
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2.3.10 แนวคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจเบือ้งต้น 

จากการทบทวนแนวคิดท่ีเก่ียวข้อง ผู้วิจยัได้สรุปออกมาเป็นแนวคิดในการนวตักรรมทาง

รูปแบบธุรกิจได้ ดงัตารางท่ี 2.6  

ตารางที ่2.6: สรุปแนวคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจจากการทบทวนวรรณกรรมทีเ่ก่ียวข้อง 

แนวคิดในการ
สร้าง

นวัตกรรมทาง
รูปแบบธุรกิจ 

นักวิชาการ 
Randall 
(1980) 

Coates 
et al. 
(1996) 

Drucker 
(1999) 

McAdam 
and 

McClelland 
(2002) 

Anthony 
et al. 
(2006) 

แคทซ์ 
(2549) 

คิม  
และ  

โมบอร์ค 
(2551) 

ภาณุ 
ลิมมา
นนท์
(2551) 

สกา
ซินสกี 
และ  
กิบสัน  
(2553) 

จากภายในองค์กร 
ปัญหาใน
องค์กร √  √       

ความสามารถ
ขององค์กร 

    √   √ √ 

เป้าหมายของ
องค์กร 

    √   √  

พนกังานของ
องค์กร √ √    √    

มองตา่งมมุ √        √ 

จากภายนอกองค์กร 

แนวโน้ม   √    √  √ 

ความรู้ใหม ่   √   √    

ลกูค้า √ √  √ √ √ √ √ √ 

นวตักรรมจาก
ภายนอก √     √    

อตุสาหกรรม
ทางตรงและ
ทางอ้อม 

      √  √ 

คูแ่ข่งขนั √   √ √  √   

สภาพการ
แข่งขนั 

 √      √  
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จากตารางท่ี 2.6 สามารถสรุปแนวคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่งแบ่ง

ออกเป็นหวัข้อเร่ือง (Category) ท่ีใช้ในการวิเคราะห์เนือ้หาของงานวิจยันี ้แบ่งออกเป็น 2 หวัข้อ

เร่ือง คือ 

1. แนวคิดจากภายในองค์กร 

2. แนวคิดจากภายนอกองค์กร 

โดยในแตล่ะหวัข้อเร่ืองจะมีหวัข้อเร่ืองยอ่ย(Sub-Category) เบือ้งต้นดงัตารางตอ่ไปนี ้ 

ตารางที่ 2.7: ขยายความหวัข้อเร่ืองที่ใช้ในงานวจิยั  

 
Pre-Categories ขยายความ 

W
ith

in 
Co

mp
an

y 

Problems from operation พิจารณาจากปัญหาที่เกิดขึน้ภายในองค์กร 

Organization Potential พิจารณาจากศกัยภาพและความสามารถขององค์กร สภาพความ
เป็นจริงภายในองค์กร ว่ามีความสามารถอย่างไร รวมทัง้สินทรัพย์
ตา่งๆ และนําสว่นประกอบนัน้มาสร้างโอกาสทางธุรกิจ 

Organization Vision พิจารณาจากวิสยัทศัน์ พนัธกิจ ขององค์กรเอือ้ต่อการเปลี่ยนแปลง
อยา่งไร    

Organization Personnel พิจารณาจากความรู้ ความคิดเห็น ความสามารถและมุมมองที่
ต่างกันที่ไหลเวียนของบุคลากรในองค์กร เช่น บุคลากรในส่วน
งานวิจยัและพฒันา บคุลากรในสว่นของการขาย เป็นต้น 

Bright ideas พิจารณาจากการมองตา่งมมุ มองมมุมองใหม่ๆ  และเปลีย่นความคดิ
แบบเดิมสูโ่อกาสของมมุมองใหม่ๆ  

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 

Customer พิจารณาจากลกูค้าขององค์กร 

- Non-Customer - พิจารณาจากลกูค้าที่ยงัมิได้เป็นลกูค้าขององค์กร หรือลกูค้าที่ยงั
มิได้รับการตอบสนอง กลุม่ลกูค้าที่เคยถูกมองข้ามไป ว่าเหตใุด
ถึงไมใ่ช้สนิค้าหรือบริการขององค์กร 

- Customer Need - พิจารณาจากความต้องการของผู้บริโภค อะไรที่ยงัไม่ได้รับการ
แก้ไขหรือตอบสนอง มากกว่าที่ผู้ บริโภคเข้าใจตัวเอง และ
พยายามเติมเต็มความต้องการนัน้ 

- Customer Problem - พิจารณาจากปัญหาของผู้บริโภค ความไม่สบายใจที่ผู้บริโภค
ได้รับการใช้สนิค้าหรือบริการ 
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Pre-Categories ขยายความ 

- Customer Behavior - พิจารณาจากพฤติกรรมของลกูค้า โดยอาจเกิดจากการสงัเกตว่า
ลกูค้ามีพฤติกรรมอยา่งไรตอ่องค์กรบ้าง 

Competitor พิจารณาจากการเคลื่อนไหวของคู่แข่งขันว่ามีการเปลี่ยนแปลงที่
สง่ผลตอ่โครงสร้างอตุสาหกรรม และองค์กร อยา่งไร 

Competition พิจารณาจากสภาพแวดล้อมการแข่งขนัว่าจะส่งผลต่อการกําหนด
วิธีการในการแขง่ขนัและกลยทุธ์อยา่งไร 

New External Knowledge พิจารณาจากความรู้ใหม่ๆที่ ไหลเวียนภายนอกองค์กร ซึ่งรวมถึง
เทคโนโลยี วิทยาศาสตร์ การคิด หรือโปรแกรมใหม่ๆ ซึ่งสามารถ
สร้างประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ได้ 

External Innovation พิจารณาจากความรู้ที่มาจากการสร้างความสมัพนัธ์ภายนอกองค์กร 
พนัธมิตร supplier โอกาสทางนวตักรรมจากลิขสิทธ์ิหรือทรัพย์สิน
ทางปัญญา  

Direct and Indirect Industry พิจารณาจากอตุสาหกรรมทางตรงและทางอ้อมว่ามีการดําเนินการ
หรือการแขง่ขนัอยา่งไร สามารถนํามาปรับใช้กบัองค์กรได้หรือไม่ 

Trend พิจารณาจากแนวโน้มที่จะเกิดขึน้ว่าจะเปลี่ยนแปลงหรือก่อให้เกิด
คณุคา่อยา่งไรตอ่ผู้บริโภค รูปแบบธุรกิจ และองค์กร 

เม่ือได้หัวข้อเร่ืองและหัวข้อเร่ืองย่อยแล้ว ผู้ วิจัยจะใช้แนวคิดดังกล่าวเป็นข้อสรุปย่อย

เบือ้งต้นเพ่ือใช้ในการหาข้อสรุปใหญ่อนัจะประกอบกนัเป็นกรอบความคิดตอ่ไป ภายหลงัจากการ

วิเคราะห์การสมัภาษณ์ และแบบสอบถามร่วมด้วย 

 

2.4 สรุป 

 งานวิจยัเร่ืองกรอบความคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ เป็นการศกึษาแนวคิด

และการดําเนินการท่ีองค์กรใช้ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจขึน้ จากงานวิจยัท่ีผ่านมา 

พบว่า มีจุดประสงค์ในงานวิจัยเพ่ืออธิบายถึงกระบวนการของนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ หรือ 

ปัจจยัท่ีเอือ้ตอ่การเกิดนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่งในบางงานวิจยัเป็นเพียงการทบทวนเอกสาร

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้องจากท่ีมีอยู่ นํามารวบรวมทําเป็นบทสรุปของงานวิจัยเท่านัน้ ดงันัน้ จึงเป็น

แนวทางให้ผู้วิจยัศกึษางานวิจยันี ้โดยมีจดุประสงค์เพ่ือศกึษากรอบความคิดในการสร้างนวตักรรม
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ทางรูปแบบธุรกิจ โดยนอกจากการศึกษาในจุดประสงค์ท่ีแตกต่างไปจากเดิมแล้ว ยังใช้ข้อมูลท่ี

นอกเหนือจากเอกสารงานวิจัยท่ีมีอยู่ โดยมีการเก็บข้อมูลปฐมภูมิร่วมด้วย และงานวิจัยนีเ้ป็น

กรณีศึกษาขององค์กรธุรกิจในประเทศไทย เพ่ือให้สามารถนําผลวิจัยท่ีได้มาประยุกต์ใช้อย่าง

เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมในประเทศอีกด้วย โดยการวิจัยต้องใช้ข้อมูล แนวคิด และทฤษฎีท่ี

เก่ียวข้อง อนัประกอบไปด้วยแนวคิดเก่ียวกบันวตักรรม รูปแบบธุรกิจ และนวตักรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจ เพ่ือรวบรวมเป็นข้อมูลเบือ้งต้นสําหรับการวิจัย ซึ่งจะนําไปสู่การสร้างกรอบความคิดภาย

หลงัจากได้ข้อมลูครบถ้วนตอ่ไป 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยเร่ืองกรอบความคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ มีจุดประสงค์เพ่ือ

ศกึษาและทําความเข้าใจแนวคดิท่ีองค์กรใช้ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ตลอดจนสร้าง

เป็นกรอบความคิดของงานวิจัย ซึ่งในแต่ละองค์กรย่อมมีปัจจัยท่ีเอือ้ต่อการสร้างนวัตกรรมไม่

เหมือนกนั และเน่ืองจากกรอบความคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจยงัไม่มีตวัแปรท่ีแน่

ชดั และมีทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจัยนีโ้ดยตรงไม่มากนกั Yin (1994, 2009) แนะนําว่าหาก

ผู้วิจยัมีขีดจํากดัในการควบคมุเหตกุารณ์เก่ียวข้องกบังานวิจยั ในท่ีนีคื้อการใช้แนวคิดในการสร้าง

นวตักรรม ผู้วิจยัควรใช้งานวิจยัแบบ Case Study ซึ่งจะทําให้ได้ข้อมลูเชิงลึก และข้อมลูท่ีซบัซ้อน

ขององค์กรได้ การไม่มีหลกัฐานและขอบเขตท่ีชดัเจน งานวิจยัแบบ Qualitative Research ดู

เหมือนจะเป็นวิธีท่ีเหมาะสมท่ีจะตอบคําถามของงานวิจัยได้ ผู้ วิจัยจึงเลือกใช้การเก็บข้อมูลเชิง

คณุภาพ (Qualitative Approach) เพ่ือทําความเข้าใจและสร้างกรอบความคิดขึน้มาเป็นแบบแผน 

ใช้วิธีวิจยัเป็นแบบการศกึษาเฉพาะกรณี (Case Study Research) ท่ีเน้นสํารวจหรือพรรณนากรณี

เฉพาะ โดยมีเป้าหมายเพ่ือทําความเข้าใจลกัษณะเฉพาะของพหกุรณีเฉพาะ (Multiple Cases) ท่ี

สนใจ (องอาจ นยัพฒัน์, 2548) โดยการใช้การวิจยัแบบ Multiple Case Studies เป็นวิธีหนึ่งท่ี

ยืนยนัผลงานวิจยัและเพิ่มเติมมมุมองให้งานวิจยัได้ (Hotho and Champion, 2011) เน่ืองจาก

นวตักรรมเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกับความคิดและการรับรู้ (Drucker, 1999) ผู้วิจยัจึงต้องอาศยัการ

ถาม และการรับฟังข้อมูลหรือแนวคิดท่ีผู้ เก่ียวข้องขององค์กรตวัอย่างได้ปฏิบตัิ ผู้ วิจยัได้เลือกใช้

เทคนิคการเก็บข้อมูลโดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) แบบเผชิญหน้า (Face-to-

Face) และใช้แนวคําถามในการสมัภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง และวิเคราะห์ด้วยวิ ธีวิเคราะห์เนือ้หา 

(Content Analysis) อนึ่ง การวิจยัแบบ Case Study มีข้อจํากดัในการครอบคลมุสรุปผลงานวิจยั 

ดงันัน้การลดข้อจํากดัดงักล่าวสามารถได้โดยการใช้วิธี Triangulation ซึ่งจะช่วยในการยืนยนัการ

เป็นตวัอยา่งท่ีดีของงานวิจยั (Yin, 1994) ดงัจะกลา่วถึงในภายหลงั 
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นอกจากนี ้ผู้ วิจยัได้ใช้การเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) เพ่ือใช้เป็น

ข้อมูลสนับสนุนข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ ข้อมูลนีจ้ะวิ เคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) โดยมีขัน้ตอน และรายละเอียดของการดําเนินงานวิจยั ดงันี ้

3.1 กรอบความคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจเบือ้งต้น (Pre-Conceptual 

Model) 

3.2 การเตรียมความพร้อมด้านงานวิจยั 

3.2.1 การเตรียมความพร้อมด้านแนวคิดท่ีเก่ียวกบันวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ  

3.2.2 การเตรียมความพร้อมด้านระเบียบวิธีวิจยั และทกัษะการเก็บข้อมลู 

3.2.3 การเตรียมความพร้อมด้านข้อมลูท่ีเก่ียวข้องกบัองค์กรตวัอยา่ง 

3.3 การดําเนินงานเก็บรวบรวมข้อมลู 

3.3.1 แหลง่ข้อมลู 

3.3.2 กําหนดกลุม่ประชากร 

3.3.3 กําหนดกรอบตวัอยา่ง 

3.3.4 กําหนดกลุม่ตวัอยา่ง  

3.3.5 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

3.3.6 ขัน้ตอนในการเก็บข้อมลู 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมลู 

3.4.1 การวิเคราะห์ข้อมลู 

3.4.2 การตรวจสอบข้อมลูและความนา่เช่ือถือของงานวิจยั 

3.5 สรุปขัน้ตอนในการทําวิจยั 

3.6 สรุป 
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3.1 กรอบความคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจเบือ้งต้น (Pre-

Conceptual Model) 

 จากการทบทวนแนวคิด และวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องในบทท่ี 2 ซึ่งมีนกัวิชาการมากมายท่ี

ให้แนวคิดเก่ียวกับการสร้างนวตักรรมทางธุรกิจ ดงันัน้ ผู้ วิจยัจึงได้ทําการสรุปแนวคิดเป็นกรอบ

ความคดิ ดงัภาพท่ี 3.1 

ภาพท่ี 3.1: กรอบความคดิในการสร้างนวตักรรมเบือ้งต้น (Pre-Conceptual Model) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากกรอบแนวคิดพบว่า การสร้างนวตักรรมทางธุรกิจเป็นผลมาจาก แนวคิดในการสร้าง

นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ และการดําเนินการสู่นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่งสามารถอธิบายได้

ดงันี ้
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แนวคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ คือ แนวคิดท่ีองค์กรใช้เพ่ือสร้างคุณค่า

ให้กับลูกค้าซึ่งหมายถึงองค์ประกอบทางรูปแบบธุรกิจในส่วนของ Who และ What ส่วน การ

ดําเนินการสู่นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ คือ แนวคิดท่ีองค์กรใช้เพ่ือส่งมอบคณุคา่ให้กับลกูค้า ซึ่ง

หมายถึงองค์ประกอบทางรูปแบบธุรกิจในสว่นของ How  

จากกรอบความคิดแสดงให้เห็นว่า ประเด็นท่ีงานวิจัยนีต้้องการศึกษาแบ่งออกเป็น 3 

ประเดน็หลกัตามองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจ คือ ศกึษาเป็นกรณีของแตล่ะองค์กรธุรกิจของไทย

ว่า มีแนวคิดในการสร้างแตล่ะองค์ประกอบทางรูปแบบธุรกิจอย่างไร ทัง้ในส่วน Who What และ 

How ซึ่งในแต่ละส่วนจะเป็นการศึกษาถึงท่ีมาในเชิงลึกว่ามีท่ีมาอย่างไร มีส่วนเก่ียวข้องกับ

แนวทางท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรมในบทท่ี 2 อยา่งไร หรือมีสว่นเพิ่มเตมิหรือไม ่อยา่งไร ด้วย 

 

3.2  การเตรียมความพร้อมด้านงานวิจัย 
3.2.1 การเตรียมความพร้อมด้านแนวคิดท่ีเก่ียวกับนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ  

ผู้วิจยัได้เตรียมศึกษาข้อมลูท่ีเป็นแนวคิดจากนิยาม และแนวคิดต่างๆ ในบทท่ี 2 เพ่ือใช้

เป็นแนวทางในการกําหนดกรอบคําถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ และสร้างคําถามท่ีใช้ในการ

สมัภาษณ์เบือ้งต้น 

3.2.2 การเตรียมความพร้อมด้านระเบียบวิธีวิจัย และทักษะการเก็บข้อมูล  

ผู้ วิจัยได้มีการศึกษาเก่ียวกับการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณจากการเก็บรวบรวม

ข้อมลูในวิชา Business Research ร่วมกบัการศกึษาด้วยตนเองจากการอ่านตําราผลงานวิจยัเชิง

คณุภาพ งานวิจยัเชิงปริมาณ และวิทยานิพนธ์ท่ีใช้วิธีการวิจยัเชิงคณุภาพและเชิงปริมาณในการ

เก็บข้อมูล รวมทัง้ใช้การวิเคราะห์เนือ้หาในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคณุภาพ จากนัน้ผู้ วิจยัทดลอง

ฝึกสร้างบทสมัภาษณ์ และแนวคําถามในแบบสอบถาม เพ่ือปรับแก้บทสมัภาษณ์ และแนวคําถาม

ดงักลา่ว เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีตรงกบังานวิจยัมากย่ิงขึน้ นอกจากนี ้ผู้วิจยัได้ขอคําปรึกษาจากอาจารย์

ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ และอาจารย์ท่ีมีประสบการณ์ในงานวิจยัร่วมด้วย 
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3.2.3 การเตรียมความพร้อมเก่ียวกับข้อมูลขององค์กรตัวอย่าง 

หลังจากได้องค์กรตัวอย่างท่ีสมบูรณ์ตรงตามจุดประสงค์ของงานวิจัยแล้ว ผู้ วิจัยจะ

ทําการศึกษาประวตัิองค์กร และข้อมลูอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องขององค์กร ทัง้ทางเว็ปไซต์ขององค์กรและ

ส่ือทางธุรกิจตา่งๆ ในการสืบหาข้อมลู เพ่ือใช้เป็นข้อมลูพืน้ฐานก่อนท่ีจะสมัภาษณ์ตอ่ไป 

 

3.3 การด าเนินงานเกบ็รวบรวมข้อมูล 

งานวิจยันี ้ผู้วิจยัเป็นผู้ เก็บข้อมลูด้วยตนเอง โดยเร่ิมต้นผู้วิจยัได้กําหนดแหล่งข้อมลูท่ีใช้ใน

งานวิจยันี ้และคดัเลือกประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา สร้างแนวคําถามสมัภาษณ์

และแบบสอบถาม รวมทัง้เก็บรวบรวมข้อมลู ซึง่ในแตล่ะขัน้ตอนยอ่ยกลา่วโดยละเอียด ดงันี ้

3.3.1 แหล่งข้อมูล  

ในการเก็บรวบรวมข้อมลู ผู้วิจยัได้กําหนดแหลง่ข้อมลูท่ีจะทําการศกึษาไว้ดงันี ้

3.3.1.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลเบือ้งต้นท่ีได้จากการสํารวจ 

สงัเกต ทดลอง หรือสมัภาษณ์ (เตือนจิตต์ จิตต์อารี, 2542) โดยในงานวิจัยนีไ้ด้แบง่

ข้อมลูปฐมภมูิเป็น 2 สว่น คือ 

3.3.1.1.1 ข้อมลูปฐมภมูิเชิงคณุภาพ 

3.3.1.1.1.1 ข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการขององค์กร

ในเร่ืองแนวคิดท่ีใช้ในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจ เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูลใช้การสมัภาษณ์เชิง

ลึก จะให้ได้มาซึ่งแนวคิด และการดําเนินงานในการ

สร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ โดยข้อมูลส่วนนีจ้ะ

เป็นข้อมูลหลักของงานวิจัยท่ีใช้ในการสร้างกรอบ

ความคดิของงานวิจยั 
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3.3.1.1.1.2 ข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์ลกูค้าในเร่ืองข้อมลูทัว่ไป 

รูปแบบทางธุรกิจ ปัญหา และปัจจัยท่ีมีส่วนในการ

ตัดสินใจใช้สินค้าและบริการขององค์กร โดยข้อมูล

ส่วนนีเ้ป็นข้อมลูท่ีได้จากการสอบถามลกูค้าของแตล่ะ

องค์กรเพียง 5-10 ทา่น และใช้เป็นข้อมลูเพ่ือสนบัสนนุ

งานวิจยัในสว่นของการเลือกองค์กรเทา่นัน้ 

3.3.1.1.2 ข้อมลูปฐมภมูิเชิงปริมาณ 

3.3.1.1.2.1 ข้อมูลปฐมภูมิ ท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของ

ลูกค้าเ พ่ือวัดระดับข้อเสนอท่ีผู้ ซื อ้ไ ด้ รับ( Offering 

Level) จากองค์กรตวัอยา่งและองค์กรทัว่ไป โดยข้อมลู

ส่วนนีเ้ป็นข้อมูลท่ีได้จากการทําแบบสอบถามลูกค้า

ของแต่ละองค์กรเพียง 5-10 ท่าน และใช้เป็นข้อมูล

เพ่ือสนับสนุนงานวิจัยว่าองค์กรท่ีผู้ วิจัยเลือกเป็น

ตวัอย่างนัน้ ลูกค้ารับรู้ถึงความแตกต่างในสิ่งท่ีลูกค้า

ได้รับเชน่กนั 

3.3.1.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีมีการเก็บไว้อยู่แล้ว (บุญ

ธรรม กิจปรีดาบริสุทธ์ิ, 2549) ซึ่งข้อมูลเหล่านีม้ักเป็นข้อมูลย้อนหลัง อนัได้แก่ 

ข้อมลูขา่วสาร ความรู้ในเนือ้หาตา่งๆ รวมทัง้ตวัเลขทางสถิติ เป็นต้น โดยผู้วิจยัได้มี

การรวบรวมข้อมลูจากแหลง่ตา่งๆ กนั ดงันี ้

3.3.1.2.1 ข้อมลูด้านแนวคิดและงานวิจยัในอดีตท่ีเก่ียวข้องกบังานวิจยั ได้แก่ 

แนวคิดเก่ียวกับนวัตกรรม รูปแบบธุรกิจ นวัตกรรมทางธุรกิจ และ

แนวคดิการสร้างนวตักรรมทางกลยทุธ์หรือรูปแบบธุรกิจ รวมทัง้ข้อมลู

ทางสถิติท่ีได้จากหนังสือ เอกสาร วารสาร เว็ปไซต์  และงานวิจัยท่ี

เก่ียวข้องเพ่ือเป็นข้อสรุปย่อยเบือ้งต้นเพ่ือใช้ในการหาข้อสรุปใหญ่

ตอ่ไปภายหลงัการวิเคราะห์การสมัภาษณ์ และแบบสอบถาม 
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3.3.1.2.2 รายช่ือ และท่ีอยู่ ตลอดจนข้อมูลขององค์กรท่ีใช้ในการติดต่อ

สมัภาษณ์กลุม่ตวัอยา่ง 

3.3.2 ก าหนดกลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษา 

 กลุ่มประชากรท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในงานวิจยันี ้คือ องค์กรธุรกิจท่ีจดทะเบียนในประเทศ

ไทย ท่ีมีนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจแบบค่อยเป็นค่อยไป (Incremental Innovation) และได้ใช้

รูปแบบธุรกิจนัน้แล้ว ซึง่การคดิค้นนวตักรรมดงักลา่ว อาจเกิดขึน้ในอดีต หรือปัจจบุนัได้ทัง้สิน้ โดย

รูปแบบธุรกิจดงักล่าวจะต้องบรรลุวตัถุประสงค์ของการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ นัน่คือ 

สามารถสร้างคณุคา่ใหม่ๆ (Value Creation) ให้เกิดขึน้ โดยการสร้างคณุค่าใหม่ๆผ่านนวตักรรม

ในรูปแบบธุรกิจ (Value Innovation) เข้ามาเป็นตวัขบัเคล่ือน 

3.3.3 ก าหนดกรอบตัวอย่าง 

กรอบตัวอย่างท่ีใช้ในงานวิจัย คือ องค์กรท่ีมีนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจในภาคกลาง 

เน่ืองจากข้อจํากดัทางด้านการเดินทาง ความสะดวก และขอบเขตเวลาในงานวิจยั ผู้วิจยัจึงเลือก

กลุม่ตวัอยา่งโดยมีจงัหวดัในภาคกลางเป็นกรอบ  

3.3.4 ก าหนดกลุ่มตัวอย่าง  

ขัน้ตอนในการเลือกกลุม่ตวัอย่างจะมี 2 ขัน้ตอน คือ  

1. ขัน้ตอนในเลือกองค์กรตวัอย่าง ผู้ วิจยัจะพิจารณาองค์กรธุรกิจท่ีเข้าข่ายเกณฑ์

เบือ้งต้น(Check List) ในการเป็นองค์กรตวัอยา่ง ดงันี ้

ตารางที ่3.1: เกณฑ์เบือ้งต้น (Check List) ขององค์กรตวัอยา่ง 

Check เกณฑ์เบือ้งต้น 

√ เป็นองค์กรที่มีที่ตัง้อยูใ่นภาคกลาง 

√ เป็นองค์กรที่มีนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ และได้ใช้รูปแบบธุรกิจนัน้แล้ว 

√ เป็นองค์กรที่จดทะเบียนในประเทศไทย และเป็นองค์กรของคนไทย 

√ เป็นองค์กรที่ใช้รูปแบบธุรกิจดงักลา่วเป็นรูปแบบธุรกิจหลกัขององค์กร 

√ เป็นองค์กรที่ผู้วิจยัและผู้ เช่ียวชาญเห็นวา่มีความแตกตา่งทางรูปแบบธุรกิจ 
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Check เกณฑ์เบือ้งต้น 

√ 

เป็นองค์กรที่สามารถสร้างคณุค่าใหม่ๆ (Value Creation) ให้เกิดขึน้ โดยการสร้าง
คณุคา่ใหม่ๆ อยา่งเป็นลาํดบัขัน้ หรือเปลีย่นแปลงไปเพียงบางสว่นโดยมีการพฒันา
มาจากรูปแบบเดิม แต่โครงสร้างโดยรวมยังคงเดิมไม่เปลี่ยนแปลง นั่นคือมีการ
สร้างนวตักรรมที่มีลกัษณะแบบคอ่ยเป็นคอ่ยไป 

 

โดยจํานวนองค์กรตวัอยา่งท่ีใช้ในงานวิจยัจะมี 7 องค์กรท่ีมีความหลากหลายของ

ขนาดองค์กรและประเภทขององค์กร ซึ่งองค์กรทัง้ 7 องค์กรนีค้รอบคลุมขนาด

และประเภทธุรกิจขององค์กรทัง้ประเทศ โดยขนาดจะแบง่เป็นองค์กรขนาดย่อม 

องค์กรขนาดกลาง และองค์กรขนาดใหญ่ ตามเกณฑ์ของพระราชบญัญัติส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม พ.ศ.2543 ดงันี ้

ตารางที ่3.2: ลกัษณะธุรกิจ SMEs 

ลักษณะวสิาหกิจ 
จ านวนสนิทรัพย์ถาวร 

(ล้านบาท) 
จ านวนการจ้างงาน 

(คน) 
ขนาดย่อม ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ ขนาดย่อม ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ 

กิจการผลติสนิค้า ไมเ่กิน 50* 51-200* เกิน 200 ไมเ่กิน 50* 51-200* เกิน 200 
กิจการค้าสง่ ไมเ่กิน 50* 51-100* เกิน 100 ไมเ่กิน 25* 26-50* เกิน 50 
กิจการค้าปลกี ไมเ่กิน 30* 31-600* เกิน 600 ไมเ่กิน 15* 16-30* เกิน 30 
กิจการให้บริการ ไมเ่กิน 50* 51-200* เกิน 200 ไมเ่กิน 50* 51-200* เกิน 200 

ดดัแปลงจาก: เกีย่วกบัธุรกิจSMEs. [ออนไลน์]. (2012).แหล่งทีม่า:http://www.rd.go.th/publish/38056.0.html 

[25 พฤษภาคม 2555]  

หมายเหตุ ในกรณีที่จํานวนการจ้างงานของกิจการใดเข้าลกัษณะของวิสาหกิจขนาดย่อม แต่มูลค่าสินทรัพย์

ถาวรเข้าลกัษณะของวิสาหกิจขนาดกลางหรือมีจํานวนการจ้างงานเข้าลกัษณะของวิสาหกิจขนาดกลาง แต่

มลูค่าสินทรัพย์ถาวรเข้าลกัษณะของวิสาหกิจขนาดย่อม ให้ถือจํานวนการจ้างงานหรือมลูค่าสินทรัพย์ถาวรที่

น้อยกวา่เป็นเกณฑ์การพิจารณา 

นอกจากนี ้ผู้ วิจัยได้เลือกองค์กรท่ีมีความแตกต่างของขนาด โดยเน้นองค์กรท่ีมี

ขนาดกลางและขนาดย่อมเป็นส่วนใหญ่เน่ืองจาก SMEs เป็นองค์กรท่ีเป็นส่วน

ใหญ่ขององค์กรธุรกิจในประเทศไทย (Rujirawanich, Addison, and Smallman, 
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2011) และ การเลือกประเภทธุรกิจขององค์กรให้ครอบคลมุ โดยแบง่ตามลกัษณะ

การดําเนินงานหรือกิจกรรม แบง่ได้ 3 ลกัษณะ (สชุาต ิเหลา่ปรีดา, 2546) คือ 

1. กิจการเก่ียวกับการให้บริการ (Service Firm) ในธุรกิจประเภทนีผ้ลผลิตท่ี

เกิดขึน้คือการให้บริการ เช่น ร้านซักรีด สถานรักษาพยาบาล ร้านตัด

ผม และธนาคาร เป็นต้น 

2. กิจการประเภทพานิชยกรรม (Merchandising Firms) เป็นกิจการท่ีไม่ได้

เป็นผู้ผลิตสินค้าเอง แตจ่ะซือ้สินค้ามาเพ่ือท่ีจะสามารถขายไปได้ทนัที เช่น 

ร้านขายของชํา ห้างสรรพสินค้า 

3. กิจการผลิต (Manufacturing Firms) เป็นการผลิตสินค้าสําเร็จรูปเปล่ียน

สภาพของวตัถดุบิและชิน้ส่วนตา่งๆ ให้เป็นสินค้าสําเร็จรูป เช่น บริษัทผลิต

ผลไม้กระป๋อง บริษัทผลิตรถยนต์ เป็นต้น 

การเลือกองค์กรท่ีสนบัสนุนงานวิจยันีเ้ป็นองค์กรท่ีมีลกัษณะท่ีเหมือนกันในการ

นวัตกรรมท่ีมีลักษณะแบบค่อยเป็นค่อยไป เน่ืองจากนวัตกรรมลักษณะนีเ้ป็น

นวัตกรรมท่ีเหมาะสมแก่องค์กรธุรกิจไทย โดยผู้ วิจัยจะเลือกองค์กรท่ีจัดอยู่ใน

ขนาดย่อมอย่างน้อย 1 องค์กร ขนาดกลางอย่างน้อย 1 องค์กร และขนาดใหญ่

อยา่งน้อย 1 องค์กรโดยใช้เกณฑ์ของพระราชบญัญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม พ.ศ.2543 ในตารางท่ี 3.2 และเลือกประเภทเก่ียวกับการ

ให้บริการอย่างน้อย 1 องค์กร ประเภทเก่ียวกับพานิชยกรรมอย่างน้อย 1 

องค์กร และประเภทเก่ียวกบัการผลิตอยา่งน้อย 1 องค์กรด้วย 

2.ขัน้ตอนในการเลือกบุคคลท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับรูปแบบธุรกิจขององค์กร ซึ่งแบ่ง

ออกเป็น 2 กลุม่ยอ่ย คือ 

2.1 ผู้ประกอบการ  

2.2 ลกูค้าทัว่ไปท่ีรู้จกัองค์กรตวัอย่างและสามารถให้ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องทัง้ใน

เร่ืองขององค์กรตวัอยา่งและองค์กรทัว่ไปในอตุสาหกรรมเดียวกนัได้ 
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 หลงัจากได้ตวัอย่างของงานวิจยัแล้ว จากนัน้ผู้วิจยัจะทําจดหมายสอบถามความสนใจใน

การเข้าร่วมงานวิจัยจากองค์กรตวัอย่าง พร้อมทัง้ชีแ้จงวตัถุประสงค์ในงานวิจยั และนดัวนั เวลา 

และสถานท่ีในการสมัภาษณ์ด้วย จากนัน้จึงเตรียมทําการสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างทัง้หมดทีละ

องค์กร โดยผู้ วิจยัจะใช้การเก็บข้อมูลภายในองค์กรตวัอย่างแต่ละองค์กรด้วยการสมัภาษณ์ โดย

การสมัภาษณ์นัน้จะสมัภาษณ์ผู้บริหารหรือผู้ ท่ีมีส่วนร่วมในการสร้างรูปแบบธุรกิจขององค์กรก่อน 

หลงัจากนัน้จะมีการสมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไปท่ีรู้จกัองค์กรตวัอย่างและองค์กรทัว่ไปในอตุสาหกรรม

เดียวกันต่อ เพ่ือให้ทราบถึงปัจจยัในการเลือกใช้สินค้าและบริการ รวมทัง้ปัญหาท่ีเกิดขึน้ และใช้

แบบสอบถามแบบ Rating Scale ท่ีพฒันาขึน้หลงัจากสมัภาษณ์ในการให้คะแนนระดบัข้อเสนอท่ี

ผู้ ซือ้ได้รับจากองค์กรตอ่ปัจจยัดงักล่าวเพ่ือมาสร้างเป็น Canvas ขึน้ใช้ในการเปรียบเทียบองค์กร

ตวัอยา่งและองค์กรทัว่ไปในอตุสาหกรรมเดียวกนั 

3.3.5 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เน่ืองจากงานวิจัยนีเ้ป็นงานวิจัยทัง้เชิงคุณภาพและเชิงปริมาณท่ีศึกษาเก่ียวกับกรอบ

ความคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ท่ีต้องการผลเป็นแนวคิดและการดําเนินงานของ

องค์กรในการสร้างนวัตกรรมดังกล่าวขึน้มา ดังนัน้ จึงต้องใช้ทัง้การวิจัยเชิงคุณภาพและเชิง

ปริมาณ เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ีครอบคลมุ โดยในงานวิจยันีมี้เคร่ืองมือท่ีใช้ ดงันี ้

3.3.5.1 ตวัผู้วิจยัเอง ในงานวิจยัเชิงคณุภาพ ตวัผู้วิจยัเป็นสิ่งสําคญัซึ่งได้มีการเตรียม

ความพร้อมดงัแสดงข้างต้น 

3.3.5.2 คําถามสมัภาษณ์ เป็นการสมัภาษณ์เชิงลึก ซึ่งใช้คําถามแบบกึ่งโครงสร้างท่ี

มีเค้าโครงมาจากแนวคิดต่างๆ ซึ่งสามารถเพิ่มเติมหรือปรับปรุงได้ในแต่ละ

ครัง้ ท่ีสัมภาษณ์ และสภาพแวดล้อมท่ีพบเห็น โดยคําถามท่ีใช้ในการ

สมัภาษณ์ ผู้ วิจัยได้นํากรอบแนวคิดเบือ้งต้นท่ีได้ นํามาสร้างเป็นแกนหลัก

ของคําถาม ซึ่งคําถามเป็นลักษณะของคําถามปลายเปิด มีความยืดหยุ่น

ตามการสนทนา ประกอบไปด้วย 3 ขัน้ตอน คือ ขัน้เร่ิมต้นสนทนา ขัน้เข้าสู่
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การสัมภาษณ์ และ ขัน้ปิดการสนทนา โดยรายละเอียดของคําถาม มี

ดงัตอ่ไปนี ้

ตารางที ่3.3: แกนหลกัของคาํถามที่ใช้ในการสมัภาษณ์ 

ประเภทค าถาม ข้อค าถาม 

1. เร่ิมต้นสนทนา - แนะนําตนเองและบอกวตัถปุระสงค์ของการสมัภาษณ์ 

- ซกัถามเร่ืองทัว่ไปเพื่อสร้างความคุ้นเคย 

- ขออนญุาตบนัทกึเสยีงขณะสมัภาษณ์และจดบนัทกึอยา่งยอ่ 

2. เข้าสูป่ระเด็นของนวตักรรมทาง

รูปแบบธุรกิจ 

- กลุม่ลกูค้าขององค์กรของทา่นคอืใคร 

- องค์กรของทา่นเลอืกกลุม่ลกูค้ากลุม่นีเ้พราะอะไร  

- ปัจจยัใดที่ทา่นใช้ประกอบการตดัสนิใจเลอืกกลุม่ลกูค้ากลุม่นี ้

- องค์กรของทา่นเลอืกกลุม่ลกูค้ากลุม่นีอ้ยา่งไร  

 ถามเช่นนีก้บั What และ How  

3. ปิดการสนทนา - ถ้าองค์กรต้องการขยาย หรือ ตอ่ยอดกิจการตอ่ไป มีปัจจยัใดบ้าง

ที่องค์กรจะต้องคํานงึถงึ 

- ทา่นมีคาํแนะนําหรือข้อคิดเห็นเพิ่มเติมหรือไม ่

- สรุปแนวคิดที่ได้จากการสมัภาษณ์อยา่งคร่าวๆ และสอบถาม

ความเข้าใจของผู้ให้ข้อมลูกบัผู้วจิยัวา่ตรงกนัหรือไม่ 

 

3.3.5.3 คําถามสมัภาษณ์ลูกค้า ใช้คําถามแบบมีโครงสร้าง(Structures) ซึ่งจะถาม

เก่ียวกบัข้อมลูทัว่ไปท่ีลกูค้ารู้จกัเก่ียวกบัองค์กร ปัจจยัท่ีใช้ในการเลือกสินค้า

และบริการ และปัญหาท่ีเกิดขึน้ในการใช้สินค้าและบริการ (ภาคผนวก ง)   

3.3.5.4 แบบสอบถามลกูค้า ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกตา่งขององค์กรตวัอย่าง

และองค์กรทั่วไปในอุตสาหกรรมเดียวกัน เป็นแบบสอบถามแบบไม่มี

โครงสร้าง(Unstructures) เน่ืองจากคําถามนีจ้ะได้จากการสมัภาษณ์ลูกค้า 

ซึ่งจะมีการเปล่ียนแปลงไปตามผลท่ีได้จากการสมัภาษณ์ แบบสอบถามจะ

เป็นให้คะแนนระดบัข้อเสนอท่ีผู้ ซือ้ได้รับจากองค์กรต่อปัจจยัต่างๆ โดยใช้ 
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Rating Scale 5 ระดบัคือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด ซึ่ง

ตวัอยา่งแบบสอบถามแสดงในภาคผนวก จ  

3.3.6 ขัน้ตอนในการเก็บข้อมูล 

ขัน้ตอนการเก็บข้อมูลภายหลงัจากผู้ วิจยัระบุองค์กรตวัอย่างท่ีเป็นผู้ ให้ข้อมูล และได้รับ

ความยินยอมอนญุาตให้เข้าสมัภาษณ์เพ่ือเก็บข้อมลูแล้ว  

1. ผู้ วิจัยแนะนําตนเอง บอกหัวเร่ืองและจุดประสงค์ในการสัมภาษณ์ เหตุผลท่ีต้อง

สมัภาษณ์ และประโยชน์ของการสมัภาษณ์ (เตือนจิตต์ จิตต์อารี, 2542) อีกทัง้เพ่ือ

สร้างความรู้สึกไว้วางใจ ผู้ วิจัยชีแ้จงถึงข้อมูลท่ีได้ว่าใช้ในงานวิจัยเท่านัน้ รวมทัง้

สอบถามความสมัครใจในการเปิดเผยช่ือองค์กร รวมทัง้การบันทึกเสียงและจด

รายละเอียด ว่าผู้ ให้ข้อมลูสะดวกใจหรือไม่ นอกจากนีเ้พ่ือสร้างความคุ้นเคย ผู้ วิจยั

จงึมีคําถามเกร่ินนํา ซึง่เป็นคําถามในแนวกว้างก่อน 

2. เร่ิมสมัภาษณ์เข้าประเด็นวิจยั โดยไล่เรียงจากคําถามกว้างไปคําถามแคบ ซกัไซ้ไล่

เรียง เจาะเอาข้อมลูในระดบัลึกๆ ตอ่ไป การสมัภาษณ์ควรเป็นไปตามธรรมชาติของ

การสนทนา ซึ่งในระหว่างนี ้หากผู้ ให้ข้อมลูไม่สะดวกใจในการตอบคําถามใด ผู้วิจยั

จะต้องตดับทอยา่งสภุาพเพ่ือป้องกนัผู้ให้ข้อมลูเกิดรู้สึกไมส่บายใจ 

3. ช่วงปิดการสมัภาษณ์ หลงัจากผู้วิจยัได้ข้อมลูแล้ว อาจมีคําถามเพิ่มเติมในตอนท้าย

ถึงข้อคดิเห็นหรือข้อเสนอแนะอ่ืนๆ ท่ีผู้ให้ข้อมลูต้องการแสดง และสรุปข้อมลูคร่าวๆท่ี

ได้รับเพ่ือสร้างความเข้าใจท่ีตรงกนัของข้อมลูระหวา่งผู้วิจยัและผู้ให้ข้อมลู  

4. หลังจากได้ข้อมูลในแต่ละองค์กร ผู้ วิจัยจะต้องทําการอ่านโดยละเอียด เพ่ือสร้าง

แบบสอบถามในการเก็บข้อมลูสนบัสนนุ 

5. สัมภาษณ์ลูกค้าทั่วไปถึงปัจจัยในการเลือกสินค้าหรือบริการขององค์กร รวมทัง้

ปัญหาท่ีมี 

6. วิเคราะห์ข้อมลูจากการสมัภาษณ์เพ่ือนําไปใช้สร้างแบบสอบถาม 

7. แจกแบบสอบถามลกูค้าเพ่ือให้คะแนนระดบัข้อเสนอท่ีผู้ ซือ้ได้รับจากองค์กรตอ่ปัจจยั

ท่ีได้จากการสมัภาษณ์และนํามาวิเคราะห์เพ่ือสนบัสนนุการวิจยั 
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8. นํากรอบความคดิท่ีได้ไปสอบถามข้อคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะ 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 

3.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูล 

3.4.1.1 การวิเคราะห์ข้อมลูจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างของงานวิจยันี ้ผู้วิจยัใช้

เทคนิคในการวิเคราะห์เนือ้หา (Content Analysis) ทัง้ข้อมลูปฐมภูมิเชิงคณุภาพและข้อมลูทตุิย

ภูมิ โดยผู้ วิจัยใช้องค์กรตวัอย่างเป็นหน่วยวิเคราะห์โดยให้องค์กรตวัอย่าง 1 องค์กรหมายถึง 1 

หน่วยในการแยกแยะข้อมูลเข้าสู่เกณฑ์หัวข้อเร่ือง (Categories) ซึ่งเกณฑ์ดงักล่าวควรทําเม่ือมี

ข้อมลูสนามแล้วผสานร่วมกบัแนวคิด จากนัน้จึงวดัความถ่ีของจํานวนองค์กรท่ีมี ตอ่จากนัน้ผู้วิจยั

จะเขียนข้อสรุปย่อยๆ ในแต่ละครัง้ไปเร่ือยๆ จนกระทั่งอ่ิมตัว (Saturation) คือ สามารถสร้าง

ข้อสรุปท่ีครอบคลมุข้อมลูใหม่ได้ทัง้หมด (นิศา ชโูต, 2540) จึงจะสงัเคราะห์ รวบรวมข้อสรุปย่อยๆ 

ไปสูข้่อสรุปรวมได้ 

3.4.1.2 การวิเคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมลูในส่วนนีจ้ะใช้สถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมลู  

3.4.2 การตรวจสอบข้อมูลและความน่าเช่ือถือของงานวิจัย 

 การยืนยนับทสรุป ผู้วิจยัใช้วิธีการตรวจสอบสามเส้า (Triangulation) ซึ่งเป็นเทคนิคในการ

ตรวจสอบและยืนยันข้อมูล (ผ่องพรรณ ตรัยมงคลกูล , 2541) เพ่ือเสริมความเช่ือถือได้ แบ่ง

ออกเป็น 4 ลกัษณะตาม Patton (Patton 1990 อ้างถึงใน ผอ่งพรรณ ตรัยมงคลกลู, 2541) คือ 

1. ตา่งวิธี (Methods Triangulation) คือ ใช้วิธีรวบรวมข้อมลูมากกวา่ 1 วิธี 

2. ตา่งแหล่งข้อมูล (Triangulation of Sources) คือ ใช้ข้อมูลจากหลายแหล่งภายใต้

วิธีการเดียวกนั 

3. ต่างผู้ วิเคราะห์ (Analyst Triangulation) คือ การวิจยัท่ีใช้นกัวิจยัหลากหลาย ซึ่งมี

ความแตกตา่งกนัทางทศันะ ภมูิหลงั สาขาเรียน เป็นต้น  



82 
 

 
 

4. ตา่งเทคนิคหรือแนวคิด (Theory/Perspective Triangulation) ใช้ทฤษฎีหรือแนวคิด

มากกวา่ 1 แนวทางในการตีความหรือให้ความหมายแก่ข้อมลูท่ีวิเคราะห์ 

ซึ่งในงานวิจยันี ้ผู้วิจยัใช้วิธีตรวจสอบข้อมลูด้วยวิธีสามเส้าแบบตา่งวิธี คือใช้ข้อมูลท่ีเป็น

ข้อมลูเชิงคณุภาพ(การสมัภาษณ์ผู้ประกอบการและสมัภาษณ์ลกูค้าขององค์กร) และใช้ข้อมลูเชิง

ปริมาณ(การวดัระดบัข้อเสนอท่ีผู้ ซือ้ได้รับจากองค์กรตอ่ปัจจยัตา่งๆ) เป็นข้อมลูสนบัสนนุว่าองค์กร

ดงักล่าวมีการสร้างความแตกต่างในมุมมองของลูกค้าอย่างไร และแบบต่างแหล่งข้อมูล อนัเกิด

จากการเก็บข้อมลูจากองค์กรธุรกิจท่ีมีความหลากหลายในเร่ืองของประเภท(คือ กิจการผลิตสินค้า 

กิจการค้า และกิจการให้บริการ) และหลากหลายในเร่ืองของขนาด(ขนาดย่อม ขนาดกลาง และ

ขนาดใหญ่) เพ่ือมุ่งหมายท่ีจะเพิ่มความเท่ียงตรงของข้อมลู โดยลดอคติ และความคลาดเคล่ือนท่ี

เกิดจากข้อมลูแหลง่เดียว หรือใช้เพียงวิธีเดียวลง 
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3.5 สรุปขัน้ตอนในการท าวิจัย 

ภาพท่ี 3.2: ขัน้ตอนในการทําวิจยั 

 

3.6 สรุป 

งานวิจัยเร่ืองกรอบความคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ เป็นการวิจัยพหุ

กรณีศึกษา (Multiple Cases Study Research) โดยอาศยัข้อมูลทัง้เชิงคณุภาพ (Qualitative) 

และเชิงปริมาณ (Quantitative) ซึ่งในส่วนของการวิจัยคุณภาพเพ่ือต้องการทราบถึงแนวคิดท่ี

องค์กรใช้ในการสร้างนวตักรรมทางธุรกิจ โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) กับผู้ ท่ี

เก่ียวข้องกบัการสร้างรูปแบบธุรกิจขององค์กร ส่วนการวิจยัเชิงปริมาณเป็นไปเพ่ือสนบัสนนุข้อมลู

เชิงคณุภาพ วา่มีความสอดคล้องกนัหรือไม ่

Literature Review : Business Model Innovation 

Identify Related Company 

Secondary Data 

Pre-Conceptual Model 

Primary Data I(Interview) 

Primary Data II(Interview) 

Primary Data II(Questionnaire) 

Content Analysis 

Descriptive Statistics 

Conceptual Model 
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  ในการคัดเลือกกลุ่มตวัอย่าง ผู้ วิจัยมีเกณฑ์เบือ้งต้นของผู้ ให้ข้อมูล คือเป็นองค์กรจด

ทะเบียนในประเทศไทย ตัง้อยู่ในภาคกลาง มีนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจ แบบค่อยเป็นค่อยไป 

(Incremental Innovation) และได้ใช้รูปแบบธุรกิจนัน้แล้ว โดยรูปแบบธุรกิจดงักล่าว สามารถสร้าง

คุณค่าใหม่ๆ (Value Creation) ให้เกิดขึน้ โดยการสร้างคุณค่าใหม่ๆอย่างเป็นลําดับขัน้ หรือ

เปล่ียนแปลงไปเพียงบางส่วนโดยมีการพฒันามาจากรูปแบบเดิม แตโ่ครงสร้างโดยรวมยงัคงเดิม

ไม่เปล่ียนแปลง ผ่านนวัตกรรมในรูปแบบธุรกิจ (Value Innovation) โดยระยะเวลาในการเก็บ

ข้อมลูจะเร่ิมจากวนัท่ี 1 กนัยายน พ.ศ. 2554 จนถึงวนัท่ี 27 มีนาคม พ.ศ. 2555  

 ในการวิเคราะห์ข้อมลูผู้วิจยัได้ใช้การวิเคราะห์เนือ้หา (Content Analysis) กบัข้อมูลเชิง

คุณภาพ และนําเสนอข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ในลักษณะการเขียนรายงาน และใช้การ

วิเคราะห์ทางสถิตเิชิงพรรณนากบัข้อมลูเชิงปริมาณ นอกจากนี ้ผู้วิจยัใช้วิธีตรวจสอบข้อมลูด้วยวิธี

สามเส้าแบบตา่งแหลง่ข้อมลูและตา่งวิธี เพ่ือลดอคตแิละความคลาดเคล่ือนของข้อมลูท่ีได้ลง 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

ในการสัมภาษณ์องค์กรท่ีเข้าร่วมแต่ละองค์กร ผู้ วิจัยจะสัมภาษณ์ถึงลักษณะของ

องค์ประกอบในรูปแบบธุรกิจแต่ละองค์กรประกอบ แล้วจึงสัมภาษณ์แบบเจาะลึกลงไปใน

รายละเอียดถึงความเป็นมาในแต่ละส่วน เพ่ือเป็นการตรวจสอบความเป็นองค์กรแห่งนวตักรรม

ทางรูปแบบธุรกิจ ผู้ วิจยัได้สร้างคําถามในสมัภาษณ์ผู้บริโภคของแต่ละองค์กร(ภาคผนวก ง)และ

สร้างแบบสอบถามในรูปของแบบประมาณค่า(Rating scale) ในภาคผนวก จ โดยในการ

สัมภาษณ์ผู้ บริโภคของแต่ละองค์กรนัน้มีจุดประสงค์เพ่ือสอบถามถึงข้อมูล รูปแบบทางธุรกิจ 

ปัจจยัท่ีส่งผลในการเลือกใช้สินค้าหรือบริการจากองค์กรนัน้ๆ รวมทัง้ปัญหาท่ีเกิดขึน้จากการใช้

สินค้าหรือบริการขององค์กร สว่นของแบบสอมถามมีจดุประสงค์เพ่ือประเมินคา่ความพึงพอใจของ

ผู้บริโภคท่ีมีต่อองค์กรตวัอย่างและองค์กรทัว่ๆไปเพ่ือแสดงถึงระดบัความแตกตา่งในแต่ละปัจจยั 

นําผลจากแบบสอบถามมาแสดงผลแบบ descriptive และผลจากระดบัข้อเสนอท่ีผู้ ซือ้ได้รับจาก

องค์กรแสดงเป็นเส้นกราฟระดบัข้อเสนอ(Offering Level) เพ่ือเป็นการยืนยนัถึงการมีนวตักรรม

ทางรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอยา่งด้วย  

การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงคณุภาพ การวิเคราะห์ข้อมลูจะกระทําไปพร้อมๆ กบัการเก็บ

รวบรวมข้อมลู โดยผู้วิจยัอา่นข้อมลูซํา้หลายๆรอบจนมองเห็นสาระท่ีสําคญัร่วมของผู้ ให้ข้อมลูแล้ว

ดงึข้อมลูท่ีเป็นสาระสําคญัร่วม(Common theme) ออกมา หลงัจากนัน้จึงจดัข้อมลูเป็นกลุ่มข้อมลู

ท่ีมีลกัษณะคล้ายคลึงกัน และยกตวัอย่างคําพูดของผู้ ให้ข้อมูล ซึ่งเป็นข้อมูลดิบท่ีผู้ วิจัยสะท้อน

ความคิดของผู้ ให้ข้อมลูอย่างชดัเจน (Exhaustive description) ผู้วิจยัอ่านข้อมลูท่ีได้จากการถอด

เทปของผู้ ให้ข้อมูลหลายๆครัง้ ทุกราย เพ่ือทําความเข้าใจเนือ้หา หรือปรากฏการณ์ท่ีสําคัญ 

(Acquired a feeling for ideas) จนกระทัง่ได้ความรู้สึกและสาระสําคญัของข้อมลู (นวลน้อย ห่วง

เจริญ, 2549) 
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4.1 ข้อมูลการขออนุญาตเข้าสัมภาษณ์และการตอบรับ 
ตารางที่ 4.1 ผลการขออนญุาตเข้าสมัภาษณ์และข้อมลูที่นํามาใช้ 

 จ านวน 
องค์กรที่ตอบรับการเข้าสัมภาษณ์ 7 
จ านวนผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ 8 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

จากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง การสมัภาษณ์และเก็บข้อมลูในสว่นตา่งๆ ผู้วิจยัได้ทําการรวบรวม 

วิเคราะห์ และแสดงผล โดยการแสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูจะแสดงผลเรียงไปตามวนัและเวลาท่ี

สมัภาษณ์องค์กรตวัอยา่ง ดงันี ้

 

4.2.1 ผลการวิเคราะห์ของ ร้านขนมไทยลูกเจี๊ยบ  

ขนาดองค์กร : ขนาดยอ่ม 

 

 
ร้านและโรงงานขนมไทยลูกเจ๊ียบดําเนินการผลิตโดยคณุสนทนา  ธงสวุรรณ เร่ิมทําขนม

ข้าวตมูะพร้าวอ่อนเป็นอาชีพเสริมจนเม่ือเห็นว่ามียอดขายท่ีดีขึน้ จึงหนัมาทําขนมขายเป็นอาชีพ

หลกั ในปี 2530 โดยใช้ช่ือตนเองคือ ลกูเจ๊ียบ เป็นช่ือร้านขนมไทยลูกเจี๊ยบ เป็นการสร้างแบรนด์

ขนมหม้อแกงท่ีหลีกหนีคําวา่แมต่า่งๆ เพ่ือสร้างจดุขายให้กบัขนมไทยลกูเจ๊ียบ 

สินค้าขนมไทยลูกเจ๊ียบยังคงได้รับการยอมรับมาโดยตลอดเป็นเวลาถึง 20 ปี ด้วย

คุณภาพท่ีสม่ําเสมอ ความสะอาดปลอดภัยในการผลิต มีการขยายกําลังการผลิตอยู่เร่ือยๆ 

ปัจจบุนั มีพนกังานจํานวน 35 คน มีร้านค้าจําหนา่ยสินค้าของตนเอง 2 แห่งคือ ท่ีร้านสณัฐาน ข้าง

สถานีกาชาดท่ี 8 ซึ่งเป็นบ้านเดิม (บ้านเกิด) และหน้าร้านท่ีจําหน่ายสินค้าภายในโรงงานอยู่หน้า

วดัจนัทราวาส 
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ขนมไทยลูกเจ๊ียบได้มีการนําวิทยาการจัดการระบบโรงงานมาใช้ผสมผสานกับระบบ

ครัวเรือน ให้เหมาะสมกบัขนาดของกิจการ เช่น การจดัเก็บสต็อกสินค้า การจดัทําระบบบญัชี การ

แบ่งสายงานการผลิตตามหน้าท่ีและสินค้า มีระบบการขนส่งของตนเอง  ขณะเดียวกันก็ใช้ระบบ

ครอบครัวในการปกครองพนกังานให้มีความสามคัคี มีความซ่ือสตัย์ และความภกัดีในหนว่ยงาน 

ท่ีสําคัญ สินค้าขนมไทยลูกเจ๊ียบจําหน่ายในราคาไม่แพง แม้จะตัง้กลุ่มเป้าหมายข อง

ลกูค้าท่ีระดบัปานกลางถึงดีมาก ด้วยการเน้นใช้วตัถดุิบท่ีมีคณุภาพสูงในการผลิต ทําให้ขนมไทย

ลูกเจ๊ียบได้รับส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีสูงมาโดยตลอด ทัง้จากกลุ่มลูกค้าชาวเพชรบุรี หรือ

ตา่งจงัหวดัและกรุงเทพมหานคร เรียกว่าถ้าต้องการสินค้าอร่อยมีคณุภาพได้มาตรฐานก็ต้องขนม

ไทยลกูเจ๊ียบ 

 ขนมไทยลกูเจ๊ียบเป็นท่ียอมรับของกลุม่ผู้แสวงหาความรู้ในเชิงการผลิต การจดัการโรงงาน

ในลกัษณะของ SMEs หรือ ผู้ประกอบการรัฐวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  เป็นแหล่งเรียนรู้

ในเชิงภมูิปัญญาท้องถ่ินการผลิตขนมไทยเมืองเพชรบรีุ จงึมกัมีผู้ตดิตอ่ขอศกึษาดงูานอยู่ตลอด ทัง้

จากเทศบาล กลุ่มแม่บ้าน การศึกษานอกโรงเรียน วิทยาลัยสารพัดช่าง นักเรียนทัง้ระดับ

ประถมศกึษา และมธัยมศกึษา นกัศกึษาจดัทําโครงงานเพ่ือประกอบการเรียนการสอนในชัน้เรียน 

นอกจากนี ้ยงัมีนกัศึกษาปริญญาโทศกึษาข้อมลูด้านการจดัการขัน้พืน้ฐานของโรงงาน  ปริญญา

เอกศกึษาดงูานด้านบรรจภุณัฑ์เพ่ือเป็นข้อมลูในการทําวิจยั  

สถานท่ีตดิตอ่ 

1. โรงงาน ขนมไทยลกูเจ๊ียบ 29/1 ถ.บริพตัร ต.ทา่ราบ อ.เมือง จ.เพชรบรีุ 76000 

โทรศพัท์ 032-427464 แฟกซ์ 032-415875 

2. ร้าน ขนมไทยลกูเจ๊ียบ 121 ถ.มาตยวงศ์ ต.ทา่ราบ อ.เมือง จ.เพชรบรีุ 76000 

โทรศพัท์ 032-402048, 032-425907  

เว็ปไซต์ http://www.khanomthailookjeab.com/ 
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- ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.2: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจของ ร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบ  
เมื่อเปรียบเทียบกบัองค์กรทัว่ไปที่อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกนั 

ค าถาม ร้านขนมไทยลกูเจี๊ยบ 
องค์กรทั่วไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั 
Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายขององค์กร กลุม่นกัทอ่งเที่ยว  

กลุม่ครอบครัว  
กลุม่ดงูาน กลุม่ค้าสง่ 

กลุม่นกัทอ่งเที่ยว 
กลุม่คณะทวัร์ 

What  สนิค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร ขนมพร้อมทัง้ชมโรงงาน 
การ Workshop ทําขนม 

ขนมของฝาก 

 ลกูค้าซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้เพือ่อะไร ทานเอง ของฝาก  
ทํากิจกรรม ขายตอ่ 

ทานเอง ของฝาก 

 อะไรคือสิง่ที่องค์กรจะต้องมเีพื่อให้
ธุรกิจประสบความสาํเร็จ  

คณุภาพและการรักษา
ลกูค้า 

ทําเล 

How  ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือ
สนิค้าผา่นทางใดบ้าง 

ห้าง เว็ปไซต์ ออกบธู 
ใบปลวิ ป้ายริมทาง 

ป้ายริมทาง จ้างบริษัททวัร์
หรือรถทวัร์ 

 ช่องทางการขายสนิค้ามีที่ใดบ้าง  ห้าง โทรศพัท์ เว็ปไซต์ 
อีเมลล์  

ร้านค้า 

 ช่องทางการสง่มอบสนิค้าจากทางใด  ร้านค้า รถไฟ รถขนสง่ ร้านค้า 

 ช่องทางในการตดิตอ่เพื่อขอรับบริการ
หลงัการขาย 

โทรศพัท์ เว็ปไซต์ ร้านค้า 

 ให้บริการหลงัการขายอยา่งไร  สง่ของไปเปลีย่นหรือของ
ตอบแทน 

เปลีย่นสนิค้าที่ร้านค้า 

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทาง
ใดบ้าง 

คา่ขาย คา่ทาํกิจกรรม คา่ขาย 

 การตัง้ราคาสนิค้าเป็นแบบใด  ตอ่รองไมไ่ด้ ตอ่รองไมไ่ด้ 

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสนิค้ามีในสว่น
ใดบ้าง 

วตัถดุิบ บรรจภุณัฑ์  
แรงงาน  
วสัดสุิน้เปลอืง  

แรงงาน และคา่จ้างบริษัท
หรือรถทวัร์ 

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหนง่ใดใน
องค์กรที่สาํคญัตอ่ธุรกิจที่สดุ 

ผลติ คดัสรรวตัถดุิบ 
จดัซือ้และเก็บวตัถดุิบ 

จดัซือ้ และจดัจ้าง 



89 
 

 
 

หมายเหต ุ: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอย่างได้มาจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างและบท
สมัภาษณ์ลกูค้าทั่วไป และองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรในอุตสาหกรรมเดียวกันได้มาจากการ
สมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไป 

จากตารางข้างต้นจะเห็นว่ารูปแบบธุรกิจของร้านขนมไทยลูกเจ๊ียบ แตกต่างจากร้านขาย

ของฝากทัว่ไปในส่วนของ Who และ What โดยร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบนอกจากจะเน้นลกูค้าท่ีเป็น

กลุม่นกัทอ่งเท่ียวกลุม่ครอบครัว และกลุม่ค้าสง่แล้ว กลุม่ท่ีสร้างความแตกตา่งคือกลุ่มผู้ดงูาน และ

กลุ่มทํา Workshop โดยร้านขนมไทยลูกเจ๊ียบเสนอขนมท่ีนอกจากสด ใหม่ และมีการปรับปรุง

ทางด้านผลิตภัณฑ์แล้วยงัเสริมประสบการณ์ในการขายโดยปรับให้ร้านอยู่ในรูปแบบโชว์รูมคือ

ลกูค้าสามารถเข้าชมโรงงานพร้อมทัง้ชิมและซือ้ของฝากได้ นอกจากนัน้ ลูกค้ายงัสามารถติดต่อ

ขอรับบริการในการทํา Workshop การทําขนมด้วยตนเอง พร้อมบรรยายความรู้แก่คณะดงูานได้

อีกด้วย  โดยในร้านขายของฝากทัว่ไปนัน้ส่วนใหญ่จะเน้นกลุ่มลกูค้าท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวและคณะ

ทวัร์ และเน้นเพียงการขายของเทา่นัน้ 

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบ 

ตารางที่ 4.3: หวัข้อเร่ืองเมื่อวเิคราะห์เพิ่มเตมิจากบทสมัภาษณ์ ร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบ 
  

Pre-Categories New Categories 
ร้านลูกเจี๊ยบ 

N % 

W
ith

in 
Co

mp
an

y 

Problems from Internal Operation Problems from Internal Operation 7 9.09 

Organization Potential Organization Potential 9 11.69 

Organization Vision Organization Vision 3 3.90 

Organization Personnel Organization Personnel     

Bright ideas Bright ideas 4 5.19 

  Experience1 6 7.79 

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 Customer Customer 30 38.96 

    - Non-Customer     - Non-Customer     

    - Customer Need     - Customer Need 6 7.79 

    - Customer Problem     - Customer Problem 3 3.90 

    - Customer  Behavior     - Customer  Behavior 15 19.48 
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Pre-Categories New Categories 

ร้านลูกเจี๊ยบ 

N % 

 

    - Customer Decision1 6 7.79 

Competitor Competitor 9 11.69 

Competition Competition 2 2.60 

New External Knowledge New External Knowledge     
External Innovation External Innovation     

Trend Trend 3 3.90 

Direct and Indirect Industry Direct and Indirect Industry 2 2.60 

 

Social Responsibility1 2 2.60 

 

Total Total 77 100.00 

หมายเหต ุ: 1 มาจากการสมัภาษณ์ร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบ 

จากตารางข้างต้นจะเห็นว่าการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจของ ร้านขนมไทย

ลูกเจ๊ียบ นัน้จะพิจารณามาจากแนวคิดท่ีเน้นในเร่ืองท่ีมาจากลูกค้า (38.96%) ซึ่งประกอบด้วย 

การพิจารณาจากพฤติกรรมของลูกค้า (19.48%) นอกจากนี ้ยังมองถึงความต้องการของลูกค้า 

(7.79%) และ นอกจากพิจารณาในส่วนของลกูค้าแล้ว องค์กรยงัพิจารณาถึงศกัยภาพขององค์กร 

(11.69%) ในการสร้างรูปแบบธุรกิจ และคูแ่ขง่ขนั (11.69%) ด้วย 

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า 

ตารางที่ 4.4: ปัจจยัที่มีผลตอ่การเลอืกร้านของฝากและปัญหาที่พบจากการใช้บริการร้านของฝาก 
ปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกร้านของฝาก ปัญหาที่พบจากการใช้บริการร้านของฝาก 
1. ความสะอาด 
2. ราคา 
3. รสชาต ิ
4. ความสดใหม ่
5. การบริการ 
6. มีที่จอดรถ 
7. ทําเลร้านมองเห็นง่าย 
8. ช่ือเสยีงของร้าน 

1. สนิค้าเกา่เก็บ ฝุ่ นเกาะ 
2. ไมม่ีให้ชิม 
3. ไมน่า่กิน 
4. Packaging ไมส่วย 
5. สนิค้าซํา้ๆ 
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9. การบอกตอ่ 
 

ภาพท่ี 4.1: ผลการวิเคราะห์ระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับจากร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบและองค์กรทัว่ไป

 
หมายเหต ุ: ปัจจยัและระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับเป็นข้อมลูจากการสอบถามกลุม่ลกูค้าขององค์กร 

จากผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามของลกูค้าซึ่งมี 2 กลุ่มคือ กลุ่มลกูค้า

ทัว่ไป กบักลุม่ดงูานหรือทํากิจกรรมกบัทางร้าน พบวา่ กลุม่ลกูค้าทัว่ไปมีความเห็นว่าขนมของฝาก

ท่ีขายเม่ือเทียบกบัร้านขายของฝากทัว่ไปนัน้มีความแตกตา่งในเร่ืองความสะอาด รสชาติ ความสด

ใหมเ่น่ืองจากเห็นขัน้ตอนการผลิตขนม ขนมมีความสะอาด มีสินค้าให้ชิม และในขณะท่ีร้านทัว่ไป

จะมีฝุ่ นจับ ของเก่า ขนมวางกองๆ ไม่มีให้ชิมก่อน และไม่ได้ทําเอง นอกจากนีลู้กค้ายงัชอบการ

บริการของร้านขนมไทยลูกเจ๊ียบท่ีมีความเป็นกนัเอง เจ้าของออกมาต้อนรับ และมีพนกังานดแูล

ทัว่ถึง แตร้่านทัว่ไปจะปลอ่ยให้หยิบของตามสบาย พนกังานไม่มีความรู้ในเร่ืองขนม แตอ่ย่างไรก็ดี 

ร้านริมถนนใหญ่อาจได้เปรียบในเร่ืองมีท่ีจอดรถ ทําเลมองเห็นง่าย และมีความหลากหลาย 

นอกจากนีย้งัรู้สึกว่าท่ีน่ีมีการจัดร้านท่ีต่างจากร้านทั่วไปเน่ืองจากมีการตกแต่งให้มีท่ีนัง่ เหมือน

ร้านขายกาแฟท่ีมีขนมเป็นขนมไทยมาขาย ในขณะท่ีร้านทัว่ไปจะเน้นเพียงร้านขายของ อาจจะมี

ร้านอาหารอยูภ่ายในแตก็่ได้จดัไว้เพ่ือให้นัง่เพียงชัว่ครู่เทา่นัน้ นอกจากนี ้ยงัพบว่ามีลกูค้าบางกลุ่ม

ท่ีสนใจเข้ามาเพ่ือเข้ามาเท่ียวชมโรงงานเน่ืองจากได้ยินสโลแกนวา่ “กินขนม ชมโรงงาน” พวกเขามี

ความรู้สึกเหมือนเข้ามาเท่ียวในสถานท่ีท่องเท่ียวแห่งหนึ่งมากกว่าท่ีจะเหมือนการเข้ามาซือ้ของ
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ร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบ 

องค์กรทัว่ไป 
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ฝากนอกจากลกูค้าท่ีเป็นลูกค้านกัท่องเท่ียวทัว่ไปแล้ว ยงัมีลูกค้าท่ีมาดงูานและมาทําWorkshop 

ซึ่งให้สัมภาษณ์ว่า “ท่ีเลือกมาท่ีร้านขนมไทยลูกเจ๊ียบเน่ืองจากเม่ือพาพนักงานมาท่องเท่ียว

สงัสรรค์แล้ว ก็อยากจะจดักิจกรรมให้พนกังานทําเพ่ือความสนกุสนานและได้ซือ้ของฝากก่อนกลบั

ด้วย เม่ือค้นหาข้อมูลพบว่าท่ีน่ีมีให้ชมโรงงาน และ จัดกิจกรรมทําขนมจึงติดต่อมา” จะเห็นว่า

ลกูค้ากลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มหนึ่งท่ีมีความต้องการแต่ไม่ได้รับการตอบสนองเน่ืองจากลกูค้ากลุ่มนีไ้ด้เคย

ตดิตอ่ร้านอ่ืนๆ มาก่อนเหมือนกนั แตร้่านเหล่านัน้ไม่มีกิจกรรมและไม่ให้เข้าชมโรงงานจึงตดัสินใจ

มาท่ีร้านขนมไทยลกูเจ๊ียบเป็นต้นมา 

 

4.2.2 ผลการวิเคราะห์ของ บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จ ากัด (มหาชน)  

ขนาดองค์กร : ขนาดใหญ่ 

 

 
 

 บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากัด (มหาชน) ก่อตัง้ขึน้เม่ือวนัท่ี 12 เมษายน 2532 ด้วยช่ือ

บริษัทศนูย์บริการเหล็กโลหะกิจ จํากัด(ปี2546เปล่ียนช่ือเป็นบริษัท โลหะกิจสตีล จํากัด) ด้วยทุน

จดทะเบียน 20 ล้านบาท เพ่ือดําเนินธุรกิจการจําหนา่ยผลิตภณัฑ์สเตนเลส ตอ่มาในเดือนมกราคม 

2548 บริษัทฯ ได้เพิ่มทุนชําระแล้วเป็น 240 ล้านบาท พร้อมกับการแปรสภาพเป็นบริษัทมหาชน

จํากดั และเปล่ียนช่ือเป็นบริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากดั (มหาชน)  

 บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากัด (มหาชน) มีบริษัทย่อย 2 บริษัท ได้แก้ บริษัท ออโต้ เม็ท

ทอล จํากัด และบริษัท ดี-สเตนเลส จํากดั ซึ่งการดําเนินธุรกิจของบริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากัด 

(มหาชน) และบริษัทยอ่ยได้แก่ 

1. จดัหา แปรรูป และจําหน่ายสเตนเลสรีดเย็นชนิดม้วนและแผ่น Series 300 และ 

Series 400 
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2. ผลิตและจําหน่ายท่อสเตนเลส ได้แก่ ท่อสเตนเลสสําหรับอุตสาหกรรมก่อสร้าง  

ตกแต่งโครงสร้าง อุตสาหกรรมอาหาร ปิโตรเคมี อุตสาหกรรมเคร่ืองใช้ในครัวเรือน 

เป็นต้น 

3. ผลิตและจําหนา่ยทอ่สเตนเลสคณุภาพเฉพาะ สําหรับอตุสาหกรรมยานยนต์ 

4. จดัหา แปรรูป และจําหน่ายสเตนเลสรีดเย็นชนิดม้วน และแผ่นเกรดเฉพาะ ภายใต้

เคร่ืองหมายการค้า “D-Stainless” โดยเป็นผู้ นําเข้าท่ีได้รับการสนับสนุนอย่างเป็น

ทางการแตผู่้ เดียวจาก Nippon Metal Industry, JAPAN 

5. ผลิตและจําหนา่ยทอ่สเตนเลสเกรดเฉพาะ ภายใต้เคร่ืองหมายการค้า “D-Stainless” 

6. ให้บริการขดัผิวสเตนเลสม้วนและแผน่เป็นผิวลายเส้น (Hairline) และขนแมว (No.4) 

7. แปรรูป และจําหนา่ยเหล็กชบุสงักะสี และเหล็กเคลือบสงักะสีชนิดม้วนและแผน่ 

8. ให้บริการด้านการตดั เจาะ และขดัผิวสเตนเลสตามความต้องการของลกูค้า 

บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากดั (มหาชน) มิได้มุ่งเน้นการเป็นเพียงผู้แปรรูปและจําหน่าย

ผลิตภณัฑ์สเตนเลสเท่านัน้ แตย่งัมุ่งมัน่ในการเป็นผู้ ให้บริการแปรสภาพผลิตภณัฑ์สเตนเลสม้วน

อย่างครบวงจร โดยได้ตัง้เป้าหมายท่ีจะขยายตวัอย่างตอ่เน่ือง และมัน่คงในอนาคต ทัง้นี ้เพ่ือการ

ตอบสนองความต้องการขงผู้บริโภคเป็นสําคญั และพยายามสร้างความสมัพนัธ์อนัดีกบัลกูค้าใน

ระยะยาว โดยบริษัทฯ จะยงัทําหน้าท่ีเป็น 

1. ผู้ เพิ่มประสิทธิผลในอุตสาหกรรม( Synergy Plus) โดยการร่วมวางแผนและพฒันา

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีมลูคา่เพิ่มเพ่ือตอบสนองตอ่ความต้องการของลกูค้าสงูสดุ 

2. ผู้ประสานงานในอตุสาหกรรม (Solution Integrator) บริษัทฯ จะเป็นศนูย์กลางในการ

ส่งผ่านวัตถุดิบจากผู้ ผลิต ทําการแปรรูปผลิตภัณฑ์ และสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่

ผลิตภณัฑ์ ตลอดจนจดัสง่ให้กบัลกูค้าได้ตรงตามเวลา 

3. ผู้ เก็บรวบรวมข้อมูลในอุตสาหกรรม (Industry Database) บริษัทฯ เป็นผู้ รวบรวม

ข้อมลูทัง้จากผู้ผลิตและลกูค้า โดยนํามาบริหารจดัการเพ่ือให้ทกุฝ่ายได้รับประโยชน์ 

ด้วยประสบการณ์และความเช่ียวชาญในอตุสาหกรรมสเตนเลสหรือเหล็กกล้าไร้สนิมมาก

ว่า 18 ปี ทําให้บริษัทฯมีความเข้าใจอย่างถ่องแท้ในความต้องการท่ีหลากหลายของลูกค้าแต่ละ
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ราย บริษัทฯ จึงมุ่งเป็นผู้จดัหาและแปรรูปผลิตภัณฑ์ให้ตรงกบัความต้องการของลกูค้า ทัง้ในเร่ือง

ของคณุภาพและการบริการ และยังนําสินค้าเข้าสู่ระบบการบริหารจัดการคลงัสินค้า เพ่ือจัดส่ง

ให้แก่ลกูค้าตามวนัเวลาท่ีลกูค้ากําหนด ซึ่งเป็นไปตามแผนการใช้งานของลกูค้า การให้บริการของ

บริษัทฯ จึงเป็นการขจัดความเส่ียงของลูกค้าในการจดัหาสินค้าได้ไม่ครบถ้วนตามปริมาณและ

คณุภาพ รวมทัง้เป็นการประหยดัต้นทนุในการจดัเก็บสินค้าของลกูค้าด้วย 

LOHAKIT iSERLUTION = Intergrated Service Solution 

“ทางเลือกในการเพิ่มประโยชน์และมลูคา่ให้สงูท่ีสดุ จากกระบวนการทางธุรกิจสําคญัๆท่ีเกิด

ภายในระบบหว่งโซ่อปุทาน โดยการนํากระบวนการจดัหาสินค้า พร้อมกบัรวบรวมกิจกรรมการ

ให้บริการทัง้หมด และข้อมลูท่ีเกิดขึน้ภายในกิจกรรมดงักลา่ว เพ่ือเป็นการสร้างมลูคา่เพิ่มสงูสดุ

ให้กบั ลกูค้าและผู้ ท่ีมีสว่นได้สว่นเสียในกระบวนการนีด้้วย” (ประวตัิองค์กร, ม.ป.ป)  

ภาพท่ี 4.2: สิง่ที่ LOHAKIT iSERLUTION สร้างมลูคา่เพิ่มให้กบัลกูค้า 

 

ทีม่า: ประวติัองค์กร. [ออนไลน์]. (ม.ป.ป.). แหล่งทีม่า: http://www.lohakit.co.th [28 พฤษภาคม 2555] 

สถานท่ีตดิตอ่ 

บมจ. โลหะกิจ เม็ททอล(Lohakit Metal PCL.) 889 อาคารไทยซีซี ทาวเวอร์ ชัน้ 16 ห้อง 

167-169 ถนนสาธรใต้ เขตสาทร กรุงเทพฯ 10120 

โทรศพัท์ 0-2673-9559 แฟกซ์ 0-2673-9577-8 

เว็บไซต ์http://www.lohakit.co.th 
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- ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.5: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจของ บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากดั (มหาชน)  
เมื่อเปรียบเทียบกบัองค์กรทัว่ไปที่อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกนั 

ค าถาม 
บริษัท โลหะกิจ เม็ท
ทอล จ ากัด (มหาชน)  

องค์กรทั่วไปใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายหรือกลุม่ลกูค้า
ขององค์กร 

กลุม่ลกูค้าทีต้่องการใช้ 
iSERLUTION  
กลุม่ลกูค้าทีม่องคณุภาพ 

โรงงานท่ีตา่งใช้เหลก็เป็น
สว่นประกอบ 
ร้านค้าเหลก็ หรือวสัดุ
ก่อสร้าง 

What  สนิค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร สนิค้าและบริการ 
iSERLUTION 

เหลก็ 

 ลกูค้าซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้เพือ่อะไร ลดปัญหาการสัง่ซือ้ การ
stock ต้นทนุ เศษสญูเสยี 
และได้ความสะดวก 

ขาย หรือประกอบตอ่ 

 อะไรคือสิง่ที่องค์กรจะต้องมเีพื่อให้
ธุรกิจประสบความสาํเร็จ  

ความเช่ือมัน่ คณุภาพเหลก็ ราคา 

How  ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือ
สนิค้าผา่นทางใดบ้าง 

Trading firm โรงงานสง่
เหลก็ พนกังานขาย 

Trading firm พนกังาน
ขาย งานแสดงสนิค้า 

 ช่องทางการขายสนิค้ามีที่ใดบ้าง  สง่ให้ Vendor, Trading 
firm และ End User 
พนกังานขาย 

โทรศพัท์ พนกังานขาย 

 ช่องทางการสง่มอบสนิค้าจากทางใด  ไปสง่ถึงที ่ ไปสง่ถึงที ่

 ช่องทางในการตดิตอ่เพื่อขอรับบริการ
หลงัการขาย 

QAจะเข้าไปตดิตอ่หลงั
การขาย 

โทรศพัท์ 

 ให้บริการหลงัการขายอยา่งไร  โรงงานไปถึงที ่มีการ
ติดตอ่สอบถามเร่ืองสนิค้า
คงคลงัและข้อมลูการใช้
อยา่งตอ่เนื่อง 

โรงงานไปถึงที ่

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทาง
ใดบ้าง 

วตัถดุิบและคา่บริการ การขายสนิค้า 

 การตัง้ราคาสนิค้าเป็นแบบใด  ตอ่รองได้ ตอ่รองได้ 

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสนิค้ามีในสว่น วตัถดุิบ 80-85% วตัถดุิบ 
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ค าถาม 
บริษัท โลหะกิจ เม็ท
ทอล จ ากัด (มหาชน)  

องค์กรทั่วไปใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

ใดบ้าง 

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหนง่ใดใน
องค์กรที่สาํคญัตอ่ธุรกิจที่สดุ 

ทกุตําแหนง่ พนกังานขาย 

หมายเหต ุ: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอย่างได้มาจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างและบท
สมัภาษณ์ลกูค้าทั่วไป และองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรในอุตสาหกรรมเดียวกันได้มาจากการ
สมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไป 

จากตารางข้างต้นจะเห็นว่า รูปแบบธุ ร กิจของ บริษัท  โลหะกิจ เม็ททอล  จํากัด 

(มหาชน) แตกตา่งจากบริษัทค้าเหล็กทัว่ไปในส่วนของ What และ How โดยบริษัท โลหะกิจ เม็ท

ทอล จํากดั (มหาชน) จะเน้นลกูค้ากลุ่มท่ีต้องการสินค้าท่ีมีคณุภาพมากกว่าเน้นท่ีราคา ส่วนสิ่งท่ี

องค์กรนําเสนอนอกจากเหล็กทั่วไปแล้วองค์กรยังเสนอบริการท่ีเรียกว่า “iSERLUTION” ควบคู่

ด้วย การขายสินค้าขององค์กรจะมาพร้อมกบัการบริการ คือลกูค้าสามารถซือ้สินค้าโดยองค์กรจะ

เป็นผู้แลตัง้แตก่่อนการขายไปจนถึงหลงัการขายให้ทัง้หมด ตดัปัญหาสินค้าขาด สินค้าไม่ตรงเวลา 

และการเปล่ียนรูปแบบของสินค้าอย่างรวดเร็วตามท่ีลูกค้าต้องการ โดยลูกค้าไม่จําเป็นต้องสั่ง

สินค้าในปริมาณมากเพ่ือมาเก็บเป็นสินค้าคงคลงัไว้ ซึ่งในองค์กรทัว่ไปนัน้ลกูค้าจะต้องเป็นผู้ ดแูล

ในส่วนดงักล่าวเอง และจะต้องแบกรับกับปัญหาในการเก็บสินค้าคงคลัง ซึ่งในบางกรณีลูกค้า

ต้องการเปล่ียนแบบสินค้าท่ีต้องสัง่มามากเกินกว่าความต้องการของตลาด องค์กรสามารถเข้าไป

ช่วยในจุดนีไ้ด้ทัง้หมด อีกทัง้ยงัสามารถลดเศษสูญเสียท่ีเกิดขึน้ได้ประสิทธิภาพและประสิท ธิผล

มากกวา่ท่ีลกูค้าจะไปลงทนุทําเอง 

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากดั (มหาชน)  

ตารางที่ 4.6: หวัข้อเร่ืองเมื่อวเิคราะห์เพิ่มเตมิจากบทสมัภาษณ์ บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากดั (มหาชน)  
  Categories 

จากร้านขนมไทยลูกเจี๊ยบ 
New Categories 

บมจ.โลหะกิจ 

N % 

W
ith

in 
Co

mp
an

y Problems from Internal Operation Problems from Internal Operation 13 15.85 

Organization Potential Organization Potential 9 10.98 

Organization Vision Organization Vision 3 3.66 
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  Categories 
จากร้านขนมไทยลูกเจี๊ยบ 

New Categories 
บมจ.โลหะกิจ 

N % 

Organization Personnel Organization Personnel     

Bright ideas Bright ideas 7 8.54 

Experience Experience 1 1.22 

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 

Customer Customer 39 47.56 

    - Non-Customer     - Non-Customer 1 1.22 

    - Customer Need     - Customer Need 13 15.85 

    - Customer Problem     - Customer Problem 13 15.85 

    - Customer  Behavior     - Customer  Behavior 12 14.63 

    - Customer Decision     - Customer Decision     

Competitor Competitor 6 7.32 

Competition Competition     

New External Knowledge New External Knowledge 1 1.22 

External Innovation External Innovation 1 1.22 

Trend Trend 2 2.44 

Direct and Indirect Industry Direct and Indirect Industry     

Social Responsibility Social Responsibility     

 

Total Total 82 100.00 

จากตารางข้างต้นจะเห็นว่าการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจของบริษัท โลหะกิจ เม็ท

ทอล จํากัด (มหาชน) จะพิจารณามาจากแนวคิดท่ีเน้นในเร่ืองท่ีมาจากลูกค้า (47.56%) ซึ่ง

ประกอบด้วยการพิจารณาจากความต้องการของลูกค้า (15.85%) และ พิจารณาจากปัญหาของ

ลกูค้า (15.85%) นอกจากนี ้องค์กรยงัพิจารณาจากพฤติกรรมของลกูค้า (14.63%) และ นอกจาก

จะพิจารณาแนวคดิจากลกูค้าแล้ว องค์กรยงัพิจารณาแนวคิดในการสร้างรูปแบบธุรกิจจากปัญหา

ท่ีเกิดขึน้ภายในองค์กรด้วย (15.85%) อีกด้วย 
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- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า 

ตารางที่ 4.7: ปัจจยัที่มีผลตอ่การเลอืกบริษัทค้าเหลก็และปัญหาจากการใช้สนิค้าและบริการบริษัทค้าเหลก็ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกบริษัทค้าเหลก็ ปัญหาจากการใช้สนิค้าและบริการบริษัทค้าเหลก็ 
1. คณุภาพ นํา้หนกั มีมาตรฐาน 
2. สง่ตรงเวลา 
3. ทํางานตรงตามคําสัง่ 
4. Lead time สัน้ 
5. ราคา 
6. ช่ือเสยีงองค์กร 
7. ไมม่ีตําหนิ 
8. มีวสัดแุละแบบตามทีต้่องการ 
9. การบริการ 

1. ของไมต่รงตาม specification ที่สัง่ 
2. ต้องสัง่ปริมาณมาก 
3. คณุภาพไมส่มราคา 
4. หากเป็นสนิค้าสัง่ผลติเฉพาะ ต้องใช้ 
    Lead time ยาว และต้องสัง่ปริมาณมาก 

 

ภาพท่ี 4.3: ผลการวิเคราะห์ระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับจาก บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากดั (มหาชน) และ

องค์กรทัว่ไป 

 
หมายเหต ุ: ปัจจยัและระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับเป็นข้อมลูจากการสอบถามกลุม่ลกูค้าขององค์กร 

จากผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามของลูกค้าพบว่า ลูกค้ามีมุมมองว่า

บริษัท โลหะกิจ เม็ททอล จํากดั (มหาชน) เป็นองค์กรท่ีขนาดใหญ่และมีช่ือเสียงมาก ดงันัน้ ลกูค้า

จงึมีความเช่ือมัน่อยูแ่ล้ววา่องค์กรย่อมต้องมีสินค้าท่ีมีคณุภาพ ตรงตามมาตรฐาน  ปัญหาท่ีลกูค้า

เคยพบในการซือ้สินค้าทัง้แบบม้วน แผ่น หรือขึน้รูปนัน้ มกัเกิดจากการท่ีต้องสัง่สินค้าในปริมาณท่ี

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

3.5

4

4.5

5

บมจ.โลหะกิจ เม็ททอล 

องค์กรทัว่ไป 
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มากต่อหนึ่ง Lot จึงจะจดัส่งหรือขึน้แบบให้ ซึ่งในบางครัง้มากจนค้างเป็นสินค้าคงคลงัซึ่งสร้าง

ปัญหาในการจดัเก็บและสูญเสีญต้นทุนในการดแูลเป็นอย่างมาก นอกจากนีห้ากไปสัง่ในองค์กร

อ่ืนๆบางครัง้ต้องเผชิญความเส่ียงในการได้สินค้าไม่ตรงความต้องการ มีตําหนิและไม่ได้มาตรฐาน 

ซึ่งปัญหานีส้ร้างความเสียหายอย่างมากเน่ืองจากทางร้านต้องเสียเวลาในการติดต่อ ทําความ

เข้าใจ และเปล่ียนสินค้า หากจะทําเองก็ใช้ต้นทุนสูง ไม่คุ้มค่า ดังนัน้ หากมีองค์กรท่ีสามารถ

แก้ปัญหาในสว่นดงักลา่ว มีการจดัการท่ีดีทัง้ในองค์กรเองและการจดัการกบัลกูค้า มีการทํางานท่ี

เป็นระบบ และมีการติดตามผลงานอย่างตอ่เน่ืองอยู่ตลอด การดแูล จดัการระบบตา่งให้กบัลกูค้า

ไม่ว่าจะเป็นการดูแลสินค้าคงคลัง แบบสินค้า การจัดส่ง การลดเศษสูญเสีย ซึ่งจะช่วยย่น

ระยะเวลาและเพิ่มความง่ายในการทํางานให้ลกูค้าได้เป็นอยา่งดี 

 

4.2.3 ผลการวิเคราะห์ของร้าน JM Cuisine  

ขนาดองค์กร : ขนาดกลาง 

 

 
คณุศิริรัตน์ คณุไอซ์ คณุครีม : สหสัสพาศน์ เข้ามาบริหาร เจ๊กเม้ง เป็นรุ่นท่ี 3 ในปี พ.ศ. 

2550 ทําการพัฒนารูปแบบการบริการและเมนูต่างๆ ด้วยไอเดียความคิดสร้างสรรค์ ออกมา

มากมาย จนเป็นท่ียอมรับ และวนันี ้เจ๊กเม้ง โดยการบริหารของ ไอซ์ Rebrand เป็น JM Cuisine 

อาหารความคดิสร้างสรรค์ต้นตํารับเพชรบรีุ  

ตารางที่ 4.8 การเปลีย่นแปลงของร้านเจ๊กเม้งจนถงึปัจจบุนั 
การเปลี่ยนแปลง ตุลาคม 2554 ปัจจุบัน 

Re-branding เจ๊กเม้ง JM Cuisine 
Re-positioning ก๋วยเตี๋ยวเนือ้ต้นตํารับ อาหารความคิดสร้างสรรค์ตาํรับเพชรบรีุ 

Renovate 70 -----> 250 ที่นัง่ 1,000 ที่นัง่ (2 สาขา) 
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จากบทความใน Positioning Magazine เม่ือวนัท่ี 10 มกราคม 2555  เขียนว่า “ธีรศานต์ 

สหสัสพาศน์ หรือ ไอซ์ ทายาทรุ่น 3 แห่งร้านก๋วยเต๋ียวเนือ้เจ๊กเม้ง เจ้าของสโลแกน “หน้าไม่งอ รอ

ไม่นาน” ผู้สร้างตํานานเจ๊กเม้งรุ่นใหม่หวัใจโซเชียลเน็ตเวิร์ค นํามาใช้เป็นเคร่ืองมือสําคญัในการ

สร้างการรับรู้ใหม่ของแบรนด์เจ๊กเม้งแก่ผู้บริโภคผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น เมนูพิเศษท่ี

เพิ่มขึน้จากการ Re-positioning, ชาแนลใหม่ของร้านใน YouTube ฯลฯ ช่วงเวลาเพียงไม่นาน 

ร้านเจ๊กเม้งซึง่เป็นเพียงร้านก๋วยเต๋ียวในจงัหวดัเพชรบรีุก็กลายเป็นท่ีรู้จกัอย่างรวดเร็ว เม่ือธีรศานต์

ลงมือประชาสมัพนัธ์และทํา CRM ในระบบดิจิตอลเซอร์ราวนด์ผ่านทุกโซเชียลมีเดีย โดยอาศยั

ฐานข้อมูลของลูกค้าท่ีให้ไว้กับทางร้าน เช่น ช่ือล็อกอินใน Twitter, Facebook หรือเบอร์

โทรศพัท์มือถือ เพ่ือแสดงความขอบคณุด้วย “ภาพถ่าย” ของลูกค้าเองภายหลงัจากพวกเขามา

อดุหนนุอาหารท่ีร้าน และเพ่ือสง่ตอ่ขา่วสารและโปรโมชัน่ของร้านในอนาคต” (ศศิขวญั ศรีกระจ่าง

, 2555) 

สถานท่ีตดิตอ่ 

1. JM CUISINE อาหารความคิดสร้างสรรค์ตํารับเพชรบรีุสาขา 1 (เจ๊กเม้ง) ตัง้อยู่ท่ี  ถนน

หน้าเขาวงั  ตรงข้ามป๊ัมเชลล์  อ.เมือง  จ.เพชรบรีุ เปิดทกุวนั เวลา 7.00-20.00 น. GPS 

: 13.11094, 99.94066 รองรับ 200 ท่ีนัง่  

2. JM CUISINE อาหารความคิดสร้างสรรค์ตํารับเพชรบรีุสาขา 2 ตัง้อยู่ท่ี เคเบิล้คาร์ รถราง

ไฟฟ้า เขาวัง อ.เมือง จ.เพชรบุรีเปิดทุกวัน เวลา 6.00-17.00 น. GPS : 13.10924, 

99.93462 รองรับ 700 ท่ีนัง่ 

โทรศพัท์ 089-910-0099, 085-832-3330 อีเมลล์ Tirasan_ice@hotmail.com  

BB Pin. 25F7D0EA 

เว็ปไซต์ www.facebook.com/JMcuisine,  www.twitter.com/iczz, www.jm-cuisine.com, 

www.Youtube.com/JMcuisine (ประวตัิองค์กร, ม.ป.ป)  

 

 

 

http://www.twitter.com/iczz
http://www.youtube.com/JekmengNoodle
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- ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.9 องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจของร้าน JM Cuisine  
เมื่อเปรียบเทียบกบัองค์กรทัว่ไปที่อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกนั 

ค าถาม JM Cuisine 
องค์กรทั่วไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั 
Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายขององค์กร – นกัทอ่งเที่ยว 60% 

– ทวัร์ 25% 
– คนท้องถ่ิน 15% 

คนทัว่ไป 

What  สนิค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร ประสบการณ์ อาหาร 

 ลกูค้าซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้เพือ่อะไร ลกูค้าต้องการมาเจอเรา
เพราะลกูค้าซือ้เร่ืองราว
ของเราไป 

เพื่อให้อิ่ม 

 อะไรคือสิง่ที่องค์กรจะต้องมเีพื่อให้ธุรกิจ
ประสบความสาํเร็จ  

CRM รสชาต 

How  ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือ
สนิค้าผา่นทางใดบ้าง 

ป้ายร้าน, Social 
Network, โบรชวัร์ 

ป้ายร้าน 

 ช่องทางการขายสนิค้ามีที่ใดบ้าง  มาที่ร้าน, โทรศพัท์, 
Social Network 

มาที่ร้าน 

 ช่องทางการสง่มอบสนิค้าจากทางใด  มาที่ร้าน, Delivery มาที่ร้าน 

 ช่องทางในการตดิตอ่เพื่อขอรับบริการ
หลงัการขาย 

มาที่ร้าน, โทรศพัท์, 
Social Network 

มาที่ร้าน 

 ให้บริการหลงัการขายอยา่งไร  มาที่ร้านเปลีย่นให้เลย นํามาเอง 

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทาง
ใดบ้าง 

การซือ้ขาย 
– มาที่ร้าน 
– จดัเลีย้ง 
– สง่ 

การซือ้ขาย 

 การตัง้ราคาสนิค้าเป็นแบบใด  ตอ่รองไมไ่ด้  แตม่ีแถม
ตามราคาที่ทานหรือ
จํานวนคนที่มา 

ตอ่รองไมไ่ด้ 

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสนิค้ามีในสว่น
ใดบ้าง 

– วตัถดุิบ  
– พนกังาน  
– คา่เช่า นํา้ ไฟ  

– วตัถดุิบอาหาร  
– คา่พนกังาน  
– คา่เช่า 
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ค าถาม JM Cuisine 
องค์กรทั่วไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั 

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหนง่ใดใน
องค์กรที่สาํคญัตอ่ธุรกิจที่สดุ 

ครัว คนทําอาหาร 

หมายเหต ุ: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอย่างได้มาจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างและบท
สมัภาษณ์ลกูค้าทั่วไป และองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรในอุตสาหกรรมเดียวกันได้มาจากการ
สมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไป 

จากตารางข้างต้นจะเห็นว่ารูปแบบธุรกิจของ JM Cuisine แตกตา่งจากร้านอาหารทัว่ไป

ทัง้ในส่วนของ What และ How โดย JM Cuisine จะเน้นกลุ่มลกูค้าท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวซึ่งคล้ายกบั

ร้านอาหารท่ีอยู่ในพืน้ท่ีท่องเท่ียวทั่วไป แต่มีความแตกต่างในสินค้าท่ีนําเสนอกล่าวคือร้าน JM 

Cuisine เป็นร้านก๋วยเต๋ียวท่ีขายประสบการณ์ตัง้แตก่่อนเข้าร้านจนลกูค้ากลบัไปอย่างตอ่เน่ืองโดย

ใช้ส่ือ Social Network เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารจากองค์กรถึงลกูค้าโดยตรง เช่น การเชิญชวน 

การสร้างการรับรู้ในตราสินค้าและสินค้า การสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้าอยา่งตอ่เน่ือง 

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้าน JM Cuisine  

ตารางที่ 4.10: หวัข้อเร่ืองเมื่อวิเคราะห์เพิ่มเติมจากบทสมัภาษณ์ร้าน JM Cuisine 
  Categories จากบริษัท โลหะกจิ เม็ท

ทอล จ ากัด (มหาชน) 
New Categories 

JM Cuisine 

N % 

W
ith

in 
Co

mp
an

y 

Problems from Internal Operation Problems from Internal Operation 6 9.84 

Organization Potential Organization Potential 3 4.92 

Organization Vision Organization Vision 1 1.64 

Organization Personnel Organization Personnel     

Bright ideas Bright ideas 3 4.92 

Experience Experience     

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 Customer Customer 26 42.62 

    - Non-Customer     - Non-Customer 3 4.92 

    - Customer Need     - Customer Need 4 6.56 

    - Customer Problem     - Customer Problem 3 4.92 

    - Customer  Behavior     - Customer  Behavior 13 21.31 
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  Categories จากบริษัท โลหะกจิ เม็ท
ทอล จ ากัด (มหาชน) 

New Categories 
JM Cuisine 

N % 

    - Customer Decision     - Customer Decision 3 4.92 

Competitor Competitor 5 8.20 

Competition Competition 1 1.64 

New External Knowledge New External Knowledge 8 13.11 

External Innovation External Innovation     

Trend Trend 2 3.28 

Direct and Indirect Industry Direct and Indirect Industry 6 9.84 

Social Responsibility Social Responsibility     

 

Total Total 61 100.00 

จากตารางข้างต้นจะเห็นว่าการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจของ JM Cuisine นัน้จะ

พิจารณามาจากแนวคิดท่ีเน้นในเร่ืองท่ีมาจากลกูค้า (42.62%) ซึ่งประกอบด้วย การพิจารณาจาก

พฤติกรรมของลูกค้า (21.31%) นอกจากนี ้ยังพิจารณาจากความต้องการของลูกค้า (6.56%) 

ลูกค้าท่ีมิใช้ลูกค้าขององค์กร (4.92%) ปัญหาของลูกค้า (4.92%) และการตัดสินในการเลือก

สินค้าและบริการของลกูค้า (4.92%) ตามลําดบั แนวคิดท่ีพิจารณาในระดบัรองลงมาคือ แนวคิดท่ี

ได้มาจากความรู้ใหม่จากภายนอกองค์กร (13.11%) ซึ่งมาจากการศึกษาและสงัเกตสิ่งท่ีเกิดขึน้

รอบๆตวั  

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า 

ตารางที่ 4.11: ปัจจยัทีม่ีผลตอ่การเลอืกร้านอาหารและปัญหาทีพ่บจากการเข้าใช้บริการร้านอาหาร 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกร้านอาหาร ปัญหาที่พบจากการเข้าใช้บริการร้านอาหาร 
1. ทําเลที่ตัง้ 
2. รสชาต 
3. บรรยากาศ 
4. ราคา 
5. ความสะดวกในการเดินทาง 
6. สะอาด 

1. บริเวณร้านไมส่ะอาด 
2. บริการไมด่ ี
3. รอนาน 
4. ที่จอดรถเพยีงพอ 
5. ที่จอดรถไมป่ลอดภยั 
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7. การให้บริการ 
8. การสง่เสริมการตลาด 
9. การบอกตอ่ 

 

ภาพท่ี 4.4: ผลการวิเคราะห์ระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับจากร้าน JM Cuisine และองค์กรทัว่ไป

 
หมายเหต ุ: ปัจจยัและระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับเป็นข้อมลูจากการสอบถามกลุม่ลกูค้าขององค์กร 

จากผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามของลกูค้าพบว่า ลกูค้ามีความรู้สึกว่า

อาหารท่ีขายเม่ือเทียบกับร้านอาหารทัว่ไปท่ีไม่ได้อยู่ในห้างสรรพสินค้านัน้มีความแตกต่างทัง้ใน

เร่ืองเมนูท่ีแปลกใหม่ นอกจากนีย้งัรู้สึกว่าท่ีน่ีมีการใช้ธีมของร้านท่ีแปลกและดเูด่นกว่าร้านทัว่ไป 

โดยใช้สีขาว-ดํา มีการนําเทคโนโลยีมาใช้ซึง่ร้านอาหารทัว่ไปไมมี่ อาทิเชน่ เมนท่ีูนํามาให้ดท่ีูโต๊ะจะ

ดผูา่น iPad มีการสง่ SMS ทางโทรศพัท์มือถือมาขอบคณุหลงัจากออกจากร้านทําให้รู้สึกว่าร้านใส่

ใจในแบบสอบถามท่ีให้กรอกหลังจากทานเสร็จ มีโบรชัวร์เมนูซึ่งมีลักษณะคล้ายกระดาษ

หนงัสือพิมพ์แจกก่อนกลบั ซึ่งโดยรวมถือว่ามีความแตกต่างจากร้านอาหารทัว่ไปโดยเฉพาะเม่ือ

เทียบกับร้านท่ีไม่ได้ตัง้ในห้างสรรพสินค้าด้วยกัน และเม่ือพิจารณาถึงระดบัความพึงพอใจของ

ผู้บริโภคพบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อ JM Cuisine ในด้านบรรยากาศ การให้บริการ การ

ส่งเสริมการตลาด และการบอกตอ่มากกว่าร้านอาหารทัว่ๆไป แม้ว่าจะอุปสรรคในเร่ืองของทําเล

และการเดินทางอยู่บ้างเน่ืองจากไม่ได้ตัง้ริมถนนใหญ่ และอาจต้องเดินทางไกลจากกรุงเทพฯเพ่ือ

มารับประทาน  

0
0.5

1
1.5

2
2.5

3
3.5

4
4.5

5

JM Cuisine

องค์กรทัว่ไป 
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4.2.4 ผลการวิเคราะห์ของบริษัท คัฟเวอร์แนนท์ จ ากัด  

ขนาดองค์กร : ขนาดยอ่ม 

 
บริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากัด ผู้ผลิตและจดัจําหน่ายผลิตภัณฑ์ ภายใต้ Brand “Hydro-

Tech” และจีวรกันยุงสมุนไพรไทย “เมตตาคุณ” ก่อตัง้ขึน้ เม่ือ วนัท่ี 17 ธันวาคม พ.ศ. 2544 

ภายใต้ช่ือ บริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั ด้วยทนุจดทะเบียน 1 ล้านบาท โดยคณุวิศลัย์ วนะศกัดิ์ศรี

สกลุ กรรมการผู้จดัการ ผู้ ริเร่ิมก่อตัง้ขึน้จากห้องแถวเล็ก ๆ 2 คหูาพร้อมด้วยจกัรเย็บผ้าเก่า อีก 3 

ตวัคนงานเย็บ อีก 3 คน ณ.ท่ีตัง้เลขท่ี ถ.เจริญนคร แขวงบางลําภูล่าง คลองสาน กรุงเทพฯ โดย ได้

ทําธุรกิจเสือ้ผ้าเพ่ือสง่ออกให้กบั Brand U2 และ ในเครือ G2000 

จนกระทัง่ในปี 2546 ได้ลดสดัสว่นการสง่ออก และหนัมาทําธุรกิจในประเทศเป็นหลกั โดย

ได้คิดค้น เทคโนโลยีการถกัทอเส้นใยแนวใหม่ ภายใน Brand “Hydro Tech” ซึ่งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี

เน้นสินค้าเสือ้ท่ีมีนวตักรรม อาทิเช่น ทําเสือ้โปโล ทําเสือ้ยืดคอกลม ทําเสือ้แจ๊กเก็ต ทํากางเกง ทํา

หมวก ทําปลอกแขน ทําผ้าห่ม ฯลฯ ซึ่งมีคุณสมบตัิพิเศษ คือ ดดูซึมเหงือได้เร็ว แห้งเร็ว ระบาย

อากาศได้ดี สวมใสส่บาย ป้องกนัรังสีUV และป้องกนัยงุ รวมถึง แนวคิดตอ่ยอดนวตักรรมใหม่ เป็น 

จีวรกนัยงุสมนุไพรไทย “เมตตาคณุ” ท่ีมีสว่นผสมของสมนุไพรไทย 100% ซึ่งมีคณุสมบตัิในการลด

อตัราการกดัของยงุได้สงูถึง 97% โดยนํา้มนัท่ีสกดัจากสมนุไพรนีจ้ะระเหยออกมาจากเส้นใย เพ่ือ

รบกวนประสาทการรับรู้ของยงุ ทําให้ยงุไม่สามารถ มารบกวน โดยได้ผ่านการรับรองคณุภาพจาก 

กรมวิทยาศาสตร์การแพทย์ กระทรวงสาธารณสขุ พร้อมกบัสินค้าอีก หลากหลายชนิด ท่ีจะออกตวั 

ตาม ๆ กนัมา (ประวตัอิงค์กร, ม.ป.ป) 

สถานท่ีตดิตอ่ 

1. บริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั 149/371 หมู่ 13 ซอยเพชรเกษม 95 ถ.เพชรเกษม ต.อ้อม

น้อย อ.กระทุ่มแบน จ. สมทุรสาคร 74130 โทรศพัท์ 02-840-5711-12 แฟกซ์ 02-840-

5713 

http://www.hydro-tech.co.th/
http://www.hydro-tech.co.th/%E0%B8%9C%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%93.html
http://www.hydro-tech.co.th/
http://www.hydro-tech.co.th/%E0%B8%9C%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%84%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B8%88%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%A3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%93.html
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2. โชว์รูม ไฮโดรเทค สาขาพทัยา 8/103-104 หมู่ 6 ถ.พทัยาเหนือ ต.นาเกลือ อ.บางละมงุ จ.

ชลบรีุ 20150 โทรศพัท์ 038-420-355 แฟกซ์ 038-420-354 

3. ร้านค้าไฮโดรเทค คาร์ฟร์ู สาขาพระราม 4 ชัน้ 1 

 

- ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.12 องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจของบริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั 
เมื่อเปรียบเทียบกบัองค์กรทัว่ไปที่อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกนั 

ค าถาม 
บริษัท  

คัฟเวอร์แนนท์ จ ากดั 
องค์กรทั่วไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั 
Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายขององค์กร Niche market  เช่น 

– จีวรกนัยงุ(<10%) 
คือพระวดัป่าในภาค
อีสาน สายธรรมยทุธ 

– เสือ้ Hydrotech 
(80-90%)  

1.uniform 
2.premium 

คนทัว่ไป 

What  สนิค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร เสือ้ผ้าในยคุอนาคตที่เน้น 
speed, quality, low 
minimum 

เสือ้ผ้า 

 ลกูค้าซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้เพือ่อะไร สวมใส ่ได้คณุภาพ คุ้มคา่
ด้านการใช้เงิน ได้
productivity ได้image ได้
คณุภาพชีวิตที่ดีขึน้ 

สวมใส,่ ตามแฟชัน่ 

 อะไรคือสิง่ที่องค์กรจะต้องมเีพื่อให้
ธุรกิจประสบความสาํเร็จ  

การให้ความรู้กบัลกูค้า แบบ, คณุภาพ 

How  ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือ
สนิค้าผา่นทางใดบ้าง 

- Hydrotech ใช้นิตยสาร 
- จีวรใช้สือ่วิทย,ุ Local 
marketing ช่วงหลงัใช้เป็น 
Direct sale 

ป้ายร้าน, หนงัสอื, เว็ปไซต์  

 ช่องทางการขายสนิค้ามีที่ใดบ้าง  หน้าร้าน ขายขาดเข้าร้าน
สงัฆภณัฑ์ เว็ปไซต์  

ร้านค้า, เว็ปไซต์  
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ค าถาม 
บริษัท  

คัฟเวอร์แนนท์ จ ากดั 
องค์กรทั่วไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั 

 ช่องทางการสง่มอบสนิค้าจากทางใด  มาที่ร้าน, Messenger, 
ทางไปรษณีย์ 

ซือ้ที่ร้าน, สง่ทางไปรษณีย์ 

 ช่องทางในการตดิตอ่เพื่อขอรับบริการ
หลงัการขาย 

มาที่ร้าน, โทรศพัท์, เว็ป
ไซต์ , อีเมลล์ 

มาที่ร้าน, โทรศพัท์, เว็ป
ไซต์ , อีเมลล์ 

 ให้บริการหลงัการขายอยา่งไร  เปลีย่นให้ถงึที่ หรือให้ร้าน
ตวัแทนดาํเนินการให้ 

มาที่ร้าน, สง่ไปท่ีร้าน 

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทาง
ใดบ้าง 

การซือ้ขาย การซือ้ขาย 

 การตัง้ราคาสนิค้าเป็นแบบใด  ตอ่รองได้ มีทัง้ตอ่รองได้และไมไ่ด้ 

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสนิค้ามีในสว่น
ใดบ้าง 

วตัถดุิบ 35% 
Direct labor 20% 
Overhead 45% 

วตัถดุิบ, คา่เช่าร้าน 

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหนง่ใดใน
องค์กรที่สาํคญัตอ่ธุรกิจที่สดุ 

sale sale 

หมายเหต ุ: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอย่างได้มาจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างและบท
สมัภาษณ์ลกูค้าทั่วไป และองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรในอุตสาหกรรมเดียวกันได้มาจากการ
สมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไป 

 จากการวิเคราะห์รูปแบบทางธุรกิจของบริษัท คัฟเวอร์แนนท์ จํากัด พบว่า มีความ

แตกต่างจากองค์กรทั่วไปในเร่ืองของ Who และ What กล่าวคือ องค์กรนีมี้การจบักลุ่มลูกค้า

เป้าหมายโดยมองเป็นกลุ่มย่อยๆ (Niche market) เช่น กลุ่มเสือ้โรงเรียน เสือ้องค์กร หรือกลุ่มของ

แจก หรือกลุ่มท่ีไม่ได้รับความสนใจในตลาด เช่น กลุ่มของพระสงฆ์หรือพุทธศาสนิก ชน ซึ่ง

โดยทัว่ไปแล้วอตุสาหกรรมเก่ียวกบัสิ่งทอจะจบักลุ่มลกูค้าท่ีเป็น Mass มากกว่า ส่วนในเร่ืองความ

แตกต่างทางด้าน What คือสิ่งทอท่ีบริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากัด ผลิตขึน้นัน้จะไม่ได้เน้นแบบท่ี

หลากหลาย หรือตามแฟชัน่ แตจ่ะเน้นไปท่ีคณุภาพ การสร้างความแปลกใหม่ใส่ลงไปในสิ่งท่ีทอให้

กลายเป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคสวมใส่แล้วรู้สึกว่า “Wear The Future” ในขณะท่ีมีจํานวนแบบน้อย 

และมีเนือ้ผ้าให้เลือกจํากดั 
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- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ บริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั 

ตารางที่ 4.13: หวัข้อเร่ืองเมื่อวิเคราะห์เพิ่มเติมจากบทสมัภาษณ์บริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั 
  Categories 

จาก JM Cuisine 
New Categories 

Covenant 

N % 

W
ith

in 
Co

mp
an

y 

Problems from Internal Operation Problems from Internal Operation 2 3.28 

Organization Potential Organization Potential 4 6.56 

Organization Vision Organization Vision     

Organization Personnel Organization Personnel 3 4.92 

Bright ideas Bright ideas 7 11.48 

 Trial&Error2 3 4.92 

Experience Experience 7 11.48 

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 

Customer Customer 17 27.87 

    - Non-Customer     - Non-Customer     

    - Customer Need     - Customer Need 6 9.84 

    - Customer Problem     - Customer Problem 6 9.84 

    - Customer  Behavior     - Customer  Behavior 4 6.56 

    - Customer Decision     - Customer Decision     

   - Customer  Research2 1 1.64 

Competitor Competitor 5 8.20 

Competition Competition 4 6.56 

New External Knowledge New External Knowledge 3 4.92 
External Innovation External Innovation 3 4.92 

Trend Trend 3 4.92 

Direct and Indirect Industry Direct and Indirect Industry     

Social Responsibility Social Responsibility     

 

Total Total 61 100.00 

หมายเหต ุ: 2 มาจากการสมัภาษณ์ บริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั 

จากการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ของบริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั พบว่า แนวคิดท่ีนํามาซึ่ง

รูปแบบธุรกิจขององค์กรพิจารณามาจากลกูค้ามากท่ีสดุ (27.87%) โดยจะพิจารณาลกูค้าในส่วน
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ของความต้องการของลูกค้า (9.84%) มากท่ีสุด นอกจากนี ้ยังพิจารณาจากปัญหาของลูกค้า 

(9.84%) พฤติกรรมของลูกค้า (6.56%) และการทํางานวิจัยกับลูกค้า (1.64%) ตามลําดับ 

รองลงมาองค์กรได้พิจารณาจาก 2 ส่วนเท่าๆ กนั คือการมองมุมใหม่ (11.48%) และแนวคิดจาก

ประสบการณ์ และ แนวคิดในการสร้างนวตักรรมท่ีใช้รองลงมาอีก คือ แนวคิดท่ีมาจากคู่แข่งขัน 

(12.68%)  

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า 

ตารางที ่4.14: ปัจจยัทีม่ีผลตอ่การเลอืกซือ้เสือ้ผ้าและปัญหาที่พบจากการเลอืกซือ้เสือ้ผ้า 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้เสือ้ผ้า ปัญหาที่พบจากการเลอืกซือ้เสือ้ผ้า 
1. ส ี
2. เนือ้ผ้า 
3. สไตล์ 
4. คณุภาพ 
5. ราคา 
6. ใสส่บาย 

1. คณุภาพไมด่ี 
2. ผ้าไมด่ี 
3. ใสไ่มส่บาย 
4. ต้องซือ้ทีละหลายตวั 
 

 

ภาพท่ี 4.5: ผลการวิเคราะห์ระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับจากบริษัท คฟัเวอร์แนนท์ จํากดั และองค์กรทัว่ไป 

 
หมายเหต ุ: ปัจจยัและระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับเป็นข้อมลูจากการสอบถามกลุม่ลกูค้าขององค์กร 

0
0.5

1
1.5

2
2.5

3
3.5

4
4.5

บริษัท คฟัเวอร์แนนท์ 
จํากดั 

องค์กรทัว่ไป 
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จากการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์และแบบสอบถามลูกค้า จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ 

Hydrotech และ จีวรกนัยงุ ส่วนของ Hydrotech พบว่า ลกูค้าท่ีได้สวมใส่มีความพึงพอใจในส่วน

ของเนือ้ผ้า คณุภาพ และความสบายในการสวมใส่ ส่วนในเร่ืองความหลากหลายของสีชดุลกูค้า

จะไมรู้่สกึวา่มีสีให้เลือกน้อยเน่ืองจากส่วนใหญ่เสือ้ผ้า Hydrotech ท่ีใส่นัน้จะเป็นลกัษณะเสือ้ของ

องค์กรนัน้ๆท่ีให้พนกังานในองค์กรหรือนกัเรียนในสังกัดใส่อยู่แล้วจึงไม่มีความจําเป็นต้องเลือก

สีสันมากนัก สําหรับในส่วนของจีวรกันยุงนัน้ มีทัง้ลูกค้าท่ีรู้จักและท่ียังไม่รู้จักสินค้านี ้แต่เม่ือ

สอบถามเพิ่มเตมิถึงตวัสินค้าวา่มีความคดิเห็นอยา่งไรพบวา่ ลกูค้ารู้สกึว่าเป็นสินค้าท่ีแปลกมาก มี

ความสนใจในตวัสินค้าเน่ืองจากประสบปัญหาเก่ียวกับยุงอยู่เหมือนกัน ทางแก้ด้วยการทาครีม

หรือจุดยากันยุงในบางครัง้ก็ไม่สะดวก และลูกค้ายงัประหลาดใจกับความคิดแปลกใหม่ของตวั

สินค้าท่ีคํานงึถึงการนํามาใช้กบัพระสงฆ์อีกด้วย 

 

 

4.2.5 ผลการวิเคราะห์ของร้านบุ๊คเซอร์เคิล  

ขนาดองค์กร : ขนาดยอ่ม 

 

 
บุ๊คเซอร์เคลิ ธุรกิจบริการให้เชา่นิตยสารชัน้นํา จดัเป็นชดุสง่ถึงท่ี โดย 

ปี 2548   เปิดบริการให้เช่านิตยสารแบบส่งถึงท่ี แทนรูปแบบร้านเช่าท่ีให้บริการเช่าทัว่ไป 

ในซอยประดพิทัธ์ 19 

ปี 2549   ย้ายร้านไปริมถนนประดิพทัธ์ สะพานควาย เพ่ือเพิ่มธุรกิจขายหนงัสือมือสอง 

50% และนิตยสารท่ีหมดอายกุารให้เชา่ 

ปี 2551 เปล่ียนสถานท่ีตัง้ร้านใหม่ท่ีปัจจบุนั และขยายเป็น 2 คหูา เพ่ือเพิ่มช่องทางการ

จําหน่าย และปรับรูปแบบให้ทนัสมยัขึน้ เปิดสาขาท่ี 2 ตรงข้ามตลาดยิ่งเจริญ สะพานใหม่ดอน

เมือง  
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ปี 2555 เปิดสาขาท่ี 3 BTS สะพานควาย 2 คหูา และปรับปรุงตกแต่งร้านให้ทนัสมัย

ยิ่งขึน้  

บุ๊ คเซอร์เคิลบริการครอบคลุมพืน้ท่ีจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล นนทบุรี 

ปทุมธานี สมุทรปราการ นครปฐม โดยลูกค้าได้รับนิตยสาร 9 เล่มต่อสัปดาห์ ลูกค้าจะได้รับ

นิตยสารทกุเล่มท่ีวางแผงโดยไม่ซํา้กนัเลย และนิตยสารทกุเล่มมีการเย็บเล่มและห่อปกพลาสติก

ใสอยา่งดี  

  

สิ่งท่ีลกูค้าจะได้รับจากบุ๊คเซอร์เคลิ 

1. ความประหยัด หากลูกค้าซือ้นิตยสารเองราคาต่อชุดประมาณ 600 กว่าบาท โดยท่ี

บริการเชา่จากบุ๊คเซอร์เคลิ ลกูค้าจา่ยเร่ิมต้นแคเ่พียง 10 บาทตอ่สปัดาห์เทา่นัน้ 

2. คุ้มคา่  ลกูค้าได้รับนิตยสาร 1-99 เลม่ตอ่สปัดาห์ ซึง่สามารถอ่านได้ทกุเพศ ทกุวยั หรือ

แบง่กนัอา่น หรือไว้ให้บริการแก่ลกูค้าของลกูค้าได้อีกด้วย 

3. สะดวก ลูกค้าไม่ต้องจัดหานิตยสารเอง รวมทัง้ไม่ต้องเก็บรักษา บุ๊คเซอร์เคิลจดัการ

และดแูลแทนลกูค้าทัง้หมด 

4. คณุภาพของนิตยสาร นิตยสารทกุเลม่ได้รับการเย็บเล่ม และห่อปกพลาสติกอย่างดี จึง

มัน่ใจได้วา่นิตยสารทกุเลม่สภาพดี นา่อา่นเสมอ 

5. หลากหลาย มีนิตยสารบริการ 34 ปก ท่ีพิเศษสุดคือลูกค้าของบุ๊คเซอร์เคิลสามารถ

เลือกเลม่พิเศษหรือเลม่โปรดได้อีก 6 เลม่  

สถานท่ีตดิตอ่ 

1. สาขา BTS สะพานควาย 1639/75-76 ถนนพหลโยธิน แขวงสามเสนใน เขตพญาไท 

กรุงเทพมหานคร 10400 โทรศพัท์ 0-2618-4061, 086-311-1129      

อีเมลล์ bookcirclethailand@hotmail.com         

2. ส า ข า  ป ร ะ ดิพัท ธ์  207/13-14 ถ น น ป ร ะ ดิพัท ธ์  แ ข ว ง ส า ม เ ส น ใ น  เ ข ต พ ญ า ไ ท 

กรุงเทพมหานคร 10400 โทรศพัท์ 0-2618-3241, 082-525-2987    

อีเมลล์ bookcirclethailand3@gmail.com 

mailto:bookcirclethailand2@hotmail.com
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3. ส า ข า ส ะ พ า น ใ ห ม่ 202 ถ น น พ ห ล โ ย ธิ น  แ ข ว ง อ นุ ส า ว รี ย์  เ ข ต บ า ง เ ข น 

กรุงเทพมหานคร 10220 โทรศพัท์ 0-2971-0411, 089-125-1316    

อีเมลล์ bookcirclethailand2@hotmail.com 

(ประวตัอิงค์กร, ม.ป.ป)  

 

- ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.15 องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจของร้านบุ๊คเซอร์เคิล 
เมื่อเปรียบเทียบกบัองค์กรทัว่ไปที่อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกัน 

ค าถาม ร้านบุ๊คเซอร์เคิล 
องค์กรทั่วไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั 
Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายขององค์กร บริษัท องค์กร ร้านค้า70% 

ทัว่ไป 30% 
บคุคลที่รักการอา่น 

What  สนิค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร การจดัการหนงัสอื ความประหยดั 

 ลกูค้าซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้เพือ่อะไร สาระความบนัเทงิ ความ
สะดวก ความคุ้มคา่ 
ประหยดั สามารถควบคมุ
ต้นทนุได้ 

เสยีคา่ใช้จ่ายน้อยลง, ได้
อา่นย้อนหลงั, ได้ลองอา่น 

 อะไรคือสิง่ที่องค์กรจะต้องมเีพื่อให้
ธุรกิจประสบความสาํเร็จ  

ความต้องการลกูค้าวา่
ต้องการอะไร 
กลุม่ลกูค้ามีความพอเพียง
ไหม 

ความหลากหลายของ
หนงัสอื, ใกล้บ้าน 

How  ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือ
สนิค้าผา่นทางใดบ้าง 

เว็ปไซต์  เปิดบธู สติกเกอร์
ติดหน้าหนงัสอื ออก
รายการSME ใบแทรกแบบ
ติดเบอร์โทรศพัท์ 

ป้ายร้าน 

 ช่องทางการขายสนิค้ามีที่ใดบ้าง  โทรศพัท์ Walk-in เว็ปไซต์  มาที่ร้าน 

 ช่องทางการสง่มอบสนิค้าจากทางใด  ไปสง่โดยมอเตอร์ไซต์ มาที่ร้าน 

 ช่องทางในการตดิตอ่เพื่อขอรับบริการ
หลงัการขาย 

โทรศพัท์, Walk-in, เว็ป
ไซต์  

มาที่ร้าน, โทรศพัท์ 

 ให้บริการหลงัการขายอยา่งไร  ไปเปลีย่นให้ในการสง่ครัง้
หน้า 

มาที่ร้าน 
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ค าถาม ร้านบุ๊คเซอร์เคิล 
องค์กรทั่วไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั 

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทาง
ใดบ้าง 

คา่เช่า คา่เช่า, คา่สมคัรสมาชิก 

 การตัง้ราคาสนิค้าเป็นแบบใด  ตอ่รองไมไ่ด้ แตจ่ะให้เป็น
แถมหนงัสอื 

ตอ่รองไมไ่ด้ 

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสนิค้ามีในสว่น
ใดบ้าง 

คา่ซือ้นติยสาร 
คา่แรงขนสง่ 

คา่ซือ้หนงัสอื 

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหนง่ใดใน
องค์กรที่สาํคญัตอ่ธุรกิจที่สดุ 

คนสง่ คนจดัการ จดัซือ้ 

หมายเหต ุ: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอย่างได้มาจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างและบท
สมัภาษณ์ลกูค้าทั่วไป และองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรในอุตสาหกรรมเดียวกันได้มาจากการ
สมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไป 

จากการวิเคราะห์รูปแบบทางธุรกิจของร้านบุ๊คเซอร์เคิล พบว่ารูปแบบทางธุรกิจของ

ร้านบุ๊คเซอร์เคลิมีความแตกตา่งทัง้ Who What และ How กลา่วคือ ร้านบุ๊คเซอร์เคิลเป็นร้านให้เช่า

นิตยสารซึ่งมุ่งเน้นไปท่ีลูกค้าองค์กร ห้าง ร้าน หรือศนูย์บริการท่ีต้องใช้เวลาในการคอยรับบริการ 

ซึ่งการเช่านัน้ตวัสินค้าจะเป็นนิตยสารต่างๆรายปักษ์ รายเดือน ท่ีมาพร้อมกบัการบริการส่งมอบ

สินค้าโดยการไปส่งสินค้าและรับคืนถึงท่ีท่ีลูกค้าตกลงเอาไว้ รวมทัง้ลกูค้าสามารถเลือกได้ด้วยว่า

ต้องการใช้งบประมาณเทา่ไหร่ในการเชา่นิตยสาร และต้องการหนงัสือแนวไหนแตล่ะรอบด้วย 

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการร้านบุ๊คเซอร์เคลิ 

ตารางที่ 4.16 หวัข้อเร่ืองเมื่อวเิคราะห์เพิ่มเติมจากบทสมัภาษณ์ร้านบุ๊คเซอร์เคิล 
  Categories จาก 

บริษัทคัฟเวอร์แนนท์ จ ากดั 
New Categories 

Book Circle 

N % 

W
ith

in 
Co

mp
an

y 

Problems from Internal Operation Problems from Internal Operation 1 2.13 

Organization Potential Organization Potential 2 4.26 

Organization Vision Organization Vision 1 2.13 

Organization Personnel Organization Personnel   

Bright ideas Bright ideas 6 12.77 
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  Categories จาก 
บริษัทคัฟเวอร์แนนท์ จ ากดั 

New Categories 
Book Circle 

N % 

Trial&Error Trial&Error     

Experience Experience 3 6.38 

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 

Customer Customer 26 55.32 

    - Non-Customer     - Non-Customer 1 2.13 

    - Customer Need     - Customer Need 10 21.28 

    - Customer Problem     - Customer Problem 5 10.64 

    - Customer  Behavior     - Customer  Behavior 10 21.28 

    - Customer Decision     - Customer Decision     

    - Customer  Research     - Customer  Research     

Competitor Competitor 4 8.51 

Competition Competition     

New External Knowledge New External Knowledge 1 2.13 

External Innovation External Innovation 3 6.38 

Trend Trend     

Direct and Indirect Industry Direct and Indirect Industry     

Social Responsibility Social Responsibility     

 

Total Total 47 100.00 

หมายเหต ุ: 3 มาจากการสมัภาษณ์ ร้านบุ๊คเซอร์เคิล 

จากการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์เจ้าของร้านบุ๊คเซอร์เคิล พบว่า แนวคิดท่ีองค์กรใช้สร้าง

รูปแบบธุรกิจมาจากลกูค้ามากท่ีสดุ (55.32%) ซึ่งองค์กรได้พิจารณาจากความต้องการของลกูค้า 

(21.28%) และ พิจารณาจากพฤติกรรมของลูกค้า (21.28%) นอกจากนี ้องค์กรยงัพิจารณาจาก

ปัญหาของลกูค้า (10.64%) และ ลกูค้าท่ีมิได้เป็นลกูค้าขององค์กร (2.13%) ตามลําดบั แนวคิดท่ี

พิจารณามากรองลงมา คือ พิจารณาจากการมองมมุใหม่ๆ  (12.77%)  
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- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า 

ตารางที่ 4.17: ปัจจยัทีม่ีผลตอ่การเลอืกใช้บริการเชา่หนงัสอืและปัญหาที่พบจากการเลอืกใช้บริการเชา่หนงัสอื 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการเช่าหนังสือ ปัญหาที่พบจากการเลอืกใช้บริการเช่าหนังสือ 
1. อตัราคา่เช่า 
2. สะดวก 
3. ใกล้บ้าน 
4. มีหนงัสอืหลากหลายประเภท 
5. มีหนงัสอืเพียงพอ 
6. คา่สมาชิก 
7. คา่ปรับ 
8. ระยะเวลาในการอา่นตอ่ครัง้ 

1. อา่นไมท่นัในวนัท่ีกําหนด 
2. ไมม่ีเวลาไปคืน 
3. มกัอยูริ่มถนนซึง่ไมม่ีที่จอดรถ 
4. ไมส่ะดวก 
5. หนงัสอืไมเ่พียงพอ 
 

 

ภาพท่ี 4.6: ผลการวิเคราะห์ระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับจากร้านบุ๊คเซอร์เคิลและองค์กรทัว่ไป 

 
หมายเหต ุ: ปัจจยัและระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับเป็นข้อมลูจากการสอบถามกลุม่ลกูค้าขององค์กร 

จากการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้าพบวา่ ลกูค้าส่วนใหญ่ไม่รู้จกัธุรกิจ

ลกัษณะเช่นนี ้ไม่เข้าใจว่ามีกระบวนการทํางานอย่างไร แตลู่กค้าบางส่วนท่ีเข้าใจและรู้จกัแล้วจะ

ชอบและอยากสมคัร ลกูค้าผู้หญิงส่วนใหญ่มกัจะซือ้นิตยสารเป็นประจําอยู่แล้ว บางไว้ในรถ ถือ

ติดตวั ไว้ท่ีทํางานเพ่ือผ่อนคลายความเครียดจากการทํางาน อพัเดตแฟชัน่ แต่ปัญหาท่ีมีคือพอ

อ่านจบแล้วก็ไม่ค่อยได้นํามาอ่านซํา้ จะเก็บสะสมก็มีบ้าง แต่ก็ทําให้รกบ้าน วิธีแก้อาจจะนําไป

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

3.5

4

ร้านบุ๊คเซอร์เคิล  

องค์กรทัว่ไป 
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ขายแตก็่เสียเวลาและไม่รู้แหล่งขาย อีกทัง้ราคาซือ้กบัราคาขายแตกตา่งกนัมาก ดงันัน้ หากมีการ

ให้เช่านิตยสารก็จะช่วยลดปัญหาในจุดนีไ้ด้ ในบางรายยงับอกว่าการเช่านิตยสารเช่นนีอ้าจเป็น

เหมือนการได้ทดลองอ่านหนงัสือก่อนท่ีจะซือ้ราคาเต็ม เพราะปัจจบุนันีร้้านหนงัสือมกัจะปิดผนึก

เพ่ือป้องกนัลกูค้ายืนอา่นในร้าน 

 ลกูค้าสว่นใหญ่คดิวา่การเชา่นิตยสารแบบส่งถึงท่ีมีความแตกตา่งกบัการเช่าหนงัสือทัว่ไป

ทัง้ในเร่ืองการบริการถึงท่ี และตวัหนงัสือซึ่งคือนิตยสาร กล่าวคือการมีการบริการแบบส่งถึงท่ีจะ

สร้างความสะดวกสบายให้กบัลกูค้าได้ ไมต้่องไปเชา่และไมต้่องนํามาคืน  ส่วนตวัสินค้าคือหนงัสือ

ก็แตกตา่งจากหนงัสือเชา่ทัว่ไปซึง่มกัเป็นการ์ตนู 

 

4.2.6 ผลการวิเคราะห์ของบริษัท ธัญญทพิย์ อินเตอร์เทรด จ ากัด  

ขนาดองค์กร : ขนาดกลาง 

                               
คุณไพศาล ตันติพงศ์อนันต์ ผู้ จัดการฝ่ายการตลาด บริษัท ธัญญทิพย์ อินเตอร์เทรด 

จํากดั ในเครือนานาพรรณเกษตรอตุสาหกรรม ฉายภาพให้ฟังว่า ถึงวนันีแ้ม้ว่าคนเร่ิมรับรู้และเร่ิม

รู้จกัธญัญทิพย์มากขึน้แล้ว จากชว่งแรก ๆ ท่ีมียอดวนัละ 50 ถงุ ตอนนีเ้พิ่มเป็นวนัละ 1,000 ถงุ แต่

ก็มีจํานวนไมน้่อยท่ียงัไมก่ล้าลองสัง่ เพราะดีลิเวอร่ีข้าวถงุยงัเป็นของใหม่สําหรับเมืองไทยหลงัจาก

เปิดมาประมาณ 5-6 เดือน และจากระบบเข้าท่ีเข้าทางแล้ว จึงมีแนวคิดจะนําสินค้าอ่ืน ๆ เข้ามา

เสริม และเร่ิมท่ีสินค้าจําเป็นของแมบ้่านในการทําอาหาร ตอนแรกเอาพวกซอสมาแถมก่อน พบว่า

ฟีดแบ็กดี จึงหาสินค้าอ่ืน ๆ เข้ามาขาย เพิ่ม ด้วยการขยายออกไปยังกลุ่มนํา้มันพืช ซอส ซีอ๊ิว 

นํา้ปลา ฯลฯ เพ่ือเพิ่มทางเลือกและอํานวยความสะดวกให้ลกูค้าตอนนีย้อดขายหลกัยงัเป็นข้าวถงุ 

ส่วนสินค้าของซพัพลายเออร์ท่ีนําเข้ามาขายมีวนัละประมาณ 200 รายการอย่างแรกท่ี "ไพศาล" 

นํามาเป็นอาวธุ ก็คือ สัง่ถุงเดียวก็ส่งให้ถึงบ้านโดยไม่คิดคา่บริการ  พร้อมกบัทุ่มโฆษณาหลายสิบ

http://www.tanyatip.com/rice5kg.aspx
http://www.tanyatip.com/rice5kg.aspx
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ล้านเพ่ือสร้างการรับรู้ และดงึให้ลกูค้าเกิดการทดลอง คือ การโทร.เข้ามาสัง่ซือ้หวัใจอีกอย่างหนึ่งท่ี

เขางัดมาใช้ก็คือ กลยุทธ์ราคา เพ่ือตวัจูงใจ และเกิดการต้องการจะทดลองเป็นการรุกคืบอีกก้าว

หนึ่งในการขยายตลาดข้าวถุงจากระบบดีลิเวอร่ีไปสู่ช่องทางค้าปลีก ซึ่งเป็นทางท่ีกว้างขึน้และ

ใหญ่ขึน้ (“ราคาถกู-ถงุเดียวก็สง่ฟรี” ธญัญทิพย์แจ้งเกิดดีลิเวอร่ี, 2553) 

สถานท่ีตดิตอ่ 

บริษัท ธัญญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากัด 39/10 หมู่ 1 ต. พระยาบันลือ อ.ลาดบวัหลวง จ.

พระนครศรีอยธุยา 13230 โทรศพัท์ 035-741302-5 แฟกซ์ 035-741306  

Call Center: 02-296-9000 อีเมลล์ contact@tanyatip.com (ประวตัอิงค์กร, ม.ป.ป) 

 

- ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.18: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจของบริษัท ธญัญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากดั 
เมื่อเปรียบเทียบกบัองค์กรทัว่ไปที่อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกนั 

ค าถาม 
บริษัท ธัญญทิพย์ 
อินเตอร์เทรด จ ากดั 

องค์กรทั่วไปใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายขององค์กร กลุม่หลกัๆคืออาย2ุ0ปีขึน้
ไป ผู้หญิงวยัทํางานหรือ
อะไรก็ตามทีเ่ค้าต้อง
ทํากบัข้าวกิน 
– ตา่งจงัหวดัในห้างร้าน

local 33% 
– ตา่งจงัหวดั ในตลาด

ร้านอาหาร33% 
– กทม. Delivery 33% 

พอ่บ้านแมบ้่าน 

What  สนิค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร ข้าวสารและความ
สะดวกสบาย ราคาตํา่กวา่
ในห้างในคณุภาพเดยีวกนั 

ข้าวสาร 

 ลกูค้าซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้เพือ่อะไร นําไปประกอบอาหาร หรือ 
ค้าขายอาหาร 

นําไปประกอบอาหาร หรือ 
ค้าขายอาหาร 

 อะไรคือสิง่ที่องค์กรจะต้องมเีพื่อให้
ธุรกิจประสบความสาํเร็จ  

ความเช่ือมัน่, คณุภาพ, 
แบรนด์, ฐานลกูค้า 

คณุภาพ, แบรนด์ 
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ค าถาม 
บริษัท ธัญญทิพย์ 
อินเตอร์เทรด จ ากดั 

องค์กรทั่วไปใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

How  ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือ
สนิค้าผา่นทางใดบ้าง 

โฆษณาในสือ่ทกุประเภท 
มีให้ชิมหน้า Office  
มีโบรชวัร์แจกหน้า Office 
แจก Sample 

โฆษณาโทรทศัน์ 

 ช่องทางการขายสนิค้ามีที่ใดบ้าง  สัง่ทาง เว็ปไซต์  โทรศพัท์ 
ถ้าตามตา่งจงัหวดัไปตาม
ร้านค้าได้ 

ร้านค้าปลกี,ร้านค้าสง่, 
Modern trade, 
Supermarket 

 ช่องทางการสง่มอบสนิค้าจากทางใด  Delivery ถ้าตาม
ตา่งจงัหวดัไปตามร้านค้า
ได้ 

มาที่ร้าน 

 ช่องทางในการตดิตอ่เพื่อขอรับบริการ
หลงัการขาย 

Call center มาที่ร้าน, โทรศพัท์ 

 ให้บริการหลงัการขายอยา่งไร  นําไปเปลีย่นให้ถงึบ้าน นําไปเปลีย่น 

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทาง
ใดบ้าง 

การซือ้ขายสนิค้าหลกัและ
สนิค้าพว่ง คา่บริการ 

การซือ้ขาย 

 การตัง้ราคาสนิค้าเป็นแบบใด  ตอ่รองไมไ่ด้ ตอ่รองไมไ่ด้ 

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสนิค้ามีในสว่น
ใดบ้าง 

คา่ขนสง่สงูที่สดุ วตัถดุิบ, คา่โฆษณา 

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหนง่ใดใน
องค์กรที่สาํคญัตอ่ธุรกิจที่สดุ 

ทกุตําแหนง่ต้องเช่ือมโยง
กนั 

Quality Control 

หมายเหต ุ: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอย่างได้มาจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างและบท
สมัภาษณ์ลกูค้าทั่วไป และองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรในอุตสาหกรรมเดียวกันได้มาจากการ
สมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไป 

 จากการวิเคราะห์รูปแบบทางธุรกิจข้างต้นพบว่า บริษัท ธัญญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากัด 

สร้างความแตกตา่งทางด้าน What และ How กล่าวคือ มีความแตกตา่งในเร่ืองการขายสินค้าท่ี

พว่งการบริการซึ่งโดยทัว่ไปแล้วการขายข้าวสารบรรจถุงุนัน้จะเป็นการนําไปฝากหรือวางขายตาม

สถานท่ีจดัจําหน่ายตา่งๆแล้วผู้บริโภคเป็นผู้ ไปหาซือ้เอง นอกจากนีย้งัมีความแตกตา่งในด้านการ

ช่องทางการขายและการส่งมอบสินค้า หมายถึง ผู้บริโภคสามารถสัง่สินค้าผ่านทางโทรศพัท์หรือ 

เว็ปไซต์ ได้ โดยท่ีทางองค์กรจะนํามาจดัสง่ให้ถึงสถานท่ีท่ีผู้บริโภคต้องการ 
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- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ บริษัท ธญัญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากดั 

ตารางที่ 4.19: หวัข้อเร่ืองเมื่อวิเคราะห์เพิ่มเติมจากบทสมัภาษณ์บริษัท ธัญญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากดั 
  Categories  

จากร้านบุ๊คเซอร์เคลิ 
New Categories 

ข้าวธัญญทิพย์ 

N % 

W
ith

in 
Co

mp
an

y 

Problems from Internal Operation Problems from Internal Operation 3 12.50 

Organization Potential Organization Potential 2 8.33 

Organization Vision Organization Vision     

Organization Personnel Organization Personnel     

Bright ideas Bright ideas 4 16.67 

Trial&Error Trial&Error     

Experience Experience     

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 

Customer Customer 8 33.33 

    - Non-Customer     - Non-Customer     

    - Customer Need     - Customer Need     

    - Customer Problem     - Customer Problem 7 29.17 

    - Customer  Behavior     - Customer  Behavior     

    - Customer Decision     - Customer Decision 1 4.17 

    - Customer  Research     - Customer  Research     

Competitor Competitor 1 4.17 

Competition Competition 2 8.33 

New External Knowledge New External Knowledge     

External Innovation External Innovation     

Trend Trend     

Direct and Indirect Industry Direct and Indirect Industry 4 16.67 

Social Responsibility Social Responsibility     
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Total Total 24 100.00 

จากการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์พบวา่ บริษัท ธญัญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากดั ใช้แนวคิดใน

การสร้างรูปแบบธุรกิจมาจากลูกค้ามากท่ีสุด(33.33%) โดยพิจารณาถึงปัญหาของลูกค้า 

(29.17%) โดยบริษัท ธัญญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากัด พยายามท่ีจะแก้ปัญหาของลูกค้าในส่วน

ของความลําบากในการขนส่ง โดยการขายสินค้าท่ีมาพร้อมบริการในราคาท่ีถูกกว่าสินค้าท่ีมี

คุณภาพเท่าๆ กัน นอกจาก แนวคิดท่ีเกิดจากการพิจารณาปัญหาของลูกค้าแ ล้ว องค์กรยัง

พิจารณาในเร่ืองการตดัสินใจใช้สินค้าของลกูค้า (4.17%) อีกด้วย 

นอกจากแนวคิดข้างต้นแล้ว ยงัมีแนวคิดท่ีองค์กรพิจารณารองลงมา คือการมองมุมใหม่  

(16.67%) และ การพิจารณาจากอตุสาหกรรมอ่ืนๆ ทัง้ทางตรงและทางอ้อม (16.67%)  

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า 

ตารางที่ 4.20: ปัจจยัทีม่ีผลตอ่การเลอืกซือ้ข้าวสารและปัญหาทีพ่บจากการเลอืกใช้ข้าวสาร 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้ข้าวสาร ปัญหาที่พบจากการเลอืกใช้ข้าวสาร 
1. รสชาต 
2. ราคา 
3. สะอาด 
4. การสง่เสริมการตลาด 
5. ยี่ห้อ 
6. โฆษณา 
7. คณุภาพ 

1. ของขาด  ไมส่มํ่าเสมอ 
2. หนกั ขนสง่ลาํบาก 
3. ไมม่ีให้ชิม 
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ภาพท่ี 4.7: ผลการวิเคราะห์ระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับจากบริษัท ธญัญทิพย์ อินเตอร์เทรด จํากดั 

และองค์กรทัว่ไป 

 
หมายเหต ุ: ปัจจยัและระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับเป็นข้อมลูจากการสอบถามกลุม่ลกูค้าขององค์กร 

จากการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์และแบบสอบถามลูกค้า พบว่า ลูกค้าไม่รู้สึกถึงความ

แตกตา่งของสินค้าทัง้ในเร่ืองของรสชาต ิความสะอาดของสินค้า และคณุภาพเม่ือเทียบกบัข้าวสาร

บรรจุถุงทั่วๆ ไป แต่สิ่งท่ีลูกค้ารู้สึกแตกต่างคือมีการบริการท่ีแปลกใหม่กว่าย่ีห้ออ่ืนคือมีการ

Delivery มีการโฆษณาสร้างการรับรู้ซึง่สิ่งท่ีลกูค้าจะจําได้จากโฆษณาคือ “ถงุเดียวก็ส่งฟรี” และมี

การสร้างการส่งเสริมการตลาดท่ีสร้างความพึงพอใจตอ่ลกูค้าได้มากกว่าข้าวสารย่ีห้ออ่ืนๆ ลกูค้า

ส่วนใหญ่กล่าวว่าในช่วงแรกๆ ลูกค้ายงัไม่กล้าโทรสัง่มาเน่ืองจากไม่เคยเจอการบริการแบบนี ้แต่

เน่ืองจากบางทีตนเองต้องออกไปทํางานและไม่มีเวลาไปซือ้ท่ีห้างสรรพสินค้าก็สัง่มาส่งท่ีทํางานก็

มี อย่างไรก็ดีในเร่ืองราคาลูกค้าไม่รู้สึกว่ามีความแตกต่างกันมากนัก แต่หากเปรียบเทียบกับค่า

เดนิทางและคา่เสียเวลาท่ีต้องเจาะจงไปซือ้แล้วก็ถือวา่อยูใ่นระดบัท่ีคุ้มคา่อยูเ่หมือนกนั 
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บริษัท ธัญญทิพย์ อินเตอร์เท
รด จํากดั  

องค์กรทัว่ไป 
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4.2.7 ผลการวิเคราะห์ของบริษัท บรรจุภัณฑ์เพื่อสิ่งแวดล้อม จ ากัด  

ขนาดองค์กร : ขนาดกลาง 

 
นายแพทย์ วีรฉตัร กิตตรัิตนไพบลูย์ กรรมการผู้จดัการ กลุ่มบริษัท เอ็มดีเอส จํากดั ผู้ผลิต

และจดัจําหน่ายบรรจภุณัฑ์อาหารท่ีทําจากชานอ้อย คณุสมบตัิเดน่ของบรรจุภณัฑ์ไบโอชานอ้อย 

คือเป็นภาชนะใสนํ่า้ร้อนและนําเข้าไมโครเวฟได้ ไม่มีสารก่อมะเร็ง ย่อยสลายในดินภายใน 45 วนั 

แตเ่ก็บรักษาได้นาน 5 ปี และเม่ือย่อยสลายสามารถเป็นปุ๋ ยได้ในตวั (ไบโอชานอ้อย โตรับนํา้ท่วม

เส้นทางนีย้งัอีกไกล, 2554) 

นอกจากนีแ้ล้ว บรรจภุณัฑ์อาหารท่ีทําจากชานอ้อย ยงัมีคณุภาพเหนือกว่าโฟมธรรมดาๆ 

(“ข้อดีของบรรจภุณัฑ์ไบโอชานอ้อย”, ม.ป.ป) คือ  

1. สามารถใช้ใสนํ่า้ และอาหารทัง้เย็นจดัจนถึงร้อนจดั (-40 ถึง 250 องศาเซลเซียส)  

2. ไมมี่สารปนเปือ้นก่อมะเร็ง  

3. ไมร่ั่วซมึ 

4. อุน่ในเตาไมโครเวฟและเตาอบได้ 

สถานท่ีตดิตอ่ 

บริษัท บรรจุภัณฑ์เพ่ือสิ่งแวดล้อม จํากัด 46/151 หมู่ 12 ถนนนวลจนัทร์ เขตบึงกุ่ม 

กรุงเทพฯ 10230 โทรศพัท์ 02-944-5512, 02-363-4370 แฟกซ์ 02-944-5282   

อีเมลล์ info@thaibpe.com, trulybio@gmail.com    

เว็ปไซต์ http://www.thaibpe.com 
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- ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของรูปแบบทางธุรกิจ 

ตารางที่ 4.21: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจของบริษัท บรรจภุณัฑ์เพื่อสิง่แวดล้อม จํากดั  
เมื่อเปรียบเทียบกบัองค์กรทัว่ไปที่อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกนั 

ค าถาม 
บริษัท บรรจุภณัฑ์เพื่อ
สิ่งแวดล้อม จ ากดั 

องค์กรทั่วไปใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายหรือกลุม่ลกูค้า
ขององค์กร 

– Modern Trade (เยอะ
ที่สดุ) 

– Industry 
– End-User 

ร้านจดังาน, ร้านขายของ, 
ไปเที่ยวนอกสถานท่ี 

What  สนิค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร บรรจภุณัฑ์จากชานอ้อย บรรจภุณัฑ์ 

 ลกูค้าซือ้สนิค้าหรือบริการนัน้เพือ่อะไร สนิค้าที่ดีตอ่สขุภาพ ดตีอ่
สิง่แวดล้อม ดตีอ่ลกูค้า 

ความสะดวกสบาย 

 อะไรคือสิง่ที่องค์กรจะต้องมเีพื่อให้
ธุรกิจประสบความสาํเร็จ  

Sale, Marketing, PR ราคาถกู 

How  ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือ
สนิค้าผา่นทางใดบ้าง 

สือ่ แมกกาซีน วิทย ุออก
สมัภาษณ์ในTV 

เห็นในร้าน 

 ช่องทางการขายสนิค้ามีที่ใดบ้าง  Direct, เว็ปไซต์ , ผา่นห้าง ร้านค้าสง่, ร้านค้าปลกี 

 ช่องทางการสง่มอบสนิค้าจากทางใด สง่ไปรษณีย์ พนกังานไป
สง่ 

มาที่ร้าน 

 ช่องทางในการตดิตอ่เพื่อขอรับบริการ
หลงัการขาย 

มีโทรcall follow-up ถาม
ปัญหาลกูค้า และลกูค้า
ติดตอ่มา 

มาที่ร้าน, โทรศพัท์ 

 ให้บริการหลงัการขายอยา่งไร  โทรศพัท์, เว็ปไซต์  มาที่ร้าน 

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทาง
ใดบ้าง 

การซือ้ขาย การซือ้ขาย 

 การตัง้ราคาสนิค้าเป็นแบบใด  ตอ่รองได้ แตม่Bีase ตอ่รองไมไ่ด้ 

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสนิค้ามีในสว่น
ใดบ้าง 

วตัถดุิบและต้นทนุในการ
ทําให้เกิดสนิค้า 

วตัถดุิบ 

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหนง่ใดใน
องค์กรที่สาํคญัตอ่ธุรกิจที่สดุ 

R&D ฝ่ายผลติ 
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หมายเหต ุ: องค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตวัอย่างได้มาจากบทสมัภาษณ์องค์กรตวัอย่างและบท
สมัภาษณ์ลกูค้าทั่วไป และองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรในอุตสาหกรรมเดียวกันได้มาจากการ
สมัภาษณ์ลกูค้าทัว่ไป 

จากการวิเคราะห์รูปแบบทางธุรกิจของบริษัท บรรจภุัณฑ์เพ่ือสิ่ งแวดล้อม จํากัด พบว่ามี

ความแตกตา่งในส่วนของ Who และ What กล่าวคือ องค์กรมีความพยายามท่ีจะสร้างสินค้าท่ี

แตกต่างจากองค์กรทัว่ไป โดยพยายามมองหาข้อดีและข้อด้อยของสิ่งท่ีมีอยู่แล้วจบัมาวิเคราะห์

สร้างเป็นสินค้าท่ีมีความเช่ือมโยงของข้อดีและข้อเสียเข้าหากันโดยมีการเสริมสร้างจากข้อดีและ

แก้ไขสว่นท่ีเป็นข้อเสียเพ่ือผลิตผลิตภณัฑ์ออกมาตอบโจทย์ทัง้ผู้ ใช้ แนวโน้มของโลก และแนวโน้ม

ของสขุภาพ โดยมีเสนอขายสินค้าท่ีเน้นลกูค้ากลุ่มโมเดิร์นเทรด กล่าวคือ กลุ่มห้าง ร้านท่ีใช้สินค้า

เป็นบรรจุภัณฑ์ของอาหารพร้อมรับประทานรวมทัง้กลุ่มโรงเรียน มหาวิทยาลยั หรือองค์กรด้วย 

ส่วนการสร้างการส่ือสารทางการตลาดองค์กรกระทําผ่านส่ือต่างๆ เน่ืองจากสินค้านีจ้ะต้องใช้ส่ือ

ในการเสนอความรู้ตอ่ผู้บริโภคว่าสินค้าทดแทนแตล่ะประเภทมีข้อดี ข้อเสีย ข้อจํากดัเป็นอย่างไร 

ซึง่ตา่งจากบรรจภุณัฑ์ท่ีมีตามท้องตลาดทัว่ไปท่ีไม่ได้แสดงข้อดีหรือข้อเสียของสินค้านัน้สู่ผู้บริโภค 

แตเ่น้นขายโดยใช้ราคาท่ีสามารถลดต้นทนุตอ่ผู้ประกอบการเหลา่นัน้แทน 

 

- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ผู้ประกอบการ บริษัท บรรจภุณัฑ์เพ่ือสิ่งแวดล้อม จํากดั 

ตารางที่ 4.22: หวัข้อเร่ืองเมื่อวิเคราะห์เพิ่มเติมจากบทสมัภาษณ์บริษัท บรรจภุณัฑ์เพื่อสิง่แวดล้อม จํากดั 
  Categories จากบริษัท ธัญญทิพย์ 

อินเตอร์เทรด จ ากดั 
New Categories 

บรรจุภณัฑ์ 

N % 

W
ith

in 
Co

mp
an

y 

Problems from Internal Operation Problems from Internal Operation 1 2.00 

Organization Potential Organization Potential     

Organization Vision Organization Vision 4 8.00 

Organization Personnel Organization Personnel     

Bright ideas Bright ideas 7 14.00 

Trial&Error Trial&Error 1 2.00 

Experience Experience 7 14.00 

Customer Customer 20 40.00 
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  Categories จากบริษัท ธัญญทิพย์ 
อินเตอร์เทรด จ ากดั 

New Categories 
บรรจุภณัฑ์ 

N % 

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 

    - Non-Customer     - Non-Customer     

    - Customer Need     - Customer Need 6 12.00 

    - Customer Problem     - Customer Problem 11 22.00 

    - Customer  Behavior     - Customer  Behavior     

    - Customer Decision     - Customer Decision 1 2.00 

    - Customer  Research     - Customer  Research 2 4.00 

Competitor Competitor 1 2.00 

Competition Competition 1 2.00 

New External Knowledge New External Knowledge 6 12.00 

External Innovation External Innovation 1 2.00 

Trend Trend 1 2.00 

Direct and Indirect Industry Direct and Indirect Industry     

Social Responsibility Social Responsibility     

 

Total Total 50 100.00 

จากการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ บริษัท บรรจภุณัฑ์เพ่ือสิ่งแวดล้อม จํากดั พบว่า องค์กรใช้

แนวคิดในการสร้างรูปแบบธุรกิจโดยพิจารณาจากลูกค้ามากท่ีสุด (40.00%) โดยเรียงลําดบัการ

พิจารณาลกูค้าจากมากท่ีสดุคือ การพิจารณาในสว่นของปัญหาของลกูค้า (22.00%)  

นอกจากนี ้ในส่วนของการพิจารณาในเร่ืองของลูกค้ายงัมาจากความต้องการของลูกค้า 

(12.00%) จากงานวิจยักบัลกูค้า (4.00%) และการตดัสินใจในการใช้สินค้า (2.00%) ตามลําดบั  

นอกจากแนวคิดข้างต้น ยังมีแนวคิดในส่วนอ่ืนๆรองลงมา ได้แก่ การมองมุมใหม ่

(14.00%) และแนวคดิจากประสบการณ์ (14.00%)  
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- ผลการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า 

ตารางที่ 4.23: ปัจจยัทีม่ีผลตอ่การเลอืกซือ้บรรจภุณัฑ์และปัญหาที่พบจากการเลอืกใช้บรรจภุณัฑ์ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซือ้บรรจุภณัฑ์ ปัญหาที่พบจากการเลอืกใช้บรรจุภณัฑ์ 
1. ราคา 
2. วสัดทุี่ทํา 
3. ความแข็งแรงทนทาน 
4. ไมม่ีสารอนัตราย 
5. ใสข่องร้อน/เย็นได้ 
6. เข้าไมโครเวฟได้ 

1. ขยะเยอะ 
2. เข้าไมโครเวฟไมไ่ด้ 
3. เป่ือยเร็ว 
4. นํา้หนกัเบาเกินไป(ปลวิง่าย, หกง่าย) 
5. บางเกินไป 
6. ยอ่ยสลายยาก 

 

ภาพท่ี 4.8: ผลการวิเคราะห์ระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับจากบริษัท บรรจภุณัฑ์เพื่อสิง่แวดล้อม จํากดั  

และองค์กรทัว่ไป 

 
หมายเหต ุ: ปัจจยัและระดบัข้อเสนอที่ลกูค้าได้รับเป็นข้อมลูจากการสอบถามกลุม่ลกูค้าขององค์กร 

จากการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์และแบบสอบถามลกูค้า พบว่าผู้บริโภคแบบท่ีเป็นผู้บริโภค

สดุท้ายส่วนใหญ่จะหนัมาคํานึงถึงเร่ืองสุขภาพกนัมากขึน้ ลกูค้าท่ีใช้บรรจภุัณฑ์แบบใช้ครัง้เดียว

ทิง้ส่วนใหญ่จะเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ท่ีทํามาจากกระดาษ ซึ่งลูกค้ากล่าวว่าบรรจุภณัฑ์ท่ีทํามาจาก

กระดาษดไูม่อนัตรายเท่าโฟมและพลาสติก โดยเฉพาะโฟม ปกติจะไม่ซือ้บรรจภุัณฑ์ท่ีทําจากโฟ

มอยู่แล้ว แตม่กัจะได้จากร้านค้าเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพลาสติกก็ยงัคงมีใช้บ้างเน่ืองจากในปัจจุบนั

สามารถนําเข้าไมโครเวฟได้จึงสะดวก แต่บางทีนํามาใส่อาหารท่ีร้อนหรือเพิ่งปรุงสุกใหม่ๆก็เป็น

0

0.5

1

1.5

2

2.5

3

3.5

4

4.5

5

บริษัท บรรจภุณัฑ์เพ่ือ
สิ่งแวดล้อม จํากดั 

องค์กรทัว่ไป 
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อนัตรายเพราะทําให้ภาชนะหลอมละลายได้ แตอ่ยา่งไรก็ตามการใช้ภาชนะท่ีทําจากกระดาษนัน้ก็

มีข้อเสียอยู่หลายอย่างเช่น ปลิวง่าย เบา แบน ใส่พวกนํา้แกงไม่ได้ ถ้าจะใส่นํา้แกงก็ต้องใช้

พลาสติกซึ่งเบา และหกง่ายกว่ากระดาษอีก สําหรับบรรจุภัณฑ์ท่ีทําจากไบโอชานอ้อยนัน้ลูกค้า

ส่วนใหญ่เคยเห็นและรู้จัก รวมทัง้เคยใช้ด้วย ลูกค้ามองว่าบรรจุภัณฑ์ไบโอชานอ้อยเป็นบรรจุ

ภณัฑ์แนวใหม่ท่ีปลอดภยั เหมือนกระดาษแตเ่ป็นรูปทรงคล้ายโฟม สามารถช่วยแก้ปัญหาในเร่ือง

การใสนํ่า้ได้เน่ืองจากจะยุย่ยากกวา่กระดาษ ใส่พวกอาหารท่ีเป็นของเหลวได้นานกว่า สามารถอยู่

ในตู้ เย็นได้โดยไม่เป่ือยยุ่ยง่าย และมองว่าเป็นบรรจภุณัฑ์ระดบัพรีเมียมเน่ืองจากมกัจะเห็นบรรจุ

อาหารพร้อมรับประทานตามซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือบรรจุอาหารท่ีมีราคาค่อนข้างสงู อาหารท่ีบรรจุ

ภาชนะประเภทนีผู้้บริโภคมองว่าสะอาดและใส่ใจผู้บริโภค ถ้ามีอาหารท่ีบรรจใุนภาชนะท่ีทําด้วย

โฟมกับภาชนะจากไบโอชานอ้อยก็จะเลือกอาหารท่ีบรรจุในไบโอชานอ้อย นอกจากนีลู้กค้ายัง

คํานึงถึงการย่อยสลายด้วยอนัเน่ืองมาจากการโฆษณาและกระแสสงัคม พบว่าโฟมและพลาสติก

จะยอ่ยสลายยาก ถ้าไมจํ่าเป็นก็อยากเลือกใช้บรรจภุณัฑ์ท่ีไมส่ร้างปัญหาให้โลกมากกว่า แตใ่นมมุ

ของการซือ้มาใช้เองนัน้มองว่ายังมีราคาท่ีสูงอยู่ ซึ่งหากจําเป็นก็จะใช้สลับกับบรรจุภัณฑ์จาก

กระดาษและพลาสตกิไป 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) แบบ Multiple Case 

Studies เพ่ือศึกษาแนวทางในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ เก็บข้อมลูจากองค์กรท่ีผ่าน

เกณฑ์ผู้ ให้ข้อมูลท่ีผู้ วิจัยได้กําหนดไว้ การเก็บรวบรวมข้อมูลเร่ิมต้นตัง้แต่วันท่ี  1 กันยายน พ.ศ. 

2554 จนถึงวนัท่ี 27 มีนาคม พ.ศ. 2555 โดยใช้วิธีเก็บข้อมลูเชิงคณุภาพโดยการสมัภาษณ์เชิงลึก 

(In-depth Interview) ข้อมลูท่ีได้จะถกูนํามาถอดความ และวิเคราะห์โดยใช้วิธีการวิเคราะห์เนือ้หา

(Content Analysis) ร่วมกบั การเก็บเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามเพ่ือเป็นข้อมลูสนบัสนนุ โดย

มีผู้ให้ข้อมลู 8 ทา่นซึง่มากจากองค์กรท่ีมีความหลากหลายของประเภทธุรกิจ และขนาดองค์กร ซึ่ง

สามารถสรุปผลการวิจยัได้ทัง้หมด 2 ประเดน็หลกั ดงัตอ่ไปนี ้

1. แนวคดิท่ีเกิดภายในองค์กร 

2. แนวคดิท่ีมาจากภายนอกองค์กร 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

จากการศกึษาแนวคิดในการสร้าง และ การดําเนินการสู่นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจของ

องค์กรธุรกิจตวัอย่างซึ่งได้มาจากการวิเคราะห์ผลจาก Pre-Categories งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และ

บทสัมภาษณ์แต่ละองค์กร เพ่ือหาแนวคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจขององค์กร

ตวัอยา่งสามารถสรุปได้ดงัตารางตอ่ไปนี ้
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ตารางที่ 5.1: สรุปการวิเคราะห์บทสมัภาษณ์ขององค์กรตวัอยา่ง 

  
Pre- 

Categories 
Final  

Categories ร้า
น

ลูก
เจี๊
ยบ

 
บม

จ.
 

โล
หะ

กิจ
 

JM
 C

uis
ine

 

Co
ve

na
nt

 Book Circle 

ข้า
ว 

ธัญ
ญ
ทพิ

ย์ 

บร
รจุ

ภัณ
ฑ์ 

To
tal
 (%

) 

1 2 

W
ith

in 
Co

m
pa

ny
 

Problems from 
Internal 
Operation 

Problems from 
Internal 
Operation 

√ √ √ √  √ √ √ 87.5 

Organization 
Potential 

Organization 
Potential √ √ √ √ √  √ 

 
75 

Organization 
Vision 

Organization 
Vision √ √ √ 

  √ 
 

√ 62.5 

Organization 
Personnel 

Organization 
Personnel 

  
 

√     
12.5 

Bright ideas Bright ideas √ √ √ √ √ √ √ √ 100 
  Trial&Error   

 
√    

√ 25 

  Experience √ √ 
 

√ √   
√ 62.5 

Ou
tsi

de
 C

om
pa

ny
 

Customer Customer √ √ √ √ √ √ √ √ 100 
- Non-
Customer 

- Non-
Customer 

 √ √ 
 

√    
37.5 

- Customer 
Need 

- Customer 
Need √ √ √ √ √ √ 

 
√ 87.5 

-Customer 
Problem 

-Customer 
Problem √ √ √ √ √ √ √ √ 100 

-Customer 
Behavior 

-Customer 
Behavior √ √ √ √ √ √ 

  
75 

 

-Customer 
Decision √  √ 

   
√ √ 50 

 

-Customer 
Research 

  
 

√    
√ 25 

Competitor Competitor √ √ √ √ √ √ √ √ 100 
Competition Competition √  √ √   

√ √ 62.5 
New External 
Knowledge 

New External 
Knowledge 

 √ √ √ √   
√ 62.5 

External 
Innovation 

External 
Innovation 

 √ 
 

√ √   
√ 50 

Trend Trend √ √ √ √    
√ 62.5 
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Direct and 
Indirect 
Industry 

Direct and 
Indirect 
Industry 

√  √ 
   √ 

 
37.5 

 

Social 
Responsibility √  

      
12.5 

Total Knowledge within Company 46.58% 
Total Knowledge outside Company 53.42% 

จากตารางสรุปผลจะเห็นว่าองค์กรตวัอย่างใช้แนวคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจโดยพิจารณาแนวคิดมาจาก 2 ส่วนสําคัญคือ แนวคิดท่ีอยู่ในองค์กรและแนวคิดท่ีอยู่

ภายนอกองค์กร ซึ่งองค์กรได้นําแนวคิดท่ีอยู่ภายในองค์กร (46.58%) อนัได้แก่ แนวคิดท่ีมาจาก

ปัญหาภายในองค์กร ศกัยภาพขององค์กร วิสยัทศัน์ขององค์กร บคุลากรขององค์กร มมุมองใหม่ๆ 

การลองผิดลองถูก และ ประสบการณ์ในอดีตมาประยุกต์ใช้ในสัดส่วนท่ีน้อยกว่าแนวคิดท่ีอยู่

ภายนอกองค์กร (53.42%) ซึ่งส่วนใหญ่มาจากลูกค้าและคู่แข่งขัน จากงานวิจัยของ McAdam 

และ McClelland (2002) พบว่า แหล่งท่ีมาท่ีทําให้ค้นพบการเกิดความคิดใหม่ๆ จะมาจากแหล่ง

ความรู้ท่ีอยู่ภายนอกองค์กร และจากท่ี Drucker (1999) กล่าวว่า แหล่งท่ีมาของโอกาสในการ

สร้างนวัตกรรมมาจาก 2 แหล่งใหญ่ๆ คือ จากภายในองค์กรหรือภายในอุตสาหกรรม และ จาก

ภายนอกองค์กร โดยแหลง่ของโอกาสในการสร้างนวตักรรมตา่งๆ จะมีความเหล่ือมลํา้กนั และการ

เกิดนวตักรรมแตล่ะครัง้อาจเกิดจากแหล่งมากกว่า 1 แหล่งก็เป็นได้ ดงัจะเห็นได้จากองค์กรหนึ่ง 

จะใช้แนวคดิท่ีมาจากทัง้ภายในและภายนอกองค์กรและใช้แนวคิดมากกว่า 1 แนวคิดในการสร้าง

นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

จากแนวคดิตา่งๆท่ีเพิ่มขึน้มาหลงัจากการวิเคราะห์องค์กรธุรกิจไทย พบว่า กรอบความคิด

ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจเปล่ียนไป ดงัภาพท่ี 5.1 
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ภาพท่ี 5.1: กรอบความคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ (Conceptual Model) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากรูปสามารถอธิบายได้ว่า แนวคิดในการสร้างและการดําเนินการสู่นวัตกรรมทาง

รูปแบบธุรกิจ มีผลตอ่การสร้างรูปแบบธุรกิจขององค์กร ซึ่งประกอบไปด้วย 3 ส่วนคือ Who What 

และ How อนันําไปสู่องค์กรท่ีมีนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจได้ และนอกจากนี ้จากการวิเคราะห์

เนือ้หาจากองค์กรตัวอย่างจะเห็นว่ามีแนวคิดในการสร้างและการดําเนินการสู่นวัตกรรมทาง

รูปแบบธุรกิจบางประการเพิ่มขึน้จึงทําให้ Conceptual model นีมี้แนวคิดเพิ่มเติมจาก Pre-

conceptual model เบือ้งต้น ดงัภาพท่ี 5.2 
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ภาพท่ี 5.2: แนวคิดเพิ่มเติมของกรอบความคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากการวิเคราะห์เนือ้หาจากการสัมภาษณ์พบว่าในกรณีขององค์กรธุรกิจไทยท่ีมี

นวตักรรมแบบค่อยเป็นค่อยไปนัน้ มีแนวคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจเพิ่มเติมจาก

แนวคดิเบือ้งต้นท่ีได้จากงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องในบทท่ี 2 ในเร่ืองดงันี ้

แนวความคิดท่ีมาจากการทดลอง ลองผิดลองถูกแล้วเกิดนวตักรรมใหม่ได้ การสร้างสิ่งๆ

หนึ่งอาจนํามาซึ่งสิ่งนัน้หรือสิ่งอ่ืนๆ ซึ่งอาจต่อยอดความรู้ให้เพิ่มขึน้ไปอีก เช่น การสร้าง

สถานการณ์หรือเหตุการณ์จําลอง หรือสร้างสินค้าขึน้มาหลายๆ ประเภท เพ่ือเพิ่มแนวคิดและ
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ทางเลือก บางครัง้การมองภาพกับการกระทําจริงอาจให้ผลแตกต่างกัน และอาจก่อให้เกิด

ความคดิใหม่ๆ  เพิ่ม หรือปรับปรุงไปอีกซึง่เหลา่นัน้อาจเป็นต้นเหตขุองการเกิดนวตักรรมได้ 

สําหรับแนวคิดท่ีเก่ียวกบัประสบการณ์นัน้ ไม่ว่าจะเป็นประสบการณ์ท่ีเก่ียวข้องโดยตรง

กับธุรกิจหรือเป็นประสบการณ์ท่ีไม่เก่ียวข้องเลยก็เป็นได้ เช่น องค์กรอาจเคยประกอบธุรกิจ

ประเภทอ่ืนมาก่อน เม่ือมาประกอบธุรกิจประเภทใหม่ก็สามารถหลอมรวมแนวคิดท่ีเคยเกิดขึน้ใน

ธุรกิจก่อนหน้ามาใช้ในธุรกิจปัจจุบันได้ หรือองค์กรอาจประกอบธุรกิจเดิมอยู่แล้ว และได้พบ

แนวคดิใหม่ๆ จงึนําแนวคดินัน้มาสร้างเป็นรูปแบบธุรกิจใหมข่ององค์กรในภายหลงัก็ได้ 

นอกจากแนวคิดเพิ่มเติมท่ีเกิดขึน้ภายในองค์กรแล้ว ยังมีแนวคิดเพิ่มเติมท่ีมาจาก

ภายนอกองค์กรด้วย คือแนวคิดท่ีมาจากลูกค้าในส่วนของการพิจารณาสิ่งท่ีลูกค้าใช้ในการ

ตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ มองว่าสิ่งใดเป็นจดุท่ีลกูค้าจะใช้ในการตดัสินใจ และนําสิ่ งนัน้มาตอ่

ยอดหรือเน้นยํา้ ย่ิงไปกวา่นัน้องค์กรอาจมีการทําการวิจยัเก่ียวกบัลกูค้าโดยตรงเพ่ือทราบถึงข้อมลู 

ความต้องการ ความคาดหวงั และปัญหาและมองหาสิ่งท่ีตอบโจทย์นัน้ 

นอกจากนี ้องค์กรอาจพิจารณาจากความรับผิดชอบตอ่สงัคม องค์กรอาจนําแนวคิดใหม่ๆ

ท่ีได้จากความคิดว่าจะคืนกําไรสู่สงัคมอย่างไร ซึ่งแนวคิดนีเ้ป็นอีกแนวคิดหนึ่งท่ีเพิ่มเติมขึน้และ

สามารถก่อให้เกิดแนวคิดใหม่ๆในการทําธุรกิจท่ีนอกจากจะเป็นผู้ รับแล้ว ยังสามารถเป็นผู้ ให้

กลบัไปยงัสงัคมได้อีกด้วย 

จากผลวิเคราะห์ข้างต้นจะเห็นวา่ แนวคดิตา่งๆ ของแตล่ะองค์กรนัน้จะมีความเหมือนและ

ความแตกต่างในส่วนของรายละเอียดย่อยในแต่ละหวัข้อหลกั และระดบัความสําคญัของแต่ละ

แนวคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจมีระดบัแตกตา่งกนัไป ดงันัน้ ผู้วิจยัจึงสามารถสรุป

ตามแนวคดิท่ีได้จากการวิเคราะห์ข้อมลูขององค์กรตามลําดบัความสําคญัได้ดงันี ้  
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ตารางที่ 5.2: ลาํดบัความสาํคญัของแนวคิดที่ใช้ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

Categories 
เรียงตามล าดับแนวคิดที่ใช้ในการสร้าง 

นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 
Total 
(%) 

จ านวนความคดิเห็น 
(จาก 8 ผู้ให้ข้อมูล) 

Within Company Bright ideas 100 

8 

Outside Company Customer 100 
Outside Company - Customer Problem 100 
Outside Company - Customer Need 87.5 
Outside Company - Customer Behavior 75 
Outside Company - Customer Decision 50 
Outside Company - Non-Customer 37.5 
Outside Company - Customer Research 25 
Outside Company Competitor 100 
Within Company Problems from Internal Operation 87.5 7 
Within Company Organization Potential 75 6 
Within Company Organization Vision 62.5 

5 
Within Company Experience 62.5 
Outside Company Competition 62.5 
Outside Company New External Knowledge 62.5 
Outside Company Trend 62.5 
Outside Company External Innovation 50 4 
Outside Company Direct and Indirect Industry 37.5 3 
Within Company Trial&Error 25 2 
Within Company Organization Personnel 12.5 

1 
Outside Company Social Responsibility 12.5 
Total Knowledge within Company 46.58% 
Total Knowledge outside Company 53.42% 

จากตารางท่ี 5.2 พบว่าองค์กรของงานวิจัยได้ใช้แนวคิดในการสร้างนวัตกรรมจาก

แหล่งท่ีมาแตกตา่งกันตามลําดบัความสําคญั ซึ่งบางแนวคิดอาจส่งผลต่อการเกิดนวตักรรมทาง

รูปแบบธุรกิจของทุกๆ องค์กร ในขณะท่ีบางแนวคิดอาจมีเพียงบางองค์กรท่ีเล็งเห็น ซึ่งแนวคิด

ดงักลา่วสามารถเรียงลําดบัตามความสําคญัท่ีองค์กรมีความเห็นด้วยในการใช้แนวคิดร่วมกนัจาก
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แนวคิดท่ีทุกองค์กรเห็นด้วยจนกระทั่งแนวคิดท่ีมี เพียงบางองค์กรเห็นด้วย พร้อมทัง้แนวทาง

สําหรับองค์กรในการนําแนวคิดดงักล่าวไปใช้ สามารถสรุปได้ดงันี ้

แนวคิดท่ีทกุองค์กรคํานึงถึงในการสร้างรูปแบบทางธุรกิจ (100% : 8 ผู้ให้ข้อมูลมีความ

คิดเห็นตรงกนั) ได้แก่  

แนวคดิท่ีหนึง่ แนวคิดท่ีมาจากภายในองค์กรในเร่ืองความคิดหรือมมุมองใหม่ๆ เน่ืองจาก

แนวคดินีเ้ป็นการเปิดโอกาสให้องค์กรสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจได้ โดยอาจเกิดจากการมอง

สิ่งท่ีมีอยู่หรือในอีกมุมหนึ่ง หรือเกิดความคิดใหม่ๆขึน้ ในบางครัง้อาจจะเกิดจากการมองสิ่งตา่งๆ

รอบตวัแล้วค้นพบว่าสามารถนํามาประยุกต์ใช้กับสิ่งท่ีมีได้ หรือในบางครัง้ความคิดท่ีเกิดขึน้อาจ

เกิดจากการมองสิ่งเดิมแต่มองต่างมุมออกไป  Drucker (1999) กล่าวว่าโอกาสในการเกิด

นวัตกรรมอาจเกิดจากการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้จากปรากฎการณ์หรือสิ่งเดียวกันแต่แปล

ความหมายได้หลายความหมาย การเปล่ียนการรับรู้เป็นการเปิดโอกาสในการสร้างนวตักรรมได้ 

ซึ่งการเปล่ียนแปลงการรับรู้ไม่ใช่การเปล่ียนแปลงความเป็นจริง แต่เป็นการเปล่ียนแปลง

ความหมาย นอกจากนี ้คิม และ โมบอร์ค (2551) และ สกาซินสกี และ กิบสนั (2553) ยงักล่าวว่า

สนบัสนนุอีกด้วยวา่ การสร้างนวตักรรมขึน้มาใหม่อาจมาจากการพิจารณาโอกาสโดยมองข้อมลูท่ี

คุ้นเคยในมุมมองใหม่ๆ มองโลกด้วยมุมมองท่ีแปลกใหม่ มองผ่านเลนส์ท่ีทําให้มองข้ามสิ่งท่ี

คุ้นเคยไปสูส่ิ่งท่ีไมเ่คยพบมาก่อน เพ่ือให้ได้ความรู้ท่ีมีศกัยภาพในการสร้างโอกาสใหม่ๆ   

 แนวทางเพ่ือให้ได้มาซึ่งมมุมองใหม่ๆ องค์กรอาจเร่ิมโดยการท้าทายความเช่ือเดิม เร่ิม

จากการมองสิ่งรอบตวัขององค์กรว่าอะไรบ้างท่ีมีมาอย่างช้านาน พิจารณาความเช่ือดัง้เดิมท่ีมี 

โดยคํานึงถึงความเช่ือดัง่เดิมหรือกลยุทธ์ท่ีใช้ในอุตสาหกรรมก่อน โดยองค์กรอาจพิจารณาจาก

กฎเกณฑ์ใช้ในอตุสาหกรรมในปัจจบุนั หรือ รูปแบบธุรกิจแบบเดิม หลงัจากนัน้องค์กรลองมองสิ่ง

เหล่านัน้ในมุมต่างมุมและเปล่ียนความคิดแบบเดิม พยายามสร้างคําถามกบัตวัองค์กรเองว่าสิ่ง

เหล่านัน้สามารถนําไปทําอะไรได้อีกบ้าง สามารถเพิ่มเติมหรือลดอะไรได้อีกบ้าง เช่น องค์กรอาจ

จบัสิ่งท่ีไมมี่คา่ แล้วนํามาปรับปรุง กระตุ้น พฒันาเป็นสิ่งท่ีมีคา่ได้ หรืออาจเปล่ียนไปสู่แนวคิดใหม่
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โดยองค์กรอาจจะต้องทําในสิ่งตรงข้ามกับสิ่งท่ีอุตสาหกรรมทํา เพ่ือเปล่ียนความคาดหวังของ

ผู้บริโภค แล้วสร้างกฎเกณฑ์หรือรูปแบบธุรกิจใหม ่เพ่ือก้าวไปสูส่ภาพแวดล้อมใหม่ๆ  ให้ได้ 

แนวคิดท่ีสอง แนวคิดท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองลกูค้า Coates et al. (1996) กล่าว

ว่า แหล่งกําเนิดของความคิดใหม่ๆ ในการสร้างสินค้า ส่วนใหญ่มักเกิดจากลูกค้า และจาก

งานวิจยัของ McAdam และ McClelland (2002) ยงักล่าวสนบัสนนุด้วยอีกว่า แหล่งท่ีมาท่ีทําให้

ค้นพบการเกิดความคดิใหม่ๆ  สว่นมากจะมาจากแหล่งความรู้ท่ีอยูภ่ายนอกองค์กร อนัได้แก่ ลกูค้า 

ดงันัน้ ผู้บริโภคจึงถือเป็นแหล่งความคิดใหม่ๆ (แคทซ์, 2549) ซึ่งลกูค้าจะพิจารณาเป็นส่วนย่อยๆ

หลายๆสว่น ดงันี ้

- พิจารณาจากปัญหาของลูกค้า (Drucker,1999) กล่าวคือ องค์กรจะพยายามคิด มอง 

สงัเกตว่าในปัจจบุนัแล้ว ลกูค้ามีปัญหาอะไรในการใช้สินค้าหรือบริการ รวมทัง้มองไป

ถึงเหตกุารณ์ท่ีเกิดขึน้ก่อนหน้า และหลงัจากท่ีลกูค้าซือ้สินค้าหรือรับบริการขององค์กร

ไปแล้วและหาแนวทางแก้ไขหรือตอบโจทย์ของลกูค้า แคทซ์ (2549)กล่าวว่า ผู้บริโภค

เป็นผู้ ท่ีจะสามารถระบปัุญหาท่ียงัไม่ได้รับการแก้ไขได้เป็นอย่างดี ค้นหาความรําคาญ

ใจของผู้บริโภค รวมทัง้ความไม่สะดวกทัง้หลายท่ีเกิดขึน้ต่อผู้บริโภคในการใช้สินค้า

หรือบริการ (สกาซินสกี และ กิบสนั, 2553) ดงันัน้ ท่ีองค์กรสามารถสร้างโอกาสจาก

ความคิดนัน้เพ่ือแก้ปัญหาให้กับผู้บริโภคได้ นอกจากนี ้องค์กรยงัสามารถพิจารณา

ปัญหาจากผู้บริโภคท่ีได้รับการบริการเกินความต้องการ(Overserved Customer) 

หมายถึง ลูกค้าท่ีมิได้ต้องการรูปแบบหรือหน้าท่ีของสินค้าหรือบริการทัง้หมดท่ีให้มา 

ซึง่สงัเกตจากลกูค้าไมพ่งึพอใจด้านความซบัซ้อนและราคาของสินค้าหรือบริการท่ีมาก

เกินไป รูปแบบบางอย่างไม่ได้ให้คณุคา่แก่ลกูค้าและลกูค้ามิได้ใช้ในส่วนนัน้ ทัง้หมดนี ้

เป็นงานท่ีองค์กรจะต้องหาทางแก้ไขให้ลกูค้าเพ่ือก่อให้เกิดความต้องการ องค์กรควร

วิเคราะห์ลูกค้าว่าเหตใุดลูกค้าถึงไม่บริโภคสินค้าหรือบริการ เพ่ือเป็นแนวทางในการ

สร้างโอกาสทางนวตักรรมให้องค์กร(Anthony et al., 2006) แนวทางท่ีองค์กรสามารถ

ได้มาซึ่งปัญหาของลกูค้าอาจเกิดจากการสอบถามโดยตรง หรือรับฟังคําแนะนํา ติชม
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จากลูกค้า นอกจากนี ้ลูกค้าบางกลุ่มอาจยังไม่ตระหนักถึงปัญหาของตน ซึ่งเป็น

ช่องว่างท่ีองค์กรจะสามารถเข้าไปเติมเต็มความต้องการนัน้ โดยองค์กรอาจพิจารณา

จากการหาเหตผุลให้กบัลกูค้าวา่เหตใุดลกูค้าถึงไม่บริโภคสินค้าหรือบริการนัน้ ลกูค้ามี

เหตุขัดข้องอย่างไรบ้าง นอกจากนี ้แนวทางอีกทางหนึ่งท่ีองค์กรสามารถทราบถึง

ปัญหาของลูกค้าได้คือการวาดแผนผงัก่อนจนกระทั่งหลงัการใช้สินค้าหรือรับบริการ 

พิจารณาว่าจดุไหนคือจุดเส่ียงท่ีอาจเกิดปัญหา แล้วพยายามหาแนวทางแก้ไขจุดนัน้ 

เพ่ือองค์กรจะสามารถเข้าแก้ปัญหาของผู้บริโภคท่ียงัมิได้รับการตอบสนองนัน้ได้และ

สร้างนวตักรรมเพ่ือตอบโจทย์ดงักลา่ว  

- พิจารณาจากพฤติกรรมของลูกค้า โดยมองหาสญัญาณของลูกค้า (Anthony et al., 

2006) การสงัเกตหรือเข้าใจพฤติกรรมของลกูค้าจะทําให้ทราบว่าองค์กรควรจะปฏิบตัิ

อย่างไร ในเวลาไหน เพ่ือให้ตอบโจทย์และทําให้ลูกค้าเกิดความพอใจสูงสดุ การคาด

เดาพฤตกิรรมของลกูค้าจะทําให้องค์กรเข้าใจและเล็งเห็นชอ่งโหว่ของสินค้าหรือบริการ

และสามารถเสนอสินค้าหรือบริการลงไปตรงจุดได้ สกาซินสกี และ กิบสนั (2553)  

กล่าวว่า การทําความเข้าใจความต้องการท่ีไม่แสดงออกมาอย่างชัดเจน เข้าใจถึง

จิตใจผู้บริโภควา่ต้องการอะไร หรืออะไรท่ียงัไม่ได้รับการตอบสนองมากกว่าท่ีผู้บริโภค

เข้าใจตวัเอง ซึง่สามารถนํามาสร้างโอกาสทางธุรกิจได้ โดยการเข้าใจผู้บริโภคในส่วนนี ้

มกัไม่สามารถหาได้จากการวิจยัทางการตลาดท่ีเคยทํา แต่องค์กรจะต้องลดช่องว่าง

ระหว่างผู้บริโภคลง ซึ่งมีหลายวิธีเช่น เข้าไปคลุกคลีหรืออยู่ในสภาพแวดล้อมเดียวกัน

กบัผู้บริโภค ติดตามความเคล่ือนไหวของผู้บริโภคในแต่ละวนัว่ามีความไม่พอใจหรือ

เป็นกังวลอะไรบ้าง รวมทัง้การพิจารณาถึงความรู้สึกของผู้ บริโภค ก็สามารถเปิด

มุมมองในการมองผู้ บริโภคได้ ดังนัน้ องค์กรควรมีการสังเกตพฤติกรรมของลูกค้า 

ตัง้แต่เร่ิมคิดท่ีจะใช้สินค้าและบริการจนกระทัง่กลบัมาซือ้สินค้าหรือบริการอีกครัง้ว่า

ลกูค้ามีพฤติกรรมอย่างไร ในบางครัง้ปัญหาหรือความต้องการอาจได้จากการพูดคยุ 

การสอบถาม แต่การสังเกตพฤติกรรมจะทําให้องค์กรได้ความแม่นยํา และความ

แท้จริงมากกวา่เน่ืองจากพฤตกิรรมจะเป็นสิ่งท่ีสะท้อนจากความนึกคิด และในบางครัง้
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พฤติกรรมอาจเกิดขึน้โดยลูกค้ามิได้รู้ตัว การทําองค์กรสามารถตระหนักและคิด

แนวทางตอบรับพฤตกิรรมเหลา่นัน้จะชว่ยให้องค์กรสามารถค้นพบสิ่งใหม่ๆ ได้ 

- พิจารณาจากความต้องการของลูกค้าอีกด้วย Drucker (1999) กล่าวว่า แนวทางหนึ่ง

ในการสร้างนวัตกรรม คือ การพิจารณาถึงความต้องการ และพยายามตอบสนอง

ความต้องการนัน้ ในบางครัง้ลูกค้ามีความต้องการซึ่งอาจเป็นความต้องการท่ีลูกค้า

ตระหนกัถึงแล้วหรือไม่ตระหนกัถึงก็เป็นได้ องค์กรพยายามท่ีจะเข้าถึงและสนองต่อ

ความต้องการนัน้ๆ การออกแบบท่ีเข้าถึงใจคน ในบางทีผู้บริโภคไม่ทราบความต้องการ

ของตน และไม่สามารถอธิบายความต้องการในอนาคตได้ (แคทซ์ , 2549)องค์กร

สามารถพิจารณาจากวิธีการท่ีผู้บริโภคใช้สินค้าหรือบริการในสภาพแวดล้อมปกติว่าใช้

อย่างไร ต้องการอะไรเพิ่ม เป็นต้น แนวทางในการค้นพบความต้องการของลูกค้า 

องค์กรอาจสร้างแบบสอบถาม การสัมภาษณ์ หรือแม้กระทั่งการทําการสร้างความ

ต้องการให้เกิดขึน้ในผู้บริโภคเอง ในบางครัง้ผู้บริโภคอาจยงัมิต้องการสินค้าหรือบริการ

นัน้ แตห่ากองค์กรสามารถชีใ้ห้เห็นหรือสร้างความต้องการใหม่ๆให้เกิดขึน้ได้นัน้ ลกูค้า

ก็จะเพิ่มความต้องการนัน้ลงไปได้อ เป็นต้น 

- พิจารณาจากสิ่งท่ีมีส่วนตอ่การตดัสินใจของลกูค้า ในบางครัง้การตดัสินใจซือ้หรือรับ

บริการของลกูค้าไม่ได้ขึน้กบัตวัสินค้าเพียงอย่างเดียว แตอ่าจขึน้กบัปัจจยัภายในและ

ภายนอกอีกมากมาย ดงันัน้ องค์กรจะต้องพยายามเข้าถึงและคํานึงถึงทกุจดุท่ีมีผลตอ่

สินค้าและบริการด้วย แนวทางหนึ่งท่ีองค์กรจะได้ทราบสิ่งท่ีมีส่วนตอ่การตดัสินใจของ

ลูกค้า คือองค์กรจะต้องระบุทางเลือกทัง้หมดท่ีผู้บริโภคมองหาในขณะท่ีต้องการจะ

เลือกรับสินค้าหรือบริการ องค์กรสามารถพิจารณาได้จากสิ่งท่ีจะเกิดขึน้ก่อน ระหว่าง 

และหลงัการใช้สินค้าหรือบริการวา่มีสิ่งใดท่ีผู้บริโภคต้องการนอกจากสินค้าหรือบริการ

บ้าง อะไรท่ีเป็นจุดสําคญัท่ีลูกค้าใช้เป็นเกณฑ์ในการเลือกสินค้าและบริการ การเติม

เต็มความต้องการนัน้อาจเป็นโอกาสท่ีองค์กรจะพบคณุคา่ใหม่ๆก็เป็นได้ (คิม  และ โม

บอร์ค, 2551) 
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- พิจารณาจากลูกค้าท่ีไม่ได้เป็นลูกค้าขององค์กร โดยองค์กรมีความพยายามท่ีจะจับ

กลุ่มลูกค้าใหม่ๆ หรือลกูค้าท่ีไม่ได้รับการตอบสนองจากสิ่งท่ีมีอยู่ในปัจจบุนั โดยปกติ

การแข่งขนัมกัจะมีกลุ่มเป้าหมายในการแข่งขนัเหมือนกันคือกลุ่มผู้ ซือ้ (คิม และ โม

บอร์ค, 2551) ดงันัน้ จะเห็นว่าองค์กรมกัมุ่งเน้นไปสู่กลุ่มผู้ ซือ้(ผู้จ่ายเงิน) ซึ่งในความ

เป็นจริงแล้วยงัมีห่วงโซ่อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการตดัสินใจซือ้ เช่น ผู้ ใช้ และผู้ มีอิทธิพล 

จะเห็นว่าทัง้ 3 กลุ่มดงักล่าวมีความเก่ียวข้องกนั แตอ่ย่างไรก็ยงัมีความแตกตา่งกนั มี

การพิจารณาถึงคณุคา่แตกต่างกนัด้วย ดงันัน้ จึงเป็นโอกาสขององค์กรท่ีจะออกแบบ

คุณค่าขึน้มาใหม่โดยมุ่งเน้นกลุ่มผู้ ซือ้ท่ีเคยถูกมองข้ามไป เช่น พิจารณาจากผู้ ท่ีมี

อิทธิพลท่ีแท้จริงในการซือ้ (เชน่ เดก็ต้องการซือ้ของเลน่ ดงันัน้พ่อแม่จึงจําต้องจ่ายทัง้ท่ี

ไมไ่ด้ต้องการสิ่งนัน้ ในกรณีนีเ้ดก็คือผู้ ท่ีมีอิทธิพลท่ีแท้จริงในการซือ้) หรืออาจพิจารณา

จากบุคคลท่ีพาลูกค้ามาหาองค์กร (เช่น ร้านขายของท่ีระลึก โปรแกรมทวัร์ท่ีกําหนด

โดยบริษัททวัร์เป็นผู้ ท่ีพาลกูค้าเข้ามา ดังนัน้องค์กรควรใส่ใจในลกูค้ากลุ่มนีเ้ป็นอนัดบั

ต้นๆเน่ืองจากเป็นผู้ มีอิทธิพลในการพาลกูค้าเข้ามา) การเปล่ียนมุมมองไปสู่กลุ่มผู้ ซือ้

ใหม่ๆ อาจก่อให้เกิดคณุค่าใหม่ขึน้ได้ Anthony et al. (2006) กล่าวว่า กลุ่มลกูค้าท่ี

ไมไ่ด้เป็นผู้บริโภคมี 3 ประเภทด้วยกนัคือ ลกูค้าท่ีไม่ได้มีความชํานาญในการใช้สินค้า

หรือบริการนัน้ ลูกค้าท่ีไม่มีความสามารถในการซือ้สินค้าหรือบริการ และลูกค้าท่ี

เข้าถึงสินค้าได้ยาก ทัง้หมดนีเ้ป็นงานท่ีองค์กรจะต้องหาทางแก้ไขให้ลูกค้าเพ่ือ

ก่อให้เกิดความต้องการ องค์กรควรวิเคราะห์ลูกค้าว่าเหตใุดลูกค้าถึงไม่บริโภคสินค้า

หรือบริการ เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างโอกาสทางนวัตกรรมให้องค์กร นอกจาก 3 

กลุ่มดังกล่าวแล้ว องค์กรอาจเรียนรู้จากกลุ่มผู้ ใช้ท่ีมีหัวคิดก้าวหน้า หมายถึง ผู้ ท่ีมี

ความต้องการลํา้หน้าแนวโน้มในตลาด ในบางท่ีผู้ ท่ีมีความคิดลํา้หน้าเช่นนีอ้าจ

ก่อให้เกิดความต้องการท่ีผู้ผลิตเองยังนึกไม่ถึง ดงันัน้ องค์กรจะต้องพยายามเรียนรู้

ผู้ใช้กลุม่นีเ้พ่ือตอบสนองผู้บริโภคกลุม่อ่ืนในอนาคต (แคทซ์, 2549) 

- สดุท้ายคือการพิจารณาโดยการทําการวิจยัลกูค้าโดยตรง เป็นการถามเพ่ือให้ได้ข้อมลู

อย่างตรงไปตรงมา ซึ่งองค์กรอาจใช้เป็นแบบสอบถามหรือการสัมภาษณ์อย่างเป็น
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ทางการหรือไม่เป็นทางการเพ่ือให้ทราบถึงปัญหา ข้อดี ข้อเสีย ความต้องการ ซึ่ง

สามารถนําข้อมลูเหล่านัน้ไปต่อยอดเป็นความคิดใหม่ๆได้ นอกจากสินค้าหรือบริการ

เดมิแล้ว องค์กรยงัสามารถทําการวิจยัแนวโน้มในอนาคตวา่ตลาดจะไปในทิศทางใดได้ 

และพิจารณาผลงานวิจยันัน้เพ่ือสร้างนวตักรรมใหม่ๆ ได้อีกด้วย  

จะเห็นว่าการพิจารณาลูกค้าเป็นแนวคิดท่ีมีความจําเป็นเป็นอย่างมาก องค์กรควรใช้

ประโยชน์จากความคิดของผู้ บริโภค เน่ืองจากผู้ บริโภคถือเป็นต้นกําเนิดของความคิดทาง

นวตักรรมได้อยา่งไม่รู้จบ ผู้บริโภคเป็นผู้ ท่ีได้สมัผสักบัสินค้าหรือบริการขององค์กรโดยตรง(แคทซ์, 

2549) ดงันัน้ องค์กรต้องมีการคํานึงถึงการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีให้เกิดขึน้ (ภาณุ ลิมมานนท์ , 

2551) ก็คือสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกค้าทําให้ทราบความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า หากมี

ความสัมพันธ์อันดีต่อกัน มีการแลกเปล่ียนข้อเสนอแนะ ข้อติ ชม เพ่ือให้ผลงานออกมามี

ประสิทธิภาพมากท่ีสดุ และยงัสามารถก่อให้เกิดแนวคดิใหม่ๆ ได้อีกด้วย 

 แนวคดิท่ีสาม แนวคดิท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองคูแ่ขง่ขนั เน่ืองจากคูแ่ข่งขนัจะเป็นผู้

ท่ีก่อให้เกิดสถานการณ์การแข่งขนั และทําให้องค์กรทราบว่าควรเข้าไปแข่งขนัหรือหลีกเล่ียงการ

แขง่ขนัเดมิ ไปสูก่ารสร้างการแขง่ขนัใหมอ่ยา่งไร แนวทางท่ีองค์กรจะพิจารณาในเร่ืองของคูแ่ข่งขนั

อาจมาจากการพิจารณาในเร่ืองของปัญหาท่ีคู่แข่งขนัมี หรือข้อจํากดัท่ีคูแ่ข่งขนัไม่สามารถทําได้ 

จากงานวิจยัของ McAdam และ McClelland (2002) พบว่า แหล่งท่ีมาท่ีทําให้ค้นพบการเกิด

ความคดิใหม่ๆ  มาจากแหล่งความรู้ท่ีอยู่ภายนอกองค์กร ซึ่งหมายรวมถึงคูแ่ข่งขนั  Anthony et al. 

(2006) ยงัสนบัสนนุแนวคดิด้วยว่าการสร้างโอกาสทางรูปแบบธุรกิจจะต้องวิเคราะห์ส่วนประกอบ

หนึ่งคือ Competitor Diagnostics ซึ่งจะวิเคราะห์ถึงจดุอ่อน รวมทัง้จดุบอดของคูแ่ข่งขนัเพ่ือสร้าง

โอกาสจากความไม่สมมาตรท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั องค์กรยังต้องศึกษาธรรมชาติของคู่แข่งขนัแต่ละ

ฝ่ายว่ามีลักษณะการแข่งขันอย่างไร ซึ่งทําให้องค์กรสามารถคาดการณ์การตอบโต้หรือการ

เคล่ือนไหวของคูแ่ข่งขนัในอนาคตได้ การเคล่ือนไหวของคูแ่ข่ง ซึ่งก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงต่อ

ตลาดทัง้สิน้ (ภาณุ ลิมมานนท์, 2551) การท่ีองค์กรทราบถึงการเคล่ือนไหวของคู่แข่งขนั รับรู้ถึง

ลกัษณะและธรรมชาติของคู่แข่งขนัซึ่งเป็นทางหนึ่งท่ีองค์กรจะกําหนดทิศทางการดําเนินงานของ
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องค์กรได้เพ่ือ โดยหลีกเล่ียง ไม่ไปสอดคล้องกบัพฤติกรรมของคูแ่ข่งขนั (Anthony et al., 2006) 

องค์กรอาจพบชอ่งโหวห่รือชอ่งวา่งในการแขง่ขนัใหม่ๆ ได้ 

แ นวทางพิจารณาคูแ่ข่งขนัอาจมาจากการท่ีองค์กรติดตามข่าวสาร การเปล่ียนแปลงของ

คูแ่ข่งขนัว่าไปในทิศทางใด การพิจารณาจุดแข็ง จดุอ่อน ความได้เปรียบ เ สียเปรียบของคู่แข่งขนั 

และการคาดเดาพฤตกิรรมของคูแ่ขง่ขนัเป็นจดุสําคญั เพ่ือพิจารณาแนวโน้ม และหลีกเล่ียงการเข้า

ไปจบัจองในพืน้ท่ีเดียวกนั  องค์กรอาจเข้าไปดําเนินธุรกิจในจดุท่ีเป็นจดุออ่นของคูแ่ข่งขนั ซึ่งคือจดุ

ท่ีคูแ่ขง่ขนัไมชํ่านาญ เป็นต้น 

นอกจากแนวคดิข้างต้นท่ีทกุๆ องค์กรตา่งใช้ในการพิจารณาแล้ว ยงัมีแนวคิดบางประการ

ท่ีองค์กรส่วนใหญ่(87.5% : 7ผูใ้หข้้อมูลใน8ผูใ้หข้้อมูลทีมี่ความคิดเห็นตรงกนั) คํานงึถึงได้แก่ 

แนวคิดท่ีหนึ่ง แนวคิดท่ีมาจากภายในองค์กรในเร่ืองปัญหาท่ีเกิดจากการบริหารจดัการ 

การปฎิบตังิานในองค์กร การตระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดขึน้และการพยายามแก้ไขปัญหานัน้แบบเชิง

ป้องกนัปัญหา(ประวิทย์ อิทธิเมฆินทร์, 2546) อาจทําให้องค์กรพบตวัเลือกของทางออกมาขึน้ และ

การคิดตัวเลือกนัน้อาจทําให้องค์กรค้นพบนวัตกรรมใหม่ๆจากปัญหาท่ีเกิดขึน้ก็ได้  Drucker 

(1999) กล่าวว่า องค์กรต้องพิจารณาแนวคิดในการสร้างนวตักรรมจากความไม่สอดคล้องท่ีมีอยู ่

เช่น ความไม่สอดคล้องระหว่างความคาดหวงัและผลท่ีเกิดขึน้จริง ความไม่ได้สอดคล้องท่ีเกิดขึน้

จะชว่ยเปิดโอกาสในการสร้างนวตักรรมให้เกิดขึน้ได้ นอกจากนี ้องค์กรอาจพิจารณาจากปัญหาท่ี

นอกเหนือจากการบริหารจดัการและการปฏิบตัิงานเช่น ปัญหาด้านสินทรัพย์ แล้วคิดหาทางเลือก

ในการแก้ไข ซึง่ทางเลือกเหลา่นัน้อาจก่อให้เกิดแนวคดิใหม่ๆ ให้กบัองค์กรได้ 

แนวทางในการสร้างนวตักรรมจากปัญหาในองค์กร องค์กรควรพิจารณาถึงปัญหาทัง้หมด

ในองค์กรทัง้อดีตและปัจจุบนั ซึ่งอาจจะเป็นปัญหาด้านการทํางาน การบริหารจัดการ ข้อจํากัด

ขององค์กร ปัญหาทางการเงิน หรือปัญหาด้านบคุลากร หรืออาจเป็นปัญหาท่ีเกิดขึน้จากธุรกิจเดิม

ท่ีไม่สามารถต่อยอดโอกาสท่ีได้รับได้ จึงนําส่วนดงักล่าวมาปรับใช้กับธุรกิจใหม่ เป็นต้น จากนัน้

องค์กรอาจพยายามหาแนวทางแก้ไขหรือ แนวทางออกภายใต้ข้อจํากดันัน้ๆ เช่น หากมีปัญหาด้าน

เงินทนุ องค์กรอาจต้องคดิทางออกวา่หากมิสามารถเพิ่มทนุได้จะจดัการกบัสิ่งท่ีมีอยู่อย่างไรเพ่ือให้
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ได้ผลประโยชน์สูงท่ีสุด หรืออาจมีปัญหาจากข้อจํากัดของเคร่ืองจกัรท่ีมี องค์กรอาจพิจารณาว่า

เคร่ืองจกัรดงักล่าวสามารถตอ่เติม แก้ไขได้อย่างไร หรือหากทกุองค์กรไม่สามารถแก้ไขเคร่ืองจกัร

ได้ องค์กรจะทําอย่างไรเพ่ือสร้างสิ่งท่ีอยู่ภายใต้ข้อจํากัดนัน้ ซึ่งอาจใช้ข้อจํากัดนัน้ๆ มาสร้าง

นวัตกรรมใหม่ๆ ก็ได้ หรืออาจมีปัญหาทางด้านพืน้ท่ีท่ีไม่สามารถขยับขยายได้ องค์กรจะทํา

อยา่งไรเพ่ือให้ธุรกิจดําเนินไปโดยมองข้ามหรือตดัข้อจํากดันัน้ลง เช่น สร้างจดุสนใจหรือจดุขายไป

ด้านอ่ืนในการสร้างแรงจงูใจให้กบัลกูค้า เป็นต้น 

แนวคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีองค์กรมกัใช้ (75% : 6ผู้ให้ข้อมูลใน8ผู้ให้

ข้อมูลทีมี่ความคิดเห็นตรงกนั) ได้แก่ 

แนวคิดท่ีหนึ่ง แนวคิดท่ีมาจากภายในองค์กรในเร่ืองศกัยภาพขององค์กร เน่ืองจากการ

ทราบความสามารถของตวัเองก่อนจะทําให้ความสามารถในการสร้างนวตักรรมเป็นจริงได้ง่ายขึน้ 

เพราะหากเม่ือองค์กรคิดไปก่อนว่าจะทําอะไร แต่เม่ือมาพิจารณาถึงข้อจํากัดท่ีมีอาจทําให้ต้อง

ปรับแก้ใหม ่และเสียเวลาในการสร้างนวตักรรมไปด้วย ดงันัน้ องค์กรควรคํานึงถึงสภาพความเป็น

จริงภายในองค์กร (ภาณุ ลิมมานนท์, 2551) พิจารณาว่าองค์กรมีความสามารถในด้านใดบ้าง มี

ความเช่ียวชาญทางด้านใด มีข้อจํากดัในด้านใด รวมไปถึงเงินทนุ และสินทรัพย์ท่ีเอือ้อํานวยด้วย 

เน่ืองจากสิ่งต่างๆท่ีเป็นขององค์กรจะทําให้องค์กรทราบข้อดี ข้อด้อย และข้อจํากัดขององค์กร

อย่างแท้จริง Anthony et al. (2006) กล่าวว่า การวิเคราะห์เทคโนโลยีและรูปแบบธุรกิจท่ีองค์กรมี 

และผสมผสานทัง้สองปัจจัยให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและพฤติกรรมของลูกค้า โดย

หลีกเล่ียง ไมไ่ปสอดคล้องกบัพฤตกิรรมของคูแ่ขง่ขนั จะทําให้องค์กรเข้าสูน่วตักรรมใหม่ๆ  

องค์กรควรใช้ประโยชน์จากความสามารถและสินทรัพย์เชิงกลยทุธ์ มององค์กรเป็นแฟ้ม

ผลงาน หรือภาพรวม (Portfolio) ท่ีประกอบไปด้วยความสามารถหลักขององค์กร ซึ่งหมายถึง

ทักษะ กระบวนการ เทคโนโลยีและค่านิยมท่ีเป็นเอกลักษณ์ขององค์กร ยากท่ีผู้ อ่ืนจะ

ลอกเลียนแบบ รวมทัง้สินทรัพย์ต่างๆ เช่น สินทรัพย์ท่ีเก่ียวข้องกับช่องทางจําหน่าย สินทรัพย์ท่ี

เก่ียวข้องกับผู้บริโภค เช่น ข้อมลูผู้บริโภค การรับรู้เก่ียวกับตราสินค้า เป็นต้น และสินทรัพย์ท่ีเป็น

ความรู้เก่ียวกับตลาด คือ ความเข้าใจเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ซัพพลายเออร์ และคู่แข่ง 
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จากนัน้ดงึเอาความสามารถหลกัขององค์กรมาผสมผสานกบัสินทรัพย์อย่างอ่ืนในรูปแบบใหม่ เพ่ือ

ใช้ประโยชน์ในการสร้างโอกาสใหม ่(สกาซินสกี และ กิบสนั, 2553) 

ในขณะเดียวกนั บางองค์กรก็มีความเห็นว่าองค์กรไม่จําเป็นต้องมีความเช่ียวชาญหรือทํา

ในสิ่งท่ีองค์กรเป็นอยู่ก่อนแล้ว องค์กรอาจมีแนวคิดใหม่ๆแล้วมาเรียนรู้ภายหลงัก็ได้ เน่ืองจากการ

ยึดติดกับสิ่งท่ีองค์กรมี จะเป็นการปิดกัน้ความคิดใหม่ๆ และโอกาสในการสร้างนวัตกรรมลง 

อย่างไรก็ดี องค์กรควรพิจารณาเบือ้งต้นและค้นหาโอกาสอนัมาจากหลายๆมุมทัง้ท่ีองค์กรถนัด

และไม่ถนดัเพ่ือเพิ่มทางเลือกและเลือกแนวทางท่ีดีท่ีสุดในการสร้างนวตักรรมให้กับองค์กร โดย

ค้นหาวา่อะไรคือความสามารถหลกั หรือสิ่งท่ีเป็นจดุแข็งขององค์กร พยายามเสริมส่วนดงักล่าวให้

มีความแข็งแกร่ง และสร้างจดุเดด่ท่ีองค์กรเหนือกว่าคูแ่ข่งขนั หรือในกรณท่ีองค์กรไม่มีความถนดั 

แตมี่ความสนใจ องค์กรจะต้องพยายามหาข้อมลูและฝึกฝนความชํานาญเพ่ือสร้างให้เป็นจดุแข็ง

ขององค์กร ซึง่เม่ือองค์กรมีความชํานาญและมีการฝึกฝนอยู่ตลอดเวลา จะทําให้องค์กรมีความคิด

ท่ีเก่ียวข้องกับสิ่งนัน้จนเกิดเป็นแรงบันดาลใจซึ่งจะสามารถสร้างสิ่งใหม่ๆให้กับองค์กรได้ 

นอกจากนีแ้ล้ว การมีความชํานาญ จะทําให้คูแ่ข่งขนัติดตามมาแข่งขนัในช่องธุรกิจเดียวกนัได้ช้า

ลงด้วย 

ตอ่มาเป็นแนวคิดท่ีองค์กรบางองค์กรใช้ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ (62.5% : 

5 ผูใ้หข้้อมูลใน 8 ผูใ้หข้้อมูลทีมี่ความคิดเห็นตรงกนั) ได้แก่ 

แนวคิดท่ีหนึ่ง แนวคิดท่ีมาจากภายในองค์กรในเร่ืองวิสยัทศัน์ พนัธกิจ วตัถปุระสงค์ หรือ

เป้าหมายขององค์กร เน่ืองจากการท่ีองค์กรระบุเป้าหมายท่ีแน่ชดั จะช่วยเสริมแรงในการสร้าง

นวตักรรม และเพิ่มแรงขบัเคล่ือนได้ ดงันัน้ องค์กรต้องมีเป้าหมายว่าต้องการเป็นอย่างไรบ้าง เช่น 

อยากเติบโต อยากสร้างสิ่งใหม่ๆ ให้ได้ต่อเน่ืองเพ่ือป้องกันการติดตามจากคู่แข่งขนั หรือองค์กร

กําหนดว่าจะเป็นองค์กรแห่งนวัตกรรม ซึ่งการกําหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ วัตถุประสงค์ หรือ

เป้าหมายขององค์กร บคุลากรทกุคนในองค์กรก็จะมีวิสยัทศัน์ร่วมกนั และการกําหนดแนวทางจะ

ง่ายขึน้ ดงันัน้ คณะผู้บริหารและพนกังานขององค์กร ต้องมีเป้าหมายร่วมกันอนัดบัแรก เข้าใจ

ทิศทางขององค์กรท่ีจะเดนิไปด้วยกนั มีจดุมุง่หมายเดียวกนั และเป็นอนัหนึ่งอนัเดียวกนั ซึ่งจะเกิด
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การร่วมแรงร่วมใจกันตามมาด้วย แต่หากองค์กรไม่มีวิสยัทัศน์เหล่านี ้ก็ไม่มีแรงขบัเคล่ือนท่ีจะ

สร้างสิ่งใหม่ๆ เพ่ือไปให้ถึงเป้าหมายได้ บคุลากรก็จะไม่ทราบทิศทาง ความต้องการท่ีแท้จริงของ

องค์กรและทํางานกนัอยา่งสะเปะสะปะ  

การท่ีองค์กรจะกําหนดทิศทางของธุรกิจนัน้ องค์กรจะต้องคํานึงถึงความต้องการของ

องค์กร เชน่ เป้าหมายทางธุรกิจ วิสยัทศัน์ พนัธกิจ เป็นต้น เพ่ือให้กําหนดกลยทุธ์ตรงกบัความเป็น

จริงมากท่ีสดุ หลงัจากนัน้ องค์กรจะต้องมีการวางแผนการดําเนินงานเป็นมาตรฐานและเป็นไปใน

ทิศทางเดียวกนั เพ่ือลดความเส่ียงของการดําเนินงานท่ีจะเกิดขึน้ให้มีน้อยท่ีสดุ และกระบวนการ

วางแผนยงัต้องมีความสอดคล้องกับนโยบายหลักขององค์กร รวมทัง้ต้องมีการควบคมุ ติดตาม 

ประเมินผลเพ่ือให้สอดคล้องกบัเป้าหมายท่ีวางไว้ รวมทัง้มีการเสนอแนะแนวทางในการแก้ไขต่อ

ความผิดพลาดท่ีเกิดขึน้ด้วย (ภาณุ ลิมมานนท์, 2551) นอกจากการกําหนดทิศทางของธุรกิจของ

องค์กรแล้ว การปรับวฒันธรรมในองค์กรให้สง่เสริมสร้างสรรค์นวตักรรมและความคิดใหม่ๆให้มาก

ขึน้ก็เป็นสิ่งท่ีสําคัญ โดยองค์กรลดระบบอาวุโสและการใช้กฏ ระเบียบต่างๆท่ีสกัดกัน้การ

ติดตอ่ส่ือสารและแลกเปล่ียนความคิดเห็นภายในองค์กร พนกังานระดบัล่างสามารถโต้ตอบและ

ออกความเห็นท่ีแตกต่างได้อย่างเสรี (ธีรยุส วฒันาศภุโชค , 2548) ซึ่งจะทําให้ความรู้ท่ีเกิดใหม ่

ไหลเวียนในองค์กรง่ายขึน้ 

แนวคิดท่ีสอง แนวคิดท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองประสบการณ์ในอดีตท่ีเกิดขึน้กับ

องค์กรหรือผู้ ท่ีคิดรูปแบบทางธุรกิจว่าในอดีตนัน้เคยมีเหตกุารณ์อะไรเกิดขึน้บ้าง ในบางกรณีอาจ

เกิดจากประสบการณ์ในการทําธุรกิจหรือการทํางานในด้านอ่ืนๆและนํามาปรับใช้ เน่ืองจาก

ประสบการณ์จะทําให้ผู้ นําองค์กรหรือองค์กรเพิ่มพนูวิสยัทศัน์ ซึ่งอาจเป็นในแง่ของการพบปัญหา 

การแก้ปัญหา แนวทางท่ีดี หรือในบางกรณีอาจเกิดจากประสบการณ์ของธุรกิจปัจจุบนัท่ีได้เคย

เกิดขึน้และองค์กรสามารถเล็งเห็นว่าแนวทางนัน้มีความเป็นไปได้ในการเพิ่มประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลตอ่องค์กร โดยองค์กรสามารถนํามาประยกุต์ใช้ในการคดิรูปแบบธุรกิจในปัจจบุนัได้ 

แนวคดิท่ีสาม แนวคดิท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองสภาพการแข่งขนั ภาณุ ลิมมานนท์ 

(2551) กลา่ววา่องค์กรต้องประเมินสภาพแวดล้อมการแข่งขนัว่าจะส่งผลตอ่การกําหนดวิธีการใน
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การแข่งขันและกลยุทธ์หรือไม่ การมองการแข่งขันในมุมกว้างว่ามีระดบัการแข่งขันเป็นอย่างไร 

แนวทางในการแข่งขนัท่ีใช้เป็นแบบไหน แบบไหนท่ีองค์กรควรหลีกเล่ียง การแข่งขนัแบบไหนท่ีมี

โอกาสเข้าไปแข่งขนัได้ และการแข่งขนัแบบไหนท่ียงัมีโอกาสท่ีองค์กรจะสามารถใช้ในการแข่งขนั 

มองภาพรวมว่าสถานการณ์การแข่งขนัท่ีเกิดขึน้เป็นอย่างไร อาจทําให้องค์กรเห็นช่องว่างในการ

แข่งขนัใหม่ๆท่ีองค์กรสามารถเข้าไปจับจองช่องว่างนัน้ได้ ในบางครัง้การมองสภาพการแข่งขัน 

อาจมิได้มองแคภ่ายในประเทศเพียงอย่างเดียว การมองสภาพการแข่งขนัโดยรวมรอบโลก จะทํา

ให้องค์กรมองเห็นแนวทางการแข่งขนัในมมุกว้างขึน้ และประเมินแนวทางในการแข่งขนัว่าจะเป็น

อยา่งไรได้อีกด้วย 

แนวคิดท่ีส่ี แนวคิดท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองความรู้ใหม่ตา่งๆ การแสวงหาความรู้ 

เก็บเก่ียวข้อมูลจากทุกแหล่งข้อมูล ไม่เฉพาะข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับองค์กรเท่านัน้ บางองค์กร

พยายามเข้าร่วมการสัมมนา งานแสดงงานวิจัย บอกรับเป็นสมาชิกวารสารต่างๆทัง้ในและ

ตา่งประเทศเพ่ือเปิดมมุมองใหม่ หรืออาจจะเป็นการหาข้อมลูทางอินเตอร์เน็ตเพ่ือเพิ่มความรู้ก็ได้ 

ในบางครัง้การหาความรู้ใหม่ๆนัน้สามารถทําให้องค์กรได้แนวคิดใหม่ๆ มาประยกุต์ใช้ทางธุรกิจก็

ได้ Drucker (1999) และ แคทซ์ (2549) กลา่ววา่ การสร้างนวตักรรมท่ีเกิดจากความรู้ท่ีเกิดขึน้ใหม ่

ซึ่งอาจเป็นความรู้ทางวิทยาศาสตร์ ทางเทคนิค หรือทางสังคม ในท่ีนีอ้าจเป็นได้ทัง้เทคโนโลยี

ใหม่ๆ การคิดใหม่ๆ หรือโปรแกรมใหม่ๆ ซึ่งสามารถสร้างประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ได้ หากองค์กร

พยายามแสวงหาความรู้ใหม่ๆ ก็จะทําให้เพิ่มความสามารถในการแข่งขนัได้ ดงันัน้ องค์กรควร

พยายามแสวงหาความรู้ใหม่ๆ โปรแกรมใหม่ๆ หรือเทคโนโลยีใหม่ๆท่ีบางครัง้อาจดไูกลตวัจาก

องค์กรมากนกั หากนํามาประยกุต์ใช้อาจช่วยสร้างช่องทางใหม่ๆให้กบัองค์กรได้ หรือองค์กรอาจ

พยายามนําสิ่งท่ีมีอยูก่บัสิ่งใหม่ๆ  มาเข้าคูก่นั อาจทําให้เกิดนวตักรรมให้กบัองค์กรได้เชน่กนั 

แนวคิดท่ีห้า แนวคิดท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองแนวโน้มท่ีเกิดขึน้ ความต้องการใน

อนาคต (ภาณุ ลิมมานนท์, 2551) การมองในมมุกว้าง การเล็งเห็นแนวโน้มท่ีจะเกิดขึน้ทัง้ภายใน

และภายนอกประเทศ ซึ่งอาจมาจากการสงัเกตการณ์ มาจากข่าว หรืออาจมาจากการไปพบเจอ

ด้วยตนเอง จะช่วยให้องค์กรสามารถมองเห็นแนวทางท่ีจะสร้างสินค้าหรือบริการเพ่ือรับกับ

แนวโน้มนัน้ได้ เวลาเป็นปัจจยัสําคญัท่ีทําให้เกิดการเปล่ียนแปลงทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต ดงันัน้ 
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การมองข้ามเวลาจึงเป็นสิ่งจําเป็นอย่างยิ่งท่ีองค์กรควรระลึกถึง (คิม  และ โมบอร์ค, 2551)ยิ่ง

องค์กรสามารถมองเห็นได้เร็วเท่าไหร่ ยิ่งทําให้องค์กรสามารถตอบรับได้รวดเร็วกว่าผู้ อ่ืนเท่านัน้ 

การท่ีองค์กรสามารถคาดการสถานการณ์ในอนาคต รู้เวลาล่วงหน้าว่าจะเกิดอะไรขึน้ องค์กรจึงมี

เวลาในการคิดค้นนวัตกรรมเพ่ือรองรับการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้ ดงันัน้ องค์กรควรสังเกตการ

เปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึน้ซึ่งอาจจะเกิดขึน้อย่างช้าๆ เกิดเพียงกลุ่มเล็กๆ และยังไม่มีองค์กรใด

สงัเกตเห็น สกาซินสกี และ กิบสนั (2553) กล่าวว่า ให้ใช้ประโยชน์จากแนวโน้มท่ีไม่มีความ

ต่อเน่ืองกัน ดูคล้ายไม่ใช่สิ่งท่ีมีความสัมพันธ์กัน แต่สามารถรวมกันและก่อให้เกิดแบบแผน

แนวโน้มได้  หลังจากนัน้องค์กรควรนําแนวโน้มนัน้มาพิจารณาว่าจะส่งผลเช่นไรในอนาคต 

แนวโน้มนัน้มีความแนน่อนคงตวัหรือไม ่มีโอกาสท่ีแนวโน้มนัน้จะแผ่ขยายหรือไม่ และหากเม่ือเกิด

การแผ่ขยายจะส่งผลแก่ใคร อย่างไร มากน้อยเพียงใด จากนัน้จึงมองหาโอกาสจากแนวโน้มนัน้ 

อยา่งไรก็ดีการมองแนวโน้มนัน้จะต้องอาศยัการคาดการณ์และข้อมลูท่ีเช่ือถือได้เพ่ือลดความเส่ียง

ในอนาคต 

นอกจากนี ้แนวคิดอ่ืนๆท่ีบางองค์กรตวัอย่างใช้ใช้ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ 

รองลงมา (50% : 4 ผูใ้หข้้อมูลใน 8 ผูใ้หข้้อมูลทีมี่ความคิดเห็นตรงกนั) ได้แก่ 

แนวคิดท่ีหนึ่ง แนวคิดท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองนวัตกรรมภายนอกองค์กร ใน

บางครัง้นวตักรรมอาจได้มาจากภายนอกองค์กรโดยซือ้ลิขสิทธ์ิ การตัง้กิจการร่วมทนุ หรือ จากการ

สร้างพนัธมิตรทางธุรกิจก็เป็นได้ ทัง้นีเ้พ่ือให้มีการไหลเวียนความรู้ระหว่างกนั ซึ่งข้อดีของการนํา

นวตักรรมภายนอกเข้ามาคือทําให้องค์กรย่นระยะเวลาในการแสวงหานวตักรรมได้ (แคทซ์ , 2549) 

ในบางครัง้การไปพบธุรกิจหรือกิจการตา่งๆอาจก่อให้เกิดความคิดตอ่ยอดจากกิจการนัน้หรือเห็น

ลู่ทางของกิจการนัน้ในแบบของผู้ ประกอบการแต่ละคน ดังนัน้ นวัตกรรมอาจเกิดจากการใช้

ทรัพย์สินทางปัญญาท่ีเกิดจากผู้ อ่ืนอย่างถกูต้องตามกฎหมายนํามาดดัแปลงให้มีความแปลกใหม ่

เหมาะสม หรือนํามาเพิ่มโอกาสทางธุรกิจมากขึน้นวัตกรรมท่ีเกิดจากทรัพย์สินทางปัญญาจะช่วย

ยน่ระยะเวลาในการสร้างนวตักรรมได้ 
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นอกจากนี ้ในบางครัง้องค์กรไม่มีความเช่ียวชาญหรือมีต้นทุนมากพอในการทํากิจกรรม

ทางธุรกิจบางประการ ดงันัน้ องค์กรจงึต้องมีการจ้าง Supplier เพ่ือมาร่วมคิดค้นนวตักรรมร่วมกนั 

นอกจากมาร่วมคิดค้นแล้วอาจเข้ามาช่วยในการเจรจาติดต่อประสานงานหลายๆฝ่ายท่ีเก่ียวข้อง 

ก่อเป็นสมาคมเพ่ือเพิ่มการไหลเวียนความรู้ไปด้วย  การสร้างความร่วมมือระหว่างกัน 

(Orchestrators) ท่ีดดัแปลงมาจากรูปแบบของวงออร์เคสตรา ท่ีต้องร่วมมือประสานงานกนัอย่าง

ดีถึงจะประสบความสําเร็จ โดยเน้นไปเพียงบางกิจกรรมท่ีเช่ียวชาญเฉพาะด้านอย่างมากเท่านัน้ 

ทําให้ดีท่ีสดุ และให้องค์กรอ่ืนท่ีส่วนมากเป็นพนัธมิตรหรือผู้ รับจดัจ้างภายนอก (Contractors) มา

รับผิดชอบดําเนินกิจกรรมต่างๆแทน (ธีรยุส วัฒนาศุภโชค, 2548) อาจนํามาซึ่งนวตักรรมของ

องค์กรได้ 

นอกจากท่ีกล่าวมาข้างต้นยงัมีแนวคิดอ่ืนๆอีกบางประการท่ีองค์กรตวัอย่างไม่มากนกัใช้

ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ (37.5% : 3 ผู้ให้ข้อมูลใน 8 ผู้ให้ข้อมูลที่มีความคิดเห็น

ตรงกนั) เชน่ 

แนวคิดท่ีหนึ่ง แนวคิดท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองอตุสาหกรรมทางตรงและทางอ้อม 

ในบางครัง้องค์กรก็มิได้มองท่ีองค์กรท่ีเป็นคู่แข่งขันเพียงอย่างเดียว องค์กรอาจมององค์กรใน

อตุสาหกรรมอ่ืนท่ีทัง้เก่ียวข้องโดยตรงหรือโดยอ้อมกับอุตสาหกรรมท่ีองค์กรเป็นอยู่ก็ได้ การมอง

องค์กรเหลา่นีจ้ะทําให้องค์กรเห็นสายธุรกิจ และได้มองเห็นแนวทางขององค์กรอ่ืนท่ีสามารถนํามา

ประยกุต์ใช้ผสมผสานเป็นนวตักรรมได้ คมิ และ โมบอร์ค (2551) กล่าวว่า การสร้างน่านนํา้สีคราม 

องค์กรควรมองข้ามไปยังอุตสาหกรรมทางเลือกอ่ืนๆ ซึ่งอาจเป็น องค์กรท่ีนําเสนอในรูปแบบ

ต่างกันหรือทําหน้าท่ีต่างกัน แต่มีวตัถุประสงค์เหมือนกัน หรืออุตสาหกรรมทดแทนท่ีนําเสนอใน

รูปแบบอ่ืนๆ แตมี่หน้าท่ีหรือประโยชน์หลกัในแบบเดียวกนั  องค์กรควรพิจารณาว่าผู้บริโภคจะต้อง

แลกกับสิ่งใดบ้างเพ่ือได้ใช้สินค้าหรือบริการ องค์กรควรพิจารณาองค์ประกอบของอุตสาหกรรม

ทางเลือกทัง้ทางตรงและทางอ้อมเพ่ือหาโอกาสในการสร้างคณุค่าใหม่ๆ ออกมา สร้างตลาดใหม่

โดยพิจารณาจากปัจจัยท่ีส่งผลให้ผู้ บริโภครับสินค้าหรือใช้บริการนัน้ๆ นอกจากนี ้องค์กรอาจ

มองข้ามไปยงักลุ่มกลยทุธ์อ่ืน ซึ่งหมายถึง กลุ่มองค์กรท่ีอยู่ในอตุสาหกรรมเดียวกนั และมีกลยทุธ์
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คล้ายคลึงกัน องค์กรส่วนใหญ่จะเน้นการแข่งขนักนัภายในกลุ่มกลยุทธ์เดียวกนั การเปิดมมุมอง

ไปสู่กลุ่มกลยุทธ์กลุ่มอ่ืนสามารถทําได้โดยอาศัยความเข้าใจว่าองค์ประกอบประเภทใดมีส่วน

เก่ียวข้องในการตดัสินใจของผู้บริโภค หาข้อดีและข้อด้อยในแตล่ะกลุ่มกลยุทธ์เพ่ือสร้างความคิด

ใหมไ่ปสูก่ลุม่กลยทุธ์อ่ืน 

จะเห็นว่าองค์กรอาจมิควรมองอตุสาหกรรมเพียงอตุสาหกรรมเดียว การศกึษาครอบคลมุ

ไปในอุตสาหกรรมธุรกิจท่ีมีอยู่ อาจทําให้องค์กรสามารถนํามาผสมผสานหรือจบัคู่เป็นนวตักรรม

ใหมก็่ได้ เชน่ การขายข้าวสารกบัการดีลิเวอร์พิซซา่ เป็นต้น 

นอกจากนี ้ยงัมีแนวคิดอ่ืนๆท่ีองค์กรส่วนน้อยคํานึงถึงในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบ

ธุรกิจ (25% : 2 ผูใ้หข้้อมูลใน 8 ผูใ้หข้้อมูลทีมี่ความคิดเห็นตรงกนั) ได้แก่ 

แนวคดิท่ีหนึง่ แนวคดิท่ีมาจากภายในองค์กรในเร่ืองการลองผิดลองถกู เน่ืองจากการลอง

ผิดลองถูกมกัมาจากการทดลองทําสิ่งใหม่ๆ เม่ือมีการทดลองย่อมนํามาซึ่งนวตักรรมท่ีสามารถ

นํามาใช้ได้จริง ความคิดบางประการท่ีเกิดขึน้ภายในองค์กรต้องอาศยัการลองผิดลองถูก การ

ทดลองทําจริง ซึง่นวตักรรมใหม่ๆ บางครัง้อาจมีข้อจํากดับางประการท่ีหากไม่ได้ทดลองทําจริงจะ

ไม่ทราบ และในบางครัง้การทดลองทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งอาจก่อให้เกิดความคิดใหม่ๆ ระหว่างทางก็

เป็นได้ แต่ปัญหาส่วนใหญ่ท่ีเกิดขึน้คือองค์กรมักไม่กล้าทดลองเน่ืองจากจะเสียทัง้เวลา และ

เงินทุน ดงันัน้ องค์กรควรกล้าท่ีจะลองผิดลองถูกซึ่งในระยะเร่ิมต้นอาจทําเป็นขนาดย่อมเพ่ือ

ทดลอง แล้วจึงค้นหาแนวทางเลือกท่ีเหมาะสมกับศกัยภาพองค์กร เวลา และเป็นผลดีท่ีสุดต่อ

ธุรกิจ ท่ามกลางการแข่งขัน ทางเลือกท่ีพิจารณาควรเป็นทางเลือกท่ีสร้างความแปลกใหม่ เพ่ือ

สร้างโอกาสในการเกิดนวตักรรมและชอ่งว่างทางธุรกิจ 

แนวคิดสุดท้ายที่มีเพียงองค์กรเดียวใช้ในการพิจารณาสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ

(12.5 % : 1 ผูใ้หข้้อมูลใน 8 ผูใ้หข้้อมูลทีมี่ความคิดเห็นตรงนี)้ คือ 

แนวคิดท่ีหนึ่ง แนวคิดท่ีมาจากภายในองค์กรในเร่ืองบคุลากรขององค์กร จากแนวคิดของ

การสร้างนวตักรรมในองค์กร พบว่า จดุเร่ิมมกัมาจากบคุลากรท่ีมีความคิดสร้างสรรค์(Creativity) 

เป็นการคดินอกกรอบจากท่ีเคยทําอยูเ่สมอๆ จนเกิดความแปลกใหม่ท่ีนําไปสู่นวตักรรมในท่ีสดุ ซึ่ง
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บ่อเกิดของความคิดสร้างสรรค์ บางแนวคิดใหม่ๆ นอกจากตวัผู้ บริหารแล้ว อาจมาจากความ

คดิเห็นท่ีเกิดจากพนกังานในองค์กรก็ได้ เน่ืองจากพนกังานเหล่านีเ้ป็นผู้ ท่ีสมัผสังานโดยตรง อาจมี

ความคิดเห็นท่ีสร้างสรรค์อันเกิดขึน้จากการสัมผัสงาน การพูดคุยและเปล่ียนมุมมอง นอกจาก 

พนกังานท่ีมีหน้าท่ีในการวิจยัและพฒันาโดยตรง(R&D) (Coates et al., 1996) ในการคิดแนวทาง

ใหม่ๆให้กับองค์กรท่ีองค์กรสร้างขึน้มาโดยเฉพาะ (แคทซ์ , 2549) ซึ่งถือเป็นการรวบรวม

ความสามารถและมุมมองท่ีต่างกันเข้ามาร่วมกันทํางานในการคิดค้นนวตักรรมใหม่ๆ ด้วยแล้ว 

พนกังานในสว่นอ่ืนๆ ก็มีความสําคญัเช่น พนกังานขายท่ีจะทราบความต้องการของลกูค้าโดยตรง 

ซึง่อาจเป็นความต้องการนอกเหนือท่ีองค์กรมี หรือพนกังานขนส่งซึ่งเป็นผู้ ท่ีสมัผสัลกูค้าจริงๆ รับรู้

ถึงความต้องการหรือปัญหา คําติชมโดยตรงจากลูกค้าอย่างแท้จริง หรืออาจจะเป็นพนักงาน

ทั่วๆไปในองค์กรหรือพนักงานฝ่ายผลิตท่ีท่ีจะทราบในแง่มุมของการผลิต สัมผัสกับการผลิต

โดยตรง ดงันัน้จึงจะทราบข้อมูล ปัญหาในการผลิตมากกว่าตําแหน่งใดก็ได้ พนกังานเหล่านัน้มี

ความคุ้นเคยกับระบบและตวัสินค้าจึงมีโอกาสท่ีจะให้แนวคิดในการปรับปรุง หรือออกความคิด

ใหม่ๆเพ่ือพฒันาสินค้าหรือบริการให้เกิดขึน้ บางความคิดท่ีเกิดขึน้อาจถกูปล่อยเลยไป ซึ่งความรู้

ในสว่นนีเ้ป็นสิ่งท่ีต้องบอกเลา่ให้พนกังานอ่ืนรับรู้ หรือเสนอสู่ผู้บริหารให้รับรู้ หากมีการรับข้อเสนอ

ความคดิตา่งๆ ก็อาจทําให้ได้รูปแบบธุรกิจใหม่ๆ  จากหลายๆ แง่มมุก็เป็นได้ ดงันัน้ การท่ีจะกระตุ้น

ให้บคุลากรคดินอกกรอบในแบบท่ีต้องการ องค์กรต้องมีการคํานึงถึงการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีให้

เกิดขึน้ภายในองค์กรนัน้ จะต้องมีการปฏิบตังิานเป็นทีม แตล่ะคนในทีมมีความสมัพนัธ์อนัดีตอ่กนั 

มีการแลกเปล่ียนความรู้ ความคดิเห็น เพ่ือให้ผลงานออกมามีประสิทธิภาพมากท่ีสดุ (ภาณุ ลิมมา

นนท์, 2551) นอกจากนี ้การสนบัสนนุให้บคุลากร กล้าคดิ กล้าแสดงออก กล้าเสนอผลงาน จะเป็น

การชว่ยระดมความคดิในการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ  ได้อีกด้วย 

แนวคิดท่ีสอง แนวคิดท่ีมาจากภายนอกองค์กรในเร่ืองการให้สู่สังคม เน่ืองจากการทํา

ธุรกิจบางครัง้ทําให้องค์กรอาจละเลยการให้ ตอบแทนสงัคม การคํานงึถึงความรับผิดชอบตอ่สงัคม 

ต่อลูกค้า อาจเป็นแนวทางใหม่ๆ ท่ีจะทําให้องค์กรคิดค้นนวัตกรรมขึน้มาได้ ดงันัน้ องค์กรควร

คํานึงถึงการให้กลับคืนสู่สังคม เช่น อาจให้การสร้างงานแทนการให้เงิน เปิดให้ความรู้เป็น

วิทยาทาน ซึ่งบางองค์กรยงัมิได้ตระหนกัถึง จึงทําให้องค์กรดงักล่าวสามารถสร้างนวตักรรมทาง
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ธุรกิจใหม่ๆ  ขึน้มาได้ หรืออาจเกิดจาก การพยายามให้ความรู้ในการทําขนม เปิดให้ชมโรงงานเป็น

วิทยาทาน กลบักลายเป็นแนวคดิใหมข่องรูปแบบทางธุรกิจได้ 

 

5.2 อภปิรายผล 

จากกรอบความคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีได้จากงานวิจยันี ้เป็นแนวคิด

ท่ีมาจากการศึกษาองค์กรธุรกิจไทยท่ีมีการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจขึน้มาแล้วว่าองค์กร

เหล่านัน้คํานึงถึงอะไรบ้างเพ่ือให้ได้นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจมา กรอบความคิดนีจ้ะช่วยเปิด

มมุมอง เพิ่มโอกาสและช่วยย่นระยะเวลาในการสร้างนวตักรรมขององค์กร โดยการพิจารณาตาม

แนวคิดตา่งๆ ว่าองค์กรควรคํานึงถึงแนวคิดอะไรบ้างท่ีเป็นโอกาสในการสร้างนวตักรรมอนัจะช่วย

เพิ่มความสามารถในการแขง่ขนัทางธุรกิจได้  

การสร้างนวัตกรรมมีอยู่หลากหลายด้าน จุดสําคญัในการสร้างนวัตกรรมมาจากความ

แตกตา่งท่ีเกิดขึน้นัน่เอง เดิมการสร้างนวตักรรมของไทยจะเน้นท่ีการดีไซน์สินค้าหรือบริการใหม่ๆ 

แต่ปัจจุบนันีมี้การเผยแพร่ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับนวตักรรมมากขึน้จึงทําให้องค์กรสามารถ

สร้างนวตักรรมโดยมิต้องอาศยัเงินทนุมากก็ได้ นวตักรรมประเภทหนึ่งท่ีต้องอาศยัการเรียนรู้และ

การพฒันาเป็นลําดบัขัน้คือ นวตักรรมแบบคอ่ยเป็นคอ่ยไป ซึง่องค์กรสว่นใหญ่นิยมสร้างนวตักรรม

ในรูปแบบนี ้

จากผลสรุปของงานวิจยัจะเห็นว่าแนวคิดท่ีใช้ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจของ

องค์กรในประเทศไทยท่ีได้จากภายนอกองค์กรมีมากกว่าแนวคิดจากภายในองค์กรเน่ืองจาก

ประเทศไทยมีจํานวนบุคลากรท่ีมาความรู้ทางด้านนวตักรรมในสดัส่วนท่ีน้อย ขาดเงินทุนในการ

คิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ และขาดความรู้ความเข้าใจในการสร้างนวตักรรมซึ่งมกัคิดว่านวัตกรรม

จะต้องมาจากสิ่งท่ีทนัสมยั เทคโนโลยีใหม่ๆ เท่านัน้ การเจริญเติบโตของภาคอุตสาหกรรมท่ีผ่าน

มาจงึมุง่เน้นการลงทนุเพ่ือพฒันาอตุสาหกรรมและการสง่ออก โดยอาศยัฐานทรัพยากรธรรมชาติท่ี

อุดมสมบูรณ์ของประเทศ และปัจจัยแรงงานราคาถูกเป็นข้อได้เปรียบในเชิงเปรียบเทียบ 

(Comparative Advantages) โดยไม่ได้ให้ความสําคญัต่อการเสริมสร้างขีดความสามารถทาง
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เทคโนโลยีและนวตักรรมของตนเอง จงึเป็นการเจริญเตบิโตทางเศรษฐกิจท่ีมีพืน้ฐานท่ีอ่อนแอ ไม่มี

ประสิทธิภาพ และไมย่ัง่ยืน (ศภุชยั หลอ่โลหการ และ วนัทนีย์ จองคํา, 2547) การขาดศกัยภาพใน

การถ่ายโอนความรู้ภายในองค์กร และประเทศไทยยงัยึดติดเก่ียวกบัการจํากดัความรู้ให้อยู่ในตวั

บุคคล การกลัวความลบัร่ัวไหล ทําให้แนวคิดในการสร้างนวัตกรรมทางรูปแบบธุรกิจนัน้มาจาก

ลกูค้า คูแ่ข่งขนั และความรู้ท่ีพบเจอจากภายนอกองค์กรเป็นส่วนใหญ่ การใช้นวตักรรมท่ีมาจาก

ภายนอกนัน้ ทําให้องค์กรได้รับมุมมองท่ีมาไม่จํากดัและจากหลายด้าน  แตอ่ย่างไรก็ตาม ผู้ ท่ีจะ

ทราบวา่สิ่งใดเหมาะสมกบัองค์กรมากท่ีสดุยอ่มเป็นบคุลากรในองค์กรท่ีสมัผสังานจริงๆ ดงันัน้การ

พยายามสร้างนวัตกรรมให้เกิดขึน้จากภายในองค์กรก็เป็นสิ่งท่ีไม่ควรมองข้าม และควรส่งเสริม

อยา่งยิ่ง การท่ีองค์กรไทยสามารถตระหนกัถึงข้อจํากดัทางด้านเงินทนุและบคุลากรท่ีมีความรู้ด้าน

งานวิจยันัน้ ถือเป็นจุดเร่ิมต้นท่ีดีท่ีจะพัฒนาและแก้ไขข้อบกพร่องนัน้ โดยอาจมีการส่งเสริมให้

บคุลากรมีการเรียนรู้เพ่ือการเกิดนวตักรรมโดยตรง และปรับเปล่ียนบรรยากาศขององค์กรให้เอือ้

ตอ่การเกิดนวตักรรม เป็นต้น เพราะนอกจากจะสร้างนวตักรรมได้ในงบประมาณท่ีกําหนดแล้ว ยงั

ส่งผลให้เกิดการตอ่ยอดความรู้ให้บคุลากรในองค์กรและสามารถสร้างนวตักรรมอย่างต่อเน่ืองใน

อนาคตได้อีกด้วย  

นอกจากผลสรุปข้างต้นว่าแนวคิดในการสร้างนวตักรรมขององค์กรไทยมาจากภายนอก

องค์กรมากกวา่ภายในองค์กรแล้ว เน่ืองจากความแตกตา่งท่ีองค์กรธุรกิจไทยมีทําให้แนวคิดท่ีใช้ใน

การสร้างนวตักรรมนัน้มีความแตกตา่งจากงานวิจยัท่ีมีอยู่บ้าง โดยจะเห็นว่าองค์กรท่ีให้ข้อมลูนัน้

ส่วนใหญ่จะเป็นองค์กรท่ีมีขนาดกลางและขนาดย่อม(SMEs) จากงานวิจัยของ Rujirawanich, 

Addison, and Smallman(2011) พบว่า SMEs มีบทบาทสําคญัในเศรษฐกิจของประเทศไทย ซึ่ง

ความสามารถขององค์กรท่ีมีขนาดกลางและขนาดย่อม คือความสามารถในการเรียนรู้ การสร้าง

ความรู้ภายในองค์กร (Mitra, 2000) และข้อได้เปรียบขององค์กรท่ีมีขนาดกลางและขนาดย่อมคือ

ได้ใกล้ชิดกบัลกูค้า จึงเป็นเหตใุห้แนวคิดส่วนใหญ่ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจมาจาก

ลูกค้านั่นเอง และด้วยความท่ีองค์กรขนาดเล็กมีข้อดีในการส่ือสารภายในองค์กร(Scozzi, 

Garavelli, and Crowston, 2005)จึงทําให้ข้อมูลเข้าถึงผู้ประกอบการได้อย่างรวดเร็ว มีความ

ยืดหยุน่ สามารถปรับตวั และมีเวลาในการลองผิดลองถกูเพ่ือหาแนวทางท่ีเหมาะสมท่ีสดุ แตก่ารท่ี
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จะมีนวัตกรรมท่ีประสบความสําเร็จนัน้เป็นสิ่งท่ียากสําหรับ SMEs เน่ืองจากไม่มีความรู้ 

ความสามารถในการลงทนุ R&D หรือมกัไม่สามารถเปล่ียนงานวิจยั R&D ไปเป็นนวตักรรมท่ีมี

ประสิทธิภาพได้ ในขณะเดียวกันองค์กรท่ีมีขนาดใหญ่มกัมีระบบแบบแผนมากกว่าองค์กรขนาด

เล็กจึงทําให้ข้อมูลบางข้อมูลอาจไม่เข้าถึงผู้ประกอบการหรือข้อมลูไปถึงช้า จึงมีการดําเนินการท่ี

ช้ากว่า แต่อย่างไรก็ดี การจดัการท่ีเป็นระบบก็เป็นข้อดีขององค์กรขนาดใหญ่เช่นกัน ดงันัน้ เม่ือ

ข้อมูลมาถึงก็มีกระบวนการหรือหน่วยงานท่ีรับผิดชอบท่ีมีความชํานาญโดยเฉพาะจึงทําให้เกิด

นวัตกรรมท่ีเหมาะสมได้รวดเร็วกว่า อีกทัง้องค์กรขนาดใหญ่มีทรัพยากรในการสร้างนวัตกรรม

มากกว่า เช่น นอกจากบุคลากรท่ีเช่ียวชาญในส่วนวิจัยและพัฒนาโดยตรงแล้ว ยังมีเงินทุนท่ี

สามารถตอ่ยอดนวตักรรมได้มากกวา่ และมีอํานาจทางการตลาดมากกวา่ องค์กรประเภทการผลิต

ท่ีมีขนาดใหญ่มกัจะลงทนุเทคโนโลยีและอปุกรณ์ใหม่ๆ  มีความชํานาญระดบัสากล มีการฝึกอบรม

พนกังาน และมีชยัชนะในการเข้าตลาดใหม่ๆ  ซึง่สิ่งนีเ้ป็นสิ่งท่ียากสําหรับองค์กรขนาดเล็ก 

นอกจากนี ้เหตท่ีุทําให้แนวคดิตา่งจากวรรณกรรมท่ีเคยมีเป็นผลมาจากการบริหารองค์กร

ในประเทศไทยส่วนมากยงัเป็นองค์กรท่ีมีลกัษณะการบริหารจากบนลงล่าง(Top Down) ซึ่งมี

ทิศทางบริหารจากบนลงล่าง กล่าวคือ การทํางานมีระบบลําดบัขัน้จากผู้ประกอบการถึงบคุลากร

ระดบัล่าง จึงทําให้การส่ือสารหรือการแลกเปล่ียนความคิดเป็นไปในทิศทางเดียว ทําให้เกิดความ

เกรงใจซึ่งเป็นอุปสรรคในการสร้างนวตักรรมขององค์กรได้ คนไทยเราโดยพืน้ฐานแล้ว  เป็นคนขี ้

เกรงใจ ไม่กล้า ขีอ้าย จึงพลอยไม่ค่อยอยากทําอะไรท่ีเส่ียงนกั(ปรีดา ยงัสขุสถาพร , 2551) จาก

การสอบถามบุคลากรท่ีเคยทํางานทัง้ในองค์กรของไทยและองค์กรข้ามชาติเพ่ือให้ทราบถึง

ลกัษณะ บรรยากาศ และสิ่งแวดล้อมในการทํางานในท่ีนัน้ๆ พบว่า การทํางานในองค์กรสญัชาติ

ไทยนัน้บคุลากรไมไ่ด้ใช้ความสามารถของตวัเองอย่างเต็มท่ี เพราะ ไม่มีแรงจงูใจ  ดงันัน้ การ Play 

safe อยู่อย่างนีก็้ดีอยู่แล้ว อีกทัง้องค์กรไทยบางองค์กรยังกลัวการให้บุคลากรในองค์กรมีการ

เรียนรู้ เพราะกลวับุคลากรจะรู้มากเกินไป ไม่มีการให้ทํางานแบบหมุนเวียนตําแหน่งงาน ดงันัน้ 

บคุลากรก็จะไม่มีความคิดรวบยอดและเช่ือมโยง นอกจากนี ้องค์กรไทยมีระบบอาวโุส ในบางครัง้

การเสนอความคดิท่ีอาจสร้างความไมพ่อใจหรือความคิดขดัแย้งจึงเป็นสิ่งท่ีไม่ควรทํา แตอ่ย่างไรก็

ดีในกรณีนีข้ึน้กบัลกัษณะนิสยัของหวัหน้างานด้วยเชน่กนั หากมีลกัษณะใจกว้างและรับฟังก็จะทํา
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ให้ผู้ ร่วมเงินกล้าเปิดใจในการเสนอความคิดเห็นได้ ซึ่งวฒันธรรมขององค์กรไทยข้างต้นนีต้า่งจาก

วฒันธรรมการทํางานในองค์กรข้ามชาติท่ีมีการเน้นผลของงานมากกว่าระเบียบวิธีทํา กล่าวคือ 

มองท่ีผลของงานมากกว่าวิธีการปฏิบัติ ทําให้บุคลากรได้ใช้ความคิดอย่างเต็มท่ี ในการสร้าง

ผลงาน มีการเสริมแรงจงูใจในการสร้างผลงาน ในขณะท่ีองค์กรไทยมองประสบการณ์การทํางาน 

ยิ่งมีประสบการณ์การทํางานมากยิ่งได้รับผลตอบแทนสูง นอกจากนี ้ยงัมีการฝึกงานเพ่ือเพิ่มพูน

ความรู้ให้แก่บคุลากรตลอดเวลา โดยเชิญวิทยากรท่ีเช่ียวชาญในเร่ืองนัน้ๆ มาสอนแก่บคุลากร มี

การรับพนกังานและการสอนงานท่ีมีระบบ ดงันัน้ การลาออกของพนกังานจะไม่มีผลให้การทํางาน

ขดัข้องเน่ืองจากพนกังานใหมจ่ะได้รับการฝึกอย่างดี ในขณะท่ีองค์กรไทย ความรู้จะถกูสะสมตาม

ระดับขัน้ของตําแหน่งงาน และการยอมรับความคิดเห็นมักเกิดในกลุ่มตําแหน่งงานสูง ซึ่งใน

บางครัง้ความคดิสร้างสรรค์จริงๆ สามารถมาจากตําแหนง่ใดก็ได้ 

ยิ่งไปกว่านัน้ วฒันธรรมขององค์กรไทยก็มีส่วนเก่ียวข้องด้วยเน่ืองจากวัฒนาธรรมการ

ทํางานยงัไมเ่อือ้ตอ่การสร้างนวตักรรมเพราะการส่ือสารภายในองค์กรเพ่ือให้เกิดการจดัการความรู้

ท่ีไหลเวียนในองค์กรยงัไมมี่ระบบ ทําให้ความรู้จากบคุลากรแตล่ะบคุคล แตล่ะฝ่ายยงัไม่เช่ือมโยง

ถึงกนั อีกทัง้ระดบัตําแหนง่ในองค์กรท่ีมีหลายขัน้โดยเฉพาะองค์กรขนาดใหญ่ทําให้ผู้ประกอบการ

ท่ีเป็นผู้ สร้างรูปแบบธุรกิจและเป็นผู้ คิดนวัตกรรม และบุคลากรระดับรองลงมาไม่สามารถ

แลกเปล่ียนความคดิเห็นกนัได้ ดงันัน้จะเห็นได้ว่าผู้ ท่ีขบัเคล่ือนให้เกิดนวตักรรมขององค์กรไทยมกั

มาจากผู้ประกอบการเป็นสว่นใหญ่ ซึง่จะเห็นจากงานวิจยันีเ้ป็นแนวคิดท่ีมาจากเจ้าของกิจการท่ีมี

อํานาจในการคดิและตดัสินใจ จงึทําให้แนวคดิท่ีมาจากมมุมองใหม่ๆ  แนวคดิท่ีมาจากการคํานึงถึง

ศกัยภาพขององค์กร และการสร้างเป้าหมายขององค์กรมีผลในการสร้างรูปแบบธุรกิจมาก และ

นอกจากนีผู้้ประกอบการยงัใช้แนวคิดท่ีได้จากประสบการณ์ส่วนตวั ท่ีเคยไปพบเจอทัง้จากการ

ทํางาน และการดําเนินชีวิต และผู้ประกอบการใหม่ๆมักจะเร่ิมเล็งเห็นข้อดีท่ีจะไปเข้าร่วมงาน

สมัมนาตา่งๆ การประชมุ ฯลฯ ไปเสาะหาผู้ ท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญในด้านท่ีตวัเองอยากรู้ ซึ่งสิ่ง

เหล่านีจ้ะเป็นผลดีตอ่การทํานวตักรรมในระยะยาว (ปรีดา ยงัสขุสถาพร , 2551) มาสร้างรูปแบบ

ธุรกิจด้วย จากการสมัภาษณ์ท่ีต้องสมัภาษณ์ผู้ ท่ีสร้างรูปแบบธุรกิจขององค์กรเท่านัน้ ทําให้ผู้วิจยั

ได้เล็งเห็นว่าองค์กรมกัสร้างนวตักรรมมาจากตวัผู้ประกอบการเป็นหลกั ซึ่งข้อจํากดัของงานวิจยั
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ในครัง้นี ้นับเป็นข้อจํากัดขององค์กรด้วยเช่นกัน หากองค์กรมีการสร้างการจัดการความรู้ 

(Knowledge Management) จนเกิดเป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning Organization) จะทํา

ให้องค์กรสามารถเพิ่มมมุมองใหม่ๆ  เพิ่มขึน้ได้  

สว่นแนวคดิบางแนวคิดท่ีเพิ่มขึน้จากการวิเคราะห์ผลขององค์กรในประเทศไทยท่ีเกิดจาก

นวตักรรมภายนอกและแนวคิดท่ีได้จากการลองผิดลองถกูซึ่งเป็นแนวคิดท่ีองค์กรธุรกิจไทยใช้นัน้

ได้ถูกนํามาใช้ในสัดส่วนไม่มากนัก เน่ืองจากแนวคิดทัง้สองนีต้้องใช้เงินทุนสูง การซือ้ลิขสิทธ์ิ

นวัตกรรมมาต่อยอด หรือการร่วมทุนนัน้ค่อนข้างเป็นไปได้ยาก เน่ืองจากข้อมูลบางอย่างไม่

สามารถเผยแพร่ได้การสร้างความสัมพันธ์กับองค์กรภายนอกนัน้อาจทําให้ข้อมูลร่ัวไหลได้ แต่

อย่างไรก็ดีในปัจจุบันมีหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับนวัตกรรมเพิ่มขึน้ จึ งทําให้โอกาสในการสร้าง

นวตักรรมท่ีมาจากภายนอกก็มีมากขึน้ด้วย ส่วนแนวคิดในการสร้างนวตักรรมท่ีได้จากการลองผิด

ลองถกูนัน้ต้องใช้เวลาและเงินลงทนุสงูแตบ่างครัง้องค์กรก็มีความจําเป็นต้องทําเน่ืองจากต้องการ

สิ่งท่ีเหมาะสมท่ีสดุ อีกทัง้ประเทศไทยใหม่กับนวตักรรมและยงัขาดเทคโนโลยีหรือแนวทางในการ

คาดเดาสิ่งท่ีจะเกิดขึน้ การลองสร้างสถานการณ์จริงจะช่วยทําให้องค์กรลดความเส่ียงในการเกิด

นวตักรรมท่ีไมเ่หมาะสมได้ 

แนวคิดหนึ่งท่ีองค์กรธุรกิจไทยเร่ิมหันมามองคือแนวคิดจากการให้เพ่ือสังคม จาก

เศรษฐกิจท่ีมีการแข่งขนัสงู องค์กรมีความพยายามท่ีจะแข่งขนัให้ชนะ หรืออาจต้องการไปแข่งขนั

ในจุดใหม่ๆ ในระหว่างท่ีมีการเกิดน่านนํา้สีครามและทะเลเดือดอยู่นัน้ เพ่ือช่วยส่งเสริมชมุชน มี

ความเป็นอยู่ท่ีดีขึน้ เป็นการสร้างฐานลูกค้าของตนในอนาคตให้มีความยั่งยืนในการพัฒนา

คณุภาพชีวิต การแสดงความรับผิดชอบตอ่สงัคม นอกจากการดําเนินธุรกิจท่ีถกูต้องตามกฎหมาย 

และ ถูกศีลธรรมแล้ว การร่วมมีส่วนได้ส่วนเสียกับสงัคม ส่ีงแวดล้อม ร่วมแก้ไขปัญหาของสงัคม

เชน่ปัญหาจากการวา่งงาน การด้อยคณุภาพของแรงงาน เป็นต้น นอกจากสิ่งเหลา่นีจ้ะทําให้สงัคม

เกิดการพัฒนาแล้ว องค์กรยังได้รับความไว้วางใจ สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีและได้รับการยอมรับ 

นอกเหนือจากความอยู่รอดและรายได้ท่ีเข้ามาอีกด้วย  ซึ่งในปัจจุบนัแนวคิดนีส้ร้างความสนใจ

ให้กับองค์กรหลายแห่ง และองค์กรเร่ิมหนัมานําแนวคิดนีใ้ช้เป็นหนึ่งในกระบวนการสร้างรูปแบบ

ธุรกิจใหมสู่ส่งัคมด้วย โดยการคํานงึถึงทัง้สิ่งท่ีองค์กรจะได้รับ และสิ่งท่ีสงัคมจะได้รับด้วยเชน่กนั 
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นอกเหนือจากแนวคิดท่ีได้จากงานวิจยัแล้ว การท่ีผู้วิจยัได้เก็บข้อมูลท่ีใช้ในงานวิจยันี ้ยงั

พบสิ่งท่ีอยูน่อกเหนือจากสมัภาษณ์ด้วยว่า บคุลิกและลกัษณะของผู้ นําองค์กรมีส่วนสําคญัในการ

นําการสร้างนวัตกรรมให้เกิดขึน้ในองค์กร โดยพบว่าผู้ บริหารองค์กรทุกท่านท่ีสามารถสร้าง

นวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจนัน้ มีอปุนิสยั มมุมองหรือวิสยัทศัน์ท่ีนอกจากการเป็นผู้ นําองค์กรแล้ว 

ยงัมีความกล้า ในท่ีนีห้มายถึงความกล้าท่ีจะคิดตา่ง กล้าท่ีจะมองในมมุมองท่ีตา่งจากผู้ อ่ืน กล้าท่ี

จะเส่ียง ยอมรับความเส่ียง และท่ีสําคญัคือกล้าท่ีจะทําให้เกิดขึน้จริง นอกจากนี ้ผู้บริหารทกุท่าน

ยงัมีความอยากท่ีจะสร้างความตา่ง ผู้บริหารทกุท่านตา่งมีความคิดท่ีตระหนกัในเร่ืองเดียวกนัคือ

ถ้าไมส่ร้างความแตกตา่งก็ไม่สามารถพาธุรกิจให้เติบโตตอ่ไปได้ในยคุปัจจบุนั นอกจากนีผู้้บริหาร

ขององค์กรยงัมีมมุมองท่ีจะสร้างความแตกตา่งอย่างต่อเน่ือง และพยายามคิดค้นสิ่งใหม่ๆ ขึน้มา

เสมอ นอกจาก นวตักรรมจะสามารถเกิดได้จากแนวคิดในงานวิจยัท่ีกล่าวข้างต้นแล้ว แต่ท่ีขาด

มิได้คือผู้บริหารจะต้องสนบัสนุน และ เห็นประโยชน์จากการคิดต่าง จึงจะสามารถพาองค์กรให้

ไปสูอ่งค์กรแหง่นวตักรรมได้ในท่ีสดุ 

ณ ปัจจบุนั ดงัท่ีกลา่วไว้ข้างต้นวา่ประเทศไทยได้ตัง้ศนูย์กลางของนวตักรรมในประเทศขึน้

คือสํานกังานนวตักรรมแห่งชาติ จดัตัง้ขึน้เม่ือวนัท่ี 66 สิงหาคม พ.ศ.6546 ภายใต้การกํากบัดแูล

ของคณะกรรมการนวตักรรมแหง่ชาต ิโดยมีปลดักระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีเป็นประธาน

กรรมการ คณะกรรมการนวตักรรมแห่งชาติได้วางกรอบนโยบายให้สํานกังานนวตักรรมแห่งชาต ิ

เป็นสํานักงานท่ีมีขนาดเล็กมาก เพ่ือให้มีความคล่องตัวและมีประสิทธิภาพสูง โดยแบ่งการ

บริหารงานออกเป็น 3 ฝ่าย (ปรีดา ยงัสขุสถาพร, 2548) ได้แก่ 

9. ฝ่ายบริหารโครงการนวตักรรม ประกอบด้วยงานพฒันาโครงการนวตักรรม งานส่งเสริม

วฒันธรรมนวตักรรม และงานนโยบายและประเมินผล 

6. ฝ่ายบริหารสํานกังาน ประกอบด้วยงานการเงินและบริหารทัว่ไป งานพฒันาทรัพยากร

บคุคล และงานสง่เสริมภาพลกัษณ์องค์กร 

3. ฝ่ายโครงการพิเศษ 

วิสยัทศัน์ของสํานกังานนวตักรรมแห่งชาติคือ เป็นองค์กรนําในการส่งเสริมนวตักรรมเพ่ือ

ความสามารถในการแขง่ขนั และ พนัธกิจของสํานกังานนวตักรรมแหง่ชาต ิมีดงัตอ่ไปนี ้
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9. ยกระดบัความสามารถด้านเทคโนโลยีและนวตักรรม โดยเฉพาะในสาขาอตุสาหกรรม

ยทุธศาสตร์ของประเทศ 

6. เช่ือมโยงเครือข่ายวิสาหกิจอย่างมีบูรณาการ โดยให้การสนบัสนุนทัง้ทางด้านวิชาการ

และการเงิน และเป็นหุ้นสว่นพนัธมิตรในการดําเนินงานทัง้ในระดบันโยบายและปฏิบตัิ 

3. สนบัสนุนด้านวิชาการและการเงิน เพ่ือช่วยการพฒันาโครงการในระยะหลงัการวิจัย

และพฒันา หรือการตอ่ยอดจากงานวิจยัและสิ่งประดิษฐ์สูเ่ชิงพาณิชย์ 

4. สนบัสนนุการยกระดบัทกัษะความสามารถด้านเทคนิคและการบริหารจดัการ 

5. ส่งเสริมเพ่ือสร้างความต่ืนตัวด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยี เพ่ือให้เกิดวัฒนธรรม

นวตักรรมทัง้ในระดบัอตุสาหกรรม ระดบัองค์กร และระดบัประชาชนทัว่ไป 

6. บริหารเงินทนุหมนุเวียนเพ่ือการวิจยัและพฒันาเทคโนโลยี 

จากการตัง้สํานกังานนวตักรรมแห่งชาติขึน้นัน้แสดงให้เห็นว่าประเทศไทยเร่ิมตระหนกัถึง

นวตักรรมมากขึน้ ซึ่งการสร้างนวตักรรมนัน้จะทําให้ประเทศไทยพฒันา และมีศกัยภาพมากกว่า

เป็นเพียงประเทศท่ีมีทรัพยากรและแรงงานมากเท่านัน้ นอกจากการสนบัสนนุให้เกิดนวตักรรมนัน้

จะสร้างผลดีให้กับองค์กรแต่ละองค์กรแล้ว ยังจะสร้างแนวโน้มให้ประเทศไทยพัฒนาในด้าน

ความรู้ ความสามารถ ทดัเทียมกับนานาชาติได้อีกด้วย ดงันัน้ นวตักรรมไม่ว่าจะเกิดขึน้ในส่วน

ไหนของธุรกิจ และสามารถใช้งานได้จริงยอ่มจะก่อผลดีตอ่องค์กรและประเทศชาตไิด้  

อยา่งไรก็ดี กรอบความคดินีเ้ป็นเพียงการริเร่ิมเบือ้งต้นจากการมองแนวคิดตา่งๆ ท่ีปรากฏ

อยู่ในกรอบความคิดท่ีองค์กรจะนําไปประยกุต์ใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสุด  องค์กรควรมีการศึกษา

และทําความเข้าใจอย่างถ่องแท้เพ่ือหาแนวทางในการดําเนินธุรกิจอย่างสร้างสรรค์ เลือกใช้

นวตักรรมท่ีเหมาะสมกับองค์กร สภาพแวดล้อมของธุรกิจ และจงัหวะเวลา และกําหนดทิศทางท่ี

องค์กรต้องการอย่างชัดเจนและแน่นอน พร้อมทัง้ดําเนินการโดยมีทิศทางนัน้เป็นพืน้ฐาน สร้าง

บรรยากาศในการทํางาน และให้ความสําคญัตอ่ทกุสว่นงานอย่างสมดลุ เพราะการสร้างนวตักรรม

ได้ แตข่าดการดําเนินงานท่ีดีย่อมสร้างปัญหาต่อธุรกิจได้ แต่หากมีการร่วมมือกนั พยายามสร้าง

นวัตกรรมจากทุกส่วนท่ีมีโอกาสและสร้างอย่างต่อเน่ือง นวัตกรรมเหล่านัน้จะเพิ่มสัดส่วน

ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจอยา่งยัง่ยืนได้ 
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5.3 ข้อจ ากัดในงานวิจัย 

5.3.1 เน่ืองจากงานวิจัยในประเทศไทย ท่ีเก่ียวข้องกับแนวทางในการสร้างนวัตกรรม

โดยเฉพาะทางรูปแบบธุรกิจนัน้ มีงานวิจยัจํานวนจํากดั จึงทําให้แนวคิดท่ีใช้ในการสร้างนวตักรรม

ทางรูปแบบธุรกิจเบือ้งต้นอ้างอิงจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องซึ่งเป็นการแนวทางในการ

สร้างนวตักรรมท่ีไม่ได้เฉพาะเจาะจงกบัรูปแบบธุรกิจเพียงอย่างเดียว จากนัน้จึงมีการปรับเปล่ียน 

แก้ไข เพิ่มเติมด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับองค์กรท่ีมีนวัตกรรมท่ีเกิดในส่วนรูปแบบธุรกิจ

โดยเฉพาะ ดงันัน้ผลท่ีได้จากงานวิจยั จึงเป็นการศกึษาในกรณีขององค์กรในประเทศไทยเท่านัน้ 

ซึง่แนวคดินีอ้าจจะมีความแตกตา่งกบัประเทศอ่ืนๆ 

5.3.2 แนวคิดในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจท่ีได้จากงานวิจยัมิได้บ่งชีถ้ึงลําดบั

ขัน้ตอนในการคิดว่าองค์กรจะต้องพิจารณาตามลําดับความสําคัญของแนวคิดนัน้ๆ ลําดับ

ความสําคญัข้างต้นเป็นเพียงข้อบง่ชีว้า่องค์กรธุรกิจไทยสว่นใหญ่พิจารณาแนวคิดจากเร่ืองใด และ

เร่ืองใดท่ีมีเพียงบางองค์กรเท่านัน้ท่ีคํานึงถึง เพ่ือเปิดแนวทางให้องค์กรท่ีมิได้สร้างนวตักรรม หรือ

กําลงัจะสร้างนวตักรรม รวมทัง้องค์กรท่ีได้มีนวตักรรมแล้วได้คิดถึงแนวคิดท่ีองค์กรอาจละเลยหรือ

มองข้ามไป และเพิ่มโอกาสในการสร้างนวตักรรมแก่องค์กร ดงันัน้ ในการนําแนวคิดจากงานวิจยั

ไปประยุกต์ใช้จริง องค์กรอาจมีการปรับเปล่ียนและใช้แนวคิดใดๆ ก่อนหลงัสลบัไปมาหรือจะใช้

แนวคดิเดียวหรือ หลายแนวคดิควบคูก่นัก็ได้ตามความเหมาะสมขององค์กรและสถานการณ์ 

5.3.3 เน่ืองจากองค์กรธุรกิจไทยส่วนใหญ่จะเป็นองค์กรครอบครัว และเป็นองค์กรท่ีมี

ขนาดกลางและขนาดย่อมซึ่งเป็นการบริหารท่ีมีผู้ประกอบการเป็นผู้ ขับเคล่ือนองค์กรโดยตรง 

รวมทัง้ลักษณะการบริหารในองค์กรจะเป็นการบริหารท่ีอยู่ภายใต้การดําเนินงานของ

ผู้ประกอบการระดบัสูงขององค์กรเอง ทําให้กลุ่มของผู้ประกอบการระดบัสูงนีท้ราบข้อมูลในการ

สร้างรูปแบบธุรกิจทัง้หมดและเป็นผู้ ท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเท่านัน้ การสมัภาษณ์ผู้สร้างรูปแบบ

ธุรกิจขององค์กรในงานวิจยันี ้จึงเป็นการสมัภาษณ์ข้อมลูภายในองค์กรท่ีได้จากผู้ประกอบการ ซึ่ง

ผู้ให้ข้อมลูนีเ้ป็นผู้ ท่ีมีความรู้ ความเข้าใจการสร้างรูปแบบธุรกิจเป็นอย่างดี และมีความสามารถใน
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การตดัสินใจขององค์กร แต่อย่างไรก็ตาม ข้อมูลท่ีเกิดจากการสมัภาษณ์ในส่วนนีอ้าจก่อให้เกิด

ความลําเอียงของข้อมลูได้   

5.3.4 จํานวนข้อมลูในส่วนท่ีมาจากลกูค้า ทัง้ข้อมูลเชิงคณุภาพและข้อมลูเชิงปริมาณมี

ปริมาณจํากดัเพียงแค ่5-10 ข้อมลูตอ่องค์กร ซึ่งข้อมลูในส่วนนีจ้ะใช้เป็นเพียงข้อมลูสนบัสนนุของ

งานวิจยัในเร่ืองการเลือกองค์กรตวัอย่างว่ามีความแตกต่างในสายตาลูกค้าอย่างไร และลูกค้ามี

ความคดิเห็นกบัองค์กรตวัอย่างอยา่งไรเทา่นัน้ 

 

5.4 ข้อเสนอแนะจากการท าวิจัย 

5.4.1 ข้อเสนอแนะสําหรับธุรกิจในการสร้างนวตักรรม 

การสร้างนวตักรรมเป็นแนวทางหนึง่ท่ีใช้เพ่ือความอยูร่อดของธุรกิจในสภาวะท่ีการแข่งขนั

สูงทัง้จากภายในและภายนอกประเทศ ดงันัน้ การท่ีองค์กรเตรียมความพร้อมในการตัง้รับการ

เปล่ียนแปลง และเร่ิมต้นสร้างนวัตกรรมแบบค่อยเป็นค่อยไปอย่างต่อเน่ือง การพัฒนาองค์กร 

พัฒนาบุคลากร สร้างสิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรมองค์กร รวมทัง้การสร้างความสัมพันธ์อันดี

ภายนอกองค์กร ทําให้การเรียนรู้ และการไหลเวียนความรู้เกิดขึน้  ซึ่ง เป็นการช่วยเพิ่ม

ความสามารถในการเกิดนวัตกรรมซึ่งจะช่วยให้ความสามารถในการดําเนินธุรกิจก้าวหน้าและ

ยัง่ยืนได้ และในอนาคตการสร้างนวัตกรรมแบบค่อยเป็นค่อยไปสะสมจนเกิดเป็นส่วนหนึ่งของ

ระบบการทํางานในองค์กรแล้ว การสร้างนวตักรรมดงักล่าวอาจเปล่ียนเป็นการสร้างนวตักรรมใน

ขัน้สงูขึน้ คือนวตักรรมแบบเฉียบพลนั ซึ่งจะช่วยเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัมากขึน้ไปอีกได้ 

แต่อย่างไรก็ดี การคิดนวัตกรรมยังต้องพิจารณาถึงสถานการณ์ปัจจุบันของประเทศทัง้ภาวะ

เศรษฐกิจ สงัคม รวมไปถึงสถานการณ์ทางการเมืองด้วย เน่ืองจากนวตักรรมจะสําเร็จนอกจาก

อาศยัแนวคดิข้างต้นแล้วยงัต้องอาศยัจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสมด้วยเชน่กนั 
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5.4.2 ข้อเสนอแนะสําหรับงานด้านวิชาการในอนาคต 

 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัขององค์กรในประเทศไทยเทา่นัน้ โดยมมุมองท่ีได้มาจากองค์กร

ท่ีมีผู้ประกอบการเป็นผู้คดิรูปแบบธุรกิจเพียงคนเดียว นอกจากนีอ้งค์กรท่ีเป็นตวัอย่างของงานวิจยั

ส่วนใหญ่เป็นองค์กรท่ีมีขนาดกลางและขนาดย่อม ดังนัน้ การคิดรูปแบบธุรกิจจึงมิได้มาจาก

หลากหลายตําแหน่งและยงัไม่ได้ใช้แนวคิดท่ีเกิดจากบุคลากรในองค์กรอย่างหลากหลาย ดงันัน้

การวิจยัครัง้ต่อไปสามารถเลือกวิจัยในองค์กรท่ีมีระบบการไหลเวียนความรู้ หรือ มีผู้คิดรูปแบบ

ธุรกิจจากหลากหลายฝ่ายในองค์กร ซึ่งอาจทําให้เกิดผลงานวิจยัเพิ่มเติมและได้มมุมองจากหลาย

ฝ่ายในองค์กรซึ่งจะเป็นแนวคิดท่ีหลากหลายขึน้ต่อไป และนอกจากความหลากหลายในแนวคิด

แล้ว การวิจัยท่ีทําการศึกษาในช่วงระยะเวลาท่ีแตกต่างกันอาจจะทําให้โอกาส สิ่งแวดล้อม 

สภาวการณ์ตา่งๆ ท่ีเกิดขึน้ ซึง่เป็นปัจจยัในการสร้างนวตักรรมแตกตา่งกนัออกไปอีกด้วย 
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วนัท่ี.….เดือน…………พ.ศ.…….. 

เรียน………………………………………. 

เร่ือง เรียนเชิญท่านเข้าร่วมเป็นเกียรตใินงานวิจยัของจฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

เน่ืองด้วย ในงานวิจยันีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือสร้างกรอบความคิดในการสร้างนวตักรรมทาง
ธุรกิจ และผู้วิจยัมีความเห็นวา่องค์กรของทา่นมีความสามารถในด้านนีอ้ย่างยิ่ง และเช่ือว่าข้อมลูท่ี
ได้จากทา่น จะมีประโยชน์อยา่งมากตอ่งานวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัจึงใคร่ขอเรียนเชิญท่านเป็นผู้ ให้ข้อมลู
ท่ีสําคญั โดยทา่นสามารถมัน่ใจได้วา่ข้อมลูท่ีได้นัน้จะเป็นข้อมลูท่ีใช้เพ่ือการวิจยัและศกึษาเท่านัน้ 
หากท่านเห็นว่างานวิจัยนีจ้ะมีประโยชน์ต่อองค์กร การศึกษาและประเทศในอนาคต ขอความ
กรุณาตอบรับการสัมภาษณ์ ผ่านทางจดหมายท่ีแนบมา โทรศพัท์ หรืออีเมลล์ท่ีแจ้งในด้านล่าง
จดหมาย เพ่ือผู้ วิจยัชีแ้จงรายละเอียดเพิ่มต่อไป ผู้ วิจัยหวังว่าจะได้รับความร่วมมืออย่างยิ่งจาก
ผู้ให้ข้อมลูท่ีสําคญัเชน่ทา่น  

 

                                                                  จงึเรียนมาเพ่ือทราบและขอขอบพระคณุเป็นอย่างยิ่ง 

                                                                         …………………………………………….. 

                                                                                      ( รศ.ดร.พส ุ เดชะรินทร์ ) 

                                           คณบดี คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

                                                                         …………………………………………….. 

                                                                               ( นางสาวณฏัฐ์พี  ณ วิทยานนัท์ ) 

ผู้วิจัย: นางสาวณฏัฐ์พี ณ วิทยานนัท์ นิสิตปริญญาโท หลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (MBA) 

คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั 

หัวข้อวิจัย: กรอบความคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ : กรณีศกึษาองค์กรธุรกิจไทย 

ที่ปรึกษางานวิจัย: รศ.ดร.พส ุเดชะรินทร์ (คณบดี คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จฬุาลงกรณ์

มหาวิทยาลยั) 

ตดิต่อผู้วิจัย: 081-612-2383 หรือ igroo27@hotmail.com 
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ค าชีแ้จงและการคุ้มครองสิทธิส าหรับผู้เข้าร่วมงานวิจัย 

 สวัสดีค่ะ ดิฉันช่ือ ณัฏฐ์พี ณ วิทยานันท์ เป็นนิสิตปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั เป็นผู้ วิจยัเร่ือง  กรอบ

ความคดิในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ : กรณีศกึษาองค์กรธุรกิจไทย 

 เน่ืองด้วย ท่านเป็นบุคคลหนึ่งท่ีมีความสามารถในด้านนีอ้ย่างยิ่ง และเช่ือว่าข้อมูลท่ีได้

จากทา่น จะมีประโยชน์อยา่งมากตอ่งานวิจยัครัง้นี ้หากทา่นมีความยินดีท่ีจะร่วมเป็นส่วนหนึ่งของ

งานวิจยันี ้ดิฉันใคร่ขอสมัภาษณ์เก่ียวกบัประสบการณ์ในการสร้างนวตักรรมทางรูปแบบธุรกิจ ซึ่ง

ในการวิจยัจะขออนุญาตเปิดเผยช่ือขององค์กรในงานวิจยั และในระหว่างการสมัภาษณ์ ดิฉันขอ

อนญุาตใช้เคร่ืองบนัทึกเสียงและจดบนัทึกการสมัภาษณ์ เพ่ือความถกูต้องและความสมบรูณ์ของ

เนือ้หา ข้อมูลท่ีได้จากท่านและผู้ ท่ีเก่ียวข้องจะนํามาวิเคราะห์และเสนอผลการวิเคราะห์เพ่ือ

การศึกษาเท่านัน้ และในส่วนของการบนัทึกเสียงจะถูกเก็บเป็นความลบัและจะทําลายเม่ือการ

วิจยัครัง้นีส้ิน้สดุลง 

 หากท่านมีข้อสงสัยใดๆ ท่ีเก่ียวข้องกับงานวิจยัครัง้นี ้ดิฉันมีความยินดีเป็นอย่างยิ่งท่ีจะ

ตอบคําถามให้เข้าใจ 

ขอขอบพระคณุอยา่งสงูในความร่วมมือ 

…………………………………………….. 

                                                                                               (นางสาวณฏัฐ์พี ณ วิทยานนัท์) 
(ส าหรับผู้เข้าร่วมวิจัย)                        หนังสือตอบรับการขอสัมภาษณ์  

 ข้าพเจ้าได้รับทราบคําชีแ้จงตามรายละเอียดข้างต้น และ 

□ ยนิดีเข้าร่วมในงานวิจัยครัง้นี ้โดย วนัและเวลา ท่ีสะดวกในการเข้าพบ คือ………… 

□ ไม่สะดวกในการเข้าร่วมงานวิจัยครัง้นี ้

                                                                                                   ผู้ เข้าร่วมวิจยั 

…………………………………………….. 
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ตารางเปรียบเทียบองค์ประกอบของรูปแบบธุรกิจขององค์กรตัวอย่างกับองค์กรท่ัวไปใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน 

ค าถาม 
องค์กร
ตัวอย่าง 

องค์กรทั่วไป
ใน

อุตสาหกรรม
เดียวกัน 

Who  ใครคือ กลุม่เป้าหมายหรือกลุม่ลกูค้าขององค์กร   

What  สินค้าหรือบริการท่ีขายคืออะไร   

 ลกูค้าซือ้สินค้าหรือบริการนัน้เพ่ืออะไร   

 อะไรคือสิ่งท่ีองค์กรจะต้องมีเพ่ือให้ธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ  

  

How  ชอ่งทางการประชาสมัพนัธ์ร้านค้าหรือสินค้าผ่าน
ทางใดบ้าง 

  

 ชอ่งทางการขายสินค้ามีท่ีใดบ้าง    

 ชอ่งทางการสง่มอบสินค้าจากทางใด    

 ชอ่งทางในการติดตอ่เพ่ือขอรับบริการหลงัการขาย   

 ทา่นคิดวา่รายได้ขององค์กรมาจากทางใดบ้าง   

 การตัง้ราคาสินค้าเป็นแบบใด    

 ทา่นคิดวา่ต้นทนุของสินค้ามีในสว่นใดบ้าง   

 ทา่นคิดวา่แผนกหรือตําแหน่งใดในองค์กรท่ีสําคญั
ตอ่ธุรกิจท่ีสดุ 
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ค าถามสัมภาษณ์ลูกค้าขององค์กร 

1. รูปแบบธุรกิจขององค์กรทัว่ไป 

2. ปัจจยัท่ีใช้ในการเลือกสินค้าและบริการขององค์กร 

3. เหตผุลท่ีทา่นเลือกใช้สินค้าและบริการขององค์กร 

4. ทา่นมีความเห็นถึงความแตกตา่งขององค์กรตวัอยา่งกบัองค์กรทัว่ไปอยา่งไร 

5. ปัญหาท่ีเจอจากการใช้สินค้าและบริการขององค์กร 
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ตารางวัดระดับข้อเสนอท่ีลูกค้าได้รับจากองค์กรตัวอย่าง 

เม่ือเปรียบเทียบกับองค์กรท่ัวไปท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

จุดประสงค์ของตาราง : แสดงระดบัข้อเสนอท่ีลกูค้าได้รับจากองค์กรตวัอย่างและองค์กรทัว่ไปท่ี

อยูใ่นอตุสาหกรรมเดียวกนั 

ค าชีแ้จง : กรุณาทําเคร่ืองหมาย √ ในช่องของข้อเสนอท่ีลูกค้าได้รับท่ีตรงกบัความคิดเห็นของ

ทา่น 

ปัจจัย 

ระดับข้อเสนอท่ีลูกค้าได้รับจาก 
องค์กรตัวอย่าง องค์กรทั่วไป 

(มาก<------------------>น้อย) (มาก<----------------->น้อย) 
5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 
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ประวัตผู้ิเขียนวิทยานิพนธ์ 

 นางสาวณัฏฐ์พี ณ วิทยานันท์ เกิดเม่ือวนัท่ี 7 มีนาคม 2529 ท่ีกรุงเทพมหานคร จบ

การศึกษาระดบัปริญญาตรีจาก ภาควิชาเทคโนโลยีทางอาหาร คณะวิทยาศาสตร์ จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัยในปี 2551 และเข้าศึกษาต่อในระดับชัน้ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ในปีการศึกษา 2553 

ปัจจบุนัทํางานเป็นผู้จดัการท่ีห้างหุ้นส่วนจํากดั สวสัดีประชาชนแก๊ส ห้างหุ้นส่วนจํากัด เอ็ม.เอ็ม.
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