
 
 
 
จุดประสงค์    1. ระบุเหตุผลการตัดสินใจเลือกกลุ่มเป้าหมายและวิธีการเพ่ิมมูลค่าในธุรกิจที่ใฝ่ฝันได้ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
การแสวงหากลุ่มเป้าหมายในธุรกิจ 

การด าเนินธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ ผู้ท าธุรกิจหรือผู้ประกอบการ จะต้องตอบค าถาม  4  ค าถาม
ส าคัญ  ให้ได้เพ่ือความอยู่รอดและเติบโตของธุรกิจ และให้สอดคล้องกับการเขียนผังธุรกิจ  ได้แก่ 

ค าถามที่ 1 ท าสินค้าอะไร 
 ค าถามที่ 2  ท าให้กับใคร 
 ค าถามที่ 3  ท าอย่างไร 
 ค าถามที่ 4  คุ้มค่าหรือไม่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ใบความรู้ที่ 4 เรื่อง  เป้าหมายในการท าธุรกิจ   หน่วยที่ 2 
แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 4 เรื่อง  เป้าหมายในการท าธุรกิจ 

รายวิชา การงานอาชีพและเทคโนโลยี รหัส ง23101  ภาคเรียนที่ 1 ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 3 
 

ค าถามที่ 1 
ท าสินค้า/บริการอะไร 

(What?) 

 

2. Value Propositions : หมายถึง การรู้จักคุณค่าของธุรกิจ 
 สินค้า ผลิตภัณฑ์ และบริการที่น าเสนอ มีคุณค่าเพียงพอส าหรับลูกค้า
หรือไม ่คุณค่าของสินค้าและบริการดังกล่าว อาจเป็นนวัตกรรม  
เป็นการน าเสนอสิ่งใหม่ หรือมีการเพ่ิมคุณสมบัติพิเศษท่ีท าให้คุณค่า
เพ่ิมข้ึน จนท าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการของเรา  
แทนที่จะเลือกของคู่แข่ง 

 

ค าถามที่ 2 
ท าให้กับใคร 

(Who?) 

 

1.Customer Segments: หมายถึง  กลุ่มลูกค้า  เราสร้างคุณค่า 
เพ่ือใคร ใครคือกลุ่มลูกค้า มีความหลากหลายหรือไม่ การก าหนด
กลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนจะท าให้ธุรกิจสามารถน าเสนอสินค้าและบริการ
ได้ตรงกับความต้องการ 

 

 

 

3. Channels :หมายถึงการรู้จักช่องทางการจ าหน่าย  เราจะน าเสนอ

คุณค่าออกไปอย่างไร ใช้ช่องทางอะไรบ้างในการเข้าถึงลูกค้า ควรเป็น

ส่วนผสมที่ลงตัวทั้งช่องทางในการจัดจ าหน่าย ช่องทางการสื่อสาร และ

ช่องทางการตลาด 

 

 

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ค าถามส าคัญทางธุรกิจกับผังธุรกิจ  9 ขั้นตอน 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

7. Key Activities:หมายถึง กิจกรรมส าคัญ  หรืองานหลักท่ีท า 

กิจกรรมหลักขององค์กร ทั้งการผลิต การบริการ เทคโนโลยีที่ใช้ในการ
ด าเนินงาน การแก้ปัญหาให้ลูกค้า การสร้างเครือข่าย การตลาด และ
การประชาสัมพันธ์ 

 

 

4.Customer Relationships :หมายถึง  ความสัมพันธ์กับลูกค้าหรือ 
ผู้บริโภค เราจะใช้วิธีการใดในการสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า อ านวย
ความสะดวกแก่ลูกค้า ที่มาใช้บริการด้วยตนเอง ใช้บริการด้วย 
เครื่องอัตโนมัติ และใช้บริการทางออนไลน์ หรือมีการสร้างชุมชน 
(Community)เพ่ือให้เกิดการพูดคุยและรู้จักกัน หรือใช้ช่องทาง  
social media  ในการสื่อสารข้อมูลกันแบบสองทาง 

 

 

ค าถามที่ 3 
ท าอย่างไร (How?) 

 

6. Key Ressources: หมายถึง ปัจจัยส าคัญและทรัพยากรที่มีท่ีจ าเป็น 
ต่อการผลิต/ของธุรกิจ ได้แก่ทรัพยากรหลักขององค์กรที่ต้องลงทุน 
สินทรัพย์ทุกประเภท ทั้งอสังหาริมทรัพย์ เครื่องจักร อุปกรณ์ 
ทรัพยากรการเงิน ทรัพย์สินทางปัญญา รวมทั้งทรัพยากรมนุษย์  

 

8. Key Partners : หมายถึง  หุ้นส่วนหลักหรือพันธมิตรทางการค้า 
พันธมิตรหลัก ได้แก่ ผู้ส่งมอบ (Suppliers) คู่ความร่วมมือที่เป็น
ทางการ (Partners) คู่ความร่วมมือที่ไม่เป็นทางการ (Collaborators) 
หุ้นส่วนทางธุรกิจทั้งที่เป็นคู่แข่ง และไม่ใช่คู่แข่ง 

 

5. Revenue Streams: หมายถึง รายได้หลักของธุรกิจ/ที่มาของรายได้
ของธุรกิจ ก าไรที่ได้ กระแสรายรับ เงินสดที่ได้รับหลังหักค่าใช้จ่ายแล้ว 
ที่มาของรายได้ทั้งหมด เช่นรายได้จากการขาย ค่าบริการ ค่าสมาชิก  
ค่าเช่า ค่าธรรมเนียม ฯลฯ 
 

 

9. Cost Structure: หมายถึง ต้นทุน รู้จักค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ 

โครงสร้างต้นทุน เป็นต้นทุนทั้งหมดที่เกิดขึ้นจากการด าเนินธุรกิจ   
ทั้งต้นทุนคงที่ และต้นทุนผันแปร 

ค าถามที่ 4 
ท าแล้วคุ้มค่าเพียงใด  

(Money)  
 



 
 
 
ค าชี้แจง : 1. ให้นักเรียนศึกษาใบความรู้ที่ 4 เรื่อง  เป้าหมายในการท าธุรกิจ  แล้วน าข้อมูลในใบงานที่ 3 
เรื่องธุรกิจที่ข้าพเจ้าใฝ่ฝันมาวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายและคุณค่าของธุรกิจ เพ่ือเป็นข้อมูลในการจัดท าผังธุรกิจ  
9  ขั้นตอนในชั่วโมงถัดไป 
 
 

 
ชื่อ-สกุล.....................................................................................................ห้อง................ ......เลขที่.................... 

ชื่อธุรกิจ 
(สินค้า/บริการ) 

ความต้องการด้านธุรกิจ 
(กลุ่มเป้าหมาย/การเพิ่มมูลค่า) 

เหตุผลการตัดสินใจกลุ่มเป้าหมาย 

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

1. กลุ่มเป้าหมาย(ระบุกลุ่มเป้าหมายว่าธุรกิจ 
ของเราเป็นลูกค้ากลุ่มไหนบ้าง) 
……………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………… 
………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………….. 
………………………………………………………………….. 
 

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

2. การเพ่ิมคุณค่าธุรกิจ(ระบุวิธีการเพ่ิมคุณค่าของ
ธุรกิจว่า เราจะสามารถเพ่ิมคุณค่าในธุรกิจของเรา
อะไรบ้าง) 
……………………………………………………………………… 
…………………………………………………………………….. 
…………………………………………………………………….. 
……………………………………………………………………. 
…………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………… 

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

ใบงานที่ 4  หน่วยที่ 2 
แผนการจัดการเรียนรู้ที่ 4 เรื่อง วิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายและการเพ่ิมคุณค่าของธุรกิจที่ใฝ่ฝัน 
รายวิชา การงานอาชีพและเทคโนโลยี รหัส ง23101  ภาคเรียนที่ 1 ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 3 

วิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย 
และเพิ่มคุณค่าของธุรกิจท่ีข้าพเจ้าใฝ่ฝัน 



 


