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การท าธุรกิจคืออะไร?



วันน้ีเราจะคุยอะไรกัน

1.ใครคือลกูคา้/ผูใ้ช้

2.เขา้ใจเขาใหด้ีที่สุด

3.เรามีของ(ที่มีคณุค่า)ที่เขาอยากไดไ้หม



กฎขอ้ 1: จงรูจ้กัลูกคา้ของคุณ!!



ลูกคา้ของเราคือใคร



นอกจากลูกคา้แลว้ 

ตอ้งรูจ้กัใครอีกบา้ง



1. STAKEHOLDERS 
ANALYSIS





TOOL#1 STAKEHOLDERS ANALYSIS

Stakeholders

people who have a claim or interest in the problem 
and a potential solution



TOOL#1 STAKEHOLDERS ANALYSIS

Stakeholders

▪Who will benefit from the success? 

▪Who has an interest in it being a success?

▪Who do we collaborate with? 

▪Who provides us with valuable ideas?

▪Who is blocking the idea, and for what reasons? 

▪Who benefits from a failure?





SO WE KNOW WHO…BUT WHO?



1. STAKEHOLDERS 
ANALYSIS
2. IDENTIFY EXTREME 
USER



IDENTIFY EXTREME USER



TOOL#2 EXTREME USER







1. เลือกเกณฑใ์นการแบ่ง user (เช่น ความเช่ียวชาญ, เวลา, ประสบการณ,์ 

อายุ ฯลฯ)

2. ในแต่ละเกณฑจ์ะแบ่งลูกคา้อยา่งไร เช่น ถา้เกณฑค์ือ 

▪ความเชี่ยวชาญ จะแบ่งโดย (ไมรู่เ้ร่ืองน้ันๆ เลย ---------→ เช่ียวชาญมากๆ)

▪อายุ จะแบ่งโดย (อายุน้อย ---------→ อายุมาก)

3. ถา้ระบุชื่อคนได ้ใหร้ะบุเลย

4. จดัล าดบัวา่จะสมัภาษณก์บัใครก่อน





1. STAKEHOLDERS 
ANALYSIS
2. IDENTIFY EXTREME 
USER

KNOW WHO IS 
YOUR USER



วันน้ีเราจะคุยอะไรกัน

1.ใครคือลกูคา้/ผูใ้ช้

2.เขา้ใจเขาใหด้ีที่สุด

3.เรามีของ(ที่มีคณุค่า)ที่เขาอยากไดไ้หม



ลูกคา้เราซ้ือสินคา้ไปเพ่ืออะไร



3. JOB-TO-BE-DONE

สิ่งท่ีลูกคา้ตอ้งการท าส าเร็จ





JOB-TO-BE-DONE

“to understand what 
motivates people to 
act, you first must 

understand what it is 
they to need to get 

done”

Prof. Clayton Christensen





เพื่อใชต้ามหนา้ท่ี

FUNCTIONAL JOB



เพื่องานทางสงัคม

SOCIAL JOB



เพื่อทางอารมณ์

EMOTIONAL JOB



TOOLS # 3 JOB-TO-BE-DONE





3. JOB-TO-BE-DONE
4. PAIN AND GAIN  
ANALYSIS



มีอะไรในสินคา้ปัจจุบัน

ที่ลูกคา้ยงัไม่ค่อยชอบ/ไม่สะดวกไหม



WHAT IS PAIN?

Pains describe anything that annoys your customers 
before, during, and after trying to get a job done

or simply prevents them from getting a job done



PAIN POINTS

BEFORE        DURING       AFTER



PAIN POINTS TYPES

1. ผลลพัธท์ี่ไม่อยากได ้หรือปัญหาของการใชง้านสิ่งนั้น เช่น

▪มนัใชไ้มไ่ด,้ ไมดี่เหมือนท่ีคิด (functional)

▪ท าใหฉ้นัดูไมดี่ (social)

▪รูสึ้กผิดทุกครั้งท่ีใช,้ น่าเบ่ือ (emotional)



PAIN POINTS TYPES

2. อุปสรรคที่ท  าใหล้กูคา้ใชง้านยาก

▪ไมม่ีเวลาท าใหเ้สร็จ มนัใชเ้วลานานเกินไป

▪ตอ้งศึกษาเยอะแยะกวา่จะใชเ้ป็น

▪มนัยากเกินไป แพงเกินไป



PAIN POINTS TYPES

3. ความเส่ียง

▪ผลท่ีไมอ่ยากใหเ้กิดข้ึน

▪อะไรท่ีผิดพลาด

▪เช่น ผมอาจเสียความเช่ือถือถา้ใชว้ิธีการน้ีแกปั้ญหา

▪ถา้เกิดเหตุการณน้ี์ข้ึนบริษัทเราแยแ่น่



มีอะไรที่ลูกคา้อยากใหมี้ไหม



WHAT IS GAIN?

Gains describe the outcomes and benefits your
customers want. 

Some gains are required, expected, or desired by 
customers, and some would surprise them.



ตวัอย่างค าถามช่วยหา GAIN

“ลกูคา้ประหยดัอะไรแลว้เขาจะมีความสุขบา้ง”

“ลกูคา้ใหคุ้ณค่ากบั เงิน/เวลา/ความทุม่เท อะไรบา้ง”

“ลกูคา้คาดหวงัคุณภาพอะไรบา้ง”

“อะไรเป็นส่ิงท่ีลกูคา้หวงัใหมี้มากข้ึน”



ตวัอย่างค าถามช่วยหา GAIN

“value proposition ปัจจุบนัท าใหล้กูคา้มีความสุขตรงไหน”

“function ไหนที่ลูกคา้ชอบบา้ง”

“อะไรจะช่วยใหชี้วิตลกูคา้ดีข้ึนไดบ้า้ง”

“อะไรที่ลกูคา้อยากไดท้ี่สุด”



PAIN VS GAIN



PAIN VS GAIN

PAIN / GAIN ข้ึนอยูก่บั

“EXPECTATION”



1. JOB-TO-BE-DONE

+
2. PAIN AND GAIN  

ANALYSIS

=
CUSTOMER PROFILE



TOOLS # 4 CUSTOMER PROFILE



TOOLS # 4 CUSTOMER PROFILE



RANK THEM!!



5 STEPS 



1. JOB-TO-BE-DONE
2. PAIN AND GAIN  
ANALYSIS

CUSTOMER PROFILE

UNDERSTAND THEM
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