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บทคัดย่อ

	 บทความนี้รายงานการศึกษาและประยุกต์วิธีการลีนสตาร์ทอัพ (Lean Startup Methodology) ที่ใช้ในการ

วิจยัพฒันาผลติภณัฑ์ใหมสู่ต่ลาดของผูป้ระกอบการอตุสาหกรรมเทคโนโลยีสารสนเทศมาพฒันาการสร้างโมเดลธุรกิจแบบ

ใหมส่ำ�หรับการวิจยัพฒันานวัตกรรมใหมสู่เ่ชิงพาณชิย์ โดยใช้กรณศึีกษานวัตกรรมผลติภณัฑ์ขาเทยีมสูเ่ชงิพาณชิย์ โมเดล

ธุรกิจแบบใหม่นี้จะอิงการเสนอคุณค่า (Value Proposition) ให้แก่ลูกค้าและยึดคุณค่า (Value Capture) ซึ่งยากต่อการ

ลอกเลียนแบบนั้นไว้เป็นหลัก กระบวนการเร่ิมด้วยการค้นหาปัญหาและคุณค่าท่ีแท้จริงผ่านกิจกรรมหลักวัฏจักรของการ

สร้าง-วัด-เรียนรู้ ที่มีลูกค้าเป็นส่วนร่วมหลักอย่างต่อเนื่อง (Iteration) จนได้รับการยืนยันผลิตภัณฑ์ต้นแบบและคุณค่า 

(Value) ทีล่กูค้าตอ้งการ (Minimum Viable Product, MVP) และโมเดลนีอ้ธบิายอย่างไมซั่บซ้อนเป็นระบบและเช่ือมโยง  

(Integration) ของการดำ�เนินกิจการผ่านตัวชี้วัดหลักจำ�นวน 9 ตัวชี้วัด เรียกว่า โมเดลธุรกิจแบบแคนเวิส (Business 

Model Canvas) และนำ�โมเดลธุรกิจท่ีพัฒนาข้ึนสำ�หรับกรณีศึกษานี้ไปทดสอบกับผู้เช่ียวชาญการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

ขาเทียมและผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์ขาเทียมได้ผลลัพธ์สอดคล้องกัน ดังนั้นวิธีการนี้สามารถนำ�มาประยุกต์กับการ

พัฒนาโมเดลธุรกิจแบบใหม่สำ�หรับกรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ที่มีตัวตนได้
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	 This paper reports the study and application of the lean startup methodology, which is used by the 
startups in the IT industry for launching their new products into the market, to develop a new business model 
for commercializing an innovation to the public through a case study of the innovative leg prostheses. This 
new business model development is based on the value proposition and capture approach that is difficult to 
imitate. It starts with the processes of searching for the problems and the real value through the principal 
activity of the iterative build-measure-learn cycle with the principal participation of the customers to the 
creation and validation of the prototype and its value as required by the customers to obtain the minimum 
viable product (MVP). In this study, the model is simply and systematically described by nine indicating 
elements and their integration, the so-called business model canvas. For the case study, a business model 
was developed and was validated by innovative leg prostheses developers and business entrepreneurs; 
the results showed that results obtained by the proposed model and those by the experts agreed. Thus, the 
proposed methodology can be applied to develop a new business model for any other innovative tangible 
products as well.

	 Keywords	 :	Lean Startup / Business Model Canvas / Leg Prostheses
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Development of Business Model Using Lean Startup Methodology
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1.	บทนำ�
	 การพฒันาเศรษฐกิจของประเทศให้เจรญิเตบิโตก้าวหนา้

อย่างมั่นคงต้องอาศัยการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการของ

ระบบเศรษฐกิจปัจจุบันให้มีมูลค่าเพิ่มสูงขึ้น ด้วยเหตุนี้จึงมี

การผลักดันให้มีการนำ�การวิจัยพัฒนานวัตกรรมใหม่ต่างๆ 

ทางด้านวิทยาศาสตร์ วิศวกรรมศาสตร์ และเทคโนโลยีที่

มีมูลค่าสูงสู่ตลาดในเชิงพาณิชย์ให้มากย่ิงข้ึน ปัจจุบันการ

ดำ�เนินธุรกิจเกิดใหม่ จะเน้นการดำ�เนินการ (Execution) 

ตามแผนธุรกิจที่ได้จัดทำ�ไว้ที่อิงกับการมุ่งเน้นคุณค่าที่ตัว

นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ที่สร้างขึ้น (Product-Centric Value 

Created) ข้อมูล ข้อสันนิษฐานที่ตั้งอยู่บนประสบการณ์  

ตลอดจนการคาดการณห์รือพยากรณต์า่งๆ รวมถึงเป้าหมาย

การดำ�เนินการในลักษณะการกำ�หนดกะเกณฑ์ไว้ที่ไม่ผ่าน

การตรวจสอบยืนยันของผู้ประกอบการตามแนวคิดโมเดล

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะการพัฒนาเป็นข้ันเป็น

ตอนแนชั่ด (Rigid) และสมัพนัธกั์นแบบจากผูป้ระกอบการ

ไปสู่ลูกค้า รวมเรียกว่าแผนธุรกิจแบบดั้งเดิม (Traditional  

Business Plan) นั้นไม่สอดคล้องกับสถานการณ์ธุรกิจ

ปัจจุบันที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา นอกจากนี้ธุรกิจ

เกิดใหม่ต้องเผชิญกับความไม่แน่นอนต่างๆ ทำ�ให้การ

ทำ�แผนธุรกิจแบบดั้งเดิมมีความซับซ้อน ใช้ทรัพยากร

มากและใช้เวลานาน ไม่เหมาะสมกับธุรกิจเกิดใหม่ท่ีต้อง

บริหารจัดการทรัพยากรที่มีจำ�กัดอย่างมีประสิทธิภาพ  

ดังนั้นบทความนี้จึงมุ่งศึกษาและนำ�เสนอการประยุกต์

วิธีการลีนสตาร์ทอัพ ซ่ึงเป็นวิธีการทางวิทยาศาสตร์

มาพัฒนาโมเดลธุรกิจของธุรกิจเกิดใหม่ที่มุ่งอิงคุณค่าที่

นวัตกรรมสร้างสรรค์ที่ลูกค้าต้องการอย่างแท้จริง ซ่ึงมิได้

จำ�กัดเฉพาะคุณค่าของนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้ใช้ธุรกิจ

เกิดใหม่ กรณีศึกษาการวิจัยพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์

2.	ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 2.1		วิธีการลีนสตาร์ทอัพ

	 	 	 วิธีการลีนสตาร์ทอัพเป็นวิธีการใหม่ท่ีนำ�แนวคิด

แบบลีนของอุตสาหกรรมการผลิตรถยนต์และวิธีการ

พฒันาซอฟตแ์วร์แบบอะไจล ์(Agile) ของผูป้ระกอบการเกิด

ใหม ่(Startups) ของอตุสาหกรรมการพฒันาซอฟต์แวรม์า

ประยุกต์สังเคราะห์ร่วมกัน โดยมีลูกค้าเป็นส่วนร่วมหลัก

เพื่อมุ่งค้นหาและเรียนรู้ที่แท้จริง (Validated Learning)  

อย่างเป็นระบบตามวิธีการทางวิทยาศาสตร์ด้วยการ

ทดสอบข้อสันนิษฐาน รวมถึงการปรับเปลี่ยนและแก้ไข

เพื่อยืนยันผลลัพธ์อย่างเป็นข้ันตอนผ่านกิจกรรมหลัก

วัฏจักรสร้าง-วัด-เรียนรู้ อย่างต่อเนื่อง (Iteration) นำ�ไปสู่ 

การพัฒนาและสร้างนวัตกรรมใหม่ที่สร้างคุณค่า (Value) 

ข้ึนเพื่อตอบสนองต่อความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า 

(Minimum Viable Product หรือ MVP) โดยใช้เวลา

และทรัพยากรให้น้อยที่สุด [1] ดังรูปที่ 1

รูปที่ 1 วัฏจักร สร้าง-วัด-เรียนรู้

	 	 	นวัตกรรมใหม่ MVP นี้ไม่จำ�กัดเฉพาะการพัฒนา

ตัวผลิตภัณฑ์ตามแนวคิดดั้งเดิม (Traditional Approach) 

หากแต่เป็นสิ่งอะไรก็ได้ เช่น บริการ กระบวนการ และ

เทคโนโลยี เป็นต้น ที่สามารถตอบสนองความต้องการท่ี 

แท้จริงของลูกค้าได้

	 	 	การดำ�เนินกิจกรรม สร้าง-วัด-เรียนรู้ นี้ในแต่ละ

วัฏจักรในแต่ละคร้ังนั้นผู้ประกอบการสามารถเรียนรู้ถึงข้อ

สันนิษฐานหรือข้อสมมติฐานท่ีตั้งไว้ว่ามีความสอดคล้อง

หรอืแตกตา่งไปจากผลลพัธที์ไ่ดรั้บการยืนยันผา่นการวัดผล

อย่างเหมาะสม ซ่ึงสามารถแบง่ออกเป็น 2 กรณ ี[1] ไดแ้ก่

	 	 	1)	กรณีที่ผลลัพธ์มีผลสอดคล้องหรือแตกต่าง 

ไม่มาก ผู้ประกอบการสามารถนำ�ผลลัพธ์นี้ไปปรับเปลี่ยน 

ข้อสันนิษฐานหรือข้อสมมติฐานของตนให้ถูกต้อง เพื่อนำ�
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การคน้พบและเรียนรู้ทีไ่ด้รับไปใช้ดำ�เนนิการในกระบวนการ

ของข้ันตอนต่อไป ซ่ึงเรยีกการตดัสนิใจในลกัษณะนีว่้า การ

สานต่อ (Perseverance)

	 	 	2)	กรณีท่ีผลลัพธ์แตกต่างกันมาก โดยเฉพาะ

ความแตกต่างในเชิงโครงสร้าง ซ่ึงก่อเกิดการปรับเปลี่ยน

ข้อสันนิษฐานหรือข้อสมมติฐาน (Structurally Radical  

Change / Major Adjustment) ผู้ประกอบการต้อง

นำ�ผลลัพธ์ข้อสันนิษฐานหรือข้อสมมติฐานใหม่ที่ผ่าน

การตรวจสอบในข้ันตอนนี้ย้อนกลับไปทำ�การดำ�เนินการ

ปรับปรุงของกระบวนการข้ันตอนก่อนหน้านี้ผ่านกิจกรรม

สร้าง-วัด-เรียนรู้ เพื่อการเรียนรู้ใหม่ ซึ่งเรียกการตัดสินใจ

ในลักษณะนี้ว่า การคิดทบทวน (Pivot)

	 2.2		หลักสำ�คัญของวิธีการลีนสตาร์ทอัพ

	 	 	แบลงก์และไรน์ [1,2] ได้เน้นถึงหลักสำ�คัญของ 

วิธีการลีนสตาร์ทอัพที่ทำ�ให้วิธีการนี้มีความแตกต่างจาก 

วิธีการอื่นๆ มีด้วยกัน 6 ข้อ ดังนี้

	 	 	1.	การรบัรูแ้ละเข้าใจสิง่ท่ีเกิดข้ึน (Get Out of the  

Building) [1,2] โมเดลธุรกิจของธุรกิจเกิดใหม่นั้นประกอบ

ด้วยข้อสมมติฐานหรือข้อสันนิษฐานที่สำ�คัญมากมาย  

ผู้ประกอบการต้องนำ�ตัวเองออกข้างนอกไปมีปฏิสัมพันธ์

กับลูกค้าให้มากที่สุดเพื่อทำ�ความเข้าใจและเรียนรู้ปัญหา

และความต้องการที่แท้จริงที่เกิดขึ้นกับลูกค้า

	 	 	2.	ธุรกิจเกิดใหม่นั้นประกอบด้วยข้อสมมติฐาน

หรือข้อสันนิษฐานที่สำ�คัญมากมาย ผู้ประกอบการต้องนำ�

ตัวเองออกสู่ข้างนอกไปมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าให้มากที่สุด

เพื่อทำ�ความเข้าใจและเรียนรู้ปัญหาและความต้องการ

ที่แท้จริงที่เกิดขึ้นกับลูกค้า

	 	 	3.	การปรบัเปลีย่นแก้ไขข้อสมมตฐิาน ข้อสมมติฐาน 

หรือข้อสนันษิฐานของโมเดลธรุกิจเกิดใหมไ่มถู่กต้อง หลงัจาก 

ทีไ่ดป้ฏสิมัพนัธกั์บลกูค้า ผูป้ระกอบการพรอ้มท่ีจะปรับปรงุ 

แก้ไขข้อสมมติฐานหรือข้อสันนิษฐานนั้นให้ถูกต้อง แต่จะ

ต้องอยู่บนพื้นฐานของการเรียนรู้ท่ีแท้จริงที่ได้จากลูกค้า 

ถือเป็นหลักของวิธีการลีนสตาร์ทอัพ [1]

	 	 	4.	การเรยีนรูอ้ย่างแทจ้รงิ [1,2] เป็นวัตถุประสงค์

หลกัของธรุกิจเกิดใหม ่คอื การเรียนรู้เพือ่สรา้งโมเดลธรุกิจ

ให้ย่ังยืนได้อย่างไร และการเรียนรู้นี้ต้องได้รับตรวจสอบ 

และทดสอบด้วยวิธีการทางวิทยาศาสตร์ผ่านกระบวนการ

ออกแบบของการทดลองหรือการทดสอบข้อสันนิษฐานที่ดี 

รวมถึงผลท่ีได้รับจากการเรียนรู้นี้ต้องได้รับการยืนยันจาก

ข้อมูลที่ได้รับจากลูกค้าที่แท้จริง 

	 	 	5.	การสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการต้นแบบที่ลูกค้า

ต้องการ เป็นวิธีการเรียนรู้ และทดสอบลูกค้าได้ดีที่สุด 

ซ่ึงต้นแบบนี้สามารถเป็นอะไรก็ได้ที่เป็นผลลัพธ์จากการ

ดำ�เนินการตามกระบวนการของ สร้าง-วัด–เรียนรู้ ด้วย

การใช้ทรัพยากรและเวลาในการพัฒนาต้นแบบให้น้อย

ที่สุดโดยต้นแบบจะประกอบไปด้วยสมบัติที่จำ�เป็นเพียงพอ

ต่อการตอบสนองความต้องการท่ีแท้จริงและสามารถแก้

ปัญหาที่สำ�คัญของลูกค้าได้ [1]

	 	 	6.	กระบวนการที่มีลักษณะทำ�กันอย่างต่อเนื่อง 

(Iteration) เพือ่ให้ไดผ้ลลพัธ ์ผา่นวฏัจกัร สรา้ง-วัด-เรยีนรู้  

ในรูปของการรับข้อมูลหรือข้อเสนอแนะเพื่อประเมินให้ได้

ผลลัพธ์อย่างรวดเร็วที่สุด [1]

	 	 	7.	การหลีกเลี่ยงค่าใช้จ่ายลงทุนก่อนเวลาอันควร

(Avoid Premature Scaling) [2] รวมถึงการยังไม่ค้นพบ

โมเดลธรุกิจทีเ่หมาะสม เป็นสาเหตสุำ�คญัของการลม้เหลว

ของธรุกิจเกิดใหม ่ซ่ึงเป็นหลกัข้อหนึง่ของวิธกีารลนีสตารท์

อัพ เพื่อเป็นการประหยัดทรัพยากรต่างๆ รวมถึงเวลาและ

ทำ�ให้ผูป้ระกอบการไดเ้รียนรูว่้าธรุกิจเกิดใหมท่ี่กำ�ลงัพฒันา
อยู่นี้ดีหรือไม่ หากไม่สามารถพัฒนาได้ควรจะยกเลิกใน

เวลาอันสั้น

	 2.3		 โมเดลพัฒนาลูกค้า

	 	 	 วิธีการลีนสตาร์ทอัพเร่ิมด้วยการพัฒนา MVP 

เบ้ืองตน้ (Initial MVP) ตามแนวคิดโมเดลพฒันาผลติภณัฑ์

ไปสูก่ระบวนการพฒันาโดยมลีกูค้าเปน็ศนูย์กลางในรูปของ

โมเดลพัฒนาลูกค้า แบ่งเป็น 2 ระยะ คือ ระยะค้นหา 

(Search) และระยะดำ�เนินการ (Execute) ซึ่งแบ่งออก

เป็น 4 ขั้นตอน [2] ดังรูปที่ 2
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รูปที่ 2 โมเดลพัฒนาลูกค้า

	 	 	1.	การค้นพบลกูค้า (Customer Discovery) เป็น 

ขั้นตอนค้นหา เรียนรู้ปัญหาที่แท้จริงและการแก้ไขปัญหา 

ตลอดจนข้อสันนิษฐานเก่ียวกับแผนหรือโมเดลธุรกิจและ

คุณค่าที่จะพัฒนาขึ้นของ MVP ให้กับลูกค้า (Problem /  

Solution Fit) 

	 	 	2.	การตรวจสอบยืนยันลูกค้า (Customer 

Validation) เป็นการทดสอบและยืนยัน MVP ต้นแบบที่

พัฒนาข้ึนว่าเป็นที่ต้องการของลูกค้าเป้าหมายและโมเดล

ธุรกิจของ MVP ต้นแบบที่พัฒนาได้สู่ตลาด (Problem /  

Market Fit) หากมีข้อสงสัยจะกลับสู่ข้ันตอนท่ี 1 ใหม่ 

เรียกว่า การคิดทบทวน

	 	 	3.	การสร้างลูกค้า (Customer Creation) เป็น 

การสร้างหรือขยายลูกค้าให้มากข้ึนตามเป้าหมายของ

โมเดลธุรกิจ

	 	 	4.	การริเริ่มสร้างธุรกิจ (Company Building) 

เป็นการสร้างทีมงานพัฒนาลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อ

ให้กิจการสามารถดำ�เนินงานก้าวหน้าต่อไป

	 2.4		การสร้างโมเดลธุรกิจแบบใหม่แบบแคนเวิสโดย

วิธีการลีนสตาร์ทอัพ

	 	 	การทำ�แผนธุรกิจสำ�หรับธุรกิจเกิดใหม่ด้วยวิธีการ

ด้ังเดิมนั้นมักมุ่งอิงการนำ�เสนอคุณค่าเฉพาะที่สร้างข้ึน 

กับตัวผลิตภัณฑ์เป็นสำ�คัญด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ต้นแบบนั้นตามแนวคิดโมเดลการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ่าน

กระบวนการพัฒนาเป็นขั้นเป็นตอนตามลำ�ดับ (Waterfall 

Development) และดำ�เนนิการสง่มอบคุณคา่ทีส่รา้งข้ึนนัน้ 

จากผู้ประกอบการไปสู่ลูกค้าผ่านห่วงโซ่คุณค่า (Value 

Chain) ซ่ึงมกีระบวนการพฒันาเชิงเสน้ตามแนวคิดโมเดล

การพฒันาผลติภณัฑ์ของธรุกิจเกิดใหมท่ีม่กีารอา้งองิข้อมลู

สถานการณ์ปัจจุบัน ข้อสันนิษฐานท่ีไม่ได้รับการยืนยัน 

รวมถึงการคาดการณ์ตลอดจนการกะเกณฑ์ต่างๆ ของ

แผนดำ�เนินการของผู้ประกอบการหรือธุรกิจเกิดใหม่นั้น 

เมือ่เปรียบเทยีบกับวิธกีารลนีสตาร์ทอพัจะมคีวามแตกตา่ง 

จากการสรา้งและพฒันาโมเดลธุรกิจแบบใหมแ่บบแคนเวิส 

ด้วยวิธีการลีนสตาร์ทอัพที่มุ่งเรียนรู้และค้นหา นำ�ไปสู่

การพัฒนาและสร้างนวัตกรรมใหม่ต้นแบบซ่ึงเป็นอะไร

ก็ได้ MVP และโมเดลธุรกิจที่เหมาะสมตามแนวคิดโมเดล

การพัฒนาลูกค้าและตลาด และดำ�เนินการส่งมอบ MVP 

ที่สร้างข้ึนไปสู่ลูกค้าผ่านห่วงโซ่คุณค่าภายใต้โมเดลธุรกิจ

นั้นดังแสดงการเปรียบเทียบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบ

และห่วงโซ่คุณค่าตามแนวทางวิธีดั้งเดิมและวิธีการ 

ลีนสตาร์ทอัพ ดังรูปที่ 3 และ รูปที่ 4 ตามลำ�ดับ การ

ประยุกต์วิธีการลีนสตาร์ทอัพมาพัฒนาโมเดลธุรกิจแบบ

ใหม่สำ�หรับนวัตกรรมใหม่ MVP ต้นแบบสู่เชิงพาณิชย์

โดยอิงการเสนอคุณค่าให้แก่ลูกค้าและยึดคุณค่าผ่าน 

ห่วงโซ่คุณค่าของโมเดลธุรกิจที่เหมาะสมนั้นมาแทนโดย

การอธิบายการดำ�เนินงานกิจการอย่างไม่ซับซ้อนและเป็น

ระบบด้วยกระดาษแผ่นเดียวภายใต้โครงสร้างกรอบโมเดล

ธุรกิจ (Business Model Framework) ประกอบด้วย 

4 ด้านที่สำ�คัญคือ ด้านโครงสร้างพื้นฐานธุรกิจ ด้านการ

เสนอคุณค่า ด้านลูกค้าและด้านการเงินดังรูปท่ี 5 และ 

การเช่ือมโยงผ่านปัจจัยตัวช้ีวัดหลักของกิจการจำ�นวน 9 

ตัวชี้วัด เรียกว่า โมเดลธุรกิจแบบแคนเวิส [5] ดังรูปที่ 6 

ผ่านการวิเคราะห์ SWOT และ TOWS รวมถึงสภาวะ
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แวดล้อมและความน่าสนใจของตลาดเป้าหมายต่อเนื่อง

จนได้โมเดลธุรกิจที่เหมาะสมสร้างความได้เปรียบของการ

แข่งขันท่ียากต่อการเลียนแบบผ่านการทดสอบยืนยันโดย

ลูกค้าและผู้ที่เกี่ยวข้องดังรูปที่ 7

รายละเอียด

รายละเอียด

ความกาวหนา

คว
าม

กา
วห

นา

ซอฟตแวร

ซอฟตแวร

Waterfall Methodology

Lean Startup Methodology

การ
ออกแบบ

การ
ออกแบบ

การ
ตรวจสอบ

ยืนยัน

การ
ตรวจสอบ

ยืนยัน

การ
ออกแบบ

ทางกายภาพ

การ
ออกแบบ

ทางกายภาพ

รูปที่ 3 การเปรียบเทียบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบ [3]

แนวทางแบบดั้งเดิม (Traditional Approach)

ผูผลิต/
ผูประกอบการ

แนวทางแบบการเนนคุณคา (Value Approach) วิธีการลีนสตารทอัพ

ผลิตภัณฑ
เทคโนโลยี

ตนทุน/
ราคา

ชองทาง
จัดจำหนาย

บริการหลัง
การขาย

ลูกคา/ผูซื้อ
เปาหมาย

รูปที่ 4 ห่วงโซ่คุณค่า 
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รูปที่ 5 โครงสร้างกรอบโมเดลธุรกิจ [4]

รูปที่ 6 โมเดลธุรกิจแบบแคนเวิส [6]

Key Partners
(พันธมิตรหลัก)

1. ใครเปน
พันธมิตรหลักของ
เรา
2. ใครเปนคูคาหลัก
ของเรา
3. ทรัพยากรหลัก
อะไรที่เราไดรับ
จากพันธมิตรหลัก
ของเรา
4. กิจกรรมหลัก
อะไรที่พันธมิตร
ของเราดำเนินการ

1. กิจกรรมกลักอะไรที่เปนการนำเสนอคุณคาของ
เราตองการ
2. อะไรเปนชองทางจัดจำหนายของเรา
3. อะไรเปนความสัมพันธลูกคาของเรา
4. อะไรเปนกระแสรายไดของเรา

1. คุณคาอะไรที่เรา
นำเสนอหรือสงมอบให
ลูกคา
2. เรากำลังชวยแกไข
ปญหาอะไรใหแกลูกคา
3. เรากำลังเสนอสิ่งใดที่
ควบคูกันกับผลิตภัณฑ
และบริการใหแกกลุม
ลูกคาในแตละกลุม
4. เรากำลังดำเนินการ
ตอบสนองความตองการ
ใดของลูกคา
5. ผลิตภัณฑหรือบริการ
อะไรที่นำเสนอ

1. คุณคาอะไรที่เรานำเสนอหรือสงมอบใหลูกคา
2. เรากำลังชวยแกไขปญหาอะไรใหแกลูกคา
3. เรากำลังเสนอสิ่งใดที่ควบคูกันกับผลิตภัณฑและบริการ
ใหแกกลุมลูกคาในแตละกลุม
4. เรากำลังดำเนินการตอบสนองความตองการใดของลูกคา
5. ผลิตภัณฑหรือบริการอะไรที่นำเสนอ

1. เรากำลังสรางมูลคา
ใหแกใคร
2. ใครคือลูกคาที่สำคัญ
ที่สุดของเรา
3. อะไรคือคุณลักษณะ
บงชี้เฉพาะของลูกคา
ของเรา

1. การนำเสนอคุณคาของเราตองการ ตองการ
ทรัพยากรหลักอะไรบาง
2. อะไรเปนชองทางจัดจำหนายของเรา
3. อะไรเปนความสัมพันธลูกคาของเรา
4. อะไรเปนกระแสรายไดของเรา

Value Proposition
(การนำเสนอคุณคา)

Key Activities (กิจกรรมหลัก)

Key Resources (ทรัพยากรหลัก)

1. ตนทุนสำคัญที่สุดของโมเดลธุรกิจของเราคืออะไร
2. ทรัพยากรหลักอะไรของเรามีคาใชจายแพงมากที่สุด
3. กิจกรรมหลักอะไรของเรามีคาใชจายแพงมากที่สุด

1. ลูกคาของเราตั้งใจชำระเงินเพื่อใหไดรับมูลคาอะไร
2. ลูกคาของเราในปจจุบันชำระเงินเพื่ออะไร
3. อะไรเปนโมเดลรายไดของเรา
4. อะไรเปนกลยุทธราคาของเรา

Cost Structure (โครงสรางตนทุน) Revenue Streams (กระแสรายได)

Customer Segments
(กลุมลูกคา)

Customer Relationships (ความสัมพันธกับลูกคา)

1. ชองทางไหนที่กลุมลูกคาของเราตองเขาถึงเรา
2. ปจจุบันผูประกอบการรายอื่นๆ เขาถึงลูกคาไดโดย
ชองทางไหน
3. ชองทางไหนเปนชองทางที่มีประสิทธิภาพดีที่สุด
4. ชองทางไหนเปนชองทางที่มีตนทุนต่ำที่สุด
5. เราสามารถใชชองทางที่มีอยูเชื่อมตอกับลูกคาไดอยางไร

Channels (ชองทาง)
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รูปที่ 7 โมเดลธุรกิจเกิดใหม่โดยวิธีการลีนสตาร์ทอัพ [7]

Business Model

Idea Minimum
Viable Product

(Prototype
Product)

Customer
Development
(Lean Startup
Methodology)

Business Model
Iteration

Idea Minimum
Viable Product

(Prototype
Product)

Customer
Development
(Lean Startup
Methodology)

Business Model

Idea Minimum
Viable Product

(Prototype
Product)

Customer
Development
(Lean Startup
Methodology)

	 2.5		งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

			  Järvenpää [8] ศึกษาวิธีการลีนสตาร์ทอัพใน
การตรวจสอบความต้องการลูกค้าท่ีมีต่อระบบสัญญาณ

จราจรอัจฉริยะก่อนปรับโมเดลธุรกิจให้สอดคล้องกับความ

ต้องการลูกค้าซ่ึงได้โมเดลธุรกิจท่ีดีย่ิงข้ึน Townend [9] 

ศึกษาวิธีการลีนสตาร์ทอัพไปใช้กับงานวิจัยด้านวิชาการ

เพือ่นำ�ผลงานวิจยัสูเ่ชิงพาณชิย์โดยใช้วิธกีารลนีสตารท์อพั 

ในการทดสอบข้อสันนิษฐานด้านความต้องการลูกค้าเพื่อ

ออกแบบพัฒนาผลิตภัณฑ์วิจัยซ่ึงใช้ทรัพยากรและเวลา

ให้จำ�กัดที่สุด Trimi และ Berbegal-Mirabent [10] 

ศึกษาถึงการสร้างโมเดลธุรกิจแบบแคนเวิสและวิธีการ 

ลีนสตาร์ทอัพผ่านงานวิจัยต่างๆ ซ่ึงวิธีการนี้สามารถช่วย

ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการ

3.	ขั้นตอนการวิจัย
	 ขั้นตอนการดำ�เนินงานวิจัยมีดังต่อไปนี้

	 1.	ศึกษาวิธีการลีนสตาร์ทอัพมาใช้ในการนำ�การวิจัย

พัฒนานวัตกรรมสู่เชิงพาณิชย์

	 2.	 ศึกษาวิธีการพัฒนาโมเดลธุรกิจที่อิงการเสนอ

คุณค่าให้แก่ลูกค้าและยึดคุณค่านั้นแบบแคนเวิสด้วยวิธี

การลีนสตาร์ทอัพ

	 3.	ศึกษาการประยุกต์ใช้วิธีการลีนสตาร์ทอัพสำ�หรับ

กรณีศึกษาการวิจัยพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียม 

สู่เชิงพาณิชย์

	 4.	 ศึกษาวิเคราะห์ศักยภาพทางธุรกิจสำ�หรับกรณี

ศึกษา

	 5.	พัฒนาโมเดลธุรกิจด้วยวิธีการลีนสตาร์ทอัพสำ�หรับ

กรณีศึกษา

	 6.	การตรวจสอบและยืนยันความน่าเช่ือถือโมเดล

ธุรกิจด้วยวิธีการลีนสตาร์ทอัพสำ�หรับกรณีศึกษา

4.	ผลการศึกษาวิจัย
	 4.1		การประยุกต์วิธีการลีนสตาร์ทอัพ กรณีศึกษา

การวจิยัพฒันานวตักรรมผลิตภัณฑ์ขาเทยีมสูเ่ชงิพาณชิย์

	 	 	การประยุกต์วิธีการลีนสตาร์ทอัพมาพัฒนาโมเดล

ธุรกิจกรณีศึกษาวิจัยและพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

ขาเทียมในส่วนของการค้นหามี 2 ขั้นตอน คือ ขั้นตอนที่ 

1 การค้นพบลูกค้า และขั้นตอนที่ 2 การตรวจสอบยืนยัน

ลูกค้าของโมเดลการพัฒนาลูกค้าโดยเร่ิมต้นจากการต้ังข้อ

สันนิษฐานปัญหาและข้อสันนิษฐานโมเดลธุรกิจขาเทียม

ดังตารางที่ 1 ผ่านกระบวนการค้นหา ทดลอง ทดสอบ

ยืนยันและปรับปรุงตามวิธีการลีนสตาร์ทอัพมาวิเคราะห์

ร่วมกันกับ SWOT และ TOWS ภายใต้สภาวะแวดล้อม

โครงสร้างและสภาพตลาดของอุตสาหกรรมขาเทียมดัง 

ขั้นตอนแสดงในรูปที่ 8
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ตารางที่ 1 ข้อสันนิษฐานโมเดลธุรกิจแบบแคนเวิสของกรณีผลิตภัณฑ์ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์

Key Partners

• คูคาวัตถุดิบ
 ใชผลิตขา
 เทียม
• กลุมแพทย
 นักกาย
 อุปกรณ นัก
 กายภาพของ
 โรงพยาบาล
 เอกชน

• ตนทุนผลิตภัณฑขาเทียมประมาณ 25,000 บาทตอขา • รายไดจากการขายผลิตภัณฑขาเทียมประมาณ 50,000 บาทตอขา

• การตั้งนิติบุคคลหรือบุคคลรับผิดชอบโดยตรง
• การจดทะเบียนสิทธิบัตรผลิตภัณฑขาเทียม
• การรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑขาเทียม
• การจัดตั้งโรงงานผลิตภัณฑขาเทียม
• การสรางโครงขายชองทางจัดจำหนาย
 ผลิตภัณฑขาเทียม

• ลักษณะรูปรางสวยงาม
• เมื่อใชงานไมเกิดการ
 บาดเจ็บ
• ถอดประกอบงาย
• มีคุณภาพดี
• มีความปลอดภัย
• ผลิตจากวัสดุที่มีคุณภาพ
• มีความคงทน อายุการใช
 งานนาน
• ซอมบำรุงรักษางาย
• มีราคาต่ำกวาขาเทียมที่
 นำเขาจากตางประเทศ
 มาก

• ทางกายภาพสัมพันธกับผูพิการ • กลุมลูกคาผูพิการ
 กำลังซื้อสูงของ
 โรงพยาบาล
 เอกชน

• โดยตรงสูลูกคาผูพิการ• เงินทุน
• บุคลากรและทีมงาน
• สิทธิบัตรผลิตภัณฑขาเทียม
• ใบรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑขาเทียม
• โรงงานและเครื่องจักรผลิตขาเทียม
• โครงขายชองทางจัดจำหนายขาเทียม

Key Activities Value Proposition Customer Relationships Customer Segments

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Streams

รูปที่ 8 การประยุกต์วิธีการลีนสตาร์ทอัพมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ต้นแบบและโมเดลธุรกิจกรณีศึกษาผลิตภัณฑ์สู่เชิงพาณิชย์

ขั้นตอนที่ 1 การคนพบลูกคา (Customer Discovery)

Pivot

(ขั้นตอนยอยหลักที่ 1)

การคนหาและยืนยันขอสันนิษฐาน ปญหา
และโมเดลธุรกิจขาเทียม (Problem Findings)

(ขั้นตอนยอยหลักที่ 2)
การทดสอบยืนยันขาเทียมรุนตนแบบ
และโมเดลธุรกิจรับลูกคาผูพิการขาขาด
(Product / Market Fit)

ทดลองขายขาเทียมรุนตนแบบ ใหกับ
กลุมลูกคาแรก (Earlyvangelist) ตาม
โมเดลธุรกิจ

พัฒนากลยุทธการนำขาเทียมสูเชิง
พาณิชย

ยืนยันขาเทียมรุนตนแบบปรับปรุงโมเดล
ธุรกิจ

ตั้งขอสันนิษฐาน ปญหาเบื้องตน ขาเทียมและ
โมเดลธุรกิจ (Business Model Hypothesis)

ตรวจรับและยืนยันขอสันนิษฐาน ปญหาขา
เทียม และโมเดลธุรกิจ

- ติดตอและสัมภาษณอาสาสมัครผูพิการขา
ขาดและผูเกี่ยวของ

- ศึกษาและทำความเขาใจตลาด ธุรกิจขา
เทียมโดยรวมกับผูประกอบการธุรกิจ

ยืนยันตนแบบขาเทียม ตนแบบท่ี
แกไขปญหาที่สำคัญ โดย
อาสาสมัครผูพิการขาขาด

พัฒนาขาเทียมตนแบบ ดวยการ
ทดลอง ทดสอบ กับอาสาสมัครผู
พิการขาขาด พรอมปรับปรุงแกไข
ตามคำแนะนำของอาสาสมัครฯ จน
ยืนยันขาเทียมตนแบบที่ตองการ

ยืนยัน ปญหาและตนแบบขาเทียม
และปรับปรุงโมเดลธุรกิจ

สรางขาเทียมตนแบบ

การทดสอบและยืนยันตนแบบ และ
โมเดลธุรกิจเบื้องตน (Solution Fit)

ขั้นตอนที่ 2 การตรวจสอบยืนยันลูกคา (Customer
Validation)
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	 	 	การพัฒนาโมเดลธุรกิจและสร้างนวัตกรรม

ผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบด้วยวิธีการด้ังเดิมสามารถกล่าว

โดยสรุปคือการใช้หลักการเก็บข้อมูลการเคลื่อนไหวของ

ขาจริงแล้วนำ�มาจำ�ลองการเดินการเคลื่อนไหวขาจริงนั้น

ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์เพื่อนำ�ไปสู่การออกแบบพัฒนา

และสร้างผลิตภัณฑ์ขาเทียมท่ีมีลักษณะรูปแบบกลไกชนิด

หลายจุดศูนย์กลางหมุน (Polycentric Knee Joint) และ

กลไกของข้อต่อนั้นมีการเคลื่อนที่แบบเชิงเส้น (Prismatic 

Joint) จึงทำ�ให้มีช้ินส่วนประกอบหลัก (Linkage) และ 

ช้ินส่วนประกอบอื่นๆ จำ�นวนน้อยลงและมีการทำ�งานให้

ใกล้เคียงกับขาจริงมากท่ีสุดและมีความเหมาะสมสามารถ

นำ�ไปผลติในเชิงอตุสาหกรรมสูพ่าณชิย์ไดแ้ละมคีณุค่าตาม

ทีอ่าสาสมคัรผูพ้กิารขาขาดต้องการคอื มคุีณภาพใช้งานได้

ดี น้ำ�หนักเบา แข็งแรง บำ�รุงรักษาง่าย รูปลักษณ์สวยงาม

และมีความปลอดภัยดังแสดงในรูปที่ 9 [11] และนำ�ไป

พัฒนาในการสร้างแผนธุรกิจ

รูปที่ 9 นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียม

	 4.2		การพัฒนาโมเดลธุรกิจด้วยวิธีการลีนสตาร์ทอัพ

	 	 	การพฒันาโมเดลธรุกิจแบบใหมแ่บบแคนเวิสทีอ่งิ 

การเสนอคุณค่าที่ให้แก่ลูกค้าดังรูปที่ 8 ที่อิงการนำ�เสนอ

คุณค่าของผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบคือ คุณภาพใช้งาน

ได้ดี น้ำ�หนักเบา แข็งแรง บำ�รุงรักษาง่าย รูปลักษณ์

สวยงามและมีความปลอดภัย และยึดคุณค่านั้นจะดำ�เนิน

การผ่านการวิเคราะห์ SWOT และ TOWS รวมถึง

สภาวะแวดลอ้มและความนา่สนใจของตลาดเป้าหมายของ 

ขาเทยีมอย่างต่อเนือ่ง ตลอดจนความเสีย่งต่างๆ ของธรุกิจ

เกิดใหม่ขาเทียมจนไดโ้มเดลธุรกจิด้วยวิธีการลีนสตารท์อัพ 

บนพื้นฐานหาพันธมิตรการผลิตและการตลาดเข้ามา 

สนับสนุนดังตารางที่ 2 ซ่ึงพบว่าโมเดลธุรกิจที่พัฒนา 

ได้มานี้มีความแตกต่างกันกับข้อสันนิษฐานโมเดลธุรกิจ

เริ่มแรกเป็นผลจากการประยุกต์วิธีการลีนสตาร์ทอัพมา 

คัดกรอง (Lean) ข้อสันนิษฐานที่ลูกค้ายืนยันว่าไม่จำ�เป็น

หรือไม่มีคุณค่าแก่ลูกค้าท่ีสูญเปล่านั้นออกไปพร้อมคงไว้ 

หรือให้เพิ่มเติมข้อสันนิษฐานท่ีลูกค้ายืนยันว่ามีความ

จำ�เปน็หรอืมคีณุค่า (Created Value) แก่ลกูค้าไว้ในโมเดล

ธุรกิจขาเทียมที่พัฒนาได้
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ตารางที่ 2 โมเดลธุรกิจกรณีศึกษาการวิจัยพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์

Key Partners

• กลุมแพทย
 นักกาย
 อุปกรณและ
 นักกายภาพ
 ของ
 โรงพยาบาล
• พันธมิตร
 ธุรกิจการผลิต
• พันธมิตร
 ธุรกิจ
 การตลาด

• ตนทุนวาจางพันธมิตรการผลิตใหผลิตขาเทียม 21,300.00 บาทตอขา • รายไดจากการขายขาเทียมเปนหลัก มีราคาขาย 30,000 บาทตอขา (ใหสวนลดราคาแก
 ผูแทนจัดจำหนายรอยละ 5 คงเหลือราคาขายสุทธิ 28,500.00 บาท ตอขา)

• การตั้งนิติบุคคลหรือบุคคลรับผิดชอบโดยตรง
• การจดทะเบียนสิทธิบัตรผลิตภัณฑขาเทียม
• การรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑขาเทียม
• การทดสอบคุณภาพและประสิทธิภาพผลิตภัณฑ
 ขาเทียมเพิ่มเติม
• การขึ้นทะเบียนบัญชีนวัตกรรมไทย
• การมีพันธมิตรธุกรกิจการผลิต พันธมิตรธุรกิจ
 การตลาด
• การขอรับรองการโฆษณาผลิตภัณฑขาเทียม

• คุณภาพใชงาน
 ไดดี มีราคา
 เหมาะสม
• มีน้ำหนักเบา
• มีความแข็งแรง
 ทนทานสูง
• บำรุงรักษางาย
• มีรูปลักษณ
 ความสวยงาม
 และคุณลักษณะ
 การใชงาน
 ใกลเคียงกับขา
 จริง รวมถึงมี
 ความปลอดภัย
 จากการใชงาน

• ความสัมพันธโดยตรงและผานผูแทนจัดจำหนายกับ
 ลูกคาผานกลุมแพทย นักกายอุปกรณ และนัก
 กายภาพของโรงพยาบาล
• ความสัมพันธโดยผานสื่อพาณิชยสังคมออนไลนกับ
 ลูกคาผานกลุมแพทย นักกายอุปกรณ และนัก
 กายภาพของโรงพยาบาล

• กลุมลูกคาผูพิการที่
 รับราชการ ทหาร
 ตำรวจ ขาราชการ
 และประชาชน ของ
 โรงพยาบาลของรัฐ
 หรือใชสิทธิเบิกคา
 รักษาพยาบาลได
• กลุมลูกคาผูพิการที่
 มีกำลังซื้อของ
 โรงพยาบาลเอกชน

• ชองทางจัดจำหนายโดยตรงและผานผูแทนจัด
 จำหนายสูลูกคาผูพิการผานแพทย นักกายอุปกรณ
 นักกายภาพของโรงพยาบาลของรัฐ
• ขายโดยตรงใหผูแทนจัดจำหนาย
• ขายผานสื่อพาณิชยสังคมออนไลน

• เงินทุน
• บุคลากรและทีมงาน
• สิทธิบัตรผลิตภัณฑขาเทียม
• ใบรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑขาเทียม
• พันธมิตรธุรกิจการผลิตและการตลาด

Key Activities Value Proposition Customer Relationships Customer Segments

Key Resources Channels

Cost Structure Revenue Streams

	 4.3		การทดสอบยืนยันโมเดลธุรกิจด้วยวิธีการ 

ลีนสตาร์ทอัพ

	 	 	ผู้วิจัยได้นำ�โมเดลธุรกิจที่ได้พัฒนาข้ึนมาด้วยวิธี

การลีนสตาร์ทอัพนี้ไปทดสอบยืนยันความน่าเช่ือถือกับผู้

เชี่ยวชาญการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขาเทียมและผู้ประกอบการ 

ธุรกิจผลิตภัณฑ์ขาเทียมด้วยวิธีการสัมภาษณ์ตอบแบบ

ประเมินคำ�ถามแบบปลายเปิด พบว่าผู้เช่ียวชาญและ

ผู้ประกอบการไม่ทราบถึงวิธีการลีนสตาร์ทอัพนี้มาก่อน 

และผลลัพธ์ของโมเดลธุรกิจผลิตภัณฑ์ขาเทียมที่พัฒนานี้ 

มคีวามสอดคลอ้งกันกับของผูเ้ชีย่วชาญและผูป้ระกอบการ  

รวมถึงไดป้ระเมนิว่าวิธกีารนีส้ามารถนำ�ไปใช้ในการพฒันา

โมเดลธุรกิจท่ีใช้ระยะเวลาน้อยกว่าและดีกว่าการพัฒนา

ด้วยวิธีดั้งเดิมที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน อย่างไรก็ตามหากนำ�

วิธีการลีนสตาร์ทอัพนี้ไปประยุกต์ใช้ทางปฎิบัติอาจมีข้อ 

ยุ่งยากและข้อจำ�กัดในบางกรณีได้

	 4.4		การอภิปราย

	 	 	 ผู้เช่ียวชาญการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขาเทียมและ 

ผูป้ระกอบการธรุกิจผลติภณัฑ์ขาเทยีมและอปุกรณท์างการ

แพทย์ มีความเห็นเรื่องการพัฒนาโมเดลธุรกิจเกิดใหม่ 

กรณศีกึษาดว้ยวิธกีารลนีสตารท์อพัโดยสรุป คอื ไมท่ราบถึง 

วิธีการลีนสตาร์ทอัพนี้มาก่อน และประเมินว่าวิธีการนี้

สามารถนำ�มาประยุกต์ใช้ในการพัฒนานวัตกรรมใหม่และ

โมเดลธรุกิจเกิดใหมไ่ด้ดี และใชเ้วลานอ้ยกวา่วิธกีารด้ังเดมิ

ที่ใช้อยู่อย่างแน่นอน ซ่ึงเป็นผลโดยตรงจากแนวความคิด

และวิธีการลีนสตาร์ทอัพที่มุ่งการค้นหาและการเรียนรู้

ท่ีแท้จริงของผู้ประกอบการไปสู่การพัฒนานวัตกรรมใหม่

และโมเดลธุรกิจเกิดใหม่นี้มีความเป็นวิทยาศาสตร์ที่อิง

หลักการของการมีส่วนร่วมของลูกค้า และสถานการณ์

ภายนอกอื่นๆ ที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอด จึงมั่นใจว่า 

นวัตกรรมใหมแ่ละโมเดลธรุกิจเกิดใหมท่ีค้่นพบนีจ้ะสามารถ 

ตอบสนองความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้อย่างย่ังยืน 

อย่างไรก็ตามการนำ�วิธีการลีนสตาร์ทอัพไปประยุกต์ใช้ใน

ทางปฎบัิตจิะมข้ีอจำ�กัดและยุ่งยากในบางกรณไีด้ พรอ้มท้ัง 

แสดงความเห็นว่ารูปแบบการนำ�เสนอโมเดลธุรกิจแบบ

ใหม่แบบแคนเวิสด้วยเพียงกระดาษแผ่นเดียว ซ่ึงแสดง

การเช่ือมโยงขององค์ประกอบหลัก 9 องค์ประกอบ มี

ความนา่สนใจมาก มคีวามเป็นระบบ ไมซั่บซ้อน เข้าใจง่าย 

สะดวกต่อการบริหารจัดการธุรกิจท่ีต้องติดตาม ทบทวน 

ความคิดการวางกลยุทธ์ การจัดการอย่างเป็นระบบ ถึง
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ความสอดคล้องเช่ือมโยงสนับสนุนซ่ึงกันและกัน หาก

ปัจจัยทางธุรกิจนั้นเปลี่ยนแปลงไป โมเดลธุรกิจจะต้อง

ปรับเปลี่ยนไปด้วย ในส่วนของการประเมินผลลัพธ์ของ 

โมเดลธุรกิจเกิดใหม่กรณีศึกษาท่ีพัฒนาได้นั้นมีผลลัพธ์ 

อยู่ในเกณฑ์ระดับดี รวมถึงความสอดคล้องของผลลัพธ์นั้น

ไปในแนวทางเดียวกัน

5.	สรุปผลและข้อเสนอแนะ
	 5.1		สรุปผล

	 	 	 วิธีการลีนสตาร์ทอัพเป็นวิธีการใหม่ท่ีใช้วิธีทาง

วิทยาศาสตร์และการมีส่วนร่วมของลูกค้าเป็นสำ�คัญผ่าน

กิจกรรมหลักวัฏจักร สร้าง-วัด-เรียนรู้ อย่างต่อเนื่องนี้

สามารถนำ�ไปใช้ในการพัฒนาโมเดลธุรกิจแบบใหม่ของ 

ธุรกิจเกิดใหม่กรณีศึกษาการนำ�นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์ได้ดี ดังการเปรียบเทียบการพัฒนา

แผนธุรกิจด้วยวิธีการด้ังเดิมกับการพัฒนาโมเดลธุรกิจ 

วิธีการลีนสตาร์ทอัพสำ�หรับธุรกิจเกิดใหม่กรณีศึกษา

การนำ�นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์ดังแสดง

ในตารางที่ 3 ดังนั้นวิธีการนี้สามารถนำ�มาประยุกต์ใช้กับ

การพัฒนาโมเดลนวัตกรรมใหม่ที่มีตัวตนทางกายภาพได้

ด้วยและอาจมีรายละเอียดท่ีแตกต่างกันได้ข้ึนอยู่กับการ

วิจัยพัฒนานวัตกรรมใหม่สู่เชิงพาณิชย์นั้นเป็นนวัตกรรม

เกิดจากข้ึนที่ส่วนใด เช่น กรณีศึกษานี้เป็นนวัตกรรม

ผลิตภัณฑ์ภายใต้การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีที่ช้า เป็นต้น

ตารางท่ี 3	การเปรียบเทียบการพัฒนาแผนธุรกิจด้วยวิธีการด้ังเดิมกับการพัฒนาโมเดลธุรกิจวิธีการลีนสตาร์ทอัพสำ�หรับธุรกิจ 

	 	 	 	 เกิดใหม่กรณีศึกษาการนำ�นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์

ประเด็นหัวข้อ วิธีการดั้งเดิม วิธีลีนสตาร์ทอัพ

ยุทธศาสตร์

ธุรกิจเกิดใหม่

อิงแผนธุรกิจและมุ่งเน้นการดำ�เนินแผนงาน

เพือ่การขับเคลือ่นธุรกิจ (Implementation - 

Driven) ให้ได้ผลลพัธต์ามทีก่ำ�หนดเป้าหมาย 

เอาไว้

มุ่งเน้นค้นหาโมเดลธุรกิจโดยตั้งอยู่บนข้อ

สมมติฐานที่เรียนรู้ (Hypothesis – Driven) 

และผ่านการทดสอบยืนยัน (Validating) 

ก่อนนำ�ไปดำ�เนินการ (Execution) สู่แผน

ธุรกิจ
แหล่งอ้างอิงข้อมูล 

และข้อสันนิษฐานต่างๆ

ข้อมลูปัจจบัุนภายในองค์กร (Internal Focus)  

รวมถึงประสบการณ์และข้อสมมติฐาน 

ตลอดจนการคาดการณ์ลักษณะกะเกณฑ์

ล่วงหน้าของผู้ประกอบการ

ข้อมูลและการเรียนรู้สถานการณ์ และข้อ

สมมติฐานโมเดลธุรกิจเกิดใหม่จากภายนอก

องค์กร (External Focus) รวมถึงลูกค้าที่

ผ่านการทดสอบ
แนวคิดและกระบวนการ

พัฒนานวัตกรรม

สู่เชิงพาณิชย์

อิงตามแนวทางการพัฒนาของโมเดลพัฒนา

ผลิตภัณฑ์เป็นหลักทั้งในส่วนของการพัฒนา

นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมและการนำ�

เสนอสูเ่ชิงพาณชิย์ ซ่ึงมข้ัีนตอนท่ีตอ่เนือ่งกัน

เป็นลำ�ดับ (Waterfall / Stage by Stage)  

ซ่ึงสมัพนัธกั์นในรปูแบบเชิงเสน้ (Sequential  

Stages) ซึ่งเหมาะสมกับคำ�ตอบที่ทราบเพื่อ

แก้ปัญหาที่ทราบหรือคาดการณ์ไว้ (Known 

Solutions to Known Problems)

อิงตามแนวทางการพัฒนาตามนัยของ

การพัฒนาโมเดลลูกค้า (ซ่ึงมีการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์และการพัฒนาการนำ�เสนอสู่เชิง

พาณิชย์ร่วมประกอบอยู่) โดยการมีส่วนร่วม 

ของลูกค้าบุคคลภายนอกเป็นหลัก ซ่ึงมี 

ข้ันตอนและกระบวนการสัมพันธ์เช่ือมโยงคู่

ขนานและย้อนกลับ (Spiral) ผ่านกิจกรรม

หลักของวัฏจักร สร้าง-วัด-เรียนรู้ อย่างต่อ

เนื่อง ซึ่งเหมาะสมกับการหาคำ�ตอบเพื่อแก้

ปัญหาท่ีไม่ทราบหรือไม่สามารถคาดการณ์

ได้ (Unknown Solution to Unknown 

Problems)
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ประเด็นหัวข้อ วิธีการดั้งเดิม วิธีลีนสตาร์ทอัพ

การพัฒนานวัตกรรม

ผลิตภัณฑ์ขาเทียม

ต้นแบบ

มุ่งเน้นเฉพาะตัวนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

ขาเทียมในรูปของขาเทียมที่มีคุณสมบัติครบ

ถ้วนสมบูรณ์ (Full Specification)

มุ่งเน้นตัวนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมท่ี

มีคุณสมบัติเบื้องต้นเพียงพอ (Minimum  

Viable Products, MVP) ต่อการตอบสนอง 

ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าสู่เชิง

พาณิชย์ แล้วนำ�ไปสู่การพัฒนาขาเทียมรุ่น

ต่อไป (Incremental)
การพิจารณาการนำ�

นวัตกรรมใหม่ผลิตภัณฑ์

ขาเทียม

สู่เชิงพาณิชย์

การพิจารณาอิงตามแนวทางการพัฒนา

โมเดลการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีลักษณะเป็น

ข้ันๆ แยกจากกันเป็นส่วนๆของการนำ�

เสนอส่วนของคุณค่าผลิตภัณฑ์ขาเทียม  

(Product-Centric Value Created) เป็น

หลัก

การพิจารณาอิงตามแนวทางการพัฒนา

โมเดลพัฒนาลูกค้า ซ่ึงรวมทั้งในส่วนนำ�

เสนอคุณค่าของผลิตภัณฑ์ขาเทียมและของ

ห่วงโซ่คุณค่าให้แก่ลูกค้าแบบบูรณาการ

(Customer-Centric Value Created) โดยที่

มีความเชื่อมโยงซึ่งกันและกัน (Integration) 

อย่างเป็นระบบ
การตอบสนองของ

นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขา

เทียม

ผู้ใช้ผู้พิการขาขาดเหนือเข่าเป็นหลัก (End 

Users-Centered)

ผู้ใช้ผู้พิการขาขาดและลูกค้า (กรณีไม่ใช่

ผู้ใช้) เช่น แพทย์ นักกายอุปกรณ์ และ

นักกายภาพบำ�บัด เป็นหลัก (Customer-

Oriented)
การยอมรับให้มี

การปรับปรุงแก้ไขการ

พัฒนานวัตกรรมใหม่

มีความยืดหยุ่นจำ�กัด หากแตกต่างไปจาก

ที่กำ�หนดไว้ของข้ันตอนก่อนหน้าตามวิธี

การพัฒนาลักษณะแบบข้ันตอนต่อๆ กัน  

(Waterfall Methodology)

ยอมรับและคาดหมายไว้ต้ังแต่ต้น พร้อมให้

มีการปรับแก้ไข (Pivot) ตามผลลัพธ์ที่ได้

เรียนรู้มา

การใช้เวลาในการจัดทำ�

แผนธุรกิจหรือโมเดล

ธุรกิจ

ใช้เวลามาก เนื่องจากมุ่งเน้นความสมบูรณ์

ครบถ้วน(Full / Completed feature) 

ของข้อมูลและคุณสมบัติของนวัตกรรม

ผลิตภัณฑ์ขาเทียม (Over-Feature)

ใช้เวลาน้อยกว่า เนื่องจากมุ่งเน้นคุณค่า

ของนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมที่เพียงพอ 

(Minimum Viable Product / Optimal 

Feature) ที่ตอบสนองต่อความต้องการ 

ของลูกค้าอย่างแท้จริงผ่านกระบวนการ

ตรวจสอบและยืนยันโดยมีลูกค้าบุคคล

ภายนอกเป็นหลัก

ตารางท่ี 3	การเปรียบเทียบการพัฒนาแผนธุรกิจด้วยวิธีการด้ังเดิมกับการพัฒนาโมเดลธุรกิจวิธีการลีนสตาร์ทอัพสำ�หรับธุรกิจ 

	 	 	 	 เกิดใหม่กรณีศึกษาการนำ�นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์ (ต่อ)
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ประเด็นหัวข้อ วิธีการดั้งเดิม วิธีลีนสตาร์ทอัพ

ขั้นตอนการพัฒนาการ

ออกแบบสร้างผลิตภัณฑ์

และโมเดลธุรกิจ

การพัฒนาแยกออกจากการสร้างแผนธุรกิจ 

ผ่านขบวนการขั้นตอน

1. รวบรวมสำ�รวจคุณสมบัติต่างๆ ของ

ผลิตภัณฑ์ขาเทียมที่ลูกค้าผู้พิการขาขาด

ต้องการ

2. นำ�ผลลัพธ์ความต้องการคุณสมบัติต่างๆ 

มาวิเคราะห์ ทบทวน และให้ลูกค้าผู้พิการ

ขาขาดยืนยันความถูกต้อง

3. กำ�หนดคุณสมบัติจำ�นวนหนึ่งมาออกแบบ

และสรา้งผลติภณัฑ์ขาเทียมตน้แบบเบ้ืองตน้ 

4. นำ�ผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบเบื้องต้น ไป
ทดสอบความถูกต้องกับผู้ใช้ผู้พิการขาขาด 

ขาขาดเหนือเข่า ในสภาพการใช้งานจริง

5. นำ�ผลลัพธ์ที่ได้จากการใช้งานจริงของ 

ผู้ใช้ผู้พิการขาขาดมาพัฒนาแก้ไขปรับปรุง

ผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบรุ่นต่อๆ ไป จนได้

รับผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบที่มีคุณสมบัติ

ตรงตามที่ผู้ใช้ผู้พิการขาขาดต้องการ ตาม

แนวทางการพัฒนาโมเดลพัฒนาผลิตภัณฑ์

6. นำ�ผลลัพธ์ผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบท่ี

พัฒนาได้ไปใช้ในการสร้างแผนธุรกิจ

การพัฒนาร่วมเป็นส่วนหนึ่งของการสร้าง

โมเดลธุรกิจผ่านขบวนการขั้นตอน

1. กำ�หนดและนำ�ข้อสันนิษฐานต่างๆ รวม

โมเดลธุรกิจแบบแคนเวิสเบ้ืองต้น พร้อม

พัฒนาสร้างผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบ

เบื้องต้นอย่างง่ายโดยอิงกับคุณสมบัติท่ี 

คาดว่าสำ�คัญและเป็นที่ต้องการของลูกค้าไป

ทดสอบความถูกต้องกับผู้ใช้ผู้พิการขาขาด

และลูกค้า (กรณีไม่ใช่ผู้ใช้)

2. นำ�ผลลัพธ์ที่ ไ ด้จากการทดสอบมา 

วิเคราะห์ค้นหาและกำ�หนดลูกค้าเป้าหมาย

ผู้พิการขาขาด 

3. คัดกรองผลลัพธ์ที่มีความเก่ียวเนื่อง

สัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายผู้พิการ 

ขาขาดไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ขาเทียมต้นแบบ

รุ่นต่างๆ รวมถึงการพัฒนาโมเดลธุรกิจแบบ

แคนเวิสสำ�หรับกลุ่มลูกค้าผู้พิการขาขาด 

เป้าหมายรุน่ต่อๆ ไปตามแนวทางการพฒันา

โมเดลพัฒนาลูกค้า จนได้รับผลิตภัณฑ์ 

ขาเทียมต้นแบบที่มีคุณสมบัติข้ันต่ำ�ที่ลูกค้า 

ผู้พิการขาขาดยอมรับ (MVP) และต้องการ

ซ้ือและโมเดลธุรกิจสำ�หรับกลุ่มลูกค้าผู้พิการ

ขาขาดเป้าหมาย

ตารางท่ี 3	การเปรียบเทียบการพัฒนาแผนธุรกิจด้วยวิธีการด้ังเดิมกับการพัฒนาโมเดลธุรกิจวิธีการลีนสตาร์ทอัพสำ�หรับธุรกิจ 

	 	 	 	 เกิดใหม่กรณีศึกษาการนำ�นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ขาเทียมสู่เชิงพาณิชย์ (ต่อ)

	 5.2		ข้อเสนอแนะ

	 	 	 วิธีการลีนสตาร์ทอัพ ตลอดจนการประยุกต์ใช้

ในการพัฒนาสร้างโมเดลธุรกิจแบบใหม่ท่ีมุ่งเน้นคุณค่า

สำ�หรับการนำ�การวิจัยพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์สู่เชิง

พาณิชย์นับเป็นเร่ืองใหม่ จึงเสนอให้มีการพิจารณานำ� 

โมเดลธุรกิจที่พัฒนาข้ึนสำ�หรับกรณีศึกษานี้ไปใช้ใน 

ข้ันตอนดำ�เนินงานจริง รวมถึงขยายผลการศึกษาสำ�หรับ

กรณีศึกษานวัตกรรมด้านและส่วนอื่นๆ สู่เชิงพาณิชย์ใน

โอกาสต่อไป
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