
1

การจัดท าแผนพัฒนาธุรกิจการขนส่งสินค้า
Business Model Canvas

Suthep Nimsai, Ph.D.

College of Management, Mahidol.ac.th

E-mail: suthep.cmmu@gmail.com

Line: sutheplogist

Mobile: 064-4917928

mailto:suthep.cmmu@gmail.com


ธุรกจิการขนส่งสินค้า...ปัจจุบนั

Logistics Business in the New Era



45

เป้าหมาย: พฒันาธุรกจิการขนส่งสินค้าให้ดขีึน้

Create a BETTER Business

Logistics Business in the New Era
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Getting to know….

Logistics Business in the New Era



Logistics Business in the New Era



ยุคแห่งการเปลีย่นแปลง... Waves of DigitalDisruption

1995+ 2005+ 2015+
Music Print Media Finance

Photography TV Healthcare

Video Rental Travel Automotive

… Real-Estate Real-Estate

HR Retail

… Education

2022+
All Safehavens 

will be subject 

to digital 

disruption…

Crisis creates a Chance

Introduction to Business Analysis 



Disruption is real.

Expect a smack in the face…

Logistics Business in the New Era



Industry 4.0 ? Covid-19?
Logistics Business in the New Era
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ธุรกจิการขนส่งสินค้าเกดิง่าย แต่ไม่ยัง่ยืน

Logistics Business in the New Era



ธุรกจิขนส่งในอนาคต ไม่ง่าย...
HARD TRUTH ABOUT THE FUTURE

Logistics Business in the New Era
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VUCA WORLD
ธุรกจิการขนส่งสินค้า
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หัวข้อที่จะพูดคุยกนั.... การจดัท าแผนพฒันาธุรกจิการขนส่งสินค้า

3S
1. รู้(พิจารณา): รู้เรา… รู้เขา…. เข้าใจอนาคตธุรกจิขนส่ง Signal - Future /Foresight

2. ปรับ(ทบทวน): เข็มทศิธุรกจิ พชิิตใจลูกค้าด้วย Supply Chain & Business Model

3. ใช้ : กลยุทธ์รูปแบบใหม่ ไฉไลกว่าเดิม Strategy



Logistics Business Innovation Framework (3S)

Spot and understand the 

dynamics of business disruption

(1. Signal)

Analyse the business 

model on your industry

and business

(2. Supply Chain+BMC)

Create a future

transformation  

strategy

(3. Strategy)

Create Business Model & 

Strategic Design that gets you  

there.



1.Signal- Foresight for Future Business 
Foresight อนาคตเพ่ือใหเ้ขา้ใจ organization/ user/customer (ในอนาคต) ก่อนวางแผนกลยทุธ์

S1 – Signal for Future Business



Logistics Business Innovation Framework (3S)

Spot and understand the 

dynamics of business disruption

(1. Signal)

Analyse the business 

model on your industry

and business

(2. Supply Chain+BMC)

Create a future

transformation  

strategy

(3. Strategy)

Create Business Model & 

Strategic Design that gets you  

there.
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Profit  = Total Revenue  - Total Cost 

Price  x    Quantity    Cost

ก าไร ?

Sustainability? 
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ธุรกจิการขนส่งสินค้า...อนาคต

Logistics Business in the New Era



Glass House

Package

Frog

Traveller

Participant

Cyborg วงล้อแห่ง
การเปลีย่นแปลง

Gatekeeper

New experts  

and ourpeers  

decide what  

matters

People  

participate,  

shareand 

co-create  

theirfuture

Technology

becomes part of

everything we do

Therelationship  with the 

market  changes

New  

experiences in  

product,service  

& packaging

The position in

the value chain

changes

Mobile gives accessto  

everything,everywhere,

everytime

ความสัมพนัธ์
Person(al)

สินค้า/บริการ
Product

ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า
Channel

การแข่งขัน
Competition

สถานท่ี
Place

คนท่ีมีส่วนเกีย่วข้อง
People

เทคโนโลยี
Technology

S1 – Signal for Future Business
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ตัวอย่าง Case Study

S1 – Signal for Future Business



Strategic foresight for your future business in next 5 years

ชวนคิด : )
S1 – Signal for Future Business



2.Supply chain and Business Model
เพื่อใหเ้ขา้ใจ supply chain และ Business Model ของปัจจบุนัและอนาคต ว่าควรจะตอ้งวางแผนกลยทุธอ์ย่างไร

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



Logistics Business Innovation Framework (3S)

Spot and understand the 

dynamics of business disruption

(1. Signal)

Analyse the business model 

on your industryand business

(2. Supply Chain+BMC)

Create a future

transformation  

strategy

(3. Strategy)

Create Business Model & 

Strategic Design that gets you  

there.

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 
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Why do we need new supply chain management & new business model?

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



ลกูค้า CUSTOMER

What people want most

บริษทั COMPANY
What you do best

คู่แข่งขนั COMPETITOR
What they struggle at

3Cs

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 
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Business Model Canvas

Or

พนัธมติร
Key Partner

Supplier

กิจกรรมหลัก
Key Activities

ทรัพยากรหลัก
Key  Resources

คุณค่าบริการ
Value Propositions

Producer

ความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 
Customer  

Relationships

ช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้
Channels

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
Customer Segments

Customer

รายได้หลัก
RevenueStreams

โครงสร้างต้นทุน
Cost Structure

Business Analytics 
for future business

Next 5 years?

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 
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KEY PARTNERS KEY ACTIVITIES VALUE PROP

KEY RESOURCES

COST STRUCTURE

SITION CUSTOMER SEGMENTS

REVENUE STREAM

REFERENCE: http://www.businessmodelgeneration.com/canvas/bmc

EFFICIENCY

CUSTOMER RELATIONSHIP

CHANNELS

VALUE

The Business Model Canvas

จะจัดการหน้าบ้าน
และหลังบ้านอย่างไร?

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 

http://www.businessmodelgeneration.com/canvas/bmc


Business Model

✓เห็นองค์ประกอบของธุรกจิด้านทีส่ าคัญๆ
✓สามารถปรับองค์ประกอบให้เกดิความลงตัว
✓ช่วยทดสอบความเป็นไปได้ของธุรกจิน้ันๆ

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย

รายได้ เข้า
สู่ธุรกจิ

คุณค่าที่
เสนอต่อลูกค้า

ช่องทาง
เข้าถึงลูกค้า
เป้าหมาย

ความสัมพนัธ์
กบัลูกค้า

โครงสร้าง
ต้นทุน

ทรัพยากรหลกั

เครือข่าย
สนับสนุน

กจิกรรมหลกั

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(1) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
Targeted Segments STP

• ใครทีเ่ป็นลูกค้าส าคญัทีสุ่ดของเรา?
• ปัญหาของลูกค้าคืออะไร?
• เราก าลงัจะมอบส่ิงทีม่คุีณค่านีใ้ห้แก่ใคร?

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(1) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Targeted Customer Segments)

• ใครคือลูกคา้ท่ีแทจ้ริง ?
• Purchaser
• User
• Influencer

• ลกัษณะหรือประเภทของลูกคา้ท่ีองคก์รตอบสนองต่อความ
ตอ้งการ
• STP Analysis (Segmentation / Targeting / Positioning)

• ลูกคา้วงกวา้ง
• ลูกคา้วงแคบ
• ลูกคา้แบ่งกลุ่ม
• ลูกคา้หลากหลาย
• ลูกคา้หลายดา้น

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(2) คุณค่าท่ีเสนอต่อลูกคา้

• คุณค่าอะไรทีลู่กค้าต้องการ?
• ปัญหาใดของลูกค้าทีเ่ราจะช่วยแก้ไขให้?
• ความต้องการอะไรของลูกค้าทีเ่ราอยากท าให้ลูกค้า?
• สินค้าหรือบริการอะไรบ้างทีเ่ราน าเสนอต่อลูกค้าแต่ละกลุ่ม?

Value Propositions

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



Know Your Customer / Audience

Pains Gains Jobs

extreme

moderate

important

insignificant

essential

need to have

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



The Value Proposition Canvas

Copyright: https://strategyzer.com/ Picture credit: http://businessmodelalchemist.com/

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 

https://strategyzer.com/
http://businessmodelalchemist.com/


VALUE PROPOSITION DESIGN FRAMEWORK

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 
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VALUE PROPOSITION DESIGN FRAMEWORK

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(3) ช่องทางเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมาย

• ช่องทางใดทีลู่กค้าอยากให้เราส่งคุณค่าไปให้?
• ตอนนีเ้ราเข้าถงึลูกค้าอย่างไร?
• ช่องทางทีเ่ราใช้อยู่ตอนนีเ้ช่ือมโยงกนัอย่างไร?
• ช่องทางใดใช้ได้ผลทีสุ่ด
• ช่องทางใดคุ้มค่าทีสุ่ด?
• เราจะเช่ือมโยงช่องทางของเรากบัวถิชีีวติของลูกค้าอย่างไร?

Channels
การเสนอคณุ ค่าถกูส่งไปถึงลูกค้า ผ่านการส่ือสาร
การกระจายสินค้าและบริการและช่องทางการขายอย่างไร

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(4) ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้

• รูปแบบความสัมพนัธ์แบบใดทีลู่กค้าแต่ละกลุ่มต้องการให้เกดิขึน้?
• ความสัมพนัธ์แบบใดเป็นอยู่แล้ว?
• ความสัมพนัธ์แบบต่างๆ ลงทุนถูกแพงเพยีงใด?
• ความสัมพนัธ์แบบนั้นๆ สอดคล้องกบั Business Model ของเราอย่างไร?

Customer Relationships

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(5) รายไดเ้ขา้สู่ธุรกิจ

• คุณค่าแบบใดทีลู่กค้าของเรายนิดทีีจ่ะจ่าย?
• คุณค่าใดบ้างทีลู่กค้าก าลงัซ้ือหาในปัจจุบัน?
• ลูกค้าอยากจ่ายแบบไหน?
• รายได้ของธุรกจิแต่ละแหล่งคดิเป็นสัดส่วนเท่าไรของรายได้ทั้งหมด?
• ผลประโยชน์ทางสังคม

Revenue Streams

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(6) ทรัพยากรหลกั

• การสร้างคุณค่าทีเ่ราน าเสนอแก่ลูกค้าต้องใช้ทรัพยากรอะไรบ้าง?
• การใช้ช่องทางการเข้าถงึลูกค้าล่ะ?
• การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้าล่ะ?
• การเกบ็รายได้เข้าสู่ธุรกจิล่ะ?

Key Resources

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



• การสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้านั้น เราต้องท าอย่างไรบ้าง?
• สาหรับช่องทางเข้าถึงลูกค้าล่ะ?
• ความสัมพนัธ์กบัลูกค้าล่ะ?
• การเกบ็รายได้เข้าสู่ธุรกจิล่ะ?

Key Activities(7) กิจกรรมหลกั
S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(8) เครือข่ายสนบัสนุน

• ใครคือเครือข่ายสนับสนุนเราบ้าง?
• ใครคือผู้ช่วยผลติสินค้า/บริการ (Suppliers) 

ให้เรา?
• ทรัพยากรอะไรบ้างทีเ่ราต้องการจากเครือข่ายของเรา?
• กจิกรรมหลกัใดทีเ่ครือข่ายช่วยท าให้เรา?

หุ้นส่วนหลกั-Key Partners

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



(9) โครงสร้างตน้ทุน

• อะไรคือต้นทุนทีส่ าคญัทีสุ่ดในBusiness Model ของเรา?
• ทรัพยากรใดทีแ่พงทีสุ่ด?
• กจิกรรมหลกัใดทีแ่พงทีสุ่ด?
• ต้นทุนทางสังคม?

Cost Structure

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



•เราก าลังมอบ
ส่ิงท่ีมีคุณค่า
ให้แก่ใคร
•ใครคือลูกค้า
ที่ส าคัญทีสุ่ด
ของเรา

•คุณค่าอะไรท่ีลูกค้า
ต้องการ
•ปัญหาใดของ
ลูกค้าท่ีเรา
จะช่วยแก้ปัญหาให้
•ความต้องการใด
ของลูกค้าท่ีเรา
อยากท าให้
•สินค้าหรือบริการ
อะไรที่เราน าเสนอ
ต่อลูกค้าแต่ละกลุ่ม •ช่องทางใดที่

ลูกค้าต้องการ
•เราเข้าถึง
ลูกค้าอย่างไร
•ช่องทางใดดี
ท่ีสุด

•รูปแบบความสัมพนัธ์
ท่ีลูกค้าต้องการ
•ต้นทุนของการ
สร้างความสัมพนัธ์
•ความสัมพนัธ์
สอดคล้องกับ
Business Model?

•คุณค่าแบบใดท่ีลูกค้าเรายินดีท่ีจะจ่าย
•คุณค่าใดบ้างท่ีลูกค้าก าลังซ้ือหาในปัจจุบัน
•ลูกค้าจ่ายแบบไหน
•รายได้ของธุรกิจแต่ละแหล่งเป็นสัดส่วนเท่าใดของ
รายได้ทั้งหมด....รายได้/ประโยชน์กลับสู่สังคม

•ใช้ทรัพยากร
อะไรบ้างในการ
สร้างคุณค่า
เข้าถึงลูกค้า
สร้างความสัมพนัธ์
สร้างรายได้

•เราต้องท า
อย่างไรบ้าง
ในการสร้างคุณค่า
ใช้ช่องทาง
สร้างความสัมพนัธ์
สร้างรายได้

•ใครคือเครือข่าย
สนับสนุ่นเราบ้าง
•ใครช่วยผลิต
สินค้า/บริการ
•ทรัพยากรอะไร
บ้างที่เราต้องการ
จากเครือข่าย
•กิจกรรมใดท่ี
เครือข่ายช่วยท า
ให้เรา

•อะไรค่อต้นทุนท่ีส าคัญท่ีสุดในBusiness Model ของเรา
•ทรัพยากรอะไรแพงท่ีสุด
•กิจกรรมหลักใดแพงท่ีสุด
•ต้นทุนทางสังคมคืออะไรบ้าง

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



ชวนคิด : )
Design your business model using the data from your foresight

S2 – Supply Chain and Business Model 
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Business Model Canvas

Or

พนัธมติร
Key Partner

Supplier

กิจกรรมหลัก
Key Activities

ทรัพยากรหลัก
Key  Resources

คุณค่าบริการ
Value Propositions

Producer

ความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 
Customer  

Relationships

ช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้
Channels

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
Customer Segments

Customer

รายได้หลัก
RevenueStreams

โครงสร้างต้นทุน
Cost Structure

Business Analytics 
for future business

Next 5 years?

S2 – Supply Chain and Business Model (BMC) 



3.Strategic Design for Future Business

S3 – Strategic Design for Future  Business



Logistics Business Innovation Framework (3S)

Spot and understand the 

dynamics of business disruption

(1. Signal)

Analyse the business 

model on your industry

and business

(2. Supply Chain+BMC)

Create a future

transformation  

strategy

(3. Strategy)

Create Business Model & 

Strategic Design that gets you  

there.

S3 – Strategic Design for Future  Business
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คุณค่าบริการ
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ช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้
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Customer
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โครงสร้างต้นทุน
Cost Structure
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Customer
???

Who are your
Customer??

Customer demand??

พอคา้ Inter-

trader

E-
Marketin
g

Event/
Exhibition

ตวแทน Dealer

เซลล์
Salesman

คา้ปลกีRetail

Store

Logistics and Supply 
ChainManageme
nt?

Custom
er  
demend
???

Custom
er  
demand
???

Custom
er  
deman
d??

Custom
er  
demand
???

Outl
et

ขายตรง Direct

Sales

S3 – Strategic Design for Future  Business
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The Generic Value Chain
S3 – Strategic Design for Future  Business
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Seven ElevenCase Study

S3 – Strategic Design for Future  Business
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Case:

麻辣
“GRILL MALA”

S3 – Strategic Design for Future  Business



Grill Mala Businesses

MAKE TO ORDER  

BUSINESS

BUFFET BUSINESS DIY BUSINESS

S3 – Strategic Design for Future  Business



“คดิใหม่?”

NEW  

DIFFERENT  

BETTER

S3 – Strategic Design for Future  Business
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2023

19

S3 – Strategic Design for Future  Business
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The Changes of

Market

Call Out

Call In
(Inter Connection
Charge)

SMS &
MMS

Play games and
Music

Internet

Faceti

me  Need secondary and other sources of income to support 

the main business?

S3 – Strategic Design for Future  Business



Need secondary and third sources of income to support the main business

Gasoline

Convenient Store  

Coffee Shop

Lubrication
Services

Car Wash

The Changes of Market
S3 – Strategic Design for Future  Business



ทะเลสีแดงเดอืด
Red Ocean

ทะเลสีฟ้า
Blue Ocean

ทะเลสีขาว
White Ocean

Business 
Strategy 

S3 – Strategic Design for Future  Business



75Red Ocean:
Low Cost Low Price Strategic

23

S3 – Strategic Design for Future  Business



76Lub D Hostel

24

S3 – Strategic Design for Future  Business
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Innovation is a creative tool 

for Food Business

Product innovation

Process innovation

Business model
innovation

Service Innovation

Blue Ocean:
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Blue Ocean:
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Thank you for your kind attention
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