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BEYOND 
MARKET TRAP

	 วันหน่ึงเราบอก	 SME	 เป็นผู ้สร้าง
เศรษฐกิจหลกั	เราจงึมุง่สร้าง ‘ผูป้ระกอบการ
SME’ น่าสนใจดีว่าเราเกาะติดกระแสโลก
ได้ดีทีเดียว
	 ตื่นขึ้นมาวันน้ี	 ถ้าไม่ได้ยินข่าวเรื่อง	
โปเกมอน	 โก	 ก็จะเป็น	 Thailand	4.0	และ
สตาร์ทอัพ	 (Startup)	 หรือ	 เทคสตาร์ทอัพ	
(Tech	Startup)
	 ขณะท่ีผู ้ เขียนสนใจ	 ในกลยุทธ 	์
‘นวตักรรมฝ่าทะลวง (Disruptive Innovation)’ 
กับ	ธุรกิจแพลตฟอร์ม	(Business	Platform)
อันหลังนี้ส�าคัญมากหาก	สตาร์ทอัพเข้าใจ
จะไปโลดเลยเพราะมี	 3	 ปัจจัยของความ
ส�าเรจ็คอื	สายสมัพันธ์เชือ่มโยง	(Connection)
ง่ายในการเข้ามาเชื่อมต่อแพลตฟอร์มและ
แบ่งปันหรอืท�ารายการไปยังคนอืน่ๆ	การดึงดูด
(Gravity)	การท่ี	แพลตฟอร์มดึงดูด	ผูส้ร้าง-ผลติ
และผูบ้รโิภคให้มาพบกัน	และ	การไหล	(Flow)	
คือแพลตฟอร์มส่งเสริมและสนับสนุนให้มี
การแลกเปลี่ยน	หรือการร่วมกันสร้างคุณค่า	

	 แต่เมื่อหลายคนถาม	สตาร์ทอัพ	 มี
อะไรเป็นหัวใจส�าคัญ	 และเป็นการบอก
ว่าธุรกิจใหม่น้ีน่าลงทุน	 หรือ	 พวกนางฟ้า
ท่ีมาลงทุน	 (Angel	 Investment)	 หรือ	 VC
ด้วย…น่ันคือทีม่าของ ‘สตูรป้ันสตาร์ทอัพ
-Startup Formulation’ 
 น.ส.ไอเดยี	เริม่ธุรกิจด้วยวิธีท่ีแตกต่าง
ไปจากก่อน	คอื	เอาไอเดยี	(Idea	Generation)	
ไปแปลงเป็น	แผนธุรกิจ	 (Business	Plan)	
แล้วก็ไปหานางฟ้าที่มาช่วยหรือร่วมลงทุน	
หรือ	 อาจไม่ท�าอย่างน้ันไปเสนอ	 กับเหล่า
บรรดานักการธนาคาร	ซึง่ข้อมลูจากการวิจยั
พบว่า	3	ปี	แรก	ธุรกิจใหม่ๆ	เหล่านี้	ตายเกิน	
80%	 (เราไม่ค่อยบอกกัน	แต่จะบอกว่าเรา
อบรมผู้ประกอบการใหม่ปีละกี่	หมื่นราย)	
	 แต่	น.ส.ไอเดยี ท�าตรงกันข้าม	เพราะ
เธอรู้ว่า	ผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ประสบความส�าเร็จ
ไม่ได้เกิดจาก	 วิธีการสร้างผลิตภัณฑ์ที่
ผิดพลาด	แต่เกิดจากโมเดลธุรกิจไม่ท�าให้
ซื้อซ�้า	 หรือ	 ขยายปริมาณธุรกิจให้มากขึ้น
ดังน้ัน	 เธอจึงสร้างโมเดลธุรกิจ	 (Business
Model)	และ	พัฒนาวธีิการวัดความก้าวหน้า
ของธุรกิจหรือโมเดลธุรกิจด้วย ‘Traction 
Model’ เป็นเป้าหมายแรก	 (Goal)	 หลัง
จากน้ัน	ล�าดับถัดมาสังเกตและจับทิศทาง	
(Observe	 and	Orient)	 เพ่ือหาการเทียบ
วัดกับโมเดลธุรกิจและจะใช้เทคนิคอะไร
มาบอกว่า	 .....มีความเส่ียง	หรือข้อจ�ากัด
อะไรในโมเดลธุรกิจ	สุดท้าย	เจาะทะยานสู่
ความส�าเร็จ	 โดยประยุกต์ใช้	 การเรียนรู ้
(Learn)ให้มากในข้อจ�ากัด	 การปรับข้อ

จ�ากัดใหม่	(Leverage)	และน�าข้อจ�ากัดออก
ไป	(Lift)	ต่อมา	ทดสอบกลยุทธ์	หรือทดสอบ
ในขนาดเลก็ๆ	(Experiments)	และ	วิเคราะห์	
(Analyze)	 ด้วยการด�าเนินการในขั้นต่อไป	
(Next	Action)	อย่างเหมาะสม	ซึ่ง	Maurya	
(2016;	Scaling	LEAN)	เรียกวิธีการเหล่านี้
ว่า	GO L-E-A-N 
	 ส่ิงนี้คือหัวใจส�าคัญของ	 สตาร์ทอัพ	
หากไม่สามารถบอกได้ว่า	 Traction	Model	
ของโมเดลธุรกิจเป็นอย่างไร	ก็ไม่มใีครลงทนุ
กับ	สตาร์ทอัพอย่างแน่นอนครับ	 ผู้เขียนจึง
มองว่านี่คือสูตรปั้นสตาร์ทอัพของจริง
 1. อะไรคือ Traction พูดให้ง่ายทีส่ดุ	
หมายถงึ	การวัดผลผลติของ	การท�างานของ
โมเดลธุรกิจ	เพ่ือความเข้าใจส�าหรบัสตาร์ทอพั
เรากลับมาพูดถึง	โมเดลธุรกิจกันนิดครับ
	 ... ‘โมเดลธรุกิจ คือ ตรรกของธรุกิจ 
หรอื เรือ่งราวเก่ียวกับองค์กรในการสร้าง 
ส่งมอบและการเพิ่มคุณค่า’
	 เรื่องราวของโมเดลธุรกิจ	สามารถใช้
เป็นการบรรยายได้อย่างมีประสิทธิภาพใน
เพียงหนึ่งหน้ากระดาษ
	 ปกติท่านจะสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า	
ผ่านทาง	UVP	(Unique	Value	Proposition)	
คือคุณค่าที่เสนอให้ลูกค้าซึ่งเป็นปฏิสัมพนัธ์
ระหว่างปัญหาของลกูค้ากับโซลชูัน่	ต้นทนุใน
การส่งมอบคณุค่าให้ลกูค้า	มกับรรยายในรปู
แบบของโครงสร้างต้นทุน	(Cost	Structure)
บางคุณค่าก็จะตอบแทนคืนกลับไปเป็น	
สายธารรายได้	 (Revenue	 Streams)	 สรุป
โมเดลธุรกิจ	(ที่ปรับใหม่ดังรูป)

 การเริม่ธรุกจิในบ้านเรามมีานานตัง้แต่ผูเ้ขยีนจ�าความได้หรอือาจ
จะมมีาก่อนหน้านัน้อกี เดิมทเีรามกัเรยีกกันว่า ‘เถ้าแก่’ ต่อมาเราพยายาม
หาภาษาไทยมาใช้ เราพบว่า ‘ผูป้ระกอบการ’ น่าจะเหมาะสมอย่างยิง่ แต่
ไทยๆ เราอาจจะเรียกว่า ‘นายห้าง’ (เป็นคนฝรั่งก็เรียกนายห้างฝรั่ง) ที่
คุ้นๆ กันมากน่าจะเป็น ‘เจ้าของกิจการ’ 

สูตรปั้นสตาร์ทอัพ
Startup Formulation
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 2. สร้าง Traction Model ซึ่ง
สามารถพิจารณาได้	3	ขั้นตอนคือ
ขั้นที่ 1 ปัญหาและโซลูชั่นสอดคล้อง
เรามักจะเริ่มด้วย 
 ‘A Traction-First Strategy’ หรือเรียกว่า	
กลยุทธ์เริม่ดงึดดู	ซึง่สตาร์ทอพัต้องพิจารณา
ว่า	จะน�าเสนอคณุค่าอะไร	(Offer)	เช่น	เสนอ
คณุค่าอะไรท่ีโดดเด่น	(Unique	Value	Prop-
osition)	หรือท�าอย่างไรให้ลูกค้าสนใจ	 โดย
การทดสอบว่า	ลูกค้าจะถูกดึงดูดเข้ามาไหม	
การทดลอง/สาธิต	 (Demo)	หมายถึงปัญหา
ได้ถกูแก้ไขด้วยโซลชูัน่ของท่าน	ตวัอย่าง	นกั
ท่องเที่ยวชาวจีนมาเที่ยวเมืองไทยมาก	และ
มกัไปจบัจ่ายใช้สอยท่ีร้าน	7-11	แต่ยุ่งยากใน
การสือ่สารและการช�าระค่าบรกิาร	ทาง	7-11	
จึงได้ร่วมมือกับ	 ยักษ์ใหญ่	 Alibaba	 เปด
บริการ	Fintech	เช่น	Alipay	ให้	นักท่องเที่ยว
ชาวจีน	ช�าระค่าบริการผ่าน	มือถือ	ด้วยการ
สแกนบาร์โค้ด	ปรากฏว่า	ปัญหาและโซลชูัน่
สอดคล้องลงตัว	 สุดท้าย	 ราคา	 (Pricing)	
โดนใจไหม	 ไม่แพงเกินที่ลูกค้ารับได้	 ส่วน
ใหญ่สตาร์ทอัพ	จะปรับโซลูชั่นให้อยู่ที่ขั้นต�่า
ส�าหรบัดงึดดูลกูค้า	(MVP-Minimum	Viable	
Product)	อย่างเช่นใน	App	ของร้านแอปเปล
จะขายอยู่ในราคาไม่กี่เหรียญ	1-3	ดอลลาร์	
ซึ่งดึงดูด	ผู้ใช้บริการรุ่นใหญ่	หรือ	สติ๊กเกอร์
ในไลน์ราคาไม่กี่สิบบาท	

ขั้นที่ 2 ผลิตภัณฑ์และตลาดสอดคล้อง 
	 ข้ันนี้สาธิตให้เห็นว่า	 โมเดลธุรกิจของ
สตาร์ทอัพเวิร์คในระดับเล็กๆ	 ซึ่งต้องเสนอ

สร้างคุณค่า

ปัญหา
ของ
ลูกค้า

คุณค่า
ที่ส่งมอบ

คุณค่า
ที่จับต้องได้

โครงสร้างต้นทุน
อะไรคือ ตัวผลักหลัก
ของโครงสร้างต้นทุน 
อะไรเป็นขอบเขตของ
การประหยัดด้วยขนาด
สามารถท�าให้ตุ้นทุนคง
ที่ปรับไปเป็นผันแปรได้ไหม

สายธารรายได้
อะไรคือสายธารรายได้ : 
การขายสินทรัพย เช่าซื้อ 
ค่าเช่า สิทธิทางการค้า 
สัมปทาน โบรกเกอร 
การโฆษณา ฯลฯ 

โซลูชั่น

การวัดหลัก ช่องทาง

คุณค่าที่นําเสนอ ความ
ได้เปรียบ
ที่ไม่
ยุติธรรมคุณค่าอะไรที่น�า

เสนอท�าไมลูกค้าจะ
ซื้อจากบริษัท

กลุ่มลูกค้า

3 ขั้นตอนคือ Traction Model

ปัญหา/โซลูชั่น
สอดคล้อง

ผลิตภัณฑ์/ตลาด
สอดคล้อง

ทําให้มากขึ้นได้

ให้เห็นได้ว่า	 สตาร์ทอัพสร้างได้ท้ังคุณค่า
ส�าหรบัลกูค้า	(ผ่านโซลชูัน่ของท่าน)	และจบั
คุณค่ากลับมาเป็นตัวเงินได้	 (ผ่านสายธาร
รายได้ในโมเดลธุรกิจของท่าน)
	 ข้อคิดส�าหรับสตาร์ทอัพ	 คือ	 ท่านไม่
ต้องการผู้ใช้จ�านวนมาก	แต่ต้องการลูกค้า
ดีๆ	ไม่กี่ราย	(จ่ายให้ท่าน)

ขั้นที่ 3 ขยายปริมาณหรือ ทําให้มากขึ้นได้ 
ขั้นน้ีสรุปส้ันสุดคือ	 การปรับเปลี่ยน

ด้วยกลยทุธ์ให้ผลติภัณฑ์เตบิโต	ด้วยโซลชูัน่
ของท่านท�าให้โมเดลธุรกิจโตเตม็ศกัยภาพได้
อย่างไร

ขั้นที่ 

1
ขั้นที่ 

2
ขั้นที่ 

3
	 ผู้เขียนมีค�าถามช่วยท่านได้
 อะไรคือ การวัดสําหรับเปาหมาย
ในแต่ละขั้น
 ท่านจะวัดความก้าวหน้าของเปา
หมายอย่างไร
 เม่ือไรท่านจะขับเคลื่อนจากขั้น
หนึ่งไปสู่อีกขั้นหนึ่ง
	 สูตรปั้นสตาร์ทอัพ	คือ	 การน�าไอเดีย
มาเขียนให้เป็นโมเดลธุรกิจ	 แต่ในโมเดล
ธุรกิจนั้น	 มีหัวใจอยู่ท่ี ‘การเสนอคุณค่า
ให้ลูกค้า’ แต่	 ปัจจัยแห่งความส�าเร็จคือ	
‘Traction Model’ ที่ใช้วัดว่า	 ไอเดีย	 หรือ	
โซลชูัน่ท่านจะดงึดดูลูกค้าและท�าเงนิได้จรงิไหม	
	 นี่คือ	ค�าตอบ	ที่สตาร์ทอัพ	ต้องเข้าใจ
และตอบได้	ไม่อย่างนั้นก็เป็นเพียงฝันกลาง
วันครับ	

*ปรับมาจาก  Maurya, A.(2016), Scaling Lean.p.73

ในแต่ละขั้นตอนจากเปาหมายในระดับสูง 
และกลยุทธ์สําหรับความสําเร็จ


