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1. ການວິເຄາະຈຸດຄຸ້ມທຶນ
2.ການວິເຄາະອັດຕາສ່ວນກ າໄລ:
• ອັດຕາກ າໄລຂັັ້ນຕ ັ້ນ = (ລາຍຮັບ - ຕ ັ້ນທຶນຂາຍ) ÷ ລາຍຮັບ × 100%
• ອັດຕາກ າໄລສຸດທິ = ກ າໄລສຸດທິ ÷ ລາຍຮັບ × 100%
• ຜ ນຕອບແທນຈາກການລ ງທຶນ (ROI) ການຊອກຫາອັດຕາຜ ນຕອບແທນທາງບັນຊີ ຫ ຼື 
ໂດຍທ ົ່ວໄປເອີັ້ນວ່າ: ອັດຕາຜ ນຕອບແທນຈາກການລ ງທຶນ ເຊີົ່ງໄດ້ຈາກກ າໄລສຸດທິ
ສະເລ່ຍຕ ົ່ປີກັບເງີນທີົ່ລ ງທຶນໃນເບຼືັ້ອງຕ ັ້ນ, ໂດຍທ ົ່ວໄປໂຄງການໃດທີົ່ມີການລ ງທຼືນ ROI
ອັດຕາຜ ນຕອບແທນຂັັ້ນຕ ົ່າ ທີົ່ໄດ້ກ ານ ດ ເຊີົ່ງປ ກກະຕິ ROI>0 ແມ່ນມີປະສິດທິພາບ.

ວິເຄາະລາຍຮັບທີໍ່ຄາດໄວ້ທັງໝ ດ ແລະ ຄ່າໃຊ້ຈ່າຍທີໍ່ຄາດໄວ້
ທັງໝ ດ



3.ການຕັດສິນໃຈເລືອກຊະນິດພືດ/ສັດ:
•ວິເຄາະຄວາມຕ້ອງການຕະຫ າດ
•ປະເມີນຄວາມເໝາະສ ມຂອງພຼືັ້ນທີົ່/ສະພາບແວດລ້ອມ
•ພິຈາລະນາລະດູການຜະລິດ
•ປະເມີນຄວາມພ້ອມດ້ານເຕັກນິກ/ແຮງງານ
4.ການເພີໍ່ມປະສິດທິພາບການຜະລິດ:
•ນ າໃຊ້ເຕັກໂນໂລຊີທີົ່ເໝາະສ ມ
•ປັບປຸງວິທີການຜະລິດ
•ຄວບຄຸມຄຸນນະພາບ
•ບ ລິຫານຈັດການແຮງງານທີົ່ດີ

ວິເຄາະລາຍຮັບທີໍ່ຄາດໄວ້ທັງໝ ດ ແລະ ຄ່າໃຊ້ຈ່າຍທີໍ່ຄາດໄວ້ທັງໝ ດ



5.ການຫຼຸດຕ ົ້ນທຶນການຜະລິດ:
• ຈັດຊຼືັ້ປັດໄຈການຜະລິດໃນລາຄາທີົ່ເໝາະສ ມ
• ໃຊ້ຊັບພະຍາກອນຢ່າງມີປະສິດທພິາບ
• ຫຼຸດການສູນເສຍໃນຂະບວນການຜະລິດ
• ບ ລິຫານສິນຄ້າຄ ງຄັງທີົ່ດີ
6.ການເພີໍ່ມມູນຄ່າຜະລິດຕະພັນ:
• ປັບປຸງຄຸນນະພາບ
• ແປຮູບຜະລິດຕະພັນ
• ສ້າງຕາປະທັບສິນຄ້າ
• ຮັບຮອງມາດຕະຖານຕ່າງໆ

ວິເຄາະລາຍຮັບທີໍ່ຄາດໄວ້ທັງໝ ດ ແລະ ຄ່າໃຊ້ຈ່າຍທີໍ່ຄາດໄວ້
ທັງໝ ດ



7.ການບ ລິຫານຄວາມສ່ຽງ:
• ກະຈາຍການຜະລິດ
• ເຮັດປະກັນໄພຜ ນຜະລິດ
• ມີແຜນສ າຮອງ
• ຕິດຕາມສະພາບຕະຫ າດ
8.ການຕະຫຼາດທີໍ່ດ:ີ
• ຊອກຫາຊ່ອງທາງຈ າໜ່າຍທີົ່ເໝາະສ ມ
• ສ້າງເຄຼືອຂ່າຍລູກຄ້າ
• ຕິດຕາມລາຄາຕະຫ າດ
• ເຈລະຈາຕ ົ່ລອງລາຄາທີົ່ດີ

ວິເຄາະລາຍຮັບທີໍ່ຄາດໄວ້ທັງໝ ດ ແລະ ຄ່າໃຊ້ຈ່າຍທີໍ່ຄາດໄວ້
ທັງໝ ດ



ການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມ 
(Value Creation)

Resource of image: https://www.flaticon.com/free-icon/value-proposal_10484565

https://www.flaticon.com/free-icon/value-proposal_10484565


ການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມ?

ການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມໃຫແ້ກ່ຜະລິດຕະພັນກະເສດໝາຍເຖງິການປຸງແຕ່ງ
ຜະລິດຕະພັນກະເສດ ຫ ຼື ພັດທະນາຕ ົ່ໄປຈາກລກັສະນະດັັ້ງເດມີ.

ມູນຄ່າເພີົ່ມແມ່ນການເຮດັໃຫຜ້ະລິດຕະພັນມີມູນຄ່າ ຫ ຼື ລາຄາສູງຂຶັ້ນ
ກວ່າປ ກກະຕິໂດຍເປັນຜ ນມາຈາກປັດໄຈອຼືົ່ນໆທີົ່ຜູ້ຜະລິດພະຍາຍາມນ າເຂ ັ້າ
ໃສ່ໃນການຜະລິດເພຼືົ່ອໃຫ້ຖຼືກໃຈລູກຄາ້. 



ການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມແບບງ່າຍໆທີົ່ເຮ າມັກພ ບເຫັນ
ມາຈາກການໃຊ້ສິົ່ງຫຸ້ມຫ ົ່ທີົ່ດີຂຶັ້ນຈ ນເຮັດໃຫ້ສິນຄ້າທີົ່ຢູ່
ພາຍໃນທີົ່ທ າມະດາບ ົ່ທ າມະດາ ແລະ ການເປັນສິນຄ້າທີົ່
ດີມີລາຄາ. ການໂຄສະນາປະຊາສ າພັນກ ົ່ເປັນອີກວທິີໜຶົ່ງ
ທີົ່ເຮັດໃຫ້ສິນຄ້າມີຄວາມໜ້າສ ນໃຈ, ເປັນສິນຄ້າທີົ່ດູດມີີ
ລາຄາເພີົ່ມຂຼືັ້ນໄດ້. ຫ ວໃຈຫ ັກຂອງການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມ
ຄຼື: ສິນຄ້າຕ ວເກ ໍ່າແຕ່ເຮັດໃຫ້ຂາຍໄດ້ລາຄາແພງ. 
ດັົ່ງນັັ້ນລາຄາທີົ່ຕັັ້ງມາຈາກການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມຈຶົ່ງເປັນ
ລາຄາທີົ່ຕັັ້ງຈາກຄວາມເຊຼືົ່ອຂອງລູກຄ້າທີົ່ເຊຼືົ່ອວ່າສິນຄ້າມີ
ຄຸນນະພາບເໝາະສ ມກັບລາຄາ, ການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມຈຶົ່ງ
ແມ່ນເລຼືົ່ອງທີົ່ບ ົ່ຄວນເບິົ່ງຂ້າມ.

ການສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມ?

Resource of image:

https://www.slidescarnival.com/template/blue-connections/44667

https://www.slidescarnival.com/template/blue-connections/44667


ແນວທາງຂອງການສ້າງມູນຄ່າເພີໍ່ມ

1. ການພັດທະນາຕ ົ່ຍອດຜະລິດຕະພັນເດີມ 
ຫ ຼື ການສ້າງຜະລິດຕະພັນໃຫມ.່

2. ການຂະຫຍາຍຕະຫ າດ ຫ ຼື ການຊອກຫາ
ກຸ່ມເປ ັ້າໝາຍໃຫມ່

Resource of image:

https://www.slidescarnival.com/template/blue-connections/44667

https://www.slidescarnival.com/template/blue-connections/44667


ການພັດທະນາຕ ໍ່ຍອດຜະລິດຕະພັນເດີມ ຫຼື 
ການສ້າງຜະລິດຕະພັນໃຫມ.່

ເປັນການສ້າງຄຸນຄາ່ທີົ່ເນັັ້ນຜະລິດຕະພັນທັງຜະລິດຕະພັນເດີມ ແລະ ຜະລິດຕະ

ພັນໃໝ່ ໂດຍອາໄສການວິໄຈ ແລະ ພັດທະນາຜະລິດຕະພັນ ເຊັົ່ນ ການສ້າງເຄຼືົ່ອງໝາຍ

ການຄ້າ, ການຫຸ້ມຫ ົ່, ການເພີົ່ມຄຸນນະພາບ. ເຊິົ່ງຈະເນັັ້ນໄປທີົ່ການສາ້ງຄວາມເປນັ

ເອກະລັກ ໂດດເດັົ່ນ ເຊັນ: ສິນຄ້າ ODOP



ການຂະຫຍາຍຕະຫຼາດ ຫຼື ການຊອກຫາກຸ່ມເປ ົ້າ
ໝາຍໃຫມ່

ເປັນການສ້າງມູນຄ່າໃຫ້ກັບຜະລິດຕະພັນ ຫ ຼື ການ
ບ ລິການໂດຍມຸ່ງເນັັ້ນໄປທີົ່ຕະຫ າດ ຫ ຼື ກຸ່ມບ ລິໂພກເປັນເປ ັ້າໝາຍ
ສະເພາະ.ມີການຄາດການ, ບ ລິຫານຄວາມສ່ຽງລ່ວງໜ້າກ່ອນ
ການຂະຫຍາຍຕະຫ າດເຊິ ົ່ງຕ້ອງອາໄສຂ ັ້ມູນຈາກການວິໄຈ
ຕະຫ າດ ແລະ ພຶດຕິກ າຂອງຜູ ້ບ ລິໂພກ ເຊັນການພັດທະນາ 
ສິນຄ້າຕ່າງໆ ລວມທັງການພັດທະນາດ້ານບ ລິການການທ່ອງທ່ຽວ
ເຊີງນິເວດ, ເຊີງອານຸຮັກເປັນຕ ັ້ນ.



Resource of image:

https://betanews.com/2016/12/09/the-most-popular-how-to-guides-of-2016/

https://betanews.com/2016/12/09/the-most-popular-how-to-guides-of-2016/


ການພັດທະນາມູນຄ່າເພີໍ່ມ



Mr. Harry Igor Ansoff
ນັກພັດທະນາກ ນລະຍຸດ ຊາວ
ອາເມລິກາ-ຮັດເຊຍ

4 ແນວທາງໃນການຂະຫຍາຍທຸລະກິດ ANSOFF’S 
MATRIX

ຕະ
ຫ
ຼາດ
ໃໝ່

ຕະ
ຫ
ຼາດ
ເດ
ີມ

ຜະລິດຕະພັນເດີມ ຜະລິດຕະພັນໃໝ່

Resource of image:
https://www.peerpower.co.th/blog/ansoffs-matrix

https://www.peerpower.co.th/blog/ansoffs-matrix


A ກ ນລະຍຸດເຈາະຕະຫຼາດ 
ຜະລິດຕະພັນເດີມ x ຕະຫຼາດເດີມ 
Market penetration

• ສິນຄ້າເດີມ, ການບ ລິການເດີມ ກັບລູກຄ້າປັດຈຸບັນ
ເພຼືົ່ອດຼືງດູດໃຫ້ລູກຄ້າກຸ່ມເດີມຊຼືັ້ສິນຄ້າ ແລະໃຊ້
ບ ລິການຫ າຍຂຶັ້ນ. ໂດຍໃຊ້ເທັກນິກທາງການ
ຕະຫ າດ

B ກ ນລະຍຸດພັດທະນາຜະລິດຕະ
ພັນ
ຜະລິດຕະພັນໃໝ່ x ຕະຫຼາດເດີມ 
Product development

• ການສ້າງສິນຄ້າໃໝ່, ການບ ລິການໃໝ່ ກັບລູກຄ້າ
ເດີມມີທາງເລຼືອກຫ າຍຂຶັ້ນບ ົ່ວ່າຈະເປັນການເພີົ່ມ
ປະເພດ ຫ ຼື ພັດທະນາສິນຄ້າລຸ້ນໃໝ່ທີົ່ລູກຄ້າມັກ 
ແລະ ຕ້ອງການ.



C ກ ນລະຍຸດຂະຫຍາຍຕະຫຼາດ
ຜະລິດຕະພັນເດີມ x ຕະຫຼາດໃໝ່
Market Development

• ການເພີົ່ມຍອດຂາຍຈາກການນ າສິນຄ້າ ຫ ຼື ບ ລິການ
ເດີມໄປວາງຂາຍໃນຕະຫ າດໃໝ່ທີົ່ມີສັກກະຍາພາບ
ຜ່ານການນ າສະເໜີເຖີງຮູບແບບ ແລະ ຄຸນປະໂຫຍດ
ຂອງຜະລິດຕະພັນໃຫ້ກຸ່ມລູກຄ້າຕະຫ າດໃໝ່ ໂດຍບ ົ່
ໄດ້ພ ັດທະນາ ຫ ຼື ສ ້າງສັນຜະລິດຕະພັນໃຫມ່ແຕ່
ຢ່າງໃດ ເຊັົ່ນ: ການກຸ່ມລູກຄ້າປີກແບບ  B2C ຫ ຼື 
B2B.

D ກ ນລະຍຸດສ້າງທຸລະກິດໃໝ່
ຜະລິດຕະພັນໃໝ່ x ຕະຫຼາດໃໝ່
Diversification

• ການພັດທະນາສິນຄ້າໃໝ່ ຜະລິດຕະພັນໃໝ່ ເຊິົ່ງ
ສາມາດເປັນໄດ້ທັງການຂາຍສິນຄ້າ ຫ ຼື ການບ ລິການທີົ່
ກ່ຽວກັບ ຕ່ອງໂສ້ອຸປະທານ Supply Chain ເຊັົ່ນ 
ທຸລະກິດ ອາຫານຂະຫຍາຍວັດຖຸດີບສ າລັບເຮັດ
ອາຫານໃຫ້ກັບຮ້ານອາຫານປະເພດດຽວກັນເປັນຕ ັ້ນ 
ຫ ຼື ທຸລະກິດຮ້ານອາຫານທີົ່ຂະຫຍາຍໄປສູ່ທຸລະກິດ
ໂຮງແຮມ. 



ຕ ວຢ່າງການຂະຫຍາຍທຸລະກິດຂອງ ອີຊິຕັນກຣຸບ ໂດຍໃຊ້ ANSOFF’S 
MATRIX

• ມີລ ດຊາດທີົ່ຫ າກຫ າຍ
• ເພີົ່ມມູນຄ່າດ້ວຍສູດ organic
• ການມີໂປຣໂມຊັນ

• ພັດທະນາຈາກຊາຂຽວທ າມະດາໃຫ້ເປັນຊາຂຽວ

ປະສ ມວຸ້ນ ໝາກພ້າວພາຍໃຕ້ເເບຣນໃໝ່ “Chill 
Chill”

• ຜະລິດຕະພັນຊາຂຽວແບບເດີມ
ປັບປຸງໃຫ້ເປັນຫວານໜ້ອຍ ແລະ 
ແຄລ ຣີຕ ົ່າ, ເພຼືົ່ອເອ າໃຈຄ ນຮັກ
ສຸຂະພາບ ຫ ຼື ຜູ້ຍິງຕ້ອງການຮັກສາ
ຮູບຮ່າງ

• ທຸລະກິດໃໝ່ທີົ່ແຕກຕາ່ງຈາກທຸລະກດິເດີມໂດຍສິັ້ນ
ເຊີງ, ໂດຍການຂະຫຍາຍເປັນຮ້ານປຸບເຟ້

ອາຫານຢີົ່ປຸ່ນ “Ichitan Izayaka Buffet”.



What is Value?
• ລາຄາທາງຈິດໃຈທີົ່ໄດ້ຈາກການປະເມີນຕີລາຄ່າສິົ່ງໃດໜຼືົ່ງ

ສາມາດສ້າງໂດຍການຄິດໃຫມ່,
ຫ ຼື ພັດທະນາຈາກທີົ່ມີຢູ່ແລ້ວ

ການຫຼຸດຜ່ອນຄ່າໃຊ້ຈ່າຍໂດຍການບ ລິຫານ
ຄວາມສ່ຽງ ແລະ ຫຼຸດສິົ່ງທີົ່ບ ົ່ຈ າເປັນຕ້ອງອອກ

ຄວາມແຕກຕ່າງລະຫວ່າງສິົ່ງທີົ່ລູກຄ້າ
ຈະໄດ້ຮັບ
ກັບສິົ່ງທີົ່ລູກຄ້າຈ່າຍໄປ, ຊຶົ່ງສາມາດ
ສ້າງມູນຄ່າເພີົ່ມໄດ້
ດ້ວຍການພັດທະນາຜະລິດຕະພັນທີົ່
ຕອບຕອບໂຈດ ແກ່ລູກຄ້າ

ຂະຫຍາຍ

ຂະຫຍາຍ

ຫຼຸດ

ເພີົ່ມ

Resource of image:

https://www.slideshare.net/slideshow/value-creation-
handbook/74147760

https://www.slideshare.net/slideshow/value-creation-handbook/74147760
https://www.slideshare.net/slideshow/value-creation-handbook/74147760


WHY VALUE CREATION?

ກ ຂ ຄ

Resource of image:

https://www.slideshare.net/slideshow/value-creation-
handbook/74147760

https://www.slideshare.net/slideshow/value-creation-handbook/74147760
https://www.slideshare.net/slideshow/value-creation-handbook/74147760


ກ ນລະຍຸດ ແລະ ວິທີໃນການສ້າງມູນຄ່າ
ເພີໍ່ມ



ການສ້າງມູນຄ່າເພີໍ່ມ

Value Proposition 
Canvas

Design Thinking 
Process



Value Proposition Canvas

Resource of image:

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/


ເຂ ົ້າໃຈລູກຄ້າເຊີງເລີກ 

CUSTOMER SEGMENT

Resource of image:

https://www.slidescarnival.com/template/blue-connections/44667

https://www.slidescarnival.com/template/blue-connections/44667


ການສະເໜີຄຸນຄ່າ Value Proposition Canvas

Gain
ຄວາມຄາດຫວັງພິເສດ ທີົ່ນອກເໜຼືອຈາກ
ຄວາມຕ້ອງການພຶັ້ນຖານ ຫ ຼື ທາງເລຼືອກອຼືົ່ນ.

ກ ານ ດສິົ່ງທີົ່ລູກຄ້າ "ຄາດຫວັງ" ນອກເຫນຼືອ
ຈາກການຕອບສະຫນອງຄວາມຕ້ອງການຂອງ
ພວກເຂ າ, ການເຮັດໃຫ້ລູກຄ້າປະທັບໃຈຫ າຍ
ຂຶັ້ນ ເຊິົ່ງອາດຈະເປັນປະສ ບການທີົ່ດີ
ໃນລະຫວ່າງການນ າໃຊ້ການບ ລິການຫ ຼືການ
ບ ລິການຫລັງການຂາຍທີົ່ດີເລີດ

Resource of image:

https://gustdebacker.com/value-proposition-design/

https://gustdebacker.com/value-proposition-design/


ການສະເໜີຄຸນຄ່າ Value Proposition Canvas

Customer Job 

ສຶກສາຄວາມຕ້ອງການພຶັ້ນຖານຂອງລູກຄ້າຈາກສິົ່ງ
ທີົ່ລູກຄ້າຕ້ອງເຮັດ. 

ກ ານ ດຄວາມຕ້ອງການພຶັ້ນຖານຂອງລູກ

ຄ້າເຊັ ົ່ນ: ຫາກລູກຄ້າຕ້ອງການບ ລິໂພກອາຫານ 
Clean, ຄຸນສ ມບັດທີົ່ພຶັ້ນຖານຕ້ອງເປັນຜັກ, ໝ

າກໄມ້ ອາຫານທີົ່ມາຈາກທ າມະຊາດ.
Resource of image:

https://gustdebacker.com/value-proposition-design/

https://gustdebacker.com/value-proposition-design/


ການສະເໜີຄຸນຄ່າ Value Proposition Canvas

Pains
ບັນຫາ ຄວາມກັງວ ນ ຫ ຼື ຄວາມຫຍຸ້ງຍາກທີົ່
ລູກຄ້າກ າລັງພ ບ 
ລະບຸສິົ່ງທີົ່ລູກຄ້າ “ບ ົ່ຕ້ອງການ ຫ ຼື ບ ົ່ມັກ”ໃນ
ການໃຊ້ສິນຄ້າ ແລະ ບ ລິການ, ອາດຈະພ ບ
ບັນຫາ ຫ ຼື ເຫດການທີົ່ບ ົ່ດີເກີດຂຶັ້ນຫ ັງການໃຊ້
ງານ, ລວມເຖີງຄວາມກັງວ ນທີົ່ລູກຄ້າມີ 
ເຊັົ່ນ:ຜັກ, ໝາກໄມ້ ຖ້າຫາກບ ົ່ສ ດໃໝ່.

Resource of image:

https://gustdebacker.com/value-proposition-design/

https://gustdebacker.com/value-proposition-design/


ການອອກແບບສິນຄ້າ ຫ ຼື ບ ລິການທີົ່ຖຼືກໃຈ 
VALUE PROPOSITION



Value Proposition Canvas

PRODUCT OR SERVICE
ຄຸນຄ່າທີໍ່ສິນຄ້າ ຫຼື ບ ລິການສະເໜີໃຫ້
ແກ່ລູກຄ້າ

ລະບຸວ່າທ່ານຈະໃສ່"ຄຸນຄ່າ” ໃດລ ງໄປ
ເພຼືົ່ອຕອບໂຈດ Customer Job ຄ ານຼືົ່ງເຖີງ
ຄຸນລັກສະນະ ແລະ ປະໂຫຍດທີົ່ລູກຄ້າ
ຕ້ອງການ ແລະ ສະຫຼຸບອອກມາວ່າ ສິນຄ້າ ຫ ຼື 
ການບ ລິການຂອງທ່ານຈະອອກມາມີລັກສະນະ
ແບບໃດ.

Resource of image:

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/


Value Proposition Canvas

PAIN RELIEVER
ປ້ອງກັນ, ແກ້ໄຂ ຫຼື ບັນເທ າບັນຫາຂອງລູກ
ຄ້າ. 

ການລະບຸສິົ່ງທີົ່ຈະມາຊ່ວຍແກ້ໄຂ ບັນຫາ, 
ຄວາມກັງວ ນ ໃຫ້ກັບລູກຄ້າ ເປັນການຕອບໂຈດ 
Painsຂອງລ ູກຄ ້ າ ເຊ ັ ົ່ນ :  ຈະອ  ານວຍຄວາມ
ສະດວກໃຫ ້ລ ູກຄ ້ າແບບໃດເຮ  າຈະສາມາດ
ຜ່ອນຄາຍຄວາມກັງວ ນຂອງລູກຄ້າໄດ້. 

Resource of image:

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/


Value Proposition Canvas

GAIN CREATOR
ສ້າງຄວາມປະທັບໃຈດ້ວຍສິໍ່ງທີໍ່ພິເສດ
ການລະບຸໃນສິົ່ງທີົ່ຈະເຮດັໃຫ້ລູກຄາ້ “ປະທັບ
ໃຈ” ໃນສິນຄ້າ ຫ ຼື ບ ລິການ ເປັນປັດໄຈທີົ່ຈະ
ຕ້ອງຕອບສະໜອງຕາມຄວາມຕ້ອງການຄ ບ
ທຸກຂ ັ້ ເຊັົ່ນ ການມອບສິົ່ງທີົ່ດີທີສຸດໃຫ້ລູກຄ້າ, 
ການບ ລິການທີດີ ແລະ ວ່ອງໄວ

Resource of image:

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/

https://www.b2binternational.com/research/methods/faq/what-is-the-value-proposition-canvas/


ການໃຊ້ Value Proposition Canvas

Example

Resource of image:

https://storyset.com/illustration/coffee-shop/pana

https://storyset.com/illustration/coffee-shop/pana


Customer Job

• ດຼືົ່ມກາເຟເພຼືົ່ອຄວາມ
ຜ່ອນຄາຍ ຫ ຼື ຫຼຸດຜ່ອນ
ການເຫງົານອນ

• ພຼືັ້ນທີົ່ສ າລັບເຮັດວຽກ
• ເຂ ັ້າໜ ມລ ດຊາດດີ
• ອາຫານຈານດຽວທີົ່
ສະດວກຮັບປະທານ

Gains

• ສັົ່ງເມນູພິເສດຂອງຕ ນເອງ
ໄດ້

• ເມັດກາເຟຈາກຫ າຍແຫ ົ່ງ
ໃຫ້ເລຼືອກ.

• ແກ້ວກາເຟສວຍງາມ
• ມີມູມໂຊຟາດີໆ
• ໂປຣໂມຊັນພິເສດ
• ບ ລິການນອກສະຖານທີົ່

Pains

• ທີົ່ນັົ່ງບ ົ່ພ 
• ບ ົ່ມີປັກໄຟເຮັດວຽກ
• ໄວຟາຍຊ້າ
• ຮ້ານມີກິົ່ນເໝັນອາຫານ
• ກາເຟເເພງເກີນໄປ
• ຢ້ານຕຸ້ຍ
• ລ ດຊາດບ ົ່ຖຼືກໃຈ



Product and service

• ເມນູກາເຟພິເສດປະຈ າ
ເດຼືອນ

• ເພີົ່ມໂຕະ, ຕັົ່ງ ແລະ 
ໂຊຟາ

• ຈັບຄູ່ກາເຟ ແລະ ເຂ ັ້າ
ໜ ມຂາຍເປັນເຊັດ.

Gain Creator

• ກາເຟລູກຄ້າສາມາດ
ເລຼືອກສ່ວນປະສ ມໄດ້.

• ຕ ກແຕ່ງຮ້ານໃໝ່
• ເປີດເພງ Bossa
• ເອ າໜັງສຼືມາວາງໄວ້ໃນ
ຮ້ານ

• ເກັບແຕ້ມສະສ ມ ເພຼືົ່ອ
ເອ າສ່ວນຫຼຸດ

Pains

• ຫ້ອງປະຊຸມງານສ່ວນ
ຕ ວ

• ເພີົ່ມປັກໄຟ
• ແກ້ໄຂຄວາມໄວຂອງ
ໄວຟາຍ 



ປັດຈ ຸບ ັນສ ິນຄ ້າ "ໜຶ ໍ່ງເມ ືອງ ໜຶ ໍ່ງ

ຜະລິດຕະພັນແຫ່ງຊາດ" ຫຼື ODOP 

ນັບມືເພີ ໍ່ມຂຶ ົ້ນລວມ 300 ກວ່າຫ ວ

ໜ່ວຍ, 1.000 ຜະລິດຕະພັນ ໃນນັົ້ນ 

53% ແມ່ນຜະລິດຕະພັນຫັດຖະກ າ.

Resource of image: 
https://www.facebook.com/photo.php?fbid=8534443786595872&id=
211489562224711&set=a.301805536526446

https://www.facebook.com/photo.php?fbid=8534443786595872&id=211489562224711&set=a.301805536526446
https://www.facebook.com/photo.php?fbid=8534443786595872&id=211489562224711&set=a.301805536526446


ວິທີການສ້າງມູນຄ່າເພີໍ່ມ
1. ເພີົ່ມຄວາມພິເສດໃຫ້ສິນຄ້າ
2. ສ້າງ Brand Story ໃຫ້ເເບຣນ ມີເລຼືົ່ອງເລ ົ່າ
3. ພັດທະນາ ແລະ ປັບປຸງສິນຄ້າໃຫມ່
4. ປັບປຸງການຫຸ້ມຫ ໃຫ້ໜ້າສ ນໃຈ
5. ໃສ່ໃຈເລຼືົ່ອງຄຸນນະພາບໃຫ້ຫ າຍຂຶັ້ນ
6. ເພີົ່ມຄວາມຫ າກຫ າຍໃຫ້ກັບສິນຄ້າ ລ ດຊາດທີົ່ຫ າກຫ າຍ
7. ສ້າງປະສ ບການທີດີໃນການຊຼືັ້ສິນຄ້າ



Reference
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