
สรปุการสสััมม นาเรื่อง Gear up สุดยอดเทคนิคงานวิจัยขายได้จริง (Gear Up)
วนัท่ี 31 มีนาคม 2560  เวลา 13.00-15.30 น.

ห้องประชุม CC308 อาคารศูนย์ประชุมอุทยานวิทยาศาสตรป์ระเทศไทย
________________________________________________________________________________

เน้ือหาโดยย่อ
Gear up Model เป็นเครื่องมือที่สามารถปรับใช้ได้กับผลงานวจิัยที่พร้อมออกสู่เชิงพาณิชย์ เสมือนเป็น Checklist 
ที่เพิ่มความแข็งแกร่งและคิดรอบด้านในการเผชิญธรุกิจในโลกของความเป็นจริง พัฒนาโดย Professor Tom 
Kosnik และทีมจากมหาวิทยาลัแสตนฟอรด์ และไดร้ับการพิสูจน์แล้ววา่มีความสำาคัญในการนำาไปตรวจสอบไอเดีย
ธรุกจิ และมุ่งสู่ความสำาเร็จไดเ้ร็วข้นนโดยบริษััทเทคโนโลยีและ Starup ชันนนำาใน Silicon Valley และทั่วโลก        

ท่ีมา
Gear up Model เป็นเครื่องมือตรวจสอบโมเดลธรุกิจทีถู่กพัฒนาในการเรียนการสอนวชิาการตลาดใน Stanford 
University โดยอาจารย์ 2 ท่าน คือ Professor Tom Kosnik และ Lena Ramfelt ซ่้งภายหลังได้ถูกนำาไปใช้จริง
และมีการรว่มกันพัฒนาเครื่องมือดังกล่าวร่วมกบั Jonas Kjellberg ซ่้งเป็น serial entrepreneur ใน Silicon Val-
ley และเป็นผู้ร่วมก่อตันง Skype ซ่้งเครื่องมือดังกลา่วสามารถนำามาใช้เป็นเข็มทิศธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และ
เป็นที่นิยมใช้อย่างแพรห่ลาย

ประเด็นท่ีได้
เฟืองทันง 9 ของ GEAR UP 
1. ลกูค้า   ลูกค้าของคุณคือใคร ปัญหาของพวกเขาคืออะไร
2. ความปลาบปลื้ม   ทำาให้ลูกค้าตาลกุวาว อยากลอง บอกตอ่ และมี Royalty
3. การหาลกูค้า   The Pipeline Model:  เลือกลูกคา้ที่มุ่งหวัง (leads) อย่างพถีิพิถัน, ฝึกกโน้มน้าวและแทคนิค
การขาย), หมั่นสังเกตกลุ่มเป้าหมาย และคอยแก้ไขข้อผิดพลาด, นำานำา เสนอdelight ให้กับลูกค้าของคุณ, ตอ้ง
พยายามปดดการขายเสมอ และต้องรกัษัาความสัมพันธท์ี่ดีกับลูกคา้
4. โมเดลธุรกจิ   หัวใจสำาคัญคือ มีข้อมูลครบถ้วนเพื่อคำานวณค่าใช้จา่ยในการดำาเนินธุรกจิ, Play the “Zero” 
game คือการตดัค่าใช้จ่ายที่ไม่จำาเป็นออกไปหรือผลักภาระออกไป ตย. IKEA ทำา Zero game ในสว่นของ 
Delivery cost, เลือกกลยุทธ์ราคาที่เหมาะสมกับธรุกิจ, ตันงเป้าหมายที่ชัดเจน และมีการ monitor เรื่องของ
ทรัพยากร เวลาทีใ่ช้ไป และปรับเปลี่ยนให้เหมาะสมอย่างต่อเน่ือง

1



5. พันธมิตร   
- พนัธมิตรเชิงกลยุทธ์  การสร้างพันธมิตรเชิงกลยุทธใ์ห้ประสบความสำาสำา เร็จ ทันงสองฝึาายต้องไดด้้ รบัประโยชน์อย่าง
มีนัยสำาคญัและต้องมีความชัดเจนในส่วนแบ่งและความรับผิดชอบ 
- พนัธมิตรรว่มเรียนรู้  ชว่ยให้เข้าใจสินค้าตลาดและ Value Chain ของตลาดได้ดีข้นน
- พนัธมิตรแบบไดโนเสาร์  เจ้าตลาดผู้ไม่ปราณีใคร เช่น 7-11  Walmart  IKEA หากสินค้าของคุณมี Delight 
ทีจ่ะขายไปกับเขาได้ จะสามารถสร้างยอดขายได้อย่างรวดเร็ว
6. คู่แข่ง   สองตลาด สองกลยุทธ์
- Red ocean ทำาได้ดกีวา่ (Outperformer) 
- Blue ocean เปลี่ยนเกมส์ (Game changer) 
ลักษัณะของสินค้า “Blue Ocean” 
ความสนใจ  ไม่ไดด้ีที่สดุในทุกดา้น แต่มีจดุแข็ง 2-3 ข้อที่เด่นชัด  
ความแตกตา่ง  แตกต่างจากคู่แข่ง และไม่พยามตจีดุแข็งของคู่แข่ง
7. รกุตลาดโลก   ประเด็นที่ตอ้งตีโจทยส์ำาหรับการวางแผน Go Global
- คุณมีโอกาสรกุตลาดโลกหรือไม่
- ลูกคา้ สำาคัญมาก ถ้าแก้ Pain ของแต่ละกลุ่มลูกค้าไดก้็มีโอกาส Go Global ได้
- วสิัยทัศน์ของผู้บริหารมีความเป็นสากลหรือไม่
- การลดความแตกตา่งทางดา้นตน้ทุนและราคา
- ตน้ทุนลดลงโดยการย้ายฐานการผลติ
- เพิ่มรายไดโ้ดยการยา้ยตลาด (การเติบโตของตลาด) 
8. ทีมงาน   คนที่เลือกมารว่มทีมดว้ยต้องเป็นคนที่มีความสามารถระดับโลก รูจ้ักคดินอกกรอบและสามารถสรา้ง
ผลงานได้ บุคลิกหลัก 5 แบบที่ควรหามารว่มทีม ...นักคิดค้นนววัั ตกรรม ...นักเผยแพร่ ...นักผลติ ...นักบริหาร และ
นักประสานงาน
9. ตรวจสอบความเป็นจริง   
- พยายามตอบคำาถามยากๆ ให้ได้
- ตอ้งสามารถใช้ทรพัยากรในการพยายามระบุความเสี่ยงของทันง 8 Gears และดา้นอื่นๆ ออกมาให้ได้ อาทิ 
เทคโนโลยี ทรพัย์สินทางปัญญา รฐัและกฎหมาย เป็นต้น
- คอยจบัตาดูความเป็นไปได้ในด้านตา่งๆ เพื่อจะได้รูว้่าเมื่อไหร่ควรปรับทิศทางการดำาเนินงาน
- เตรยีมตัวรับมือกับปัญหา เพราะเมื่อเกิดข้นนให้ใช้เวลาในการตรวจสอบปัญหา ลงมือแก้ไข และทำาให้กลับเข้าสู่
ภาวะปกติไดร้วดเร็วข้นน (PDCA)
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ภาพบรรยากาศในงาน
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