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บทความ และรูปภาพใน SME STARTUP สงวนสิทธิ์ตามกฎหมาย การจะน�ำไปเผยแพร่ต่อต้องได้รับอนุญาตเป็นลายลักษณ์อักษรจากบริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัด
เท่านั้น และข้อเขียน บทความ รวมทั้งข้อคิดเห็นใดๆ ที่ตีพิมพ์ในนิตยสาร SME STARTUP เป็นความคิดเห็นส่วนบุคคล บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัดไม่จ�ำเป็น     
ต้องเห็นด้วย

เดี๋ยวนี้หลายคนบอกเป็นเสียงเดียวกันว่า ค้าขายยากซะเหลือเกิน แม้ว่าการท�ำธุรกิจบนออนไลน์จะสะดวก รวดเร็ว แถมต้นทุน

ยังน้อย แต่อย่างที่รู้กันธุรกิจใดที่เราท�ำได้ง่ายๆ คนอื่นก็ย่อมสามารถท�ำได้ง่ายเช่นเดียวกัน แม้จะเป็นเจ้าแรกๆ แล้วขายดิบขายดี 

สกัพกักจ็ะมคีูแ่ข่งหน้าใหม่ๆ แทรกเข้ามาในตลาดตลอดเวลา แล้วกจ็บลงด้วยการลดราคาตดัราคาขายกนั จนในทีส่ดุกไ็ม่มใีครรอด 

รู้สึกว่ามาถึงทางตัน และไม่รู้จะเดินต่อไปยังไงดี    

อย่างไรก็ตาม การเจอทางตันไม่ได้แย่เสมอไป เพราะหากรู้จักที่จะมองหาโอกาสจากปัญหาและสร้างโอกาสขึ้นมาใหม่                   

ก็จะพบทางที่สดใสเสมอ เหมือนที่ บู้-ธนันต์ บุญญธนาภิวัฒน์ นักดนตรีมือเบสวงสเลอ เจอมาแล้ว จากที่เขาเริ่มต้นธุรกิจแบบ         

ซื้อมาขายไป นั่นคือขายถุงเท้าน�ำเข้าผ่านออนไลน์ แล้ววันดีคืนดีก็ถูกคู่แข่งขายตัดราคามากขึ้นเรื่อยๆ จนต้องหยุดกิจการ แต่เขา

กลับพลิกวิกฤตนั้นให้เป็นโอกาส ด้วยการสร้างแบรนด์ Rompboy ขึ้นมา และกลายเป็นแบรนด์ที่แจ้งเกิดได้อย่างรวดเร็ว โดยบู้      

ได้สรุปหลักคิดในการสร้างความส�ำเร็จของแบรนด์ว่า ต้องเชื่อมั่นในโปรดักต์ของตนเอง ต้องห้ามหยุดต้องวิ่งตลอดเวลาเพราะคู่แข่ง

เกิดขึ้นเรื่อยๆ และสุดท้ายคือการใส่ครีเอทิฟลงไปในการท�ำการตลาด แต่กว่าจะมาถึงวันนี้ในช่วง 4 ปี เขาต้องเรียนรู้ ผ่านอุปสรรค 

ซึ่งมีรายละเอียดในความส�ำเร็จนั้นอยู่มากมายที่ไม่ควรพลาด

ทางตัน-ทางออก

รัชนี พันธ์รุ่งจิตติ

บรรณาธิการ

nee_pan@hotmail.com
Facebook : SME Startup
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แบรนด์ Gokudera เครื่องประดับจิ๋วแฮนด์เมดของ กัญชนก ต๊ะมามูล 
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พาไปตัดผม ขัดรองเท้า ซื้อของเฟี้ยวที่ Smile Club Hair Diner       

และไปต่อความอร่อยที่ On TheTable เสิร์ฟอาหารฟิวชันในโตเกียวคาเฟ่

บรรณาธิการอ�ำนวยการ สจิุตรา บณุยขจร บรรณาธิการ รชัน ีพันธ์รุง่จติติ กองบรรณาธิการ กฤษณา สังข์วงค์ เจษฎา ปริุนทวรกุล  
บรรณาธิการเว็บไซต์ เรไร จันทร์เอี่ยม หัวหน้าฝ่ายประสานงานภายใน สุชันษา แก้วโคตร หัวหน้าฝ่ายภาพ ชาคริต ยศสุวรรณ์  
ฝ่ายภาพ วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา กฤษฎา ศิลปไชย บรรณาธิการฝ่ายศิลปกรรม ศุภธาดา น�ำอ�ำนวย                                                                                                     
หัวหน้าฝ่ายพิสูจน์อักษร อุดม วรจารุวรรณ พิสูจน์อักษร วรนุช โต้ตอบ ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา สุนิสา บุณยขจร โทร.08-5661-4782  
ฝ่ายโฆษณาและการตลาด ธัญวรรณ แก้วหนู กัญชพร คูตระกูล ผู้จัดการส่วนโครงการพิเศษ แกล้วกล้า ธาดาบดินทร์  
ฝ่ายการตลาด จุติพร โลจายะ ณัฐพร สามัคคี ฝ่ายสมาชิก อมรรัตน์ ยาไทย หัวหน้าฝ่ายบัญชีและการเงิน นิตยา สังทิพย์  
ฝ่ายบัญชีและการเงิน ศิรินาฎ ลินจงรัตน์ บรรณาธิการผู้พิมพ์ผู้โฆษณา วินัย วิโรจน์จริยากร
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อ่านอะไรด.ี..ทีห้่องสมุดอญัมณแีละเคร่ืองประดับ

ห้องสมุดอัญมณีและเครื่องประดับ

ห้องสมุดใจกลางย่านการค้าสีลม เดินทางสะดวกทั้ง BTS และ MRT

ภายในห้องสมุดมีหนังสือเนื้อหาดีๆ ทางด้านอัญมณีและเครื่องประดับไว้ให้บริการกว่า 5,000 เล่ม

นอกจากนี้ยังมีวารสารต่างประเทศที่อัพเดทแบบเครื่องประดับสวยๆ ให้ได้อ่านอีกกว่า 100 ชื่อเรื่อง

ส�ำหรับผู้ที่เริ่มต้นสนใจอยากเรียนรู้เรื่องราวต่างๆ

เกี่ยวกับอัญมณีและเครื่องประดับอาจมีค�ำถามว่า…

หากมาที่นี่แล้วควรจะเริ่มต้นอ่านอะไรดี?

 เราจึงอยากแนะน�ำการจัดหมวดหมู่หนังสือทั้ง 10 Collections ของที่นี่ให้ได้ทราบกัน 

เพ่ือจะได้รู้ว่า Collection ไหนทีเ่หมาะกับตวัคณุเอง

Coloured Stone Collection 
หนังสอืเก่ียวกบัอญัมณทีกุชนดิ ไม่ว่าจะเป็น

ทางด้านคุณสมบัติเฉพาะตัวของพลอยแต่ละชนิด 
วิธีการเลือกซื้อ การดูแลรักษาอัญมณีและ          
เครื่องประดับ ความเชื่อเกี่ยวกับอัญมณีมงคล 
อัญมณีประจ�ำเดือนเกิด รวมถึงหลักการประเมิน
ราคาอญัมณแีละเครื่องประดบั

Diamonds Collection
หนงัสอืเกีย่วกบัเพชร ทั้งเรื่องราวประวตัศิาสตร์

ความเป็นมาของเพชร เพชรที่ส�ำคัญๆ ของโลก    
แบบเครื่องประดบัที่มเีพชรเป็นส่วนประกอบ วธิกีาร
เลือกซื้อเพชร หลักในการประเมินราคาเพชร          
การตรวจสอบคณุภาพ และการดูเพชรแท้เพชรเทยีม

Geology & Gemology Collection
หนงัสอืเกีย่วกบัธรณีวิทยาและอญัมณีศาสตร์ 

บอกถึงแหล่งก�ำเนิดอัญมณี หลักการตรวจสอบ
คุณภาพ การจ�ำแนกอัญมณีเชิงลึกด้วยเครื่องมือ
ขั้นสูง ความแตกต่างของมลทินในอัญมณีแท้และ
อญัมณเีทยีม รวมทั้งความรู้เกี่ยวกบัประเภทของแร่
และหนิชนดิต่างๆ

Jewelry Design Collection
หนังสอืเกีย่วกบัการออกแบบเครือ่งประดบั      

ทั้งในแง่ของประวัติศาสตร์เครื่องประดับ แบบ    
เครื่องประดบัในยคุสมยัและภมูภิาคต่างๆ แนวโน้ม
เทรนด์เครื่องประดบัในอนาคต แบรนด์เครื่องประดบั
ที่ได้รบัความนยิมในท้องตลาด รวมถงึเทคนคิในการ
ออกแบบเครื่องประดบัด้วยมอืและคอมพวิเตอร์

Jewelry Making Collection
หนังสือเก่ียวกับขั้นตอนและกระบวนการ

ท�ำเครื่องประดับ เป็นข้อมูลเชิงลักษณะของ       
งานช่างไม่ว่าจะเป็นการฝังพลอย การหล่อ การ
เจียระไน และการขึ้นรูปเครื่องประดับ รวมถึง        
ขั้นตอนและวิธีการท�ำเครื่องประดับจากวัสดุต่างๆ 
ทั้งจากโพลเีมอร์ หนงั และกระดาษ

Marketing Collection
หนังสือเก่ียวกับธุรกิจและการตลาด เป็น

ข้อมูลการตลาดทั่วไป นโยบายการค้าของแต่ละ
ประเทศ การสร้างแบรนด์สินค้า การจัดหน้าร้าน 
การท�ำการตลาดเชิงรุก รวมทั้งเทคนิคและวิธีการ
ในการจ�ำหน่ายสินค้าเครื่องประดับผ่านช่องทาง
ออนไลน์ต่างๆ

Organic Gems Collection
หนังสือเกี่ยวกับอัญมณีอินทรียวัตถุ ไม่ว่า

จะเป็นมกุ ปะการงั หรอือ�ำพนั บอกถงึประวตักิารเกดิ 
ชนิดและประเภทของไข่มุก แบบเครื่องประดับมุก 
ไข่มกุที่ได้รบัความนยิมในท้องตลาด รวมทั้งความรู้
ทั่วไปเกี่ยวกับปะการัง และการเกิดของอ�ำพัน        
ในพื้นที่ต่างๆ

Precious Metals Collection
หนังสือเกี่ยวกับโลหะมคี่า ได้แก่ เงนิ ทองค�ำ 

แพลทนิมั เป็นต้น บอกถงึประวตัเิครื่องประดบัเงนิ
และเครื่องประดับทองในยุคสมัยต่างๆ แบบ        
เครื่องประดบัเงนิและทองในแต่ละภมูภิาค คณุสมบตัิ
ทางเคมขีองทอง การท�ำเหมืองทอง การสกัดทอง 
รวมทั้งมาตรฐานต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกบัทอง

Reference Collection
หนังสืออ ้า งอิง เกี่ย วกับอัญมณีและ                

เครือ่งประดบั ประกอบด้วยพจนานกุรม สารานกุรม    
รวมถึงนามานุกรมรายชื่อผู้ประกอบการร้านค้า
อญัมณแีละเครื่องประดบัที่เข้าร่วมงานแสดงสนิคา้
อัญมณีและเครื่องประดับในประเทศไทย และ      
งานแสดงสินค้าที่ส�ำคัญๆ ในต่างประเทศ เช่น 
ฮ่องกง สวติเซอร์แลนด์ สหรฐัอเมรกิา เป็นต้น

Research & Thesis Collection
รายงานการวจิยัและวทิยานพินธ์ทีเ่กีย่วข้อง

กับอุตสาหกรรมอัญมณีและเครื่องประดับ ทั้ง
งานวิจัยของสถาบันและจากหน่วยงานภายนอก 
ครอบคลมุทั้งงานวจิยัด้านการตลาด เช่น พฤตกิรรม
ผู้บริโภค ตลาดใหม่ที่น่าสนใจ และงานวิจัยด้าน
อญัมณศีาสตร์ เช่น การส�ำรวจเหมอืง และการวจิยั
เชงิลกึเกี่ยวกบัอญัมณชีนดิต่างๆ

สถานทีต่ดิต่อ : ห้องสมุดอัญมณแีละเครือ่งประดับ

สถาบนัวจิยัและพฒันาอญัมณแีละเครื่องประดบัแห่งชาต ิ(องค์การมหาชน)
140 อาคารไอทเีอฟ-ทาวเวอร์ ชั้น 1 ถนนสลีม แขวงสรุยิวงศ์
เขตบางรกั กรงุเทพฯ 10500
โทรศพัท์ 0-2634-4999 ต่อ 102-103
อเีมล library@git.or.th เวบ็ไซต์ www.git.or.th/library
เวลาเปิดบรกิาร : จนัทร์-ศกุร์ เวลา 09.00-17.00 น.

การเดินทาง

BTS สถานชี่องนนทร ีทางออก 4 เดนิย้อนมาที่
แยกสลีม-นราธวิาส ระยะทาง 400 เมตร

MRT สถานสีลีม ทางออก 2 เดนิตรงตามถนนสลีมจนถงึ
แยกสลีม-นราธวิาส ระยะทาง 1 กโิลเมตร

รถยนต์ส่วนตัว จอดได้ที่อาคารไอทเีอฟ-สลีมพาเลส
(ตกึหลงั) ชั้น 6-8  
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Content แบบไหนเวิร์ก แบบไหนไม่เวิร์ก 3 เว็บเพลงฟรี! ต้องโหลด

ธุรกิจออนไลน์อะไรดีที่สุด

3 ความสามารถได้จากวิ่งมาราธอน

เด๋ียวนี้แบรนด์ต่างๆ ท�ำวิดีโอออกมาเยอะ เพราะวิดีโอเข้าถึง          

กลุ่มเป้าหมายได้ดีไม่แพ้คอนเทนต์ประเภทอื่น ทั้งนี้วิดีโอจะน่าสนใจ     

ต่อเมือ่ดแูล้วเข้าใจง่ายและเพลงประกอบเข้ากบัเนือ้หา ซึง่เพลงประกอบ

ดีๆ มักมีค่าลิขสิทธิ์ แต่ไม่ต้องกังวลเพราะมี 3 เว็บไซต์เพลงที่โหลดไป

ใช้งานได้ฟรี ซึ่งได้แก่ Mobygratis.com เว็บไซต์ท่ีรวบรวมเพลง          

ของ Moby นักดนตรีและนักแต่งเพลงชื่อดังชาวสหรัฐฯ เพลงที่โหลด

จากเว็บไซต์นี้อนุญาตให้ใช้ในวิดีโอที่ไม่หวังผลก�ำไรหรือไม่ใช่วิดีโอ        

เชิงพาณิชย์ FreeSoundtrackMusic.com มีเพลงฟรีให้โหลดไปใช้กับ

ภาพยนตร์ วดิโีอส�ำหรบัอพัลงยทูบู เกม หรอืการผลติ Multimedia อืน่ๆ 

ทั้งนี้มีบางเพลงที่ต้องเสียเงินโหลด และ Publicdomain4u.com มีให้

โหลดทั้งเพลงเก่ายุค 1900’s ที่ลิขสิทธิ์หมดอายุ และเพลงสมัยใหม่         

ที่ได้รับอนุญาตจากศิลปิน โดยเพลงท่ีโหลดจากเว็บไซต์นี้น�ำไปใช้กับ

วิดีโอใดก็ได้

โหลดเพลงมาแล้ว อย่าลืมเลือกใช้ให้เหมาะกับเนื้อหาวิดีโอด้วย

ประโยชน์ของการวิง่มาราธอนนอกจากช่วยเผาผลาญพลังงาน ท�ำให้กล้ามเนือ้แขง็แรง และท�ำให้จติใจสงบ ยงัสอนผูป้ระกอบการ

เรื่องความสามารถ 3 ด้าน โดยความสามารถด้านที่ 1 การหาข้อมูล นักวิ่งต้องหาข้อมูลว่าท�ำอย่างไรร่างกายจะพร้อมส�ำหรับ        

การวิ่ง ส่วนผู้ประกอบการต้องศึกษาข้อมูลธุรกิจก่อนเร่ิมลงมือท�ำเพื่อให้ธุรกิจมีข้อผิดพลาดน้อยที่สุด ความสามารถด้านที่ 2         

การประเมินศักยภาพของตนเอง โดยต้องประเมินด้วยความซ่ือสัตย์เพื่อจะได้รู้ว่ามีศักยภาพในการท�ำสิ่งต่างๆ มากน้อยแค่ไหน 

รวมทั้งท�ำให้รู้ว่าควรหาสิ่งใดมาเติมเต็มศักยภาพที่หายไป และความสามารถด้านที่ 3 การมีความอดทน ถ้าอยากวิ่งเข้าเส้นชัย       

ผู้ว่ิงต้องอดทนต่อความเหน่ือย อาการปวดเมื่อยท่ีเกิด ขณะที่ผู้ประกอบการต้องอดทนและฟันฝ่าอุปสรรคไปให้ได้จึงจะประสบ     

ความส�ำเร็จในการท�ำธุรกิจ

นอกจากนี้ การวิ่งมาราธอนยังสอนให้รู้ว่า ความส�ำเร็จในวันนี้ไม่ได้การันตีว่าสิ่งที่จะท�ำในอนาคตจะส�ำเร็จด้วย ดังนั้น ถ้าอยาก

พบความส�ำเร็จต้องเตรียมความพร้อมและเลือกใช้ทักษะให้เหมาะสมกับสิ่งที่ท�ำ  

ลองวิ่งมาราธอนสักครั้งซิ!

Point Visible บริษัทให้บริการด้าน Content Marketing 

เผยข้อมูลสถิตกิารท�ำ Content Marketing ของผูป้ระกอบการ

ในช่วงครึ่งปีแรกว่า ผู้ประกอบการ 60 เปอร์เซ็นต์ประสบ       

ความส�ำเรจ็ในการท�ำ Content Marketing และ 75 เปอร์เซน็ต์

เพิ่มงบประมาณในส่วนนี้ ในทวิตเตอร์คอนเทนต์ประเภท   

รูปภาพถูกรีทวิตมากถึง 150 เปอร์เซ็นต์ คอนเทนต์ประเภท

อนิโฟกราฟิกเพิม่ยอดไลค์และแชร์ได้ 3 เท่า และในปี พ.ศ.2561 

คอนเทนต์ประเภทวดิโีอจะได้รับความนยิมเพ่ิมขึน้ 79 เปอร์เซน็ต์

อย่างไรก็ดี ผู้ประกอบการ 69 เปอร์เซ็นต์ให้ความส�ำคัญ

กับการท�ำคอนเทนต์เพื่อลูกค้ามากกว่าสร้างภาพลักษณ์         

ให้แบรนด์ 34 เปอร์เซน็ต์บอกว่าในปีน้ี Pre-Produced Video 

มีผลต่อความส�ำเร็จของ Content Marketing และ                  

70 เปอร์เซ็นต์ให้ความส�ำคัญกับการท�ำคอนเทนต์คุณภาพ

มากกว่าคอนเทนต์เน้นปริมาณแต่ไร้คุณภาพ

ผู้ประกอบการน�ำข้อมูลไปประกอบการท�ำ Content 

Marketing ได้

Thinking : The talking 
of the soul with 
itself.
-- Plato นกัปรชัญากรกี --

การคิด คือ การพูดกับวิญญาณตนเอง 

เพราะทุกวันนี้ยอดขายส่วนใหญ่มาจากร้านค้าออนไลน์        

นี่จึงไม่แปลกที่จะเห็นธุรกิจออนไลน์เกิดขึ้นมากมาย โดยธุรกิจ

ออนไลน์ที่ควรเปิดในปีนี้ คือ การท�ำธุรกิจเก่ียวกับสิ่งท่ีถนัด

เพราะการท�ำสิ่งท่ีถนัดจะท�ำให้ท�ำสิ่งนั้นออกมาได้ดี                

ส�ำหรับแนวทางเบื้องต้นในการเริ่มต้น คือ ท�ำธุรกิจเล็กๆ            

ไปก่อน (ถ้าธุรกิจไปไม่ถึงฝันจะได้ไม่เจ็บหนัก) เม่ือมีเงินทุน    

มากขึน้จงึขยายธรุกจิ ส่วนวธิที�ำให้ธรุกจิเป็นทีรู่จ้กั คอื ส่งอเีมล

แคมเปญให้ลูกค้า ซื้อโฆษณาในโซเชียลมีเดีย และท�ำ SEO       

ให้ธุรกิจติดล�ำดับต้นๆ ของการค้นหา

ถดัมาเป็นธุรกจิงานคราฟต์ ซึง่ Etsy เวบ็ไซต์ขายงานคราฟต์

ชื่อดังเผยยอดขายงานคราฟต์บนเว็บไซต์ว่า ในปี พ.ศ.2558 

(ไตรมาส 2) มียอดขายงานคราฟต์ 546.2 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ 

ขณะทีปี่ พ.ศ.2559 (ไตรมาส 2) มียอดขาย 669.7 ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ ส่วนธรุกิจ Drop Shipping ก็น่าท�ำ เพราะผู้ประกอบการ

ไม่ต้องสต็อกสินค้าและไม่ต้องไปส่งสินค้าเอง โดยขั้นตอนการท�ำธุรกิจประเภทน้ี คือ 1.อยากขายสินค้าอะไรให้ติดต่อ                 

ผูจ้ดัจ�ำหน่ายสนิค้านัน้ 2.เปิดร้านออนไลน์และท�ำการตลาดให้ร้านเป็นทีรู่จ้กั 3.รอรบัออร์เดอร์ เมือ่มอีอร์เดอร์เข้ามาจงึสัง่สนิค้า

จากผู้จัดจ�ำหน่าย จากนั้นผู้จัดจ�ำหน่ายจะส่งสินค้าไปให้ลูกค้า และธุรกิจแพตเทิร์นงาน DIY ก็มองข้ามไม่ได้ เพราะตอนนี้        

มีคนสนใจท�ำสินค้า DIY ขายค่อนข้างมาก แต่การจะเขียนแพตเทิร์นเองอาจเป็นงานยากของใครหลายคน ธุรกิจนี้จึงเข้ามา     

ตอบโจทย์ผู้ที่อยากท�ำแบรนด์สินค้า DIY แต่ไม่มีความรู้เรื่องการเขียนแพตเทิร์น

ท�ำธุรกิจไหนก่อนดี?
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Text : กองบรรณาธิการ / Photo : Vioa Vadi

@trulybkk
trulybkk
trulybkk

มีดเีพราะแหกกฎ
TRULY

ชาตฉิกาจเป็นช่างภาพแฟช่ัน ช่างภาพโฆษณา ผูก้�ำกบัหนัง และ

ครีเอทิฟให้กับแบรนด์ต่างๆ แต่ด้วยความไม่เชื่อในกฎ ไม่เชื่อสิ่งที่

ลูกค้าหรือเอเยนซี่เคยสั่งให้เขาท�ำ เมื่อเขาสร้างแบรนด์ Truly เป็น

ของตนเองจงึวางกลยทุธ์การท�ำตลาดในแบบทีแ่ตกต่างและล้อเลยีน

การท�ำการตลาดในแบบเดิมๆ แต่กลายเป็นว่าสิ่งท่ีเขาคิดต่างน้ัน

กลับท�ำให้สินค้าขายดิบขายดีจนน่าประหลาดใจ    

“สินค้าแรกของ Truly คือรองเท้าสุขภาพรุ่นสติ ที่เกิดจากผม

ท�ำงานหนกัมาก ก็คอืคนในยุคนีแ้บกกระเป๋าแบกกล้อง เลยเป็นโรค

รองช�้ำรุนแรง ทีนี้เพื่อนสนิทผมเป็นดีไซเนอร์ออกแบบรองเท้าให้กับ

ต่างประเทศเลยท�ำรองเท้าให้ผมในวันเกิดซึ่งใส่แล้วดีขึ้น นี่จึงเป็น

เหตุผลที่เราท�ำรองเท้าข้ึนมา แต่ความมันสุดของการท�ำการตลาด

คือ รองเท้า 700 คู่ ที่พื้นข้างหนึ่งเหลืองข้างหนึ่งแดง มันคือสองสี

ในประเทศไทยที่ไม่เคยเดินด้วยกัน มันถูกใจวัยรุ่นมาก จึงถูกจอง

โดยที่ยังไม่เห็นของ ซึ่งเป็นการซื้อคอนเซปต์ แล้วเราก็จะเอาตัวเอง

เป็นหลัก เช่น ผมเป็นคนที่ตีหนึ่งตีสองยังไม่นอน ก็คิดว่ามันต้องมี

คนแบบเราบ้าง เลยโพสต์ขายของตอนตีหนึ่ง ซึ่งมันผิดหลัก               

ที่บอกว่า ช่วงนี้ไม่มีใครอ่านไม่ควรโพสต์อะไร แต่เชื่อมั้ยผมขาย

รองเท้าได้คืนละ 30-70 คู่ แล้วจองแบบไม่เห็นของด้วย หรืออย่าง

การโพสต์ยาวๆ ก็ว่าจะไม่มีคนอ่าน แต่ผมเขียนยาวมาก คือ          

ก่อนหน้านี้ผมเป็นรองคณบดี เลยเหมือนเอางานวิชาการระดับวิจัย

แห่งชาติมาปรับให้เป็นภาษาพื้นบ้านมาโพสต์ คนก็ชอบกัน หรือ

อย่างภาพต้องเอาดารามาใส่รองเท้าเป็นพรเีซนเตอร์ เปิดตวัแรกมา

ผมเอาคนวกิลจรติ กรรมกร มาใส่รองเท้าเป็นพรเีซนเตอร์ให้ เพราะ

ผมคิดว่าใครเช่ือว่าเหล่าซูเปอร์สตาร์แถวหน้าของไทยจะใช้ของ       

ทีเ่ป็นพรเีซนเตอร์อยูบ่นบลิบอร์ด เลยเอาเร่ืองนีม้าหยอกล้อกับบรบิท

ทางสังคมที่เราทุกคนล้วนถูกหลอกด้วย”

ทั้งนี้ ชาติฉกาจจะให้ความส�ำคัญกับการวางคอนเซปต์ของ      

โปรดักต์เป็นอย่างมาก ดังจะเห็นว่าถัดจากนั้นไม่นาน Truly ก็ออก

โปรดักต์ที่สองคือ หมวกกันน็อก รุ่นคุ้มกะลาหัว และกระเป๋เป้        

รุ่นแบก ซึ่งล้วนแต่มีคอนเซปต์ที่ชัดเจนมาก   

“หมวกกันน็อกสีทองเป็นสีที่ท�ำยากที่สุดในโลกแต่คนไทยท�ำได้ 

โดยจะมียันต์แปะข้างใน เกิดจากอยากท�ำหมวกกันนอ็กเพือ่กันนอ็ก 

แล้วอะไรทีก่นันอ็ก เลยนึกถงึอะไรทีต่่างชาตไิม่มกีม็เีรือ่งเวทย์มนตร์

คาถา ส่วนสีทองมาจากลูกนิมิต เราคิดว่าลูกนิมิตที่ฝังมีสรรพคุณ

ของมวลสารที่ดีที่สุด โดยแถมพระ ถุงสีแดงลงยันต์ กล่องก็เป็นรูป

โรงศพ พรีเซนเตอร์ก็เป็นมอเตอร์ไซค์ไต่ถัง ซ่ึงเราคิดว่ามันน่าจะ

ไม่มีในต่างประเทศ ส่วนเป้รุ่นแบก คนเราต้องแบกอะไรอยู่บนหลัง

ตลอด แบกความฝันซึ่งคุณอย่าไปฝากใคร แพ็กเกจจิ้งเป็นถุงปุ๋ย 

เป็นของใกล้ตัวที่คาดไม่ถึง เรารู้สึกว่าเกษตรกรเขามีความฝันกัน   

ทุกคนแต่มักจะไม่ค่อยได้ตามที่เขาฝัน เขาเหนื่อยตรากตร�ำ             

แล้วสะพายเป้มันก็ต้องมีเหงื่อ”

นอกจากการท�ำการตลาดที่แหกกฎการตลาดแล้ว หากเข้าไป   

ในเพจของ Truly จะเหน็ว่ามกีารวาง Mood & Tone ทีเ่ป็นแนวทาง

เดียวกันทั้งหมด ซึ่งชาติฉกาจบอกว่า ตั้งใจให้แนบเนียน และนี่    

เป็นหนึ่งกลยุทธ์การท�ำแบรนด์ออนไลน์ของ Truly 

“ก่อนหน้านี้โชคดีผมมีโอกาสได้เป็นที่ปรึกษาของลีวายส์ ซึ่งจะ

มไีบเบลิบางอย่างของงานทีอ่ยูม่าร้อยกว่าปี เรารูว่้า CI (Corporate 

Identity) อะไร อะไรคือไม่หลดุ ก็เอามาใชก้ับ Truly ผมจะแมน่เรื่อง

อาร์ตไดเร็กชั่นมาก ถามว่าท�ำไมหลายคนท�ำแบรนด์ออนไลน์           

ไม่ส�ำเรจ็กเ็พราะ ข้อแรกคอืใช้รปูคนอืน่ ข้อสองไม่มฟีอนต์ของตนเอง 

วิธีการพูดส�ำนวนโวหาร วิธีการลงท้าย มันต้องมีวลีของตนเอง และ

สุดท้ายส่ิงทีกุ่มทัง้หมดในโลกคอื Key Visual มันต้องออกมาให้ได้ว่า

แบรนด์คุณมันถูกทรานส์ฟอร์มมาให้กลายเป็นรูปรสกลิ่นสียังไง” 

ด้วยการวางคอนเซปต์ท่ีสตรองเช่นนี้ ชาติฉกาจบอกว่า ท�ำให้ 

Truly ซึ่งก็คือคนธรรมดาๆ ที่ไม่กลัวอะไรเลยในชีวิต พร้อมจะออก

โปรดักต์อะไรใหม่ๆ ตลอดเวลา 

“เราคิดไปถึงขนาดที่ว่าอะไรที่กวนตีนที่สุด แบรนด์มันแข็ง     

กลายเป็นอาร์ต จนกลายเป็นว่าวนัหนึง่ท�ำอะไรออกมาคนกส็นกุกบั

มนั นีเ่ราคดิจะท�ำน�ำ้ผึง้ขาย ท�ำพระเครือ่งปลุกเสก ท�ำครมี จกัรยานยนต์ 

เยอะมาก แบรนด์ที่เราชอบชื่อ Supreme เริ่มจากท�ำของธรรมดา

มาก ท�ำอฐิขายก้อนละหม่ืนแต่คนยอมไปต่อควิซือ้อฐิ เขาท�ำให้อะไร

กไ็ด้ทีม่ชีือ่ Supreme เป็นของมมูีลค่า น่ีคอืแกก็ทีเ่ขาเล่น เรารู้สกึว่า

ความกล้าหาญเป็นสิ่งจ�ำเป็นมากกับการท�ำธุรกิจ

แต่ส�ำหรบั Truly มันแจ๋วตรงว่า ลกูค้าเรามีทัง้หม่อมเจ้า นกัธรุกจิ 

รปภ. เด็กท่ีเพิ่งท�ำงาน ท�ำไมเราได้ลูกค้าทุกกลุ่ม เลยคิดว่าเรา      

ไม่ได้เป็น Niche Market แม้ว่ามนัจะเริม่ด้วย Niche แต่ก�ำลงัขยาย

ไปเป็นแมสแล้ว”  

สดุท้าย ชาตฉิกาจเผยเคลด็ลบัหนึง่ทีท่�ำให้แบรนด์ Truly ประสบ

ความส�ำเร็จนอกเหนือจากคอนเซปต์และการท�ำการตลาดแบบ     

ยียวนว่า เป็นเรื่องระบบหลังบ้านที่แข็งแรงที่ SME มักจะมองข้าม  

“ถึงเราจะอินดี้แต่ระบบเราโปรเฟสช่ันแนลนะ ตอนแรก               

ท�ำกับแฟนสองคน ก็เป๋ไปเหมือนกัน เหมือนแม่ค้าขายของข้างทาง 

ยังไม่รู้จักสต็อก จัดระบบไม่เป็น ตอนที่มันป่วนๆ ผมเขียนสเตตัส

ทีส่นกุๆ ไม่ได้เลย ส่ิงแรกทีผ่มท�ำคอื จ้างผู้จัดการให้เข้ามาจัดระบบ

ทัง้หมด เพราะการจดัการเป็นเรือ่งออนกราวนด์ วนันีเ้รามทีมีออนไลน์ 

3 คน ทีมสต็อก 2 คน มีช่างภาพ อาร์ตไดเร็กเตอร์ นี่อาจจะเป็น

หนึ่งในความลับของ Truly ก็ได้ เรามีหลังบ้านที่แข็งแรงมาก ซึ่งเรา

หวังว่าวันหน่ึงเราจะน่ากลัวส�ำหรับแบรนด์ใหญ่ แล้วเราอยากเป็น

แจ็คที่ล้มยักษ์ด้วย”  

สูตรลับการตลาดฉบับ

“อะไรก็ได้ที่เราเห็นโอกาสทางธุรกิจ อะไรก็ได้ที่มันกวนประสาท

อะไรก็ได้ที่คนคิดไม่ถึง มาร์เก็ตติ้งแบบเดิมๆ มันน่าเบื่อ

แล้วเรารู้สึกว่าอยากใช้แบรนด์ของเราเป็นตัวตอบสมมติฐานว่า

ต�ำราที่คุณมั่นใจที่แชร์ที่บังคับให้ทุกคนท�ำ

มันใช้ไม่ได้กับทุกคน สูตรใครก็สูตรใครสิ”

แอ๊ะ-ชาติฉกาจ ไวกวี เจ้าของแบรนด์ Truly กล่าวเช่นนั้น

และด้วยเหตุนี้สูตรการท�ำการตลาดในแบบฉบับของ Truly จึงไม่เหมือนใคร
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Text : Kritsana S.

Snapchat เป็นแอพพลิเคชันแชตยอดนิยมในหมู่วัยรุ่นอเมริกัน ส่วน        

ในเมืองไทยเริ่มมีคนใช้งานกันบ้างแล้วแต่อาจยังไม่บูมเท่าแอพพลิเคชันแชต

สีเขียวอย่าง Line และ Messenger ของเฟซบุ๊ก แต่ถึงกระนั้นผู้ประกอบการ

กไ็ม่ควรมองข้ามแอพพลิเคชนัน้ี โดยเฉพาะผูท้ีต้่องการเจาะกลุ่มลูกค้ารุ่นใหม่ 

เพราะเว็บไซต์ Strikesocial เผยข้อมูลที่น่าสนใจว่า โฆษณาบน Snapchat 

ถูกมองเห็น 500,000-1,000,000 ครั้งต่อวัน โดย 45 เปอร์เซ็นต์ของผู้เข้าชม

เป็นผู้ใช้อายุ 18-24 ปี และอีก 30 เปอร์เซ็นต์เป็น Gen Y ส�ำหรับวิธีสร้าง

โฆษณาใน Snapchat ให้ได้ประสิทธิภาพสูงสุดท�ำได้ดังนี้

ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย

ขั้นตอนแรกของการลงโฆษณาบน Snapchat คือ ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย

ให้ชัดเจน และก�ำหนดกลุ่มเป้าหมายให้แคบเข้าไว้ เพราะย่ิงกลุ่มเป้าหมาย

แคบเท่าไหร่ก็ยิ่งท�ำให้โฆษณาตรงกลุ่มเท่านั้น ส�ำหรับตัวเลือกกลุ่มเป้าหมาย

ใน Snapchat มีทั้ง 1.Snapchat Audiences ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมายจาก      

60 Lifestyle Group เช่น ข่าวการเมอืง และเทศกาลดนตร ี2.Custom Audiences 

ก�ำหนดกลุม่เป้าหมายจากอเีมล หรอื ID Snapchat ของลกูค้า กลุม่เป้าหมาย

ที่คล้ายกัน (Lookalike Audiences) และผู้ใช้ที่เคยมีส่วนร่วมกับโฆษณาบน 

Snapchat และ 3.Partnered Audiences ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมายจากลูกค้า

ของบริษัทที่เป็นพาร์ตเนอร์กับ Snapchat

เลือกประเภทโฆษณา

มใีห้เลอืก 2 ประเภท คอื Lenses ช่วยให้โฆษณาออกมาสนกุสนาน ตวัอย่าง

แบรนด์ที่ใช้โฆษณาประเภทนี้ คือ Taco Bell กับแคมเปญ Cinco de Mayo 

ท่ีเปลีย่นใบหน้าของลกูค้าให้เป็นทาโก้ ในเวลาเพยีงวนัเดยีว แคมเปญนีม้ยีอด

วิวสูงถึง 224 ล้านครั้ง และ Geofilters เมื่อลูกค้าถ่ายภาพเสร็จจะมีโลโก้ 

ข้อความ และกราฟิกของแบรนด์ขึ้นมาให้เลือกใช้ตกแต่งภาพ

พูดภาษาเดียวกับลูกค้า

ภาษาที่ใช้ในโฆษณาต้องเป็นภาษาที่กลุ่มเป้าหมายฟังหรืออ่านแล้วเข้าใจ

ในทันที เช่น ถ้าต้องการเจาะกลุ่มลูกค้าวัยรุ่นให้เลือกใช้ค�ำฮิตในช่วงนั้น เช่น 

มอืลัน่ แต่ถ้าใช้ค�ำนีก้บักลุม่ลูกค้าผูใ้หญ่จะท�ำให้เกิดความไม่เข้าใจว่าแบรนด์

ต้องการสื่ออะไร และส่งผลให้โฆษณาถูกเพิกเฉย

ซื้อโฆษณา

วิธีน้ีช่วยให้โฆษณาถูกมองเห็นมากขึ้น ทั้งนี้จ�ำนวนการมองเห็นจะมาก   

หรือน้อยขึ้นอยู่กับการก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย และงบโฆษณา

ท�ำโฆษณาบน

ไม่เหน็ยาก

Snapchat

คิดจะโกอนิเตอร์

ต้องเตรยีมอะไรบ้าง?

ดังนั้น เราจึงรวบรวมวิธีเตรียมตัวก่อนเปิดตลาดต่างประเทศจาก Chinfang Chang และ วันวิสาข์ นาสิงห์ 

สองสาว Account Manager ประจ�ำ Pinkoi เว็บไซต์ซื้อ-ขายงานดีไซน์ที่ใหญ่ที่สุดในเอเชียมาให้อ่านกัน

 น�ำเสนอแบรนด์ให้น่าสนใจ

ผู้ประกอบการต้องสร้างเร่ืองราวให้กับแบรนด์ สร้างตัวตนแบรนด์ให้เด่นชัด และน�ำเสนอถึงความพิเศษ         

ของแบรนด์อยู่เสมอ เพราะท�ำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกคุ้นเคยและอินไปกับเรื่องราวที่ได้ยิน โดยเฉพาะลูกค้า          

ต่างประเทศทีใ่ห้ความส�ำคญักบัเรือ่งนีเ้ป็นอย่างมาก พวกเขายนิดจ่ีายเงนิเพือ่ซือ้สนิค้าทีม่เีรือ่งราวทีน่่าสนใจ และ

มีความแปลกใหม่ ไม่ซ�้ำกับสินค้าที่ขายในบ้านเขา เช่น เคสโทรศัพท์แฮนด์เมด Emaley ที่เจ้าของแบรนด์หยิบ    

สิ่งต่างๆ รอบตัวมาวาดเป็นลวดลายบนเคส และ Come to ปิ่นโตเคลือบสีและมีลวดลาย ปิ่นโตแบรนด์นี้เป็น      

ที่สนใจในหมู่ลูกค้าฮ่องกง เพราะมีลวดลายน่ารัก และมีสีสันที่ต่างจากปิ่นโตที่เห็นทั่วไปในเมืองไทย

 ภาพสวยไว้ก่อน

เพราะลกูค้าออนไลน์ไม่มโีอกาสเหน็สนิค้าจรงิ พวกเขาจึงตดัสนิใจซือ้สนิค้าจากรปูภาพเป็นหลกั ซึง่ภาพสนิค้า

ที่สวยงามและคมชัดจะดึงดูดลูกค้าได้ค่อนข้างมาก ส�ำหรับภาพสินค้าที่สะดุดตาลูกค้าต่างประเทศที่สุด คือ ภาพ

นางแบบถ่ายคู่กับสินค้า เพราะช่วยให้จินตนาการได้ว่าถ้าตนเองใช้สินค้านั้นๆ แล้วจะเป็นอย่างไร ตัวอย่างเช่น 

แบรนด์เสื้อผ้า Makers Gonna Make ที่เลือกโพสต์ภาพ Lookbook มากกว่าภาพถ่ายสินค้าเพียงอย่างเดียว     

แต่ทั้งนี้ในภาพต้องเห็นรายละเอียดของสินค้าชัดเจน เพราะแม้จะถ่ายสวยแค่ไหน แต่ถ้ามองไม่เห็นรายละเอียด

ลูกค้าก็ไม่ซื้อ

 ตั้งราคาส่งให้เหมาะสม

แม้สินค้าจะถกูใจมากแค่ไหน แต่ถ้าค่าส่งแพงเกนิไป ลกูค้าอาจไม่ซือ้สนิค้านัน้ ฉะนัน้ผูป้ระกอบการต้องค�ำนวณ

ค่าส่งสินค้าให้ออกมาสมเหตุสมผลที่สุด ซึ่งเทคนิคการตั้งราคาค่าส่ง คือ ไม่ตั้งราคาค่าส่งเกิน 30 เปอร์เซ็นต์      

ของราคาสินค้า และเลือกช่องทางการจัดส่งให้เหมาะสม ถ้าส่งสินค้าจ�ำนวนมากแนะน�ำให้ใช้ DHL หรือ FedEx 

แต่ถ้าส่งสินค้าจ�ำนวนน้อย เช่น สินค้า 1 ชิ้นต่อคนให้ใช้บริการไปรษณีย์ไทย ทั้งนี้อย่าลืมคิดค่าส่งแบบลงทะเบียน

หรือด่วนพิเศษด้วย

หลายคนเริ่มต้นท�ำธุรกิจออนไลน์จากความต้องการหางานอดิเรกท�ำฆ่าเวลา

แต่เมื่อวันหนึ่งแบรนด์เติบโตขึ้นและเป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าต่างชาติ ผู้ประกอบการก็เริ่ม

เป็นกังวลว่าต้องเตรียมตัวอย่างไรจึงจะค้าขายได้สะดวกในตลาดต่างประเทศ

ค�ำนวณค่าส่งได้ง่ายๆ เพียง   1  เข้าเว็บไซต์ ไปรษณีย์ ไทย   2  เลือกประเทศปลายทาง
และ   3  กรอกน�้ำหนักสินค้าที่ต้องการส่งBonus Tips
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Text : วิมาลี วิวัฒนกุลพาณิชย์

ตลาดอาหาร หากศึกษาดีๆ จะมองเห็นช่องทางและโอกาสในการสร้างรายได้ อย่าง Blue Apron ในสหรัฐอเมริกาที่ให้บริการ Meal Kits

หรืออาหารพร้อมปรุงส่งตรงถึงบ้าน เป็นอีกหนึ่งผู้ประกอบการที่ตอบโจทย์ลูกค้า จนท�ำให้ Startup เจ้านี้ได้รับทุนสนับสนุนจากนักลงทุน 194 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ 

ส่งผลให้ Blue Apron เป็นบริษัทที่เติบโตเร็วที่สุดบริษัทหนึ่งและขึ้นแท่นระดับยูนิคอร์น หรือบริษัทที่มีมูลค่าในตลาดเกิน 1,000 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ไปเรียบร้อย

Blue Apron ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ.2555 ที่นคร

นิวยอร์ก เริ่มต้นจาก แมท ซาลซ์เบิร์ก หนุ่ม         

นักวิเคราะห์การเงินและการลงทุนประจ�ำบริษัท 

Bessemer Venture Partners ในซิลิคอน วัลเลย์

ได้ชักชวนเพื่อนคือ อิลิอา ปาปัส ซ่ึงจบวิศวะ

คอมพิวเตอร์มาร่วมท�ำธุรกิจด้วยกัน เน่ืองจาก   

ทัง้คูช่มชอบอาหาร ชอบลองสตูรและเทคนคิการปรงุ

ใหม่ๆ แต่พบว่าอุปสรรคอยู่ที่การซื้อวัตถุดิบ       

มาปรุงเองมีราคาแพง เสียเวลาเตรียม แถมอาจ

เจอสูตรอาหารที่ไม่เวิร์ก จึงคิดท�ำธุรกิจอาหาร

พร้อมปรุงจัดส่งถึงบ้านใน 24 ชั่วโมง และมีการ

ชกัชวน แมททวิ วาดแิอค หุ้นส่วนอกีคนท่ีเชีย่วชาญ

ด้านธุรกิจอาหารเนื่องจากท�ำจัดเลี้ยงและค้าส่ง

พืชผัก เช่น อาโวคาโด และเห็ดทรัฟเฟิลอยู่

เดือนสิงหาคม ปี พ.ศ.2555 สามหนุ่มหุ้นส่วน

เปิดตัว Blue Apron และเริ่มให้บริการ โดยสิ่งที่

ลูกค้าจะได้รับเมื่อสั่ง Meal Kits คือกล่องบรรจุ

วตัถดุบิและเครือ่งปรงุทีจ่ดัเตรยีมโดยเชฟมอือาชพี 

ทุกอย่างถูกชั่ง ตวง วัดมา แพ็กอย่างดี ติดฉลาก

ระบุน�้ำหนักเรียบร้อย แนบมาพร้อมการ์ดสูตร

อาหารและข้ันตอนการปรุงอย่างละเอียด เมนู     

ทีน่�ำเสนอมหีลากหลายเพือ่จบักลุม่ลกูค้าให้กว้าง

ที่สุด ทั้งนี้ลูกค้าต้องสมัครสมาชิกโดยเลือกแบบ 

Two-Person Plan ที่บริการอาหารพร้อมปรุง

สัปดาห์ละ 3 เมนู (เมนูละ 2 เสิร์ฟรวม 6 เสิร์ฟ) 

ส�ำหรบั 2 คนในราคา 59.94 ดอลลาร์ฯ ต่อสปัดาห์ 

หรอื Family Plan ส�ำหรบั 4 คน ราคา 69.92-139.84 

ดอลลาร์ฯ ต่อสปัดาห์ขึน้อยู่กบัจ�ำนวนเมนูทีเ่ลอืก 

ราคาอาหารเฉลีย่แล้วอยู่ท่ีประมาณ 10 ดอลลาร์ฯ 

ต่อเสิร ์ฟซึ่งจัดว่าย่อมเยามาก คือถูกกว่า                 

60 เปอร์เซน็ต์ เม่ือเทยีบกบัการต้องไปหาซือ้วัตถดุบิ

เองตามซูเปอร์มาร์เก็ต

หลังจากที่ให้บริการบนเกาะแมนฮัตตันได้     

ไม่นาน ผลตอบรับดีเกินคาดเพราะอิทธิพล         

ของการบอกกันปากต่อปาก นอกจากนั้น การผุด

ธรุกจิแบบนีย้งัมาถกูจงัหวะถกูเวลาเพราะเป็นช่วงที่

ผูค้นก�ำลงันยิมกระแสการกนิอาหารคลนี และเห่อ

ทีจ่ะปรุงอาหารเองทีบ้่าน รวมถึงกระแสการช้อปป้ิง

ออนไลน์แบบตามสัง่ การเตบิโตแบบก้าวกระโดด

ของ Blue Apron ในช่วงแรกท�ำให้เกิดปัญหา     

อยูบ้่าง เช่น ในแต่ละวนัต้องใช้วตัถุดิบทีเ่ป็นของสด

จ�ำนวนมากแต่ซัพพลายเออร์ไม่สามารถจัดหา

วัตถุดิบให้เพียงพอ Blue Apron จึงน�ำระบบ

ซัพพลายเชนมาใช้ เป็นกระบวนการที่เกี่ยวข้อง

ตั้งแต่การจัดซื้อ จัดหา การผลิต การจัดจ�ำหน่าย 

การขนส่ง และการจัดเก็บ 

ใช้เวลาเพียง 2 ปียอดสั่งอาหารก็ทะลุ 1 ล้าน

มื้อต่อเดือน เหตุของความนิยมอาจเป็นเพราะ

ธุรกิจอาหารพร้อมปรุง (เน้นดินเนอร์) ตอบโจทย์

ลูกค้าอเมริกันหลายกลุ่ม ได้แก่ กลุ่มท�ำงานยุ่ง   

จนไม่มีเวลาคิดเมนูอาหารหรือออกไปซื้อวัตถุดิบ

ในซูเปอร์มาร์เก็ต กลุ่มไม่ชอบรับประทานอาหาร

นอกบ้านและต้องการอาหารดีๆ ปรุงเองท่ีบ้าน 

และกลุ่มมือใหม่หัดเข้าครัว Meal Kits จะท�ำให้

การปรงุอาหารเป็นเร่ืองสนกุและง่าย ความจรงิแล้ว 

แนวคิดธุรกิจ Meal Kits ที่ท�ำกันอยู่ในอเมริกา     

มีหลายสบิบรษิทั แต่ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรูจ้กัมาก 

ได้แก่ Hello Fresh, Plated และ Blue Apron    

ซึ่งต่างก็เริ่มธุรกิจช่วงไล่เลี่ยกัน แต่สิ่งที่ท�ำให ้    

Blue Apron แตกต่างจากเจ้าอื่นจนเติบโตแบบ

พุ่งทะยานมาจากหลายปัจจัย

อย่างแรกคือ การไม่จ�ำกัดเฉพาะกลุ่มลูกค้า   

ในเมืองที่มีไลฟ์สไตล์แบบเร่งรีบไม่มีเวลาไปซ้ือ

วัตถุดิบ แต่ยังโฟกัสไปยังกลุ่มผู้อาศัยชานเมือง

หรือชนบทที่ห่างไกลร้านอาหาร ซูเปอร์มาร์เก็ต

หรอืร้านค้าต่างๆ Blue Apron ให้บรกิารครอบคลมุ

ถึงกลุ่มนี้ด้วยเช่นกัน ซึ่งถือเป็นกลุ่มใหญ่ไม่น้อย 

อย่างทีส่องคอื การต่อยอดไปยงัธรุกจิทีเ่กีย่วเนือ่งกนั 

นอกจากบริการอาหารพร้อมปรุง Blue Apron     

ยงัมบีรกิารจบัคูไ่วน์กับอาหารท่ีลกูค้าสัง่ โดยจ่าย

เพยีงเดอืนละ 60 ดอลลาร์ฯ บวกค่าส่ง 5.99 ดอลลาร์ฯ 

ลกูค้าจะได้รบัไวน์ขนาด 500 มลิลลิติร จ�ำนวน 6 ขวด 

นอกจากนั้น ยังมีธุรกิจอื่น เช่น จ�ำหน่าย          

เครือ่งครวัและเครือ่งใช้บนโต๊ะอาหาร และยงัพมิพ์

ต�ำราอาหารออกจ�ำหน่ายด้วย

นบัตัง้แต่ปี พ.ศ.2555 ทีใ่ห้บรกิาร Blue Apron 

ได้รบัทุนจาก Venture Capital รวม 4 รอบ เริม่จาก 

3 ล้านดอลลาร์ฯ ขยบัเพิม่ขึน้เรือ่ยๆ จนครัง้สดุท้าย

เมื่อเดือนมิถุนายน พ.ศ.2555 ก็มีทุนไหลเข้ามา

รวมแล้วเกือบ 200 ล้านดอลลาร์ฯ ส่งผลให้มูลค่า

ในตลาดของบริษัทพุ่งทะยานเป็น 2,000 ล้าน

ดอลลาร์ฯ กลายเป็น Startup หน้าใหม่ที่มีชื่อ     

ในกลุม่ยนูคิอร์นหรอืกลุม่บรษิทัทีม่มีลูค่ามากกว่า 

1,000 ล้านดอลลาร์ฯ ภายในเวลา 36 เดือน 

ทุนที่สนับสนุน Blue Apron น�ำมาขยายครัว

กลางและศนูย์ผลติ ปัจจบุนั Blue Apron เตบิใหญ่

มีศูนย์บรรจุอาหาร 3 แห่ง และพนักงานราว     

4,000 คน ให้บริการ Meal Kits ครอบคลุมเกือบ

ครบทุกรัฐในอเมริกายกเว้นฮาวายและอะแลสกา 

ยอดการส่งสินค้าอยู่ที่ประมาณ 159 ล้านเมนู      

ต่อเดือนจาก 25 ล้านออร์เดอร์ ปีที่ผ่าน Blue 

Apron ท�ำรายได้ 795.4 ล้านดอลลาร์ฯ และทีม

ผู ้ก ่อตั้งเล็งจะน�ำบริษัทเข้าจดทะเบียนใน

ตลาดหลักทรพัย์นิวยอร์กในปีน้ี และน่ีคอืความส�ำเรจ็

ของผูป้ระกอบการทีส่ามารถให้บรกิารทีต่อบโจทย์

ความต้องการของผู้บริโภคในตลาด เมื่อบวกกับ

ทีมที่สมาชิกมีจุดแข็งกันคนละด้าน จึงเป็นการ

เสริมให้แผนธุรกิจนั้นลุล่วงได้ง่ายและเร็ว 

Blue Apron
36 เดือนสู่การเป็นบริษัท 2 พันล้าน
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ปี พ.ศ.2560 ผ่านมาแล้ว 2 ไตรมาส จ�ำนวนผู้ประกอบการ SME 

หน้าใหม่ หรือ Startup ที่เกิดขึ้นก็ยังมีสัดส่วนที่มากกว่าธุรกิจ          

ทีย่กเลกิกจิการไป โดยเม่ือปี พ.ศ.2559 มี Startup เพิม่ข้ึนประมาณ 

1,000 ราย คาดว่าปีนี้ทั้งปีตัวเลขก็คงไม่ทิ้งห่างกันนัก ซึ่งสิ่งที่          

ผู้ประกอบการ SME ทั้งหน้าเดิมและหน้าใหม่ต้องเผชิญร่วมกัน      

คือความเสี่ยงในการแข่งขัน และสิ่งส�ำคัญที่ทุกคนต้องมีคือใจสู้

ธรีนุช ขมุทรพัย์ ผูช่้วยกรรมการผูจ้ดัการ พฒันาผลติภณัฑ์ลูกค้า

รายย่อย ธนาคารธนชาต จ�ำกดั (มหาชน) กล่าวว่า กลุม่ลกูค้า SME 

เป็นกลุ่มที่ธนาคารธนชาตให้ความส�ำคัญในการดูแลเช่นเดียวกับ

ลกูค้ากลุม่อืน่ๆ หลกัการท�ำงานของธนาคารมุง่เน้นไปที ่Customer 

Centric หรอืการเข้าใจลกูค้า เพือ่ทีจ่ะสรรหาผลติภณัฑ์และบรกิาร

ที่ตรงกับความต้องการให้มากที่สุด และเป็นการเพิ่มโอกาสในการ

เป็น Main Bank หรือธนาคารหลกัของลกูค้าซึง่เป็นเป้าหมายส�ำคญั

ของธนาคารธนชาต

หลายครัง้ทีผู่ป้ระกอบการ SME มองเหน็โอกาสในการขยบัขยาย

ธรุกิจ ขยายร้าน เปิดตลาดต่างแดน เพิม่สต็อกสนิค้า ขยายช่องทาง

จัดจ�ำหน่าย หรือเปิดตลาดออนไลน์ แต่ติดขัดปัจจัยหลายอย่าง 

ธนาคารจึงเดินหน้าพัฒนาผลิตภัณฑ์ในหลายๆ มิติ เพื่ออ�ำนวย

ความสะดวกให้ลกูค้าได้มากทีส่ดุ ทัง้การออกแบบ Thanachart Connect 

โมไบล์แอพฯ ทีจ่ะช่วยให้การท�ำธรุกรรมสะดวก ง่ายดาย และปลอดภยั 

การจัดทีมที่ปรึกษาด้านการเงินการลงทุนไว้คอยดูแลให้ค�ำปรึกษา

ที่สาขาของธนาคาร และโดยเฉพาะอย่างยิ่งการสนับสนุนในแง่ของ

สินเชื่อส�ำหรับ SME เพื่อท�ำให้ธุรกิจของลูกค้าคล่องตัวมากที่สุด

จะว่าไปแล้วการเข้าถึงแหล่งเงินทุนถือเป็นกลยุทธ์ในการ          

ขบัเคลือ่นธรุกิจของผู้ประกอบการ SME ในการน�ำพาธรุกจิให้เตบิโต

ฝ่ากระแสการแข่งขันไปข้างหน้า สินเชื่อ SME ได้ใจ จึงเกิดขึ้นเพื่อ

สนับสนุนคน SME โดยเฉพาะ เปรียบเสมือนท่อน�้ำเลี้ยงให้กับธุรกิจ 

โดยขอให้ผู้ประกอบการ SME มี ใจสู้ ก็กู้ได้ 

ในอดีตเมื่อเกิดปัญหาเอกสารไม่สมบูรณ์ครบถ้วน ลูกค้าก็จะ    

ไม่ผ่านการอนุมัติอย่างน่าเสียดาย ดังน้ัน นอกจากหลักฐาน          

ทางธุรกิจ เช่น งบการเงิน บัญชีแสดงรายได้ ก�ำไร ขาดทุนแล้ว     

สนิเชือ่ SME ได้ใจ ยังได้ก�ำหนดเกณฑ์การอนมุติัสนิเชือ่โดยให้ลกูค้า

เป็นศูนย์กลาง เพียงแค่ลูกค้าแสดงหลักฐานการท�ำธุรกิจจริง และ

ขยายกิจการจริง เช่น ภาพถ่ายกิจการ ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 

เอกสารแสดงตัวตนของลูกค้าและของธุรกิจก็สามารถน�ำมาเป็น

ข้อมูลประเมินรายได้ เพื่ออ�ำนวยความสะดวกในการอนุมัติสินเชื่อ

ให้กับลูกค้าที่ท�ำธุรกิจ SME 

นอกจากนี้ ด้วยรูปแบบ Lifestyle ของ New Gen ที่มีแนวโน้ม

พึ่งพาตัวเองมากขึ้น รักอิสระ และหันมาเป็นเจ้าของธุรกิจมากขึ้น 

โดยประสบความส�ำเร็จกันตั้งแต่อายุยังน้อย แต่บางทีท�ำไปแล้วหา

แหล่งเงินทุนสนับสนุนยาก ธนาคารเข้าใจสถานการณ์เป็นอย่างดี 

สินเชื่อ SME ได้ใจ จึงเปิดโอกาสให้ขอสินเชื่อได้ตั้งแต่อายุ 20 ปี   

ข้ึนไป เพยีงแต่ต้องมปีระสบการณ์ในธรุกจิทีย่ื่นกูห้รือธรุกิจทีเ่กีย่วข้อง 

1 ปีขึ้นไป จะเป็นบุคคลธรรมดา (สัญชาติไทย) หรือนิติบุคคล       

(ไม่จ�ำกัดสัญชาติ) ก็สามารถกู้ได้ โดยให้วงเงินสินเชื่อสูงสุด             

3 ล้านบาท และให้เวลาผ่อนช�ำระสูงสุด 10 ปี โดยรูปแบบของเงิน

กู้มีทั้งในรูปของวงเงินกู้ระยะยาว (Term Loan) และวงเงินกู้ระยะ

ยาว (Term Loan) ควบกับวงเงินเบิกเกินบัญชี (O/D)

นอกจากน้ี ธนาคารยังมีผลิตภัณฑ์อื่นๆ ท่ีออกแบบมาเพื่อ

สนับสนุนธุรกิจของลูกค้าอีกมากมาย เช่น Premium Current Plus 

บญัชเีงนิฝากกระแสรายวันเพือ่ลกูค้านติบิคุคล โดยค�ำนวณดอกเบีย้

ให้ทกุเดอืน ฟรสีมดุเชค็ และโอนเงนิต่างธนาคารฟร ีหรอืผลติภณัฑ์ 

Freever More บญัชเีงนิฝากกระแสรายวนัเพือ่ลกูค้าบคุคลธรรมดา

ท่ีท�ำการค้า ฟรีค่าธรรมเนียมการโอนเงิน ฟรีสมุดเช็ค โอนเงิน      

ต่างธนาคาร เพือ่ให้ลกูค้าหมนุเงินในบญัชไีด้อย่างคล่องตวั หรอืจะเป็น

ผลิตภัณฑ์ที่ช่วยป้องกันความเสี่ยงในการด�ำเนินธุรกิจอย่าง        

ประกันภัยธนชาต SME มีกันไว้ และผลิตภัณฑ์คุ้มครองความเสี่ยง

เจ้าของกิจการระหว่างที่ผ่อนช�ำระเงินกู้ธนชาต Smile SME 

เพราะธนาคารธนชาตเข้าใจเป็นอย่างดว่ีา เศรษฐกจิประเทศไทย

จะเดินหน้าต่อไปได้ก็ด้วยความแข็งแกร่งของผู้ประกอบการไทย   

เป็นส่วนส�ำคัญ ดังนั้น ธนาคารจึงพยายามเข้าใจความต้องการ      

ที่เฉพาะเจาะจงของลูกค้า SME ทุกกลุ่ม และไม่เคยหยุดน่ิงที่จะ

พัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อร่วมกันเดินหน้าพัฒนาเศรษฐกิจ

ไทยไปด้วยกัน 

ผลิตภัณฑ์ได้ใจ SME

ไม่ว่าจะมองไปทางไหนเวลานี้

ก็จะพบธุรกิจ SME กระจายอยู่ทุกตรอกซอกซอยของเมืองไทย

ตลอดจนบนโลกออนไลน์และโซเชียลมีเดียต่างๆ

ตัวเลขจากส�ำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)

ณ เดือนธันวาคม 2559 ระบุว่า ไทยมีผู้ประกอบการ SME

ประมาณ 2.7 ล้านราย แต่ถึงแม้จะมีคู่แข่งมากมาย

ผู้ประกอบการหน้าใหม่ที่มองเห็นโอกาสในการเติบโต

ก็ยังเข้าสู่ภาคธุรกิจอย่างต่อเนื่อง

1770 
www.thanachartbank.co.th
thanachartbank

ธนชาตมุ่งสร้างสรรค์

9

Money

SSB002_030KU.indd   9 7/5/2560 BE   16:59



การเจอทางตันไม่ได้แย่เสมอไป

เพราะหากรู้จักที่จะมองหาโอกาสจากปัญหา

และสร้างโอกาสขึ้นมาใหม่

ก็จะท�าให้เจอเส้นทางใหม่ที่สดใสกว่าเดิมได้

เช่นเดียวกับ “บู้” ธนันต์ บุญญธนาภิวัฒน์

นักดนตรีมือเบสวงสเลอ

ที่เมื่อธุรกิจขายถุงเท้าน�าเข้าออนไลน์

ที่ก�าลังดีวันดีคืนถูกคู่แข่งตัดราคามากขึ้นเรื่อยๆ

จนหลังพิงฝาต้องหยุดกิจการ

เขากลับพลิกวิกฤตนั้นให้เป็นโอกาส

ด้วยการสร้างแบรนด์ Rompboy

แบรนด์แฟชั่นที่ฮิตติดตลาดในเวลาอันรวดเร็ว

โดยเฉพาะรองเท้าผ้าใบแฮนด์เมด

ที่มียอดขายถล่มทลาย ออกมาแต่ละล็อต

ก็สามารถขายหมดเกลี้ยงในเวลาไม่กี่นาที

บู้
ธนันต์
บุญญธนาภิวัฒน์
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Text : รัชนี พันธ์รุ่งจิตติ / Photo : Otto

การขายเร็วขายหมดของ Rompboy ไม่ใช่เรื่องบังเอิญ หรือ     

ไม่ได้มาจากต�ำราการตลาดใดๆ แต่เป็นกลยุทธ์การท�ำตลาด          

ในสไตล์ของบู้เอง ที่อาศัยสัญชาตญาณ ประสบการณ์ตรงๆ        

ความเข้าใจในธรรมชาติความต้องการของลูกค้า จึงท�ำให้ช่วง      

ระยะเวลาเพียงแค่ 4 ปี เขาสามารถปั้น Rompboy ให้กลายเป็น

ธุรกิจดาวรุ่งที่ต้องจับตามอง 

จากนักดนตรีมาท�ำธุรกิจได้ยังไง

เริ่มจากตอนแรกเลยคือ ขายถุงเท้าชื่อ Bigfoot socks แต่เป็น

ธรุกจิแบบซ้ือมาขายไป ไม่มแีบรนด์ของตนเอง ขายออนไลน์น่ีแหละ 

ผมจะเลือกถุงเท้าลายบ้าๆ บอๆ เข้ามาจากต่างประเทศ ตอนแรก

ก็ขายดีมาก ทีนี้ตอนหลังเริ่มมีคนเอาเข้ามาขายตามเรา แล้วก็ตัด

ราคากัน จนรูสึ้กว่ามนัไปต่อไม่ได้แล้ว ก�ำไรต�ำ่มากเหลือคู่ละ 5 บาท 

10 บาทเอง ก็เลยต้องหยุด ช่วงหยุดก็ไปเก็บตัวคิดหาธุรกิจใหม่     

ซ่ึงจะบอกตัวเองว่าธุรกิจใหม่น้ีมันต้องมาจากตัวเราเองแล้ว แต่ก็  

ไม่คิดว่ามันจะเป็นธุรกิจอะไรมากมาย เพราะว่าเริ่มต้นไปมี             

แรงบันดาลใจกับกางเกงขาสั้นแบบหน่ึงซึ่งเป็นฟังก์ชันที่ตอบโจทย์

กลุ่มนักดนตรี คือออกแนวล่าสัตว์ มีกระเป๋าเยอะๆ เพื่อเก็บ          

Ear Monitor เก็บปิ๊กกีตาร์ ตอนแรกๆ ก็ท�ำใส่เอง พอคนเห็นก ็ 

อยากได้บ้างเลยขายให้ในกลุ่มนักดนตรี นักดนตรีเอาไปใส่แล้วเริ่ม

บอกต่อ ก็ขายออนไลน์หลักๆ คอื IG ของผมเอง แต่ก็มาคดิว่าไม่อยาก

รบกวนแฟนคลับเลยเปิดเพจใหม่เป็นแบรนด์ Rompboy เปิด      

ขายของอย่างเดียว เปิดปุ๊บล็อตแรกท�ำมาประมาณ 100 กว่าตัว 

ปรากฏว่า 4 เดือนขายหมด จากนั้นก็หายไปนานเลย ไม่คิดว่าจะ

ท�ำต่อด้วย แต่ในระหว่างนั้นชอบซื้อเสื้อผ้ามือสอง ซื้อไปซื้อมาไซส์

ตวัเองมนัไม่ได้ กเ็ลยขายไปเรือ่ยๆ จนวนัหนึง่ท�ำกางเกงลอ็ตทีส่อง 

100 กว่าตวั กเ็หน็ว่ามนัเริม่ไม่ธรรมดาแล้ว เพราะขายหมดในชัว่โมง

เดียว ตรงนี้ท�ำให้เริ่มคิดว่า เฮ้ย...มันเป็นธุรกิจแล้ว จนกระทั่ง        

ท�ำล็อตใหม่ขึ้นมาเป็นแจ็กเกต กางเกงขาสั้นประมาณ 100 กว่าตัว 

ทีนี้ขายหมดเป็นหลักนาที รายได้จากตรงนี้มันเริ่มจะแซงหน้า       

นักดนตรีแล้ว ท�ำอะไรก็ขายได้ แต่วิธีการท�ำน่ีคิดแบบมวยวัด        

มากเลย คอืคดิว่าช่วงนีอ้ยากใส่อะไรกท็�ำ ไม่ได้เป็นคอลเลกชนัอะไร 

แล้วไม่มีสไตล์ชัดเจนแต่ว่ามันเป็นตัวเรา ตอนนั้นรายได้นักดนตรี

มันเร่ิมแห้งลงเรือ่ยๆ เราเลยเริม่ตัง้เป้าสูง คดิว่าไม่มอีะไรจะเสียแล้ว

เลยเอาเงินทั้งหมดไปลงกับรองเท้า ซึ่งเป็นไอเท็มที่ชอบที่สุด 

ซึง่รองเท้ากลายเป็นไอเทม็ทีป่ระสบความส�ำเรจ็มากทีส่ดุด้าน

ยอดขาย

ใช่ ผมเป็นคนที่หมดเงินไปกับรองเท้าเยอะมากเลย มีรองเท้า    

ทีไ่ม่เหมอืนชาวบ้านเขา คอืเป็นรองเท้าทีม่ตี�ำหน ิไม่ผ่านควิซแีต่เรา

ชอบ เป็นของเก่า มองว่ามเีสน่ห์ กซ็ือ้มาเตม็ไปหมด เลยคดิว่าท�ำไม

เราไม่ท�ำอย่างนี้มาขายบ้าง เลยเอาเงินที่มีอยู่หมดหน้าตัก จ�ำได้ว่า

ไปคุยกบัโรงงานเงนิยังไม่พอเลย เพราะท�ำรองเท้าผ้าใบจ�ำนวนผลติ

ขั้นต�่ำต้องเยอะ ไม่ใช่หลักข�ำๆ หลักร้อยแบบที่เคยท�ำมาแล้ว         

มันต้องหลักหลายร้อย ตอนแรกใจคิดว่าเอาเหอะขายแค่คืนทุนได้

ก็มันแล้ว ไปๆ มาๆ ล็อตแรก 500 คู่ ขายหมดใน 3 วัน

เราก็คิดว่าท�ำไมเหมือนมันมาถูกทางยังไงก็ไม่รู้ ทีนี้พอท�ำล็อต

ที่สองก็เลยมีพลังขึ้นมาเลย สั่งมากกว่าเดิมเท่าตัว แต่ขายเร็วกว่า

เดิมมาก เป็นหลักนาทก็ีหมด แล้วคนมา Follow เยอะมาก จนตอนหลัง

คนไปจ�ำว่า Rompboy คือรองเท้าไป ไม่ได้เป็นเสื้อผ้าแล้ว 

คุณท�ำอย่างไรที่ท�ำให้สินค้าขายหมดภายในเวลารวดเร็ว 

ไม่รู้ว่ามันประสบความส�ำเร็จหรือเปล่า แต่ขายหมดตลอดเวลา 

เรียกว่ามีกลุ่มลูกค้าประจ�ำ แล้วก็มีกลุ่มลูกค้าหน้าใหม่ๆ เข้ามา

เร่ือยๆ ผมรู้สกึว่าเวลาท�ำธุรกจิต้องศรัทธาในโปรดกัต์ก่อน ต้องเชือ่

มากๆ ว่า ของเราดียังไง มีบางล็อตที่ท�ำมาไม่ดีก็ไม่ขาย แต่ถ้า   

ล็อตไหนมั่นใจมากๆ จะมีพลังในการขายมาก แล้ววิธีการโปรโมต 

ผมจะเอาวิธีการโปรโมตของวงดนตรีมาใช้กับรองเท้าซึ่งมันถูก     

หรือเปล่าไม่รู้ คือจะค่อยๆ แหย่เหมือนมีน�้ำจิ้มมาเรียกคนเรื่อยๆ 

ก็เหมือนเวลาโปรโมตเทป ศิลปินจะออกซิงเกิลจะมีทีเซอร์ก่อน        

มีภาพปกอัลบั้มก่อน ส่วนของ Rompboy ก็ค่อยๆ เปิดไปเรื่อยๆ 

แล้วจะมีเอ็มวีท�ำเหมือนเป็นวิดีโอด้วย เพลงประกอบก็จะท�ำกันเอง

ด้วย เอาคนในวงมาท�ำเพลงประกอบ ท�ำไปเรื่อยๆ พอมันสนุกเรา

ไม่ได้มองแค่ดนตรีแล้ว เราเริ่มบ้าบอเอาผู้ก�ำกับที่เราชอบในวงการ

หนังไทยมาท�ำ อย่างล็อตที่แล้วไปลองแหย่ พ่ีเต๋อ-นวพล                 

ธ�ำรงรัตนฤทธิ์ ซึ่งไม่คิดว่าเขาจะเอาด้วย แต่เขาชอบ Rompboy 

อยู่แล้ว โชคดีมากที่ได้พี่เต๋อมาท�ำเพราะเป็นตัวที่ท�ำให้ปังเข้าไปอีก

แล้ววิธีการท�ำงานของผมง่ายมาก คือผมรู้แล้วว่าดีมานด์         

ของตวัน้ีประมาณไหน ฉะนัน้จะกดจ�ำนวนให้ต�ำ่กว่าประมาณ 3 เท่า 

คือผลิตให้น้อยกว่าความต้องการ อันน้ีเป็นนโยบายของผมเลยว่า 

เราจะท�ำอะไรที่คนใส่รู ้สึก Proud กับมัน สมมติว่าวันหนึ่ง                

เราเจอคนใส่ Rompboy เต็มไปหมดทั้งเมืองผมก็คง                           

ไม่โอเคแล้ว คนใส่ต้องรู้สึกว่าพิเศษเหมือนเราซ้ือเสื้อผ้ามือสอง     

ท�ำไมเราซื้อก็เพราะมันแตกต่าง ไม่มีเหมือนใคร เราคือ 1 ใน 10 

ของประเทศที่ได้ใส่ไอเท็มนี้ แล้วคิดว่าลูกค้าก็รู้สึกใส่แบรนด์นี้แล้ว

ไม่โหล 

ดูเหมือนคุณลงทุนกับการท�ำวิดีโอโปรโมตสินค้ามาก

ตอนท�ำไม่รู้หรอกว่าจะมีผลต่อยอดขายหรือเปล่า แต่ผมท�ำ      

เอามัน คืออยากท�ำอะไรก็ท�ำ ลงทุนสูงมาก แต่คิดว่า ในทุกๆ วัน

จะต้องมีสเตปการท�ำงานที่ต้องพัฒนาไปเร่ือยๆ เราเห็นแบรนด์

ใหม่ๆ เกดิขึน้เยอะมากทัง้แบรนด์เสือ้ผ้า รองเท้า เลยคดิว่า ท�ำยงัไง

ก็ได้ให้ตัวเองได้เดินต่อไปเร่ือยๆ คู่แข่งเขามาแล้วจะหยุดไม่ได้     

ถ้าเรายงัท�ำเป็นภาพนิง่ต่อไป ก็เหมอืนคนอืน่ๆ มนัจะน่าเบือ่ น่าจะ

ต้องหาลูกบ้าอะไรที่ท�ำให้เราแตกต่าง 

วิดีโอตอนนี้ท�ำมา 4 ตัว ตัวแรกสุดจะติ๊งต๊องมากๆ ไม่ค่อยมี

เงินลงทุนเท่าไหร่ ใช้วิธีโทรศัพท์ไปบอกน้องที่เล่นสเกตบอร์ด        

ด้วยกันว่าให้รองเท้าคนละคู่มาช่วยเล่นสเกตบอร์ดให้หน่อย แล้วมี

น้องคนหนึ่งไถสเกตแล้วไล่ถ่ายท�ำไป เป็นวิดีโอที่มีความบ้านๆ อยู่ 

แต่ตัวที่สองค่อนข้างปังมากเพราะตอบโจทย์โปรดักต์ คือท�ำวิดีโอ

เป็นยคุ 80 ได้น้องเบลล์ ฮอร์โมน (เขมศิรา พลเดช) กบั นะ Polycat 

(รัตน จันทร์ประสิทธ์ิ) มาร่วมเล่นด้วย ตัวนั้นรู้สึกว่าเป็นการขยี ้    

โปรดักต์เข้าไปอีก เพราะตัวโปรดักต์เป็นสีที่เราไม่เคยท�ำอยู่แล้ว      

ที่ผ่านมาท�ำสีเรียบๆ แล้วอยู่ดีๆ ท�ำสีปี๊ดๆ ขึ้นมา คนเริ่มให้        

ความสนใจ แต่พอมเีวลาทีค่นมาพรเีซนต์ให้ มคีนมาใส่ถ่ายแบบให้

รู้สึกมันตอบโจทย์มากๆ ล็อตนั้นเป็นล็อตท่ีขายดีท่ีสุดเท่าที่ท�ำมา 

แต่ตัวล่าสุด Rompboy x ได้พี่คมกฤษ ตรีวิมล ผู้ก�ำกับหนังอย่าง

เพื่อนสนิท สายลับจับบ้านเล็ก และแฟนฉัน มาท�ำให้

การที่คุณทุ่มทุนไปหมดหน้าตักตอนท�ำรองเท้าคุณไม่กลัวว่า

จะขายไม่ได้บ้างเหรอ

ผมไม่กลัวเลยเรื่องล้มเหลวนะ อันนี้เป็นข้อดีของผมว่าผมเป็น

คนไม่กลัวเจ๊ง เพราะจริงๆ แล้วที่บ้านผมไม่ได้ร�่ำรวยอะไรเลย ไม่มี

อะไรมาสนับสนุน เราคิดว่าเอาโว้ย...ถ้ากูเริ่มจากศูนย์แล้วกูจะเจ๊ง

ยังไงก็ตกไปอยู่ที่ศูนย์เหมือนเดิม แต่ว่าทุกครั้งที่ลงทุนจะไม่ลงทุน

แบบกูห้นีย้มืสนิ ไม่ใช่ว่าหมดหน้าตกัปุ๊บแล้วไปยืมคนอืน่มาลง ทุกครัง้

ต้องกลับไปที่ศูนย์ และถ้าสุดท้ายสักวันหน่ึงมันไม่ส�ำเร็จทั้งหมด    

ก็ไม่เป็นไร ก็เอาเงินไปท�ำอย่างอื่นต่อ เพราะจริงๆ เป็นคนชอบคิด
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การท�ำงานของผม

ใช้คอนเซปต์คือท�ำก่อนคิด

ถ้าคิดก่อนแล้วจะไม่ได้ท�ำ

ถ้าคิดเยอะก็จบเลย

แต่ถ้าท�ำแล้วเจอปัญหาก็ค่อยแก้

มันสนุกตรงที่

เราได้แก้ปัญหาได้ซิกแซกไปเรื่อยๆ

ธรุกิจไม่หยดุอยูแ่ล้ว คดิส�ำรองเอาไว้เต็มไปหมดเลย โดยจะเอาตวัเอง

เป็นที่ตั้งก่อน เช่น ธุรกิจหนึ่งที่คิดมานานแล้วชอบมาก ผมเป็นคน

ชอบกินหอยแครง หอยแมลงภู่ หอยนางรม อยากรีโนเวตบาร์หอย

ทีเ่ยาวราชทีเ่ป็นบาร์แล้วมโีต๊ะน่ังล้อมโดยทีจ่ะปรับปรงุทกุอย่างหมด 

ท�ำน�้ำจิ้มหลายแบบให้ดูว้าว แล้วก็แก้ปัญหาเรื่องความสกปรก

ออกแบบซุ้มล้างมือสะอาดๆ อยากท�ำมาก แต่ว่าทุกครั้งที่ท�ำงาน

จะท�ำอยูใ่นศลีธรรมของผมลึกๆ อยู ่คอืผมคดิว่าการขายหอยเป็นการ

ขายชีวิต เลยไม่กล้าท�ำ แต่ไม่ได้ว่าคนอื่นนะ ทุกคนมีทางเลือกเป็น

ของตนเอง แต่ผมจะชอบท�ำอะไรโดยคิดว่าจะต้องไม่เบยีดเบยีนใคร 

เราเชื่อว่าธุรกิจที่เราท�ำต้องมีความดีเข้ามาเกี่ยวข้อง เลยไม่ได้ท�ำ

ท�ำไมคนต้องควักกระเป๋า 3,000 บาทเพื่อซื้อ Rompboy

ผมว่าราคาไม่สงูมาก แต่บางคนบอกว่าแพง ผมมองว่าเราท�ำน้อย

เรากข็ายแพง ถ้าเราท�ำเยอะเราจะขายถกู แต่ว่าราคาเป็นตวัก�ำหนด

กลุ่มเป้าหมาย ของมันเลือกคุณ อีกอย่างมันเป็นรองเท้าท่ีต้นทุน  

มนัสงูกว่างานทัว่ไปมนัไม่ใช่งานแมส แต่มนัเป็นการประกอบมอืทกุคู่ 

มนัคอืงานคราฟต์เลย มนัมหีลายชิน้แต่มีความบดิเบีย้วมจีติวญิญาณ

ในการประกอบมากกว่างานในท้องตลาด ง่ายๆ ถ้ามาชนกับ          

โปรดักต์แบบเดียวกันนี้ของญี่ปุ่น ผมว่าผมขายถูกกว่ามาก นี่คือ

ราคาทีผ่มคดิว่ามนัน่ารกัและมบีนัไดนดิหนึง่ส�ำหรบัคนซือ้ ผมไม่ได้

บอกว่าแพงจนเกินไปนะ

	  

แต่ตอนนี้รายได้จาก Rompboy สูงกว่าการเป็นนักร้อง

มนัเยอะมากจนเรารูสึ้กว่า ดนตรคีอืงานอดเิรกก็ได้นะ ผมคดิว่า

ดนตรีคืองานอดิเรกนะถูกต้องแล้ว เพราะว่าถ้าไปมุ่งเอาเงินกับ     

งานดนตรี ดนตรีจะไม่มีจิตวิญญาณ พอวันหนึ่งเราเล่นดนตรี     

เพราะต้องการเงินมันไม่สนุกแล้ว สมมติวันหนึ่งต้องมาคอยคิดว่า

เดือนน้ีจะมีก่ีโชว์แล้วจะได้เงินมาพอให้พ่อแม่หรือเปล่า ค่าโน่น    

ค่านี่ มันคงไม่โอเค แต่ในวันนี้เรารู้สึกว่ามันโอเคแล้ว มันเป็นงานที่

เราเล่นแล้วสบายใจ

ตอนนี้ท�ำรองเท้าออกมาทั้งหมดกี่ล็อตแล้ว 

ตอนนีร้องเท้าหลกัท�ำมาประมาณ 4 ลอ็ต แล้วมรีองเท้านกัเรยีน

เป็นล็อตที่ 5 เพิ่งเปิดตัวไป แต่รองเท้านักเรียนคิดว่าเป็นอีกแบรนด์ 

ชื่อ Rompboy School แยกเพจออกมาเพราะคนละกลุ่มชัดเจน 

อันนี้เป็นการเปลี่ยนความคิดเด็กเลยนะ ทุกวันนี้เด็กใส่นันยาง      

ใส่เบรกเกอร์อยู่ ใส่แบรนด์ที่ผูกพันกับเด็กมากี่สิบปีแล้ว แต่วันหนึ่ง

มีแบรนด์ใหม่กระโดดเข้ามา แล้วราคาขายห่างจากแบรนด์ทั่วไป      

3 เท่าตัว ซึ่งอันนี้ยังขายไม่ค่อยดีเลย ก็ท�ำให้เราต้องท�ำการบ้าน

หนัก คืออย่างแรกเป็นเรื่องเราเปิดตลาดใหม่ เราไม่รู้เลยว่ากลุ่มที่

เรามีอยู่แสนกว่าคนในเพจเป็นเด็กอายุต�่ำกว่า 18 กี่คน แล้วไม่รู้ว่า

กลุ่มนี้เชื่อเราแล้วหรือยัง 

เป็นรองเท้านักเรียนที่ราคาเป็นพันบาท จะขายได้เหรอ

จริงๆ จะตั้งราคาสูงกว่านี้อีก เพราะว่าก�ำไรน้อยมากๆ การที่

เราจะสร้างไอเท็มส�ำหรับเจเนอเรชันใหม่ต้องโละทุกอย่าง มั่นใจว่า

วัสดุผมดีที่สุดในตลาด ในเรื่องของการประกอบงาน รูปทรง ขึ้นโม

ใหม่แพงมากๆ ไม่คิดว่าเราจะบ้าลงทุนอะไรขนาดนี้ แล้วคิดว่า    

รายละเอียดต่างๆ ที่เราใช้ทุกอย่างมันพรีเมียมหมดเลย แต่ที่ต้ัง

ราคาไม่สูงเพราะคิดว่าตัวนี้เป็นอนาคตของเรา เราจะค่อยๆ โต 

ค่อยๆ สร้าง เหมือนการหว่านเมล็ดเลย เราคิดว่าวันหนึ่งมันต้อง

ตอบแทนเรา วันหนึ่งต้องมีคนเห็นคุณค่า ผมมั่นใจใน Rompboy 

School มาก เป็นแบรนด์ที่ใช้เวลาบ่มนานที่สุดเพราะเป็นโปรเจกต์

ทีค่ดิก่อนท�ำรองเท้าหลกั ตอนนัน้ปรกึษากบัคนทีว่างกลยุทธ์ของเรา 

เขาบอกว่าท�ำไม่ได้ ถ้าเราไม่ท�ำตวัทีว่ยัรุ่นใส่ก่อนเพราะเดก็ยคุนีเ้ขา

ตามวัยรุ่น เราก็เลยพับโปรเจกต์นี้ก่อนแล้วค่อยๆ บ่มพัฒนาแบบ

ไปเรื่อยๆ จนตอนนี้ผมรู้สึกว่าชอบมันมาก คิดว่าถ้า Rompboy 

School เปลีย่นสเีป็นสคีรมี หรอืใส่ดเีทลท่ีเป็นสท่ีีเราชอบท่ีไม่ใช่ขาว 

น�้ำตาล ด�ำ มันสวยมาก เป็นทรงที่ Perfect ที่สุดส�ำหรับผมตอนนี้ 

เลยตั้งใจขายราคาต�่ำสุดเท่าที่เป็นไปได้ 

เมื่อยอดขายไม่เป็นไปอย่างที่คิด คุณปรับแผนการตลาด    

ของ Rompboy School อย่างไร

อย่าง Rompboy School พูดจริงๆ ว่าผมลงหมดหน้าตัก       

อกีรอบเลย มเีท่าไหร่ใส่ไม่ยัง้ แต่ไม่กลวัเลย อย่างขายไม่ดตีอนแรก

ก็ไม่กลวั เพราะมคีวามรูส้กึว่าวนัหน่ึงต้องเจอก ู เด็กต้องอนิสักวนั

แหละ เราก็ค่อยๆ เดนิของเราไป คอืผมไม่รูว่้าสิง่ทีผ่มท�ำเดก็จะเกต็

หรือเปล่า ตอนน้ีเด็กอาจจะมองว่าแพงจัง ผมคิดว่าอนาคตผม       

คือมัธยมต้น แต่ปัจจุบันผมมองว่ามัธยมปลายเป็นวัยที่ซื้อเสื้อผ้า 

เองแล้ว แล้วเขาไปสยามไปซือ้รองเท้าคู่ละ 5,000 กว่าบาท ซือ้ยนีส์

ตวัเป็นหมืน่บาท เสือ้ยืด 3,000 บาท แว่นตา 5,000-6,000 บาท เพราะ

ฉะนั้น Rompboy School ก็ไม่แพงส�ำหรับเด็กที่กล้า ราคานี้     

จิ๊บจ๊อยมาก แต่ถ้าพ่อแม่ซื้อให้ก็ไม่เป็นไร เขาไปซื้อแบรนด์ที่มี      

มาก่อนได้ แต่ถ้าเด็กซื้อเองเขาต้องเลือกของเรา เราเลยคิดว่ามัน
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ครีเอทิฟส�ำคัญมาก

ทุกครั้งที่ท�ำถ้าท�ำอะไร

ที่ไม่มีครีเอทิฟ

มันจะไม่สนุกเลย

มันจะไม่มีอะไร

ที่ท�ำให้คนอยากจะเข้ามา

ซื้อของของคุณ
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ถ้าโปรดักต์ตัวไหน

ที่เราคิดว่ามันดีแล้ว

มันไม่ดีจริงๆ

เราก็อยากจุดไฟเผาทิ้ง

แล้วบอกว่า

ไอ้นี่เราจะไม่ท�ำอีกแล้วนะ

มันคือบทเรียนจะได้จ�ำไว้

เป็นไปได้อยู่ แต่คิดว่ามันจะค่อยๆ มา มันไม่ได้ขายแย่ แต่ไม่ตูม

แบบตัวหลักแค่นั้นเอง

การท�ำงานของผมใช้คอนเซปต์คอืท�ำก่อนคดิ ถ้าคดิก่อนแล้วจะ

ไม่ได้ท�ำ ถ้าคิดเยอะก็จบเลย แต่ถ้าท�ำแล้วเจอปัญหาก็ค่อยแก้       

มันสนุกตรงที่เราได้แก้ปัญหาได้ซิกแซกไปเรื่อยๆ ตอนนี้ยังมีอะไร

มันๆ อยู่อีกเยอะส�ำหรับ Rompboy School ตอนแรกเปิดมาไม่ปัง

ไม่เป็นไรจะขายออกได้ช้าก็ช่างมัน แต่มแีผนอยูอ่กีเยอะในการท่ีจะท�ำ 

เอาดิ๊!!! ยังไม่ซื้อใช่มั้ย เดี๋ยวเจอกัน สักวันมันต้องเท่

ฟังดูเหมือนตอนนี้คุณเป็นนักธุรกิจแล้วละ 

ตอนนี้มันกลายเป็นอาชีพหลักของผมไปแล้ว ถ้าผมไม่ท�ำก็ไม่มี

กินแล้ว แต่ผมมองว่า Rompboy School คือรากฐานในอนาคต

ของผม ถ้าผมได้สักเสี้ยวเปอร์เซ็นต์ของแบรนด์ใหญ่ได้ก็โอเคแล้ว

เพราะตลาดมันใหญ่มาก ยังไงนักเรียนก็ต้องใส่ชุดนักเรียน ยกเว้น

วนัหนึง่กระทรวงศกึษาธิการจะออกมาบอกว่าไม่ต้องใส่ชดุนกัเรียน

แล้ว ก็ไม่เป็นไร กลับมาที่ตัวแฟชั่นใหม่ แต่ตอนนี้ผมส่งรองเท้า

หลักๆ ให้ญี่ปุ่นด้วยนะ ที่อังกฤษก็มีติดต่อมาคุยเรื่อง Rompboy 

School อยู่ ยุโรปก็มีอีกหลายประเทศอยู่แล้ว ถ้าตรงนี้ไปโดน       

ใครเข้าในต่างประเทศมันก็น่าจะสนุก เพราะจริงๆ แล้วยูนิฟอร์ม

ไทยมี Story ของมันอยู่แล้ว  

	

เป็นการท�ำธุรกิจสไตล์ตามใจตัวเอง 

อาจเป็นวิธกีารท�ำธรุกจิแบบทีแ่บรนด์อ่ืนไม่ท�ำ แบรนด์อืน่ท�ำตาม

ต�ำรา แต่ผมไม่รู้เรื่องเลย ว่ิงเข้าชนอยู่นั้น สัญชาตญาณตัวเอง      

บอกว่ามนัน่าจะด ี สญัชาตญาณตวัเองน�ำไปเรือ่ยๆ มนัสนกุ มนัเป็น   

การตลาดที่มั่วๆ แต่ก็มีกิมมิกเรื่อยๆ ซึ่งทุกครั้งที่ท�ำจะต้องมี           

ครีเอทฟิ รูส้กึว่ามันต้องคิดมาแล้วว่าทกุลอ็ตทีข่ายจะต้องมคีรเีอทฟิ 

มันเป็นพลังบางอย่างที่ผมมั่นใจว่าเอาใส่ตรงนี้ไป น่าจะมีฟีดแบ็ก   

กลับมาซึ่งทุกครั้งมันก็ออกมาโอเคหมด

ส่วนการออกแบบแม้ว่าจะเป็นสไตล์ทีผ่มชอบ แต่บางท ีRompboy 

ก็จะมีแบบลูกค้าก�ำหนดทิศทางด้วยว่าแบบนี้โอเค แบบน้ีไม่โอเค 

ผมชอบอยูแ่ล้วกบัการหลดุไปจาก Safe Zone อย่างก�ำลงัออกโปรดกัต์

ใหม่เป็นหมวกซ่ึงคิดว่าคนไทยกอ็าจจะยงัไม่เกต็ แต่ผมชอบ สมมติ

ท�ำเสื้อผ้าล็อตหนึ่งขึ้นมา จะมีแบบหนึ่งที่ปลอดภัยเลยว่ายังไงก็     

ขายได้ แต่บางแบบก็จะเป็นการลองของ คือเราเห็นว่าต่างประเทศ

มาแล้ว เราต้องแหย่ๆ ให้คนไทยได้ใส่กนับ้าง แต่ถ้าไม่เวร์ิกกไ็ม่เป็นไร

แล้วแต่ละแบบของผมใช้เวลาพฒันาหลายเดอืนมาก แก้ไขแบบนาน 

จะพัฒนานานเท่าไหร่ไม่เป็นไร บางตัวท�ำคร่ึงปี บางตัวท�ำเป็นปี     

ก็ขอให้ตัวเองกรี๊ด เพราะอันนั้นคือรู้เลยว่าลูกค้าต้องกรี๊ดแน่ๆ  

คุณได้เรียนรู้อะไรบ้างจากการท�ำธุรกิจ

บางทเีราเล่นดนตรไีด้เสยีงกรีด๊จากคนดเูรากพ็อใจแล้ว เงนิเป็น

ยงัไงไม่รู้ แต่ธรุกิจมันคอืของจริง ถ้าขายไม่ด ีเงนิหายไปเลย ล็อตไหน

ที่ขายดีมากๆ มันก็สนุกดี ตอนแรกมองว่า ธุรกิจเป็นเรื่องไกลตัว

มาก หาเงินอย่างนั้นไม่ได้หรอก ผมเป็นนักดนตรี แต่พอโดดเข้ามา

เล่นปุ๊บ มันคือเรื่องเดียวกัน มันคือการครีเอทิฟ มันคือท�ำยังไงก็ได้

ให้สร้างความน่าสนใจที่สุดในผลิตภัณฑ์เรา มันอาจจะเป็นรองเท้า

เหมือนกัน แต่พอมีการใส่ครีเอทิฟลงไปมันท�ำให้โปรดักต์ตัวนั้น      

มีเรื่องราว มีความน่าสนใจ แล้วมันก็มีมูลค่า 

	

การท�ำธุรกิจเป็นเรื่องยากมั้ยส�ำหรับคุณ

ไม่รูส้กึยากเลย ผมว่าถ้าท�ำอะไรทีต่วัเองชอบไม่ใช่เป็นเรือ่งยาก 

แต่เป็นเร่ืองว่าท�ำยงัไงให้ไปได้ ผมไม่คดิเลยว่าจะเจ๊ง แต่คดิว่าอะไรวะ

ท�ำไมเดก็ไม่อนิ คดิใหม่ลองจิม้ไปดแูต่พงั กไ็ม่เป็นไรคดิใหม่ไปเรือ่ยๆ 

จริงๆ Rompboy มีตัวแป้กๆ เยอะเหมือนกัน ที่บอกว่าท�ำมาแล้ว

เหลือบานเลย ขายไม่ได้เลยก็ม ีธุรกิจออนไลน์มนัแย่ตรงทีว่่า ถ้าเรา

ลงไปแล้วขายไม่ได้ มันจะไม่มหีน้าร้านทีลู่กค้าเดินมาแล้วตดัสนิใจ

ซือ้ได้อกี เราลงบ่อยๆ ลูกค้าก็จะว่าลงบ่อยจังไม่ดเีลย เราลงไม่ก่ีครัง้ 

แล้วลูกค้าจะลืมมันไปเลย ยกเว้นจะกลับมาเซลส์ ซ่ึงผมจะไม่ค่อยชอบ

เซลส์ เพราะมันเหมือนการไม่ให้เกียรติของของเรา เราใช้ใจท�ำ      

แก้แบบไม่รูก้ีค่รัง้ ถ้าจะเอาไปเซลส์ ผมยอมทิง้หรอืบรจิาคไปเลยดกีว่า

ถ้าโปรดกัต์ตวัไหนทีเ่ราคดิว่ามนัดแีล้วมนัไม่ดจีรงิๆ เรากอ็ยาก

จุดไฟเผาทิ้งแล้วบอกว่า ไอ้นี่เราจะไม่ท�ำอีกแล้วนะ มันคือบทเรียน

จะได้จ�ำไว้ แต่อันไหน อย่าง Rompboy School คิดว่าถ้ามันขาย

ไม่ได้ เราไม่เชือ่ เราคิดว่าโปรดักต์มนัดมีากแล้ว ต้องดีสักวัน อย่างนี้

จะไม่ยอม พยายามท�ำต่อไป ผมคิดว่ามันแค่เป็นการตลาดของเรา

ทีผ่ดิพลาดอะไรสกัอย่างหนึง่หรอืจงัหวะเราอาจจะผดิ แต่ว่าวนัหน่ึง

เด็กต้องซื้อ เพราะของมันเจ๋งจริง 

คุณคดิว่าการเป็นนกัดนตรมีส่ีวนช่วย Rompboy มากแค่ไหน 

ที่ผมมาทุกวันนี้เป็นเพราะผมเป็นนักดนตรีไหม จริงๆ ก็มีส่วน 

ผมไม่ได้เริม่จากศนูย์ เริม่จากมีเครดิตการเป็นมอืเบสวงสเลอ หรือว่า

ท�ำพิธีกร แต่ผมว่าหลายๆ คนที่เป็นดารา นักร้อง นักแสดงมาท�ำ

ธุรกิจ โชคดีตอนเริ่มต้นอย่างเดียว แต่จะดีหรือไม่ดีสุดท้ายแล้ว   

กลับมาที่โปรดักต์คือหัวใจ ถ้าโปรดักต์ไม่ดีจริงคนซื้อไปแล้วห่วย 

คราวหน้าเขากไ็ม่กลบัมาซ้ือ ได้แค่เงนิก้อนแรกแล้วกจ็บ ส�ำหรบัผม 

4 ปีนี้น่าจะเลยค�ำว่าสิทธิพิเศษมาแล้ว ช่วงแรกๆ ที่ซื้อผมไม่รู้ว่า    

ทีแ่ฟนคลบัผมซือ้ เพราะความเหน็ใจหรอืเปล่า แต่ในระยะหลงัเชก็  

ง่ายๆ คือตอนแรกๆ เวลาลงรูปตัวเองจะได้ไลค์เยอะกว่าโปรดักต์ 

แต่ตอนหลังรูปตัวเองนี่จะได้ไลค์น้อยกว่าโปรดักต์อีก  

คุณคิดว่าอะไรคือ Key Success ของ Rompboy

อย่างแรกเราต้องกรีด๊กบัโปรดกัต์เราก่อน ถ้าท�ำออกมาแล้วขาด

ความเชือ่โปรดกัต์มนักพ็งัตัง้แต่เริม่ต้น มนัจะไม่มีใจในการขายเลย 

ข้อท่ีสองต้องห้ามหยดุเลยเราต้องว่ิงตลอดเวลา เพราะมนัมคีนเห็นเรา

อยู่แล้ว เฮ้ย! ท�ำได้เหรอเอาบ้างสิ โดยที่เวลาคู่แข่งมาท�ำเขาต้องท�ำ

ดีกว่าเราไม่ง้ันเขาไม่ท�ำหรอก ฉะนัน้เราก็ต้องวิง่ตลอดเวลา และ

สุดท้ายข้อที่สามคือ ครีเอทิฟส�ำคัญมาก ทุกครั้งที่ท�ำถ้าท�ำอะไรที่

ไม่มีครีเอทิฟมันจะไม่สนุกเลย มันจะไม่มีอะไรที่ท�ำให้คนอยากจะ

เข้ามาซื้อของของคุณ 
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อิงฟ้า ด�ำรงชัยธรรม เป็นที่รู้จักในฐานะทายาทอากู๋แห่งค่ายเพลงแกรมมี่

ซึ่งตอนนี้เธอไม่เพียงเข้าไปมีส่วนร่วมในธุรกิจของครอบครัวเท่านั้น หากแต่ยังสวมบทนักธุรกิจสาวไฟแรงด้วยการเป็นหนึ่งในผู้ร่วมก่อตั้ง Base

ฟิตเนสน้องใหม่ใจกลางเมืองที่โดดเด่นเรื่องการออกก�ำลังกายแบบ HIIT ที่ช่วยให้ร่างกายเผาผลาญไขมันได้ในระดับสูงในเวลาอันรวดเร็ว

แม้ธุรกิจนี้จะเป็นธุรกิจแรกของเธอ แต่เธอก็เชื่อมั่นว่าตนเองจะท�ำธุรกิจออกมาได้ดีเพราะมี 5 สิ่งต่อไปนี้เป็นแรงผลักดัน

Inspired me

Text : Kritsana S.

5 ทีม่าความส�ำเร็จ

องิฟ้า ด�ำรงชัยธรรม

“Base ถือเป็นธุรกิจแรกของเราเลยก็ว่าได้ ซึ่ง Base 

เป็น Base ได้ทกุวนัน้ีเพราะมหีุน้ส่วนทีด่ทีีค่อยสอนคอย

ให้ค�ำแนะน�ำเกี่ยวกับการท�ำธุรกิจ พี่ๆ หุ้นส่วนทุกคน

ต่างมีประสบการณ์การท�ำธรุกิจ และแต่ละคนก็มแีนวทาง

การท�ำธรุกจิทีช่ดัเจน มคีวามมุง่มัน่จรงิจงัในการท�ำงาน 

และพร้อมที่จะลองท�ำสิ่งใหม่ โดยส่ิงหนึ่งที่เราเรียนรู้    

ได้จากพี่ๆ คือ การจัดการคน เรากับพนักงานต้อง       

อยูร่่วมกนัแบบครอบครวั เปิดโอกาสให้พนกังานได้แสดง

ความคิดสร้างสรรค์ออกมาอย่างเต็มที่ ซึ่งสิ่งนี้จะท�ำให้

พนักงานรู้สึกว่าตนเองมีคุณค่าต่อองค์กร”

“Social Enterprise หรอืการท�ำธรุกจิเพือ่สงัคมเป็นธรุกจิ

ที่อยากท�ำ ธุรกิจรูปแบบนี้ท�ำให้เรามีแรงบันดาลใจในการ

ท�ำงานและการคิดงาน เวลาเราคิดงานอะไรจะพยายาม   

ให้มีการท�ำดีเข้ามาเกี่ยวข้องอย่างล่าสุดเราท�ำ This Ability 

Concert เป็นโปรเจกต์ระหว่าง D Dance กับมูลนิธิสติ     

โปรเจกต์นี้เป็นคอนเสิร์ตที่เด็กด้อยโอกาสจะได้ร่วมเต้น       

กับเด็กที่เรียนเต้นที่ D Dance ซึ่งนอกจากท�ำให้เด็กทั้ง

สองกลุม่ได้มีโอกาสเข้าไปอยู่ในโลกทีพ่วกเขาไม่คุน้เคยแล้ว 

ยงัท�ำให้เด็กด้อยโอกาสได้รูค้ณุค่าในตวัเอง และตระหนักว่า

พวกเขาเป็นพลังที่ส�ำคัญของชาติ”

“เราเชื่อว่าการได้อยู่ท่ามกลางผู้หญิงท่ีท�ำงานเก่ง       

ท�ำงานด้วยความมุ่งมั่นตั้งใจจะท�ำให้เรามีแรงบันดาลใจ      

ทีดี่ในการท�ำงาน โดยส่วนตวัมองว่า ครอูู-๋เปรมจติต์ อ�ำนรรฆมณี 

(ผู้ก่อตั้งโรงเรียนสอนเต้น D Dance School) เป็นตัวอย่าง

ที่ดีในการท�ำงาน ครูอู๋ท�ำให้เราเห็นว่าผู้หญิงท่ีท�ำงานเก่ง

และมีความสุขในการท�ำงานนั้นเป็นอย่างไร หากเราไม่อยู่

ท่ามกลางผูค้นเหล่านี ้เราจะไม่มแีรงบนัดาลใจในการท�ำงาน 

จะรู้สึกว่า ชีวิตการท�ำงานนั้นน่าเบื่อ ไม่มีความสุขที่จะท�ำ 

ส่งผลให้ไม่อยากท�ำงานหรอืท�ำงานออกมาได้ไม่ดเีท่าทีค่วร”

“เราเดินทางไปต่างประเทศค่อนข้างบ่อย ทุกปีจะมี      

แพลนว่าต้องไปเที่ยวต่างประเทศอย่างน้อย 4 ครั้ง โดย     

จะแบ่งเป็นไปเท่ียวประเทศทีเ่คยไปแล้ว 2 คร้ัง และประเทศ

ที่ไม่เคยไป 2 ครั้ง ปกติจะเป็นคนที่ไม่เที่ยวเหมือนคนอื่น 

นั่นคือไม่ชอบไปสถานที่ท่องเที่ยวของประเทศนั้นๆ แต่จะ

ชอบตืน่แต่เช้าเพือ่มาออกก�ำลงักายและดวูถิชีวีติของผู้คนว่า

เขาใช้ชีวิตกันอย่างไร เช่น ถ้าไปปารีสจะไม่ไปช้อปปิ้ง        

แต่จะไปปั่นจักรยานในคลาส หรือถ้าไปโรมจะออกไปวิ่ง    

ในช่วงเวลาตี 5-6 โมงเช้า วิ่งไปรอบเมืองเพื่อดูว่าพนักงาน

ออฟฟิศที่นั่นท�ำอะไรก่อนไปท�ำงาน”

“เวลาดูคอนเสิร์ตเหมือนเราได้ไปอยู่อีกโลกหนึ่ง 

คอนเสิร์ตเปรียบเหมือนศูนย์รวมของงานศิลปะ และ

เทคโนโลย ีเมือ่ไหร่ทีส่องสิง่นีผ้สมผสานกนัได้อย่างลงตวั

จะท�ำให้เกิดคอนเสร์ิตทีด่ ีคอนเสร์ิตสมยันีจ้ะใช้เทคโนโลยี

เยอะ แต่ก็มีบางคอนเสิร์ตที่ใช้เทคโนโลยีน้อยมากอย่าง

คอนเสิร์ตของ Bruno Mars ท่ีสะกดคนได้เพราะระบบ

เสียงด ีนกัดนตรีเก่ง โชว์กระชบั ส่วนงานนทิรรศการศิลปะ

ก็ท�ำให้เราได้เปิดโลกใบใหม่ ได้เข้าไปอยู่ในโลกอีกใบ 

ตัวอย่างเช่น งานนทิรรศการผ้าถกัของ Do Ho Suh ศิลปิน

ชาวเกาหลใีต้ เขาน�ำผ้าท่ีถักเองตอนอยู่ประเทศต่างๆ มา

เยบ็ต่อกนัเป็นห้องต่างๆ ซึง่เมือ่เราเดนิผ่านกเ็หมอืนเข้าไป

อยู่ในโลกของเขา ท�ำให้รู้ว่าชีวิตเขาในแต่ละประเทศนั้น

เหมือนหรือต่างกันอย่างไร”

ครูอู๋-เปรมจิตต์ อ�ำนรรฆมณี

การท�ำธุรกิจบนการท�ำความดี

ท่องเที่ยวต่างประเทศ

คอนเสิร์ตและงานนิทรรศการศิลปะ

หุ้นส่วน
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งานวิจัยทางวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี นอกจากจะช่วยสร้าง

มูลค่าเพิ่มให้กับวัตถุดิบต้นน�้ำแล้ว ยังสามารถช่วยต่อยอดในเชิง

พาณิชย์สร้างการเติบโตให้กับผู้ประกอบการเอสเอ็มอีอีกด้วย          

ดังเช่น ผลิตภัณฑ์ Tamarind Hydrating Essence นวัตกรรม     

เครือ่งส�ำอางน�ำ้หมกัมะขามรายแรกของโลก ทีถ่กูพฒันาขึน้มาจาก

งานวิจัยทางเทคโนโลยีและวิทยาศาสตร์ ที่ก�ำลังสร้างโอกาสทาง

ธุรกิจให้กับ มะแอ-ทรรศมณฑ์ ช้างแก้ว

Tamarind Hydrating Essence เอสเซนซ์หรือน�้ำตบมะขาม 

แบรนด์ Maae Herbal  ก�ำลังเป็นสินค้าที่แปลกใหม่ในท้องตลาด 

เพราะผลิตขึ้นจากมะขามบ้านเราที่มีอยู ่มากมายโดยทั่วไป               

แต่การันตีคุณภาพด้วยการกวาดรางวัลมาแล้วอย่างมากมาย          

ทั้งในและต่างประเทศ

ทรรศมณฑ์ ช้างแก้ว ซีอีโอ บริษัท มะแอ เฮอร์เบิล (ไทยแลนด์)

จ�ำกัด ซึ่งเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์ Tamarind Hydrating Essence 

เล่าถงึแนวคดิการน�ำมะขามมาสร้างมลูค่าเพิม่จนกลายเป็นนวตักรรม

ท่ีสร้างชื่อว่าเกิดจากการท่ีเธอเล็งเห็นความส�ำคัญของวัตถุดิบ     

ทางการเกษตร จึงมีแนวคิดที่จะน�ำวัตถุดิบทางการเกษตรมา        

ต่อยอดในเชิงพาณชิย์ และเม่ือมีโอกาสได้พบกับ ผูช่้วยศาสตราจารย์    

ดร.ดวงพร อมรเลศิพศิาล  รองคณบดบีณัฑติวทิยาลยัฝ่ายยทุธศาสตร์

และวจัิย มหาวทิยาลยัแม่โจ้ จงึร่วมกนัพฒันาผลติภณัฑ์ Tamarind 

Hydrating Essence ขึ้นมา 

“โดยส่วนตัวมีความสนใจทีจ่ะน�ำวตัถดิุบทางการเกษตรมาแปรรูป

ต่อยอดในเชิงพาณิชย์อยู่แล้ว ที่บ้านมีต้นมะขามที่ให้ผลผลิตเยอะ 

ก็พยายามคิดว่าจะเอามาท�ำอะไรได้บ้าง ก่อนหน้านี้ได้เคยท�ำสบู่

จากมะขามซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ท่ัวไป จนเมื่อศูนย์ส่งเสริม      

อุตสาหกรรม ภาคที่ 1 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ให้โอกาสเข้าร่วม

โครงการ พัฒนาผลิตภัณฑ์ในกิจกรรมเชื่อมโยงงานวิจัยสู่การผลิต

เชิงพาณิชย์อุตสาหกรรมเกษตรแปรรูป ภายใต้โครงการพัฒนา     

และสร้างมลูค่าเพ่ิมเกษตรแปรรปู และได้เจอกบั ดร.ดวงพร จงึช่วย

กันคิดว่าจะท�ำอะไรซึ่งเราเห็นตรงกันว่าอยากท�ำอะไรท่ีใช้วัตถุดิบ

จากธรรมชาตแิละเป็นวตัถดุบิทีบ้่านเรามีอยู่แล้ว สุดท้ายกเ็อามะขาม

นี่แหละมาท�ำเคร่ืองส�ำอาง โดยใช้เวลาวิจัยทดลองประมาณ 1 ปี 

จนได้เป็น Essence น�้ำมะขามหมักขึ้นมา”

Essence จากน�้ำมะขามหมักนี้ถือเป็นการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์

ใหม่ขึน้เป็นครัง้แรก อกีทัง้เมือ่ได้น�ำมาใช้แล้วยงัได้ผลลพัธ์เป็นทีน่่า

พึงพอใจ จึงส่งผลให้คว้ารางวัลต่างๆ มากมายในเวทีการประกวด 

เช่น ชนะเลศิอนัดบั 1 ด้านสิง่ประดษิฐ์ นวัตกรรม และผลงานสร้างสรรค์ 

(ประเทศไทย) และได้รับคัดเลือกเป็นตวัแทนของประเทศไทยประกวด

นวัตกรรมที่ประเทศฮ่องกง โดยได้รับรางวัลนวัตกรรม ถ้วยรางวัล

พิเศษ จาก Chinese Invention and Innovation Society  และ

เหรยีญทอง จากงาน  IIDC นอกจากน้ี ยงัได้รบัรางวัล Gold Medal 

จากงาน Korea International Women’s Invention Exposition 

2017 (KIWIE2017) และรางวัล “The German Special Prize” 

จาก KIT-HAG-Invention Association Germany ประเทศเยอรมน ี 

ส�ำหรบัผลติภณัฑ์ Tamarind Hydrating Essence นีท้รรศมณฑ์ 

บอกว่ามีคุณสมบัติคือเนื้อบางเบาแต่ให้ความชุ่มชื้นกับผิว แลดู

กระจ่างใสอย่างเป็นธรรมชาต ิแต่กระนัน้กย็อมรบัว่าด้วยความแปลก

ใหม่ที่ยังไม่เคยมีใครท�ำมาก่อนนั้นของ Essence น�้ำมะขามหมักนี้ 

ท�ำให้การท�ำตลาดค่อนข้างยาก เพราะหลายคนยังไม่คุ้นเคย          

และไม่มั่นใจว่าคุณสมบัติจะดีจริงหรือไม่ ดังนั้น การได้รับรางวัล

ต่างๆ จึงช่วยการันตีและเป็นใบเบิกทางท�ำให้การท�ำตลาดง่ายขึ้น

“พอเราพฒันาผลติภณัฑ์ตวัน้ีเสรจ็กส่็งเข้าประกวดเลย ซึง่พอได้

รางวลัมาปรากฏว่าช่วยให้ยอดขายเพิม่ขึน้ทนัท ีเป็นการประชาสมัพนัธ์

และสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า ยิ่งตอนหลังไปได้รางวัล                  

ที่ต่างประเทศก็ท�ำให้เกิดความเชื่อถือให้ผลิตภัณฑ์มากขึ้น เพราะ

ต้องยอมรับว่าการเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ท�ำจากมะขามซึ่งคนไม่รู้จัก 

ย่ิงเป็นแบรนด์ไทย Maae Herbal  ท�ำให้การท�ำการตลาดค่อนข้าง

ยาก แต่เราพยายามเผยแพร่ข้อมลูผลวจิยัควบคูไ่ปด้วยเพือ่เป็นการ

สร้างความน่าเช่ือถือ ส�ำหรับการขายในประเทศเน่ืองจากเป็นช่วง

เริม่ต้นจงึใช้ช่องทางออนไลน์เป็นหลกั ส่วนตลาดต่างประเทศมกีาร

ส่งออกไปประเทศจีนแล้ว และก�ำลงัจะเริม่ท�ำตลาดท่ีประเทศญีปุ่่น”  

ด้วยนวตักรรมความแปลกใหม่และยอดขายท่ีเพิม่มากข้ึนเรือ่ยๆ 

ประกอบกับความตั้งใจที่จะสร้างแบรนด์ Maae Herbal แบรนด์ 

ไทยนี้ให้เป็นที่ยอมรับของต่างชาติ ทรรศมณฑ์ จึงมีแนวคิดที่จะ

สร้างโรงงานผลิตเป็นของตนเองขึ้นมา ซึ่งแน่นอนว่าต้องใช้เงินทุน

ค่อนข้างสูง แต่เธอก็โชคดีที่ได้รับการ

สนับสนุนสินเชื่อจากธนาคารออมสิน

“เรามีลูกค้าอยากมาดูโรงงาน ไม่มี

โรงงานให้เยีย่มชมเลย จงึคดิว่าน่าจะสร้าง

โรงงานของตนเองที่ได้มาตรฐานสากลขึ้น

มาเองดีกว่า เพราะสุดท้ายแล้วเราก็อยาก

จะสร้างแบรนด์ไทยแบรนด์นี ้ให้เป็นทีรู้่จกั

ในระดับโลก อยากให้เวลาที่คนต่างชาติ

มาช้อปปิ้งเมืองไทยแล้วต้องมาซื้อแบรนด์

ของเรากลับไป ฉะนั้นเลยคิดว่าควรสร้าง

มาตรฐานของเราเอง และในอนาคตมคีวาม

ตัง้ใจจะพฒันาผลติภณัฑ์อ่ืนๆ อีก แต่กย็งั

คงคอนเซปต์ว่าต้องมาจากธรรมชาติ จึง

คิดว่าการมีโรงงานของตนเองจะดีกว่า 

เป็นการวางรากฐานให้แข็งแกร่ง ซึ่งก็ได้

ธนาคารออมสินที่เข้าใจและสนับสนุน      

เงนิทุนเพ่ือน�ำมาใช้ในการสร้างโรงงานผลติ

ที่ได้มาตรฐานสากล” ทรรศมณฑ์กล่าว    

ในตอนท้าย

Tamarind
Hydrating
Essence
หยิบมะขามมาสร้างมูลค่าเพิ่ม
กลายเป็นนวัตกรรมที่สร้างชื่อ

ผลงาน Tamarind Hydrating Essence                

เคร่ืองส�ำอางเอสเซนซ์มะขามได้รับรางวัล ชนะเลิศ               

เหรียญทอง และ Special award โดย นางสาวทรรศมณฑ์ 

ช้างแก้ว บริษัท มะแอ เฮอร์เบิล (ไทยแลนด์) จ�ำกัด และ        

ผศ.ดร.ดวงพร อมรเลิศพิศาล และสมาคมส่งเสริม        

นวัตกรรมและการประดิษฐ์ไทย (ATIP)

ได้รับรางวัลชนะเลิศจากประเทศฮ่องกง 2 รางวัล ในงาน ATIP member 

in 2016 IIDC Hongkong International Invention and 

Design Compettion (IIDC2016) organized by CIIS chinese 

Invention and Innovation Society 
• Gold Best Invention Innovation and Creation 
• Special Trophy of Award Certificate

ได้รางวัลชนะเลิศจากประเทศเกาหลี เยอรมนี มาซิโดเนีย (ยุโรป           

ตะวันออกเฉียงใต้) ในงาน  2017 Korea International  Women’s 

Invention Exposition KIWIE2017

• Gold Award Hosted by the Korean Intellectual Property 
Office (KIPO) and Organized by Korea Women Inventors 
Association(KWIA) for her creative Invention of Tamarind 
Hydrating Essence 
• THE GERMAN (HAG-AWARD) SPECIAL PRIZE is Awarded 
to Maae Herbal from Thailand for creative and excellent 
invention “Tamarind Hydrating Essence” 
• State Office of Industrial Property of the Repubilc of 
Macedonia Issues this Certificate KIWIE2017 for Invention 
“Tamarind Hydrating Essence”
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“แรกๆ คิดจะท�ำแบรนด์กระเป๋าแต่ด้วยต้นทุนสูงและเป็นไอเท็มที่นานๆ คนจะซื้อทีจึง

ตัดสินใจมองธุรกิจรองเท้าแทน ซึ่งรองเท้าเป็นของที่คนซื้อบ่อยและใช้ทุนในการท�ำ     

น้อยกว่า อีกทั้งในตลาดมีรองเท้าให้เลือกซื้อแค่ 2 ประเภท คือ รองเท้าที่ซื้อได้ง่าย

แต่แบบจะซ�้ำๆ กัน กับรองเท้าราคาสูง เราจึงตกลงกันว่าจะท�ำแบรนด์รองเท้า         

ในสไตล์ที่ชอบและราคาเอื้อมถึงได้ ซึ่งจุดเด่นของรองเท้า FOND อยู่ที่แบบ             

ของรองเท้าที่เน้นเรียบหรู ใส่ได้ง่ายกับทุกชุด และไม่ใช่รองเท้าแฟชั่นจึงหยิบมาใส่

ได้ทุกโอกาส” ดรีมกล่าว

รองเท้า FOND มีให้เลือก 3 คอลเลกชัน คือ รองเท้าส้นแบนคอลเลกชัน Velvet 

Belt รองเท้าส้นสูงคอลเลกชัน Velvet Sparkle และรองเท้าส้นสูงคอลเลกชัน Jewel on 

Top โดย 2 คอลเลกชันแรกผลิตจากผ้าก�ำมะหยี่จึงกระชับรับกับรูปเท้า มี 3 สีให้เลือก ได้แก่ 

สีด�ำ สีเทา และสีชมพู ส่วนคอลเลกชันสุดทา้ยมีสีด�ำ สีเงิน และสีเบส ตัวรองเท้าด้านนอก     

เป็นหนัง PU ด้านในบุด้วยไมโครไฟเบอร์เพื่อช่วยสร้างความยืดหยุ่น ยิ่งใส่ยิ่งนุ่ม 

“เราสองคนตัง้ใจจะไม่ท�ำรองเท้าหนงัแท้ แต่จะใช้วสัดอุืน่ทีม่คีณุสมบตัเิทยีบเท่ากบัหนงัแท้

แทน ส่วนสีสันตั้งใจใช้สีคลาสสิก เช่น สีด�ำ เพราะแมตช์ง่ายกับทุกชุดและเป็นสีที่เซฟท่ีสุด

เนือ่งจากสาวไทยส่วนใหญ่ยงัรู้สกึเขิน รู้สกึประหม่าเม่ือแต่งตวัต่างจากเพือ่นมากๆ ในส่วนของ

รองเท้าสเีทาเราเลอืกเฉดทีไ่ม่ค่อยมใีห้เหน็ในท้องตลาด ท�ำให้ลูกค้ามทีางเลอืกเพิม่ขึน้ รองเท้า

สีเงินก็เลือกเฉดที่ช่วยขับผิวให้สว่างขึ้น ให้ลุคสวยหรู และรองเท้าสีชมพูเป็นรองเท้าที่คิดว่าจะ

ขายได้ยากเพราะใส่ยาก และคนที่ชอบสีนี้อาจมีน้อย แต่เมื่อวางขายแล้วพบว่ารองเท้าสีนี้      

ขายดีไม่แพ้สีอื่น” ฝนกล่าว

เมื่อถามเกี่ยวกับช่องทางการขาย ฝนบอกกับเราว่า ตอนนี้รองเท้า FOND วางขายทั้งใน

ช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ โดยในช่องทางออนไลน์นัน้ อนิสตาแกรมขายได้ดทีีส่ดุ ซึง่ลกูค้า

กว่า 80 เปอร์เซ็นต์เป็นลูกค้าต่างจังหวัด ขณะที่ผู้ติดตามส่วนใหญ่เป็นคนกรุงเทพฯ รองลงมา 

คือ เฟซบุ๊ก และเว็บไซต์ Weibo โดยเหตุผลที่เลือกเปิดร้านในเว็บไซต์นี้คือต้องการเจาะกลุ่ม

ลูกค้าจีน ด้านช่องทางออฟไลน์วางขายที่ร้านมัลติแบรนด์น้องใหม่อย่าง CAMP ซึ่งช่องทางนี้

ท�ำให้เธอรู้ว่าลูกค้าออฟไลน์ตัดสินใจซื้อรองเท้าจากความประทับใจแรกไม่ใช่ซื้อเพราะแบรนด์

ดารา เพราะร้าน CAMP จะบอกเพยีงว่าแบรนด์นีช้ือ่อะไร แต่ไม่บอกว่าใครเป็นเจ้าของแบรนด์

 ทัง้นี ้ดรมีพดูเสรมิในเรือ่งการท�ำคอนเทนต์ในอนิสตาแกรมและเฟซบุก๊ว่า ทัง้สองช่องทางนี้

จะเขียนคอนเทนต์ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ แต่รูปแบบคอนเทนต์จะต่างกัน โดยใน         

อินสตาแกรมจะเขียนคอนเทนต์ที่เป็นทางการเพื่อรักษาภาพลักษณ์ของแบรนด์และเน้นโพสต์

ภาพถ่ายที่สวยงาม ส่วนคอนเทนต์ในเฟซบุ๊กจะมีความเป็นกันเอง อ่านสนุก

“ด้วยความที่เราไม่เคยท�ำธุรกิจรองเท้ามาก่อนจึงกังวลว่าธุรกิจจะไปไม่รอด ดังนั้น ก่อน

ลงมือท�ำจึงต้องศึกษารายละเอียดของธุรกิจนี้ให้เข้าใจเสียก่อน และแม้เราจะศึกษาข้อมูลมาดี

แค่ไหน เม่ือลงมือท�ำแล้วก็ยงัพบปัญหา เช่น การค�ำนวณจ�ำนวนรองเท้าแต่ละไซส์ เราคดิกนัเองว่า

รองเท้าที่จะขายดีที่สุด คือ รองเท้าไซส์ 35-36 จึงสั่งผลิตเยอะมาก แต่หลังจากวางขายพบว่า

ไซส์ที่ขายดีที่สุด คือ ไซส์ 35 กับไซส์ 40 จากปัญหานี้ท�ำให้ต้องกลับมานั่งคิดกันใหม่ว่าจะเอา

ความคิดของตนเองเป็นหลักไม่ได้ ต้องมีการส�ำรวจตลาดว่ารองเท้าแต่ละแบบเหมาะกับคน   

รูปร่างอย่างไร สาวไทยส่วนใหญ่มีขนาดเท้าเท่าใด” ดรีมกล่าว

อย่างไรก็ดี ฝนได้พูดปิดท้ายในเรื่องดารากับการท�ำธุรกิจว่า การเป็นดาราท�ำให้โชคดี        

ในเรือ่งการท�ำการตลาด มแีฟนคลบัช่วยโปรโมตแบรนด์ แต่ชือ่เสยีงทีมี่กไ็ม่ได้การนัตีว่าแบรนด์

จะประสบความส�ำเร็จ ดังนั้น เพื่อให้ลูกค้าสนับสนุนแบรนด์ต่อเนื่อง เธอและเพื่อนสาวจึงใส่ใจ

เรื่องคุณภาพสินค้าอย่างมาก และพยายามพิสูจน์ให้ลูกค้าเห็นว่าไม่ได้ขายความเป็นแบรนด์

ดารา แต่ขายรองเท้าคุณภาพ 

ปฏิเสธไม่ได้ว่าความมีชื่อเสียงช่วยให้ท�ำธุรกิจได้ง่ายขึ้น

นี่จึงไม่แปลกที่ดาราหลายๆ คน

จะท�ำธุรกิจควบคู่ไปกับการท�ำงานในวงการบันเทิง

และ ฝน-ศนันธฉัตร ธนพัฒน์พิศาล

ดาราสาวจากซีรีส์ Hormones วัยว้าวุ่น ก็เช่นกัน

ที่จับมือเพื่อนสาวคนสนิท ดรีม-อภิวันทน์ สุวัณณะสังข์

ท�ำธุรกิจรองเท้าภายใต้ช่ือแบรนด์ FOND

ที่มีความหมายว่า ความรัก ความหลงใหล

FOND
รองเท้าจากความชอบของสองสาว

Text : Kritsana S. / Photo : Vipa Vadi

fond.bkk
fond.bkk
@fondbkk
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Self-Employed

งาน Miniature หรือของจ๋ิวย่อส่วน

ใครๆ ก็ท�ำกันมากมาย ดังนั้น เมื่อ กัญ-กัญชนก ต๊ะมามูล

คิดจะหยิบมาท�ำธุรกิจจึงต้องต่อยอดออกไป

ด้วยการน�ำเจ้าของจ๋ิวเหล่านั้นมาท�ำเป็นเครื่องประดับ

ไม่ว่าจะเป็น แหวน ต่างหู สร้อยข้อมือ ฯลฯ

เพื่อสร้างความแตกต่างและสร้างมูลค่าเพิ่ม

ภายใต้แบรนด์ Gokudera เคร่ืองประดับจ๋ิวแฮนด์เมด

“เกิดจากการทีเ่ราชอบดขูองจ๋ิว แต่ไม่ได้เรยีนศิลปะมาก่อน หรอืไม่ได้ไปเข้าคอร์สเรยีน

ที่ไหน ด้วยความชอบเรื่องพวกนี้อยู่แล้ว ก็เลยลองเอาดินไทยมาปั้นดู แรกๆ ก็ดูแบบ

จากต่างประเทศเป็นรูปอาหารตามเว็บไซต์ และลองปั้นตาม งานที่ออกมาจึงเน้นไป

เป็นพวกแฮมเบอร์เกอร์ แซนด์วิช ไข่ดาว ซึ่งเหมือนบ้างไม่เหมือนบ้าง จากนั้น         

ก็ค่อยๆ ฝึกปั้นเรียนรู้แก้ไขไปเรื่อย ตอนหลังก็เริ่มพัฒนาขึ้นจึงออกแบบเองเป็น

อาหารไทยบ้าง เช่น เย็นตาโฟ ข้าวหน้าไก่ ชุดน�้ำพริก แต่ตอนที่ท�ำเห็นอยู่แล้วว่าถ้า

เป็นของจิ๋วธรรมดาๆ มีคนท�ำเยอะอยู่แล้ว ก็เลยคิดว่าน่าจะลองเอามาท�ำเป็น         

เครื่องประดับ ต่างหู สร้อยข้อมือ ให้ดูแตกต่างจากทั่วไป เลยกลายเป็นเครื่องประดับ   

ที่น่ารักๆ จนคิดว่ามันโอเคแล้วก็ลองเอามาขาย เปิดขายบนเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม แล้วก็    

มีไปตามงานแฮนด์เมดต่างๆ”

เครื่องประดับจิ๋วแฮนด์เมด Gokudera นี้ กัญชนกยอมรับว่าแม้จะได้รับค�ำชื่นชมเยอะว่าเหมือน   

ของจริงมากๆ และมีคนติดตามในอิสตาแกรมเพิ่มขึ้นตลอด แต่ด้วยความที่ตัวเธอไม่ถนัดการท�ำ          

การตลาด จึงไม่ได้ท�ำตลาดสร้างแบรนด์มากนัก การตอบรับในแง่จ�ำนวนขายจึงยังไม่ค่อยดีเท่าไหร่     

แต่เธอก็ไม่ได้ย่อท้อ จนกระทั่งงานเครื่องประดับจิ๋วแฮนด์เมดที่น่ารักเหล่านี้ไปเตะตาเว็บไซต์ Pinkoi    

จึงได้มีโอกาสไปขายในเว็บไซต์ Pinkoi ซึ่งเป็นเว็บไซต์ซ้ือ-ขายงานดีไซน์ออนไลน์จากประเทศไต้หวัน    

ที่ใหญ่ที่สุดในเอเชีย นอกจากนี้ ยังมีร้านที่สิงคโปร์สั่งออร์เดอร์เพื่อเอาไปขายต่ออีก จนตอนนี้               

อาจกล่าวได้ว่าลูกค้า 99 เปอร์เซ็นต์เป็นลูกค้าจากไต้หวัน ฮ่องกง และสิงคโปร์

“คนไต้หวัน ฮ่องกง เขาชอบงานแฮนด์เมดอยู่แล้ว เขามอง Gokudera ว่ามันน่ารักเป็นของ         

แปลกใหม่ ราคาที่เราขายอย่างต่างหูคู่ละ 159-179 บาท ส่วนสร้อยข้อมือราคา 459 บาท โดยลูกค้า

ส่วนใหญ่จะเป็นวัยรุ่น ชอบของที่มีสีสัน พวกอาหารไทยเป็นสิ่งแปลกตาส�ำหรับเขาก็จะชอบมาก ซึ่งเรา

จะพยายามออกแบบให้มคีวามแปลกใหมม่ากขึ้น เช่น ชดุน�ำ้พรกิปลาทูและผกั ที่เล็กมากๆ มีขนาดเทา่

เหรียญ 25 สตางค์เท่านั้น ลูกค้าคนจีนคุยง่าย บางทีเราไม่สบายของส่งให้ไม่ทันก็คุยกันได้ ส่วนลูกค้า

สงิคโปร์จะเป็นเดก็ๆ หน่อย ผลตอบรบัทีด่ตีอนนี้เลยเปิดรบั Made to Order เพราะบางทีลกูค้ากอ็ยาก

ให้เราท�ำอาหารประเทศของเขาให้ โดยลูกค้าจะส่งรูปมาให้ หรือเขาอยากได้ชุดสปาเกตตี แต่ให้ท�ำ        

เป็นเข็มกลัดเราก็รับท�ำให้” 

หลงัจากท�ำเครือ่งประดับจิว๋แฮนด์เมดมานาน 2 ปี กัญชนกให้ข้อสังเกตว่า สินค้าประภทน้ีจะขายดี    

ในช่วงปลายปีถึงต้นปี เนื่องจากเป็นช่วงเทศกาลให้ของขวัญ แต่พอเข้าช่วงกลางปีตลาดจะค่อนข้าง

เงียบ ซึ่งตรงนี้ท�ำให้เธอต้องเตรียมรับมือ ด้วยการท�ำโปรโมชัน ลดราคา และต้องขยันออกแบบสินค้า

ใหม่เพิ่มขึ้นมากกว่าปกติ เพื่อที่ว่าเมื่อน�ำไปโพสต์ขายใน Pinkoi อันเป็นช่องทางหลักในการขายสินค้า 

จะท�ำให้ภาพสินค้าได้ไปอยู่ในกลุ่มสินค้าใหม่ ซึ่งคนที่เข้าเว็บไซต์จะเห็นก่อน 

“ต้องพยายามท�ำยงัไงกไ็ด้ให้คนเหน็สนิค้ามากข้ึน พยายามมสีนิค้าใหม่ตลอดเวลา ยิง่ทกุอาทติย์ได้

ก็จะดีมาก ปั้นอะไรที่แปลกใหม่ บางทีสินค้ามีอยู่แล้วก็มาสลับกัน เช่น เอาต่างหูข้างหนึ่งเป็นแซนด์วิช 

อีกข้างเป็นไข่ดาว แต่โดยส่วนใหญ่จะเน้นอาหารเป็นหลัก และพยายามมิกซ์แอนด์แมตช์ โดยจะเป็น

งานแฮนด์เมดปั้นเองทั้งหมด แต่ก็มีบ้างบางตัวที่ต้องท�ำเยอะๆ เช่น โดนัท จะใช้แม่พิมพ์เข้ามาช่วยเพื่อ

ให้ท�ำงานได้เร็วขึ้น” 

อย่างไรกต็าม ในช่วงหลงักญัชนกเริม่พฒันาเครือ่งประดับจิว๋แฮนด์เมดจากอาหารนานาชนดิมาเป็น

สัตว์ โดยเริ่มปั้นแหวนรูปสัตว์ เพื่อสร้างความหลากหลายของสินค้ามากขึ้น และออกแบบเคสโทรศัพท์

มือถือที่ผสมผสานงานปั้นจิ๋ว โดยใช้ชื่อแบรนด์ว่า Khunlamboo วางขายใน Pinkoi เช่นเดียวกัน ทั้งนี้

เมื่องานเครื่องประดับจิ๋วแฮนด์เมดได้รับการตอบรับที่ดีจึงวางแผนที่จะออกบู๊ธที่ไต้หวัน สิงคโปร์ด้วย 

ส�ำหรบัใครทีม่ไีอเดยีมคีวามคดิสร้างสรรค์ อย่าปล่อยให้ไอเดยีน้ันสญูเปล่า หากลองลงมือสร้างสรรค์

ผลงานแล้ว เชื่อว่าโอกาสทางธุรกิจย่อมมีอย่างแน่นอน 

Gokudera
หยิบของปั้นจิ๋วมาท�ำเครื่องประดับ

Text : Ratchanee / Photo : Vipa Vadi

Gokudera Jewelry
gokudera.jw
imgunta
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Text :  กองบรรณาธิการ / Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา

อย่างที่รู้กันว่า เอสซีจีเป็นองค์กรที่ให้ความส�ำคัญกับเทคโนโลยี
และนวัตกรรมมาตลอด การก่อตั้ง AddVentures จึงเป็นการ        
เปิดรับ Startup ที่ต้องการส่งต่อเทคโนโลยีและนวัตกรรมท�ำให้     
เอสซีจีสามารถเช่ือมโยงนวัตกรรมใหม่ๆ เข้ามาตอบโจทย์ลูกค้า     
ได้เร็วขึ้น ดีขึ้น โดยการมาของ AddVentures ในครั้งนี้มาพร้อม
กับวิสัยทัศน์ You Innovate, We Scale  

จาชชัว แพส กรรมการผู้จดัการ AddVentures บอกว่า ทกุวนันี ้
Startup ได้เข้ามามีบทบาทในทุกธุรกิจ เพราะ Startup คิดได้เก่ง 
อีกทั้งยังสามารถท�ำได้เร็ว AddVentures จึงต้องมีบทบาทในการ 
Collaborative ที่เชื่อมโยงทั้ง Startup และเอสซีจีเข้าด้วยกัน  

“แม้ว่าเอสซจีจีะให้ความส�ำคญักบัการพฒันานวตักรรมมานานแล้ว 
แต่ฝ่ังทีเ่ป็นดจิิทลัก็เริม่เข้ามามอีทิธิพลมากข้ึนเรือ่ยๆ เราเหน็วธีิการ
ใช้ชีวิตการท�ำงานของผู้คนที่เปลี่ยนแปลงไป โลกก็เปลี่ยนไปแล้ว 
ดงัน้ัน จะท�ำยังไงให้ได้นวตักรรมและเทคโนโลยโีดยเรว็ ใครเก่งเรือ่ง
อะไรเราก็ต้อง Collaborate ส่วนความท้าทาย ก็เป็นเรื่อง Speed 
เพราะ Startup เป็นทีมเลก็ๆ ท่ีค่อนข้าง Lean ถ้าจะท�ำอะไรกับเขา
เราเองก็ต้องมีกระบวนการที่รองรับตรงนั้นได้”

ส�ำหรับโรดแมปของ AddVentures นั้น จาชชัวอธิบายว่า กลุ่ม
เป้าหมายที่ AddVentures สนใจลงทุนประกอบด้วย 3 กลุ่มหลัก
คือ Enterprise, Industrial และ B2B  

“เอสซจีมีเีซกเมนต์ของตนเองทีค่่อนข้างเฉพาะ โดยม ี3 กลุม่หลกั
คอื Enterprise, Industrial และ B2B เรามองว่าตรงน้ีในประเทศไทย

มีแค่เรา โดยที่ Industrial ก็เช่น Smart Manufacturing และ 
Robotics ส่วน Enterprise จะเป็นพวก Digital Marketing และ 
Omni-Channel ส�ำหรับ B2B เช่น บริการ Logistics และ Smart 
Packaging ขณะที่ตัวเลขการลงทุนเราสนใจที่ Post Seed หรือ 
Series A ถามว่าเพราะอะไร ก็มาจากวิสัยทัศน์ท่ีเราวางไว้             
คุณ Innovate เรา Scale เราเห็นว่าแม้ Startup จะคิดได้แล้ว        
มีเครื่องมือแล้ว แต่ยังขาดการ Scale Up ทั้งเร่ือง Resource           
ที่คิดว่าเราจะสามารถช่วย Startup ได้ นอกจากนี้ เอสซีจีมีบริษัท
ในเครอือยู่ในอาเซยีน เราสามารถเช่ือมโยงให้ Startup ได้ในอาเซยีน
เพราะฉะน้ันถ้าจะช่วย Scale ได้ Startup น้ันก็ต้องมี Business 
Model ที่ชัดเจนพอสมควร” 

เมือ่ถามต่อว่าแล้วตวัเลขการลงทนุจะอยูท่ีเ่ท่าไหร่ จาชชวัแจงว่า 
ถ้าเป็น Post Seed หรือ Series A ก็ต้องอยู่ที่ 1-5 ล้านดอลลาร์
สหรัฐฯ ต่อครั้ง และถ้าได้ร่วมลงทุนกันแล้วรู้สึกว่ามีอะไรท่ีเสริม     
ซึง่กนัและกนัได้กจ็ะลงทนุต่อ ซึง่หากมองภาพใน 5 ปีนีก้เ็ตรยีมเงนิ
ลงทุนไว้ 2,000-3,000 ล้านบาท 

“เรามองการลงทุนมี 2 ฝั่ง ถ้ามันเป็น Tech จริงๆ คนที่เก่งๆ 
จะมีอยู่เยอะใน Silicon Valley สหรัฐอเมริกา Tel Aviv ในอิสราเอล 
และที่ Shenzhen ในจีน เราก็ได้ไปดูมาหมดแล้ว เราคงไปลงทุน
เพื่อดึงเอาเทคโนโลยีเข้ามา กับอีกฝั่งที่เป็นการลงทุนใน Digital 
Business Model ในไทยและอาเซียน ซึ่งแต่ละประเทศก็ไม่ได้    
เหมือนกัน โดยจะท�ำการลงทุนทั้งผ่านกองทุน Venture Capital 

ข้อดีคือเราลงท่ีเดียวแต่ได้อินไซต์หลายอย่างจาก Startup ท่ีอยู่ 
Portfolio และการลงทุนโดยตรง ซึ่งเรามองภาพเป็นหลายสเตป    
คือดูว่า Fit กับเราได้มั้ย เสร็จแล้วค่อยมาดู Commercial Deal ว่า 
ถ้าท�ำด้วยกันแล้วไม่ว่าจะเป็นลูกค้า หรือซัพพลายเออร์อะไรก็ตาม
มันเวิร์กมั้ย ถ้ามันเวิร์กแล้วรู้สึกว่าเราช่วยอะไรกันได้ก็ค่อยลงทุน 
ลงทุนเสร็จค่อย Scale แต่ถามว่าต้องเป๊ะทั้ง 4 สเตปหรือเปล่า       
ก็แล้วแต่แต่ละคนว่ามาพร้อมมากแค่ไหน”

 อย่างไรก็ตาม ในฐานะ CVC จาชชัวยังได้ให้ข้อแนะน�ำ        
ส�ำหรับ Startup ที่จะเป็นท่ีเตะตา VC ได้ว่า ต้องมี Passion         
เป็นอันดับแรก ซึ่งถ้าโชว์ได้ว่ามี Passion และสิ่งที่ท�ำอยู่เชื่อว่าเป็น 
Pain Point ของประเทศจริง ก็สามารถเอาโปรเจกต์นั้นเข้าประตู 
VC ได้แล้ว  

“เดีย๋วน้ีพวกท่ีเพิง่เรียนจบใหม่ๆ แล้วอยากท�ำโน่นท�ำน่ีมีจ�ำนวน
มากข้ึนเร่ือยๆ ขณะเดียวกันท่ีไม่ใช่เด็กแต่เคยท�ำงานมาหลายปี   
อยู่บริษัทแล้วเห็น Pain Point อะไรสักอย่าง เช่น ปัญหาของลูกค้า
แล้วอยากจะแก้ไขปัญหานี้ก็มีมากขึ้น ซึ่งถ้าใครมี Passion ภายใน
ก็จะย่ิงดี ส�ำหรับการท่ีจะเป็น Startup ที่ประสบความส�ำเร็จนั้น
นอกจากจะมไีอเดยี มเีนต็เวร์ิกทีด่แีล้ว เรือ่งเงนิทนุกส็�ำคญั ซึง่อย่าง
เราเองกส็ามารถช่วย Startup ได้ในด้าน Resource และคอนเนก็ชนั        
ทัง้หลาย รวมถงึความเชีย่วชาญในแต่ละเรือ่งท่ีเราท�ำ ซึง่ Startup เอง
ต้องหาเร่ืองพวกน้ีมาเสริมจากไอเดียที่มีอยู่แล้ว ถึงจะเป็นจุดที่    
ท�ำให้เกิด Scale ขึ้นมาได้” 

หาสตาร์ทอัพที่ใช่ให้ AddVentures
จาชชัว แพส

หลังจากที่สถาบันการเงินออกมาตั้งบริษัท Venture Capital ตามด้วยฝั่งของอสังหาริมทรัพย์ให้เห็นกันเรื่อยๆ

ล่าสุดธุรกิจขนาดใหญ่อย่างเอสซีจีก็ออกมาตัวเปิด AddVentures ในรูปแบบ Corporate Venture Capital เพื่อหวังน�ำนวัตกรรมจาก Startup มาต่อยอดธุรกิจในเครือ
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Text :  กองบรรณาธิการ / Photo : กฤษฎา ศิลปไชย

OneStockHome

เมือ่เหน็การรกุคบืเข้ามาของโมเดร์ินเทรดค้าวสัดุ
ก่อสร้าง บรรดาร้านค้าวัสดุก่อสร้างย่อมต้อง        
หวั่นไหวไม่ใช่น้อย รวมถึงร้านค้าวัสดุก่อสร้าง       
แห่งหนึ่งในจังหวัดนครราชสีมา จึงหาหนทางที่จะ
สร้างความอยู่รอดและสร้างโอกาสทางการแข่งขัน
ด้วยการเปิดเวบ็ไซต์ OneStockHome ซ่ึงน่าจะเป็น
เจ้าแรกเลยก็ว่าได้ที่น�ำสินค้าวัสดุก่อสร้างมาขาย    
บนโลกออนไลน์เมื่อ 7 ปีที่แล้ว

“ที่บ้านขายวัสดุก่อสร้างอยู่แล้ว ตอนนั้น          
พวกโมเดิร์นเทรดก�ำลังบูม คุณพ่อมีวิสัยทัศน์ว่า      
ถ้าเราไม่เปลี่ยนแปลงตัวเองจะสู้กับเขาไม่ได้            
แต่เราไม่มเีงินทนุมาก พ่อเลยบอกว่า มช่ีองทางหนึง่
ที่ยังไม่มีคนเล่นนั่นคือออนไลน์ ให้ผมกับพ่ีสาว      
ลองศึกษาและท�ำดู หลังจากเริ่มท�ำก็เห็นว่าตลาด
วัสดุก่อสร้างออนไลน์สามารถท�ำได้ และเป็น        
คนละตลาดกับหน้าร้าน ช่วงท่ีผ่านมาเราใส่ข้อมูล 
ราคาที่เหมาะสม และสอดคล้องกับความต้องการ
ของตลาดมากที่สุด มีการพัฒนาเทคโนโลยี               
ให้เข้าถึงลูกค้า สร้างพันธมิตรกับโรงงาน และ         
จัดส่งมา ท�ำให้เรามีระบบจัดส่งที่เข้มแข็งคือ            

เมื่อเทียบจากปีที่แล้ว ซึ่ง OneStockHome เติบโต
ในลักษณะนี้มาตลอด โดยปีที่ผ่านมามียอดขาย      
150 ล้านบาท 

ส�ำหรับการระดมทุนนั้น อนวัชบอกว่า หลังจาก
ทีไ่ด้รบัรางวลั Gold Prize จากงาน DVAb0 Demo 
Day ของดิจิทัล เวนเจอร์ส เขาก�ำลังระดมทุน     
Pre-Series A จ�ำนวน 1 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ จาก 
2 Angle 2 และ 3 VC ซึ่งทั้งหมดนี้จะดูว่าแต่ละ     
ผูล้งทนุสามารถพา OneStockHome ไปถงึจดุไหน
ได้ด้วย

“คือตอนนี้เรามีการคุยเรื่อง Business Model 
กนัหลายรอบ หลกัๆ คือ อกีปีหนึง่เราจะต้องให้ทาง
ซัพพลายเออร์เข้ามาขายใน OneStockHome         
ได้เอง มีกลุ่มลูกค้ามาใช้บริการของเรามากขึ้น      
แล้วต้องหาว่าพาร์ตเนอร์ที่ท�ำให้เราสามารถ           
ตอบโจทย์ลูกค้าได้มากที่สุด หลังจากนั้นจะมีช่วง
เวลาที่เราต้องปรู๊ฟว่า Business Model นี้สามารถ
ที่จะโตได้จริง จากนั้นก็จะระดมทุนอีกรอบหนึ่ง     
เพื่อที่จะไปต่างประเทศในอาเซียน ซ่ึงวางแผนว่า    
จะไปในสิ้นปีหน้า” 

วัสดุก่อสร้างบนโลกออนไลน์

มีพาร์ตเนอร์ถึงกว่า 50 บริษัท” อนวัช คิมหสวัสดิ์ 
Co-Founder OneStockHome เล่าถึงท่ีมา           
ของ OneStockHome

อนวัชอธิบายถึงแนวคิดของ OneStockHome 
ว่า ข้อดขีองการน�ำสนิค้าวสัดกุ่อสร้างมาขายบนโลก
ออนไลน์คือเร่ืองความสะดวกสบาย ซึ่งลูกค้า         
ของ OneStockHome ส่วนใหญ่เป็นผู้รับเหมา      
รายย่อย จะต้องเสียเวลามากกับการที่จะต้อง         
เดินทางไปหน้าร้านเพ่ือหาสินค้าแล้วต่อรองราคา     
ที่ส�ำคัญการน�ำสินค้าวัสดุก่อสร้างมาขายบนโลก
ออนไลน์เป็นการสร้างความโปร่งใสและความน่าเช่ือถอื
ให้กบัธรุกจินีด้้วย กล่าวคอืการเอาข้อมลูวสัดกุ่อสร้าง
ขึ้นมาน�ำเสนอ ท�ำให้ลูกค้าเข้าใจถึงเรื่องราคา           
ที่เป็นจริง จะได้ไม่มีการต้ังราคาท่ีสูงเกินไป           
ขณะเดยีวกนัลกูค้ากส็ามารถเชก็และตรวจสอบราคา
วัสดุได้ตามราคาจริง ท�ำให้สามารถค�ำนวณ             
งบประมาณและวางแผนในการก่อสร้างได้ 

ทัง้น้ีจากการท่ีเข้าใจเทรนด์การเตบิโตของออนไลน์ 
อนวัชบอกว่า ปีท่ีผ่านมา OneStockHome                
มียอดขายในไตรมาสแรกเติบโตถึง 89 เปอร์เซ็นต์ 

จะหาตลาดเป้าหมาย

ด้วยตัวเลขสถิติได้อย่างไร
Text : ณัฏฐพัชร กมลพลพัตร Founder & CEO, CEMSHALLS

ด้วยเหตุนี้ ก่อนที่จะพัฒนาโปรดักต์ใดๆ ออกมา สิ่งท่ี     

ต้องท�ำคือ การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมายให้แน่ชัดว่าจะขายใคร 

ใครจะใช้บริการ ซ่ึงหนึ่งในวิธีการที่ Startup จะหาตลาด       

เป้าหมายมารองรับกับสินค้าและบริการของตนเองได้คือ       

การวเิคราะห์ตลาดจากตวัเลขทางสถติ ิเพือ่สร้างความเชือ่ม่ัน

ให้กับตนเองและนักลงทุน 

เคยสังเกตกันไหมว่า ในทุกๆ เดือน ทุกๆ ไตรมาส หรือ

ทุกๆ ปี จะมีตัวเลขทางสถิติออกมามากมายจากหน่วยงาน

และภาคองค์กรธุรกิจต่างๆ เช่น ดัชนีผู้บริโภค สถิติผู้ใช้งาน

อนิเทอร์เนต็ สถิตกิารท�ำธรุกรรมการช�ำระเงินผ่านระบบออนไลน์ 

หรือแม้แต่สถิติประชากรที่อยู่ในวัยผู้สูงอายุ ซึ่งรายงานเชิง

สถติทิัง้หมดเหล่าน้ีหากเรามองเผินๆ ก็คงคิดว่าไม่เหน็จะเกีย่ว

อะไรกบัธรุกจิของเราสกัเท่าไหร่เพราะมนัไม่ใช่เรือ่งทีเ่กีย่วกับ

การพฒันาสนิค้าหรอืบรกิารทีเ่น้น Feature เจ๋งๆ ตามวถิขีอง 

Startup แต่หารู้ไม่ว่า หากรู้จักน�ำข้อมูลเชิงสถิติเหล่าน้ี          

2.5 ล้านล้านบาทให้เป็นภาพที่เล็กลง สมมติว่าในท่ีน้ีต้องการ

ท�ำแพลตฟอร์มการซื้อ-ขายสินค้าออนไลน์ซ่ึงมีลักษณะของ      

การค้าปลกี ฉะน้ันจึงโฟกสัไปทีมู่ลค่าตลาดอ-ีคอมเมิร์ซในหมวดหมู่

ของการค้าปลีกออนไลน์ที่มีมูลค่า 5.36 แสนล้านบาท ซึ่งเมื่อ

ได้ข้อมลูเหล่านีแ้ล้วจงึน�ำไปก�ำหนดตลาดเป้าหมายให้กบัธรุกจิ

ของผมได้ว่าเป็น Online Market Place ท่ีจัดอยู่ในตลาด       

การค้าปลีกออนไลน์ที่มีมูลค่าตลาด 5.36 แสนล้านบาท              

ที่ธุรกิจจะน�ำบริการตัวนี้เข้าไปสร้าง Market Share ในมลูค่า

ตลาดให้เข้ามาเป็นรายได้ของบรษิัท 

เมื่อได้ข้อมูลที่สามารถท�ำให้ก�ำหนดตลาดเป้าหมายได้อย่าง

ถูกต้อง และเหมาะสมกบัผลติภัณฑ์หรอืบรกิารแล้ว การวางแผน

งานในล�ำดับถัดมา ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การขาย        

และการตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การจัดกิจกรรม       

ส่งเสรมิการขาย จะท�ำได้ง่ายและมปีระสทิธภิาพมากขึน้ เนือ่งจาก

จะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ถูกกลุ่ม 

มาวิเคราะห์อย่างละเอียดถี่ถ้วนแล้ว อาจท�ำให้เรามองเห็น

โอกาสทางการตลาดที่มีอยู่ได้อย่างคาดไม่ถึง จนสามารถ

ก�ำหนดตลาดเป้าหมายให้กับธุรกิจของเราได้อีกด้วย 

ส�ำหรับกระบวนการน�ำข้อมูลทางสถิติมาใช้งานนี้ ขอยก

ตัวอย่างง่ายๆ ว่า สมมติพบสถิติของมูลค่าการค้าออนไลน์

ในประเทศไทย จาก ETDA ที่มีการคาดการณ์ว่า การค้า

ออนไลน์จะมมีลูค่ามากถงึ 2.59 ล้านล้านบาท ในปี พ.ศ.2559 

และในตลาดอ-ีคอมเมร์ิซนัน้ยงัมกีารแยกย่อยเป็นมลูค่าตลาด

ตามสินค้าหรอืบรกิารในแต่ละหมวดหมู ่เช่น การจองห้องพัก 

5.59 แสนล้านบาท การค้าปลีกออนไลน์ 5.36 แสนล้านบาท 

การผลิต 4.28 แสนล้านบาท กรณีนี้หากเราต้องการที่จะ     

เซกเมนต์ตลาดให้ลกึลงไปเพือ่ลดความรนุแรงในการแข่งขนั

ในตลาดอี-คอมเมิร์ซที่แม้มีมูลค่าสูงก็จริง แต่นั่นหมายถึง   

การแข่งขันที่รุนแรงมากด้วยเช่นกัน ฉะน้ันเราจึงมองลง        

ไปที่ภาพย่อยของตลาดอี-คอมเมิร ์ซจากมูลค่ารวม                   

ความผิดพลาดมหันต์และการท�ำธุรกิจล้มเหลว สาเหตุหนึ่งมาจากการคิดเข้าข้างตัวเอง

ของผู้ประกอบการที่มักใช้การจินตนาการคิดไปเองว่า โปรดักต์ของตัวเองนั้นดี

ถ้าพัฒนาออกมาแล้วต้องขายได้อย่างแน่นอนเรียกง่ายๆ ว่า คิดเอง เออเอง และเข้าข้างตัวเองเสียเป็นส่วนใหญ่
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การฉีกคอนเซปต์ให้ต่างจากคู่แข่งเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่ช่วยให้ธุรกิจอยู่ในความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย เหมือนอย่างร้านตัดผม Smile 

Club Hair Diner ของ 3 แฟชั่นไอคอนหนุ่ม ซัน-เมธัส เทพนวล บุตร-สุริยะ อัศวนิก และ โทนี่ รากแก่น ที่ให้ความรู้สึกเหมือนนั่ง                   

ในร้านอาหารอเมริกันยุค 50’s มากกว่าร้านตัดผม เพราะร้านตกแต่งในสไตล์ร้านอาหาร American Diner สีชมพู-ฟ้าที่แม้จะเป็นโทนสี        

ที่ขัดกับลุคของหนุ่มๆ เจ้าของร้าน แต่เมื่อมองเข้าไปในรายละเอียดจะเห็นถึงความสนุก ซุกซนตามสไตล์ Smile Club

“ร้านตดัผมของพวกเราช่ือ Smile Club เป็นร้านตดัผมครบวงจรทีมี่ทัง้บาร์เบอร์และซาลอน ตอนนีม้ ี2 สาขาซึง่ตกแต่งต่างกนัอย่างเหน็ได้ชดั 

สาขาแรกใช้ช่ือ Smile Club Thailand เปิดทีร้่านเพลินวาน พาณชิย์ (สยามสแควร์ วนั) ในโซนสลดับางรอด คอนเซปต์ในการตกแต่งคอืร้านตดัผม

ในชุมชน ลูกค้าที่มาจึงรู้สึกเหมือนก�ำลังนั่งตัดผมในร้านตัดผมแถวบ้าน ส่วนสาขาสองชื่อ Smile Club Hair Diner ตกแต่งในคอนเซปต์     

ร้านอาหาร American Diner เพราะอยากให้ลูกค้าได้ประสบการณ์ที่ต่างออกไป รู้สึกว่าที่นี่เป็นมากกว่าแค่ร้านตัดผม” ซันกล่าว

Smile Club Hair Diner ได้แรงบันดาลใจการออกแบบตกแต่งจากร้านอาหารอเมริกันยุค 50’s ทันทีที่ผลักประตูเหล็กสีเงินเข้าไปจะเจอ

กบัร้านอาหาร American Diner ทีม่เีก้าอีต้ดัผมตัง้แทนทีโ่ต๊ะอาหาร สสีนัท่ีใช้ภายในร้านเป็นสชีมพแูละสฟ้ีาดงัจะเหน็ได้จากแสงไฟ เฟอร์นเิจอร์ 

เช่น โซฟา โต๊ะ เก้าอี้ รวมทั้งอุปกรณ์ส�ำหรับใช้ในการตัดผม เช่น เก้าอี้ตัดผม ผนังร้านถูกประดับด้วยแผ่นสเกตบอร์ดหลากหลายลาย       

ภาพโฆษณาไทยสมัยก่อน และภาพแฟชั่นเซ็ตของหนุ่มๆ เจ้าของร้าน

นอกจากนี ้ ร้าน Smile Club Hair Diner ยงัมีห้องท�ำผมส่วนตวั 1 ห้องไว้รองรับลกูค้าทีท่�ำอย่างอืน่เพิม่เตมิจากการตดัผม เช่น ย้อมสผีม 

และยังมีห้อง Smile Club Shoes Care Service ให้ลูกค้าน�ำรองเท้ามาขัดท�ำความสะอาดได้ โดยที่นี่รับขัดทั้งรองเท้าหนัง ผ้าใบ หรือแม้แต่

รองเท้าส้นสูงของสาวๆ จุดเด่นของช่างขัดรองเท้าที่นี่ คือ ก่อนลงมือขัดจะวิเคราะห์สภาพหนังว่าเป็นหนังประเภทใดและท�ำความสะอาด

ด้วยวิธีที่เหมาะสมที่สุด

“นอกจากบริการขัดรองเท้า ร้านของเรายังจ�ำหน่ายของที่ระลึกด้วย โดยมีทั้งที่ร่วมผลิตกับแบรนด์อื่น เช่น Pomade รุ่น Limited Edition 

ร่วมผลิตกับ Nothing N Nothing ร้านตัดผมจากประเทศเกาหลี และของที่ระลึกของเราเอง เช่น ไฟแช็ก และหมวก Smile Cap ซ่ึง          

ของที่ระลึกทุกชิ้นมีตัวตนของ Smile Club ซ่อนอยู่ นั่นคือความสนุกสนาน ซุกซน เห็นแล้วยิ้ม” บุตรกล่าว

อย่างไรก็ดี เมื่อทั้ง 2 สาขาตกแต่งแตกต่างกันอย่างชัดเจน กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาจึงมีความต่างกันด้วย โดยบุตรบอกกับเราว่า ลูกค้า Smile 

Club Thailand ส่วนใหญ่เป็นวัยรุ่น นักเรียน นักศึกษาทั้งที่ตั้งใจมาตัดผมและบังเอิญผ่านมาเจอ ส่วนลูกค้า Smile Club Hair Diner เป็น  

กลุ่มคนเริ่มท�ำงานที่ตั้งใจมาตัดผมจริงๆ เพราะร้านตั้งอยู่ในเวิ้งโบราณซึ่งลูกค้าที่จะหาร้านเจอต้องเป็นคนที่รู้จักร้านอยู่แล้ว 

ซ.เอกมัย 10 (เวิ้งโบราณ) เปิดบริการเวลา 11.00-20.30 น. 
 09-5515-4526   smileclubthailand  smileclub_thailand  smileclubhairdiner

SMILE CLUB HAIR DINER
มาที่เดียวได้ครบทั้งตัดผม ขัดรองเท้า ซื้อของเฟี้ยว

DECORATION Text : Duckkiez / Photo : Otto

22

Life Style

SSB002_030KU.indd   22 7/5/2560 BE   17:15



RELAX  Text : Duckkiez

จากต้นต�ำรบัการนวดแผนไทยของวดัพระเชตพุนวิมลมงัคลาราม

ราชวรมหาวิหาร สู่ศูนย์สุขภาพโพธาลัย อาณาจักรแห่งการนวด

แผนไทยและสปาที่บ�ำบัดและบรรเทาทั้งโรคภัยและสภาพจิตใจ 

การบ�ำบัดตามแบบโพธาลัยนั้นผสมผสานกับท่วงท่าฤาษีดัดตน

ที่ช่วยกระตุ้นการไหลเวียนของโลหิต กระตุ้นระบบการท�ำงาน

ของร่างกายให้สดชื่น ฝึกสมาธิและเพิ่มประสิทธิภาพของการ

หายใจ

ซ.โยธินพัฒนา 3
 0-2508-1238-49  www.phothalai.com  phothalai 

นทิรรศการ Cosmic View โดย เซโกะ คาวาจิ 

น�ำเสนอเกี่ยวกับการด�ำรงอยู่ของจักรวาลอัน      

ไพศาลที่พระพุทธเจ้าตรัสรู้เมื่อ 2,500 ปีก่อน โดย

ผลงานทุกชิ้นสื่อถึงความคิดจากภายในที่สะท้อน

ถึงการด�ำรงอยู่ของธรรมชาติ ผู้เข้าชมจึงสัมผัสได้

ถึงทัศนะ จักรวาลผ่านผลงานในนิทรรศการนี้

อาร์เดลเธิร์ดเพลส แกลเลอรี ซ.ทองหล่อ 10 เปิดให้เข้าชมทุกวันจันทร์-เสาร์ 10.00-18.00 น.
นิทรรศการจัดแสดงตั้งแต่วันนี้-5 สิงหาคม 2560

 0-2422-2092  www.ardelgallery.com  ARDEL Gallery of Modern Art

COSMIC VIEWPHOTHALAI WELLNESS & LONGEVITY

ON THE TABLE
เสิร์ฟอาหารฟิวชั่นในโตเกียวคาเฟ่

ร้านอาหารฟิวชั่นญี่ปุ่น-อิตาเลียนแห่งน้ีตกแต่งในคอนเซปต์โตเกียวคาเฟ่ บรรยากาศอบอุ่น        

เป็นกันเอง ผู้มาเยือนจึงรู้สึกเหมือนก�ำลังนั่งรับประทานอาหารมื้ออร่อยอยู่บ้านเพื่อน อาหารทุกเมนู

ปรุงสดใหม่จานต่อจาน ไม่ใส่ผงชูรส ปรุงด้วยวัตถุดิบคุณภาพดี และใช้ผักปลอดสารพิษ ในส่วนของ

รสชาติอาหารเน้นรสจัดจ้าน ไม่หวานเลี่ยน

มาร้าน On The Table ท้ังทีต้องสัง่ซิกเนเจอร์ดิชอย่าง Hamburg Curry Gratin ข้าวหน้าแฮมเบิร์ก

หมูแกงกะหรี่อบชีส ความพิเศษของเมนูนี้อยู่ที่แกงกะหรี่ที่ใช้เครื่องแกงกะหรี่ถึง 3 สูตร ท�ำให้ได้     

แกงกะหรี่รสชาติเผ็ดร้อน แต่มีความหวานของหอมใหญ่และแครอทซ่อนอยู่ ถัดมาเป็นเมนู Parma 

Maki ซูชิโรลสอดไส้แซลมอน ครีมชีส และแตงกวา พันด้วยพาร์มาแฮม เสิร์ฟพร้อมวาซาบิ                 

ผักร็อกเก็ต และขิงดอง และ Smoked Salmon Cream Cheese Pizza แซลมอนรมควันท็อปบน  

พิซซาแป้งบางท่ีทาด้วยซอสมะเขือเทศ โรยหน้าด้วยมอสซาเรลลาชีสและครีมชีส (เมนูนี้ใช้เวลารอ

ประมาณ 10-15 นาที) 

Mixed Berries Cheese Waffle ไอศกรีมวานิลลา ชีสซอส และวิปครีมเนื้อเนียนนุ่มประกบด้วย

วอฟเฟิลกรอบนอกนุ่มใน ท็อปด้วยบลูเบอร์รี สตรอว์เบอร์รี และครัมเบิ้ลกรุบกรอบ ราดซอสเบอร์รี

ปิดท้ายเพื่อตัดรสหวานเลี่ยน

Siam Center ชั้น 4 เปิดบริการทุกวัน เวลา 10.00-22.00 น. (ครัวปิด 21.30 น.)			 
 0-2658-1737    onthetabletokyocafe    onthetabletokyocafe			 
 www.onthetabletokyocafe.com 

Eating Out Text : Duckkiez / Photo : สายลม นัยยะกุล EAT/DRINK/TRAVEL  Text : Duckkiez 

ZEN JAPANESE RESTAURANT

WHITTARD BY SIMPLY W

TENFACE

โรงแรมที่ได้แรงบันดาลใจจาก

สิบหน้าของยักษ์ทศกัณฐ์ ซึ่งส่ือ   

ความหมายถึงแรงขบัดันจากความรกั 

ความปรารถนาอันแรงกล้าของ     

ทศกัณฐ์ และยังหมายถงึความรูม้าก 

เห็นมาก ท�ำมาก ท�ำให้ผู้เข้าพัก    

รูสึ้กว่าตวัเองได้รู้ ได้เหน็ และได้ท�ำ

ประหนึ่งเป็นชาวกรุงเทพฯ ห้องพักมีให้เลือกทั้งแบบ One-Bedroom Suite, 

Two-Bedroom Suite, Two-Bedroom Premier Suite และ TENFACE Suite    

ทุกห้องมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบครัน

ซ.ร่วมฤดี 2
 0-2695-4242  www.tenfacebangkok.com  TENFACE.Bangkok 

ร่วมตามล่าหาขุมทรัพย์ปลาแซลมอน 

ณ ร้านอาหารญีปุ่น่เซน็กบัแคมเปญ Salmon 

Treasure ที่มาพร้อม 6 เมนูพรีเซนต์ปลา

แซลมอนพนัธุแ์อตแลนตกิเนือ้นุม่ ฉ�ำ่ อร่อย 

เช่น เมนูขุมทรัพย์แซลมอนซาชิมิ ย�ำไทย

แซลมอนและท้องปลาทอด ชุดข้าวหน้า  

มนิิแซลมอนพร้อมโซบะร้อน และแซลมอน

เทมปุระรวมพิเศษ

พิเศษ! ตั้งแต่วันน้ี-31 สิงหาคม 2560 รับคูปองส่วนลด 200 บาททันทีเม่ือรับประทานเมนู
ขุมทรัพย์แซลมอนซาชิมิ

 0-2019-5000  www.zenrestaurant.co.th/zen  ZEN Japanese Restaurant  
  Zen_restaurant 

คาเฟ่ชาบรรยากาศอบอุน่ทีพ่ร้อมเสร์ิฟชา 

กาแฟ และขนมหวานอย่าง Kaffe Hazelnut 

Tart ทาร์ตกาแฟทีฐ่านทาร์ตเค้กท�ำจากแป้ง 

Sable Hazelnut กรอบหนึบ รสหวานมัน 

หอมกล่ิน Hazelnut Cream ท็อปด้วยครมี

กาแฟไวท์ช็อกโกแลตและครีมถั่วพราลีน 

ทีม่าพร้อมรสหวานมนัของเมด็ถัว่ Hazelnut 

Sweet Sablee

สยามพารากอน ชั้น G ฝั่ง North โซน Cannel เปิดบริการทุกวัน 10.00-22.00 น.
 0-2911-0046-7 ต่อ 233  simplywcafe.com  SimplyWcafe 
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พืชพรรณที่ล้วนเป็นธัญญาหารบนผืนดินบ้านหนองป่าตอ บนที่ลุ่ม
ฝ่ังตะวนัออกของเมอืงสโุขทยัน้ันสดสะอาด ปลอดสารพษิ นานเท่าไหร่
แล้วที่หนองน�้ำกว้างกว่า 4,500 ไร่แห่งนั้นถูกพลิกฟื้นกลายเป็นพื้นที่
กสิกรรม หยอดพันธุ์ข้าวพื้นเมือง พืชผักผลไม้ และร่วมดูแลมันด้วย
สองมือของใครหลายคนด้วยหนทางของเกษตรอินทรีย์ ไร้สารพิษ 
สร้างสรรค์ผลิตผลไว้ตามหนทางแห่งบรรพบุรุษ

ณ แผ่นดินอันสื่อความหมายถึงอรุณรุ่งแห่งความสุข วันท่ีโลก   
เคลื่อนหมุนเปลี่ยนแปลงไปเคียงข้างแดนดินประวัติศาสตร์ ซากปรัก
หกัพงัของโบราณสถานถกูกอปรก่อบรูณะ หลายคนทีน่ียั่งคงเชือ่มัน่ว่า 
หลายส่วนในชีวติพวกเขาล้วนมทีีม่าจากอดีตอนัถกูค้นพบและบ่งบอก
ถึงที่มาของพวกเขามานับเนื่องกว่า 700 ปี

และมันยังวิ่งเต้นอยู ่ในหัวใจและสองมือตราบที่ใครสักคน                
ยังไม่หลงลืมมันไป

ซอกซอยรอบด้านอุทยานประวัติศาสตร์สุโขทัยในเขตต�ำบลเมือง
เก่าล้วนอัดแน่นอยู่ด้วยเรื่องราวของแผ่นดินโบราณ แม้มันจะเปลี่ยน
รูปไปสู่หมู่บ้านแห่งการท่องเที่ยว แต่ส�ำหรับ สุเทพ พวงเพ็ชร และ
ครอบครัว มันคล้ายการเติบโตต่อยอดของผู้คนและแผ่นดินเล็กๆ      
สักผืน

ในโรงปั้นของสุเทพสังคโลก ภูมิปัญญาของคนรุ่นเก่าอันส่งต่อมา
ถึงคนรุ่นหลังอย่างน่าดูน่าชม ช่างปั้นหลากวัย สูตรน�้ำเคลือบดินที่ถูก
ศึกษาคิดค้น ตลอดจนงานปั้นทั้งเลียนแบบของเก่าหรือที่สร้างสรรค์
ขึ้นใหม่ไร้ข้อจ�ำกัดทางจินตนาการ

“ทกุวนันีเ้ครือ่งป้ันสุโขทยัใครๆ กร็ูจั้ก แต่ท�ำไม่เป็น” สิง่หล่อหลอม
ให้งานสังคโลกสุโขทัยเป็นที่ยอมรับน้ันเป็นผลพวงมาจากส่ิงตกทอด   
ทีอ่ยูใ่ต้ดนิทีค่นรุ่นช่างสเุทพรูจ้กัและภมูใิจมาตัง้แต่เดก็ เคร่ืองป้ันดนิเผา
เนื้อแกร่งชนิดนี้หลากหลายไปด้วยรูปแบบการใช้ ทั้งจาน ชาม หม้อ 
กระปุก ตลับ กาน�้ำ ตุ๊กตา ซึ่งล้วนถูกผลิตขึ้นจนเป็นสินค้าส่งออก   
ของบ้านเมืองในสมัยที่กรุงสุโขทัยได้ติดต่อกับจีน

“กรรมวธิผีลติแบบเคลอืบหรอืเขยีนลาย คนโบราณเขากเ็อามาจาก
จีนนั่นละ” ช่างสุเทพเล่าพลางหยิบจานโบราณที่มีลายปลาว่ายเวียน
มาให้ชม

มนัน่าตืน่ตาไม่น้อยหากนกึไปถงึอดีต ทีว่่าในหนองน�ำ้ เนนิดนิ หรอื
ที่นาของหลายต่อหลายคน เมื่อขุดลงไปไม่มากเป็นต้องเจอเอากับ
เครือ่งสงัคโลกใหญ่บ้างเลก็บ้าง ก็ตามแต่ความส�ำคญัของชมุชนโบราณ

จริงๆ แล้วเครื่องสังคโลกในสมัยสุโขทัยมีจุดผลิตใหญ่อยู่ที่เมือง

แผ่นดินเปี่ยมแรงบันดาลใจ
สโขทัย
เราค่อยๆ เดินตามช่างปั้นสังคโลกแห่งเมืองเก่าสุโขทัย

เข้าไปในโรงปั้นที่อัดแน่นเบียดเสียดอยู่ด้วยงานเซลาดอน

หลากหลายรูปทรง แสงสายสาดไล้ลวดลายปลาบนนานาภาชนะ

อันสื่อถึงแดนดินอุดมชุ่มที่ห่อหุ้มคนที่นี่มาเนิ่นนาน

นาทีที่เขาบิดนวดเนื้อดินด�ำเมื่อมไม่มีใครรู้หรอกว่า

งานมือของเขาจะเชื่อมโยงเหนี่ยวยึดอยู่กับสิ่งใด

ขนบโบราณหรือจินตนาการอันเลื่อนไหลแบบสมัยใหม่

Text : Ramchalay / Photo : Teerapong Ponrak
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Where to Stay
เอนกาย บูทีค โฮเทล แอนด์ คอฟฟี่ ที่พักเรือนไม้เก่าตกแต่ง

สวย เงียบสงบ กลางเมืองสุโขทัย			 

 0-5501-6553, 09-6365-9356  เอนกาย บทูคี โฮเทล

Where to Eat
ก๋วยเตีย๋วสโุขทยัตาปุย้ ก๋วยเตีย๋วไทยรสอร่อย พร้อมหมสูะเต๊ะ 

ต้มเลือดหมู และของกินอร่อยมากมาย		   

 0-5562-0435  ก๋วยเตี๋ยวสุโขทัยตาปุ้ย

379 Drip ร้านกาแฟมีสไตล์ ทั้งสโลว์บาร์และแมชชีน		

 08-1649-9900  379 Drip

จากมือของบรรพบุรุษ ลวดลายท่ีลากเป็นเส้นสายเอกลักษณ์เช่นนั้น
อาจคือสายใยแห่งอดีตกาล

“เราเลอืกใช้ลายสโุขทยัสือ่สารให้คนเข้าใจในจติวญิญาณของพืน้ที่
โบราณเช่นน้ี” เธอหมายถึงกิจกรรมของบ้านปรีดาภิรมย์ที่เปิดให้       
นกัท่องเทีย่วทัง้ไทยและต่างชาติได้มโีอกาสลองเรียนเขยีนลายสงัคโลก
ลงบนเสือ้หรอืผนืผ้า เมือ่ลกูหลานเมอืงเก่าสกัคนเลอืกท�ำในสิง่ทีแ่ปลก
แตกต่างออกไป เธอกลบัค้นพบว่า แผ่นดนิถิน่เกดิยงัมท่ีีว่างพอส�ำหรับ
หนทางใหม่เสมอ

มันเป็นบ่ายที่รื่นรมย์อยู่ไม่น้อย เด็กสาวสองคนถือกระดานที่ขึง  
เส้ือยืดสขีาวไว้ตงึเรยีบ ค่อยจดจ้องมองลายปลา ลายนก ลายหอยสงัข์ 
รูปทรงเรขาคณิต ความเชื่อ ความเป็นมงคล ตลอดจนรูปแบบศิลปะ
สุโขทัยค่อยเปลี่ยนรูปไปเป็นลายอยู่บนเสื้อสักตัว ธารารัตน์คอย        
บอกสอน ขณะเดียวกันเธอสอดแทรกความคิดความเชื่อของแต่ละ
ลวดลายไปให้ผู้มาเรียนได้รับรู้

“ไม่ใช่เพียงเขาจะได้เสื้อยืดลายสังคโลกกลับไป แต่เราพยายาม  
ให้เขารู้จักและเข้าใจในความหมายของลายที่สัมพันธ์กับพื้นท่ีเก่าแก่  
ที่รายล้อมเราอยู่” ครูสาวของลูกศิษย์บ้านปรีดาภิรมย์บอกเล่าในบ่าย
แรงร้อน ในร่มไม้ชายคาของบ้านโบราณกลับรื่นเย็น 

ราวชีวิตก�ำลังมุ่งไปหาความสดสะอาด เป็นอันหนึ่งอันเดียวกับ     
ผืนดิน และใฝ่ฝันถึงการดื่มกินอนาคตอันดีงาม

โครงการเกษตรอินทรีย์ สนามบินสุโขทัย เริ่มต้นขึ้นเคียงข้าง
เกษตรกรและพีน้่องตามท้องทุง่ใกล้สนามบนิสโุขทยั พืน้ทีร่มิหนองน�ำ้
บางส่วนถูกพลิกฟื้น ปรับปรุง และท�ำความเข้าใจใหม่ในทิศทาง        
ของการเกษตรไร้สารพิษ

ด้วยความตั้งใจของนายแพทย์ประเสริฐ และคุณวัลลีย์ ปราสาท
ทองโอสถ โลกสีเขียวจากพื้นที่บางส่วนของสนามบนิได้ถกูทดลองการ
ปลูกข้าวโดยไม่ใช้สารพิษใดๆ จากพื้นที่เล็กๆ เพียง 3 ไร่ เติบโตสู่  
400 ไร่ และ 600 ไร่ในปัจจบุนั ใช่เพยีงแต่การปลกูข้าว หรอืทดลองฟ้ืนฟู
ข้าวพันธุ์พื้นเมือง โครงการยังพัฒนาพันธุ์ “ข้าวสี” อย่างข้าวหอมแดง
สุโขทัย 1 และข้าวหอมด�ำสุโขทัย 2 ที่ไม่ได้มุ่งเน้นข้าวที่กินอร่อย ทว่า
หมายรวมไปถึงข้าวที่ไม่ท�ำร้ายสุขภาพของผู้บริโภค

ก่อนแดดสายฉายแรงร้อน ขณะเราพาตัวเองเข้าไปเป็นหน่ึงเดียว
กับโครงการเกษตรอินทรีย์ฯ ใครสักคนพาเราไปยืนอยู่เหนือแปลงนา 
ยืนมองเหล่าผู้มาเยือนในเสื้อผ้าชุดชาวนา ร่วมปักด�ำ รู้จักต้นกล้า    
การด�ำนา เกบ็ไข่เป็ดในเล้า พวกเขาคล้ายพบโลกใบใหม่ โลกท่ีหลายคน

ศรีสัชนาลัย หรือเมืองเชลียง อันเป็นเมืองที่เติบโตและมีพัฒนาการมา
ควบคู่กันตลอดช่วงประวัติศาสตร์กว่า 700 ปี ยิ่งเมื่อเข้าสู่สมัยอยุธยา 
เมืองศรีสัชนาลัยถูกเรียกกันในชื่อสวรรคโลก ที่มาของค�ำว่าสังคโลก  
ก็มีผู้สันนิษฐานว่า น่าจะเพี้ยนมาจากการเรียกชื่อเมืองที่ผลิต

“บ้างก็เรียกซ้องโกลก” ช่างสุเทพเล่าว่า ในภาษาจีนที่หมายถึงเตา
แผ่นดนิซ้อง หมายถงึการผลติเคร่ืองสังคโลกทีส่มัพนัธ์กบัการรบัอทิธิพล
จากจีน ซึ่งน่าจะราวพุทธศตวรรษที่ 21

แม้ปัจจบุนังานป้ันจะเปล่ียนแปรรปูทรงไปสกัเท่าไร แต่ถามเข้าจรงิ 
ช่างปั้นชรากลับอมยิ้มอยู่คนเดียวทุกครั้งที่ได้ปั้นจานสังคโลกแบบ      
โบราณเล่นๆ หรือน่ังมองน�้ำเคลือบที่ใช้เวลาทั้งชีวิตศึกษาเร่ืองการ     
ให้สีหลังเผาของมัน

ทกุวนันีห้มูบ้่านช่างป้ันตามตรอกซอกซอยใกล้วดัตระพงัทองหลาง
และหลายหลังเปรียบเหมือนห้องรับแขกของคนมาเยือนเมืองเก่า     
หลายหลงัเปิดให้ผูค้นเข้ามาท�ำความรูจ้กัและทดลองเขียนลายโบราณ

ราวกับโลกของคนท�ำงานปั้นค่อยๆ ย่อส่วน ลดทอนเวลา นาที     
ที่นักท่องเที่ยวสาวจรดปลายพู่กันลงบนชิ้นเครื่องปั้นเผาบิสกิต หรือ
เผาครัง้แรกก่อนจะเผาสกุ สสีนัทีเ่ธอเลอืกคลบัคล้ายงานภาพนามธรรม 
“เราให้คนมาเทีย่วได้ลองเขยีนลาย เผาให้ ส่งกลบัไปให้ถงึบ้าน” จริงๆ 
ราคาที่คิดต่อคนมันเทียบได้ยากนักกับเครื่องปั้นแต่ละชิ้นในปัจจุบัน   
ที่กระโดดสูงขึ้นไปตามราคาวัตถุดิบและทิศทางการตลาด หากคน
อย่างช่างสเุทพและช่างป้ันอกีหลากหลายบ้านล้วนมองเห็นในสิง่เดยีวกนั

จากคนรบัซ่อมงานสงัคโลกโบราณ เตบิโตสู่คนทีเ่ข้าใจดนิ ไฟ ขีเ้ถ้า 
ทราย น�้ำ ลวดลายและรูปทรง ต่อยอดให้โบราณวัตถุในเนื้อดินสุโขทัย
ได้มีทิศทางและไม่หายสูญ

ลวดลายโบราณในงานสังคโลกโบราณน�ำพาเราข้ามมาอีกฟาก    
ของเมืองเก่า กลางตรอกซอยที่เรียงรายด้วยชุมชนแกะสลักไม้          
บ้านหลังหนึ่งหล่อหลอมหญิงสาวให้ผูกพันกับแดนดินประวัติศาสตร์
จนไม่เคยห่างหายหนีจาก

“เราโตมากับภาพแบบนี้ ภาพคนรุ่นพ่อแม่ท�ำมาหากินอยู่แนบชิด
กับอุทยานประวัติศาสตร์ พ่อค้าเร่หาของเก่า ช่างปั้นช่างเขียนสีตาม
ใต้ถนุบ้านทีม่อีาชพีเกีย่วพนักบัเครือ่งสงัคโลก” ธารารตัน์ ปรดีาภริมย์ 
เล่าย้อนถึงที่มาของแหล่งเวิร์กช็อปเล็กๆ ที่ชานบ้านไม้โบราณ โลก  
ของเธอเตบิโตมาอกีรุน่กบัคนรุน่พ่อแม่ ทว่าสิง่เชือ่มโยงคล้ายฝังลึกอยู่
ในลวดลายโบราณ

หากยุคสมัยสุโขทัยถือให้เคร่ืองสังคโลกเป็นงานอุตสาหกรรม       

ตรงนั้นใช้มันเป็นหนทางด�ำเนินชีวิตมายาวนาน
ใช่เพียงนาข้าวเขียวครึ้ม รอบด้านโครงการยังเต็มไปด้วยแปลงผัก 

ห้องเรยีนกลางแจ้ง โรงสีข้าว นาบัว สวนมะม่วง ซึง่ท้ังหมดผ่านระบบคดิ
ที่ยึดโยงทั้งศิลปะสุโขทัย หัตถศิลป์ โลกการเกษตรอินทรีย์ รวมไปถึง
ความรื่นรมย์แสนสบายให้ผู้ที่เข้ามาได้เรียนรู้และเข้าใจ

ผัก ข้าว ไข่ ผลไม้นานาพันธุ์ กลายเป็นเมนูอาหารพื้นถิ่นรสชาติดี 
นกัเรยีนชาวนาเหนด็เหนือ่ยจากแปลงสเีขยีว ขึน้มาสมัผสัความชืน่เยน็
ของน�ำ้ข้าวไรซ์เบอร์รี กนิอาหารออร์แกนกิ นอนเอกเขนกฟังสรรพเสยีง
ของท้องทุ่งในบ้านพักปลายนา

และอาจบางนาที โลกหมุนช้าที่ใครหลายคนโหยหาก็ไม่ได้อยู่ไกล
แสนไกลเท่าไรนัก 
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Text : Morning dew

ส�ำหรบัผูม้สีขุภาพจติด ีสิง่ส�ำคญัทีส่ดุคือการเรยีนรูท้ีจ่ะรกัและยอมรบัตวัเอง 

แต่การ “รักตัวเอง” (Self-love) นี้ก็มีข้อจ�ำกัดเพราะหากมากเกินไปก็อาจกลาย

เป็น “หลงตัวเอง” (Narcissism) มาดูกันว่าสองสิ่งนี้ต่างกันอย่างไร

ต้องการการยอมรับและเป็นจุดสนใจ

คนที่รักตัวเองจะมี Self-esteem สูงคือการยอมรับและนับถือตัวเอง เมื่อ

ประสบความส�ำเร็จในสิ่งใดสิ่งหนึ่งก็จะภูมิใจในตัวเองแต่ก็ไม่เดือดร้อนหากคน

อื่นจะมองไม่เห็น ขณะที่คนหลงตัวเอง ไม่ว่าจะท�ำอะไรก็ต้องการอยู่ท่ามกลาง

สปอตไลต์ อยากเป็นที่สนใจตลอดเวลา หากถูกละเลยหรือเพิกเฉย จะรู้สึกว่าง

เปล่าและไร้ค่า

ว่าด้วยความไม่สมบูรณ์แบบ

คนรกัตวัเองมองว่าทกุคนมจีดุบกพร่อง เข้าใจและยอมรบัตรงนัน้ได้ หากเป็น

จุดอ่อนของตัวเอง คนรักตัวเองจะพยายามแก้ไขเพื่อให้ดีขึ้น ส่วนคนหลงตัวเอง

คิดว่าตัวเองเก่งและเหนือกว่าคนอื่นเสมอ คนหลงตัวเองจะไม่ยอมรับจุดด้อย   

หรือข้อบกพร่อง เพราะมีชุดความคิดที่ฝังแน่นว่าตัวเองเกิดมาสมบูรณ์แบบแล้ว

ยอมรับตัวเอง

คนรักตัวเองจะยอมรับในสิ่งที่เป็นและเป็นตัวของตัวเองที่สุด ไม่จ�ำเป็นต้อง

อยากได้ใคร่มีเพราะคนกลุม่นีม้คีวามสขุและพอใจในชวีติอยูแ่ล้ว ส่วนคนหลงตัว

เอง ลึกๆ แล้วไม่พอใจในตัวเอง และมักมโนถึงการใช้ชีวิตในรูปแบบที่อยากให้

เป็น มักคิดว่าตัวเองน่าจะมีชีวิตที่ดีกว่านี้ แต่ก็ไม่ท�ำอะไรเพื่อให้ชีวิตที่หวังเป็น

ไปตามที่ต้องการ

นอบน้อมและมีคุณธรรม

คนรักตัวเองจะมีความเห็นอกเห็นใจผู้อื่น สนับสนุนผู้อื่น ยินดีเมื่อเห็นคนอื่น

ประสบความส�ำเร็จ และหากมีปัญหาก็พร้อมช่วยเหลือ ส่วนคนที่หลงตัวเอง 

นอกจากจะไม่ร่วมยนิดยีงัออกแนวรษิยา ใครมคีวามเดอืดร้อน คนหลงตวัเองจะ

แสดงความเสแสร้งเป็นห่วง ทั้งที่ในใจไม่ได้รู้สึกอะไรมาก

ทุกคนเท่าเทียมกัน

คนรกัตวัเองจะเคารพตวัเองและเคารพผูอ้ืน่ มองว่าในความเป็นมนษุย์ทกุคน

มีศักดิ์ศรีเท่ากัน แต่คนหลงตัวเองจะพยายามแข่งกับคนอื่น ไม่อยากเห็นคนอื่น

เหนอืกว่าตน คนพวกนีจ้ะไม่มคีวามสขุถ้าไม่ได้เป็นจดุศนูย์กลางหรือไม่สามารถ

ควบคุมคนอื่นได้ 

นวดกดจุด

เพื่อกระตุ้นการไหลเวียนของน�้ำเหลืองและลดการสะสมพิษในร่างกาย สามารถท�ำเองได้โดย

นัง่บนพืน้ งอเข่าขวาขึน้ มอืทัง้สองจับข้อเท้าขวา นวดตามทศิทางการไหลเวยีนของน�ำ้เหลอืง โดย

เริ่มจากข้อเท้า น่อง หัวเข่า ข้อพับขา และต้นขา ออกแรงกดเล็กน้อย นวดขึ้นลงอย่างน้อย          

10 ครั้ง สลับข้าง และพับขาซ้ายเข้าหาตัว ขาขวาเหยียดตรงจนรู้สึกตึงและเจ็บแปลบเล็กน้อย      

ที่เส้นเอ็นบริเวณต้นขา ใช้สองมือจับบริเวณที่รู้สึกตึงแล้วกดเบาๆ จากต้นขาด้านในถึงหัวเข่า      

ทําสลับข้าง

อาบน�้ำร้อนสลับเย็น

การสลบัอณุหภมูนิ�้ำระหว่างอาบน�ำ้โดยเริม่ทีน่�้ำรอ้นก่อน แล้วเปลีย่นเป็นน�ำ้เย็น จากนัน้ กลบั

ไปที่น�้ำร้อน แล้วมาเย็น สลับกัน 2 ครั้งทุกครั้งที่อาบน�้ำ น�้ำร้อนจะช่วยคลายกล้ามเนื้อ ท�ำให้ผ่อน

คลาย และน�้ำเย็นจะท�ำให้กล้ามเนื้อหดตัว เป็นการกระตุ้นต่อมน�้ำเหลือง และช่วยลดการอักเสบ

ในร่างกายได้

ดื่มน�้ำให้เพียงพอ

เป็นหนึ่งในวิธีที่ดีที่สุด การที่ร่างกายขาดน�้ำจะส่งผลให้ระบบน�้ำเหลืองอุดตันได้ การดื่มน�้ำยัง

ช่วยชะพิษออกจากร่างกายผ่านตับและไต ในแต่ละวันจึงควรวางกระบอกน�้ำใกล้ตัวและคอยจิบ

เรื่อยๆ หรือไม่ก็รับประทานอาหารว่างที่เป็นผลไม้น�้ำเยอะ เช่น แตงโม ส้ม แก้วมังกร ก็ช่วยได้

ออกก�ำลังกาย

ไม่เพียงแต่ท�ำให้ปอดและหัวใจแข็งแรง แต่ยังท�ำให้การไหลเวียนของน�้ำเหลืองทั่วร่างกายดี

ขึ้น โดยเฉพาะการไหลเวียนไปที่ตับและไตซึ่งเป็นอวัยวะส�ำคัญที่ช่วยขับพิษ หากไม่มีเวลาออก

ก�ำลังกาย ระหว่างนั่งท�ำงาน บริหารด้วยท่ายกไหล่คือ หายใจเข้าแล้วยกไหล่ทั้งสองข้างจนเกือบ

ถึงใบหู ค้างไว้สักพัก หายใจออกแล้วปล่อยไหล่กลับลงสู่ท่าเดิม ท�ำวันละ 5 ครั้งก็พอ

การแปรงผิว

หรือ Skin Brushing เป็นการแปรงผิวแบบแห้งด้วยแปรงที่ออกแบบมาเฉพาะ นิยมกันมากใน

ฝั่งตะวันตก ผิวหนังถือเป็นไตที่ 3 ของร่างกายก็ว่าได้เพราะเป็นอวัยวะที่ช่วยขจัดพิษเช่นกัน วิธี

การคอืใช้แปรงปัดไปบริเวณผวิเบาๆ เป็นการกระตุน้ระบบน�ำ้เหลือง และขจดัเซลล์ทีต่ายแล้วออก

จากผิวหนังด้วย

หัวเราะ

กลไกอย่างหนึ่งที่เกิดขึ้นเวลาหัวเราะคือเราหายใจเข้าลึกๆ แบบไม่รู้ตัว การหายใจลึกๆ จะ

กระตุ้นการไหลเวียนของเลือด เมื่อเลือดลมไหลเวียนดีก็จะส่งผลต่อการท�ำงานของอวัยวะต่างๆ 

รวมถึงระบบน�้ำเหลือง

กับ

เส้นกั้นระหว่าง

ตัวเอง

เมื่อใดที่รู้สึกอ่อนเพลีย เหน็ดเหนื่อยทั้งที่ไม่ค่อยได้ท�ำอะไร บางทีอาจเกิดจากต่อมน�้ำเหลืองอุดตันหรือไหล

เวียนไม่ดี น�้ำเหลืองจะไหลเวียนทั่วร่างกายเพ่ือขับเอาพิษและของเสียออกโดยผ่านเซลล์เม็ดเลือดขาวที่จะท�ำ

หน้าที่ต่อสู้กับเชื้อโรคและการอักเสบในร่างกาย เมื่อร่างกายรับพิษเข้าไปมากๆ จะท�ำให้ระบบน�้ำเหลืองแบกรับ

ภาระหนักเกินไปและท�ำงานได้ไม่มีประสิทธิภาพ เพ่ือสุขภาพอันดีวันนี้เรามีวิธีดีท็อกซ์ต่อมน�้ำเหลืองง่ายๆ ที่

สามารถท�ำได้ทุกวันมาฝาก

ผ่านต่อมน�้ำเหลือง

วิธีดีท็อกซ์ร่างกาย
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พบกันทุกวันที่ 15 ของเดือน

ข้อมูลสมาชิก ชื่อ-นามสกุล .................................................................................................................................................	

ที่อยู่จัดส่งเอกสาร ...............................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................................................

โทรศัพท์ ......................................................... อีเมล .........................................................................................................  

วัน/เดือน/ปีเกิด ................................................................................................... เพศ     (    ) ชาย       (    ) หญิง 

วิธีการช�ำระเงิน

โอนเข้าบัญชี บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัด

•	ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาพหลโยธิน  เลขท่ีบัญชี 014-2-57097-9

•	ธนาคารกสิกรไทย สาขาส�ำนักพหลโยธิน  เลขท่ีบัญชี 799-2-07811-8

วิธีการสมัคร 

กรอกข้อมูลให้ครบถ้วนแล้วส่งใบสมัครพร้อมหลักฐานการโอนเงินมาที่ 

บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัด เลขที่ 100/6 ซอยอารีย์สัมพันธ์ 3 

ถนนพหลโยธิน แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 

โทรศัพท์ 0-2270-1123-4 กด 0  โทรสาร 0-2270-1125

หรือทาง member.smethailandgroup@gmail.com

สมัครสมาชิกนิตยสาร SME STARTUP
ส่งตรงถึงบ้านแบบรายปี 12 ฉบับ ราคา 200 บาท

อาชีพ	 (    ) รับราชการ	 (    ) นักเรียน/นักศึกษา	 (    ) พนักงานบริษัท	 (    ) เจ้าของธุรกิจ    

	 (    ) อาชีพอิสระ	 (    ) อื่นๆ โปรดระบุ .......................................................................

เริ่มรับนิตยสารตั้งแต่เล่มที่ ....................................................................................................................................................

 กรุงเทพฯ/ปริมณฑล

• 24 Owls by Sometime’s 
ซ.เอกมัย 12 (ซอยเจริญใจ) 

• Airport Rail Link 
พญาไท / มักกะสัน / หัวหมาก / รามค�ำแหง

• BANN KAFAÉ  
ซ.ท่าข้าม 24 

• BICO  
The Scene Town In Town

• B Story Café  
COCO Walk ราชเทวี 

• Café Amazon
• Coffee Cakes  
อาคาร 6 ชั้น 1 ทีโอที แจ้งวัฒนะ

• Coffe Model  
ระหว่าง ซ.ประดิพัทธ์ 12-14

• Dialogue Coffee and Gallery  
แยกผ่านฟ้า

• EL Mello (เอลเมลโล่)  
อาคาร Thai Summit Tower 

• ES/PE/RO  
เอกมัย ซ.12 C9281:95

• Espresso Gallery  
หน้าคอนโดอิสระ ลาดพร้าว

• Galleria Café  
ถ.กาญจนภิเษก บางแค 
• Gallery กาแฟดริป  
หอศิลป์ฯ กรุงเทพมหานคร

• Gloria Jean’s Coffees
• I-hin Cafe  
ซ.ลาดกระบัง 46/3

• INN-Office Coworking Space 
โครงการ AQUA  สะพานควาย

• Jil Coffee  
อาคาร 5 ชั้นใต้ดิน ทีโอที แจ้งวัฒนะ

• Lighting Café 
ลาดปลาเค้า ซ.60

• Lord of Coffee  

อาคารพักพิงเพลส ซ.รามค�ำแหง 164  

• Mezzo
• MhakBuri Station  
ซ.เอกชัย 30 จอมทอง

• Mitte Coffee (มิตเต้)  

ซ.แจ้งวัฒนะ-ปากเกร็ด 33 

• My Café the Library  
Nawamin City Avenue 
• Oldman Café  
ซ.บางขุนนนท์ 27

• One Ounce for Onion  
เอกมัย ซ.12

• Panary Café  
พหลโยธิน 7 ซ.อารีย์

• Size S Coffee & Bakery  
พระราม 4

• Snooze Café  
U-Center ซ.จุฬา 42

• Staff Coffee 
พหลโยธินเพลส ชั้น 1

• Sweet Pista Bangkok  
สุขุมวิท 31

• Ta Chance Coffee  
เยื้อง ซ.เจริญกรุง 109 

• Think TANK (Third Place)  
ถ.นางลิ้นจี่ 

• Timely Coffee  

ซ.เลียบวารี 15 หนองจอก

• TINPRESSO (ตินเพรสโซ่) 

ซ.สุขุมวิท101/1

• True Incube
4

th
 floor Centerpoint SiamSquare 

• Treat Cafe & Hang Out  
เสนา 28 (ตรงข้าม รร.สมิทธิโชติ)

• Veganerie  
The Mercury Ville Chidlom  4th Fl.

• White Rabbit  
ซ.อารีย์สัมพันธ์ 5

• Yesterday ’s Tea Room  
ปากซอยสะพานยาว ถ.ทรงวาด

• กาแฟนรสิงห์  

พระราชวังพญาไท ร.พ.พระมงกุฎ

• โคโค่ กาแฟสด 

ซ.สายไหม 84

• ผู้ชายขายน�้ำ 

พาราไดซ์ พาร์ค 

• ศูนย์การประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 

• ศูนย์การค้า ZPELL รังสิต

• มหาวิทยาลัย หอการค้าไทย

• โรงพยาบาลกรุงเทพ 

 ภาคเหนือ

เชียงราย

• Chivit Thamma Da Coffee 
House
• เรียวกังคาเฟ่

เชียงใหม่

• Gloria Jean’s Coffees  
เซ็นทรัล เฟสติเวิล

• Into the woods
• Neo Café
• โรงแรม Yesterday  

ถ.นิมมานเหมินทร์

• อาข่า อ่ามา

แม่ฮ่องสอน

• Coffe In Love	
• Coffee Morning
• ร้านกาแฟเข้าท่า ปาย

• ร้านสรวลกาแฟ

แพร่

• CK Coffee
• บ้านฮังเล คอฟฟี่ 	
ล�ำพูน

• Blacksmith
อุตรดิตถ์

• Amezon งิ้วงาม

 ภาคกลาง

ชัยนาท

• Me Ice cream
นครปฐม

• Pak Pink Bistro
 นครสวรรค์	
• รามเกียรติ์ คอฟฟี่

• แกะด�ำ Coffee
พิจิตร

• โรสกาแฟสด

พิษณุโลก

• Caffe’ine
ลพบุรี

• ฅ.กาแฟ ซดสด

สุโขทัย

• 379 Drip
อุทัยธานี

• I AM Coffee

 ภาคอีสาน

กาฬสินธุ์

• Café 2 gether
ขอนแก่น

• Café de’ forest
• BANMORE BAKERY AND 
COFFEE
• EIGHTS A DAY
นครพนม

• จันทรากาแฟ

นครราชสีมา

• Sweet Café
บุรีรัมย์ 

• Brom Café
มุกดาหาร

• Bearista Coffee & Bakery
มหาสารคาม

• กาแฟรื่นรมย์

เลย

• กาแฟสด ฮักเลย

• ปล่อยแสง  เชียงคาน  
ถนนชายโขง  ซ.10

• แม่น�้ำมีแก่ง เกสเฮ้าส์ 

ถนนชายโขง  ซ.19	
สุรินทร์

• Sit in
หนองคาย

• Loft Café NK	
อุดรธานี

• วินัยสตูดิโอ

• Dose Espresso

 ภาคตะวันออก	

จันทบุรี

• กาแฟร้อยตะวัน

ชลบุรี

• Gloria Jean’s Coffees  
โรงแรมซีเทอร์ดีน

• r POD Coworking Space
ตราด

• Kaotaa Coffee
• Hotel ฮิ

ระยอง

• Dollars House
• ราย็อง

• ร้านกาแฟหอมปากหอมคอ

 ภาคตะวันตก

ประจวบคีรีขันธ์

• Gallery กาแฟดริป หัวหิน

• โชว์รูมรถ Ford หัวหิน
เพชรบุรี

• ชาปู่ชาย่า

• “JM Cuisine” / “เจ๊กเม้ง” 

• ร้านเค้กเมืองเพชร	
ราชบุรี

• Morming Glory Resort
• IDYLL@DAMNOENSADUAK

 ภาคใต้

กระบี่

• เค้ก ณ นภา

ตรัง

• Deeva Cup
ภูเก็ต

• Love 2 eat
• กล้วยน�้ำว้า

สงขลา

• Ma Maison 
หาดใหญ่

• ร้าน TUBER
สุราษฎร์ธานี

• MY CUP
• บางใบไม้ คาเฟ่
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จบไปแล้วส�ำหรับการอบรม เจาะลึกกลยุทธ์การตลาดยุค 4.0 หรือ Next Step NEC จังหวัดภูเก็ต จากความร่วมมือของส�ำนักพัฒนา

ผู้ประกอบการ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคที่ 10 โดยได้รับความสนใจจากผู้ประกอบการชาวภูเก็ต       

และจังหวัดใกล้เคียงจ�ำนวนมาก เข้าร่วมอบรมกันอย่างคึกคัก เมื่อเดือนพฤษภาคมต่อเนื่องถึงต้นเดือนมิถุนายนที่ผ่านมา เพื่อเสริมสร้าง

ความรู้ ด้านการใช้ความคิดสร้างสรรค์ กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ และการสร้างนวัตกรรมจากวิทยากรชั้นน�ำระดับประเทศ เช่น สุรชัย 

ชาญอนุเดช จากซานตาเฟ่ สเต๊ก, ทรงพล ชัญมาตรกิจ จากทีวี ไดเร็ค, รวิศ หาญอุตสาหะ จากศรีจันทร์สหโอสถ, ธีรศานต์ สหัสสพาศน์ 

จากเจเอ็ม ครุยซีน และ วีระชัย ปรานวีระไพบูลย์ จากโฟโต้ โฮเทล มาร่วมแชร์ประสบการณ์และเผยเคล็ดลับความส�ำเร็จ รวมถึง          

พิมพ์มาดา พัฒนปรัชญาพงศ์ เจ้าของคางกุ้งทอด โอคุสโน่ และ นพชัย วีระมาน ผู้คิดค้นพัดลมไอเย็น มาสเตอร์คูล ที่มาแชร์แนวคิดเรื่อง

การสร้างนวัตกรรม

 ขณะที่เรื่องการตลาดออนไลน์ ได้กูรูอย่างอาจารย์ประสิทธิ์ วรฉัตราวณิช มาสอนเคล็ดลับรวยเป็นล้านด้วยออนไลน์ และได้สุรีรัตน์ 

ศรีพรหมค�ำ จากเจคิวปูม้านึ่ง และ รรินทร์ ทองมา เจ้าของแบรนด์สินค้าแฟชั่น O&B มาเผยเทคนิคการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์

ให้ประสบความส�ำเร็จ

ท้ายสุด ทีมงานจากมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ น�ำโดย ดร.เกียรติอนันต์ ล้วนแก้ว มาบรรยายและ Workshop ที่ช่วยให้ผู้เข้าอบรม

เขียนแผนการตลาดแนวใหม่แบบง่ายๆ แต่สร้างพลังธุรกิจได้ด้วยตนเอง พร้อมจัดประกวดแผนดีเด่น ที่มีผู้ได้รับรางวัลไปทั้งหมด 10 ราย 

ก่อนปิดการอบรม เจาะลึกกลยุทธ์การตลาดยุค 4.0 หรือ Next Step NEC จังหวัดภูเก็ตไปอย่างสมบูรณ์แบบ

Next Step NEC เจาะลึกกลยุทธ์การตลาดยุค 4.0
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มร.ฮาน เรดมาร์คเกอร์ ประธานเจ้าหน้าทีส่ายงานตวัแทน 

บริษัท เอฟดับบลิวดี ประกันชีวิต จ�ำกัด (มหาชน) น�ำตัวแทน

คณุภาพของบรษิทัเข้ารบัรางวลัตวัแทนคณุภาพดเีด่นแห่งชาติ 

(TNQA) ครั้งที่ 34 ประจ�ำปี 2560 ซึ่งจัดโดยสมาคม            

ประกันชีวิตไทย เพื่อยกย่องเชิดชูเกียรติคุณให้กับตัวแทน

ประกันชีวิตที่มีผลงานการขายและการบริการยอดเยี่ยม

ธนาคารกรุงเทพ และเนสท์ ผูเ้ชีย่วชาญด้านการลงทนุในนวตักรรม

และพฒันาศักยภาพของ Startup ช้ันน�ำระดบัโลกประสบความส�ำเร็จ

ในการสรรหา Bluefin 8 Startup กลุ่มฟินเทคจาก 32 ประเทศ     

ทัว่โลกเข้าสูโ่ครงการ Bangkok Bank InnoHub เพือ่อบรมหลกัสตูร

เข้มข้น และท�ำงานร่วมกับธนาคารกรุงเทพและเนสท์ก่อนขึ้นเวที 

Demo Day ในเดือนกันยายนปีนี้

มูลนิธิเอสซีจีจัดอบรมเวิร ์กช็อปการใช้หนังสือภาพ              

และกระบวนการเล่านิทาน อ่านหนังสือให้กับตัวแทนคุณครู

อนบุาลทัว่ประเทศกว่า 70 คน ภายใต้โครงการมหศัจรรย์หนงัสอื

ภาพ เพือ่ให้เหล่าแม่พมิพ์ของชาตสิามารถน�ำกระบวนการเรยีนรู้

และเครื่องมือต่างๆ ไปใช้เสริมสร้างพัฒนาการของเด็กๆ ได้

อย่างถูกต้อง 

บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัด ผู้ผลิตนิตยสาร SME Thailand โดย วินัย วิโรจน์จริยากร 

กรรมการผู้จัดการร่วมกับธนาคารกสิกรไทย โดย พิภวัตว์ ภัทรนาวิก ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ            

แถลงข่าวเปิดโครงการ SME Thailand Inno Awards 2017 เพื่อเฟ้นหาสุดยอดเอสเอ็มอี และ           

Startup ไทยที่น�ำองค์ความรู้และความคิดสร้างสรรค์มาพัฒนานวัตกรรมทางธุรกิจรูปแบบใหม่ๆ          

ได้ส�ำเร็จ โดยในงานนี้มีผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัลจากปีก่อนมาร่วมแชร์ไอเดีย “นวัตกรรมส�ำคัญ     

กับธุรกิจอย่างไรในยุค 4.0” ส�ำหรับการประกวดในคร้ังนี้จะมีการตัดสินและประกาศผลผู้ชนะ               

ในเดือนกรกฎาคม 2560 นี้ โดยจะมีโล่รางวัลใน 10 สาขา และรางวัลพิเศษ “สุดยอดนวัตกรรมธุรกิจ 

SME แห่งปี”

มูลนิธิเอสซีจีปลุกพลังครูอนุบาล เอฟดับบลิวดีคว้ารางวัล TNQA ธ.กรุงเทพติวเข้มฟินเทค

SME Thailand Inno Awards 2017 เฟ้นหาสดุยอดเอสเอม็อมีนีวตักรรม 
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Text : ปพนธ์ มังคละธนะกุล   LomYak

หวัง...ที่จะมีแรงขับเคลื่อนต่อเนื่อง โดยไม่อ่อนล้า ไม่ย่อท้อ       

ต่ออุปสรรค

หวัง...ท่ีจะสามารถกลับมาอยู่บนเส้นทางท่ีควรจะเป็นได้อกีคร้ัง 

หากเกิดพลัดหลงทิศหลงทาง

ช่วงนี้ คือช่วง “วัดใจ” ขององค์กรอย่างแท้จริง ไม่มีใครบอก   

ได้ว่าจะใช้เวลาเนิ่นนานสักแค่ไหน แต่สิ่งที่ผู ้น�ำต้องท�ำคือ             

“หล่อเลี้ยงใจ” ขององค์กรต่อไปเรื่อยๆ จนกว่าจะเริ่มเห็นฝั่งฝัน

เม่ือเห็นสัญญาณของฝั่งฝัน องค์กรที่หล่อเลี้ยงดูแลใจกันมาดี 

จะมีพลังในฉับพลัน ทุกคนจะช่วยกันมุ่งหน้า มีเท่าไรใส่กันหมด 

ไม่มียั้ง สิ่งที่เฝ้ารอเห็นอยู่ลิบๆ รออยู่ใย ช่วงนี้จึงเป็นช่วงที่ต้อง     

ตบรางวัลกันอย่างเต็มที่ 

ทว่า...หากองค์กรใด ไม่ได้หล่อเลี้ยงใจกันในช่วงที่ผ่านมา          

ถึงแม้เห็นฝั่งฝันอยู่ตรงหน้า เรี่ยวแรงกลับไม่มี จะให้รางวัลสูง      

ขนาดไหน กไ็ม่สามารถชักจงูใจทีเ่หีย่วเฉานัน้ได้ เป็นโศกนาฏกรรม

ที่น่าเสียดายยิ่ง 

“ผู้ร่วมเดินทาง” กลุ่มแรก จึงเป็นกลุ่มคนท่ีมี “ความฝัน”         

แบบเดียวกัน มีเป้าประสงค์ต่อการเดินทางไกลที่คล้ายกัน

กลุม่ต่อมาทีจ่ะเข้ามาร่วมเดนิทาง กลุม่นีอ้าจไม่ได้ม ี“ความฝัน” 

เช่นเดียวกับกลุ่มแรกร้อยเปอร์เซ็นต์ แต่กลุ่มนี้จะต้องมี “คุณค่า”    

ที่ยึดถือเฉกเช่นเดียวกับผู้ก่อตั้ง หรือ คนกลุ่มแรก

“คุณค่า” จึงเป็นสิ่งที่บ่งบอกตัวตนขององค์กรใดๆ เป็นดั่งเช่น

ดีเอ็นเอขององค์กรนั้นๆ แล้วจึงพัฒนาไปเป็นวัฒนธรรมองค์กร

การจะขับเคลื่อนองค์กรให้บรรลุฝันของกลุ่มก่อตั้ง นอกจาก    

จะต้องใช้ “คุณค่า” เป็นเครื่องยึดเหนี่ยวทุกคนเข้าไว้ด้วยกันแล้ว 

ยังต้องอาศัยแท็คติกหลากหลายรูปแบบในการขับเคลื่อน              

องค์กร

ช่วงท่ีก�ำลังล้มลุกคลุกคลาน ยังไม่รู้ว่าจะเอาตัวรอดได้หรือไม่ 

ล�ำพังการขับเคลื่อนโดยใช้ความฝันน้ันไม่เพียงพอและคงไม่          

สัมฤทธิผล ในช่วงน้ีหากขับเคลื่อนโดยความฝันอย่างเดียว            

ความรู้สึกจะมีแต่เหี่ยวเฉาลงไปเรื่อยๆ ทุกเวลา ทุกนาที

ผู้น�ำที่ฉลาด จะต้องเลือกใช้แท็คติกที่กระตุ้นให้คนตระหนักถึง

ความเป็นความตายขององค์กร ให้ทุกคนปรับโฟกัสมาที่การเอาตัว

ให้รอด สร้างแรงขบัเคล่ือนเพือ่ให้เกิดแรง “ว่ิงหน”ี ภัยพบิตัท่ีิใกล้ตวั

มากๆ เพื่อให้ทุกคนช่วยกันเร่งฝีเท้าองค์กรให้ห่างไกลหายนะนี้

ช่วงนีจ้ะเป็นช่วงทีค่นมกัจะผดิพลาด เลอืกใช้วิธีในการขบัเคลือ่น

องค์กรที่ไม่เหมาะสม โดยยังพยายามให้ทุกคนวิ่งหนีอยู่ตลอดเวลา 

แต่วธิทีีเ่คยได้ผล จะไม่ได้รบัการตอบสนองจากคนในองค์กร เพราะ

พายุนั้นได้สงบลงแล้ว โจทย์ในช่วงนี้คือ ท�ำอย่างไรให้คนสามารถ

ลอยเคว้งอยูก่ลางน�้ำไดโ้ดยไม่สิน้หวังเหี่ยวเฉา เฉื่อยชา ไปเสียก่อน 

ผู้น�ำจะต้องสร้างจินตนาการให้ทุกคนเห็นภาพของ “ความฝัน” 

ให้ทุกคนสามารถรู้สึก และจับต้องได้ ทุกคนจึงจะมีส่วนร่วม         

ช่วยกันขับเคลื่อนองค์กรให้เคลื่อนที่ไปข้างหน้าต่อไป ถึงแม้            

ยังไม่เห็นฝั่งก็ตาม 

ช่วงนี้องค์กรจะอยู่ได้ด้วยความหวัง 

หวัง...ที่จะไปให้ถึงเป้าหมาย

ลายแทงเส้นทางสู่ฝัน
ทุกธุรกิจล้วนมีจุดก�ำเนิดเกิดจาก “ความฝัน” ของผู้ก่อตั้ง หรือ เจ้าของ ทั้งนั้น

แต่...การออกเดินทางไกล สู่เส้นทางสานฝันที่วาดไว้ จะไปเพียงล�ำพังคงยากที่จะบรรลุ

ยิ่งฝันใหญ่เท่าไร จึงต้องมี “ผู้ร่วมเดินทาง” มากขึ้นเท่านั้น
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นิตยสาร SME Thailand ร่วมกับ ธนาคารไทยพาณิชย์ 

จัดสัมมนาที่จะช่วยพลิกธุรกิจของคุณ จากศูนย์สู่ร้อยล้าน

วันที่ 19 กรกฎาคม 2560 

เวลา 13.00 - 17.00 น. 

ห้อง ดร.ถาวร พรประภา ชั้น 3 อาคารสยามกลการ 

พระราม 1 รับจ�ำนวนจ�ำกัด!

สนใจสามารถจองที่นั่งได้ที่ 

www.smethailandclub.com/excellencemarketing  

หรือสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมได้ที่ 

0-2270-1123-4 ต่อ 101

คิดต่าง 

สร้างธุรกิจ 100 ล้าน

คุณวีระชัย ปรานวีระไพบูลย ์

ผู้ก่อตั้ง Foto Hotel / Blu Monkey

เจาะลึกพฤติกรรมมัดใจ

ผู้บริโภคยุค 4.0 

คุณปรัตถจริยา ชลายนเดชะ

กรรมการผู้จัดการ 

J. Walter Thompson BKK

กลยุทธ์พลิกธุรกิจ 

จากเจ๊งสู่ 100 ล้าน

คุณอพิชาต บวรบัญชารักข์

ผู้ก่อตั้ง Laemgate Infinite

ธุรกิจปรับตัวอย่างไร

ในยุค 4.0

คุณสุธีรพันธุ์ สักรวัตร

ผู้ช่วยผู้จัดการใหญ่ ผู้บริหารการตลาด

ธนาคารไทยพาณิชย ์
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