
ดอกจะครองเมือง

ธนวัฒน์
ประสิทธิสมพร

กับภารกิจ

ISSUE 48   SEPTEMBER 2017

SS048006NG_TR.indd   1 9/5/2560 BE   7:05 PM



SS048005KB   260X345  5/9/60



SS048007ER  TRIM_260x345   05-09-60

ให ้ดัง และ ปัง

ISSUE 48   SEPTEMBER 2017



ส�ำนักงำน บริษัท เพนนินซูลำร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัด 
100/6 ซอยอารีย์สัมพันธ์ 3 ถนนพหลโยธิน แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 
โทร. : 0-2270-1123-4 โทรสาร 0-2270-1125 
e-mail : smestartupfreecopy@gmail.com
Facebook : SME Startup

แยกสี กนกศิลป์ (ไทยแลนด์) จ�ากัด โทร. 0-2215-1588
พิมพ์ที่ บริษัท ดับบลิว พีเอส (ประเทศไทย) จ�ากัด โทร. 0-2313-4413-4

บทความ และรูปภาพใน SME STARTUP สงวนสิทธิ์ตามกฎหมาย การจะน�าไปเผยแพร่ต่อต้องได้รับอนุญาตเป็นลายลักษณ์อักษรจากบริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ากัด
เท่านั้น และข้อเขียน บทความ รวมทั้งข้อคิดเห็นใดๆ ที่ตีพิมพ์ในนิตยสาร SME STARTUP เป็นความคิดเห็นส่วนบุคคล บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ากัดไม่จ�าเป็น     
ต้องเห็นด้วย

ISSUE 48/ SEPTEMBER 2017

บรรณาธิการอ�านวยการ สจุติรา บณุยขจร บรรณาธิการ รชัน ีพันธ์รุ่งจติติ กองบรรณาธิการ กฤษณา สงัข์วงค์ เจษฎา ปริุนทวรกุล  
บรรณาธิการเว็บไซต์ เรไร จันทร์เอี่ยม หัวหน้าฝ่ายประสานงานภายใน สุชันษา แก้วโคตร หัวหน้าฝ่ายภาพ ชาคริต ยศสุวรรณ์  
ฝ่ายภาพ วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา กฤษฎา ศิลปไชย บรรณาธิการฝ่ายศิลปกรรม ศุภธาดา น�าอ�านวย                                                                                                     
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

CONTENTS

ติดตามข่าวสารและข้อมูลท่ีน่าสนใจได้ใน
 SME Startup

Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา

ยุคนี้ไม่ใช่ยุคของปลาใหญ่กินปลาเล็ก แต่เป็นยุคของปลาเร็ว ไม่ว่าจะเป็นปลาใหญ่หรือปลาเล็กต้องรู้จักปรับตัวเร็ว และก็ต้อง

ท�าตัวให้เป็นปลาเร็ว ถึงจะเป็นผู้ชนะในตลาด

ด้วยการเติบโตของออนไลน์ที่ท�าให้สะดวกง่ายและรวดเร็วไปหมดซะทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นการเซิร์ชหาสินค้า การเปรียบเทียบ

ราคาสนิค้า การแชตพดูคยุกบัพ่อค้าแม่ค้า การช�าระเงนิค่าสนิค้า ฯลฯ ท�าให้โอกาสการท�าธรุกิจมมีากขึน้ และเน่ืองด้วยตลาดออนไลน์

เป็นตลาดที่มีการเปลี่ยนแปลงอย่างเร็ว ดังนั้น การที่จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย เพื่อช่วงชิงพื้นที่ในตลาดจึงต้องรวดเร็วตามไปด้วย        

ผูป้ระกอบการ SME ซ่ึงเปรยีบเสมือนปลาเล็กอยากจะประสบความส�าเรจ็จงึต้องท�าตวัให้เป็นปลาเร็ว พร้อมทีจ่ะต้องปรบัตวั เปลีย่นแปลง 

และไม่พลาดที่จะติดตามเข้าใจเทรนด์ตลาดว่ามีอะไรใหม่เกิดขึ้นบ้าง อย่ายึดติดกับสูตรเดิมๆ ที่เคยท�าได้ส�าเร็จในวันก่อนเพราะ    

สตูรน้ันอาจจะท�าไม่ได้แล้วในวนัน้ี อย่างไรกต็าม ในความเรว็ของออนไลน์นัน้ ก็มข้ีอดีเพราะท�าให้มโีอกาสทดลอง เมือ่ได้ลองท�าแล้วจะ

รูผ้ลเรว็ว่าใช่หรอืไม่ใช่ เพยีงแต่ผูป้ระกอบการจะต้องมีความกล้าทีจ่ะลองผดิลองถกู ถ้าท�าได้ลงมอืท�าแล้ว สิง่ไหนได้รบัการตอบรบั        

ที่ดีจากตลาด เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ ก็เดินหน้าต่อไป แต่ถ้าได้ลองท�าแล้วพบว่ามันไม่ใช่ ก็ควรปรับปรุงแก้ไขเปลี่ยนแปลงใหม่    

แล้วลองเอากลับสู่ตลาดอีกครั้ง ท�าอย่างนี้ไปเรื่อยๆ และนี่คือเหตุผลที่บอกว่า ถ้าจะอยู่ในออนไลน์ต้องเร็วถึงจะชนะ 
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Podcasts ที่ผู้ประกอบการต้องฟัง

อัพเดต 5 สถิติ Video Marketing ที่ไม่ควรมองข้าม

บนโซเชียลฯ…ลูกค้าหวังอะไร

ตัดสินใจสไตล์ Wonder Woman ดียังไง

เดี๋ยวนี้จะเห็นว่าแบรนด์ชอบโพสต์วิดีโอเพราะได้รับความนิยมมากกว่าคอนเทนต์ประเภทอื่น และนี่คือ 5 สถิติล่าสุดของ Video 
Marketing ที่ Vidyard ผู้น�าด้านแพลตฟอร์ม Video Marketing วิเคราะห์จากวิดีโอ 250,000 ชิ้น และวิดีโอสตรีมมิ่ง 600 ล้านชิ้น

สถิติแรก วิดีโอที่เกี่ยวกับธุรกิจถูกดูผ่านเดสก์ท็อป 86 เปอร์เซ็นต์ ดูผ่านมือถือ 14 เปอร์เซ็นต์ และวันพุธ เวลา 07.00-11.00 น.     
มีคนดูวิดีโอมากที่สุด สถิติที่สอง แบรนด์ต่างๆ อัพวิดีโอเฉลี่ย 18 ชิ้นต่อเดือน โดย 85 เปอร์เซ็นต์ของแบรนด์ที่ท�าวิดีโอมีทีมผลิตวิดีโอ
ของตนเอง สถิติที่สาม 56 เปอร์เซ็นต์ของวิดีโอที่เผยแพร่ในช่วงปีที่ผ่านมามีความยาวไม่เกิน 2 นาที และรูปแบบของเนื้อหาที่น�ามา
ท�าเป็นวิดีโอมากที่สุดคือ การอธิบายหรือชี้แจงในเรื่องต่างๆ การสาธิตวิธีใช้สินค้า How-To และประสบการณ์จากผู้ใช้จริง

สถิติที่สี่ 5 เปอร์เซ็นต์ของวิดีโอยอดนิยมท�าให้ 77 เปอร์เซ็นต์ของคนดูดูวิดีโอจนจบ ส่วนวิดีโอทั่วไปมีคนดูจนจบแค่ 37 เปอร์เซ็นต์ 
วิดีโอที่มีความยาวน้อยกว่า 90 วินาทีมีคนดูจนจบ 53 เปอร์เซ็นต์ และมีเพียง 10 เปอร์เซ็นต์เท่านั้นที่ดูวิดีโอความยาวเกิน 30 นาที    
จนจบ สถิติสุดท้าย 35 เปอร์เซ็นต์ของแบรนด์ใช้เครื่องมือระดับกลางและเครื่องมือข้ันสูงวิเคราะห์ประสิทธิภาพของวิดีโอ ไม่ว่า          
จะเป็นการมีส่วนร่วมของคนดู ยอดวิวในแต่ละพื้นที่ และสิ่งที่มีผลกระทบต่อรายได้

แบรนด์ไหนยังไม่มีวิดีโอ รีบซะนะ

Podcasts เป็นส่ือแนวใหม่ที่ได้รับความน่าสนใจค่อนข้างมากโดยเฉพาะในหมู่ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่ฟังเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ 
ตลอดทั้งเสริมความรู้เรื่องการท�าธุรกิจ และนี่คือ Podcasts เกี่ยวกับธุรกิจที่ผู้ประกอบการต้องฟัง

How I Built This โดย Guy Raz ผู้ร่วมสร้างสรรค์ TED Radio Hour เนื้อหาหลักประกอบด้วยเรื่องนวัตกรรม ผู้ประกอบการ 
อุดมการณ์ และเบื้องหลังการท�าธุรกิจ แต่ละตอนจะพูดถึงวิธีท�าธุรกิจของผู้ประกอบการว่าอะไรท�าให้เขาประสบความส�าเร็จ               
หรือล้มเหลว ส่ิงที่ไม่คาดคิดว่าจะเกิดกับธุรกิจ และข้อมูลน่ารู้อ่ืนๆ ถัดมาเป็น Podcasts ชื่อ HerMoney โดย Jean Chatzky 
บรรณาธิการการเงินรายการ Today Show เธอพูดเรื่องปัญหาการเงินทุกประเภท การจ่ายหนี้ที่เกิดจากความผิดพลาดด้านการเงิน 
และเคล็ดลับสร้างความสมดุลให้ชีวิตและการท�างาน The EntreLeadership Podcast โดย Ken Coleman พิธีกรรับเชิญรายการ     
The Dave Ramsey Show พูดถึง Startup 101 หรือการปูพื้นฐานความรู้ที่จ�าเป็นต่อการท�าธุรกิจ Startup ซึ่ง Podcasts นี้จะช่วยให้
ผู้ประกอบการประสบความส�าเร็จในการท�าธุรกิจ และมีรายได้เติบโต และ Smart Millennial Business Podcast ที่หยิบค�าถาม         
ของว่าที่ผู้ประกอบการ Gen Y มาตอบให้คลายสงสัย เช่น การเร่ิมต้นธุรกิจให้ถูกวิธี การก�าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการหยุด            
เสียงวิจารณ์ เป็นต้น

เปิดฟังเดี๋ยวนี้!

ในหนังเรื่อง Wonder Woman ตัวละครชายตัดสินใจด้วยความรวดเร็ว เพราะต้องการทราบข้อสรุปของเรื่องนั้นๆ โดยเร็วที่สุด 
ขณะที่ Wonder Woman ใช้เวลาในการตัดสินใจ เพราะค�านึงถึงผลกระทบที่ผู้คนจะได้รับ ส่วนในโลกความเป็นจริง เหล่า Wonder 
Woman ทางธุรกิจมีวิธีการตัดสินใจเหมือนกับ Wonder Woman ในภาพยนตร์เช่นกัน ตัวอย่างเช่น Lisa Reeves รองประธาน
อาวุโสฝ่ายผลิตภัณฑ์ บริษัท Zenefits เธอจะตัดสินใจก็ต่อเมื่อมีข้อมูลมาประกอบ เช่น ต้องมีฟีดแบ็กของลูกค้ามาประกอบการ     
ตัดสินใจว่าผลิตภัณฑ์ใดศักยภาพน้อยที่สุด Dawn W. Brolin ซีอีโอ Powerful Accounting บริษัทด้านบัญชีในสหรัฐฯ ตัดสินใจ    
ตามข้อมูลอย่างตรงไปตรงมา และในการตัดสินใจคร้ังส�าคัญ เธอจะตัดสินใจร่วมกับทีมงาน เพราะเข้าใจดีว่าพวกเขาอยากเป็น      
ส่วนหนึ่งของความส�าเร็จเช่นกัน และ Carol Gilligan สตรีนิยมชาวอเมริกัน ก่อนตัดสินใจเรื่องใดก็ตาม เธอจะพิจารณาถึง               
ผลกระทบที่จะเกิดกับผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสียและโอกาสทางการตลาดที่จะเกิดขึ้นหลังจากการตัดสินใจนี้

แนะน�าให้น�าไปใช้

Only thOse whO 
dare tO fail 
greatly can ever 
achieve greatly.
-- Robert F. Kennedy นกัการเมอืงชาวอเมรกินั --

คนที่กล้าเจอความพ่ายแพ้เท่านั้น	

จึงจะประสบความส�าเร็จ	 	

อย่างยิ่งใหญ่

หนึง่สิง่ทีเ่กดิหลงัจากแบรนด์โพสต์ถามเรือ่งการให้บรกิารลกูค้า
คือ ต้องเพิ่มระดับความรับผิดชอบ เพราะสิ่งท่ีแบรนด์โพสต์          
กลายเป็นเรื่องสาธารณะที่ผู้บริโภครับรู้ด้วย ทั้งนี้ ผลส�ารวจเรื่อง
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคของ Sprout Social ผู้ให้บรกิารซอฟต์แวร์
จัดการโซเชียลมีเดีย ระบุ 81 เปอร์เซ็นต์ของผู้บริโภค 1,000 คน  
เชื่อว่า โซเชียลฯ จะท�าให้แบรนด์มีความรับผิดชอบมากขึ้น โดย      
80 เปอร์เซ็นต์บอกว่า สิ่งที่ท�าให้เชื่อว่าแบรนด์เพิ่มความรับผิดชอบ
คอื กล้าเปิดเผยเรือ่งทีไ่ม่เป็นธรรม ให้อ�านาจผูบ้รโิภค มคีวามโปร่งใส
ในการท�าธุรกิจ เป็นกระบอกเสียง รวมทัง้ให้พนักงานแชร์ประสบการณ์
การท�างานร่วมกับแบรนด์ และเมือ่แบรนด์มคีวามรับผิดชอบเพ่ิมขึน้ 
ผูบ้รโิภค 45 เปอร์เซน็ต์จะโพสต์ถงึแบรนด์ในเชงิบวก 37 เปอร์เซน็ต์
บอกต่อเพื่อนออนไลน์และซื้อสินค้าซ�้า 36 เปอร์เซ็นต์บอกต่อเพื่อน
ออฟไลน์ และ 13 เปอร์เซ็นต์พร้อมลืมเรื่องแย่ๆ ที่แบรนด์เคยท�าไว้

ไม่อยากโดนร้องเรียนก็ต้องเพิ่มความรับผิดชอบ
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Marketing
Text :  Kritsana S.

แต่ โจโจ้-ทิชากร ภูเขาทอง และกลุ่มเพื่อนท�ำได้ เพรำะทุกอย่ำงเริ่มต้นจำกควำมชอบบวกรวมกับไอเดียอันบรรเจิด       
จนเกิดเป็นกระแสว่ำถ้ำอยำกปำร์ตี้เพลงป๊อปแบบสุดเหวี่ยงไปพร้อมๆ กับอำรมณ์สนุกในกำรแต่งตัวตำมธีม แต่ยังคง       
ควำมเป็นตัวของตัวเองได้อย่ำงเต็มที่ต้องลองไปงำนปำร์ตี้ของ Trasher Bangkok ดูสักครั้ง! 

Trasher Bangkok เริ่มต้นจำก โจโจ้ และกลุ่มเพื่อนที่ชอบปำร์ตี้และชอบฟังเพลงป๊อปเหมือนกัน แต่ปำร์ตี้ที่มีในตอนนั้น
ยังไม่ตอบโจทย์ควำมต้องกำรเลยจัดปำร์ตี้ขึ้นเอง เน้นเปิดเพลงป๊อปที่คุ้นหูอย่ำงเพลงของ Britney ตอนแรกจัดที่ Café De 
Moc เป็นปำร์ตี้เล็กๆ มีคนมำแค่ 50 กว่ำคน ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเพื่อน จำกนั้นจ�ำนวนคนที่มำปำร์ตี้ก็เพิ่มขึ้นซึ่งเป็นผลจำก
กำรบอกต่อปำกต่อปำกของคนที่เคยมำปำร์ตี้ในครั้งแรก พอคนเริ่มเยอะขึ้นก็เปลี่ยนไปจัดร้ำนที่ใหญ่ขึ้นจนตอนน้ีก็จัดที่ 
Gmm Live House และกลำยเป็นธุรกิจเก็บเงินส�ำหรับคนที่อยำกเข้ำร่วมปำร์ตี้ 

นอกจำกกำรบอกต่อที่ท�ำให้ปำร์ตี้มีคนเยอะขึ้น ธีมงำนที่เข้ำกับเหตุกำรณ์หรือเทรนด์ในช่วงเวลำน้ันๆ ก็มีผลเช่นกัน 
เพรำะท�ำให้คนรู้สึกอินไปกับธีม เมื่อรู้สึกอินก็อยำกมำปำร์ตี้ ทุกคนที่มำปำร์ตี้จะแต่งตัวจัดหนักจัดเต็มและแต่งเข้ำธีมเลย
ท�ำให้ Trasher Bangkok เป็นที่จดจ�ำในฐำนะปำร์ตี้มีธีม

สิ่งที่ท�ำให้ทุกปำร์ตี้ของ Trasher Bangkok ไม่เหมือนปำร์ตี้เจ้ำอื่น คือ

•	ธีมงานที่ไม่ซ�้ากันเลยสักครั้งอย่าง Trasher ดอกหญ้ำในป่ำปูน ธีมงำนแรงงำน หำงเครื่อง ควำมเป็นลูกครึ่ง 
•	หน้างานมีกิมมิกให้คนได้เล่นสนุก เช่น Trasher Britney Is Now ที่มีสแตนดี้รูป Britney Spears เป็นแม่ค้ำขำยผลไม้            
 แม่ค้ำส้มต�ำ วินมอเตอร์ไซค์ให้ทุกคนได้มำถ่ำยรูป
•	 เพลย์ลิสต์เพลงป๊อป ที่ไม่ค่อยได้ยินในปำร์ตี้อื่น
•	ความไม่เป็นระเบียบ คำดเดำไม่ได้ว่ำอะไรจะเกิดขึ้น เช่น เพลงสะดุด ปลั๊กหลุด
•	บรรยากาศงานที่เหมือนมาปาร์ตี้บ้านเพื่อน นอกจำกนี้ Trasher Bangkok ยังมีวิธีโปรโมตปำร์ตี้ที่น่ำสนใจไม่แพ้กัน

สร้ำงตัวตนให้ชัดเจน

สื่อสำรให้ทุกคนได้เข้ำใจว่ำ Trasher Bangkok คือใครและท�ำอะไร ซึ่งตัวตนของ Trasher Bangkok คือเจ้ำแม่ปำร์ตี้   
เพลงป๊อปที่มำพร้อมกับธีมงำนท่ีล้อไปกับเทรนด์ในช่วงเวลำน้ันๆ เป็นพ้ืนท่ีให้ทุกคนได้ปลดปล่อยควำมเป็นตัวของตัวเอง 
ได้แต่งตัวเลียนแบบคนดัง แต่งตัวจัดเต็มมำเต้นร�ำกับผู้คนที่ชื่นชอบเพลงแนวเดียวกัน 

เล่นกับคลิป

ก่อนจะถึงเวลำระเบิดควำมมัน Trasher Bangkok จะปล่อยคลิปวิดีโอออกมำเพื่อบอกให้ทุกคนได้รู้ว่ำอีกไม่นำนจะมี
ปำร์ตี้ โดยคลิปวิดีโอที่ว่ำนี้เป็นคลิปวิดีโอโปรโมตแบบฮำๆ ตลกๆ ดูแล้วเก๊ตทันทีว่ำปำร์ตี้ที่ก�ำลังจะเกิดขึ้นเป็นปำร์ตี้        
แบบไหน ธีมงำนอะไร ส่วนช่วงเวลำอื่นๆ หน้ำเพจเฟซบุ๊กของ Trasher Bangkok ก็ไม่ได้เงียบเหงำ เพรำะมีคลิปวิดีโอ     
ล้อเลียนอัพอยู่เรื่อยๆ เช่น คลิปวิดีโอล้อเลียนเอ็มวีเพลง Toxic ของ Britney Spears โดยนำงเอกทุกคลิปวิดีโอ คือ เจนนี่ 
ปำหนัน ที่รับหน้ำที่เป็น Brand Ambassador เพรำะมีควำมตลก สนุก บันเทิงเหมือนกับตัวตนของ Trasher Bangkok

 อยำกให้รู้ 	แทบทุกคลิปวิดีโอของ	Trasher	Bangkok	กลายเป็นไวรัลได้	เพราะมีเนื้อหาโดนใจกลุ่มเป้าหมาย	เนื้อหามีความสดใหม่				

อิงกับเหตุการณ์	ณ	เวลานั้น	และปล่อยออกมาได้ถูกเวลา

เพรำะผู้ประกอบกำรต้องคอยระวังไม่ให้เผลอท�ำส่ิงที่ Semrush 

ผูเ้ชีย่วชำญด้ำน SEO เตือนว่ำอย่ำท�ำด้วย ไม่เช่นนัน้อำจตกหน้ำแรก 

Google ได้

ลิงก์และกำรเปลี่ยนเส้นทำงมีควำมซับซ้อน

เป็นผลจำก 1.ก�ำหนดค่ำโดเมนไม่ถูกต้อง 2.ลิงก์ส�ำหรับ             

เชื่อมโยงข้อมูลภำยในเว็บไซต์พัง 3.Sitemap มีปัญหำ ซึ่งเกิดจำก

หำ Sitemap.xml ไม่เจอ ไม่ระบุ Sitemap.xml ใน Robots.txt        

และไฟล์ Sitemap.xml เกิดควำมผิดพลำด แต่อย่ำงไรก็ตำม             

มผีูป้ระกอบกำรกว่ำ 80 เปอร์เซ็นต์ทีไ่ม่ละเลยเรือ่งนี ้เพรำะทรำบดว่ีำ 

Sitemap ช่วยให้ Bots ของ Search Engine เจอเว็บไซต์เร็วขึ้น และ 

4.โครงสร้ำง URL ไม่ชัดเจน ยำวเกินไป

หน้ำเว็บไซต์ไม่มีประสิทธิภำพ

เพรำะคอนเทนต์ในเว็บไซต์ซ�้ำกันเยอะ อีกทั้งยังเขียนสั้นมำก   

ภำพเยอะเกินไปท�ำให้เว็บไซต์โหลดช้ำ ไม่มีค�ำอธิบำยรำยละเอียด

ของแต่ละหน้ำเว็บไซต์ และไม่เขียน Title Tag (ชื่อของหน้ำเว็บไซต์

นั้นๆ) ส่งผลให้ค่ำเปอร์เซ็นต์กำรคลิกต�่ำ ทั้งนี้กำรเขียน Title Tag 

ยำวเกินไปหรือซ�้ำกันก็ไม่ท�ำให้ค่ำเปอร์เซ็นต์กำรคลิกสูงขึ้น

ละเลย 3 สิ่ง

ปล่อยให้เวบ็ไซต์โหลดช้ำ ซ่ึงจะน�ำไปสูก่ำรตกอนัดบัจำกหน้ำแรก 

Google เพรำะลูกค้ำส่วนใหญ่ไม่ทนรอเว็บไซต์ที่ใช้เวลำโหลดนำน 

ไม่รองรับกำรใช้งำนบนมือถือ และไม่ประกำศคุณลักษณะของหน้ำ

เว็บไซต์

Business idea

ห้ำมท�ำ

หน้ำแรก

GooGle
อะไรที่ท�ำให้

ปำร์ตี้ป๊อปไม่เลิก

เมาท์กับ

Trasher 
Bangkok

ใครจะคิดว่าปาร์ตี้ที่จัดกันสนุกกับเพื่อนๆ แบบส่วนตัว

จะกลายมาเป็นธุรกิจในอีกรูปแบบหนึ่งได้

ถ้าไม่อยาก

ไม่ว่าจะแบรนด์เล็กหรือใหญ่ก็อยากติดอันดับต้นๆ

ของการค้นหาบน Google ทั้งนั้น 

แต่ใช่ว่าการท�า SEO อย่างการอัพเดตเว็บไซต์บ่อยๆ 

เขียนบทความที่มีคีย์เวิร์ด รวมถึงแปะลิงก์

ไว้ช่องทางออนไลน์อื่นๆ จะเพียงพอ

ตก
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ผ่านโครงการ AIS The StartUp Connect
ส�าหรับผู้ที่ส่งผลงานมาที่ www.ais.co.th/thestartup เพื่อร่วมเป็นดิจิทัลพาร์ทเนอร์กับเอไอเอส 

โดยภายใน AIS Playground มีฟังก์ชั่นมากมาย ดังนี้

AIS Playground พื้นที่เชื่อมต่อ Platform และ Business ส�ำหรับสตำร์ทอัพในยุคดิจิทัล ปักหมุดเป็นพื้นที่แห่งกำรสร้ำงสรรค์นวัตกรรมใหม่ๆ เพื่อคนไทย บนพื้นที่ของ “AIS D.C.” (AIS Design Centre)                
ณ ศูนย์กำรค้ำเอ็มโพเรียม ชั้น 5 เพื่อให้เป็นสถำนที่ส�ำหรับทุกคนที่ต้องกำรพัฒนำแอปพลิเคชัน หรือผู้ที่ต้องกำรเข้ำมำเป็นพำร์ทเนอร์กับเอไอเอส โดยเปิดโอกำสให้คนทั่วไปได้ทดลองเชื่อมต่อกับระบบจ�ำลอง API 
บนผลิตภัณฑ์ของตนเองกับ AIS Digital Platform เพื่อทดสอบกำรท�ำงำนได้เสมือนจริง ซึ่งกำรเชื่อมต่อกับระบบ API ของโอเปอเรเตอร์นั้น ถือเป็นหัวใจส�ำคัญในกำรพัฒนำธุรกิจ โดยเฉพำะธุรกิจขนำดเล็ก และ   
สตำร์ทอัพ เพื่อให้แอปพลิเคชันมีควำมสมบูรณ์ในด้ำนของกำรเข้ำถึงลูกค้ำ และเพิ่มควำมสะดวกสบำยในด้ำนต่ำงๆ ซึ่งตำมปกติระบบของโอเปอเรเตอร์จะไม่อนุญำตให้ผู้อื่นเข้ำมำทดลองใช้งำนได้ เนื่องจำกเป็น   
ควำมลับของบริษัท และลูกค้ำ

AIS  PLAYGROUND
เป็นทุกอย่างใหส้ตาร์ทอัพ

เปิดโอกาสให้นักพัฒนาโปรแกรม
ทั่วไป และสตาร์ทอัพ ได้เข้าถึง  
และทดสอบระบบเชื่อมต่อ API 
(Application Programming 
Interface) ทั้ง 12 API  อาทิ     

การช�าระเงิน, การยืนยันตัวตน, 
สิทธิพิเศษ เป็นต้น บนผลิตภัณฑ์

ของตนเอง กับ AIS Digital 
Platform เพื่อทดสอบการท�างาน

แบบเสมือนจริง

ให้ทดสอบแอปพลิเคชันบน    
Device Test กว่า 1,000 รุ่น      

ทั้งในรูปแบบเครื่องจริง 
และ Simulation ผ่านระบบ 
Amazon Web Service 

Device Farm

สามารถเชื่อมต่อการใช้งาน    
ของแอปพลิเคชั่น กับระบบ

เน็ตเวิร์กของเอไอเอส            
ทั้ง NextG, 4G และ SUPER WiFi 

นอกจากนี้ยังมีการจ�าลอง
เครือข่าย NB-IoT และอุปกรณ์

ส�าหรับทดลองพัฒนา
แอปพลิเคชันที่เกี่ยวข้องกับ 

Internet of Things

พบกับ Mentors
ผู้เชี่ยวชาญจากเอไอเอส

ที่พร้อมให้ค�าแนะน�า
ทั้งเรื่องการพัฒนาระบบ        
และการตลาดอย่างใกล้ชิด

อัดแน่นด้วยความรู้
ที่เกี่ยวข้องกับ API
และการท�าธุรกิจจาก

2 Workshop ของ AIS D.C.      
ที่จัดขึ้นเป็นประจ�าทุกเดือน

โดยบุคคลทั่วไปสามารถเข้าใช้บริการ
AIS Playground

ได้ผ่าน 2 ช่องทาง คือ

นัดหมายผ่านเคาน์เตอร์ AIS D.C. Info Guru หรือ โทร. 0-2029-2299
ทุกวันจันทร์-ศุกร์ เวลา 10.30 – 19.00 น.
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ซึง่ด้วยเทคโนโลยมีกีารพฒันาไปอย่างรวดเรว็ โดยเฉพาะอย่างยิง่     

การเติบโตของออนไลน์ท�าให้โอกาสทางการท�าธุรกิจมีมากขึ้น     

อย่างท่ีทราบกันดีว่า ข้อดีของการค้าขายสร้างธุรกิจบนออนไลน์    

ไม่ว่าจะเป็นผ่านเฟซบุก๊ เวบ็ไซต์ อนิสตาแกรม ฯลฯ คอืเป็นการเปิดร้าน

ทีต่่อไปยังตลาดทีมี่คนซ้ือโดยตรง โดยไม่จ�าเป็นต้องลงทุนมีหน้าร้าน 

ดังนั้น ท�าให้เราได้เห็นบางคนซึ่งไม่เคยท�าธุรกิจมาก่อนแต่จับพลัด

จับผลูสร้างเนื้อสร้างตัวได้จากช่องทางนี้กันมากมาย

ถึงแม้ว่าใครต่อใครจะบอกว่า ตลาดอี-คอมเมิร์ซไทยในเวลาน้ี

ก�าลังเติบโตแบบฉุดไม่อยู่ มีผู้เล่นในตลาดทั้งหน้าเก่าและหน้าใหม่

แข่งขันกนัอย่างคึกคกั โดยว่ากันว่า อ-ีคอมเมร์ิซไทยมแีนวโน้มท่ีจะ

เติบโตอีก 3 เท่าตัว ภายใน 6 ปีข้างหน้า ด้วยอัตราการเติบโตปีละ 

19 เปอร์เซ็นต์ โดยเฉพาะธุรกิจแบบธุรกิจกับผู้บริโภค หรือ B2C     

ที่จะเพิ่มขึ้นจากปีละ 500,000 ล้านบาท เป็น 1.4 ล้านล้านบาท    

อันเนื่องมาจากพฤติกรรมผู้บริโภคที่นิยมช้อปปิงออนไลน์เพิ่ม       

มากขึน้เร่ือยๆ สอดรบัไปกบัการหนัมานยิมใช้สมาร์ทโฟนเพิม่สงูขึน้ 

ท�าให้การช้อปปิงออนไลน์พลอยสะดวกสบายมากขึ้นตามไปด้วย 

ดังนั้น โอกาสการเติบโตของอี-คอมเมิร์ซจึงยังมีอีกมหาศาล  

แน่นอนว่าเม่ือตลาดหอมหวานเช่นนี้ จึงไม่แปลกใจว่าท�าไมมี    

ผู้เล่นหน้าใหม่ๆ กระโจนเข้าสู่ตลาดนี้อย่างมากมาย โดยในช่วง

เวลาไม่กีปี่ตลาดอ-ีคอมเมิร์ซท่ีว่าซ้ือง่ายขายคล่อง สร้างเน้ือสร้างตวั

ให้กบัพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์มาแล้วหลายราย กลบัเริม่รูส้กึยากล�าบาก

มากข้ึนกว่าเดิม โดยเฉพาะผู้ประกอบการหน้าใหม่ๆ ท่ีมีเสียงบ่น

ออกมาให้ได้ยินว่า ขายยากขึ้น ท�าไมจึงเป็นเช่นนั้น และจะ            

ท�าอย่างไรจึงจะอยู่รอดได้

ตลาดโตแต่ขายยาก?

การไหลไปกับกระแสอี-คอมเมิร์ซ ท�าให้มีทั้งผู้ซื้อและผู้ขายเพิ่ม

มากขึ้น ยิ่งเดี๋ยวน้ีผู้บริโภคมั่นใจการซื้อของออนไลน์มากขึ้นว่าจะ

ได้รับสินค้าของแท้และมีราคาที่ดี การขนส่งสินค้าท่ีมีให้เลือก      

มากขึน้ ระบบรบัช�าระเงนิมคีวามหลากหลาย เหล่านีล้้วนเป็นปัจจยั

หนุนให้การท�าธุรกิจออนไลน์เติบโตมากขึ้น 

ค�าถามคือเมื่อใครๆ ก็เปิดร้านขายของออนไลน์กันได้ง่ายๆ     

ขอเพียงมีสินค้าเท่านั้น แล้วลูกค้าจะเลือกซื้อจากใคร? 

นี่จึงเป็นความท้าทายของบรรดาพ่อค้าแม่ค้า ที่จะท�าอย่างไร    

ให้เป็นผู้ถูกลูกค้าเลือก 

ในเรื่องนี้ สุรศักดิ์ เหลืองอุษากุล ผู้เชี่ยวชาญดิจิทัลมาร์เก็ตติ้ง 

ฉายให้เห็นภาพรวมตลาดออนไลน์ในวันนี้ว่า นอกจากผู้เล่นที่       

มากขึ้นแล้ว ลูกค้ามีทางเลือกมากขึ้น และไม่รู้ว่าจะเลือกใครดี    

หากสงัเกตจะเห็นว่าสนิค้าท่ีขายบนออนไลน์ก็มลีกัษณะเหมือนๆ กนั

ไปหมด โดยเฉพาะผูข้ายท่ีไม่ได้ออกแบบหรอืพัฒนาสนิค้าขึน้มาเอง 

เพราะสามารถหาผูผ้ลติให้ได้คล้ายๆ กนัได้ง่ายขึน้ หรอืมคีวามง่าย

ท่ีจะท�าเลียนแบบ แล้วท�าออกมาเป็นคู่แข่งกัน ไม่เพียงเท่านั้น         

ในวันน้ีการเข้ามาของแพลตฟอร์มอ-ีคอมเมิร์ซรายใหญ่ก็เป็นอกีหน่ึง

ปัจจัยที่ท�าให้เกิดความยากในการขายของออนไลน์

“ความน่ากลัวคือกลุ่มอี-คอมเมิร์ซรายใหญ่ที่พยายามบุกตลาด

แล้วพยายามดงึพ่อค้าแม่ค้าไปอยูใ่นนัน้ เช่น  Shopee เป็นแพลตฟอร์ม

หนึง่ทีม่กีารพดูถงึกันเยอะมาก พ่อค้าแม่ค้าไม่อยากท�าช่องทางการ

ขายของตวัเองกไ็ปอยูใ่นนัน้ ซึง่มรีะบบการจ่ายเงนิค่อนข้างด ีมกีาร

ช่วยท�าการตลาดให้ด้วย ซึง่ช่วยท�าให้ขายของได้ง่ายข้ึน คนรุน่ใหม่

หลายคนที่เคยซื้อของบนเฟซบุ๊กเลยเปลี่ยนใจไปซื้อของ Shopee 

กนับ้าง เพราะโดยพฤติกรรมของคนซือ้บนออนไลน์ ถ้าช่องทางไหน

ง่ายที่สุดส�าหรับเขาเขาก็จะไปอยู่ตรงนั้น ซึ่งพ่อค้าแม่ค้าที่อยู่ใน     

เฟซบุก๊หรอือนิสตาแกรมกอ็าจจะสงสยัว่าท�าไมถงึขายของได้ลดลง” 

อย่างไรกต็าม แม้ว่าตลาดออนไลน์จะมผีูเ้ล่นเยอะขึน้ แต่จะเห็นว่า

จ�านวนคนที่เข้ามาใช้ออนไลน์ก็เพิ่มมากขึ้นด้วย ทั้งน้ี นอกจาก    

กลุ่มวัยรุ่น คนรุ่นใหม่ คนท�างานที่นิยมช้อปปิงออนไลน์กันแล้ว     

เชือ่ว่าอกีไม่นานจะมคีนทีม่อีายุสงูมากขึน้เข้ามาสูต่ลาดน้ี และนัน่ก็

หมายความว่า ตลาดออนไลน์ก็จะย่ิงใหญ่ขึ้นอีก และเมื่อคนใช้

ออนไลน์โต แน่นอนว่าพ่อค้าแม่ค้าก็จะเพิ่มขึ้นไปด้วย และนี่คือ   

ภาพรวมในวันนี้ที่เกิดขึ้นของการท�าอี-คอมเมิร์ซ 

ยากปฏิเสธว่าเดี๋ยวนี้

คนรุ่นใหม่สนใจอยากจะเป็นนายตัวเอง

มากกว่าการเป็นมนุษย์เงินเดือน

ท�าให้เราได้เห็นคนรุ่นใหม่จ�านวนมาก

เลือกเส้นทางการเป็น

ผู้ประกอบการ โดยที่

หลายคนประสบความส�าเร็จ

ในเวลาอันรวดเร็ว ขณะที่

หลายคนล้มลุกคลุกคลาน

Text :  กองบรรณาธิการ

ให ้ดัง และ ปัง
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 ขณะที่ รรินทร์ ทองมา เจ้าของแบรนด์ O&B รองเท้า             

และกระเป๋าแบรนด์ดังบนโลกออนไลน์ ในฐานะผู้ประกอบการที่

ประสบความส�าเร็จบนโลกออนไลน์ ให้ความเห็นว่า เมื่อผู้ขายมี

จ�านวนมาก ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากขึ้น ซึ่งไม่ใช่แค่ในประเทศไทย

แค่นัน้ เพราะตอนนีม้นีกัลงทนุรายใหญ่เข้าสูต่ลาดอ-ีคอมเมิร์ซมากข้ึน 

ขณะเดียวกนัผูข้ายมีการกระจายตวัไปในหลายแพลตฟอร์ม บางคน

ใช้เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม หรือไปขายในแพลตฟอร์มอี-คอมเมิร์ซอื่น 

ฉะนั้นผู้ประกอบการจะต้องปรับแผนการตลาดให้เข้ากับทุกกลุ่ม 

งานนี้ผู้ประกอบการออนไลน์จึงต้องท�าการบ้านมากขึ้น ไม่เช่นนั้น

จะรู้สึกว่าท�าไมถึงขายของบนออนไลน์ได้ล�าบากกว่าเมื่อก่อน 

“ความยากง่ายของการขายของออนไลน์ในวนัน้ีกับเมือ่ 4 ปีทีแ่ล้ว

มีความแตกต่างกันมาก กล่าวคือเมื่อก่อนไม่มีใครให้ดูเป็นต้นแบบ

แล้วไม่มกีารเปิดสอนวธิกีารท�าการตลาดออนไลน์ ดงันัน้ ผูป้ระกอบการ

ในเวลานัน้จงึต้องลองผดิลองถกูด้วยตนเอง อาจจะมบ้ีางทีด่โูมเดล

ต่างประเทศ แต่ท้ายสุดก็ต้องเอามาประยุกต์เป็นของตัวเอง แต่     

ในวันน้ีจริงๆ แล้วการขายของง่ายขึ้น เพราะมีคนสอนเคล็ดลับ 

เทคนิคต่างๆ แถมยงัมโีมเดลผูป้ระกอบการไทยทีป่ระสบความส�าเรจ็

มาแล้วให้ดูอีก เพียงแต่ที่ว่ายากเป็นเพราะติดกับสูตรส�าเร็จเดิมๆ 

ซึ่งหวังผลไม่ได้แล้วในวันนี้”

ปรับให้ไว ท�ำให้ว่อง

“ดจิทัิลไม่มีความแตกต่างอย่างถาวร ยกเว้นสนิค้าบางประเภทที่

ต้องมีด้านความน่าเชือ่ถอืจริงๆ แล้วคนใช้ความเชือ่ถอืน้ันเป็นปัจจยัใน

การตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ สนิค้าประเภทนีจ้ะไม่ได้รบัผลกระทบเท่าไหร่

ในแง่ความรวดเร็ว แต่ถ้าไม่ใช่กต้็องปรบัตวัตลอดเวลา” สรุศกัดิก์ล่าวอย่าง

นัน้ 

เนื่องด้วยตลาดออนไลน์เป็นตลาดที่เปล่ียนแปลงอย่างเร็ว         

แต่กระนั้นในความเร็วก็มีข้อดี นั่นคือง่ายต่อการทดลอง สุรศักดิ์

แนะน�าว่า ผู้ประกอบการต้องดูว่าปรับตัวได้กี่ทางบ้างแล้วก็ท�าเลย 

เพราะว่าการท�าบนออนไลน์เมือ่ท�าแล้วจะรูผ้ลเรว็ ไม่กีช่ัว่โมงก็รู้แล้วว่า

ส่ิงท่ีท�าน้ันเวิร์กหรือไม่เวิร์ก ซึ่งถ้าท�าแล้วไม่เวิร์กก็ต้องรีบเปลี่ยน 

แล้วก็สังเกตต่อไปด้วยว่า ท�าไมไม่เวิร์ก ท�าหรือคิดถูกหรือไม่ ต้อง

เปลี่ยนกลุ่มหรือไม่ แล้วจะแก้ยังไง จะเห็นว่าเดี๋ยวนี้มีสินค้าหลาย

ประเภทมากทีม่าเรว็มาก แต่กไ็ปเร็วมาก เพยีงแค่ปีคร่ึงปีคนก็เลิกใช้ 

ดังนั้น จึงต้องปรับตัวลงมือท�าให้เร็ว และที่ส�าคัญต้องเรียนรู้การใช้

เครื่องมือต่างๆ เพื่อช่วยในการท�าการขายและวิเคราะห์ข้อมูล

 “ควรเรยีนรูเ้ครือ่งมอืเยอะๆ เพราะมเีครือ่งมอืใหม่ๆ ตลอดเวลา 

เฟซบุก๊เองกพ็ยายามออกเครือ่งมือทีท่�าให้เราท�างานง่ายข้ึน เพยีงแต่

เราต้องปรับตัวให้เร็วตามเคร่ืองมือ เคร่ืองมือของเราก็ต้องลองใช้

ถ้าไม่เวิร์กก็เปลี่ยน ถ้าเวิร์กก็ใช้ต่อ”

สอดรบักบั รรนิทร์ทีก่ล่าวถึงการท�าธรุกิจออนไลน์ว่า การท�างาน

ต้องมีความไวขึ้น ต้องติดตามเข้าใจเทรนด์ตลาดว่ามีอะไรใหม่    

เกิดขึ้นบ้าง ง่ายๆ คือหูตากว้างไกล หากสังเกตจะเห็นว่าเมื่อก่อน

คลิปไวรัลจะอยู่นาน 2-3 เดือน แต่เดี๋ยวนี้เพียงสัปดาห์เดียวไปแล้ว 

นี่คือความไวของออนไลน์ อย่างไรก็ตาม นอกจากจะมีความเร็ว

อย่างเดียวไม่พอ ยังต้องอินไซด์ข้อมูลด้วยตนเองอีกด้วย  

“ผู้ประกอบการ SME มักหวังพึ่งคนอื่น ให้คนอื่นมาท�าให้ แต่

คนอื่นไม่เข้าใจแบรนด์เข้าใจสินค้าดีเท่าเจ้าของ ท้ายที่สุดในฐานะ

เจ้าของรู้ธุรกิจของตนเองดีที่สุด ต้องเข้าไปคลุกคลีกับข้อมูลซึ่งมี

ประโยชน์มาก ตลาดเป็นยงัไง ผูบ้รโิภคคดิยงัไง ท�าให้เข้าใจผูบ้ริโภค 

ท�าให้การท�าตลาดแม่นย�า ท�าให้เวลาท�าแคมเปญการตลาดสามารถ

ใช้งบน้อยแต่มีความแม่นย�าสูง”

สูตรเก่ำ 4P ยังใช้ได้อยู่ 

แม้จะอยู่บนออนไลน์ แต่สูตรการท�าการตลาดเดิมแบบ 4P ก็ยัง

คงน�ามาใช้ได้ ซึ่งสุรศักดิ์บอกว่า ปกติเวลาพูดถึงการท�าการตลาด

สิ่งแรกคือ สินค้าต้องตอบโจทย์ ถ้าสินค้าไม่ดีหรือไม่แตกต่างจาก

สินค้าแบรนด์อื่นก็จ�าเป็นต้องไปแข่งท่ีราคา แต่ถ้าตั้งราคาไม่ต่าง

จากแบรนด์อ่ืนอีกก็ต้องไปแข่งที่การเข้าถึงลูกค้า หรือเรื่องของ     

ช่องทาง การท�าโปรโมชัน

“ความหมายแบบนี้คือ จะต้องท�า 3 ใน 4 ข้อของ 4P ให้ดีก่อน 

สมมติมีสินค้าที่แตกต่างจากคนอื่น ไม่เหมือนใครออกแบบเอง       

ไม่เหมือนชาวบ้านแล้วมีความต้องการในจุดนั้น ก็น่าจะพออยู่ได้ 

ต้องคิดในมุมที่ว่าถ้าจะขายให้คนอื่น คือเราต้องหาจุดต่างให้ได้     

จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ กลุ่มเป้าหมายเก่า หรือกลุ่มเป้าหมาย

ทีเ่ป็นคูแ่ข่ง ต้องคดิว่าตอนนีคู้แ่ข่งเยอะมากเลย ถ้าขายเหมอืนกนัเลย

แล้วจะท�าให้ต่างจากเขายงัไง ง่ายทีส่ดุคอืการลดราคาซึง่ไม่เหน็ด้วย 

แต่ถ้ามองมมุใหม่ว่าสนิค้าตวัเดมิแต่มกีลุม่เป้าหมายทีเ่รายงัไปไม่ถงึ 

แล้วจะขายกลุม่เป้าหมายนัน้ ซึง่อาจจะต้องใช้เวลากบัเขา ให้ความรูเ้ขา 

ยากกว่าหน่อย แล้วค่อยขายของเขากจ็ะมาหา จนเมือ่คูแ่ข่งเหน็เรา

ว่าไปขายให้ใคร เขาก็จะตามมาอีก เราก็ค่อยขยับตัวไปเรื่อยๆ” 

 สุรศักดิ์ยังแนะน�าอีกว่า จุดส�าคัญที่อยากจะบอกคือต้องหาคน

ทีซ่ือ้ให้เจอ ซึง่การเข้าไปแทรกในทกุๆ ช่องทางท่ีจะเข้าถงึผูบ้รโิภค

คือหนึ่งในกลยุทธ์ที่จ�าเป็น        

“ไม่ใช่บอกว่าต้องไปอยู่กับอี-คอมเมิร์ซรายใหญ่ แต่ยอดขาย    

ที่ลดลงมันหายไปอยู่ที่ไหน Shopee เขาขายแล้วคนชอบมั้ย           

คือมาร์เก็ตเพลสพวกนี้เข้ามาตีตลาดไม่น้อย แล้วจะสู้กันยังไง       

หรือเราต้องหากลุ่มใหม่ หรือใช้เคร่ืองมืออะไร สินค้าแต่ละประเภท

ไม่เหมือนกัน ซึ่งท�าง่ายที่สุดคือดูว่ามันเกิดอะไรขึ้น ลูกค้าอยู่ที่ไหน 

แล้วเราจะต้องปรับตัวยังไงดี ซึ่งวิธีแย่ที่สุดคือไปดูคู่แข่ง แล้วเรา

ต้องคิดว่าคนกลุ่มนี้ไม่พอใจอะไรเราหรือเปล่า ไปดูว่าเขาพูดแล้ว

คนชอบอะไร ไม่ชอบอะไร แล้วเราเอามาปรับใช้ของเราก็จะช่วยให้

เราดึงลูกค้ามาได้”

เมื่อออนไลน์เป็นช่องทางที่สามารถสร้างรายได้อย่างเป็นกอบ

เป็นก�า ดังนั้น จึงไม่น่าแปลกใจที่ได้เห็นการท�าธุรกิจในช่องทางนี้

เติบโตอย่างรวดเร็ว หากทว่าในยุคที่มีผู้เล่นจ�านวนมาก สินค้าที่    

เหมือนๆ กัน และความรวดเร็วของตลาดออนไลน์ การท�าให้ลูกค้า

ตัดสินใจซื้อจึงไม่ใช่ท�ากันง่ายๆ อีกต่อไป สิ่งเหล่านี้ล้วนจ�าเป็นจะ

ต้องมีกลยุทธ์ มิเช่นนั้นอาจจะสะดุดล้มกลางทางได้ 

ฉบับอยู่ให้รอดท�ำให้ปัง

เคล็ดลับขำยของออนไลน์

มีความเร็ว

พร้อมปรับเปลี่ยน

ตลอดเวลา

อินไซต์ข้อมูล

 สังเกตศึกษาข้อมูล

ด้วยตนเอง

สินค้ามีความต่าง

และขยับหนีคู่แข่ง

ตลอดเวลา

กระจายหลาย

แพลตฟอร์มเพ่ือเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย
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Text : กองบรรณาธิการ / Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา

ดอกจะครองเมือง

ธนวัฒน์
ประสิทธิสมพร

กับภารกิจ

ใครจะคิดว่านักแสดงและพิธีกรสายฮา

ที่ไม่ว่าจะขึ้นเวทีไหนเป็น

ต้องยิงมุกตลกรัวๆ

มาให้ได้หัวเราะท้องแข็งกันตลอด

จะกลายเป็นนักธุรกิจดาวรุ่งคนหนึ่ง

ของวงการเครื่องส�าอางและความงาม

ทั้งๆ ที่เพิ่งเริ่มต้นในก้าวแรกเท่านั้น
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แม้จะไม่มีประสบการณ์ในการท�าธุรกิจมาก่อน แต่ ดีเจนุ้ย-ธน

วฒัน์ ประสิทธิสมพร กลบัต่อยอดไอเดยีธรุกจิเลก็ๆ จากความสนใจ

ดูแลตัวเองมาตลอดตั้งแต่เด็ก ท�าให้มีผิวพรรณดี หน้าตาสดใส       

ส่งผลท�าให้ได้รับงานพิธีกรสายบิวตี้มาอย่างต่อเนื่อง จนกลายเป็น  

การสั่งสมความรู้ในทุกแง่มุมของความงาม จนกลายเป็นจุดเริ่มต้น

ของแบรนด์ Garden Me ซึ่งล่าสุดได้ออกผลิตภัณฑ์ Blossom Gel 

เจลน�า้ดอกไม้ทีม่าพร้อมกบัค�าโฆษณาว่า “ดอกจะครองเมอืง” และ

ขายหมดเกลี้ยงล็อตแรก 1.3 ล้านขวดภายในเวลาอันรวดเร็วทั้งๆ 

ที่ยังไม่มีสินค้าออกมา 

SME Startup ได้มีโอกาสมานั่งพูดคุยกับดีเจนุ้ย ไม่ใช่ในฐานะ

นักแสดง แต่เป็นบทบาทใหม่ ในการเป็นผู้ประกอบการ เจ้าของ

แบรนด์ Garden Me ที่มีทีมเวิร์กที่เข้มแข็ง ซึ่งนับเป็นก้าวใหม่      

ที่น่าสนใจส�าหรับเขาคนนี้

จุดเริ่มต้นของการปั้นแบรนด์ Garden Me 

จริงๆ แล้วนุ้ยเติบโตมากับครอบครัวที่ท�าการค้าท�าธุรกิจ       

เพราะฉะนั้นจะคุ้นชินมากๆ กับการท�าการค้า อย่างเมื่อตอนเด็กๆ 

นุ้ยจะชอบหาของมาขายเพื่อหาเงิน เลยมีพื้นฐานของการท�าธุรกิจ

อยูใ่นตวัเองอยู่แล้ว ส่วนการค้นพบแล้วมาท�าธรุกจิเกีย่วกบัความงาม

ได้ยังไง เริ่มต้นจากตอนที่นุ้ยเข้าวงการใหม่ๆ นุ้ยจะได้ท�างาน       

ทีเ่กีย่วกบัคลนิกิความงามหรอืว่างานบวิตีเ้ยอะมาก จนเรามาค้นหา

ค�าตอบจากสิ่งเหล่านี้ว่าเป็นเพราะอะไร นั่นก็คือตอนเด็กๆ นุ้ยจะ

เป็นคนดูแลตัวเองมาก มากจนเว่อร์เกินไปด้วยซ�้า แล้วตลอดเวลา

เรากไ็ม่ได้ปล่อยปละละเลยการดแูลตวัเอง ไม่ว่าจะเป็นเรือ่งผวิพรรณ

หรือทุกอย่างในร่างกาย จุดนั้นท�าให้รู้สึกว่านุ้ยเหมาะกับงานบิวต้ี 

จากวันนั้น 10 ปีมาแล้ว ทุกวันนี้งานทั้งหมดของนุ้ยประมาณ          

80 เปอร์เซ็นต์เป็นงานเพื่อความสวยความงามทั้งสิ้น นุ้ยเลยมองว่า

ถ้าเราดูแลตัวเองขนาดนี้แล้วทุกคนมองว่าเราเหมาะกับเรื่องบิวตี้

ขนาดนี ้กถ็งึเวลาท่ีเราต้องท�าอะไรสกัอย่างในฐานะคนท่ีรูจ้ริง คนที่

คร�า่หวอดอยู่ในวงการนีจ้ริง เพราะเวลาทีท่�างานเราไม่ใช่แค่พรเีซนต์

สินค้าให้กับคนจ้างเท่านั้น แต่การจะท�างานด้านนี้ได้เราต้องรู้ด้วย 

ก็เลยเป็นจุดพลิกที่ท�าให้นุ้ยสร้างแบรนด์ Garden Me ขึ้นมา 

ส�าหรับผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ Garden Me มีจุดเริ่มต้นมาจาก 

นุ้ยเองก่อน นุ้ยพบปัญหาอะไร แล้วนุ้ยคิดว่าคนส่วนใหญ่จะเจอ

ปัญหาเดียวกันกับนุ้ย นุ้ยเป็นคนที่ต้องการความรวดเร็วแต่ต้อง      

ดีด้วย เช่น จะบ�ารุงผิวหน้าก็ไม่ใช่ว่าจะต้องมาทาโน่นทานี่หลาย   

ขัน้ตอน แต่เรามองว่าเอาแบบง่ายๆ ขัน้ตอนเดียวได้ม้ัย นุ้ยอยากได้

อะไรที่ดูแลผิวได้ครอบคลุมคือ All in One แล้วจบในทีเดียว           

ไม่ชอบความเหนียวเหนอะหนะ ชอบอะไรที่ซึมซับสู่ผิวเลยในทันที 

แล้วผิวเราแห้งขาดความชุ่มชื้น มีริ้วรอยเกิดขึ้น เพราฉะนั้น           

ในขวดเดียวต้องครอบคลุมในสิ่งเหล่านี้ เลยเป็นที่มาว่าท�าไมนุ้ย    

ถึงท�า Blossom Gel เจลน�้าดอกไม้ขึ้นมา  

Blossom Gel มีนวัตกรรมความงามอะไรที่ท�าให้คุณ      

มั่นใจว่าจะเป็นที่ถูกใจสาวๆ

นุย้คดิก่อนว่าอะไรทีคุ้่มค่ากบัความสวย นัน่คอืคณุค่าจากดอกไม้

มวลพฤกษาต่างๆ ซึ่งมีกว่า 12 ชนิด เราน�าเสนอสารสกัดจากดอก

ไฮเดรนเยีย ลิลลี่ ผสมเม็ดบีทซากุระ และมีอะไรอีกมากมาย       

หลายตัวช่วยเรื่องความชุ่มชื้นได้ดีมากๆ นอกจากนั้น เราใส่           

ไฮยาลูรอนิค แอซิดไป ซึ่งตัวนี้จะเป็นเหมือนฟิล์มเคลือบผิวเรา 

หมายความว่าความชุ่มช้ืนที่ได้รับจากมวลพฤกษานานาชนิดนั้น    

จะไม่ระเหยออกไปจากผิวหน้าของเราเพราะมีไฮยาลูรอนิค แอซิด

เคลือบเอาไว้อยู่ ที่ส�าคัญใน Blossom Gel ยังมีสารสกัดจากแพลง

ตอนทะเลท่ีจะช่วยในเร่ืองของร้ิวรอย รอยด่างด�า กระชับรูขุมขน 

และยังช่วยไปถึงเรื่องปัญหาสิว ซึ่งที่สุดแล้วต้องยอมรับว่าคนไทย

ชอบที่จะมีผิวขาวกระจ่างใส Blossom Gel ก็มีส่วนผสมของสาร

สกัดจากมัลเบอร์รีที่จะท�าให้ผิวขาวกระจ่างใสผสมอยู่ในน้ันด้วย 

สารสกดัทัง้หมดทัง้มวลจะประกอบรวมกนัแล้วเข้าไปปรนนิบัตบิ�ารงุ

ผิวหน้าของเรา ท�าให้ผิวหน้าของเราชุ่มชื้นข้ึน ขาวกระจ่างใสขึ้น 

ริว้รอยลดลง รอยด่างด�าหายไป เราเลยกล้าการนัตว่ีาของเราใช้แล้ว

ขาวใส ย้อนวัย ไม่ง้อโบท็อกซ์

ทั้งนี้บอกได้เลยว่าทุกอย่างท่ีท�านุ้ยเข้าไปดูแลเองตั้งแต่เร่ิมต้น 

เข้าไปค้นหาด้วยตนเองว่าอะไรดี อะไรไม่ดี การที่จะบอกว่าดีได้ 

ต้องเริ่มต้นจากตัวเองก่อนว่า เราต้องสัมผัสได้ว่ามันดี ดีในที่นี้คือ 

การทดลองด้วยตัวเราเอง แล้วดีในที่นี้เกิดจากการการันตีของงาน

วิจัยต่างๆ ที่เขาวิจัยมาแล้วว่า สารสกัดเหล่านี้ช่วยให้ผิวดีขึ้นได้   

ในระยะเวลาเท่านี้ เราถึงกล้าที่จะพูดได้ เพราะว่านุ้ยเป็นคน           

ในวงการบันเทิงด้วย การที่เราจะท�าอย่างนี้เราต้องม่ันใจ การที่     

จะบอกให้เขาใช้มันต้องดีจริงๆ คนจะมาด่าเราไม่ได้ 

คุณวางกลยุทธ์การตลาดอย่างไร 

ก่อนที่จะท�าการตลาดใดๆ ต้องเร่ิมต้นจากสินค้าที่ท�าก่อนว่า

สินค้าเราต้องดีจริงๆ เลือกโรงงานผลิตที่ได้รับมาตรฐาน รวมถึง

วัตถุดิบที่น�ามาใช้ต้องดีด้วย เพราะม่ันใจว่าถ้าสินค้าดียังไงก็ต้อง

ขายได้ และเมื่อมีสินค้าดีแล้วในส่วนของราคาซึ่งเป็นปัจจัยส�าคัญ

ในการท�าการตลาด นุย้มองว่าจะต้องเป็นราคาทีจ่บัต้องได้ง่าย เลย

ตั้งราคาจ�าหน่ายแค่ 390 บาทเท่านั้น อันนี้คือราคาขายปลีก ส่วน

ราคาทีจ่�าหน่ายให้ตวัแทนจ�าหน่ายก็ม่ันใจว่า ตวัแทนจะได้ผลก�าไร

ที่ดีแน่นอน คือซื้อกับเราเหมือนซื้อกับโรงงานผู้ผลิตโดยตรง        

เพราะว่าเวลาท่ีสัง่ผลติเราจะสัง่จ�านวนมากเป็นล้านขวด ฉะน้ันต้นทุน   

การผลิตจึงต�่าลงไปอีก ท�าให้สามารถบริหารต้นทุนการผลิตได้

นอกจากนี้ เราจะมีการตลาดแบบครีเอทิฟมาร์เก็ตติ้ง เรา       

ชอบคิดอะไรใหม่ๆ ให้กับการน�าเสนอสินค้าของเรา นุ้ยยังท�า                  

สื่อประชาสัมพันธ์ค่อนข้างครบวงจร แล้วก็ทุ่มทุนในการท�า              

สื่อประชาสัมพันธ์เยอะ โดยนุ้ยจะลงเข้าไปดูแลตรงน้ีเองทั้งหมด 

การออกรายการทีวี การพรีเซนต์สินค้าซึ่งนุ้ยจะอยู่ในฐานะท่ีเป็น

เจ้าของแบรนด์และเป็นพรีเซนเตอร์แนะน�าสินค้าด้วย ที่ส�าคัญ     

กว่าน้ันคือจุดการขาย เราขายผ่านตัวแทนจ�าหน่าย ซึ่งต้อง         

ยอมรับว่าเรามีแม่ทมีตัวแทนจ�าหน่ายทีค่่อนข้างเข้มแขง็ ทกุคนต้ังใจ

ท�าธุรกิจน้ีไปกับเราจริงๆ โดยจะมีการจัดเทรนตัวแทนจ�าหน่าย       

มกีารวางกลยุทธ์การขายทีจ่ะสนบัสนนุให้ตัวแทนจ�าหน่ายสามารถ

ขายได้ง่ายขึ้น  

“มียอดจองสินค้าแล้ว 2.5 แสนขวดทั้งๆ ที่สินค้ายังไม่ออก”

ทิพย์ : สมัครเข้ามาเป็นตัวแทนจ�าหน่ายตั้งแต่ไม่เห็นสินค้า Blossom Gel เจลน�้าดอกไม้เลยด้วยซ�้า   

 แต่ว่าเชื่อมั่นในตัวพี่นุ้ย ปรากฏว่ามียอดจองสินค้าแล้ว 2.5 แสนขวด ทั้งๆ ที่สินค้ายังไม่ออกเลย 

แอน : ก่อนหน้านี้ก็มีเป็นตัวแทนจ�าหน่ายอยู่แล้ว เพราะอยากหารายได้เสริมโดยการขายผ่านออนไลน์  

 แต่พอเริ่มท�าไม่ทันก็ออกจากงานประจ�ามาขายของออนไลน์เต็มตัว ถ้าไม่ขายออนไลน์พี่นุ้ย  

 ก็ไม่รู้ว่าจะมีเงินเก็บขนาดนี้ตอนอายุเท่าไหร่ 

กวาง : รู้สึกดีใจที่ได้ร่วมงานกับพี่นุ้ย เพราะพี่นุ้ยเป็นดาราเป็นคนของประชาชน ซึ่งจะยิ่ง   

 สร้างความเชื่อมั่นกับตัวแทนจ�าหน่ายมากขึ้น 

บีม : สินค้าตัวนี้มีสรรพคุณหน้าขาวใส ยกกระชับ ไม่ง้อโบท็อกซ์ตามสโลแกน ถ้าใครที่มีปัญหา  

 เหล่านี้ก็จะตอบโจทย์ แล้วใช้ได้ทุกเพศทุกวัย เพราะว่าสกัดจากธรรมชาติ 100 เปอร์เซ็นต์
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สรปุการท�าการตลาดส�าหรบันุย้ เร่ิมต้นสินค้าต้องเป็นของดใีช้แล้ว

ดจีริงๆ สองคอืราคาจบัต้องได้ไม่แพงจนเกนิไป และสามท�าประชาสัมพนัธ์

อย่างเต็มที่และไม่มีการขายแข่งกับตัวแทนอย่างเด็ดขาด  

ผลตอบรับเป็นอย่างไรบ้าง 

กระแสตอบรับถล่มทลายมากๆ นุ้ยเปิดตัวด้วยค�าว่า Garden 

Me ครองเมืองแล้วมันก็ครองเมืองจริงๆ เราบอกว่ามันปังมากๆ 

แล้วมันก็ปังจรงิๆ กระแสตอบรบัดกีระจายไปท่ัวประเทศ จนกระท่ัง

ขยายไปต่างประเทศ อย่างที่นุ้ยบอกว่า ถ้าสินค้าดียังไงก็ขายได้ 

เพราะฉะนั้นเลยไม่แปลกใจว่าท�าไมกระแสแรงขนาดนี้ เพราะแค่

ล็อตแรกเราก็สามารถท�าได้ 1.3 ล้านขวด ซึ่งเป็นประวัติการณ์มาก

ส�าหรับวงการบิวตี้ที่จะมียอดซื้อล็อตเดียวได้จ�านวนมากขนาดนี้  

ท�าไมเลือกใช้ระบบตัวแทนจ�าหน่าย

จรงิๆ แล้วการทีแ่บรนด์แบรนด์หนึง่จะมรีปูแบบตวัแทนจ�าหน่ายได้ 

จะต้องมีความรับผิดชอบมากๆ เพราะว่าเราต้องดูแลเขาให้ทั่วถึง  

ที่สุด ส�าหรับการเลือกรูปแบบที่เป็นระบบตัวแทนจ�าหน่ายก็เพราะ

เป็นความตัง้ใจของนุย้อยู่แล้วว่า ถ้าเราผลติสนิค้าอะไรสักอย่างหนึง่

ขึน้มา กค็วรจะต้องสร้างอาชพีสร้างรายได้ให้กบัคนอืน่ด้วย เราเลย

เลือกวิธีการขายแบบนี้ ซึ่งปรากฏว่าเป็นอะไรที่ได้ผลจริงๆ เพราะ

ตอนนี้ทุกคนไม่ว่าจะท�างานอะไรอยู่ก็ตามต่างมีอาชีพเสริม ซึ่งนุ้ย

เชื่อมั่นว่า มันจะพัฒนาเป็นอาชีพหลักได้ สามารถท�าเงินให้ได้เลย 

ตอนนี้เรามีตัวแทนจ�าหน่ายท่ีมาจากแทบทุกสาขาอาชีพ ไม่ว่า       

จะเป็นพนกังานธนาคาร ฟิตเนส คร ูสือ่มวลชน นางงาม ทกุคนล้วน

แล้วแต่มาเป็นตวัแทนจ�าหน่ายของ Garden Me หมดเลย แม้กระทัง่

พนักงานที่อยู่ในโรงงานบรรจุของ Garden Me ก็ยังเป็นตัวแทน  

กับเรา ดังนั้น คิดว่าตรงนี้ส่งเสริมท�าให้ทุกคนมีอาชีพอย่างง่ายๆ 

เพราะว่าการเริ่มลงทุนก็ไม่ได้แพง  

คุณมีวิธีมัดใจตัวแทนจ�าหน่ายอย่างไรบ้าง 

วธิกีารสร้างตวัแทนของนุย้คอื ตวัแทนต้องมัน่ใจก่อนว่าผลติภณัฑ์

ของเราเป็นของดีจริงๆ แล้วเขาจะขายได้ นอกจากนี้ เรามีหน้าที่

ช่วยในการประชาสมัพนัธ์ให้กบัเขาและเราไม่ขายแข่งกบัเขา แต่เรา

สนบัสนุนเขาทกุอย่าง มปัีญหาไม่ทอดทิง้กนั อย่างทีบ่อกตัง้แต่ตอน

แรกว่าการที่จะมีระบบตัวแทนจ�าหน่ายได้ เจ้าของแบรนด์ต้องมี

ความรับผิดชอบมากๆ เราต้องรับฟังทุกๆ เรื่องราวของตัวแทน

จ�าหน่ายของเรา มีปัญหาอะไรหรือเปล่า ตอนนี้ไปถึงไหนแล้ว         

มีกระแสอะไรเกิดขึ้นบ้าง ทุกอย่างเป็นอะไรที่ละเอียดอ่อน เราต้อง

อยูเ่คยีงข้างตัวแทนของ Garden Me ทกุคน และต้องก้าวไปพร้อมๆ 

กนั ใครก้าวไปได้ก่อนจะต้องดงึคนทีก่�าลงัตามมาให้เดนิไปด้วยกนั

ให้ได้ นุ้ยมองแบบน้ีเลยท�าให้ตัวแทนจ�าหน่ายค่อนข้างท่ีจะให้     

ความรักในตวัของผลิตภณัฑ์และเจ้าของผลติภัณฑด์้วย ถ้าเรียกว่า

เป็นการมัดใจได้มั้ย นุ้ยต้องบอกว่า ทุกสิ่งที่อยู่ตรงนี้เกินกว่าค�าว่า

มัดใจ มันกลายเป็นคนครอบครัวเดียวกันไปแล้ว 

ขณะทีผ่ลตอบแทนกเ็ป็นอะไรทีคุ้่มค่าแน่นอน เรามทีัง้โปรโมชนั

ที่เราจัดไว้ให้ตามยอดการซื้อ รวมถึงยอดสะสมการซื้อทั้งหมด 

ระหว่างทางมีโปรโมชันดีๆ ที่จะมอบให้มากมาย แต่ในขั้นตอน    

รวบยอดแล้วเมื่อคุณสะสมได้ใน 1 ปีมันก็จะมีรางวัลชีวิตให้กับเขา 

ไม่ว่าจะเป็นรถยนต์หรือว่าคอนโดมิเนียมที่เราจะมอบให้ นอกจาก

โปรโมชันแล้ว ส่วนต่างของก�าไรที่เขาจะได้ ผลิตภัณฑ์ของเราเป็น

ราคาขายส่งเลย เพราะฉะนั้นในส่วนของก�าไรเขาได้ไปเต็มๆ

คุณวางเป้าหมายก้าวต่อไปของ Garden Me อย่างไร

เราจะพัฒนาสินค้าของเราให้มีคุณภาพและใช้แล้วเห็นผล        

แล้วก็มีความแปลกใหม่อย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้ ก็จะจัดโปรโมชัน

ที่เราให้ตัวแทนจ�าหน่ายอย่างจัดเต็มจริงๆ พัฒนาคุณภาพชีวิต    

ของตัวแทนจ�าหน่าย ของครอบครัวของเราให้สวยและรวย              

ไปด้วยกัน 
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“เปิดตัวสินค้าปุ๊บก็มั่นใจเลยว่าเสียงตอบรับต้องดีมากๆ”

นกยูง : การตลาดถือว่าดีมีอะไรให้เราโพสต์ทุกวัน มั่นใจในตัวเจ้าของแบรนด์มากกว่า 

 ใจซื้อใจ แม้จะยังไม่มีสินค้าในล็อตแรก  

แอ๊ว : เปิดตัวสินค้าปุ๊บก็มั่นใจเลยว่าเสียงตอบรับต้องดีมากๆ 

นุ่น : อยากให้ติดตามสินค้าของเรา คุณภาพดี ราคาไม่สูงมาก ทุกคนใช้ได้เหมาะกับ 

 คนไทย

ก้อย : อยากให้มาลองเจลน�้าดอกไม้ ลองเถอะ แล้วจะติดใจ

แพท : เชื่อมั่นมาตั้งแต่แรกอยู่แล้ว เขามีโปรโมชันให้ตัวแทน มีแจกทอง  

 ไปเที่ยวต่างประเทศ รถเบนซ์ คอนโดมิเนียม

แป้ง : ท�าการตลาดแน่นดึงดูด สินค้ามีคุณภาพ พอเห็นอย่างนี้ก็มีตัวแทนก็มาสมัคร 

 ต่อกันเรื่อยๆ เลย 

ไต้ฝุ่น : ตอนแรกมีหน้าร้านสินค้าเป็นออฟไลน์ อยากลองออนไลน์ดูก็มาเปิดกับตัวนี้  

 ผลตอบรับดีเพราะการตลาดเขาเต็มที่

“บางคนมองว่าสินค้าราคาถูกอาจไม่ดี แต่ไม่ใช่เสมอไป”

อุ๋ย : กระแสตอบรับดีมากเพราะผลิตภัณฑ์น่าใช้ ราคาถูก เลยขายง่าย  

กุล : มีโปรโมชันส�าหรับตัวแทนจ�าหน่ายเยอะได้ทั้งก�าไรจากการขายแล้ว  

 ก็ได้รางวัลต่างๆ ด้วย ออกแบบมาให้รู้ว่าเขาท�ามาพิเศษจริงๆ

กานต์ : ผลตอบแทนที่ท�าให้บอกเลยว่าล�้ากว่าตัวเดิมที่ผ่านมา จากเดิมให้แค่ทอง 

 เที่ยวต่างประเทศ อันนี้มีให้รถเบนซ์ และคอนโดมิเนียมด้วย 

ปราง : ทแีรกคิดว่าจะยากเพราะไม่เคยท�ามาก่อน แต่พอลงโฆษณาเฟซบุ๊กไป กลายเป็นว่า 

 ท�าการตลาดง่ายมาก เพราะเขาสนับสนุน และเตรียมทุกอย่างไว้ให้พร้อมแล้ว  

แหม่ม : จากพนกังานรายได้ทีเ่งินเดอืนไม่พอใช้เลย ตอนน้ีมรีายได้หลกั 5-6 หลกัต่อเดอืน

มี่ : ผลิตภัณฑ์คุณภาพดีจริง ใครใช้ก็เห็นผล ลองดูค่ะ บางคนมองว่าสินค้า  

 ราคาถูกอาจไม่ดี แต่ไม่ใช่เสมอไป

“แค่ล็อตแรกยอดจองเยอะที่สุดเท่าที่เคยขายมา”
  

แพร : ผลตอบรับดีมากๆ คือเกินคาด แค่ล็อตแรกยอดจองเยอะที่สุดเท่าที่เคยขายมา  

คีย์ : ไม่เหนื่อยในการขาย เพราะเขาสนับสนุนการท�าการตลาดมาดี ยอดจองตอนนี้ 

 มากที่สุดเท่าที่ท�ามาเลย  

ดรีม : การตลาดท�าให้ตัวแทนได้รู้จักสินค้าอย่างกว้างขวาง หมายถึงว่าคนทั่วไป 

 ก็สามารถรู้จักได้เพราะท�าการตลาดให้อย่างหนักเลย 

น้อง : ผลตอบรับดีมากทั้งตัวแทนและลูกค้าจองเข้ามาทั้งที่ของยังไม่มา  

อัญ : ก็มีคนมาสอบถามว่าเจลน�้าดอกไม้คืออะไร เป็นของดีเจ้นุ้ยหรือเปล่า   

 พอบอกว่าใช่เขาก็เชื่อมั่นในสินค้า 

พลอย : เจลน�้าดอกไม้ ผลิตสินค้าที่มีคุณภาพจริงๆ มีรีวิวจริง ขายได้จริง ราคาไม่แพง 

“ท�ากับดีเจนุ้ยยิ่งมั่นใจไปอีก สินค้าต้องดังและปังแน่นอน”

นุ้ย : กระแสตอบรับดีทุกช่องทางเลย ยิ่งได้ดีเจนุ้ยมาเป็นพรีเซนเตอร์ให้ ก็ท�าให้ 

 สินค้าดังขึ้นไปอีก  

แตงโม : เชื่อมั่นในตัวผู้บริหาร สินค้า เป็นสินค้าที่ราคาจับต้องได้ท�าให้ขายได้ง่าย   

เป้ : ท�าการตลาดดีมากทุกช่องทาง สื่อทางหนังสือพิมพ์ นิตยสารออนไลน์ ทีวี 

เบียร ์: เชื่อมั่นในตัวสินค้า ดีเจนุ้ยมีชื่อเสียงในวงการมาก แล้วเขาท�าการตลาด  

 มาโดยตลอด เป็นการผลักดันตัวแทนให้ขายได้ง่ายขึ้น

กอย : ท�ากับดีเจนุ้ยยิ่งมั่นใจไปอีก สินค้าต้องดังและปังแน่นอน

ป้อม : ล็อตแรก 5 หมื่นขวดขายหมดแล้ว ตอนนี้รอล็อตที่สองลูกค้ารอสินค้าอยู่เยอะ
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Text : เจษฎา ปุรินทวรกุล

 แต่จริงๆ แล้วถ้าเครดิตที่ไม่ดี ก็จะท�าให้     
ทุกสิ่งทุกอย่างดูแย่ไปทั้งหมด เพราะว่าการที่เรา
มี Credit Score ไม่ดี จะเป็นจดุเริม่ต้นของปัญหา
ในการท�าธุรกิจทั้งหมด เริ่มต้นจากไม่มีใครกล้า
ให้กู้ หรือถ้าอยากกู้ก็ต้องยอมจ่ายดอกเบี้ยสูงๆ 
เพราะต้องรบัประกนัความเสีย่งให้เจ้าของเงนิด้วย 
ไม่เช่นนัน้จะต้องถูกปฏเิสธไป อกีท้ังยังจะมีปัญหา
ระหว่างคู่ค้าคนอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นเรือ่งของความไว้เนือ้
เช่ือใจเรือ่งการจ่ายเงนิและระยะเวลาการจ่ายเงนิ 
จะเห็นว่าสาเหตุต่างๆ เหล่านี้อาจท�าให้เราต้อง
ยกเลิกความฝันในการเป็นผูป้ระกอบการก่อนเวลา
อันควร ดังนั้น เราจึงต้องพยายามระมัดระวัง    
การใช้จ่ายเงินเพื่อให้คะแนนเครดิตส่วนตัว          
อยู่ในเกณฑ์ที่สูงเอาไว้

ท�ำไมคะแนนเครดิตส่วนบุคคลถึงส�ำคัญ

ต่อกำรท�ำธุรกิจ?

หากคุณเป็นผู้ประกอบการมอืใหม่ หรอืยงัไม่ค่อย
มีประวัติในการท�าธุรกิจมาก่อน ธนาคาร หรือ
บริษัทให้กู้เงินก็จะท�าการตรวจสอบประวัติส่วน
บคุคลเป็นล�าดบัถดัไป ดงัน้ัน เม่ือพบว่าผูข้อสนิเชือ่

มแีนวโน้มว่าจะไม่สามารถจ่ายเงนิคนืได้ มคีะแนน
เครดติส่วนบคุคลไม่ด ีกอ็าจถกูปฏเิสธการขอสนิเชือ่ 
หรือต้องแบกรับภาระดอกเบี้ยท่ีสูงกว่าเกณฑ์       
ที่ก�าหนดไว้ ส่งผลให้ด�าเนินธุรกิจได้ยากล�าบาก
มากยิ่งขึ้น ซึ่งรายละเอียดปลีกย่อยมีดังต่อไปนี้

 ปัญหาต่อการกู้ยืม

ในสหรฐัอเมรกิา คะแนนเครดติ (Credit Score) นัน้ 
จะอยู่ระหว่าง 300-850 คะแนน โดยยิ่งสูงยิ่งดี   
แต่ในปัจจุบันแค่น้อยกว่า 600 คะแนนก็ถือว่า   
แย่แล้ว ท�าให้ผูป้ระกอบการทีต้่องการกูย้มืเงนิถกู
ปฏิเสธได้ง่ายๆ สุดท้ายเราจึงต้องไปกู้เงินจาก
แหล่งเงินทุนอื่นที่มีดอกเบี้ยสูงกว่าธนาคาร

ก่อนการกู้เงินผู้ประกอบการจึงควรค�านึงถึง
ความเสี่ยงและผลตอบแทนจากการลงทุนให้ดี 
เช่น หากกู้เงิน 1 ล้านบาท จะมีโอกาสสร้าง        
ผลตอบแทนได้คุม้ค่าหรอืไม่ และสามารถจ่ายเงนิคนื
ได้อย่างไร ส่วนเรื่องที่ผู ้ให้กู ้เงินคิดดอกเบี้ย          
ในราคาที่สูง เป็นเพราะว่าเขารู้ว่าเราไม่สามารถ
ไปกู้จากธนาคารได้ และอาจทราบด้วยว่าเราก�าลงั
เร่ิมต้นธุรกิจ ปัจจัยเหล่านี้เป็นความเสี่ยงที่สูง   
หากจะปล่อยเงินกู้ก็ต้องคิดเงินในอัตราที่คุ้มค่า

กับความเสี่ยงของเขาด้วยเช่นกัน 
 ปัญหาระหว่างคู่ค้าทางธุรกิจ

ไม่ใช่แค่ผูใ้ห้กูเ้งนิเท่านัน้ทีส่นใจ Credit Score 
ของเรา เพราะว่าผู้ที่เกี่ยวข้องกับการท�าธุรกิจกับ
เราจะให้ความสนใจกับ Credit Score กันแทบ
ทุกคน ยกตัวอย่างเช่น เราต้องใช้บริการขนส่ง
สินค้า หากบริษัททีมี่ Credit Score ทีด่ ีอาจช�าระเงนิ
ก่อนเพียงครึ่งเดียว หลังจบงานจ่ายอีกครึ่งหนึ่ง 
แต่ถ้าเรามี Credit Score ต�า่ ผูใ้ห้บรกิารส่งสนิค้า
อาจเรียกเก็บเงินทั้งหมดทันที เพื่อเป็นการ          
รับประกันว่าเราจะไม่เบี้ยวแน่นอน 

หรือหากเราท�าธุรกิจร้านอาหาร และต้องสั่ง
วัตถุดิบอย่างต่อเนื่อง โดยร้านที่มี Credit Score 
ดีๆ อาจสามารถต่อรองกับคู่ค้าเพื่อขอระยะเวลา
ช�าระเงิน (Credit Term) เป็นเวลา 15-30 วัน เช่น 
รบัวตัถดิุบมาก่อน แต่จ่ายเงินให้ทีหลงั ร้านอาหาร
กจ็ะมเีงนิไว้บรหิารจัดการด้านอืน่ๆ มเีงนิทุนหมนุเวยีน
ทางธุรกิจ และกระแสเงินสดที่ดี ไม่ฝืด เมื่อขาย
อาหารได้ค่อยน�าเงินไปจ่ายค่าวัตถุดิบ เป็นต้น    
แต่ถ้าเรามี Credit Score ทีไ่ม่ด ีกค็งไม่มใีครกล้า
ให้เราจ่ายเงินทีหลังหรอก จริงไหม ที่โหดร้ายไป

กว่านัน้คอื เราอาจถูกเก็บเงินมากกว่าคูค้่ารายอืน่ 
หรอืถูกปฏเิสธทีจ่ะท�าการค้า-ธรุกจิด้วย ทัง้หมดนี้
ล้วนสร้างผลเสยีให้กบัธรุกจิอย่างต่อเนือ่งเป็นลกูโซ่

 ไม่สามารถเริ่มต้นธุรกิจได้ง่ายนัก    
ในท้ายที่สุดแล้ว การขาดเงินทุนหรือต้อง        

กูยื้มเงินด้วยอัตราดอกเบ้ียทีส่งูกว่าก�าหนด กแ็สดง
ให้เห็นได้แล้วว่าเรามีความสามารถในการเป็น     
ผูป้ระกอบการมากน้อยเพยีงใด ซึง่ธรุกจิทีเ่พิง่เริม่
กางปีกต้องมีเงินทนุมหาศาล ไม่ว่าจะเป็นค่าใช้จ่าย
ในการเริ่มต้น ค่าสถานที่ ค่าแรง ค่าวัสดุอุปกรณ์ 
ค่าจดทะเบียนต่างๆ ค่าการตลาดและการ
ประชาสัมพันธ์ เงินทุนหมุนเวียนธุรกิจ และอื่นๆ 
อีกมากมาย 

หากมเีงนิทนุไม่เพยีงพอ การจะท�าธรุกจิให้ราบรืน่
กจ็ะกลายเป็นเรือ่งยากขึน้มาทนัท ีไหนจะต้องมา
คอยกังวลเรื่องดอกเบี้ยที่มากเกินปกติอีก ดังนั้น 
วธิท่ีีคนส่วนใหญ่นยิมท�ากันกค็อื พยายามหยิบยมื
เงนิจากคนท่ีรูจั้ก เช่น คนในครอบครวั เพือ่นสนทิ 
หรือถ้ามีไอเดียทางธุรกิจดีๆ อาจลองไปเสนอ     
ไอเดยีกบัเวบ็ไซต์ระดมทุนอย่าง Kickstarter หรือ 
Indiegogo ก็ได้เช่นกัน 

แค ่CREDIT SCORE  แย่  ก็ท�าให้ธุรกิจ Fail ได้

ทุกคนต่างรู้ดีว่าหากเรามีคะแนนเครดิต (Credit Score) ไม่ดี ก็จะส่งผลเสียหายต่อการเงินส่วนตัว

ทั้งเรื่องการกู้เงินได้เฉพาะแพ็กเกจดอกเบี้ยที่สูงกว่าคนอื่น และข้อเสียต่างๆ อีกมากมาย ซึ่งแม้ว่าในความเป็นจริงแล้วเครดิตทางธุรกิจกับเครดิตส่วนบุคคล

จะเป็นคะแนนที่ถูกแยกออกจากกัน ท�าให้ผู้ประกอบการคิดว่าเครดิตส่วนตัว (ที่ติดแบล็กลิสต์ หรือมีคะแนนเหลือน้อยมากๆ) จะไม่ส่งผลต่อการท�าธุรกิจ
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ดงันัน้ ในวนันีจ้งึได้เห็นผู้ให้บรกิารส่งพสัดยุ่อยมากหน้าหลายตา

ทีล้่วนน�าเสนอการบรกิารในรปูแบบต่างๆ รวมถงึเอสซจีทีีจ่บัมอืกบั

ยามาโตะ กรุ๊ป หรือแมวด�าจากญี่ปุ่น เปิดตัว SCG EXPRESS 

 การจับมือกับยามาโตะ กรุ๊ป ซึ่งเป็นบริษัทแรกที่ท�าธุรกิจนี้      

ในญ่ีปุ่นเม่ือ 41 ปีที่แล้ว และมีส่วนแบ่งการตลาดในญี่ปุ่นถึง           

50 เปอร์เซ็นต์ กลายเป็นจดุแขง็ในการน�าความรู้และบริการทีพ่สิจูน์

มาแล้วว่าประสบความส�าเร็จจริงมาใช้ในตลาดเมืองไทย และด้วย

ความท่ีคนไทยรูจ้กัแบรนด์แมวด�าเป็นอย่างดี หลายคนเคยใช้บรกิาร

เมื่อไปเที่ยวญี่ปุ่นมาแล้ว  ประกอบกับมีคนญี่ปุ่นอยู่ในกรุงเทพฯ    

ถงึ 60,000 คน ดงันัน้ การออกสตาร์ตของ SCG EXPRESS ในธรุกิจนี้

จึงมาแรงทีเดียว 

อย่างไรก็ตาม ต้องยอมรับว่าสิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรมที่        

แตกต่างกันของ 2 ประเทศ ท�าให้บริการส่งพัสดุต่างๆ ที่จะน�ามา

เปิดที่ไทยต้องมีการปรับเปลี่ยนให้เหมาะสมด้วย ในเรื่องนี้ โยชิ      

ฮามานิชิ กรรมการผู้จัดการ บริษัท เอสซีจี ยามาโตะ เอ็กซ์เพรส 

จ�ากดั บอกว่า “อ-ีคอมเมร์ิซไทยกบัญีปุ่น่มคีวามแตกต่างกนั ทีญ่ีปุ่น่

ส่วนใหญ่ขายของบนแพลตฟอร์มที่มี เช่น Amazon ขณะที่พ่อค้า

แม่ค้าไทยจะขายบนโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ อนิสตาแกรม ดังนัน้ 

ทีญ่ีปุ่น่ส่วนใหญ่จะเป็นบคุคลทัว่ไปทีใ่ช้บรกิารซึง่จะมพีสัดกุล่องเดยีว

หรอืสองกล่อง แต่เนือ่งจากเรามจีดุฝากพสัดเุกอืบ 300,000 จดุ หาก

ฝากทลีะกล่องกไ็ด้ 300,000 กล่องแล้ว แต่ทีเ่มอืงไทยคนทีม่าใช้บรกิาร

เป็นพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์ ฉะน้ันจะน�าพสัดมุาฝากทลีะ 20-30 กล่อง 

ระบบเครื่องมือที่จะรองรับจึงต้องแตกต่างกัน”

นอกจากนี้ โยชิยังบอกอีกด้วยว่า แม้บริการส่งพัสดุย่อยจะเป็น

ตลาดที่มีแนวโน้มการเติบโตสูง แต่ท่ามกลางคู่แข่งขันที่มีอยู่เป็น

จ�านวนมากจึงไม่ใช่เรื่องง่าย ในการนี้ SCG EXPRESS จึงต้องอาศัย

จุดแข็งของแมวด�ามาสร้างความแตกต่างเพื่อให้ลูกค้าหันมามอง 

SCG EXPRESS ซึ่งมี 3 เรื่องคือ

ประการแรก Service Standard เนือ่งจากประสบการณ์ทีล่กูค้า

ได้รับในธุรกิจอี-คอมเมิร์ซคือ การเลือกสินค้าจากภาพแล้วคลิก     

สั่งของจ่ายเงิน ไม่ใช่ Face-to-Face ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย แต่สิ่ง

ที่จะท�าให้เกิด Face-to-Face คือการส่งมอบสินค้า ฉะนั้นการ

บริการในการส่งพัสดุจึงเป็นสิ่งที่ส�าคัญมาก

 “ถ้าเราเจอพนกังานส่งของทีพู่ดจาไม่ดี ดูแลพัสดุไม่ดี จะกลาย

เป็นการท�าลายประสบการณ์การช้อปปิงออนไลน์ทั้งหมดเลย ไม่ใช่

แค่ว่าการไม่ชอบบริษัทขนส่งอย่างเดียว ฉะนั้นการพัฒนาบุคลากร 

Sales Driver Sales Rider เป็นส่ิงส�าคญั ไม่ว่าจะเป็นวธิกีารกดกริง่

ประตู การเคาะประตู วิธีมอบพัสดุให้กับผู้รับควรจะจับตรงไหน 

อย่างไร การแนะน�าตัวอย่างไร เพื่อให้ผู้รับสบายใจและวางใจ”

ประการทีส่อง Service Innovation โดยตลอดเวลา 41 ปีของการ

ท�าธุรกิจของยามาโตะนั้น ไม่ใช่แค่การขนส่งพัสดุอย่างเดียว แต่จะ

ค่อยๆ ลอนช์บริการใหม่ๆ ซึ่งมาจาก Voice of Customer เพราะ

ข้อดีของธุรกิจ B2C คือการมีโอกาสพบลูกค้าทุกวัน ท�าให้ได้ยิน

ความต้องการที่แฝงอยู่ของตลาด และรวบรวมพัฒนาขึ้นมาเป็น

บริการที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าได้ตรงที่สุด

“ถ้าไปญี่ปุ่นจะเห็นว่าแมวด�ามีบริการที่หลากหลาย ซ่ึงเราก็รอ

จงัหวะทีจ่ะน�าบรกิารเหล่านัน้มาเปิดในไทย ส�าหรบัปีแรกทีน่�าบรกิาร

มาที่เมืองไทยคือ บริการขนส่งพัสดุแบบควบคุมอุณหภูมิ (COOL 

TA-Q-BIN) ซึ่งไม่ใช่ตอบโจทย์คนที่อยากจะส่งของควบคุมอุณหภูมิ

อย่างเดียว แต่จะเป็นการสร้างตลาดใหม่ได้ด้วย เพราะถ้าสามารถ

จัดส่งสนิค้าทีส่ามารถควบคมุอณุหภูมิได้ ก็จะขายผกัผลไม้ออนไลน์ได้ 

เป็นการเพ่ิมช่องทางการจ�าหน่าย ซึง่ทีญ่ีปุ่น่นัน้เมือ่ลอนช์บรกิารนี้      

ออกไป ปรากฏว่าเครือข่ายธุรกิจอาหารของญ่ีปุ่นเปลี่ยนไป            

โดยมีถึง 10 เปอร์เซ็นต์ของธุรกิจอาหารที่เข้ามาใช้บริการนี้”

ทั้งน้ี นอกจากบริการขนส่งพัสดุแบบควบคุมอุณหภูมิที่เป็น      

จุดเด่นของ SCG EXPRESS แล้ว ยังมีบริการขนส่งพัสดุย่อยอื่นๆ 

เช่น แบบเร่งด่วนถงึบ้าน บรกิารเก็บเงนิปลายทาง โดยลกูค้าสามารถ

ส่งพัสดุได้ที่จุดส่งพัสดุใกล้บ้าน หรือจะใช้บริการ Pick up Service 

เข้ารับพัสดุถึงที่ ซึ่งถ้าเป็นการส่งแบบปกติ จะมีค่าเข้ารับ 20 บาท

ต่อกล่อง แต่ถ้าส่งเกิน 3 กล่องจะเข้ารับพัสดุฟรี  

ประการที่สาม ความสะดวก ซ่ึงก็คือการอยู่ใกล้ตัว เน่ืองจาก

ปัญหาของพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์คือ จุดรับพัสดุที่มีจ�ากัด แต่โมเดล

ที่ยามาโตะใช้อยู่คือ Service Agent Model ซึ่งจะน�ามาใช้ที่     

เมืองไทยด้วย 

“โมเดลของ Service Agent Model คอืเราจะร่วมมอืกับคนทีมี่

ธรุกจิหลกัอยู่แล้ว ถ้าทีญ่ีปุ่น่ เช่น ร้านซกัอบรดี ร้านขายเครือ่งเขียน 

ทุกอย่างเป็น Service Agent Model จะไม่เปิดจุดเพื่อรับพัสดุ     

อย่างเดียว เพราะจะกลายเป็นการลงทุน พอเป็นการลงทุนก็ต้อง

นึกถึงจุดคุ้มทุน ลงทุนขนาดนี้วันหนึ่งต้องมีกี่กล่อง ซึ่งด้วยวิธีนี้   

ท�าให้ที่ญี่ปุ่นมีจุดรับพัสดุถึง 280,000 จุด เดินแค่ 3 นาที 5 นาที

ต้องเจอจุดรับพัสดุของยามาโตะ ส�าหรับที่ไทยตอนนี้เรามี Service 

Agent Model แตะ 100 จุดแล้ว และตั้งเป้าหมายว่าจะมีถึง         

300 จุดในปีนี้”

 ส�าหรับเป้าหมายของ SCG EXPRESS นั้น โยชิเผยว่า ในปีนี้จะ

เปิดบริการในเมืองหลักทุกภูมิภาค แต่ระยะยาวต้องการผลักดันให้ 

SCG EXPRESS เป็นแบรนด์ที่เข้าไปอยู่ในใจของคนไทย เช่นเดียว

กับที่ยามาโตะได้เข้าไปเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตคนญี่ปุ่นไปแล้ว 

Text :  กองบรรณาธิการ / Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา

ชูจุดแข็งแมวด�ำ

SCG
EXPRESS

แก้ปัญหำขนส่งออนไลน์

แน่นอนว่าด้วยเทรนด์การค้าออนไลน์

หรืออี-คอมเมิร์ซที่มีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด

ย่อมส่งผลให้ความต้องการใช้บริการ

ส่งพัสดุย่อยมีแนวโน้มสูงขึ้นตามไปด้วย
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“เราเห็นโอกาสแล้วโอกาสก็รอไม่ได้ จากที่พ่ีสาวเป็นคน                 
เริ่มท�าไอศกรีมส่งร้านอาหาร เป็นไอศกรีมรสชาติไทยๆ โดยไอศกรีม
กะทิมียอดขายดีที่สุด เราเห็นแล้วว่าที่ท�าอยู่ยังสามารถต่อยอด            
ออกไปได้อีก ซึ่งตลาดไอศกรีมส่วนใหญ่จะแข่งกันที่รสชาติ ขณะที่
แพ็กเกจจิ้งจะเป็นถ้วยกระดาษธรรมดาเหมือนๆ กัน ยังไม่มี            
แบรนด์ไหนกล้าท�าแพ็กเกจจิ้งให้แปลกแตกต่างออกไป  อีกอย่างหนึ่ง
เราเป็นแบรนด์เล็กๆ ก�าลังทุนคงสู้แบรนด์ใหญ่ๆ ไม่ได้แน่ เลยคิดว่า
แพ็กเกจจ้ิงน่าจะเป็นตัวดึงดูดให้ลูกค้าสนใจและยอมควักกระเป๋า      
จ่ายเงินซื้อ ซ่ึงเรามั่นใจในไอศกรีมของเราว่ารสชาติอร่อยอยู่แล้ว 
ประกอบกับว่าตอนน้ันเทรนด์มะพร้าวก�าลังมาแรง ไอศกรีมเรา            
ก็รสชาติกะทิ เลยวางคอนเซปต์ออกแบบแพ็กเกจจิ้งเป็นรูปทรง     
มะพร้าว”

ด้วยเหตนุีจ้ดุเด่นของไอศกรมี IZE Coco นอกจากรสชาตท่ีิแสนอร่อย
เข้มข้นเหมือนผลไม้จริง ซึ่งมี 3 รสชาติ คือ มะพร้าว มะม่วง ทุเรียน 
ซึ่งโดยที่มีส่วนผสมหลักจะใส่กะทิ ไม่ใส่นม จึงเป็นไอศกรีมที่ทุกคน   
รับประทานได้แล้ว ยังสร้างสรรค์แพ็กเกจจิ้งเป็นพลาสติกรูปทรง    
มะพร้าวที่สะดุดตาไม่เหมือนใครอีกด้วย ท�าให้เมื่อน�าออกสู่ตลาด     
ก็ได้ผลตอบรับจากผู้บริโภคเป็นอย่างดี  

“ตอนนัน้เรารูส้กึว่าเราต้องคดิแพก็เกจจ้ิงทีเ่ชือ่มโยงกบัผลไม้ทีเ่ราท�า 
ไม่ใช่ถ้วยกระดาษหรอืพลาสตกิแบบทีม่อียูใ่นตลาด เลยท�าแพก็เกจจ้ิง
ที่เป็นรูปทรงมะพร้าวขึ้นรูปด้วยพลาสติกเกรดดี ท�าให้สามารถ           
เก็บรักษาความเย็นได้ด้วย ซึ่งอย่างที่รู ้กันแพ็กเกจจ้ิงเป็นความ       
ประทับใจแรกของคนที่เห็น ถ้าเราท�าเป็นถ้วยกระดาษเหมือน          
แบรนด์อื่นเวลาวางบนเซลฟ์คนเดินผ่านไปผ่านมาก็จะไม่เห็นเพราะ   
ไม่สะดุดตา แต่แพ็กเกจจ้ิงท�าให้แบรนด์ดังได้ การแข่งขันในวันนี้
นอกจากจะแข่งขันด้วยคุณภาพ รสชาติแล้ว ยังแข่งขันกันที่                
แพ็กเกจจิ้งด้วย ยิ่งในโลกโซเชียลถ้าแพ็กเกจจิ้งสวยๆ คนสนใจ        
หยบิมาถ่ายรปูแชร์กท็�าให้คนรูจ้กัมากขึน้ IZE Coco กเ็ป็นเช่นนัน้ และ
ท�าให้เราได้รับการตอบรับเกินความคาดหวัง”

ส�าหรับช่องทางการจ�าหน่าย ในขณะนี้ IZE Coco มีวางจ�าหน่าย
ที่ร้านอาหาร ท็อปส์ซูเปอร์มาร์เก็ตกว่า 20 สาขา ห้างสรรพสินค้า

เดอะมอลล์ สถานทีท่่องเทีย่ว สนามบนิสวุรรณภมู ิสนามบนิดอนเมอืง 
ที่ส�าคัญยังส่งออกไปยังประเทศสิงคโปร์และจีนอีกด้วย  

อย่างไรก็ตาม กว่า IZE Coco จะเดินมาถึงจุดนี้ได้  ธีรธัชบอกว่า
กเ็จอปัญหาอปุสรรคระหว่างทางหลายประการ ด้วยไอศกรมีเป็นอาหาร
ทีต้่องควบคมุความเยน็ตลอดเวลา ในขณะทีป่ระเทศเราเป็นเมอืงร้อน 
โลจสิตกิส์การขนส่งต้องระมดัระวงัเป็นพเิศษ รวมถงึการสตอ็กวตัถุดบิ
ท่ีต้องมีปริมาณมากพอเพือ่ลดต้นทุน ซึง่ด้วยความสนบัสนนุจากธนาคาร
ออมสนิในการให้สนิเชือ่เพือ่เป็นเงนิทนุหมนุเวยีนและขยายธรุกจิท�าให้
สามารถจัดการปัญหาต่างๆ ไปได้ด้วยดี และที่ส�าคัญยังได้ออก        
ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพื่อขยายตลาดเพิ่มขึ้นด้วย  

 ท้ังนี้หลังจากประสบความส�าเร็จกับการท�าไอศกรีมพรีเมียม        
IZE Coco ซึ่งเจาะตลาดระดับบนแล้ว  ในวันนี้ ธีรธัช ยังมีเป้าหมาย
ขยายตลาดเพือ่ขยายฐานลกูค้า ด้วยการออกไอศกรีมตวัใหม่ CocoCat 
และ ไอศกรีมแท่ง เพื่อเจาะตลาดในระดับกลาง

“ไอศกรีมอร่อยมีมากมาย แต่ถ้าเราสามารถท�าให้คนมีความสุข
ตั้งแต่แรกท่ีเห็นก็น่าจะย่ิงท�าให้อร่อยเป็นทวีคูณ เราจะไม่ละเลย         
ตวัแพก็เกจจิง้เพราะมนัเป็นคอนเซปต์ของเราไปแล้ว แต่ละผลติภณัฑ์
ทีอ่อกมาแพก็เกจจิง้ต้องแปลกตาไม่เหมือนใคร อย่างตวัล่าสดุ  CocoCat 
จะเป็นไอศกรมีถ้วยเลก็เป็นคาแรก็เตอร์น้องแมว ขณะทีร่สชาตจิะเป็น
สูตรผสมนม เพราะเราพยายามท�าให้ราคาต�่าลง ราคาไม่เกิน 35 บาท 
ตัวนี้คิดว่าจะไปลงที่โรงเรียนซ่ึงเป็นอีกตลาดที่มีความต้องการสูง       
ส่วนไอศกรีมอีกตัวที่เป็นแท่ง  Coco ize bar มีราคา 25 บาท รสชาติ
ไอศกรีมของเราจะอร่อยกลมกล่อมเหมือนกัน แต่ที่ต่างคือส่วนผสม
ระหว่างกะทิกับนม  โดยที่เราพยายามหาจุดลงตัวของผลไม้ไทยนั้นๆ 
ให้รสชาติออกมาอร่อยถูกปากคนไทย”

จากจุดเริ่มต้นของไอศกรีมโฮมเมด ถูกปลุกปั ้นขึ้นมาด้วย            
ความใส่ใจและความพิถีพิถัน และถูกต่อยอดด้วยการออกแบบ           
แพ็กเกจจิ้งที่แตกต่าง ท�าให้ไอศกรีมแบรนด์ IZE Coco ค่อยๆ เติบโต
เข้าสู่เส้นทางตลาดไอศกรีมที่เต็มไปด้วยการแข่งขันได้อย่างมั่นคง     
และด้วยความตั้งใจของธีรธัช เช่ือว่าไอศกรีมแบรนด์ IZE Coco         
จะกลายเป็นไอศกรีมที่เข้าไปอยู่ในใจผู้บริโภคได้อย่างไม่ยาก

จับไอศกรีมใส่แพ็กเกจจิ้งเก๋ๆ
IZE COCO

แม้ว่าตลาดไอศกรีมจะเป็นตลาดที่ฮอตฮิต
ตลอดกาล เพราะเป็นที่ถูกอกถูกใจผู้บริโภค

ได้ทุกกลุ่มทุกวัย แต่ด้วยความใหญ่ของตลาด
และมีผู้เล่นมากมายในตลาด ท�าให้ไม่ใช่
เรื่องง่ายเลยส�าหรับ ธีรธัช วงศ์ศิริเดช
ที่จะปั้นแบรนด์ไอศกรีม “IZE Coco”

ให้แจ้งเกิดในตลาดได้ในเวลาอันรวดเร็ว

ก่อนท่ีจะมาเป็นไอศกรีมแบรนด์ IZE Coco น้ัน ครอบครัว           
ของธรีธชัได้ท�าไอศกรมีในลกัษณะโฮมเมดส่งจ�าหน่ายตามร้านอาหาร
อยู่ก่อนแล้ว ส่วนธีรธัชก็ท�างานประจ�าในบริษัทแห่งหนึ่ง จนเมื่อเขา
เหน็ว่าธรุกจินีเ้ตบิโตมากขึน้เรือ่ยๆ และมโีอกาสทางธรุกจิอกีมากมาย 
จึงตัดสินใจเดินออกจากงานประจ�า แล้วมาลุยธุรกิจของครอบครัว   
อย่างจริงจัง  
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HOMGROON
น�้ำสต็อกเด็ก ฝีมือคุณหมอ

Text : Ratchanee / Photo : Vipa Vadi

หมออ้อ-พญ.อัจฉรา สัมฤทธิวณิชชา เข้าใจความต้องการดังกล่าวของคุณแม่                 

เป็นอย่างดี เพราะเคยประสบปัญหานี้ด้วยตัวเองมาแล้ว จึงลงมือท�าน�้าสต็อก            

ส�าหรับเด็กๆ ที่ปราศจากการปรุงแต่งรสชาติ ไม่มีผงชูรส ไม่มีวัตถุกันเสีย                  

ภายใต้แบรนด์ Homgroon (หอมกรุ่น) ขึ้นมา

“เริ่มต้นจากว่าพอมีลูก หมอก็ออกมาเป็นแม่บ้านเต็มตัว ลูกคนแรกมีปัญหา      

เรื่องกินยาก แต่ตอนน้ันได้คุณย่าที่มาจากเมืองจีนมาช่วยเลี้ยง ซึ่งอาหารที่คุณย่า

ท�าให้น้องจะชอบกินมาก โดยคุณย่าจะตื่นมาตั้งแต่ตี 4 เพื่อมาเคี่ยวน�้าสต็อกให้น้อง 

ตอนที่มีลูกคนที่สองคุณย่าก็เลยสอนวิธีการท�าน�้าสต็อกให้ แต่ก็เจอปัญหาอีกว่า              

ไม่ค่อยมีเวลามานั่งท�าเพราะต้องเลี้ยงลูก 2 คน เลยคิดว่าท�าไมไม่มีคนท�าน�้าสต็อกดีๆ       

มาขาย อยากซื้อน�้าสต็อกส�าหรับเด็กที่ไม่มีเกลือ ผงปรุงรส ซึ่งด้วยความที่หาซื้อไม่ได้                

ในตอนนั้น แฟนก็เลยบอกว่า ให้ท�าเองแล้วก็ท�าเผื่อคนอื่นเลยแล้วกัน หมอก็จะต้ม                    

หม้อใหญ่ขึ้นแล้วเปิดเฟซบุ๊กลองขายดู ปรากฏว่ามีคุณแม่ตอบรับมาว่าอยากได้มาก”

จุดเด่นของ Homgroon คือน�้าสต็อกที่ปราศจากการปรุงแต่งรสชาติ ไม่มีผงชูรส ไม่มี       

วัตถุกันเสีย ซึ่งหมออ้อบอกว่า เด็กเล็กจะรับประทานเกลือไม่ได้ อาหารจึงต้องมีโซเดียมต�่า      

ไม่มผีงชรูส โดยน�า้สตอ็ก Homgroon ไม่ใส่เครือ่งปรงุใดๆ เน้นท่ีความหอมและมีรสหวานจาก

ผักธรรมชาติส�าหรับเด็กโดยเฉพาะ    

“กระบวนการผลิตค่อนข้างยาก เพราะต้องเคี่ยวนานถึง 6 ชั่วโมง เพื่อจะช่วยให้สารอาหาร

ที่อยู่ในเนื้อสัตว์รวมถึงความหวานวิตามินในผักลงไปในน�้า แล้วมีกลิ่นหอมและรสชาติหวาน 

น�า้สตอ็กหลังจากทีเ่ราเคีย่วแล้วจะมโีปรตีน วิตามนิ บางคนบอกว่า เคีย่วนานวติามนิจะหายไป

หรือเปล่า ต้องบอกว่ามันเป็นวิตามินที่ทนความร้อน เพราะฉะนั้นวิตามินที่ได้จะเป็นวิตามินเอ 

วิตามินบี ส่วนวิตามินซีไม่มีเหลืออยู่แล้ว แล้วเราจะได้โปรตีนที่ดูดซึมง่าย ซึ่งเด็กล�าไส้เขายัง

อ่อน ไม่สามารถย่อยได้ทั้งหมด น�้าสต็อกเป็นอาหารที่ผ่านการย่อยด้วยความร้อนมาแล้วก็จะ

ดูดซึมได้ง่าย นอกจากนี้ เข้าใจว่าคุณแม่ต้องการความสดใหม่ ฉะนั้นจะท�าวันนี้ส่งพรุ่งนี้ซึ่งจะ

เก็บได้ไม่นาน เลยปรึกษากับสถาบันอาหาร เขาแนะน�ามาว่าการแช่แข็งจะสามารถเก็บคุณค่า

สารอาหารได้ดี ช่วยลดการเจริญเติบโตของแบคทีเรียได้ดีกว่า และเก็บได้นานกว่า เราเลย

เปลี่ยนมาเป็นน�้าสต็อกแช่แข็ง ซึ่งสามารถเก็บแล้วแช่ในช่องฟรีซได้นานถึง 6 เดือน พร้อมกับ

ปรับจากการท�าโฮมเมดมาสู่การท�าระบบโรงงาน เพื่อให้ได้มาตรฐาน ซึ่งตอนน้ีเราได้              

ผ่าน อย.แล้วก�าลังจะขอ GMP ต่อไป”

อย่างไรก็ตาม ด้วยความทีน่�า้สตอ็ก Homgroon เป็นอาหารแช่แขง็ ประกอบกบัด้วยความตัง้ใจ

ของหมออ้อเองที่ต้องการให้สินค้าไปถึงมือลูกค้าแบบไม่ละลายเลย จึงท�าให้ค่าขนส่งสูงกว่า

สินค้าทั่วไป แม้คุณแม่จะยอมจ่ายเพื่อให้ได้สิ่งที่ดี แต่เพื่อความสะดวกให้คุณแม่สามารถซื้อได้

ง่ายขึ้นและลดค่าใช้จ่ายการขนส่งดังกล่าว จึงมีแผนที่จะขยายตลาดจากออนไลน์สู่ออฟไลน์  

“เราคดิถึงหัวอกคุณแม่ว่าเขากต้็องการสินค้าในรปูแบบสมบรูณ์ทีสุ่ด ไม่ใช่รบัมาแล้วน�า้สตอ็ก

ละลาย ทุกวันนี้ท่ีเสียไปเป็นค่ากล่องโฟม น�้าแข็งแห้งแล้วเราก็แพ็กอย่างดี อยู่ได้ประมาณ     

2-3 ชั่วโมง ในช่วงแรก พอลูกค้ารับไปเสร็จจะต้องเข้าช่องฟรีซ ถ้าคุณแม่อยู่ข้างนอกต้องแจ้ง

เราก่อน ทีนี้เนื่องจากค่าขนส่งค่อนข้างแพง ทางเราพยายามไปออกบู๊ธหรือมีจุดดรอปให้รับได้

เพือ่ให้คุม้ค่าขนส่ง ตอนนีท่ี้แรกทีเ่ราวางคอื เชียงใหม่ รมิปิง ซูเปอร์มาร์เกต็ และเรว็ๆ นีจ้ะมีท่ี

ท็อปส์ซูเปอร์มาร์เก็ต และจะมีที่อื่นๆ ตามมาอีก”

ต่อค�าถามที่ว่าหลังจากสร้างแบรนด์ Homgroon มา 2 ปีแล้วความก้าวหน้าเป็นไป           

ตามที่ตั้งใจไว้หรือไม่ หมออ้อบอกว่า  

“ตอนนี้เราก็ไต่ตามความฝันไปเรื่อยๆ เจออุปสรรคอะไรก็ค่อยๆ แก้ไป จุดหมายของเรา  

ที่ว่าต้องการให้ Homgroon มีวางขายในซูเปอร์มาร์เก็ตก็ใกล้จะเป็นจริงแล้ว ฉะนั้นก็ต้อง      

วางเป้าหมายใหม่ให้มันไกลออกไปเรื่อยๆ ซ่ึงสุดท้ายแล้วสิ่งที่อยากได้ที่สุดคือ ท�าให้        

Homgroon น�า้สตอ็กชือ่ไทยเป็นแบรนด์ทีรู่จ้กัในวงกว้าง มีขายตามซเูปอร์มาร์เกต็เหมือนสินค้า

แบรนด์ดังๆ” 

แน่นอนว่าบรรดาคุณแม่ทั้งหลาย

ต่างต้องการให้ส่ิงท่ีดีๆ กับลูก

โดยเฉพาะอาหารการกิน แต่ด้วยภารกิจหน้าที่

ที่ต้องท�าควบคู่ไปกับการเลี้ยงลูก

อาจจะท�าให้หลายคนไม่มีเวลาปรุงอาหารดีๆ ให้ลูก

www.homgroon.com
HomgroonBabystock
@homgroonbabystock
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Self-Employed

ในวัยเด็ก

ปิ่นโตเป็นเครื่องใช้ท่ีเราคุ้นเคยกันดี

บางทีก็เห็นพ่อแม่ใช้ห่อข้าวไปกินที่ท�างาน

หรือพ่ีป้าน้าอาหิ้วใส่กับข้าวไปท�าบุญที่วัด

แต่ทกุวนันีป่ิ้นโตเริม่ห่างหายไปจากชวีติประจ�าวนัของเรา อาจเป็นเพราะมทัีปเปอร์แวร์

เข้ามาแทนที่ ฝนทิพย์ พนมธรรม สาวรุ่นใหม่ที่รักในการสะสมเครื่องใช้ในครัว                

จึงท�าแบรนด์ come to ที่มีสินค้าหลักเป็นช้อนส้อม ถ้วยชาม แก้วน�้า และปิ่นโตที่

ถูกอกถูกใจทั้งคนที่ยังคิดถึงเรื่องราวในวัยเด็ก และชาวต่างชาติที่ชื่นชอบการปิกนิก

“เราชอบสะสมเครื่องใช้ในครัวชิ้นเล็กๆ พอสะสมเยอะเข้าก็อยากแบ่งปันให้กับ

คนที่มีความชอบเหมือนกัน แรกๆ ก็เอาของที่สะสมออกมาขาย ขายเล่นๆ ไม่ได้

จริงจังอะไร แต่พอขายได้สักพักก็รู้ว่ามีคนชอบแบบเราเยอะเลยลองท�าแบรนด์          

ของตัวเองช่ือ come to เป็นแบรนด์เครื่องครัวสีพาสเทลที่เราออกแบบลวดลายเอง      

ซึ่งสินค้าที่ขายดีที่สุดคือ ปิ่นโต”

ปิ่นโต come to เน้นขนาดกะทัดรัด พกพาง่าย และมีสีสันน่ารักเพราะใช้สีพาสเทล นอกจาก

ปิ่นโตสีพื้นเรียบๆ ที่มีให้เลือกมากกว่า 5 สี ยังมีปิ่นโตเพ้นต์ลายตามฤดูกาล โดยตอนนี้ออกมาแล้ว       

3 คอลเลกชัน ได้แก่ คอลเลกชั่น Summer มี 2 สี คือ สีชมพูลายเม็ดแตงโม และสีเหลืองลายสับปะรด 

คอลเลกชัน Santa สีแดงลายซานตา และคอลเลกชัน Snowman สีขาวลายสโนว์แมน โดยสอง         

คอลเลกชันหลังเป็นคอลเลกชันฤดูหนาว ทั้งนี้ทั้งสามคอลเลกชันขายเฉพาะในฤดูกาลนั้นๆ ถ้าหมดฤดู

จะไม่สามารถหาซื้อได้อีก

“การออกแบบลวดลายปิ่นโตตามฤดูกาลท�าให้ลูกค้ารู้สึกตื่นเต้น เซอร์ไพรส์ เพราะเดาไม่ได้ว่า         

ในฤดูนั้นๆ เราจะท�าปิ่นโตลายอะไร และในแต่ละคอลเลกชัน นอกจากลูกค้าจะได้ปิ่นโตแล้ว ยังจะได้

ช้อนส้อม แก้วน�้า และผ้ารองจาน หรือบางคอลเลกชันก็เปลี่ยนจากผ้ารองจานเป็นผ้าปูส�าหรับปิกนิก 

ซึ่งวิธีการพ่วงสินค้าอ่ืนๆ ของแบรนด์ไปด้วยช่วยลดปัญหาสินค้าค้างสต็อกได้ดีและยังท�าให้ลูกค้ารู้ว่า

แบรนด์ของเราไม่ได้ขายแค่ปิ่นโต”

แม้ป่ินโตจะเป็นเครือ่งใช้ทีไ่ทยเราคุน้หน้าคุน้ตากนัด ีแต่ยอดขายป่ินโต come to กว่า 70 เปอร์เซ็นต์

กลับมาจากลูกค้าต่างชาติอย่างลูกค้าไต้หวันและฮ่องกง ซึ่งฝนทิพย์บอกว่า ลูกค้าต่างชาติซื้อปิ่นโต     

เพื่อไปปิกนิกในวันหยุดสุดสัปดาห์และมอบเป็นของขวัญในโอกาสพิเศษต่างๆ ส่วนยอดขายอีก              

30 เปอร์เซ็นต์ที่เหลือมาจากลูกค้าไทยที่เป็นคุณแม่บ้านเสียส่วนใหญ่โดยนิยมซื้อแบบยกเซ็ต เช่น       

ปิ่นโต แก้วน�้า ถ้วยชาม และช้อนส้อม

“จริงๆ เราเล็งลูกค้าต่างชาติไว้ตั้งแต่เริ่ม เพราะมองว่าพวกเขาจะรู้สึกว้าวกับปิ่นโตมากกว่า          

ลูกค้าไทย แต่ก็ไม่นึกว่าจะได้ผลตอบรับดีแบบนี้โดยเฉพาะปิ่นโตที่มีลวดลาย และเมื่อรู้ว่าลูกค้าหลัก   

เป็นคนต่างชาติที่นิยมซื้อปิ่นโตเพื่อใส่อาหารไปปิกนิกในวันหยุด เราเลยออกแบบปิ่นโตให้มีความน่ารัก

เพื่อเพิ่มบรรยากาศท่ีดีในการปิกนิก อีกทั้งยังตั้งใจท�าปิ่นโตให้มีขนาดเหมาะส�าหรับใส่อาหารเพ่ือ         

รับประทานคนเดียว เพราะอยากให้ทุกคนท่ีไปปิกนิกสนุกกับการแบ่งปันอาหารของตนเองให้ผู้อื่น       

ส่วนในเมอืงไทย ด้วยอากาศทีไ่ม่เหมาะจะไปปิกนกิ ลูกค้าทีเ่ป็นแม่บ้านจึงซือ้ป่ินโตให้ลูกๆ หิว้ไปโรงเรียน 

และซื้อเครื่องครัวอื่นๆ ของแบรนด์ไปใช้ในครัว”

ส�าหรับเคล็ดลับขายดีในตลาดต่างประเทศ ฝนทิพย์แชร์ให้ฟังว่า 1.ให้ความส�าคัญกับการเล่าเรื่อง 

เล่าว่าแบรนด์ขายอะไร มคีอนเซปต์อย่างไร เล่าจนกว่าลูกค้าจะเข้าใจตวัตนของแบรนด์ 2.สร้าง Emotional 

ให้ลูกค้ารู้สึกถึงความน่ารักของสินค้า 3.ท�าให้ลูกค้ารู้ว่าสินค้าใช้งานอย่างไร เช่น ปิ่นโต เธอไม่ถ่ายภาพ

ปิ่นโตอย่างเดียว แต่จะถ่ายภาพปิ่นโตที่มีอาหารและจัดฉากให้อยู่ในบรรยากาศการปิกนิก ถ่ายภาพ    

ให้สีไม่เพี้ยนไปจากของจริง ถ่ายคู่กับวัตถุอื่นๆ เพื่อให้ลูกค้าคาดคะเนขนาดของปิ่นโตได้จากสายตา 

และ 4.ศึกษาพฤติกรรม ความชอบของลูกค้าก่อนออกสินค้าใหม่ ไม่ใช่ท�าตามความชอบของคนขาย 

เหมือนเช่นแก้วน�้าคอลเลกชัน Valentine ที่มีกิมมิกที่เป็นแก้วน�้าคู่ และลูกค้าติดสติกเกอร์บนแก้วได้

ตามชอบ โดยเธอคิดว่าสินค้านี้จะโดนใจลูกค้าที่ชอบงาน DIY งานท�ามือ แต่เมื่อวางขายกลับขายไม่ดี

เท่าที่ควร นั่นอาจเพราะลูกค้าของแบรนด์ชอบสินค้าท่ีตกแต่งเสร็จเรียบร้อยไม่ใช่สินค้าท่ีต้องมานั่ง

ตกแต่งเอง 

www.cometo.cooking, www.pinkoi.com/store/cometo
cometo.cooking
cometo.cooking
@cometo.cooking

ปิ่นโตพาสเทล มีลาย

Text : Kritsana S. / Photo :Vipa Vadi
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Text :  กองบรรณาธิการ / Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา

Text :  ณัฐพัชร กมลพลพัตร Founder & CEO, CEMSHALLS

ดงันัน้ เมือ่เหน็โอกาสบวกรวมกบัประสบการณ์จงึกลายเป็น Passion ให้ ฟาร์-จกัรพนัธ์ ลีอธิวฒัน์ Co-Founder Tourkrub 

ลุกขึ้นมาท�า Marketplace เพื่อเชื่อมต่อระหว่างนักท่องเที่ยวที่ต้องการหาทัวร์ไปเที่ยวต่างประเทศ กับบริษัททัวร์ต่างๆ     

ที่มีแพ็กเกจทัวร์มาน�าเสนอ โดยรวบรวมข้อมูลไว้ครบ ทั้งแนะน�าสถานที่ โปรแกรมทัวร์ รวมถึงโปรโมชันต่างๆ

“สายการบินยังเป็นแค่เรื่องของเท่ียวบิน ส่วนโรงแรมก็ยังเป็นแค่เรื่องที่พักอย่างเดียว แต่แพ็กเกจทัวร์เป็นเร่ืองของ       

สายการบิน ห้องพัก อาหาร กิจกรรม สถานที่ท่องเที่ยว รวมอยู่ในโปรดักต์เดียว ซึ่งในเชิงการรับรู้ข้อมูลของลูกค้าเป็นเรื่อง

ยากมาก จึงเป็นความท้าทายในการออกแบบที่จะท�าให้ข้อมูลทั้งหมดไปอยู่ในมือถือเล็กๆ แล้วให้เข้าใจว่าเป็นสิ่งที่เหมาะ

กับเขาที่สุดได้ยังไง”

จักรพันธ์บอกว่า ในวันนี้สิ่งท่ี Tourkrub ท�าถือว่าใกล้เคียงที่สุดที่จะท�าให้แพ็กเกจทัวร์เป็นเรื่องออนไลน์ ที่ส�าคัญคือ      

เขามีเป้าหมายที่จะท�าให้คนไทยสามารถซื้อทัวร์ออนไลน์ได้เป็นเจ้าแรก ซึ่ง Tourkrub มีจุดเด่นตรงที่ใช้งานง่ายและมี      

แพ็กเกจทัวร์จ�านวนมากให้เลือก

 “ความเจ๋งคือว่าท�าให้แพ็กเกจทัวร์ที่อยู่ในตลาดที่เป็นไฟล์ PDF มาเป็นดิจิทัล ที่สามารถเข้าไปค้นหาได้ แล้วสามารถ

กรองความต้องการต่างๆ ได้ ซึ่งการรวบรวมแพ็กเกจทัวร์เป็นพันๆ แพ็กเกจให้เข้ามาอยู่ในเว็บได้โดยเป็นรูปแบบดิจิทัล   

ต้องใช้คนคีย์ข้อมูลเยอะมาก แต่เรามีเทคโนโลยีท�าเร่ืองนี้ได้ภายใน 5 นาทีนี่คือข้อได้เปรียบของเรา นอกจากน้ี อาจจะ      

เห็นว่า หน้าบ้านเว็บเราดูเรียบง่าย แต่จริงๆ แล้วหลังบ้านซับซ้อนมาก เพราะมีโปรแกรมการบริการต่างๆ ที่สนับสนุน        

ให้เซลส์สามารถขายได้เยอะกว่าบริษัททัวร์ทั่วไป เช่น โปรแกรมที่เอาไว้ Track ลูกค้า ไม่ว่าเขาจะโทรศัพท์กลับมากี่ครั้ง     

เรากจ็�าชือ่เขาได้ รูว่้าเขาไปไหนมาบ้าง แล้วก็สามารถแนะน�าสิง่ทีด่ใีห้ได้ ทีส่�าคญัเราไม่ได้ท�าแค่การพรีเซนต์ และการตลาด

เท่านั้น แต่เรายังรับเงินลูกค้าให้ด้วย”

หลังจากเปิดบรกิารมาปีกว่า ในวนันีม้บีรษิทัทวัร์รายใหญ่ถงึ 37 ราย คดิเป็น 75 เปอร์เซน็ต์ของตลาดเข้าร่วมกบั Tourkrub 

โดยมีแพ็กเกจทัวร์กว่า 1,000 แพ็กเกจให้เลือก และมีลูกค้าใช้บริการแล้วกว่า 6,000 คน โดยจักรพันธ์ได้บอกเคล็ดลับ        

ที่ท�าให้ Startup Tourkrub ประสบความส�าเร็จว่ามาจาก

“Startup บางรายอาจจะไปจมกับว่าอยากจะท�าให้เกดิต้ังแต่วนัแรก เลยไม่เริม่ต้นสกัทหีรอืยากเกนิไปทีจ่ะลอนช์โปรดกัต์

ให้เร็ว แต่เราเลือกที่จะลอนช์โปรดักต์เร็ว ซึ่งอาจจะไม่ได้เป็นสิ่งที่เราอยากได้ 100 เปอร์เซ็นต์ แต่มันเริ่มขายได้แล้ว แล้วก็

ปรับแก้มาเรื่อยๆ”

อย่างไรกต็าม ในช่วงเริม่ต้น Tourkrub ได้รับเงนิลงทนุระยะเริม่ต้น Pre-Seed จาก Angel Investor และ Seed Funding 

จาก 500 TukTuks และด้วยมีเป้าหมายที่ต้องการโตเร็วขึ้นไปกว่าเดิม จึงต้องการระดมทุน Series A ให้เร็วที่สุด   

“มีโอกาสเยอะมาก ส่วนแบ่งการตลาดของ Tourkrub ยังไม่ถึง 1 เปอร์เซ็นต์เลย ซึ่งตลาดนี้มีคู่แข่งเยอะมากแต่เป็น    

ออฟไลน์ เราเองก็มองว่ามันมีวิธีที่ท�าให้ไม่ถึง 1 เปอร์เซ็นต์นั้น ตีขึ้นมาเป็น 10 หรือ 20 เปอร์เซ็นต์ได้” จักรพันธ์กล่าว      

ในตอนท้าย 

ดังนั้น เวลาที่จัดท�า BMC (Business Model Canvas) นั้น      

ก่อนที่จะเขียนรายละเอียดช่อง Revenue Stream (RS) ต้องท�า   

ความเข้าใจก่อนว่าใครคอื “User” และ “Payer” ซึง่ User กบั Payer น้ัน

แตกต่างกนัตรงที ่User หมายถงึผูใ้ช้งานทีเ่ข้ามาใช้งานแพลตฟอร์ม

ของเรา แต่ Payer หมายถึงผู้ท่ีจ่ายเงินให้กับแพลตฟอร์ม และ      

ในบางครั้ง User ก็ไม่จ�าเป็นจะต้องเป็น Payer ก็ได้

สมมติว่าเราท�า Startup ที่เป็นแพลตฟอร์มเกี่ยวกับการสอน

ภาษาออนไลน์ให้กับนักเรียนนักศึกษา ตรงนี้ User คือกลุ่มนักเรียน

นักศึกษา แต่ในส่วนของ RS นั้น ปรากฏว่าการที่มีการเรียกเก็บเงิน

ค่าใช้บริการผ่านบัตรเครดิต หรือ e-Wallet ซึ่งคนที่จ่ายเงินให้กับ 

User คือผู้ปกครองที่มีบัตรเครดิต หรือบัญชี e-Wallet กลุ่มนี้แหละ

ที่จะเรียกว่า Payer ฉะนั้นเวลาที่วางแผน RS ต้อง Focus มาที่    

กลุ่มนี้เป็นหลัก แต่ก็ต้องให้น�า้หนักในการท�าตลาดให้เข้าถึงกลุ่ม 

User ด้วยเช่นกัน เนื่องจากหาก User ไม่เกิดความประทับใจ User 

ก็จะไม่ท�าการบอกต่อให้ Payer มาจ่ายเงิน ไม่เกิดการซ้ือซ�้า         

และเป็นจุดสิ้นสุดของการสร้างกิจกรรมทางธุรกิจได้ 

สรุปใจความส�าคัญของ RS ใน BMC คือเราต้องแยกให้ออกว่า

ใครคือ User และใครคือ Payer และเราควรพิจารณารูปแบบ       

ของ RS ให้เหมาะสมกับธุรกิจเพื่อที่จะได้วางแผนการด�าเนินงาน   

ได้อย่างถูกต้อง ซึ่งรูปแบบของ RS หลักๆ จะประกอบด้วย

• ค่าบริการ

เป็นการเรียกเก็บค่าใช้จ่ายในรูปแบบของค่าบริการใช้งาน        

ของ User เช่น การขนส่ง การบ�ารุงรักษายานพาหนะและอุปกรณ์

ต่างๆ การให้บริการจด Domain Name เป็นต้น

• ค่าเช่า

เช่น การเรียกเก็บค่าเช่าพื้นที่เว็บไซต์ หรือ Web Hosting  

• ค่าสมาชิก

เป็นการก�าหนดการจัดเก็บค่าบริการในรูปแบบของค่าสมาชิก

รายเดือน หรือรายปี 

• ค่าธรรมเนียมการซื้อ-ขาย

โดยส่วนมากจะเป็นการเรียกเก็บค่าคอมมิสชัน จากการขาย     

ในลักษณะของ Online Market Place  

• ค่าโฆษณา

เป็นการหารายได้จากการเรียกเก็บค่าพื้นที่ในการลงโฆษณา   

ตามหน้าเว็บไซต์ หรือ Application ต่างๆ  

TOURKRUB
ยกแพ็กเกจทัวร์

ไว้บนออนไลน์

ในวงการท่องเที่ยวไม่ว่าจะเป็นที่พัก หรือสายการบิน

ล้วนเป็นธุรกิจที่เข้ามาอยู่บนออนไลน์กันเต็มตัวแล้ว

ทว่าบรรดาแพ็กเกจทัวร์ซึ่งเป็นตลาดที่มีมูลค่ามหาศาล

และมีการเติบโตมากขึ้นเรื่อยๆ กลับยังเป็นออฟไลน์เป็นส่วนใหญ่

ท�ำยังไงให้ผู้ใช้ยอมจ่ำยเงิน

Revenue
MO d e l

Startup บางราย

ที่ประสบความส�าเร็จในด้านจ�านวน User

ที่มีกันมากมายตั้งแต่หลักแสนหลักล้าน

แต่สุดท้ายก็ต้องล้มไม่เป็นท่าเพราะด้วยเหตุว่า

“มีคนใช้แต่ไม่มีคนจ่ายเงิน”
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ผศ.ดร.เกษรา ธัญลักษณ์ภาคย์ ทายาทรุ่นที่ 2 ที่เข้ามาสานต่อธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ของครอบครัว

ในต�าแหน่งรองประธานเจ้าหน้าที่บริหาร บริษัท เสนาดีเวลลอปเม้นท์ จ�ากัด (มหาชน) เจ้าของโครงการบ้านพลังงานแสงอาทิตย์รายแรกของไทย

โดยโครงการนี้ช่วยให้ผู้พักอาศัยประหยัดค่าไฟในบ้านได้มากทีเดียว ส�าหรับสิ่งที่ท�าให้เธอประสบความส�าเร็จ

ในหน้าที่การงานนั้นมาจากบุคคลใกล้ตัว ตลอดทั้งภาพยนตร์ดีๆ และหนังสือเล่มโปรด

“ทมีงานทีด่เีปรียบเหมอืนตัวขบัเคลือ่นทีด่ ีต่อให้เรา

คิดงานออกมาดีแค่ไหน แต่ถ้าทีมงานไม่มีความสุข          

ที่จะท�าตามความคิดของเรา ความคิดดีๆ นั้นก็เปล่า

ประโยชน์ ฉะนั้นเราต้องท�าให้ทีมงานมีความสุขในการ

ท�างานด้วยการไม่เปลีย่นแนวทางการท�างานบ่อยเกนิไป 

เพราะท�าให้ทีมงานท�างานล�าบาก ดูแลทีมงานเหมือน

คนในครอบครัว และสอนการท�างานอย่างมืออาชีพ      

ให้พวกเขา ทั้งนี้ ด้วยความที่มีทีมงานมากกว่า 500 คน 

การดูแลทีมงานทุกคนอย่างใกล้ชิดอาจเป็นเรื่องที่ท�าได้

ยาก เราจึงใช้วธิดีแูลทมีงานทีอ่ยูใ่กล้ตัวให้ดทีีส่ดุเพือ่ให้

พวกเขาซมึซบัวธิกีารดแูลของเราแล้วน�าไปใช้กบัทมีงาน

ของเขา”

“The Founder เป็นหนังที่พูดถึงจุดเริ่มต้นของ McDonald’s ซึ่งก่อตั้งโดย 

Mac และ Dick McDonald และ Ray Kroc คนที่ท�าให้ร้านนี้โด่งดังไปทั่วโลก 

หนังเรื่องนี้ให้แง่คิดเรื่องการเชื่อมั่นและเอาจริงเอาจังในสิ่งที่ท�าเหมือนอย่าง Ray 

ที่เชื่อมั่นใน Business Model ของสองพี่น้องว่าร้านอาหารฟาสต์ฟูดสามารถ        

เปิดได้จริง เมื่อมีความเชื่อมั่นก็ท�าให้มีแรงผลักดันที่จะท�าสิ่งนั้นให้ส�าเร็จ ส่วน      

การอ่านหนังสือท�าให้เห็นแสงสว่าง เราอ่านหนังสืออยู่ 2 ประเภท คือ 1.หนังสือ   

ท่ีพูดถึงการบริหารจัดการ หรือบุคคลท่ีประสบความส�าเร็จ หนังสือประเภทนี้     

ช่วยสอนวิธีการคิดและสร้างแรงบันดาลใจในการท�างาน และ 2.หนังสือสร้าง     

ความรู้ เช่น หนังสือเรื่อง Future ที่เขียนถึงเทรนด์ในอนาคต การอ่านหนังสือ     

เล่มนี้ท�าให้รู้ว่าต้องเตรียมตัวรับมืออย่างไรกับเทรนด์ที่ก�าลังจะมา”

“ก่อนคุณพ่อจะท�าธุรกิจอสังหาริมทรัพย์           

ท่านเคยเป็นพ่อค้าขายลอดช่องในตลาดมาก่อน    

และเก็บออมจนมีเงินลงทุนในธุรกิจนี้ เรียกได้ว่า  

คุณพ่อเริ่มต้นธุรกิจจากศูนย์จริงๆ ซึ่งถ้าให้เรา       

ไปท�าแบบท่านคงท�าไม่ได้ ดังนั้น ในฐานะของลูก  

ทีเ่ข้ามาสานงานต่อ เราเลยหวงัจะท�าให้ธรุกจิเตบิโต

ยิ่งขึ้น และในฐานะนักธุรกิจ เรามีสิ่งหนึ่งที่ท�าให้

รู้สึกกดดันและเครียด นั่นคือ การตัดสินใจ แต่     

คุณพ่อจะสอนเสมอว่า เมื่อต้องตัดสินใจเรื่องอะไร

ให้นึกถึงจุดที่แย่ที่สุดของการตัดสินใจนั้น หากเรา

รับจุดที่แย่ที่สุดได้ก็ไม่ต้องไปเครียดหรือเป็นกังวล

กับการตัดสินใจนั้น”

“การสอนที่ดีที่สุดในความคิดของเราคือ การเป็น

ตัวอย่างที่ดี หนึ่งสิ่งที่เชื่อเสมอคือ ความขยัน มุ่งมั่น 

ตั้งใจจริงเป็นสิ่งที่ท�าให้เราประสบความส�าเร็จ            

เช่นทุกวนัน้ี และเราก็อยากให้ลูกเป็นคนแบบเดยีวกัน

จึงท�าให้เขาเห็นเสมอว่า เราท�างานด้วยความมุ่งมั่น 

ต้ังใจ โดยส่วนตัวมองว่า การสอนที่มีประสิทธิภาพ

มากทีสุ่ดคอื สอนด้วยค�าพดู และท�าให้เหน็เป็นตัวอย่าง

เหมือนเช่นคุณพ่อที่สอนเราด้วยการท�าให้เห็น            

เป็นตัวอย่าง เราจึงซึมซับสิ่งนั้นและเลียนแบบส่ิงที ่   

ท่านท�า”

“ลูกค้าเป็น Passion ส�าคัญที่ท�าให้อยากพัฒนา

ธุรกิจให้ดีย่ิงขึ้น ท�าให้อยากสร้างบ้านคุณภาพดี         

แต่ราคาไม่สูงจนเกินไป เพราะเข้าใจดีว่า บ้าน คือ 

สิ่งของชิ้นส�าคัญ บางคนใช้เงินเก็บทั้งชีวิตมาซื้อ         

ใช้เวลากว่าคร่ึงชีวิตท�างานหนักเพื่อหาเงินมาผ่อน     

หากมองในมุมของลูกค้า โลกใบใหม่ของพวกเขา       

เพิง่เริม่หลงัจากทีซ่ือ้บ้าน หากเกดิปัญหากบับ้านกห็วัง

ขอความช่วยเหลือจากเจ้าของโครงการ ดังนั้น เราจึง

ไม่ละเลยบรกิารหลงัการขายโดยจะดูแลลกูค้าจนกว่า

พวกเขาจะขายบ้านอีกรอบ และติดต่อกับทีมงาน       

ได้ง่ายขึ้นผ่านแอพฯ SENA 360 Service ซึ่งให้บริการ

เรื่องการแจ้งซ่อม ติดต่อนิติบุคคล บริการรับฝาก 

ขาย-เช่า และให้ข้อมูลเกี่ยวกับ SENA SOLAR”

คุณพ่อ

หนังสือและภาพยนตร์

ลูก

ลูกค้า

ทีมงาน

Text : Kritsana S. / Photo : Vipa Vadi

เบือ้งหลงัความส�าเร็จของ

เกษรา ธญัลักษณ์ภาคย์
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RELAX  Text : Duckkiez

ทีน่ีไ่ม่ได้เป็นเพยีงห้องสมุดเท่านัน้ 

แต่ยังเป็นแหล่งเรียนรู้และพื้นที่ท�า

กิจกรรมส�าหรับเยาวชนและบุคคล

ทัว่ไป หอสมดุเมอืงกรงุเทพฯ แบ่งพ้ืนที่

ออกเป็น 4 ช้ัน ช้ัน 1 จดัแสดงนทิรรศการ

หมุนเวียน และมีห้องสมุดส�าหรับผู้พิการ ชั้น M เป็นชั้นวรรณกรรมเด็กและเยาวชน ชั้น 2 โซนหนังสือ   

ต่างประเทศ และมห้ีองเงียบส�าหรับผูท้ีต้่องการท�ากจิกรรมเฉพาะกลุม่ และชัน้ 3 เป็นหอจดหมายเหตกุรงุเทพฯ 

ถ.ราชด�าเนินกลาง เปิดบริการวันอังคาร-เสาร์ 08.00-21.00 น. วันอาทิตย์ 09.00-20.00 น. 
 www.bangkokcitylibrary.com    bangkokcitylibrary

วีรพงษ์ ศรีตระกูลกิจการ (อายิโน๊ะ) ต้องการใช้

ผลงานจิตรกรรมเป็นสื่อแสดงออกถึงปรากฏการณ์  

แห่งความรู้สึกของตนเองที่เกิดจากการรับรู้สิ่งต่างๆ 

รอบตัวท้ังในอดีตและปัจจุบัน โดยวัตถุในผลงานมุ่ง

สะท้อนเรื่องราวในสังคมและค่านิยมเรื่องคุณค่าของ

สิง่ต่างๆ ทีอ่ยูภ่ายใต้ข้อจ�ากดัและมาตรฐานของสงัคม

หอศิลป ศุภโชค ดิ อาร์ต เซ็นเตอร์ 
นิทรรศการจดัแสดงตัง้แต่วนัท่ี 21 กันยายน-31 ตลุาคม 2560

 sacbangkok

CHRONICLEหอสมุดเมืองกรุงเทพฯ

AAleyAh by chomkwAn
เสิร์ฟอาหารฮาลาลในร้านโมร็อกโก

ร้านอาหารฮาลาลสูตรโบราณแห่งนี้ตกแต่งในสไตล์โมร็อกโก เน้นใช้ลวดลายกราฟิกและคุมโทน
ด้วยสีพาสเทลเพื่อให้เกิดบรรยากาศผ่อนคลาย ในส่วนของชื่อร้าน Aaleyah แปลว่า ของขวัญ        
จากสวรรค์ อาหารทกุจานจงึปรงุด้วยใจ เลอืกใช้เฉพาะวตัถุดิบคณุภาพดี และใช้เนยใส (Ghee) แทน
น�้ามัน ซึ่งนอกจากให้กลิ่นหอมอ่อนๆ แล้ว ยังท�าให้อาหารไม่มัน ส่วนใครไม่ถนัดอาหารฮาลาล      
ทางร้านก็มีเมนูทางเลือกอย่างอาหารตะวันตกและอาหารไทยให้สั่ง

เปิดมื้ออร่อยด้วยเมนูกินเล่นอย่าง ขนมจีบกุ้ง อัดแน่นด้วยเนื้อกุ้ง หอมกลิ่นเนยอ่อนๆ ถัดมาเป็น 
ข้าวหมกรวมมิตร ที่ไม่สั่งถือว่ามาไม่ถึงร้าน ทีเด็ดอยู่ที่หุงข้าวด้วยน�้าต้มผักและเนยใส เสิร์ฟพร้อม
น่องไก่ส่วนสะโพก ปลาแซลมอน กุ้ง ปลาหมึก ลิ้นวัว ปูนิ่ม หอยเชลล์ และหอยแมลงภู่ ถ้ารู้สึกเลี่ยน
แนะน�าให้รับประทานคู่แกงเปรี้ยว แกงโบราณน�้าขลุกขลิกรสเปร้ียวน�า เค็มตาม เมนูน้ีมี 3 ไซส์        
ให้เลือก คือ ไซส์ S (ไม่มีลิ้นวัวกับปูนิ่ม) ไซส์ M และไซส์ L ขาแกะอบผลไม้แห้ง ขาแกะอบกับผลไม้
แห้งรสหวานอย่างแอปรคิอต อนิทผลมั และมะเดือ่นานกว่า 6 ชัว่โมงจนเนือ้นุม่ อร่อยลงตัวกับมนับด
ผสมผักโขม และ สเต๊กเน้ือจิม้แจ่ว เน้ือน�าเข้าเกรดพรเีมียมย่างสุกก�าลังดี เสิร์ฟคูน่�า้จิม้แจ่วรสเข้มข้น
สูตรเฉพาะของทางร้าน 

ชัยชาลาเต้ร้อน ชาอินเดียชงกับน�้าต้มสมุนไพรอย่างพริกไทยด�า กานพลู ขิง และอบเชย แก้วนี้
นิยมสั่งหลังรับประทานอาหารเสร็จเพราะมีสรรพคุณช่วยย่อยและขับลม เติมความหวานได้ตามชอบ
ด้วยน�้าผึ้ง

ใกล้ปากซอยสีลม 19 ติดกับตึกจิวเวลรีเทรดเซ็นเตอร์ เปิดบริการทุกวัน 10.00-22.00 น.                      
 08-1912-2095 และ 09-4642-4296  aaleyahbychomkwan และ aaleyahbychomkwansilom 
 aaleyahbychomkwan
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FLoRA CREEK ChIANG MAI

AWAY SpA

ส ป า ภ า ย ใ ต ้ ค อ น เ ซ ป ต ์ 

Metamorphosis พร้อมมอบผลลัพธ์

ที่ท�าให ้ผู ้ ใช ้บริการรู ้สึกสดช่ืน               

ผอ่นคลายจากทรตีเมนตค์อลเลกชนั 

Come Rain, Come Shine ประกอบด้วย 

ทรีตเมนต์ อิลลูมิเนท ช่วยปรนนิบัติ

และฟื้นฟูให้ผิวกระจ่างใส ทรีตเมนต์ 

วอร์ม อิท อัพ ปรับอุณหภูมิร่างกาย

ด้วยการนวดลูกประคบสมุนไพร และทรีตเมนต์ เล็ท อิท เรน ช่วยปลดปล่อย

ความตึงเครียดและรู้สึกผ่อนคลายจากการนวดน�้ามัน

ชั้น 6 โรงแรมดับเบิ้ลยู กรุงเทพ เปิดบริการทุกวัน 10.00-22.00 น.
 0-2344-4160
 awayspa.wbangkok@whotels.com

ร้านแพนเค้กสญัชาตอิเมรกินัอายุกว่า 

58 ปี ตกแต่งอย่างเรียบง่าย คุมโทนด้วย

สีขาวและสีฟ้า เมนูซิกเนเจอร์มีทั้ง           

New York Cheesecake Pancake       

บัตเตอร์มิลค์แพนเค้กราดสตรอว์เบอร์รี

เกลชและชีสเค้กไบท์แพนเค้ก ท็อปด้วย

ซอสและสตรอว์เบอร์รีลูกใหญ่ Berries & Cream Waffle เบลเยียมวอฟเฟิล

กรอบนอกนุ่มในราดครีมวานิลลา และ Sweet Cream Cheese Crapes          

เครปม้วนผสมสวีทครีมชีส ราดราสเบอร์รี

ชั้น G พารากอน ฟูดฮอลล์ ศูนย์การค้าสยามพารากอน เปิดบริการ 10.00-22.00 น.
 iHopTH

รสีอร์ตสุดหรท่ีูมาพร้อมการบรกิารระดบั 

5 ดาว และทัศนียภาพที่สวยงามของสวน

ดอกไม้กฤษดาดอย ที่นี่มีห้องพักทั้งหมด 

70 ห้อง ทุกห้องตกแต่งภายใต้คอนเซปต์

การผสมผสานระหว่างความอ่อนหวานของ

ดอกไม้และโทนสเีบจ อกีทัง้ยงัมอบบรรยากาศ

ราวกับอยู่ต่างประเทศด้วยโครงสร้าง      

และวัสดุตกแต่งที่ท�ามาจากไม้และอิฐ

อ.หางดง จ.เชียงใหม่
 0-5200-1400
 www.floracreekchiangmai.com
 rsvn@floracreekchiangmai.com
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ออกอากาศทุกวันจันทร์ เวลา 14.30 น.  
ทาง NatioN tV (Digital Ch.22) 

อย่าปล่อยให้สิ่งที่คุณคิด...
เป็นเพียงแค่ความฝัน
รายการ "เซียนธุรกิจ" ตามหา Dreamer ในช่วง "คุยกับเซียน" ไม่ว่า
คุณจะฝันอยากเริ่มต้นธุรกิจ หรือประสบปัญหาในธุรกิจที่ท�าอยู่ 
อยากได้ค�าชี้แนะจากกูรูผู้รู้จริง เพียงเขียนเรื่องราวธุรกิจในฝัน หรือ
ปัญหาที่ประสบอยู่ส่งมาที่ e-mail : sme_thailand@yahoo.com 
หรอืฝากข้อความในแฟนเพจ "เซยีนธุรกจิ" เราอาสาพาคณุไปจับเข่าคยุ
กับกูรูธุรกิจแบบตัวต่อตัว...ฟรีไม่มีค่าใช้จ่าย

ตดิตามและชมรายการย้อนหลังได้ทาง พมิพ์ค�าว่า “เซยีนธุรกิจ” 

SS048008BO   260X345    5/9/60



จักรยาน
และทางผ่าน
กลางบ้านทุ่ง

เกาะ
เทโพ
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และมากกว่านั้น ส�าหรับบางพื้นที่ที่เต็มไปด้วยความเรียบนิ่ง 

คล้ายไม่ได้ยี่หระเอากับการเคลื่อนไปของวันคืน หลายชีวิตตรงนั้น

จ�าเป็นหรือไม่ที่ต้องนิยามผูกมัดตัวเองไว้กับการขับเคลื่อนเดินทาง

เป็นต้นว่า…

จักรยานเรียบง่าย ไร้รูปแบบของความเป็นมืออาชีพ ทว่ามันก็

พาเราเลาะไปตามล�าน�า้สายโบราณทีหุ่ม้ห่มเมอืงงามอย่างอทุยัธานไีว้

อย่างรื่นรมย์

ถนนศรีอทุยัยงัพาเราผ่านไปในความเป็นเมอืงรมิน�า้ของอทุยัธานี 

จิตรกรรมฝาผนังของวัดพิชัยปุรณารามยังคงเล่าเรื่องราวเก่าแก่    

เรื่องพระมาลัย รวมไปถึงภาพบุคคลชาวลาวเวียงที่สะท้อนอยู่        

ในการเกล้าผมขมวดเป็นจกุ นุง่ซิน่ การละเล่นต่างๆ มันงดงามไม่ต่าง

งานปูนปั้นพลิ้วไหวตามกรอบประตู หน้าต่างของวัดธรรมโฆษก  

ด้านในโบสถ์เล่าเรือ่งราวของชาวจีนและการค้าข้าวในล�าน�า้สะแกกรงั

ไว้ที่จิตรกรรมฝาผนัง

อีกฟากด้านแม่น�้าของเมืองอุทัยคือเกาะเทโพ พื้นที่สีเขียว         

อันเป็นอู่ข้าวอู่น�้าของพวกเขา ถนนสายเล็กพาเราจูงจักรยานข้าม

สะพานวดัโบสถ์ไปยงัวดัอโุปสถารามในห้วงยามบูรณะ กระนัน้กต็าม

อาคารมณฑปแปดเหลี่ยมก็ยังคงวางตัวโดดเด่นอยู่ริมแม่น�้า มันถูก

สร้างขึ้นในสมัยรัชกาลที่ 5 ต่อยอดความงามของวัดที่เก่าแก่มาแต่

แผ่นดินธนบุรีต่อต้นสมัยรัตนโกสินทร์

ไบค์เลนสายเล็กน�าพาเราเข้าไปเป็นหน่ึงเดียวกบัเกาะเทโพ เราผ่าน

อุโมงค์ต้นไม้หน้าพญาไม้รีสอร์ท ต้นยางนาโบราณขึ้นคลุมสองข้าง 

ไม้ใหญ่สอดสานเป็นร่มเขียวคร้ึม รายทางไล่เรียงด้วยสวนผลไม้ 

สวนมะนาว ห่มซ่อนภาพแพกระชังปลาตรงริมน�้าไว้จนมิดชิด

แผ่นดินที่ราบซึ่งโอบล้อมอยู่ด้วยแม่น�้าสองสายหลักของอุทัย

อย่างสะแกกรงัและเจ้าพระยา ไร่ข้าวโพดสลบัทุง่นากว้างไกลลบิลบั

ดวงตาเป็นภาพแรกๆ ของเกาะเทโพเมื่อวงล้อของรถกระบะ         

คันเล็กๆ ได้เข้าไปหมุนแล่น

แต่เดิมกายภาพของเกาะเทโพมีลักษณะเป็นแหลม ต่อมาเมื่อมี

การขุดคลองเชื่อมแม่น�้าทั้งสองสายทางตอนเหนือ เพ่ือประโยชน์   

ในการส่งน�้าจากแม่น�้าเจ้าพระยาเข้ามาหนุนในยามท่ีแม่น�้าสะแก

กรังมีน�้าน้อย ท�าให้แผ่นดินที่เป็นแหลมถูกตัดกลายเป็นเกาะท่ีมี

ลักษณะเป็นรูปสามเหลี่ยม

สองฟากด้านสลับเรือกสวนและไร่นาสีเขียวรื่นในฤดูฝน             

นกกระจาบทองบินและกระติ๊ดข้ีหมูบินร่อนหากิน ตรงโค้งก่อนถึง

วัดขุมทรัพย์เราเวียนแวะขึ้นไปมองล�าน�้าสะแกกรังเหนือสะพาน

แขวน แนวสลิงและแผ่นไม้ให้อารมณ์สนุกสนานยวบยาบสมกับที่

ชาวบ้านเรียกกันว่าสะพานโยน

แผ่นดินเปลี่ยน แต่ชีวิตไม่ได้หักเหไปในทิศทางอื่น

ลมบ่ายเหนือทุ่งข้าวไล้เนื้อตัว เราผ่านพาตัวเองไปบนพื้นที่      

เพาะปลูกอันหลากหลายของเกาะเทโพ แวะถามไถ่มิตรเก่าที่บ้าน

ธูปทองตะนาว หลังภาวะบอบช�้าจากอุทกภัยเมื่อปี พ.ศ.2554       

อรรคภพ ทองตะนาว และคนบนเกาะเทโพต่างต้องหยัดยืนขึ้น       

อีกครั้งหลังภาวะแทบสิ้นไร้เดินทางมาหาพวกเขาพร้อมผืนน�้า

หลงัตัง้หลกัพร้อมๆ กบัเหล่าพีน้่องบนเกาะเลก็ๆ แนบสองสายน�า้ 

เขาเลอืกเปลีย่นจากธปูหอมย้อมสงีดงามมาสูธ่ปูออร์แกนกิ ใช้ข้ีเถ้า

และซังข้าวโพดเป็นเนื้อธูป แบ่งระดับเป็นธูปบูชาและธูปหอม       

ความหวังค่อยก่อรูปในแววตานักสู้กลางไร่นา

เลาะตามหลบืซอยเลยีบเจ้าพระยาตรงหวัเกาะเทโพ ฝ่ังตรงข้าม

คอืเขตจงัหวดัชัยนาท ร้านอาหารเมนปูลาแม่น�า้เรยีงรายพร้อมผูค้น

มาเยือนไม่ขาดสายก่อนป่าไผ่ครึ้มเขียว เมื่อเราเวียนกลับมา        

ขนาบข้างฝั่งสะแกกรังที่บ้านท่าดินแดง ไผ่ที่เบียดอัดกันอยู่ริมน�้า 

กลายเป็นตอกไผ่ และเป็นงานจักสานที่หล่อเลี้ยงวรรณา ท้าวทอง 

มาตลอดห้วงชีวิต

ลานดินหน้าบ้านทีม่นีาข้าวแผ่กว้างน้ันเต็มไปด้วยตอกทีว่รรณา

ตากแดดไว้เตรียมจะน�ามาสานเป็นเส่ือล�าแพน งานฝีมือเล่ืองลือ

ของบ้านท่าดินแดงบนเกาะเทโพ “ที่เห็นเป็นผนังบ้านนั่นก็สานเอง 

เลือกตอกหนาหน่อยพอกันลมกันฝน” แม้จะดูไม่แข็งแรงนัก            

ในสายตาคนนอก แต่เธอยืนยันว่า มันกันร้อนกันหนาวได้ดีส�าหรับ

ครอบครัว

คนท่าดินแดงนอกจากท�านาเหมือนคนท่ัวๆ ไปบนเกาะเทโพ

ริมแม่น�้ำนั้นรื่นรมย์เสมอ

ไม่ว่ำเรำจะเลือกมำหำมันในห้วงเวลำใด

บำงครั้งเรำเลือกมำหำแง่มุมสงบงำม

เพียงเพื่อตอบค�ำถำมให้ชีวิตว่ำ สิ่งใดกันแน่

ผลักดันให้หลำยต่อหลำยคนเลือกออกเดินทำง
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How to Get tHere
จากกรุงเทพฯ ใช้ทางหลวงหมายเลข 32 (สายเอเซีย)             

ผ่านพระนครศรีอยุธยา อ่างทอง สิงห์บุรี ชัยนาท แยกเข้า

ทางหลวงหมายเลข 333 ตรงทางแยกท่าน�้าอ้อย บริเวณหลัก

กิโลเมตรที่ 206 ข้ามสะพานข้ามแม่น�้าเจ้าพระยาอีกราว              

16 กิโลเมตร เข้าตลาดเก่าอทุยัธาน ีรวมระยะทาง 222 กิโลเมตร

อุทัยธานีมีเส้นทางปั่นจักรยานให้เที่ยวมากมาย ทั้งเที่ยวเมือง 

เที่ยวทุ่งที่ฝั่งเกาะเทโพ หรือปั่นเลาะเที่ยวสวนผลไม้ และ         

แหล่งงานหัตถกรรมมากมาย สอบถามรายละเอียดเพ่ิมเติม     

ได้ที่ การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย ส�านักงานอุทัยธานี             

 0-5651-4651-2

wHere to Stay
อุทัยริเวอร์เลค รีสอร์ท ที่พักพรั่งพร้อมความสะดวกสบาย 

บรรยากาศดีบนเกาะเทโพ    

 0- 5698-0044 และ 08-1886-5793  

 uthairiverlake  uthairiverlake

อยู่แพ Paestay เรือนแพพักแสนสบาย ตกแต่งสวย สงบ

เงียบริมแม่น�้าสะแกกรัง    

 08-6674-9494  อยู่แพ paestay

wHere to eat
อทุยัธานเีตม็ไปด้วยของอร่อยตัง้แต่เช้าจดเยน็ ตัง้แต่ข้าวมนัไก่

โกตี๋หน้าแบงก์ทหารไทย บะหมี่เจ้เน้ย บะหมี่มีนา บะหมี่ฮ่องเต้  

ในตรอกโรงยามีของอร่อยให้เลือกลอง เช่น ก๋วยเตี๋ยวไก่เจ๊

โหนก ข้าวต้มร้านหน่อย ขนมแคะยายเตียง เม้งเป็ดพะโล้ ป้าดา

ปลาลวก เลอืกซ้ือขนมเป๊ียะร้านไซโอ้และร้านดวง ขนมปังสงัขยา 

ข้าวกุ้งกรอบ ร้านไพพรรณและร้านป่วยลั้ง

ชอบอาหารเมนปูลา บนเกาะเทโพมร้ีานอาหารรมิแม่น�า้บรรยากาศ

ดีให้เลือกลองหลายร้าน แนะน�าร้านป้าส�าราญ

แล้วยังมีงานจักสานเส่ือล�าแพนเป็นอีกหนึ่งอาชีพหลัก หรือจะ        

พูดกันตามตรงอย่างที่วรรณาบอกก็เห็นจะต้องบอกกันว่า ที่นี่        

สานเสื่อล�าแพนกันมากกว่าท�านาเสียอีก

“สานกนัตัง้แต่มารบักนัทางเรอื จากนครสวรรค์กม็า ก�าแพงเพชร

กม็า เดีย๋วนีร้ถเข้าถงึกม็าเทยีบทีห่น้าบ้าน” หากดผู่านๆ งานจกัสาน

ของคนท่าดินแดงคล้ายจะเป็นอาชีพเสริม แต่เอาเข้าจริงๆ ระบบ

ระเบียบนั้นมีอยู่ค่อนข้างมาก “กลางวันจัก กลางคืนสาน สามสี่วัน

ออกไปตดัไผ่ท ียังไม่นบัช่วงตากทีต้่องระวงัฝน เวลาเกบ็กต้็องระวงั

มอดอีก”

ใครสักคนถามเธอว่ารายได้จากเรื่องจักสาน หรือปลาในกระชัง

เล็กๆ ที่เธอเจียดเงินไปเลี้ยงไว้ตรงท่าน�้าหน้าบ้านนั้นเอาเข้าจริงๆ 

แล้วพอไหม วรรณาเอ่ยราบเรียบราวกับว่ามันเป็นเรื่องธรรมดา       

“ไม่เป็นไรหรอก เราไม่ค่อยได้เดินทางไปไหน ชีวิตริมน�้าริมทุ่ง      

มันก็อยู่ได้ของมันอยู่แล้ว”

ระหว่างชืน่ชมทวิตาลยืนต้นเกาะกลุม่เด่นเหนอืนาข้าวแถบบ้าน

ตะโกสูง เสียงเพลงบ้านทุ่งแว่วไกลจากตลาดนัด นาทีเช่นนั้น         

เรานึกถึงรูปแบบชีวิตอันหลากหลายที่ประกอบกันขึ้นบนเกาะเทโพ

ชวีติเป็นเรือ่งของการค้นหาทีท่างอนัพอดพีอเหมาะ อสิระ แปลกแยก

แตกต่าง บางคราวกอ็าจไร้รปูแบบ ไม่จ�าเป็นต้องเป็นตวัอย่างระหว่าง

กันและกัน

แต่ท้ังหมดต่างก็ล้วนเติบโตผสมผสานกันไปได้อย่าง              

กลมกลืน 
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พบกันทุกวันที่ 15 ของเดือน

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

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

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

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

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

วิธีการช�าระเงิน

โอนเข้าบัญชี บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ากัด

• ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาพหลโยธิน  เลขท่ีบัญชี 014-2-57097-9

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

วิธีการสมัคร 

กรอกข้อมูลให้ครบถ้วนแล้วส่งใบสมัครพร้อมหลักฐานการโอนเงินมาที่ 

บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ากัด 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�าแหง

• 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�าแหง 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

• 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�้า 

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�าพูน

• Blacksmith
อุตรดิตถ์

• Amezon งิ้วงาม

 ภาคกลาง

ชัยนาท

• Me Ice cream
นครปฐม

• Pak Pink Bistro
 นครสวรรค์ 
• รามเกียรติ์ คอฟฟี่

• แกะด�า 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�้ามีแก่ง 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�้าว้า

สงขลา

• Ma Maison 
หาดใหญ่

• ร้าน TuBER
สุราษฎร์ธานี

• MY CuP
• บางใบไม้ คาเฟ่
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ปิดฉากไปแล้วกับงานมอบรางวัล SME Thailand Inno Awards 2017 ที่นิตยสาร SME Thailand ร่วมกับธนาคารกสิกรไทยจัดขึ้นอย่างต่อเนื่องเป็นปีที่ 6 เพื่อเป็นต้นแบบให้ผู้ประกอบการไทยได้ใช้นวัตกรรม

มาพัฒนาสินค้าและบริการให้ตอบโจทย์ความต้องการของตลาดได้อย่างตรงจุด และสร้างการเติบโตอย่างยั่งยืนในยุค 4.0 โดยปีนี้ได้รับเกียรติจาก ดร.อรรชกา สีบุญเรือง รัฐมนตรีว่าการกระทรวงวิทยาศาสตร์

และเทคโนโลยี เป็นผู้มอบโล่รางวัลให้แก่ผู้ชนะการประกวดทั้ง 11 ธุรกิจ และมี วินัย วิโรจน์จริยากร กรรมการผู้จัดการ บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ากัด และ สุรัตน์ ลีลาทวีวัฒน์ รองกรรมการผู้จัดการ 

ธนาคารกสิกรไทย พร้อมด้วยผู้ประกอบการชั้นน�าเข้าร่วมเป็นเกียรติในพิธีมอบรางวัลอย่างคับคั่ง เมื่อวันที่  24 สิงหาคม ที่ผ่านมา ณ โรงแรมเรดิสัน บลู พลาซ่า บางกอก

ส�าหรับผู้ชนะการประกวด SME Thailand Inno Awards 2017 ดังนี้

• รางวัลโดดเด่นด้านความคิดสร้างสรรค์ธุรกิจบริการ ร้านเจี๊ยบรสดีเด็ด

• รางวัลโดดเด่นด้านการบริหารจัดการองค์กร บริษัท หมูกองแก้ว จ�ากัด 

• รางวัลโดดเด่นด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ บริษัท ยูโร เบสท์ เทคโนโลยี จ�ากัด

• รางวัลโดดเด่นด้านผลิตภัณฑ์ Reuse/Recycle บริษัท อิมเม็กซ์ อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ากัด

• รางวัลโดดเด่นด้านพัฒนาผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ บริษัท ลีฟวิ่ง โมบาย จ�ากัด

• รางวัลโดดเด่นด้านการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ กลุ่มผลิตภัณฑ์จากหิน ศิลาทิพย์

• รางวัลโดดเด่นด้านผลิตภัณฑ์เพื่อสิ่งแวดล้อม บริษัท โป๋วเอวี๋ยน จ�ากัด

• รางวัลโดดเด่นด้านการตลาด บริษัท นิว อาไรวา จ�ากัด

• รางวัลโดดเด่นด้านผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ บริษัท อ้วยอันโอสถ จ�ากัด

• รางวัลโดดเด่นด้านธุรกิจเพื่อสังคม บริษัท ฮิลล์คอฟฟ์ จ�ากัด

• รางวัล The Best SME Thailand Inno Awards 2017 บริษัท ไทยมารีนโพรเทคชั่น จ�ากัด

SME Thailand Inno Awards 2017
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เลอโนโว น�ำโดย ธเนศ องัคศริสิรรพ ผูจ้ดักำรทัว่ไป ประจ�ำ

ภมูภิำคอนิโดไชน่ำ บรษิทั เลอโนโว ประเทศไทย จ�ำกดั ตอกย�ำ้

ควำมเป็นผู้น�ำด้ำนนวัตกรรมพีซีและสมำร์ทดีไวซ์ เปิดตัว        

9 ผลิตภัณฑ์ใหม่ล่ำสุดในประเทศไทย ในตระกูลโน้ตบุ๊ก 

แทบ็เลต็ เช่น แลบ็ทอ็ปดไีซน์บำงเฉยีบจำกตระกลู Yoga และ

กลุ่มผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนองคอเกมอย่ำง Lenovo Legion

ม.ล.คฑำทอง ทองใหญ่ ผู้อ�ำนวยกำรส�ำนักส่งเสริมนวัตกรรมและสร้ำงมูลค่ำเพิ่มเพื่อกำรค้ำ กรมส่งเสริมกำรค้ำระหว่ำงประเทศ 

กระทรวงพำณชิย์ ให้ควำมรูแ้ละอธบิำยถงึควำมเป็นมำของตรำสัญลักษณ์ T Mark ในกิจกรรม T Mark สัญจร โดยมี บุญชัย ปัณฑรุอัมพร 

กรรมกำรผู้จัดกำร และพนักงำนบริษัท ซำบีน่ำ จ�ำกัด (มหำชน) เข้ำร่วมกิจกรรม เพื่อปลุกกระแสกำรรับรู้ตรำสัญลักษณ์ T Mark     

แก่กลุ่มพนักงำนในองค์กรให้เกิดควำมภำคภูมิใจ

เปิดตวัเป็นท่ีเรยีบร้อยแล้วส�ำหรบังำน “Go Digital Live 360” ท่ีเป็น  

กำรร่วมมอืกนัระหว่ำง 2 พันธมติรหลกั คอื www.goshopping360.com 

น�ำโดย ศณิฐัมณฑ์ รฐัวรำพงศ์ กรรมกำรผูจ้ดักำร บรษัิท ออลเฮลตี้ 

ซัพพลำย จ�ำกัด ผู้ริเริ่มสร้ำงเว็บช้อปปิงออนไลน์ที่ตอบโจทย์          

ทั้งผู้ซื้อและผู้ขำยบนแพลตฟอร์มใหม่ และ www.siamoops.com 

เว็บไซต์ที่รวมเรื่องรำวเคลื่อนไหวในสังคม ที่จะมำดูแลในเรื่องของ

กำรผลิตคอนเทนต์สินค้ำ งำนโปรดักชัน่ และกำรพอีำร์แบรนด์สินค้ำ

อัครนันท์ ฐิตสิริวิทย์ ผู ้ช่วยกรรมกำรผู้จัดกำร ธนำคำร           

กสิกรไทย และ ดร.พีรวัฒน์ ชูเกียรติ กรรมกำรผู้จัดกำร บริษัท 

สยำมดนตรยีำมำฮ่ำ จ�ำกัด ร่วมปล่อยกู้เปิดแฟรนไชส์โรงเรยีนดนตรี

ยำมำฮ่ำ วงเงินสูงสุด 70 เปอร์เซ็นต์ของมูลค่ำกำรลงทุน โดย        

ไม่ต้องมปีระสบกำรณ์และหลกัประกนั พร้อมสนบัสนนุสนิเชือ่ธรุกจิ

ร้ำนขำยเครื่องดนตรี รับสิทธิ์ค่ำธรรมเนียมหนังสือค�้ำประกัน       

เพียง 1.25 เปอร์เซ็นต์ และวงเงินกู้เบิกเกินบัญชีหลักประกันต�่ำสุด           

30 เปอร์เซ็นต์  

“เคทีซ”ี หรอื บรษิทั บตัรกรงุไทย จ�ำกัด (มหำชน) ผู้ประกอบกำร

ธุรกิจบัตรเครดิตและสินเชื่อบุคคล จัดเสวนำพิเศษ KTC FIT 

Talks ครั้งที่ 2 ในหัวข้อ “สถำบันกำรเงินกับฟินเทค แทนที่   

หรือเติมเต็ม?” โดย วุฒิชัย เจริญผล รองประธำนเจ้ำหน้ำที่     

บริหำร-ไอที เคทีซี พร้อมด้วย นเรศ เหล่ำพรรณรำย ประธำน

เจ้ำหน้ำทีป่ฏบิตักิำร บรษิทั สต๊อคควอดแรนท์ (ประเทศไทย) จ�ำกดั 

และ เอกสิทธิ์ เดี่ยววณิชย์ ประธำนเจ้ำหน้ำที่บริหำร บริษัท 

ดรมีเมคเกอร์ ครำวด์ฟันดิง้ จ�ำกดั ให้เกยีรตเิป็นวทิยำกรพเิศษ

สถำบันวิจัยวิทยำศำสตร์และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย (วว.) โดย 

ดร.ลกัษมี ปลัง่แสงมำศ ผูว่้ำกำร วว.จดัประชมุวชิำกำรนำนำชำตเิกษตร

อินทรีย์ เรื่อง ASEAN+6 Organic Agriculture Forum 2017 น�ำเสนอ

ควำมก้ำวหน้ำงำนวจิยัด้ำนเกษตรอนิทรย์ีจำกไทยและต่ำงประเทศ เปิด

เวทีแลกเปลี่ยนประสบกำรณ์ระหว่ำงนักวิจัย สร้ำงเครือข่ำยควำม        

ร่วมมือระหว่ำงประเทศด้ำนวิจัยเกษตรอินทรีย์ ระหว่ำงวันที่ 22-24 

สิงหำคม 2560

KTC FIT Talks#2 เลอโนโว เปิดตัวกองทัพผลิตภัณฑ์ล่าสุด 

T Mark จับมือซาบีน่าปลุกพลังท�าด้วยใจ

Go Digital Live 360

กสิกรไทยปล่อยกู้เปิดแฟรนไชส์ “ดนตรียามาฮ่า”

ASEAN+6 Organic Agriculture Forum 2017
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นิตยสาร SME Thailand ร่วมกับ ส�านักงานส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 

จัดสัมมนาที่จะน�าคุณฝ่าทางตันธุรกิจสู่โอกาสสร้างเงินล้านอย่างมีกลยุทธ์

ถอดรหัสธุรกิจ 4.0 

ปั้นยอดขาย 100 ล้านผ่านดิจิทัล

วันพุธที่ 13 กันยายน 2560 เวลา 13.00-17.00 น.

ห้อง ดร.ถาวร พรประภา ช้ัน 5 ตึกสยามกลการ พระราม 1 สนใจสามารถส�ารองท่ีน่ังได้ท่ี 

www.smethailandclub.com หรือสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมได้ท่ี 0-2270-1123-4 ต่อ 101

รู้ทันเครื่องมือออนไลน์ 

เพิ่มยอดขาย SME

คุณผรินทร์  สงฆ์ประชา

ประธานบริหารบริษัท Nasket Retail จ�ากัด 

และผู้เช่ียวชาญด้าน e-Commerce

Consumer First 

แฉเทคนิคพิชิตใจลูกค้ายุคดิจิทัล

คุณณัฐพัชญ์ วงษ์เหรียญทอง 

ผู้เช่ียวชาญด้านการตลาดดิจิทัล 

แห่ง nuttaputch.com

สัมมนาสุดร้อนแรงแห่งปี! ที่จะเปลี่ยนธุรกิจคุณให้เป็น

กิจการร้อยล้านด้วยพลังของการตลาดยุค 4.0
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