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No maN is fit to 
commaNd aNother
that caNNot 
commaNd himself.

-- William Penn ผูน้�ากลุม่ลทัธเิควกเกอร์ --

คนที่บังคับตัวเองไม่ได้

ไม่ควรไปบังคับคนอื่น

เม่ือรูส้กึว่าธรุกจิไม่ประสบความส�าเรจ็ ผู้ประกอบการหลายคนกท็�าการ 

Rebrand ทันที เพราะคิดว่าการปรับโฉมแบรนด์ใหม่ช่วยแก้ปัญหาความ

ย�า่แย่ของธรุกจิได้ แต่ช้าก่อน! เราไม่ควร Rebrand สุม่สีสุ่ม่ห้าถ้าสญัญาณ

ต่อไปนี้ไม่ดัง เพราะไม่เช่นนั้นธุรกิจอาจแย่กว่าเดิม

สญัญาณแรก โลโก้ รปูแบบตวัอกัษร และสสีนัทีใ่ช้เชยสดุๆ แต่สามารถ

แก้ได้ด้วยการออกแบบโลโก้ใหม่ ปรับเปลี่ยนรูปแบบตัวอักษรและสีสันให้

เข้ากบัยคุ ถ้ากลวัลกูค้าจ�าไม่ได้อาจใช้โลโก้เดิม แต่เปลีย่นรูปแบบตวัอกัษร

และสีให้ทันสมัยขึ้น สัญญาณที่สอง กลุ่มเป้าหมายกับตัวตนแบรนด์ไม่ไป

ด้วยกัน ผู้ประกอบการจึงต้องก�าหนดกลุ่มเป้าหมายไปพร้อมๆ กับการ

วางตัวตนแบรนด์ เช่น ถ้ากลุ่มเป้าหมายเป็นวัยรุ่น ตัวตนแบรนด์ควร

สนกุสนาน มชีวีติชวีา ถ้าเปลีย่นกลุม่เป้าหมายเป็นวยัท�างาน ตวัตนแบรนด์

ควรสขุมุขึน้ สญัญาณท่ีสาม การเพ่ิมข้ึนของคูแ่ข่ง ในกรณีท่ีคูแ่ข่งขายสนิค้า

ประเภทเดียวกัน ผู้ประกอบการอาจต้องตัดสินใจเปล่ียนโลโก้ ตลอดทั้ง

เปลี่ยนแพ็กเกจจิ้งและวิธีการน�าเสนอเพื่อให้ลูกค้าเห็นถึงความแตกต่างซึ่ง

จะท�าให้พวกเขาตดัสนิใจซือ้ง่ายขึน้ และสญัญาณสดุท้าย ภารกจิของแบรนด์

เปล่ียน เช่น เปลีย่นจากขายสนิค้าแฟช่ันมาเป็นสนิค้ารกัษ์โลก โลโก้แบรนด์

ก็ควรสื่อถึงสิ่งที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมด้วย

สัญญาณเหล่านี้ดังบ้างหรือยัง?

ใครๆ ก็อยากเป็นผูป้ระกอบการ เพราะคดิว่าไม่ต้องเป็นลูกน้องใคร ชวิีตมอีสิระ และได้ท�าในสิง่ทีร่กั แต่ถงึอย่างนัน้หลายคน

อาจลืมนึกไปว่า ผู้ประกอบการก็มีโอกาสเผชิญกับอารมณ์ต่างๆ ที่อาจจะท�าให้เกิดปัญหาตามมาได้ เช่น  (1) โดนปฏเิสธ       

ซึง่เมือ่อยูใ่นห้วงอารมณ์นีจ้ะรูส้กึเสยีความมัน่ใจ และตดัสนิใจบางอย่างอย่างรวดเร็ว จนอาจผิดพลาดจะส่งผลให้ธุรกิจมีปัญหา

ในระยะยาว ส�าหรับวิธีรับมือกับอารมณ์เช่นนี้ คือยอมรับสิ่งที่เกิด วิเคราะห์หาสาเหตุท่ีท�าให้ถูกปฏิเสธ และคิดหาวิธีแก้ไข

สาเหตุนั้น (2) การอ่านข่าวความส�าเร็จของผู้ประกอบการรายอ่ืนบนอินเทอร์เน็ตบ่อยๆ อาจท�าให้ผู้ประกอบการเกิดความ

อิจฉาและรู้สึกน้อยเนื้อต�่าใจที่ไม่ประสบความส�าเร็จเหมือนเช่นพวกเขา แต่อย่างไรก็ตาม ถ้ามองความอิจฉาเป็นแรงผลักดัน 

ผู้ประกอบการจะขยันท�าธุรกิจยิ่งขึ้น เพราะอยากเป็นหนึ่งในผู้ประกอบการที่ประสบความส�าเร็จ (3) ผู้ประกอบการส่วนใหญ่

จะมีอารมณ์เหงา เพราะวุน่อยูก่บัการท�าธรุกจิจนไม่มีเวลาไปพบปะเพือ่นฝูง อารมณ์นีแ้ก้ได้ด้วยการเปล่ียนสถานทีท่�างาน เช่น 

ไปนัง่ท�างานทีร้่านกาแฟใกล้บ้าน เพราะนอกจากได้พบเจอผู้คนแล้ว ยังได้พดูคุยแลกเปลีย่นไอเดียการท�าธรุกจิกับคนอืน่ๆ ด้วย

อย่าปล่อยให้อารมณ์เหล่านี้ขัดขวางการเป็นผู้ประกอบการ

ด้วยความฮิตของวิดีโอไวรัล     

จึงท�าให้หลายแบรนด์ลุกขึ้นมา      

ท�าวิดีโอไวรัลกันมากมาย ซึ่งบาง

วดิโีอกโ็ด่งดงัถกูแชร์กนัถล่มทลาย 

แต่บางวิดีโอกลับแป้กไม่เป็นท่า      

ไม่เป็นที่พูดถึงเลยก็มี ท�าไม            

จึงเป็นเช่นนั้น?

Salesforce บริษัทให้บริการ

ระบบ CRM อันดับหนึ่งของโลก 

ระบุสาเหตุที่ผู้คนนิยมแชร์วิดีโอ

ไวรัลบนเฟซบุ๊กว่า 48 เปอร์เซ็นต์

อยากส่งต่อความบนัเทงิให้กับเพือ่น 

17 เปอร์เซ็นต์อยากให้เพื่อนรับรู้

ความชอบและอารมณ์ของตนเอง 

13 เปอร์เซ็นต์อยากให้เพื่อนดูในสิ่งเดียวกัน และ 11 เปอร์เซ็นต์มองว่าวิดีโอไวรัลให้ประโยชน์หรือความรู้แก่คนดู 

นอกเหนือจากนี้ จากผลการส�ารวจคนดูวิดีโอจ�านวน 1,000 คน พบว่า 69.3 เปอร์เซ็นต์นิยมแชร์วิดีโอที่ให้อารมณ์เชิงบวก 

23 เปอร์เซ็นต์แชร์วดีิโอทีใ่ห้อารมณ์เป็นกลาง และ 7.7 เปอร์เซ็นต์แชร์วิดีโอทีใ่ห้อารมณ์เชงิลบ แต่อย่างไรกต็าม โปรดจ�าไว้ว่า  

การที่วิดีโอถูกแชร์อย่างล้นหลามจนกลายเป็นวิดีโอไวรัลนั้นไม่ได้แปลว่าแบรนด์ประสบความส�าเร็จ

แต่ถ้ามองในแง่ดี ความเป็นไวรัลก็ช่วยให้แบรนด์เป็นที่รู้จักในเวลาชั่วข้ามคืน

อย่างทีท่ราบกนัดว่ีา การเขยีนโพสต์ให้น่าสนใจมส่ีวนช่วยเพิม่ยอดไลค์ 

ยอดแชร์ และยอดผู้ติดตามในอินสตาแกรม ซึ่ง Quote.com เว็บไซต์ช่วย

หาค�าที่เหมาะสมกับสินค้า เผยผลการวิเคราะห์ค�าที่มากกว่า 3 ล้านโพสต์

บนอินสตาแกรมที่นิยมใช้ โดย 5 ค�าที่นิยมใช้ในโพสต์ คือ People (6.40 

เปอร์เซ็นต์) Love (6.35 เปอร์เซ็นต์) Life (5.75 เปอร์เซ็นต์) Teenager 

(4.10 เปอร์เซ็นต์) และ Time (3 เปอร์เซ็นต์)  

ส่วนแฮชแท็กฮอตฮิต คือ #love ซึ่งกว่า 3.26 ล้านโพสต์ใช้แฮชแท็กนี้ 

รองลงมา คือ #life ถูกใช้ไป 2.11 ล้านโพสต์ #instaquote 1.04 ล้านโพสต์ 

#happy 810,000 โพสต์ และ #inspirationalquotes 710,000 โพสต์

ค�ายิ่งฮิตยิ่งดียิ่งช่วยเพิ่มยอดไลค์

4 สัญญาณ “ถึงเวลา Rebrand”

3 อารมณ์ต้องเจอถ้าเป็นผู้ประกอบการ

ท�าไมวิดีโอไวรัลถูกแชร์บนเฟซบุ๊กค�าเรียกแขกใน IG
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มาร่วมตอกย�้าศักยภาพ

ของธุรกิจกับรางวัลสุดยอด SME ท่องเที่ยวปี 60

SME Development Bank

ชวนผู้ประกอบการท่องเที่ยวชุมชนร่วมชิงชัยในเวทีประกวด

เฟ้นหาผู้ประกอบการท่องเที่ยวชุมชนต้นแบบ 

ท่ีโดดเด่นด้านการบริหารจัดการองค์กร  

การมีส่วนร่วมกับชุมชน การใช้เทคโนโลยีท�าตลาด  

การดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม และมีความคิดสร้างสรรค์ 

ร่วมพิชิตชัยใน 8 สาขารางวัล โดยการตัดสินของ 

คณะกรรมการผู้ทรงคุณวุฒิที่ได้รับการยอมรับ 

จากกลุ่มธุรกิจท่องเที่ยว การสร้างแบรนด์  

องค์กรนวัตกรรมสังคม พร้อมผู้เชี่ยวชาญ 

จาก SME Development Bank

ผู้สนใจสมัครเข้าร่วมโครงการ 

ได้ตั้งแต่ วันนี้-20 พฤศจิกายน 2560  

โดยดาวน์โหลดใบสมัครได้ที่ www.smebank.co.th 

หรือผ่านทาง Facebook และ Line@

ผู้ชนะจะได้รับโล่รางวัล 

และการสนับสนุนจาก  

SME Development Bank
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ด้วยความรกัในการท�าขนมโดยเฉพาะขนมญ่ีปุ่นซ่ึง หญิง-เปมกิำ 

ธนล�้ำเลิศกุล มีโอกาสร�่าเรียนมากับคุณป้าที่เปิดร้านอาหารญี่ปุ่น   

อยู่ที่โยโกฮามา และได้ใช้ความรู้นั้นแสดงฝีมือท�าขนมให้ลูกๆ        

ซึ่งด้วยความที่เธอเห็นลูกๆ มีความสุขเมื่อได้รับประทานขนม       

เหล่านัน้ โดยเฉพาะขนมท่ีมีรปูร่างต่างๆ จงึกลายเป็นแรงบนัดาลใจ

ให้เธอตัดสินใจบินไปเรียนการท�าขนมเนริคริ ซ่ึงเป็นขนมที่ใช้ 

Wagashi Wood ถึงประเทศญ่ีปุ่น โดยหวังว่าจะน�าเทคนิคนี้          

มาเผยแพร่ให้กับผู้ที่สนใจ

“เนริคริ เป็นขนมที่บ่งบอกเอกลักษณ์ญี่ปุ่นโดยเฉพาะ เป็นขนม

ที่ต้องมีศิลปะเข้ามาด้วย ไม่ใช้แม่พิมพ์เลย แต่จะใช้ Wagashi 

Wood ไม้แท่งเดยีวแต่สามารถท�าขนมออกมามรีปูร่างต่างๆ ซ่ึงเมือ่

พอมคี�าว่าศลิปะเข้ามากจ็ะมีความละเอยีดอ่อนเข้ามาด้วย ขนมตวัน้ี

จึงท�าค่อนข้างยาก ขนมชิ้นหนึ่งใช้เวลาครึ่งชั่วโมงถึงหนึ่งชั่วโมง   

ซึง่เนริคริเป็นขนมส�าหรบัให้ญาตผิูใ้หญ่ ให้คนรกัเฉพาะเทศกาลดีๆ  

เท่านั้น แฝงเจตนาของคนให้ว่าเป็นผู้ท่ีมองโลกในแง่ดี ให้ความ

ปรารถนาดีอยากให้ผู้รับมีความสุข ไม่มีวางขายทั่วไป ที่ญี่ปุ่นจะมี

ไม่เกิน 10 ร้านเท่านั้น แต่จะมีหลากหลายรูปแบบ และมีราคาแพง

คิดเป็นเงินไทยตกชิ้นละพันบาทขึ้นไป”

เปมิกาเปิดคอร์สเรียนท�าขนมญี่ปุ่นที่บ้านใช้ชื่อว่า Homu โดยมี

คอนเซปต์ว่า กินขนมอารมณ์บ้านๆ ดังนัน้ ผู้เรยีนจะรูส้ึกวา่เหมือน

อยู่บ้านและเรยีนกบัเพือ่นมากกว่า จากท่ีเปิดสอนมา ผูม้าเรยีนกว่า 

50 เปอร์เซ็นต์เป็นเชฟหรือเจ้าของร้านอาหารญ่ีปุ่นหรือคาเฟ่        

ส่วนอีก 50 เปอร์เซ็นต์เป็นแม่บ้านที่ต้องการท�าขนมให้ลูก โดย      

เปมิกาจะรับประกันด้วยว่า ถ้ามาเรียนกลับไปแล้วยังท�าขนมนี้       

ไม่ได้ ก็สามารถกลับมาเรียนซ่อมได้โดยไม่มีค่าใช้จ่ายใดๆ ทั้งสิ้น    

อย่างไรกต็าม นอกจากเนรคิรแิล้ว เปมกิายังเปิดสอนขนมญีปุ่น่  

อืน่ๆ อกี 7 ชนดิ คือ โมจหิยดน�า้ (Original) วารามโิมจ ิบรุามันเจะ 

หยดน�า้ซากรุะ โอะอุโตะ ดงัโอะ และเจ้าหญิงแห่งดอกไม้กลางฤดหูนาว 

ซึ่งผู้ที่ยังไม่เคยเรียนหรือไม่มีพื้นฐานมาก่อน เธอแนะน�าว่าให้เรียน

ท�าขนมพื้นฐานก่อน เช่น โมจิหยดน�้า หยดน�้าซากุระ วารามิโมจิ   

บุรามันเจะ เป็นต้น โดยสูตรขนมทุกชนิดจะเป็นสูตรดั้งเดิมจาก

ญี่ปุ ่นที่น�ามาปรับรสชาติเพ่ือให้ถูกปากคนไทยด้วยการลด            

ความหวานลงเพราะคนไทยส่วนใหญ่จะรูสึ้กว่า ขนมญ่ีปุ่นค่อนข้าง

หวานมาก ขณะเดียวกันก็พยายามคงรสชาติเพื่อให้คนญี่ปุ่นมา      

รบัประทานกยั็งรูส้กึว่ารสชาตอิร่อยอยู่ ซึง่เป็นสิง่ท่ีเปมกิายอมรบัว่า 

ยากมากในการปรับรสชาติให้ถูกปากทั้งคนไทยและคนญี่ปุ่น

 “หัวใจการท�าขนมญี่ปุ่นคือความใส่ใจ อย่างขนมบางตัวที่สอน

จะบอกว่า เราต้องอยู่กับขนมตลอดเวลาอย่าหลุดไปไหน เทคนิค

ขนมคอืคนเท่านัน้ทีค่รองโลก เพราะถ้าเราไม่คนขนมกจ็ะไม่มคีวาม

ละมุน ละลายในปาก ยิ่งอยากให้ขนมละลายในปากมากเท่าไหร่     

เราก็ต้องยิ่งคนมากเท่านั้น ส�าหรับความยากอื่นๆ ก็ขึ้นอยู่กับ     

ความยากของลวดลายขนม เพราะต้องปั้นขึ้นรูปด้วยมือ”

ไม่เพียงแต่สอนผู้ใหญ่เท่านั้น เปมิกายังเปิดเวิร์กช็อปส�าหรับ

เด็กๆ ด้วย โดยจะลดรายละเอียดลงมา และจะพยายามให้เด็กๆ 

ได้สร้างสรรค์ดอกไม้ตามจินตนาการของตนเอง ดังนั้น เด็กๆ        

จะมีดอกไม้ที่ต้ังชื่อตามจินตนาการของเขาแถมยังจะสนุกสนาน    

กับการเรียนอีกด้วย 

Text : Ratchanee / Photo : Vipa Vadi

Homu
ที่นี่สอนศิลปะการท�าขนมญี่ปุ่น

เนริคริ ชื่อขนมญี่ปุ่นที่อาจจะไม่คุ้นหูเท่าไหร่นัก เพราะขนมนี้จะถูกท�าขึ้นมาเฉพาะในช่วงเวลาพิเศษเท่านั้น

เป็นขนมที่ต้องใช้ศิลปะลงมือปั้นแต่งให้เป็นรูปร่างต่างๆ ซึ่งเมื่อได้ลิ้มลองแล้วรับรองว่าไม่ได้มีแค่รสชาติความอร่อยเท่านั้น

แต่ยังให้ความรู้สึกของการเสพงานศิลปะไปในตัวด้วย

Homu 
@Homuthai
08-9792-6496

คอร์สเรียน

เนริคริ 2 ลาย

• เรียนเดี่ยว 9,999 บาท พร้อม Wagashi Wood

• เวิร์กช็อป (10 คน) 3,500 บาท พร้อม Wagashi Wood

• เวิร์กช็อป เด็ก (10 คน)   999  บาท
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Text : วิมาลี วิวัฒนกุลพาณิชย์

โนอำห์ คำเรช หนุ่มอเมริกันวัย 34 ปีจาก

วอชิงตัน ดี.ซี. ก็เป็นหนึ่งในนั้น ธุรกิจแต่ละอย่าง

ที่เขาจับล้วนใช้รูปแบบการคิดนอกกรอบทั้งสิ้น 

มช่ีวงหนึง่เขาต้องการเปิดร้านกาแฟในวอชงิตนั 

ดี.ซี. เพราะหาร้านกาแฟที่ถูกปากไม่เจอ แต่สิ่งที่

โนอาห์ไม่ท�าคือการเริ่มธุรกิจแบบเดิมๆ ได้แก่   

หาท�าเล วางเงนิมดัจ�า เซน็สญัญาเช่าพืน้ที ่ลงทนุ

มากมายกับการตกแต่งร้านและซื้ออุปกรณ์โดยที่

ไม่รูด้้วยซ�า้ว่าธรุกจิจะไปรอดหรอืไม่ โนอาห์เลอืก

ท่ีจะไปท่ีบาร์แห่งหนึ่งแล้วคุยกับเจ้าของบาร์ว่า  

ขอเช่าพื้นที่เพื่อขายกาแฟตั้งแต่ 7 โมงเช้าถึง        

4 โมงเย็น หลังจากนั้นจะท�าการเคลียร์พื้นที่      

เพื่อให้บาร์เปิดท�าการตามปกติช่วง 5 โมงเย็น

เป็นต้นไป เจ้าของบาร์ตอบตกลงทันทีเพราะช่วง

เวลานั้นไม่ได้ใช้ประโยชน์อะไรจากพื้นที่อยู่แล้ว 

โนอาห์ใช้เวลาเพียงเดือนครึ่งในการเตรียมการ 

ธุรกิจร้านกาแฟของเขาก็เปิดบริการได้ 

โนอาห์เล่าถึงแนวคิดการท�าธุรกิจของเขาว่า 

มาจากการทดลอง และต้องด�าเนนิการอย่างรวดเรว็

เพ่ือให้รูผ้ลเรว็ก่อนทีจ่ะหลวมตวัลงทนุมากขึน้จน

ถอนตัวไม่ทนั สิง่ทีล่องท�าลงไปต้องให้แน่ใจว่ามนั

เวิร์กหรือไม่เวิร์กจริงๆ อย่างธุรกิจร้านอาหาร    

คนส่วนใหญ่ลงทุนเยอะ ทุ่มเวลาให้กับมันมาก

โดยทีไ่ม่รูว่้าคอนเซปต์ทีว่างไว้จะโดนใจลกูค้าหรอืเปล่า 

60 เปอร์เซ็นต์ของร้านอาหารที่เปิดใหม่จึง          

พบักจิการในช่วงไม่เกนิ 2-3 ปีแรก เม่ือเป็นเช่นน้ัน 

ค�าถามคือท�าไมเราต้องท�าตามรูปแบบเดิมๆ 

ส�าหรับที่มาของ Feastly ธุรกิจที่โนอาห์ และ 

แดนนี่ แฮร์ริส เพื่อนของเขาริเริ่มขึ้นเมื่อ 5 ปีก่อน 

โนอาห์ให้นยิามของ Feastly ว่า เป็นจดุสร้างสรรค์

โซเชียลเน็ตเวิร์กรูปแบบใหม่บนโต๊ะอาหาร โดย 

Feastly เปรียบเสมือนตลาดนัดออนไลน์ที่จับคู่

ระหว่างคนปรุงอาหารกับคนรับประทาน (ลูกค้า) 

ให้มาเจอกัน ไม่ว่าจะเป็นที่บ้านเชฟเอง หรือ      

สถานที่ใดก็ได้ที่มีการก�าหนดไว้ และคนที่มาร่วม

รับประทานอาหารต่างเป็นคนแปลกหน้า แต่การ

Feastly
ธุรกิจที่เปิดประสบการณ์
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เลือกเชฟคนเดียวกัน ท�าให้พวกเขาต้องมา         

ร่วมโต๊ะกันอย่างเลี่ยงไม่ได้

อธบิายง่ายๆ Feastly กคื็อ Uber หรอื Airbnb 

ในเวอร์ชันร้านอาหารโฮมเมด เป็นรปูแบบ Sharing 

Economy อย่างหนึ่ง ลูกค้าสามารถเข้าไปส่องดู

ในเวบ็หรอืแอพพลิเคชนัของ Feastly เพือ่ดูรายชือ่

เชฟและเมนูอาหารท่ีน่าสนใจ เชฟแต่ละคนจะ

เปิดเผย Profile หรือข้อมูลเกี่ยวกับตัวเองเพื่อให้

ลูกค้าทราบปมูหลงัและความถนดั เชฟจะก�าหนด

เมนูและลงตารางวันเวลาเอาไว้ หากลูกค้าสนใจ

ก็เข้าไปคลิกจองได้ เมื่อถึงเวลาก็ไปตามวันเวลา

และสถานที่นัดตามก�าหนด 

โนอาห์มองว่า คนท�าอาหารไม่ใช่แค่เชฟ       

หรอืกุก๊ หากเป็นศลิปิน และ Feastly กเ็ปิดโอกาส

ให้เชฟเหล่านี้ได้ทดสอบเมนูใหม่ หรือฝึกจัดงาน

เลี้ยงงานปาร์ตี้โดยไม่ต้องลงทุนเปิดร้านเอง และ

ส�าหรบัมอืสมัครเล่นท่ีชมชอบการท�าอาหาร Feastly 

ถือเป็นเวทีให้พวกเขาได้แสดงผลงาน ทั้งยังสร้าง

รายได้ให้อกีด้วย ส่วนลกูค้าท่ีมาใช้บรกิาร ส่วนใหญ่

เป็นคนที่ชอบแสวงหาอะไรใหม่ๆ และต้องการ

เรียนรู้วัฒนธรรมการกินของท้องถิ่นอื่น 

ส่วนแรงบันดาลใจทีท่�าให้โนอาห์รเิริม่ Feastly 

เกิดขึ้นช่วงที่เขาและคู ่รักเดินทางท่องเที่ยว          

ในกวัเตมาลาแล้วต้องการลิม้ลองอาหารกวัเตมาลา

แท้ๆ  แต่หาไม่เจอ เมือ่ลองสอบถามเดก็ท่ีขายอาโวคาโด

ก็ได้รับการชักชวนให้ไปรับประทานอาหารที่แม่

เด็กท�า โนอาห์และคู่รักตามไปที่บ้านเด็กและแม่

ของเด็กก็กุลีกุจอเข้าครวัปรงุอาหารให้รบัประทาน 

สร้างความประทบัใจอย่างยิง่ โนอาห์มองว่าเสน่ห์

ของการกินอาหารรูปแบบนี้คือ การได้ชิมอาหาร

โฮมเมดแบบพื้นเมืองแท้ๆ จึงเกิดความคิดว่าจะ

ดีแค่ไหนหากเขาสามารถน�าพาคนที่อยากชิม

อาหารโฮมเมดนานาชาติให้ได้เจอกับเชฟท่ีปรุง 

เมื่อโอกาสมาถึง Feastly จึงถือก�าเนิดขึ้น

โนอาห์ชกัชวนแดนนีม่าเริม่ธรุกจิด้วยกนั โดยน�า

แนวคิดธุรกิจไปเร่ขอทุนจาก Venture Capital 

โดยมั่นใจว่า จะได้รับความสนใจด้วยคอนเซปต์

การท�าให้โต๊ะอาหารเป็นเสมือนโซเชียลเน็ตเวิร์ก

ให้ผู้คนจากหลากหลายที่มารับประทานอาหาร

ร่วมกันโดยไม่เกีย่งอาย ุเพศ หรอืชนชัน้ทางสังคม 

เป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างกัน ระหว่าง

เชฟกับลูกค้า และลูกค้ากับลูกค้าด้วยกนัเอง ในการ

ทดลอง Feastly ครั้งแรกที่วอชิงตัน ดี.ซี. คุณแม่

ของแดนนี่ได้ท�าอาหารยิว-ลิเบียเลี้ยงแขก 25 คน 

ซึ่งส่วนใหญ่เพ่ิงเคยรับประทานอาหารลิเบียเป็น

ครั้งแรก คุณแม่ของแดนนี่ชอบท�าอาหาร Feastly 

จึงเป็นทีท่ีเ่ธอจะได้แชร์วฒันธรรมการกนิแบบลิเบยี

กับคนอื่น 

Feastly เริ่มให้บริการที่วอชิงตัน ดี.ซี.เป็น   

เมืองแรก จากนั้นได้ขยายไปยังเมืองอื่น ได้แก่ 

นิวยอร์ก ชิคาโก แอลเอ พอร์ตแลนด์ และ          

ซานฟรานซิสโก ที่เมืองอื่น เชฟเป็นคนก�าหนด

สถานที่ต้อนรับลูกค้าเอง แต่ที่ซานฟรานซิสโก 

และแอลเอ นอกจากสถานที่เชฟระบุ Feastly ยัง

ลงทุนสร้างครัวและห้องอาหารเพื่อเป็นท่ีให้เชฟ

มาจัดเตรียมอาหารและพร้อมเสิร์ฟลูกค้าตรงนั้น

ได้เลย Feastly ท�ารายได้จากค่าธรรมเนียม โดย 

10 เปอร์เซ็นต์หักจากออร์เดอร์ท่ีเชฟได้รับ และ

อกี 10 เปอร์เซ็นต์หกัจากลกูค้าตามยอดทีสั่ง่ เมือ่

มีลูกค้าจองผ่านเว็บหรือแอพพลิเคชันเข้ามา      

ทาง Feastly จะแจ้งไปยังเชฟให้ทราบ 

ลูกค้าที่มาใช้บริการ นอกจากกลุ่มใหญ่เป็น

คนหนุม่สาวทีช่อบลองอาหารแปลกๆ หรอืต้องการ

ประสบการณ์ใหม่ในการกิน ก็มีลูกค้าที่มาเป็น

ครอบครัวพ่อแม่ลูก คู่รัก และคนโสด หาก           

ไม่ต้องการรับประทานร่วมโต๊ะกับคนแปลกหน้า 

ลกูค้าสามารถเลอืกรับประทานเป็นการส่วนตวัได้ 

อาหารที่ขายผ่าน Feastly มีตั้งแต่ไอศกรีมโฮม

เมดเสิร์ฟละ 8 ดอลลาร์สหรัฐฯ ไปจนถึงเซ็ตเมนู

หัวละ 100 ดอลลาร์ฯ โดยเฉลี่ยเชฟแต่ละคนจะ

รับลูกค้ากรุ๊ปละ 12 คน และราคาอาหารอยู่ที่    

หัวละ 40 ดอลลาร์ฯ โดยประมาณ ซึ่งเป็นราคา  

ท่ีไม่ต่างจากการดนิเนอร์ในร้านอาหารกลางๆ ท่ัวไป 

แต่สิง่ท่ีได้รบัจาก Feastly คอืการได้เปิดประสบการณ์

ในการลิม้ลองอาหารนานาชาต ิอาหารพืน้ถิน่ที่ไม่มี

ขายทั่วไป บนโต๊ะอาหารกับคนแปลกหน้า 

นี่เป็นอีกตัวอย่างหนึ่งของไอเดียในการเริ่ม

ธุรกิจของคนรุ่นใหม่ น่ันคือการคิดต่าง คิด       

นอกกรอบ เมื่อมองเห็นโอกาสและตีโจทย์แตกได้ 

ความส�าเร็จก็เข้ามาใกล้ 

เป็นเรื่องที่ไม่เกินความคาดหมายสักเท่าไรถ้าหากปล่อย

คนหนุ่มสาววัย Gen Y ท�าธุรกิจ แล้วพวกเขาจะฉีกคัมภีร์ความส�าเร็จ

และไม่ท�าตามธรรมเนียมปฏิบัติ เราจึงเห็นรูปแบบการด�าเนินธุรกิจ

ที่แหวกแนวไปจากเดิม และการประเมินความส�าเร็จ

จะแตกต่างไปจากคนรุ่นก่อน

คนแปลกหน้า
ดินเนอร์

กับ
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Text :  Kritsana S.

เคยชิมกันหรือยัง สายไหมรสชาติผลไม้ ส้ม ทเุรยีน มะมว่ง 

มะพร้าว ฯลฯ สีสันสวยสะดุดตา เนื้อละเอียด ละลายในปาก 

ทีส่�าคญัไม่หวานมากจนเกนิไป ส่วนเครปกม็ทีัง้ ชาไทย ชาโคล 

มัทฉะกรีนที ที่เหนียวนุ่ม และมีกลิ่นหอมชวนให้ลิ้มลอง หรือ

จะรับประทานกับไอศกรีม ด้วยการน�ามาเป็นท็อปปิ้งก็แปลก

ใหม่แถมยงัมรีสชาตทิีเ่ข้ากนักบัไอศกรมีอย่างไม่คาดคดิมาก่อน 

ดูไปแล้วแทบไม่น่าเชือ่ว่าน่ีคอืสายไหมขนมจากภมิูปัญญาไทย  

ทั้งหมดน้ีเกิดจากแนวคิดของ แจน-เจนนิสา คูวินิชกุล 

เจ้าของโรตีสายไหมพนัธุใ์หม่ Candy Crepe ทีต้่องการยกระดบั

โรตีสายไหมให้เทียบชั้นขนมฝรั่งอย่างเค้กและมาการอง 

“จริงๆ แล้ว โรตีสายไหมนี่อร่อยไม่แพ้เค้กหรือมาการอง

เลย เป็นขนมทีม่เีสน่ห์ในตวัของมนัเอง หากนิไม่ง่ายเพราะต้อง

ไปถึงจังหวดัพระนครศรอียธุยา ทีส่�าคัญสายไหมจะมคีวามลงตัว

ทั้งสีสัน รสชาติ ดูแล้วมีความสุข ซึ่งต่างชาติเองก็ไม่เคยเห็น

0-2102-5142 และ 09-5414-1954
famebarber
famebarbers

เปิดบริการวันจันทร์-ศุกร์ 15.00-23.30 น. วันเสาร์-อาทิตย์ 10.00-23.30 น. หยุดทุกวันพุธ

แปลงรถโรงเรียนเป็นร้านตัดผมสุดหรู
famebarber

เดี๋ยวนี้ร้านตัดผมไม่จ�าเป็นต้องอยู่ในคูหาอาคารหรือห้างสรรพสินค้าแล้ว เพราะบนรถโรงเรียนก็ตัดผมได้ ที่ส�าคัญรถคันนี้จอด

ในปั๊มน�้ามันไม่ใช่หน้าโรงเรียน!

ร้านตัดผมที่กล่าวข้างต้นเป็นที่รู้จักในชื่อ Famebarber ของ รชพณ จิระพณกร ความว้าวของร้านนี้อยู่ที่รถโรงเรียนสไตล์

อเมรกัินคนัสีเหลืองสดทีภ่ายในถูกรโีนเวตใหม่ให้เป็นร้านตดัผมสดุหรใูนสไตล์ยโุรป ตกแต่งด้วยไม้สโีอ๊คเป็นส่วนใหญ่ แต่ถงึอย่างนัน้

ก็ยังคงความเป็นรถโรงเรียนด้วยการคงไว้ซึ่งพวงมาลัย เกียร์ และสติกเกอร์ต่างๆ ไม่เพียงเท่านี้ Famebarber ยังเป็นร้านตัดผม

ร้านแรกที่เปิดในรถโรงเรียน และเป็นร้านเดียวที่เปิดในปั๊มน�้ามัน ปตท. ซึ่งรชพณมองว่า ปั๊มน�้ามันเป็นอีกหนึ่งสถานที่ที่รวม          

ทุกความต้องการของคนยุคนี้ไว้ในท่ีที่เดียว นั่นคือมีทั้งห้องน�้า ร้านสะดวกซื้อ ร้านอาหาร หรือแม้กระทั่งธนาคาร และหากมี        

ร้านตัดผมด้วยแล้วก็ช่วยประหยัดเวลาเดินทางไปตัดผมที่ห้างสรรพสินค้าหรือร้านใหญ่ๆ ในตัวเมือง

นอกจากความโดดเด่นของตัวร้าน ร้านตัดผม Famebarber ยังขึ้นชื่อเรื่องสไตล์การตัดผมที่ตัดในสไตล์ไอริชและตัดเฉพาะ

สุภาพบรุษุ ขัน้ตอนการสระผมทีแ่ตกต่างจากร้านอืน่โดยมกีารนวดศรีษะสไตล์ญีปุ่น่ร่วมด้วย บรกิาร Grooming หรอืการโกนหนวด

ที่มีการประคบด้วยผ้าเย็นและผ้าร้อน บริการมาร์กหน้าสุภาพบุรุษด้วยชาโคล และการใช้ผลิตภัณฑ์ Pomp & Co. ดูแลเส้นผม

ของลูกค้า ซึ่งผลิตภัณฑ์นี้น�าเข้าจากประเทศไอร์แลนด์ และทางร้านเป็นผู้จัดจ�าหน่ายรายใหญ่ในไทย

ร้านตัดผม Famebarber แบ่งพื้นที่การให้บริการออกเป็น 2 ส่วน คือ (1) บนรถโรงเรียน รองรับลูกค้าที่ต้องการตัดผมพร้อม

สระ และ (2) ร้านนอ็กดาวน์สนี�า้เงนิทีต่ัง้อยูข้่างกนั รองรบัลกูค้าทีต้่องการตดัผมเพยีงอย่างเดยีว และพืน้ทีน่ีย้งัเป็นโชว์รมูผลติภณัฑ์ 

Pomp & Co. ด้วย ส�าหรับลูกค้าที่ต้องการเข้าใช้บริการต้องโทร.จองล่วงหน้าอย่างน้อย 3 วัน โดยในแต่ละวันทางร้านรับลูกค้า

โทร.จองเพียง 5 คนเท่านั้น ส่วนใครที่สะดวก Walk-in ก็มาได้แต่ต้องเสียเวลารอสักหน่อย เนื่องจากช่างตัดผมของร้านตัดผมด้วย

ความประณีต ไม่เร่งรีบ ซึ่งโดยเฉลี่ยช่างจะใช้เวลาตัดผมและสระผมลูกค้า 1 คนประมาณ 1 ชั่วโมง 20 นาที 

คือเก็บได้ไม่นาน แต่เมื่อเจนนิสามีเป้าหมายที่จะน�าไปขาย    

ในซเูปอร์มาร์เกต็และส่งออก จงึต้องลงทนุท�าวจัิยเพือ่การพฒันา

ให้มีอายุยาวนานขึ้น โดยได้ร่วมกับ สวทช.จนสามารถพัฒนา

สายไหมให้สามารถเก็บได้นานถึง 6 เดือนโดยปราศจากสาร

กนัเสยี จากปกติทีเ่กบ็ได้เพยีงแค่สปัดาห์เดียว ขณะทีแ่ป้งเครป

เก็บได้นาน 1 เดือน จากที่เคยเก็บได้เพียง 3 วันเท่านั้น          

ดังนั้น จึงไม่แปลกใจที่ได้เห็น Candy Crepe ในแพ็กเกจจิ้ง

สวยงามไปวางขายในท็อปส์ซูเปอร์มาร์เก็ต และกลายเป็น

สายไหมอเนกประสงค์ที่ใช้ตกแต่งหรือรับประทานกับอะไร       

กอ็ร่อย ยิง่ไปกว่านัน้ ด้วยกระแสตอบรบัอย่างล้นหลามยงัท�าให้

เจนนสิาสามารถขยายสาขาร้าน Candy Crepe ได้ถงึ 4 สาขา

ภายในเวลาปีครึ่งเท่านั้น

เมื่อโรตีสายไหมภูมิปัญญาชาวบ้านถูกน�ามาแต่งตัวใหม่ 

และสร้างแบรนด์ กย่็อมสามารถเพิม่มลูค่าได้อย่างแน่นอน!! 

สายไหมที่มีลักษณะเป็นเส้นผมอย่างของบ้านเรามาก่อน เลยมี

แนวคิดที่จะน�ามาสร้างมูลค่าเพ่ิมเพราะเชื่อว่าหากน�ามาต่อยอด     

จะท�าอะไรได้หลายอย่างสามารถสร้างความแตกต่างให้แก่ขนม    

ชนิดนี้ โดยเฉพาะการส่งออกต่างประเทศ” 

อย่างไรก็ตาม ความท้าทายในการยกระดับขนมภูมิปัญญา       

ชาวบ้านให้ขึน้ห้างและโกอนิเตอร์นัน้กไ็ม่ใช่เรือ่งง่าย โดยเจนนสิา        

ต้องลงมอืท�าสองส่วนควบคู่กันไป นั่นคือการสร้างต่อยอดในแง่     

ความคดิสร้างสรรค์ การพฒันาสูตร การแปลงโฉมให้มีความหลากหลาย

และแปลกใหม่ ซึ่งในส่วนนี้จะได้เห็นโรตีรสผลไม้ 9 รสที่มีเฉดสี   

โดดเด่น และแป้งเครปที่มีให้เลือก 6 แบบ รวมถึงการน�าสายไหม

มาจดัในรปูแบบต่างๆ ให้น่ารกัแปลกตา และการน�ามาเป็นทอ็ปป้ิง

ไอศกรีมโฮมเมดที่แสนอร่อย 

นอกจากนี ้ในส่วนทีส่องท่ีส�าคัญไม่แพ้กนัคือการยืดอายุและการ

เกบ็รกัษาโรตสีายไหม เพราะอย่างทีท่ราบกันจุดอ่อนของโรตีสายไหม

โรตีสายไหม
พันธุ์ใหม่

Candy Crepe
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กลเม็ดรับมือ
soCial media Crisis

Text :  ณัฏฐพัชร กมลพลพัตร Founder & CEO, CEMSHALLS

ช่องทางหนึ่งที่ใช้ในการสร้างการรับรู้แบรนด์นั้น ปฏิเสธไม่ได้เลยว่าส่วนใหญ่มักใช้ช่องทางโซเชียล มีเดีย

เนื่องด้วยผลลัพธ์ของการรับรู้  และการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างแบรนด์และผู้ใช้บริการมีประสิทธิภาพมากที่สุด

แต่บ่อยครั้งที่คอนเทนต์ที่น�าเสนอมีความผิดพลาด สร้างความสับสนและไม่เข้าใจให้กับผู้รับสารจนก่อให้เกิดข้อโต้แย้ง

และถกเถียงมากมายผ่านทางหน้าโซเชียล มีเดียของแบรนด์จนลุกลามใหญ่โตเกิดเป็น Social Media Crisis ขึ้นกับแบรนด์

ซึ่งหลายแบรนด์ที่ไม่ได้มีการตั้งรับกับการเกิดปัญหานี้จึงก้าวพลาดในการจัดการกับ Social Media Crisis อย่างเหมาะสม

แล้วเราจะแก้ปัญหา Social Media Crisis นี้ได้อย่างไร

ก่อนว่าตอนนี้เราก�าลังจะจัดการปัญหาดังกล่าว  

ในนามของแบรนด์และบรษัิท ไม่ใช่จดัการปัญหาดงักล่าว

ในฐานะส่วนตวั ฉะน้ันก่อนทีจ่ะตอบอะไรต้องประเมนิ

ผลดีผลเสียก่อนที่จะตอบทุกคอมเมนต์เสมอ

หรือท�าให้เกิดอารมณ์โมโห ไม่ควรตอบโต้ทันที

ให้หยุดคิดและสงบสติอารมณ์ก่อนตอบ ที่ส�าคัญ

ต้องระวังผู้ไม่หวังดีหรือคู่แข่งทางธุรกิจที่คอยหา  

ข้อบกพร่องของเราเพื่อสร้างความได้เปรียบในการ

แข่งขันด้วย

ซึง่หากข้อความทีส่ือ่สารไปไม่เหมาะสม จะสามารถ

ย้อนกลับมาสร้างปัญหาและท�าให้เป็นประเด็นทาง 

Social Media Crisis กับแบรนด์ได้อีกเสมอ

เพือ่แสดงให้ผูร้บัสารเหน็ว่าเราแก้ปัญหาและตอบรบั

ทกุข้อความโดยเฉพาะการแสดงความคดิเหน็ทีพ่ยายาม

ยั่วยุ ด้วยเหตุและผลปราศจากอารมณ์จริงๆ

ก่อนน�าเสนอควรพจิารณาและสบืค้นข้อมลูทกุอย่าง

ด้วยความรอบคอบเพื่อป้องกันการเกิดประเด็น         

ข้อสงสัยเพิ่มเติมในข้อมูลที่เราน�ามาหักล้างที่อาจ     

น�าไปสู่การเกิด Social Media Crisis ขึ้นอีก

ว่าจะมทีัง้ผูท้ีแ่สดงความคิดเหน็หรอืตชิมโดยสจุรติ

กับผู้ไม่หวังดีที่โจมตีเราเพื่อหวังผลในการสร้างข้อ   

ได้เปรยีบทางการค้า การตอบการแสดงความคดิเหน็

ในแต่ละหัวข้อหากสามารถแยกประเภทของผู้แสดง

ความคิดเห็นได้ จะท�าให้จัดเตรียมเนื้อหาและค�า

อธิบายได้ตรงประเด็นมากขึ้น

แต่ก็ไม่ได้หมายความว่าต้องคอยโต้ตอบกับ     

ทกุข้อโต้แย้งอยูต่ลอดเวลา สิง่ทีเ่หมาะสมคอืไม่ควร

เงยีบเกนิไปเมือ่พจิารณาแล้วว่าข้อโต้แย้งทีเ่กดิขึน้นี้

ค่อนข้างอ่อนไหวและผูค้นทีส่งสยัต้องการค�าอธบิาย

หากพิจารณาดูแล้วว่าคอนเทนต์ที่น�าเสนอนั้น     

มีข้อมูลใดที่ผิดพลาดจริงๆ ไม่สามารถแก้ไข และ      

โต้แย้งได้  ควรลบคอนเทนต์นั้นท้ิงเสียเพื่อป้องกัน

ปัญหาการเกิดความเข้าใจผดิในเนือ้หาดงักล่าวต่อไป

เรื่อยๆ ในวงกว้างจนส่งผลกระทบต่อคนส่วนใหญ่

ใช้วิธีการอธิบายมากกว่า
การตอบโต้ด้วยวาทศิลป์

ระลึกเสมอว่าทุกข้อความที่พิมพ์ออกไปนั้น
สามารถถูกเก็บบันทึกได้ตลอดเวลา

ให้ตั้งสติและแยกตัวเองให้ออก

หากต้องใช้ข้อมูลใดๆ มาอธิบาย
และประกอบการโต้แย้งต้องมั่นใจ

ในข้อมูลดังกล่าวว่าเป็นข้อมูลที่ถูกต้อง

การเงียบไม่ใช่การแก้ปัญหาที่ดีที่สุด

เมื่อเจอการแสดงความคิดเห็น
มีลักษณะไปในทางยั่วยุ

ลบคอนเทนต์ที่ผิดพลาดเข้าใจพฤติกรรมของคนที่มาแสดงความคิดเห็น
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“Social Enterprise ด้านเกษตรเป็นสายหนึง่ทีน่่าสนใจเพราะว่าเป็นกระดกูสนัหลงัของชาต ิ ซึง่ในตอนแรก    

ท่ีเราคดิจะท�า Ricult กเ็ริม่จากไปดกู่อนว่าปัญหาของเกษตรกรทีท่�าให้ไม่หลดุพ้นจากความยากจนคอือะไร 

โดยการไปคลุกคลีสัมภาษณ์เกษตรกรประมาณ 150 คน พบว่าปัญหาหลักๆ มี 3 ส่วนคือ (1) ผลผลิตน้อย

เมื่อเทียบกับประเทศที่พัฒนาแล้ว เช่น ผลผลิตข้าวอ้อยของเกษตรไทยน้อยกว่าประเทศอเมริกา และ

ออสเตรเลียเกือบ 3 เท่า สาเหตุก็มาจากการขาดความรู้ และเทคโนโลยี (2) การเข้าถึงแหล่งเงินทุนเพราะ

เกษตรกรไม่สามารถขอสินเชื่อธนาคารต่างๆ ได้ท�าให้ต้องไปกู้เงินนอกระบบซึ่งก็จะเจอดอกเบี้ยที่โหดมาก 

และ (3) การขายผลผลติสูต่ลาด การมพ่ีอค้าคนกลางมากดราคาถงึที ่เมือ่รูปั้ญหาเรากม็าดตู่อว่าเทคโนโลยี

อะไรจะช่วยแก้ปัญหาเหล่านี้ได้ ซึ่งขณะที่เรียนอยู่ MIT ที่นั่นเริ่มใช้ Machine Learning และ Big Data 

ข้อมูลภาพถ่ายดาวเทียมมาแก้ปัญหาหลายอย่างแล้ว จึงคิดว่าเราน่าจะเอาเทคโนโลยีน้ีมาช่วยแก้ปัญหา  

ให้เกษตรไทยบ้าง” 

อกุฤษแจงต่อว่า หลกัการของ Ricult คอืการใช้ข้อมลูจากดาวเทยีมเพ่ือวเิคราะห์สภาพพืน้ที ่และปัญหา

ที่เกิดขึ้นในพื้นที่ จึงท�าให้เกษตรกรสามารถลดต้นทุนและเพิ่มผลผลิตได้ โดยท�าให้เกษตรกรมีรายได้        

เพิ่มขึ้น 50 เปอร์เซ็นต์ อันเนื่องมาจากสามารถช่วยลดต้นทุนลงได้กว่า 10 เปอร์เซ็นต์ ขณะเดียวกันก็เพิ่ม

ผลผลิตกว่า 10 เปอร์เซ็นต์  

“พอเรารูพ้กัิดของแปลงเกษตรกร ก็ใช้ข้อมลูจากดาวเทียมวิเคราะห์สภาพดนิทีเ่หมาะสมในการเพาะปลกู 

และถ้ามปัีญหาในไร่เราจะส่งแจ้งเตือนไปให้  ซึง่ถ้าดใูนภาพถ่ายกจ็ะเหน็ว่ามจุีดแดงๆ นัน่คอืจดุทีม่ปัีญหา 

ปัญหาที่ว่าก็เช่น ปุ๋ยไม่เพียงพอ น�้าท่วม มีแมลงเข้ามา เกษตรกรไม่ต้องเสียเวลาไปเดินตรวจที่อื่น ลองคิด

ดูถ้ามีพื้นที่ปลูกข้าวโพด 20-30 ไร่ เกษตรกรต้องเสียเวลาวันละ 3-4 ชั่วโมงถึงจะเดินตรวจได้หมด แต่พอ

มีเทคโนโลยีนี้เขาจะรู้ทันที ไม่ต้องเสียเวลาไปตรวจที่อื่น นอกจากนี้เรายังมีข้อมูลอากาศที่แม่นย�า ท้ัง

ความเร็วลม ฝน อุณหภูมิ โดยซื้อสัญญาณจากสถานีอากาศจากทั่วประเทศไทย แล้วสร้างโมเดลในการ

วิเคราะห์ขึ้นมาเอง ซึ่งข้อมูลอากาศนี้จะส่งผลต่อการตัดสินใจทั้งการเก็บเกี่ยว การลงเมล็ด เช่น ข้าวโพด

จะขายได้ราคาสงูถ้าความช้ืนต�า่ พอมีตวันีก็้สามารถบอกเกษตรกรได้เลยว่าในอาทติย์หน้าวนัไหนความชืน้

ต�่าที่สุด เกษตรกรก็จะได้ตัดขายวันนั้น ซึ่งท�าให้ได้ราคาสูงที่สุด” 

ในส่วนของการเข้าถึงแหล่งเงินทุนนั้น อุกฤษอธิบายว่า ปกติการที่ธนาคารจะให้สินเชื่อเกษตรกร          

ก็ต้องส่งคนลงไปดูพื้นที่ ใช้เวลาในการอนุมัติสินเชื่อเป็นเวลานาน แต่ด้วยเทคโนโลยีของ Ricult สามารถ

โหลดภาพดูได้ ว่าพื้นที่นั้นมีความเสี่ยงหรือไม่ โดยมีข้อมูลย้อนหลังให้ดูถึง 5 ปี ส�าหรับการขายสู่ตลาด   

จะเป็นการซื้อตรงจากโรงรับซื้อโดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลาง  

“คือโรงรับซื้อต้องการรู้ว่าแปลงไหนผลผลิตจะออกวันไหน เขาจะได้วางแผนไปรับซื้อได้ถูก ซึ่งปกติเขา

ต้องพึ่งพ่อค้าคนกลางในการไปรับซื้อ ที่นี่พอมี Ricult เขาสามารถรับซื้อตรงได้เอง โดยดูผ่านแอพฯ” 

ทั้งหมดนี้ อุกฤษบอกว่า ข้อมูลมีความแม่นย�าเกิน 90 เปอร์เซ็นต์ โดยในปีน้ีซ่ึงเป็นปีแรกเขาได้เร่ิม  

ทดลองกับเกษตรกรผู้ปลูกข้าวโพดในจังหวัดสระบุรี 200 กว่าคน แต่ตอนนี้เกษตรกรตื่นตัวมาก เพราะมี

เกษตรกรติดต่อเข้ามาและรอใช้บริการอกีประมาณ 5 พันคน ดังนัน้ ในปีหน้าเขาตัง้ใจจะขยายไปสูเ่กษตรกร

ผู้ปลูกอ้อย ข้าว และมันส�าปะหลัง รวมถึงขยายสู่จังหวัดอื่นๆ เพิ่มมากขึ้นด้วย  

“เกษตรกรบอกเองเลยว่าเมือ่ก่อนเขาต้องพึง่ไสยศาสตร์ในการท�าการเกษตร แต่ในวันน้ีเขามีวิทยาศาสตร์

มาช่วยเขาตัดสินใจแล้ว ตื่นมาตอนเช้าไม่ต้องเดาแล้วว่าฝนจะตกหรือเปล่า เปิดแอพฯ ดูได้เลยว่า           

สภาพอากาศเป็นอย่างไร แล้วตอนนี้นอกจากแอพฯ และเว็บไซต์แล้วทาง Ricult ยังเพิ่มช่องทางในการคุย

กับเกษตรกรผ่านทางไลน์ด้วย โดยเราจะส่งไลน์คุยข้อมูลส�าคัญกับเกษตรกรทุกวัน” 

ทั้งนี้ เมื่อต้นปี Ricult ได้รับเงินทุนจากมูลนิธิ บิลล์ เกตส์ จ�านวนแสนดอลลาร์สหรัฐฯ ซึ่งเป็นจุดเริ่มต้น 

ในการพัฒนา Ricult และยังเป็นหนึ่งใน Startup ที่ร่วมโครงการ ดีแทค แอคเซอเลอเรท ได้รับรางวัล 

TechCrunch Disrupt ที่เมืองซานฟรานซิสโก จากบริษัท เมืองไทยประกันชีวิต จ�ากัด (มหาชน) โดยได้รับ

เงินทุนจากดีแทค และ 500 TukTuks แต่กระนั้น อุกฤษบอกว่าในเวลานี้เขาก�าลังจะระดมทุนในจ�านวน     

ที่ใหญ่ขึ้น ซึ่งแน่นอนว่านักลงทุนที่เข้ามาลงทุนกับ Ricult จะต้องเข้าใจ Startup ที่เป็น Social Enterprise 

ที่อาจไม่ได้ผลตอบแทนมหาศาล แต่ที่แน่ๆ ส่ิงนี้จะส่งผลต่อเกษตรกรไทยในอันที่จะหลุดจากกับดัก       

ความยากจนได้ในที่สุด 

 

Text : กองบรรณาธิการ / Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา

ได้อย่างไร
แบบดั้งเดิม

จากความฝันตั้งแต่เด็กว่าอยากจะท�าอะไรเพื่อตอบแทนสังคม

ขณะเดียวกันการเติบโตมาในครอบครัวเกษตรกรที่ท�าไร่ท�านา

แต่มีโอกาสไปร�่าเรียนเกี่ยวกับเทคโนโลยีถึง

Massachusetts Institute of Technology (MIT)

ท�าให้ อุกฤษ อุณหเลขกะ ขอเป็น Social Enterprise หรือกิจการเพื่อสังคม

ในชื่อ Ricult โดยหยิบจับเทคโนโลยี Big Data และ Machine Learning

มาช่วยพัฒนาภาคการเกษตรรายแรกและรายเดียวในประเทศไทย
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Hungry Hub เป็นแพลตฟอร์มจองร้านอาหารในรูปแบบ

บฟุเฟต์ จงึตอบโจทย์คนทีต้่องการจ�ากดังบประมาณ แต่เชือ่

หรือไม่ ก่อนหน้าที่จะเป็ Startup ที่โดดเด่นน่าจับตามอง 

Hungry Hub ก็เคยล้มเหลวมาก่อนกับโมเดลธุรกิจแรก      

จองร้านอาหาร 24 ชัว่โมง ทีเ่จอทางตนัไปต่อได้ยาก จึงต้อง

กลับมาทบทวนและเริ่มทดสอบโมเดลธุรกิจใหม่กันอีกรอบ 

จนกระทัง่สามารถพลกิหาโมเดลใหม่ เป็นการจองร้านอาหาร

แบบบุฟเฟต์ที่ก�าหนดราคาแน่นอน โดย สุรสิทธิ์ สัจจะเดว์ 

ซีอีโอและผู้ร่วมก่อตั้ง Hungry Hub เล่าถึงแนวคิดการพลิก

โฉมโมเดลธุรกิจนี้ว่า 

“คือเราเปลี่ยนค่อนข้างเยอะ แต่อยู่ในวงการอาหาร       

ยังคงใช้ระบบการจอง ใช้แบรนด์เดิม แต่ลูกค้ากลุ่มใหม่   

ร้านอาหารกก็ลุม่ใหม่ จากร้านอาหารทีเ่ป็นแบบสแตนด์อโลน 

เราก็มาจับร้านอาหารในห้างสรรพสินค้า เพราะเป็นร้าน

อาหารที่มีสาขา ท�าให้เราได้ทีเดียวหลายสาขา ซึ่งในตอน

เปลีย่นเรากต้็องมกีารทดสอบก่อนไม่ใช่ว่าจู่ๆ  จะเปลีย่นเลย 

ทีผ่่านมา หลายบรษิทัทัง้เลก็และใหญ่ต่างพยายามสร้างนวตักรรม 
แต่ส่ิงที่เกิดขึ้นกลับตรงกันข้าม กล่าวคือมีบริษัทน้อยมากที่จะ    
ประสบความส�าเรจ็สามารถสร้างนวัตกรรมออกมาเป็นรปูเป็นร่างได้ 
เหตุผลที่ไม่สามารถพัฒนานวัตกรรมได้ส�าเร็จ ส่วนหนึ่งเป็นเพราะ
คิดใหญ่มากเกินไปจนสร้างไม่ไหว ด้วยข้อจ�ากัดของเวลา เงินทุน 
ทีมงาน และความรู้ และอีกเหตุผลหนึ่งก็คือการที่ถูกสั่งสอนมาให้
อ้างอิงจากต�าราเรยีนมากกว่าการทดลองจรงิ ซึง่ตรงกนัข้ามกบัการ
เรยีนรูธ้รุกจิของฝ่ังซลิิคอน วลัเลย์ ท่ีใช้วธิเีปลีย่นการท�าธรุกิจให้เป็น 
การท�างานบนสนามทดลอง

ในเวลานี ้แนวคดิ LEAN Startup ก�าลงัโด่งดงัมากในประเทศไทย 
ซึ่งแนวคิดของ LEAN Startup คือโฟกัสให้เล็กท่ีสุดว่าอะไรคือ         
สิ่งท่ีจ�าเป็นต้องรู้ สร้างแล้วออกทดสอบ จัดการวัดผล และเอา    
ข้อมูลกลับมาเรียนรู้เพื่อพัฒนาสิ่งที่ดีข้ึนไปอีก เป็นกระบวนการ  
ผลิตนวัตกรรมให้เกิดขึ้นในองค์กรตลอดเกือบๆ 30 วันต่อเดือน           
ด้วยหลกัการพ้ืนฐานท่ีว่า ลดระยะเวลาของการ สร้าง-วดัผล-เรียนรู้ 

(Build Measure Learn)
ค�าศัพท์ที่น่าจะมีประโยชน์ส�าหรับ LEAN Startup คือ Riskiest 

Assumption Test (RAT) หรือการทดสอบข้อสันนิษฐานที่เสี่ยงที่สุด 
เช่น ธุรกิจ Carpool (ทางเดียวกันไปด้วยกัน) ข้อมูลที่รู้แน่นอน    
ไม่ต้องทดสอบเลยก็คือ สภาพการจราจรของกรุงเทพฯ รถติดมาก
ช่วงชั่วโมงเร่งด่วน แต่สิ่งส�าคัญที่ไม่รู้ก็คือ กลุ่มลูกค้ากล้าที่นั่งรถ  
ไปกับคนแปลกหน้าจริงๆ หรือเปล่า ดังนั้น นี่จึงเป็น RAT หนึ่งตัว  
ที่ต้องรีบออกไปทดสอบ

ทั้งน้ี การที่ซ้ือสินค้าหรือบริการสักอย่างหนึ่ง อาจจะมีหลาย
เหตผุล ไม่ว่าจะเป็นแบรนด์ ความคุ้มค่า หรือว่า ประโยชน์ของสินค้า 
สิ่งเหล่าน้ีแท้จริงแล้วคือ คุณค่า (Value) ซึ่งลูกค้าแต่ละกลุ่ม         
จะประเมนิคณุค่าไม่เหมอืนกนั เช่น นกัธรุกจิ อาจจะต้องซือ้ปากกา
ราคาแพงๆ ไว้ส�าหรับเซ็นต์เอกสาร ในขณะที่ Startup เลือกที่จะ
ใช้ปากกาอะไรก็ท�างานได้เหมือนกัน

ดังนัน้ เมือ่ทราบว่าจรงิๆ แล้วลกูค้าซือ้สินค้าเพราะคณุค่า กไ็ม่

จ�าเป็นตอ้งท�าสนิค้าให้สมบรูณ์ 100 เปอร์เซน็ต์ เพือ่ส่งต่อคณุค่านัน้       
เช่น ลูกค้าอยากได้ Chatbot Application จองร้านอาหาร         
หรือเปล่า แทนที่จะไปเสียเวลาสร้าง Application นาน 6 เดือน   
กบัเงนิหลกัแสน กส็ามารถใช้ Line@ ฟรีๆ  หรอื Facebook Messenger 
แล้วท�าการ Manual จองห้องอาหารให้ลูกค้าเองก็ได้ เพื่อทดสอบ
ให้บรกิารลูกค้าดกู่อนว่ามคีนมาใช้งานหรอืเปล่า ลูกค้าชอบหรอืไม่ชอบ
ตรงไหน วิธีการแบบนี้เรียกว่าการสร้าง MVP (Minimum Viable 
Product) หรือสินค้าที่เล็กที่สุดที่สามารถจะส่งต่อคุณค่าได้นั่นเอง 

นี่คือส่วนหนึ่งจากวิธีการคิดแบบ LEAN ซ่ึงหลังจากท�า MVP 
และ ทดสอบ RAT จนได้ข้อมูลที่คุณต้องการเรียบร้อยแล้ว ทีนี้ก็จะ
สามารถพฒันาสินค้าทีใ่หญ่ขึน้ (หมายถงึใกล้เคียงความจรงิมากขึน้) 
ได้ตรงใจลกูค้ามากขึน้ โดยไม่เสยีเวลาและเงนิไปกบัการสร้างฟีเจอร์
ที่ลูกค้าไม่ต้องการ

ฉะนั้นแล้วถ้ามีไอเดียใหม่ๆ อย่ามัวแต่คิดหรือประชุมบนโต๊ะ
ท�างาน ให้รีบจัดการกับไอเดีย แล้วออกไปทดสอบให้เร็วที่สุด 

Text :  นิติ มุขยวงศา Marketing Specialists

LEAN StArtup
แค่เร็วยังไม่พอต้อง LEAN ด้วย

เมื่อเจอทางตันก็ต้องพลิกหาโมเดลใหม่

ปรับเปลี่ยน 10-15 เปอร์เซ็นต์ หลังจากนั้นปีหนึ่งเราเพิ่งเริ่ม

ท�าแอพฯ ใหม่ เว็บใหม่ เพื่อท�าให้ตอบสนองความต้องการ     

ของลูกค้า เราไม่ได้น�าด้วยเทคโนโลยแีต่น�าด้วยความต้องการ

ของลูกค้า” 

นี่คือแนวทางของ Startup ที่เมื่อเจอทางตันก็ต้อง        

เปลี่ยนหาโมเดลใหม่ 

Startup จะไม่มีทางเข้าใจลูกค้าได้เลยหากต้องนั่งประชุมวันละ 6-8 ชั่วโมง

ยิ่งใช้เวลานานบนโต๊ะท�างานมากเท่าไรก็จะยิ่งสร้างของเสีย (Waste) มากขึ้นเท่านั้น เพราะค�าตอบที่อยู่บนโต๊ะท�างานไม่ใช่ข้อมูลของตลาดในวันนี้

ถอด
บทเรียน HuNgry Hub

เราทดสอบโมเดลใหม่ 3 เดือน แล้วการที่จะแจ้งร้านอาหารว่า      

จะตดัคณุออกเลกิโมเดลเดมิกเ็ป็นการตดัสนิใจทีใ่ช้เวลานาน เพราะ

ถ้าตัดไปเลยเงินท่ีมีอยู่ก็จะสูญทันที แต่เราก็เห็นแล้วว่าภายใน     

เดือนสองเดือนเราสามารถท�าได้”

ทั้งนี้ สุรสิทธิ์คิดว่า ข้อได้เปรียบของการเป็น Startup ท�าให้

สามารถทดสอบโมเดลใหม่ได้คือ การที่ไม่มีคนจับตามองมาก        

จึงมีช่องทางในการทดสอบตัวเองแบบเงียบๆ   

“อยากให้ Startup ลองทดสอบดูเรื่อยๆ ซึ่งอาจจะไม่เกี่ยวกับ

เทคโนโลยีก็ได้ บางคนคิดว่าจะทดสอบอะไรต้องท�าเทคโนโลยี       

ให้เสร็จก่อนแล้วค่อยทดสอบ แต่เราใช้ระบบเดิมแล้วใช้ Manual 

ช่วย ท�าในเวบ็ง่ายๆ แล้วทดลอง ไม่ใช่ว่าสร้างเสรจ็แล้วค่อยไปขาย 

อนันีค้อืสิง่ทีเ่ราเรยีนรูม้าจากครัง้แรกทีล่งทนุทัง้เวลาและเงินพอเปิด

มาไม่เวิร์ก แต่ถ้าช่วงแรกท�าแค่เฟซบุ๊กเพจแล้วดูผลตอบรับลูกค้า

แล้วค่อยมาสร้างเว็บ แอพฯ ตามโจทย์โซลูชันจะท�าได้ดีกว่าเยอะ”

ขณะที่ มลพร เทศรัตนวงศ์ ผู้ร่วมก่อตั้ง กล่าวเสริมว่า “ตอน

เปลี่ยนโมเดลธุรกิจ เราไม่ได้ท�าแอพฯ เว็บใหม่ เราใช้ตัวเดิม แค่
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Text : รัชนี พันธ์รุ ่งจิตติ / Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา

Interview

ทว่าเส้นทางการเร่ิมต้นกลับไม่ได้สวยหรูอย่างที่ฝัน 3 ปีแรก    

เป็นช่วงที่พวกเขาต้องเจอปัญหา อุปสรรคมากมาย มองไม่เห็น     

แม้กระทั่งความส�าเร็จ แล้วอะไรท่ียื้อไม่ให้พวกเขาหยุด และยัง    

ผลักดันให้เขาเดินหน้าต่อ 2 หนุ่มผู้ปลุกปั้น FoodStory พร้อม     

เปิดใจคยุทุกเร่ืองราวทีจ่ะบอกคุณว่า ในชีวิตจรงิเส้นทางสูค่วามส�าเรจ็

ไม่ได้โรยด้วยกลีบกุหลาบเสมอไป

Passion ของคุณเริ่มต้นจากอะไร 

ยมิ : เมือ่ 5 ปีท่ีแล้วตอนนัน้จะมแีต่ระบบการแนะน�าจองโรงแรม

อย่างอโกด้า ซึ่งท�าให้เราเห็นว่าตลาดมีการเปลี่ยนแปลงจาก 

Consumer ธรรมดาเป็น Professional Consumer หรือ Prosumer 

คอืผูบ้รโิภคจะเข้าไปดูก่อนว่าสถานทีที่จ่ะไปมีรวีวิเป็นยงัไง แต่ธรุกจิ

ร้านอาหารยังไม่มีแพลตฟอร์มอย่างนั้น ในขณะเดียวกันก็จะเจอว่า

เพื่อนๆ มักจะถามเสมอว่าไปร้านอาหารนี้จะไปกินอะไรดี อันนั้น

เป็นจดุเริม่ต้นทีเ่ราม ีPassion เก่ียวกับธรุกิจร้านอาหาร แต่จดุทีเ่ป็น 

Pain Point จริงๆ มาจากว่าเวลาเข้าไปที่ร้านอาหาร เรามักจะต้อง

ยกมือเรียกพนักงานมารับออร์เดอร์ เขาจะมาจดเขียนใส่กระดาษ

แล้วก็เดินไปหาเครื่องพีซีเครื่องหนึ่ง แล้วบางทีรายการอาหารที่สั่ง

กมี็ตกหล่นผิดพลาด แถมเวลาจะเชก็บิลก็ยงัต้องยกมอืเรยีกพนกังาน

ให้มาเชก็บิลอกี เรากก็ลบัมานัง่คดิว่า ธรุกจิร้านอาหารซึง่เป็นธรุกจิ

ทีใ่ครๆ กอ็ยากเปิด เพราะรายได้ด ีแต่ท�าไมใครๆ ก็บอกว่าถ้าเปิดแล้ว

จะไปไหนไม่ได้เลย ไม่สามารถไปเทีย่วไดเ้พราะกลวัโดนโกง ซึง่เรา

มองว่าปัญหานี้ไม่ใช่เป็นเพราะตัวธุรกิจ แต่เป็นเพราะธุรกิจนี้ไม่มี

ระบบท่ีเอื้ออ�านวย เลยคิดว่าท�าไมไม่มีส่ิงท่ีดีกว่าให้กับธุรกิจ          

ร้านอาหาร ร้านกาแฟ ที่จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ ลดค่าใช้จ่าย   

แล้วสามารถเพิ่มยอดขายได้ด้วย  

แจ็ค : พอยมิชวนมาท�า FoodStory ด้วยกัน เลยท�าให้ผมตดัสินใจ

ไปเพิม่หุน้ในร้านอาหาร และร้านคาเฟ่ เพือ่เรยีนรูแ้ละท�าความเข้าใจ

ว่า ธุรกิจร้านอาหารหรือคาเฟ่มีการบริหารจัดการอย่างไร มีปัญหา

อะไรบ้าง ซึ่งปกติเราเป็นแค่ผู้ไปใช้บริการธรรมดา แต่พอเราเริ่มท�า

ร้านอาหารจริงๆ พบว่า มันมีความสลับซับซ้อนมากมาย มีทั้งเรื่อง

ความรวดเรว็ในการบรกิาร เดก็ในร้านมปีระสทิธภิาพในการบรกิาร

แค่ไหน มีวิธีการจัดระบบระเบียบขั้นตอนการส่ังอาหารเป็นยังไง 

การจัดการคนในร้านต้องท�ายังไง มันมีองค์ประกอบมากมาย      

หลายอย่างกว่าท่ีจะท�าให้อาหารจานหนึง่มาถงึเราภายในระยะเวลา 

5 นาที หรือ 10 นาทีเท่านั้น

คุณวางคอนเซปต์ของ FoodStory ไว้อย่างไร 

ยิม : FoodStory เป็นระบบจัดการร้านอาหารอย่างครบวงจร    

ที่เริ่มต้ังแต่ต้นจนจบ โดยฝั่งผู้บริโภคอาจเซิร์ชหาร้านอาหารก่อน 

บางร้านต้องจองโต๊ะล่วงหน้า ส่วนที่ร้านจะมีระบบ Point of         

Sale หรือ POS ระบบขายหน้าร้าน เอาไว้จัดการเร่ืองออร์เดอร์    

การเปิดบลิ รายการต่างๆ หลังจากน้ันจะเป็นเรือ่งการสะสมฟีดแบก็

และรอยลัตีพ้อยต์ทีเ่ขาจะเกบ็แต้มเอาไว้แลกซือ้ แล้วอีกหนึง่ฟีเจอร์

ที่ส�าคัญที่ก�าลังมาแรงในช่วงนี้คือดิลิเวอรี เราอยากท�าธุรกิจท่ีเป็น

ออฟไลน์ให้เป็นออนไลน์ได้โดยวิธีการง่ายๆ

ทัง้นีก้ารท�าธุรกิจร้านอาหารจะม ี4 ปัจจัยหลกั คือ อาหาร บรกิาร 

สถานที่ และราคา จริงๆ ที่ส�าคัญที่สุดคือ เรื่องของรสชาติอาหาร

กับบริการ สิ่งที่ FoodStory พยายามช่วยร้านอาหารคือ การบริหาร

จัดการทุกสิง่ทุกอย่างท่ีมีความซบัซ้อนวุ่นวายให้ง่ายและมีประสทิธภิาพ

มากที่สุดเท่าที่จะท�าได้ เพื่อให้ผู้ประกอบการร้านอาหารได้มีเวลา

ไปโฟกัสกับการรังสรรค์เมนูที่น่าสนใจให้กับลูกค้า หรือการคิด      

โปรโมชันใหม่ๆ มากกว่า

แจ็ค : พอพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป สิ่งที่จะต้องเกิด

ข้ึนกับฝั่งร้านอาหารคือต้องปรับตัวเพ่ือตอบสนองความต้องการ   

ของผู้บริโภค อย่างระบบใหม่ๆ ที่เกิดข้ึน การสั่งอาหารดิลิเวอรี      

กจ็ะท�าให้ผูป้ระกอบการร้านอาหารเกดิความยุง่ยากมากขึน้ เงนิเข้า

หลายช่องทาง ไม่รู้ว่าเข้าครบไม่ครบ ก็จะต้องมีจุดที่เป็นศูนย์กลาง 

ซึง่ FoodStory มีเป้าหมายทีจ่ะช่วยผูป้ระกอบการร้านอาหารปรบัตวั

ให้ทันยุค 4.0 รองรับความต้องการของผู้บริโภคได้ 

เมื่อเป็นนวัตกรรมใหม่คุณต้องเจอปัญหาอุปสรรคอะไรบ้าง

ยิม : ยากมากเพราะว่าตอนแรกเลยที่จะท�า FoodStory เราคิด 

Business Plan มาครึ่งปี โดยวางแผนเอาไว้ว่าน่าจะใช้เวลาพัฒนา

โปรดักต์ 1 ปีแล้วออกสู่ตลาดเลย แต่ส่ิงท่ีเราเจอก็คือ ธุรกิจร้าน

อาหารเป็นธุรกิจท่ีมีความยุ่งยากมาก ถ้าเป็นระบบรีเทลหรือร้าน

กาแฟ การบันทึกการขายจะง่ายมากคือเลือกสินค้าแล้วก็ช�าระเงิน 

แต่ร้านอาหารมีเรื่องของการเปิดโต๊ะ ระหว่างเปิดโต๊ะก็มีย้ายโต๊ะ

รวมโต๊ะ แยกบลิ มนัมคีวามซบัซ้อนกว่ามหาศาล นอกจากนี ้เราตัง้ใจ

จะท�าเพื่อสนับสนุนร้านอาหารตั้งแต่ร้านระดับเล็ก กลาง ใหญ่ ซึ่ง

วิธีการใช้งานระบบของผู้ประกอบการร้านอาหารในแต่ละระดับ 

แต่ละธุรกิจก็จะใช้ไม่เหมือนกัน เช่น ร้านกาแฟใช้แบบหน่ึง            

จากความฝันที่อยากเปิดบริษัทท�าธุรกิจของตนเอง ท�าให้ ยิม-ฐากูร ชาติสุทธิผล

ตัดสินใจทิ้งโอกาสไปเรียนต่อปริญญาโทที่ต่างประเทศ แล้วเอาเงินทุนก้อนนั้นมาลงทุนกับการเปิดบริษัท บริษัท ลีฟวิ่ง โมบาย จ�ากัด 

พร้อมกับชักชวน แจ็ค-ชวิน ศุภวงศ์ เพื่อนสนิทมาร่วมกันพัฒนา FoodStory แอพพลิเคชันระบบการจัดการร้านอาหาร

อย่างครบวงจรตั้งแต่ต้นจนจบ เพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพให้กับร้านอาหารทุกประเภททุกระดับ

ที่พวกเขาคิดว่านี่จะเป็นการปฏิวัติวงการธุรกิจร้านอาหาร!!!
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ร้านอาหารแบบหนึง่ ร้านบฟุเฟต์กอ็กีแบบหนึง่ ขณะเดยีวกนัในร้าน

อาหารเองก็จะมีหลากหลาย เช่น บางร้านมีพนักงานรับออร์เดอร์

เวลาส่งเข้าไปในครัวจะมีเช็กเกอร์ซ่ึงจะเป็นคนที่บอกในครัวอีกที 

ขณะที่บางร้านไม่มีเช็กเกอร์ให้ส่งออร์เดอร์ไปตามจุดต่างๆ ได้เลย 

ฉะนั้นสิ่งที่ FoodStory พยายามท�าคือ ท�าความเข้าใจกับธุรกิจนี้  

ให้มากๆ คอืเราพยายามท�าความเข้าใจทกุๆ Customer Segment 

ของเรา แล้วก็พยายามหาสิ่งที่น่าจะเป็นการบริหารจัดการที่ดีที่สุด

แล้วผลิตออกมาเป็นโปรดักต์

ซึ่งปรากฏว่าเราใช้เวลาถึง 3 ปีในการพัฒนาโปรดักต์ออกมา 

โดยที่เป็นโปรดักต์ที่เราคิดใหม่ท�าใหม่ต้ังแต่ต้นจนจบ เราไม่ได้

ต้องการท�าระบบแค่ดีกว่าของเดิม แต่ต้องท�าระบบที่แตกต่างอย่าง

สิ้นเชิง ตั้งแต่วิธีการคิดตั้งแต่แรกเลย เพราะว่าเราอยากจะปฏิวัติ

วงการธุรกิจร้านอาหาร ดังนั้น เราจะมาด้วยกลยุทธ์หรือโปรดักต์

แบบเดิมๆ ไม่ได้ เราต้องมาด้วยคลื่นลูกใหม่ที่มาแรงแล้วเป็น     

แบบใหม่เลย

ตอนนี้ FoodStory ถูกพัฒนาครอบคลุมความต้องการ

ของร้านอาหารครบหรือยัง

แจ็ค : ณ ตอนนีก้อ็าจจะยงัไม่ 100 เปอร์เซน็ต์ แต่น่าจะครอบคลมุ 

95 เปอร์เซน็ต์ เรามตีัง้แต่คอีอสตามสถานรีถไฟฟ้า เคาน์เตอร์เลก็ๆ 

ที่ใช้ไอแพดตัวเดียวเป็นเหมือนเครื่องบันทึกยอดขายเพื่อจะรู้ว่า     

เขาท�าอะไรไปบ้าง มีเรื่องการตัดสต็อกสินค้า ต้องใช้วัตถุดิบอะไร

ในวันถัดไป วางแผนการเติมวัตถุดิบยังไง อันนั้นคือสิ่งที่ช่วยเหลือ

ร้านอาหารขนาดเล็ก ท�ายังไงให้ร้านที่มีแค่ 2 คนสามารถบริหาร

จดัการร้านได้อย่างมีประสทิธภิาพ ส่วนถ้าเป็นร้านอาหารขนาดกลาง

ท่ีเริ่มมีลูกค้าวันละเป็นร้อยคน เขาก็ต้องมีพนักงานเพิ่มขึ้น แล้ว

พนกังานแต่ละคนก็มีต�าแหน่งแตกต่างกนั เรากพ็ฒันาระบบเอือ้ไปว่า

อะไรที่ท�าให้ร้านอาหารท�างานอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น เพราะ

เป้าหมายของ FoodStory คอืท�ายงัไงให้เขามผีลก�าไรให้งอกเงย ซึง่

การทีร้่านอาหารจะมกี�าไรมากขึน้ม ี2 องค์ประกอบหลกัคอื 1.บรหิาร

จัดการต้นทุน 2. เพิ่มโอกาสในการขาย นี่เป็นโจทย์ที่เราในทีม     

คดิกนัเสมอว่าท�ายงัไงให้เขาบรหิารจัดการต้นทนุอย่างมปีระสทิธภิาพ 

ซึง่ต้นทนุกม็าจากวัตถุดบิและแรงงานคน ส่ิงทีเ่ราท�าได้กค็อื ท�ายงัไง

ให้ใช้วตัถดุบิอย่างมปีระสทิธภิาพสงูสดุ ใช้ก�าลงัคนอย่างมปีระสทิธภิาพ

สูงสุดเพื่อที่จะรองรับลูกค้าที่เพิ่มขึ้น 

แล้วคุณมีกลยุทธ์ในการท�าให้ร้านอาหารใช้ FoodStory 

อย่างไร

แจ็ค : ต้องยอมรับว่าตอนแรกเลยไม่มีใครรู้จักเรา FoodStory 

คืออะไร ดังน้ัน ลูกค้าก็จะไม่กล้าเส่ียงกับเรา แล้วก็ยังยึดติด         

กับระบบแบบเดิมหรือว่าวิธีการท�างานแบบเดิม เพราะท�าแบบเดิม

เขาก็อยูไ่ด้ แล้วท�าไมจะต้องเปล่ียน เราก็ต้องโน้มน้าวว่าถ้าเปล่ียนแล้ว

ดยีงัไง สิง่ทีเ่ขาจะได้รบัผลประโยชน์กลบัไปมอีะไรบ้างกบัการเสีย่ง

ในการเปลี่ยนครั้งนี้

ยิม : เราจะเจอค�าถาม เช่น เขาถามเราเลยคณุจะปิดบริษัทหนม้ัีย 

คุณมีฐานลูกค้ากี่คน ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจที่ยากมากเพราะว่า

เขาเปิดบริการตลอด 7 วัน ฉะนั้นการที่เขาจะเปลี่ยนระบบมีต้นทุน 

Switching Cost แล้วเขาต้องมีการเทรนน่ิงพนักงาน การที่เรา     

เป็นระบบใหม่ยังไม่รู้จัก ยังไม่มีคนใช้ เขาก็จะไม่กล้าเสี่ยง ซ่ึง      

เราก็ต้องขอขอบคุณลูกค้ากลุ่มแรกท่ีเชื่อมั่นแล้วก็เดินไปด้วยกัน   

กับเรา 

ในช่วงแรกเราใช้เวลาปีครึ่งไปกับการขายกลุ่มร้านอาหาร SME 

ที่อยู่นอกห้างสรรพสินค้า แต่ครึ่งปีหลังเราถึงเริ่มขยับไปที่แบรนด์   

ทีใ่หญ่ขึน้ เหมอืนเป็นกลยทุธ์ป่าล้อมเมอืง ซึง่สดุท้ายกพ็สิจูน์ตวัเอง

ว่าเราไม่ได้แค่ป่าล้อมเมือง เราเข้าไปในเมืองได้ด้วย

แจ็ค : เป็นกลยุทธ์ที่เราต้ังใจตั้งแต่แรกเลย เพราะในวันที่เรา    

ไม่เป็นที่รู้จัก เราวิเคราะห์ตัวเองว่าสถานะเราอยู่ที่ตรงไหน เราจะ

ท�ายังไงถึงจะกระตุกหนวดเสือให้เขารู้สึกว่า เรามีตัวตนนะ คือเรา

พยายามตีโอบล้อมร้านเล็กๆ ไปเรื่อยๆ แล้วหวังว่าเสียงมันจะไป

ถึงเขา ให้เขารู้สึกว่าร้านเล็กเหล่านั้นจะล�้าเกินเขาแล้วนะ สุดท้าย

แล้วเขาเองก็ต้องปรับตัวเหมือนกัน

ยิม : เดิมทีเราเคยคิดว่าเราจะจับปลาตัวใหญ่เลยเพื่อมีชื่อเสียง

ทีเดียว แต่เราก็เจอว่าเขาตอกกลับมาว่าคุณไม่มีฐานลูกค้า จะเอา

เราเป็นหนูทดลองเหรอ เราเจอกระทั่งว่า แบรนด์ใหญ่แบรนด์หนึ่ง

ชี้หน้าท้าทายเลยว่า ถ้าคุณสามารถท�าให้มันเกิดได้นะ สักวันหนึ่ง

ผมจะโทร.หาคุณเอง ซ่ึงสุดท้ายแล้วแบรนด์นั้นก็โทร.หาเรา            

แล้วก็รู้สึกว่าเป็นการแก้ค�าสบประมาทได้ 

ภาพรวมการใช้ FoodStory ในวันนี้เป็นยังไงบ้าง

แจ็ค : ปัจจุบันมีร้านอาหารมาใช้บริการ FoodStory มากกว่า 

400 ร้าน แล้วเราได้ลูกค้าเจ้าใหญ่ขึ้นเรื่อยๆ ล่าสุดตอนน้ีที่ใหญ่

ที่สุดคือ เซ็นทรัล ฟู้ด ฮอลล์ ที่เซ็นทรัล ชิดลม จริงๆ กลุ่มลูกค้า   

ที่เราสนใจคือ มีกลุ่มคนที่หัวค่อนข้างก้าวหน้าหน่อย ซึ่งเป้าหมาย

ของเขาไม่ได้อยากจะเปิดแค่ร้านเดยีวแล้วจบ เขาต้องการขยายธุรกจิ

วางระบบธุรกิจของเขาให้สามารถเติบโตได้ หรือบางกลุ่มที่อาจจะ

ไม่ได้เป็นธุรกิจหลักของเขา เขาก็อยากใช้ระบบเข้ามาช่วยในการ

บรหิารจัดการเพือ่ท�าให้มปีระสทิธภิาพมากขึน้ และสามารถควบคมุ

ดูแลร้านได้ในขณะที่ตัวเขาอาจจะไปท�าธุรกิจอื่นควบคู่ไปได้  

ยิม : ตอนที่เราเริ่มท�าแรกๆ แน่นอนว่า โซลูชันอาจจะยังไม่ได้

ตอบโจทย์ ถ้ามีฟีดแบ็กกลับมา ทีมงานเราไม่ใช่แค่รับฟังแล้วท�า    

เรารับฟังแล้วมาน่ังคิดวิเคราะห์ต่างๆ ว่า ถ้าธุรกิจแบบโน่นล่ะ       

จะท�ายังไง เหมือนเราเอาตัวเองเข้าไปอยู่ในแต่ละลูกค้า พยายาม

ท�าความเข้าใจว่า ลกูค้าต้องการอะไร แล้วอะไรคอืสิง่ทีด่ทีีส่ดุส�าหรบั

ลูกค้า แล้วเราก็พัฒนามาเรื่อยๆ ตั้งแต่ 100 ฟีเจอร์ 200 ฟีเจอร์ 

มาจนตอนนี้เรามีกว่า 600 ฟีเจอร์แล้ว 

อะไรคือความโดดเด่นของ FoodStory

แจ็ค : ด้วยความทีเ่ราแตะหลายระบบในธรุกจิร้านอาหาร อย่างเรือ่ง

คิดเงินเราไม่ใช่เจ้าแรก แล้วเราไม่ได้บอกว่า เราเป็นอีกเจ้าหนึ่ง     

ทีท่�าเครือ่งคิดเงนิ แต่เราท�าระบบบรหิารจัดการทีค่รอบคลมุเป็นทกุอย่าง

เกีย่วกบัร้านอาหาร ท�าให้ร้านอาหารสามารถบรหิารจดัการได้ครบถ้วน

มากกว่า ไม่ใช่ว่าเขาต้องไปซื้ออันน้ีชิ้นหนึ่ง ซื้ออันน้ันชิ้นหนึ่ง        

มาประกอบกัน แล้วแต่ละชิ้นไม่สามารถคุยกันได้ สิ่งที่เราแตกต่าง

จากระบบอืน่คือ เราให้ระบบมนัคยุกันเอง อย่างเช่นว่า ระบบคิดเงนิ

หน้าร้านกับระบบลงบัญชีเราให้มันคุยกันเอง เขาไม่ต้องเอาข้อมูล

จากระบบที่หนึ่งไปใส่ระบบที่สอง ต้องท�างานซ�้าซ้อนต้องมีคน       

มานัง่คย์ีข้อมูล เราพยายามตดังานพวกนัน้ทิง้ไป คอื เราเปลีย่นจาก

ธุรกิจออฟไลน์เป็นออนไลน์ได้ง่ายๆ แล้ว User Experience ที่เรา

ท�าให้จะเป็น User Experience ที่ง่ายต่อพนักงานและคนใช้

ในทุกปีเราก็จะมองย้อนกลับไป

เมื่อปีที่แล้วว่าเราได้ท�าอะไรบ้าง

ในแง่ตัวเราและในแง่บริษัท

เราเติบโตเป็นคนที่ดีกว่าคนเมื่อปีที่แล้วหรือยัง

เราสามารถท�าอะไรได้ดีขึ้นหรือยัง

นี่คือสิ่งส�าคัญคือการเรียนรู้

ห้ามปิดกั้นโดยเด็ดขาด

ต้องรับฟังพัฒนาแล้วก็คิดค้น

อะไรใหม่ๆ ตลอดเวลา
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ยิม : อย่างลักษณะการสั่งออร์เดอร์อันนี้คือจุดแตกต่าง เราจะ

เหน็ธรุกจิใหญ่อย่าง เอม็เคสกุีม้ตีัง้จอไว้ทีโ่ต๊ะเพือ่ให้ลกูค้าสัง่อาหาร

ผ่านจอ อนันัน้เป็นการลงทนุทีส่งูมากเฉพาะธุรกจิทีใ่หญ่จริงเท่านัน้

ถึงจะท�าได้ แล้วก็ต้องมีปัญหาเรื่องการบริหารจัดการต้นทุนต่างๆ 

ในทางกลับกัน เราคิดใหม่ท�าใหม่เราใช้สมาร์ทโฟนของลูกค้าเป็น

ดิจิทัลเมนูแล้วสามารถสั่งออร์เดอร์แล้วส่งไปในครัวได้เลย โดยที่

ไม่มีพนักงานมารับออร์เดอร์ หรือเราอาจจะเคยเห็นปุ่มกดที่โต๊ะ  

เพือ่เรยีกพนกังาน ปุม่อย่างนัน้ทัง้ระบบอาจจะมค่ีาใช้จ่ายรายเดอืน

ประมาณ 3,000 บาท แต่เราใช้สมาร์ทโฟนของลูกค้าเป็นปุ่มเรียก

พนักงาน เพียงแค่ลูกค้าต้องโหลดแอพพลิเคชันเรา ตรงนี้เลยท�าให้

เราพยายามสร้าง Ecosystem ให้เยอะขึ้นเรื่อยๆ  โหลดทีเดียว  

ใช้ได้หลายที่ ทุกร้านในเครือเรา

ในช่วง 3 ปีที่ว่าใช้เวลาในการพัฒนาโปรดักต์ ซึ่งไม่มีลูกค้า

ไม่มีรายได้เลย คุณอยู่ได้อย่างไร

ยิม : ช่วงเวลา 3 ปีแรกที่พัฒนาโปรดักต์ เป็นช่วงเวลาที่ล�าบาก

มาก เพราะยังไม่มีรายได้อะไรเข้ามาเลย บางคนอาจจะมองว่า    

เรามเีงนิทนุจากทางบ้าน แต่การทีเ่ราได้ทนุจากทางบ้านกม็าพร้อม

ความคาดหวงักบัการทีเ่ราต้องพสิจูน์ตวัเองทีย่ิง่กว่าไปกูเ้งนิเสยีอีก 

เพราะว่าตอนนั้นมีโจทย์ว่า คุณพ่ออยากให้ไปเรียนต่อปริญญาโท   

ที่ต่างประเทศ ผมก็บอกไปว่า การเรียนไม่น่าจะท�าให้ผมมีความรู้

ได้มากกว่าการก่อตั้งบริษัทเอง ก็เลยเอาเงินที่จะไปเรียนต่อนั้น      

มาท�า FoodStory แทน ซึ่งก็ถือว่าเป็นความเสี่ยงมหาศาล ถ้าผม

ล้มเหลวหมายถึงหมดเงนิทุนในการท่ีจะไปเรียนเรียบร้อยแล้ว เดมิที

วางแผนว่าจะใช้เวลาแค่ปีเดียวออกโปรดักต์ แต่กลายเป็นว่าเราใช้ 

3 ปี แล้วต้องถือว่าเป็นข้อดีที่คุณพ่อให้มาตลอด คือไม่เคยเข้ามา  

รบกวนในการท�าธุรกิจเลยแม้แต่นิดเดียว คุณพ่อเป็นคนยุคก่อนที่

ถนัดเรื่องเกี่ยวกับโรงงานผลิตสินค้ามากกว่า แต่คุณพ่อก็เป็น           

ผู้สนับสนุนที่ดี คุณพ่อให้ความหวังเสมอว่า เขาเชื่อมั่นในตัวผมว่า 

สิง่ทีก่�าลงัท�าเป็นการท�าเพือ่เปล่ียนแปลงอะไรบางอย่าง เพราะฉะนัน้

มนัต้องใช้เวลาและจะยากล�าบากกว่าคนท่ีท�าแค่เทียบเท่าหรอืดกีว่า

เดิมนิดหน่อย  

ขณะเดียวกันในด้านพนักงาน พนักงานที่อยู่ด้วยกันมาต้ังแต่   

วันแรกก็ยังไม่ออกเลย ทั้งๆ ที่ระหว่างทางเราเจอปัญหามากมาย 

อาจจะมีใครไม่เห็นด้วยว่า ท�าไปท�าไม ไม่มีลูกค้าไม่มีรายได้เลย 

แล้วบริษัทจะอยู่ต่อไปได้ยังไง สรุปว่าสิ่งที่เรานั่งท�ากัน 3 ปีถ้าเป็น

ภาษาบ้านๆ ก็ว่าเพ้อเจ้อหรือคิดไปเองหรือเปล่า เรามโนไปว่า      

ท�าในสิ่งท่ีคนอยากได้ไปเองหรือเปล่า แล้วช่วงแรกๆ เรามีแค่ทีม 

Developer อย่างเดียว ไม่มีเซลส์ ไม่มีมาร์เก็ตติ้ง Developer กับ

ผมก็ไปเดินขายด้วยกัน   

แจ็ค : ตอนนีด้ขีึน้ เราขยายทมีมาตัง้แต่ 3 คน 5 คน จนทกุวนัน้ี

มี 20 กว่าคน ก็พอเลี้ยงดูทีมงานได้ แต่อาจจะยังไม่ดีมาก รายได้

เข้ามา 2 ปีหลังมาเท่าไหร่ก็เอามาถมขยายต่อ เพราะเราอยากให้

รองรับลูกค้าเพิ่มข้ึนจากสิบเป็นร้อย แล้วโจทย์ของเราตอนนี้          

เป็นหมืน่ ดงันัน้ เราต้องพฒันาทมีงาน ขยายทีมงาน เพือ่ให้สดุท้าย

แล้วไปถึงฝั่งฝันของเรา  

ช่วง 3 ปีที่เจอปัญหาหนักๆ เคยคิดจะหยุดบ้างมั้ย 

ยิม : เราพูดกันเสมอว่าเราเคยเดินอยู่ในถ�้าที่ไม่เห็นแสงสว่าง 

เดินวนเวียนชนไปชนมา จนเราเห็นแสงสว่างปลายอุโมงค์ก็ปลายปี

ที่ 3 พอเราเดินออกมานอกอุโมงค์เราก็คิดว่าเราเจอเส้นชัยแล้ว     

แต่จริงๆ ไม่ใช่เรายังต้องท�าอะไรต่างๆ อีกมากมาย  

แล้วจรงิๆ กม็ช่ีวงเวลาทีท่มีจะแตกหลายครัง้ มช่ีวงเวลาถงึจดุที่  

เราควรจะพิจารณาว่าเราอาจจะไม่เก่งพอหรือเปล่า หรือว่าสิ่งที่เรา

ท�าอาจจะไม่ได้ตอบโจทย์หรือเปล่า คือมีช่วงดาวน์บ่อยมาก เราก็

จะปล่อยให้มันดาวน์ไป แต่ในวันรุ่งขึ้นเราก็จะลุกข้ึนแล้วมาสู้ใหม่ 

กก็ลบัมาคดิว่าส่ิงทีไ่ม่ดเีราจะแก้ไขยงัไง แล้วกม็ทีีค่รอบครวัของทีมงาน

เขาจะมองว่าลูกเขามาท�างานกับบริษัทเล็กๆ ท�าไม ไม่มีชื่อเสียง 

ท�าอะไรกไ็ม่รู ้แล้วจะมปัีญหาอกีว่าพอเขาพฒันาโปรดกัต์กบัเราเขา

รูว่้ามันเป็น Breakthrough Innovation บางอย่างทียั่งไม่เคยเกิดขึน้ 

ถ้าไปท�างานบริษัทอ่ืนจะสามารถจ่ายเงินเดือนได้แพงกว่า ท�าให้  

คนของเราก็จะโดนซื้อตัว ซึ่งตอนนั้นถ้าเราเสียทีมหลักไป                 

ก็ไม่แน่ธุรกิจอาจจะไม่ได้เดินมาถึงตรงนี้ เพราะทุกคนเป็นเหมือน

เฟืองทีส่�าคญัทกุตวัเพราะเรามจี�านวนเฟืองทีจ่�ากดัมาก ต่อให้เฟือง

เล็กๆ หายไปอันหนึ่งเครื่องก็จะเดินไม่ได้เลย 

จะมีการระดมทุนบ้างหรือยัง

ยมิ : จนถงึตอนนีเ้ราใช้เงนิตวัเอง แต่เราก�าลงัระดมทนุรอบแรก

เร็วๆ นี้ ก�าลังอยู่ระหว่างคุยกันอยู่ เราหวังว่าเป็น Pre-Series A 

หรือ Series A   

แจ็ค : เรามองว่ามันมีโอกาสทางธรุกิจใน 2 มิตคืิอ 1.ขยายความเป็น

ดิจิทัลไลฟ์ของร้านอาหาร ไปหาพาร์ตเนอร์ของร้านอาหาร ไม่ว่า   

จะเป็นฝ่ังในเรือ่งการจดัการวตัถดุบิ หรอืการตดิต่อสือ่สารกับลกูค้า

ร้านอาหาร ซึ่งจะท�าให้การท�างานของเรากว้างขึ้นครอบคลุม        

มากขึ้น และ 2.เรามองในเรื่องโอกาสที่จะขยายไปต่างประเทศ     

มากขึน้ จรงิๆ FoodStory ตอนนีก้ไ็ม่ได้มแีค่ในเมอืงไทย เรามลีกูค้า

ที่สิงคโปร์ ออสเตรเลีย ลาว แล้วเราได้เรียนรู้อะไรหลายอย่าง        

จากการที่เราท�าผ่านพาร์ตเนอร์

ยิม : ปีหน้าน่าจะเป็นปีหลักที่เราจะโฟกัสต่างประเทศมากขึ้น 

มองในเรื่องโมเดล Software as a Service น่าจะเป็นวิชั่นที่ดีกว่า

การท่ีเราต้องหาพาร์ตเนอร์ในทุกๆ ประเทศ ซึง่ในเอเชยีอาจจะไม่คุน้ชนิ

กับการท�าอะไรด้วยตนเอง เราชอบซือ้แล้วให้เขามาเซอร์วสิมากกว่า 

แต่ถ้าเป็นทางฝั่งยุโรปเขาจะเคยชินกับการที่เขาท�าด้วยตนเอง        

แต่ถามว่าการที่จะให้เขาท�าด้วยตนเองได้มันก็ต้องมีเรื่องสื่อสาร   

การสอนออนไลน์ ให้เขาเข้ามาศึกษาได้ ตรงนั้นก็ต้องใช้ทุนในการ

ท�าโปรดักชั่นเยอะ

คุณได้เรียนรู้อะไรบ้างจากการเป็น Startup

ยิม : ต้องเท้าความว่าตอนที่เราเริ่มท�า FoodStory ปี 2555  นั้น 

ค�าว่า Startup ในไทยยังไม่เกิด เรามองวิชั่นว่าเราอยากเป็นแบบ  

กูเกิล แอปเปิล ที่เริ่มจากโรงจอดรถ แต่พอมาปี 2557 เราก็เริ่ม      

รับรู้เกี่ยวกับ Startup มากขึ้น เราเลยได้เข้าร่วมกับโครงการของ   

เอไอเอส เป็นครั้งแรกที่เราได้เริ่ม Pitching เดิมทีเราเริ่ม Pitching 

ตั้งแต่ 10 นาที เราก็ว่ายากแล้ว ปกติพูดครึ่งชั่วโมงถึงชั่วโมง แต่นี่

ต้องพูดในเวลา 10 นาทีแล้วให้เข้าใจทั้งหมด แต่พอเราไปอีก           

อเีวนต์หนึง่ให้พูดเหลอื 5 นาท ีแล้วไปอกีอเีวนต์เหลอื 3 นาทีมนัเป็น

เรื่องที่ท้าทายมากๆ ยากกว่านั้นคือ การพูดใน 30 วินาทีต้องพูด

อธบิายให้ได้ สมมตเิดนิเข้าไปในลฟิต์เจอผูบ้รหิารคนหนึง่ ผูบ้รหิาร

ถามว่าคุณท�าอะไร เรามีโอกาสที่จะพูดตรงนั้นแค่ 30 วินาทีเท่านั้น 

ถามว่ามีประโยชน์ม้ัย มีประโยชน์มากเพราะจริงๆ เราได้ใช้กับ     

ผู้บริหารองค์กรจ�านวนหนึ่งเลย ที่เรามีเวลาแค่ 30 วินาทีท�าให้เขา

สนใจ โดยการที่บอกให้ทีมงานเขาเข้ามาคุยกับเราต่อ ซึ่งตัวนี้เป็น

สิง่ส�าคญัที ่Startup ทกุคนควรจะฝึกไว้ต้องขายของได้ทกุทีท่กุเวลา 

แจ็ค : เราได้เรยีนรูวิ้ธกีารส่ือสารกบัคนมากขึน้ ซึง่จะช่วยได้มาก

เวลาที่เราไปขายของ ท�ายังไงให้คนสนใจซื้อของเรามากขึ้น เรา    

ก็ต้องคิดว่าจะพูดยังไงให้กระชับได้ใจความแล้วน่าสนใจด้วย

คุณมีหลักในการท�างานอย่างไรบ้าง

ยิม : ถ้าเราคิดจะสร้างอะไรใหม่ เราจะไม่ฟังลูกค้ามากนัก     

โอกาสไม่ได้ผ่านมาบ่อยๆ

ถ้าโอกาสมาแล้วเราคว้ามันได้หรือเปล่า

การเรียนรู้เป็นหนึ่งในองค์ประกอบ

ที่เราเตรียมความพร้อม

เวลาที่โอกาสมาถึงตรงหน้าแล้วว่า

ตรงนี้คุณท�าได้มั้ย
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แต่เราจะพยายามคิดบางสิ่งบางอย่างที่เป็นสิ่งใหม่ไปเลย เพราะว่า

ถ้าเรารับฟังฟีดแบ็กลูกค้ามากเกินไป มันอาจจะท�าให้เราถูกดึง      

เข้าไปในลูปความคิดของเขา โดยที่เราไม่สามารถคิดอะไรท่ี          

แหวกแนวได้ อันนี้เราติดตามปรัชญาของ สตีฟ จอบส์ ก็คือเขา   

บอกว่า อย่าฟังลกูค้ามาก เพราะถ้าเราท�าบางอย่างทีล่กูค้าต้องการ 

ลูกค้าก็ต้องการอย่างอื่นอีกต่อไป  

แจ็ค : เราเจอลูกค้าเยอะ สุดท้ายแล้วส่ิงที่ยึดถือเป็นแนวทาง   

ในการท�างานตลอดคือ พยายามหาวินวินโซลูชัน คือไม่ใช่ว่าเราจะ

ไปขายของตลอดเวลา หรอืเวลาเราไปพาร์ตเนอร์ชพิกบัใคร ค�าถามแรก

ไม่ได้ถามว่า เราจะได้อะไร แต่จะถามว่าถ้าเราท�างานร่วมกัน สิ่งที่

เกิดขึ้นมันจะต้องดีกว่าที่คนใดคนหนึ่งท�าหรือคนอื่นท�ายังไง เวลา

ขายลูกค้าจะไม่ได้ขายเสร็จแล้วจบ เวลาคุยกับลูกค้าก็จะฉลาดขึ้น

เรือ่ยๆ ว่า เขามวีธิกีารจดัการแบบนี ้มนัดขีึน้ยงัไง เราฟังแต่พยายาม

วิเคราะห์ให้ลึกไปอีกนิดหนึ่งว่า ท�าไมเขาถึงคิดแบบน้ัน ท�าไมเขา

ถึงพูดแบบนั้น สิ่งที่เป็นความต้องการจริงๆ ของเขาคืออะไร แล้ว

บางทีเราก็ถามกลับเขาว่าสุดท้ายแล้ววัตถุประสงค์จริงๆ ที่คุณ

ต้องการแบบนี้คืออะไรกันแน่ เราก็หาจุดที่เป็นวินวินโซลูชัน จริงๆ 

เรากไ็ม่สามารถปรบัตามลกูค้าได้ทกุอย่างเพราะร้านอาหารก็ยงัไม่มี

มาตรฐานที่ชัดเจน ถ้าเราฟังลูกค้าแล้วปรับตามลูกค้าทุกคนตาย

แน่นอน แล้วระบบก็ไม่สามารถเป็นระบบที่มีมาตรฐาน แล้วเรา     

ไม่สามารถขายในราคาแบบนี้ได้

จากประสบการณ์การเป็น Startup มา 5 ปี คุณมีค�าแนะน�า

อะไรกับ Startup ใหม่ๆ บ้าง

ยมิ : ไม่มใีครสมบรูณ์ตัง้แต่วนัแรก โดยเฉพาะผูบ้รหิารของธุรกจิ

ต้องมีการเรียนรู้ แล้วก็ปรับเปลี่ยนไปตามสถานการณ์ ไม่ว่า        

ตลาด บ้านเมอืงเป็นยงัไง เราต้องพร้อมทีจ่ะปรบัเปลีย่นตลอดเวลา

เพราะว่าโลกหมุนไปเร็วมาก ในทุกปีเราก็จะมองย้อนกลับไปเมื่อ   

ปีที่แล้วว่าเราได้ท�าอะไรบ้างในแง่ตัวเราและในแง่บริษัท เราเติบโต

เป็นคนท่ีดีกว่าคนเมื่อปีที่แล้วหรือยัง เราสามารถท�าอะไรได้ดีขึ้น    

หรือยัง นี่คือสิ่งส�าคัญคือการเรียนรู้ ห้ามปิดกั้นโดยเด็ดขาด ต้อง

รับฟังพัฒนาแล้วก็คิดค้นอะไรใหม่ๆ ตลอดเวลา 

จริงๆ Startup คือต้องถึก ด้ือ แต่ไม่ด้าน ถึกก็คือ Startup      

คนที่เริ่มต้นธุรกิจมักจะคิดว่าธุรกิจไม่ยาก แต่จริงๆ มันยากมาก 

การที่เราเป็นซีอีโอ Startup แต่ไม่ได้เป็นซีอีโอเป็นบริษัทยักษ์ใหญ่

ทีม่คีนจ�านวนมากมาท�าให้เรา ฉะนัน้เราจะต้องเป็นคนทีท่�าทกุอย่าง 

คือเราต้องถึกในการที่จะท�าให้ธุรกิจมันไปได้ ในขณะเดียวกัน         

ดื้อคือ ดื้อในการคิดค้นนวัตกรรมอะไรบางอย่าง เราอาจจะรับฟัง

คนมากไม่ได้เพราะว่าตอนท่ีผมเริ่มต้นธุรกิจปรึกษาเพื่อน 10 คน    

มีคนเห็นด้วยหนึ่งคน ฉะนั้นเราต้องด้ือในวิช่ันของเราว่าจะต้อง     

ไปให้ได้ ไม่มใีครรูว่้าแสงสว่างปลายอุโมงค์อยูท่ีไ่หน แต่ขณะเดียวกนั

ต้องไม่ด้าน ไม่ด้านคอื เม่ือดือ้ไปถงึจดุหน่ึงแล้วเราได้รบัฟังฟีดแบ็ก

จากลูกค้าของเรา ก็ต้องเอามาปรับธุรกิจเราให้สอดคล้องกับ           

สิ่งที่เราจะเดินไป 

แจ็ค : โอกาสไม่ได้ผ่านมาบ่อยๆ ถ้าโอกาสมาแล้วเราคว้ามันได้

หรอืเปล่า การเรยีนรูเ้ป็นหนึง่ในองค์ประกอบทีเ่ราเตรยีมความพร้อม

เวลาท่ีโอกาสมาถึงตรงหน้าแล้วว่าตรงนี้คุณท�าได้มั้ย ถ้าก�าลังสติ

ปัญญาเราไม่ถึงจะคว้าโอกาสนั้น ก็เป็นสิ่งที่น่าเสียดายที่สุด สิ่งที่

เราท�าเองได้คือ การพัฒนาตัวเอง เรียนรู้ฝึกฝนท�าให้เราสามารถ   

รับโจทย์ที่ยากขึ้นเรื่อยๆ ได้  

ล่าสุดคุณได้รับรางวัล SME Thailand Inno Awards 

2017 ในสาขารางวลัโดดเด่นด้านพฒันาผลติภัณฑ์ซอฟต์แวร์

ด้วย คุณรู้สึกอย่างไรบ้าง  

ยิม : เราเห็นการโฆษณาเชิญชวนให้ส่งผลงานเข้าประกวด

โครงการ SME Thailand Inno Awards 2017 เราเลยส่ง FoodStory 

เข้าร่วมประกวดด้วยในสาขาผลิตภัณฑ์ซอฟต์แวร์ ซึ่งพอทีมงาน 

แจ้งมาว่า เราได้รบัรางวลันีก็้ดใีจมาก ในทกุๆ ครัง้ทีเ่ราได้รบัรางวลั 

เรารู้สึกเป็นเกียรติมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งการได้รับรางวัลจาก

รัฐมนตรีว่าการกระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ดร.อรรชกา 

สบีญุเรอืง ซึง่รางวลัทีไ่ด้รบัจะเป็นอกีหนึง่เสยีงทีก่ารนัตว่ีา สิง่ทีเ่ราท�า

มคีนเห็นคณุค่า แม้จะไม่เกีย่วกบัยอดขายโดยตรง แต่กม็ปีระโยชน์ทางอ้อม 

ไม่ว่าจะเป็นการเป็น Portfolio ของบริษทั การได้ลงข่าวบทสมัภาษณ์

ในสื่อ ก็ยิ่งท�าให้ผู้บริโภคมั่นใจใน FoodStory ได้ระดับหนึ่ง 

โปรดักต์ที่เราคิดใหม่ท�าใหม่ตั้งแต่ต้นจนจบ

เราไม่ได้ต้องการท�าระบบแค่ดีกว่าของเดิม

แต่ต้องท�าระบบที่แตกต่างอย่างสิ้นเชิง

ตั้งแต่วิธีการคิดตั้งแต่แรกเลย

เพราะว่าเราอยากจะปฏิวัติ

วงการธุรกิจร้านอาหาร
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เวลาที่เสียไปนี้ ท�าให้ ไพร่ำ-พีรลดำ สุขวัฒก์ เกิดไอเดียที่จะท�าเสื้อยืดสามสีโมโนโทน

สไตล์มินิมอลแต่คุณภาพเยี่ยม ภายใต้แบรนด์ rehour ขึ้นมา 

“คือตอนนี้เริ่มรู้สึกว่าสังคม Startup หรือสังคมของ SME จะมีคนรุ่นใหม่เริ่มหัน

มาท�าธุรกิจของตนเองมากขึ้น เลยมีวัฒนธรรมที่เรียกว่า The Uniform Culture       

เกดิขึน้มาใหม่ คอืสมยัก่อนคนจะนกึถงึยนูฟิอร์มว่า ท�าให้ทกุคนดเูท่าเทยีมกนั ท�าให้

ทุกคนเป็นหนึ่งเดียวกัน เช่น ชุดทหาร หรือชุดนักเรียน ยูนิฟอร์มจึงกลายเป็นการตี

กรอบให้กับประชาชน แต่ว่าสมัยนี้ในสังคม Startup คือ Uniform Culture เป็นไลฟ์

สไตล์ของคนท�างานที่มีประสิทธิภาพ มันถูกตีความหมายไปอีกแบบหนึ่ง คนเริ่มใส่เสื้อ

เหมือนกันทุกวันเพราะว่าไม่อยากคิดมาก มีตัวเลขบอกด้วยว่าความจริงคนเราเสียเวลา     

ถึง 17 นาทีต่อวันโดยเฉลี่ยในการเลือกว่าจะใส่เสื้อผ้าอะไรดี และเมื่อเทียบกับช่วงชีวิตการท�างาน

ของเราเท่ากับว่า เราต้องเสียเวลาถึง 6 เดือนทีเดียวไปกับการเลือกว่าจะใส่อะไร ซึ่ง 6 เดือนของชีวิตนี้

มันสามารถไปท�าอะไรได้เยอะมาก เราไม่ควรมาเสียเวลากับเรื่องเล็กๆ น้อยๆ อย่างนี้”

ไพร่าขยายความถึงคอนเซปต์ของ rehour ต่อว่าจะเป็นเรื่องของ Productivity คืออะไรก็ได้ที่ท�าให้     

ผูป้ระกอบการหรอืคนท�างานสามารถประหยดัเวลาได้มากขึน้ แล้วเอาเวลานีไ้ปโฟกัสกบัสิง่ทีจ่�าเป็นมากกว่า 

ด้วยเหตุนี้ rehour จึงถูกออกแบบมาให้เป็นเสื้อยืดแขนสั้น คอกลม คอวี และมีเพียง 3 สีเท่านั้นคือ           

ด�า ขาว และเทา โดยมีความพิเศษที่เป็นผ้าทอ 2 ชั้น ท�าให้สวมใส่สบาย ควบคุมอุณหภูมิ ระบายอากาศ

ได้ดี และไม่ต้องรีด 

“ตัวเองเคยพยายามหาเสื้อยืดธรรมดาสีขาว สีด�า ก็จะเจอเส้ือที่ผ้าบางๆ ยับง่าย ไม่ก็ยืดย้วย แต่ 

rehour จะเป็นผ้าสังเคราะห์พิเศษทอ 2 ชั้น ท�าให้ควบคุมอุณหภูมิได้ ซักแล้วไม่ต้องรีด โดยเราจะมีการ

ออกแบบเย็บดันทรงให้ไหล่กว้างขึ้น เพื่อที่ว่าคนหุ่นไม่ดีก็ใส่ดูดีได้ และสามารถใส่ไปท�างานได้เลย จะดู

เป็นทางการ ซึ่งในความเรียบง่ายสไตล์มินิมอล จะช่วยสามารถเอาไปแมตช์กับอย่างอื่นได้ง่าย เราเห็น

หลายคนในวงการ Startup เป็นคนที่ไฟแรงกับงานมาก เขาไม่มีเวลามาอัพเดตเทรนด์แฟชั่นสมัยใหม่ 

แถมบางคนไม่ได้คิดเรื่องแต่งตัวเยอะ เลยอาจจะเลือกเสื้อผ้ามีลายที่ไม่เหมาะสมกับตัวเอง เราพยายาม

ออกแบบเรียบง่ายแต่คนใส่ใส่แล้วดูดี”

ทั้งนี้ ไพร่าตั้งราคาขายเสื้อ rehour อยู่ที่ตัวละ 1,190 บาท โดยวางกลยุทธ์การขายแบบเป็นแพ็ก เช่น 

ซื้อ 3 ตัวแถม 1 ตัว หรือซื้อ 5 ตัวแถม 2 ตัว เป็นต้น จึงท�าให้ราคาถูกลงและสามารถขายได้จ�านวนมาก

ขึ้น นอกจากนี้ rehour ยังรับประกันความพึงพอใจโดยยินดีคืนเงิน หรือแลกเปลี่ยนสินค้าภายใน 7 วัน 

โดยที่ไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆ ซึ่งหลังจากเปิดขายได้เพียง 4 เดือน ปรากฏว่าได้รับผลตอบรับดีเกินคาดจน

ผลิตแทบไม่ทัน

“ราคานี้ถ้าเทียบกับคุณภาพของผ้าแล้วไม่แพง มีแบรนด์ที่ท�าผ้าใกล้เคียงกันแต่เขาขาย 3,500 บาท

ขึ้นไป เช่น แบรนด์ KENZO จริงๆ กลุ่มเป้าหมายของ rehour คือผู้ชาย แต่ผู้หญิงก็ให้ความสนใจเยอะ

เพราะเป็นเสื้อยูนิเซ็กซ์ ใส่ได้ทั้งผู้หญิงผู้ชาย โดยเราจะขายเป็นแพ็ก ท�าให้คนตัดสินใจง่ายขึ้น เพราะจาก

การที่ท�ารีเซิร์ชเราพบว่า ผู้ชายที่ซื้อเสื้อยืดเขานิยมซื้อทีละ 3 ตัว นอกจากนี้ ยังมองเรื่องการออกอีเวนต์ 

และการน�าสินค้าไปให้ลองตามอาคารออฟฟิศต่างๆ เพ่ือให้สามารถจับต้องและลองใส่ได้ แต่ถ้าจะซื้อ     

ก็สัง่ผ่านเวบ็ไซต์ เหตผุลท่ีเราเอาไปให้ลองแต่ยังไม่ขายเลย กเ็พราะจะได้ไม่ต้องมคีนไปดแูลมาก เป็นการ

ประหยัดต้นทุน” 

ส�าหรับเป้าหมายต่อไปนั้น ไพร่าบอกว่า เธอไม่อยากให้ rehour เป็นแค่เสื้อยืดในอินสตาแกรมเท่านั้น 

แต่เธอมีความตั้งใจที่จะเติบโตแบบ UNIQLO หรือ MUJI และในเร็วๆ นี้จะเข้าไปท�าตลาดที่สิงคโปร์ และ      

ตามด้วยอเมริกาในปีหน้า

“เหตุผลที่เลือกเมืองนี้ก็เพราะเป็นฮับของ Startup เท่าที่ได้คุยกับนักลงทุน เขาบอกว่า ผ้าตัวน้ี        

เหมาะกบัคนท�างานออฟฟิศทีส่งิคโปร์เพราะทกุออฟฟิศจะเปิดแอร์เยน็มาก ขณะทีถ้่าเดนิออกไปข้างนอก

ก็จะเจออากาศที่ร้อนมาก แต่เสื้อเราคงอุณหภูมิให้อยู่กับตัว ซึ่งถ้าลองตลาดสิงคโปร์แล้วเวิร์ก เราก็จะท�า

คลังสินค้าที่นั้นด้วย”

 อย่างไรก็ตาม นอกจากเสื้อยืดสามสีโมโนโทนแล้ว ในอนาคตไพร่ามีแนวคิดที่จะออกผลิตภัณฑ์อื่นๆ 

ตามมา โดยยังคงคอนเซปต์ Productivity ที่ท�าให้คนประหยัดเวลามากขึ้นอีกด้วย...แต่จะเป็นผลิตภัณฑ์

อะไรนั้น ต้องรอติดตามต่อไป 

รู้หรือไม่ว่า

คนเราจะใช้เวลาไปกับ

การเลือกเสื้อผ้าท่ีจะใส่

ถึง 17 นาทีต่อวัน
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Self-Employed

โบแฮนด์เมดของน้องหมา

Text : Kritsana S. / Photo : Vipa Vadi

human & hound

ศุภฤกษ์ โชคเป็นธรรม จึงจับมือน้องสาว ศศิกำญจน์ โชคเป็นธรรม สร้างแบรนด์ของใช้

สุนัขในชื่อ HUMAN & HOUND ที่มีจุดเด่นที่ความเป็นแฮนด์เมด

“เราตัดสินใจท�าแบรนด์ HUMAN & HOUND หลังจากไปเห็นปลอกคอสุนัข        

ในแคนาดาและสหรัฐฯ ซึ่งเป็นงานแฮนด์เมดและรับท�าแบบ Made to Order และ

เมือ่มองกลบัมาทีบ้่านเรากเ็หน็ว่าของใช้สนุขัทีเ่ป็นงานแฮนด์เมดไม่ค่อยมใีห้เหน็มาก

เท่าไหร่ นี่จึงเป็นเหมือนโอกาสทางการตลาดที่ต้องรีบคว้าไว้ ตอนนี้แบรนด์มีสินค้า

หลักเป็นปลอกคอพร้อมโบ สายจูง สายรัดอก เสื้อ และเชือกจูงที่เพิ่งออกมาเม่ือ     

เร็วๆ นี้” ศุภฤกษ์กล่าว

ปลอกคอพร้อมโบเป็นสนิค้าทีท่�าให้แบรนด์ HUMAN & HOUND กลายเป็นทีรู่จั้ก เพราะ

เป็นสินค้าใหม่ในตลาดของใช้สุนัขในช่วง 2 ปีก่อนหน้านี้ ผ้าที่ใช้ตัดโบเป็นผ้าคอตตอนจึงท�าให้

โบอยู่ทรง มีลวดลายให้เลือกทั้งลายที่เห็นได้ทั่วไปในท้องตลาด เช่น ลายจุด ลายตาราง ลายดอก 

และลายทีท่างแบรนด์ออกแบบเองอย่างลายไทยทีไ่ด้แรงบันดาลใจจากลายผ้าไทย และมีกลิน่อาย

ความเป็นไทยผสานกับความร่วมสมัย

นอกจากนี้ สินค้าประเภทอื่นของแบรนด์อย่างเสื้อสุนัขตัดจากผ้าแคนวาส เพราะเนื้อผ้าหนา

จึงไม่ขาดง่าย เน้นใช้สีพื้น และเสื้อใส่ได้สองด้าน โดยแต่ละด้านมีสีต่างกัน เช่น สีแดง-น�้าตาล 

และสีเขียวมะกอก-น�้าตาล ส่วนเชือกจูงถักจากคอตตอน 100 เปอร์เซ็นต์ ซึ่งมีความแข็งแรง      

และให้สัมผัสที่นุ่มมือ จึงมั่นใจได้ว่าถ้าต้องท�าธุระอื่นขณะจูงสุนัขหรือจับเชือกหลวมๆ แล้วสุนัข

ดงึเชอืก เชอืกจะไม่บาดมอืแน่นอน สขีองเชือกจงูมทีัง้ทีย้่อมมาจากโรงงาน และสองพีน้่องเจ้าของ

แบรนด์ย้อมเอง โดยย้อมไล่โทนสีจากโทนสีเข้มไปหาโทนสีอ่อน

“จุดเด่นของแบรนด์ HUMAN & HOUND อยู่ที่ 1.มีสินค้าส�าหรับสุนัขอยู่หลายประเภท และ

มีสินค้าส�าหรับคนเลี้ยงสุนัขอย่างผ้าพันคอที่ใช้ผ้าซาตินเพราะให้สัมผัสนุ่มลื่น ไม่บาดผิว ส่วนผ้า

พันคอสุนัขใช้ผ้าคอตตอน 2.สินค้าทุกชิ้นเป็นงานแฮนด์เมดและรับสั่งท�าแบบ Made to Order 

ลูกค้าสามารถปรับเปลี่ยนไซส์ ลาย หรือสีของด้ายได้ตามชอบ เช่น เสื้อสุนัขสามารถเปลี่ยนจาก

สีพื้นเป็นลายที่ชอบได้ แต่ด้านหนึ่งของเสื้อต้องเป็นผ้าแคนวาสเพื่อให้เสื้อมีความแข็งแรง 3.ลาย

ผ้าบางลายตัดออกมาแล้วได้ลายไม่เหมือนกัน เช่น ลายตารางที่ตัดออกมาให้ริ้วไม่เหมือนกันได้ 

5 สี และ 4.ใช้วัสดุที่มีความแข็งแรง เช่น ผ้าแคนวาส ตัวล็อกทองเหลือง และตัวล็อกแบบซิงค์

เคลือบสี” ศศิกาญจน์กล่าว

ในส่วนของการท�าการตลาดออนไลน์ ศภุฤกษ์เล่าให้ฟังว่า เขาเลอืกใช้วธีิการจดัแคมเปญแทน

การซ้ือโฆษณา เพราะแม้การซื้อโฆษณาจะได้ยอดไลค์และยอดผู้ติดตามเพจเพิ่ม แต่ยอดขาย    

ไม่เพิ่ม เพราะคนที่กดไลค์ กดติดตามไม่ใช่กลุ่มลูกค้าของแบรนด์เสมอไป ส่วนการจัดแคมเปญ

ช่วยเพิ่มยอดขายได้มากเพราะเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากกว่า ส�าหรับแคมเปญที่ท�าให้ HUMAN & 

HOUND เป็นที่รู้จัก คือ แคมเปญ 1 แชร์ = 1 บาท จัดร่วมกับ Soidog มูลนิธิเพื่อสุนัขในซอย 

ทัง้นี ้เจ้าของแบรนด์ต้องชีแ้จงยอดบรจิาคทัง้หมดและหน่วยงานทีร่บับรจิาคให้คนทีร่่วมแคมเปญ

ได้ทราบเพื่อให้พวกเขามั่นใจว่า ทางแบรนด์บริจาคเงินจริง นอกเหนือจากนี้ การส่งสินค้าให้สุนัข

เซเลบริตีใช้ก็ช่วยเพิ่มยอดขายได้มากเช่นกัน เพราะเมื่อคนเลี้ยงสุนัขที่ติดตามเพจเหล่านี้เห็นว่า

สินค้าสวย น่าใช้ และคนเลี้ยงสุนัขเซเลบฯ เองก็ประทับใจในสินค้า พวกเขาจะตามมาซื้อและถ้า

ใช้ดีจริงจะมีการบอกต่อในกลุ่มคนเลี้ยงสุนัข

ทั้งนี้ ศุภฤกษ์ได้พูดเสริมอีกว่า การขายสินค้าในหลายๆ ช่องทางออนไลน์เป็นผลดีกับธุรกิจ 

โดยเฉพาะธุรกิจท่ีต้องการเจาะกลุ่มลูกค้าต่างประเทศ เพราะคนแต่ละประเทศช้อปปิงออนไลน์

ในช่องทางทีต่่างกนั เช่น ลกูค้าโซนยโุรป สหรัฐฯ ช้อปปิงผ่านเวบ็ไซต์ของแบรนด์ และ Esty ลูกค้า

โซนเอเชียช้อปปิงผ่าน Pinkoi และลูกค้าไทยช้อปปิงออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก

ท้ายสุด ศศิกาญจน์มีข้อแนะน�าดีๆ  ส�าหรบัว่าทีผู่ป้ระกอบการว่า ไม่ว่าจะท�าธรุกจิใดๆ กต็ามต้อง

วางต�าแหน่งของแบรนด์ให้ชดั รูว่้าแบรนด์จะอยูส่่วนไหนของตลาด กลุม่ลูกค้าคือใคร และดคูวาม

ต้องการของตลาด เพราะต่อให้สินค้าดี สินค้าล�้าแค่ไหน แต่ถ้าตลาดไม่ต้องการก็ขายไม่ได้ 

HumanAndHound
Human.n.Hound
Human.n.Hound
HumanNHound
human-n-hound

แม้จะมีของใช้สุนัขประเภทปลอกคอ

ให้เลือกซ้ือหลายแบรนด์

แต่แบรนด์ที่ขายปลอกคอพร้อมโบ

และเป็นงานแฮนด์เมด

กลับไม่มีให้เห็นเท่าไหร่
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นัน่กค็อืเรือ่งของการช�าระเงนิ เพราะการทีจ่ะจบดลีลกูค้าได้นัน้

ลูกค้าต้องไปช�าระเงินข้างนอก แล้วก็ต้องส่งสลิปเป็นหลักฐาน      

กลบัมาให้ ความยุง่ยากเหล่าน้ีท�าให้ลกูค้าหลายรายเปลีย่นใจไม่ซ้ือ

สินค้าในนาทีสุดท้าย แต่ในวันนี้ การที่เฟซบุ๊กจับมือกับพาร์ตเนอร์

บรษัิท ทซูทีพู ี(ประเทศไทย) จ�ากดั ใช้แพลตฟอร์มของ Qwik ท�าให้

สามารถรับช�าระเงินเรยีลไทม์ออนไลน์บนเฟซบุก๊ได้เลย ซ่ึงนอกจาก

จะท�าให้สะดวกและง่ายขึน้แล้ว ยงัช่วยให้ปิดการขายให้เรว็ทีสุ่ดด้วย  

ปิยชำติ รัตน์ประสำทพร กรรมการบริหาร บริษัท ทูซีทูพี 

(ประเทศไทย) จ�ากดั ผูพ้ฒันาแพลตฟอร์มการช�าระเงนิ Qwik เล่าทีม่า

และแนวคดิว่า Qwik เป็นบรกิารการช�าระเงนิรปูแบบใหม่ทีจ่ะช่วยให้

ร้านค้าออนไลน์ที่มีเฟซบุ๊กเพจสามารถรับเงินจากลูกค้าผ่านทาง 

Facebook Messenger ได้ง่ายๆ 

“ก่อนหน้านี้บนเฟซบุ๊กจะเป็นพื้นที่โชว์สินค้า ถ้าลูกค้าสนใจซื้อ

กต้็องไปคยุกันนอกรอบใน Facebook Messenger แล้วถ้าตัดสินใจ

ซื้อก็จะต้องไปโอนเงินธนาคาร ซึ่งอาจจะไม่สะดวก หรือช่วงเวลา

ระหว่างจะโอนเงนินีล้กูค้าอาจเปลีย่นใจไม่ซือ้สนิค้าเมือ่ไหร่กไ็ด้ ตรงนี้

ท�าให้ร้านค้าหลายแห่งเสยีโอกาสในการค้าขาย เราเลยพฒันาแพลตฟอร์ม 

Qwik ขึน้มาเพือ่ให้รวดเรว็ สะดวก และปลอดภยั โดยเริม่เปิดบรกิารผ่าน

ช่องทาง Messenger ของเฟซบุก๊ ฉะนัน้ตอนนีค้นทีข่ายของบนเฟซบุ๊ก 

กส็ามารถให้ลกูค้าช�าระเงนิแบบเรยีลไทม์ออนไลน์ได้ โดยในช่วงแรก

เปิดรับช�าระเงินจากบัตรเครดิตและบัตรเดบิต ซึ่งด้วยจ�านวนคนที่

ถือบัตรมีจ�านวนมหาศาล จึงครอบคลุมกลุ่มคนค่อนข้างมาก” 

ส�าหรับข้ันตอนการใช้ Qwik บนเฟซบุ๊กนั้น ปิยชาติอธิบายว่า

เพยีงแค่ร้านค้าออนไลน์กดคลกิเข้าไปทีเ่มนกูารตัง้ค่า จากนัน้คลกิเลอืก

เมนูการช�าระเงิน และสร้างบัญชีกับ 2C2P โดยระบบจะเช่ือมต่อกับบญัชี

ธนาคารของร้านค้า ขณะท่ีร้านค้ากส็ามารถใส่รายละเอยีดสนิค้า ราคา 

และค่าบรกิารลงในใบเสรจ็และคลิกส่งให้ลกูค้าได้ โดยทีล่กูค้าสามารถ

คลิกช�าระเงินผ่านทาง Messenger ได้ทันที ซึ่งทุกการสั่งซื้อจะมี

รหัส OTP (One Time Password) ให้ใส่เพื่อความปลอดภัยด้วย

“หลังคยุกันต่อรองราคาใน Messenger เสรจ็ ในฝ่ังร้านค้าจะมี

ปุ่มหนึ่งเพื่อเรียกเก็บเงิน ถ้าลูกค้าจะจ่ายเงินก็กดปุ่มเรียกเก็บเงิน 

ซึง่จะไปปรากฏฝ่ังลกูค้าให้กรอกข้อมูล ท้ังหมดเป็นเรียลไทม์ออนไลน์ 

ผู้ซื้อไม่ต้องออกจากหน้า Messenger ข้อดีของ Qwik อย่างหนึ่ง

คอืมคีวามยดืหยุน่สงู เช่น เมือ่มกีารต่อรองราคาสินค้าแล้วมกีารลด

ราคาให้ ร้านค้าสามารถเปล่ียนราคา ก่อนส่งไปให้ลูกค้าได้ ซึง่ถ้าเป็น

ระบบเพย์เมนต์เกตเวย์ทั่วไปเมื่อโพสต์ราคาไหนกต้็องขายราคานัน้ 

ไม่สามารถแก้ไขราคาได้ ทั้งนี้ 2C2P จะโอนเงินให้กับร้านค้าในทุก

สัปดาห์ แต่ถ้าเป็น SME ขนาดใหญ่มียอดขายจ�านวนมาก เราอาจจะ

โอนเงินให้สัปดาห์ละ 2 ครั้ง โดยผู้ที่มาใช้บริการของ Qwik จะเสีย

ค่าธรรมเนียม 2.75 เปอร์เซ็นของยอดการช�าระเงิน”

ทั้งหลายทั้งปวงนี้  Qwik จึงเป็นแพลตฟอร์มเพื่อสนับสนุน SME 

บนเฟซบุก๊ ซึง่การทีส่ามารถให้บรกิารช�าระเงนิเรยีลไทม์ออนไลน์ได้  

นอกจากจะท�าให้สะดวก ง่าย รวดเรว็ และไม่เสยีโอกาสทางธรุกิจแล้ว 

ปิยชาติยังบอกถึงข้อดีของการจ่ายเงินในลักษณะน้ีเพ่ิมเติมว่า   

ประการแรกจะช่วยท�าให้ลกูค้าเชือ่มัน่ใน SME รายนัน้มากข้ึน จากที่

ไม่มัน่ใจว่าถ้าโอนเงนิไปให้แล้วจะได้รบัสนิค้าหรอืเปล่า จงึท�าให้ไม่กล้า

ตัดสนิใจซ้ือ เนือ่งเพราะชือ่เสยีงของ 2C2P สามารถการันตีให้ลกูค้า

มั่นใจมากขึ้น ประการที่สอง เมื่อขายสินค้าดีมากๆ ลูกค้าสั่งสินค้า

และโอนเงินพร้อมๆ กันหลายคนมาท่ีบัญชีเดียวกัน ผู้ขายอาจจะ

สับสน ท�าให้ต้องเสียเวลามาเช็กว่าลูกค้าคนไหนสั่งสินค้าชนิดไหน

โอนเงนิมาเมือ่ไหร่ ซึง่อาจจะมคีวามผดิพลาดท�าให้ลกูค้าบางคนไม่ได้

สินค้าหรือได้รับสินค้าผิดจากที่สั่ง แต่ถ้าใช้แพลตฟอร์ม Qwik จะ

ช่วยให้ผู้ค้าออนไลน์สามารถติดตามการช�าระเงินได้ง่ายขึ้น เพราะ

สามารถเข้าเวบ็ไซต์เพือ่ตรวจสอบและติดตามรายการได้ ทัง้หมดนี้

จึงเป็นโอกาสที่ท�าให้ SME บนเฟซบุ๊กขายสินค้าได้มากขึ้น

อย่างไรก็ตาม ในตอนนี้ Qwik รองรับการช�าระเงินผ่านบัตร

เดบิตและเครดิตเท่านั้น แต่ปิยชาติบอกว่าในอนาคตจะสามารถ

รองรับพร้อมเพย์ได้ด้วยอย่างแน่นอน 

ทั้งนี้ จากสถิติของส�านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ 

(องค์การมหาชน) หรือ ETDA ระบุว่า มูลค่าอี-คอมเมิร์ซประเภท 

B2C ของปี 2559 นัน้ มจี�านวนกว่า 7 แสนล้านบาท ขณะทีป่ี 2560 

คาดการณ์ว่าจะแตะกว่า 8 แสนล้านบาท ซึ่งในจ�านวนนี้เป็นตลาด

กลุม่ SME กเ็กือบครึง่ ดงันัน้ มลูค่าตลาด SME ออนไลน์จงึมีมหาศาล 

ปิยชาติจึงเชื่อว่าหาก SME เลือกระบบช�าระเงินเรียลไทม์ออนไลน์

กับ Qwik จะยิ่งเพ่ิมโอกาสการเติบโตของอี-คอมเมิร์ซไทย                 

อีกมาก 

อย่างที่ทราบกันว่าเฟซบุ๊ก

เป็นแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย

ที่บรรดาพ่อค้าแม่ค้าไทยนิยมใช้เป็นช่องทาง

ในการขายมากเป็นอันดับต้นๆ

ทว่าที่ผ่านมาถึงแม้จะขายดิบขายดีมากแค่ไหน

แต่ก็ยังมีเหตุที่ยุ่งยาก

และท�าให้ต้องเสียโอกาสในการขายไปไม่น้อย

จ่ายเงินผ่าน

แม่ค้าออนไลน์
ตั ว ช่ ว ย ใ ห ม่

facebook
Text : กองบรรณาธิการ / Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา
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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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สตูรความส�าเรจ็ฉบบั

ขวัญจิรา รัตนอุบลชัย

“เราเริม่ต้นท�าธรุกจิจากสิง่ทีร่กัและสิง่ทีท่�าแล้วมคีวามสขุโดยเฉพาะ

ธุรกิจลูกโป่ง BALLON POP ที่เกิดจากความชอบลูกโป่ง เพราะรู้สึกว่า

เป็นอะไรที่มหัศจรรย์ทั้งที่เป็นแค่ยางที่สูบลมเข้าไป แต่กลับท�าให้รู้สึก

มีชีวิตชีวา เราตั้งสโลแกนให้ BALLON POP ว่า Happiness is in the 

air เพราะ BALLOON POP เป็นเหมือนสื่อกลางของความสุข เวลาเห็น

ลูกค้ามีความสุขกับลูกโป่งของเรา เราก็มีความสุขไปด้วยและเกิดแรง      

ผลักดันให้ต้องท�างานออกมาดียิ่งขึ้นเพื่อให้สมกับที่พวกเขาไว้วางใจ”

“สิ่งที่มีความส�าคัญกับเรา คือ ครอบครัว ไม่ว่าจะอยากท�าอะไร ครอบครัว     

ก็ไม่เคยลังเลท่ีจะสนับสนุน เราเลยรู้สึกโชคดีมากที่ครอบครัวเชื่อม่ันในตัวเรา 

เพราะท�าให้เรามีความเชื่อมั่นในตัวเอง ไม่รู้สึกลังเลที่จะท�าอะไร นอกจากนี้ 

การได้รบัแรงสนบัสนนุและก�าลงัใจจากครอบครวัยงัท�าให้เรามเีป้าหมายในการ

ท�าธุรกิจ โดยเราอยากท�าธุรกิจให้ประสบความส�าเร็จโดยเร็วเพราะจะได้มีเงิน       

มีเวลามาดูแลครอบครัวมากขึ้น”

“เรามองว่าการไปเที่ยว คือ การให้รางวัลตัวเอง ท�าให้ได้เปิดโลก และได้ชาร์จแบตฯ 

เราชอบไปเที่ยวต่างประเทศ เพราะได้เห็นทั้งไลฟ์สไตล์ มุมมอง และวัฒนธรรมของคน

ประเทศนั้น และได้แรงบันดาลใจใหม่ๆ กลับมาปรับใช้กับธุรกิจ เช่น ถ้าไปเกาหลีจะได้

เทคนคิความงามใหม่ๆ กลบัมา หรอืถ้าไปญีปุ่น่กจ็ะได้ไอเดียดีๆ  กลบัมาท�าขนม เพราะ

จุดเด่นของขนมร้าน SUGAR POP คือ ขนมสไตล์ญี่ปุ่นที่มีหน้าตาสวยงามและรสชาติ

อร่อย เหตผุลท่ีขนมต้องหน้าตาสวย เพราะไลฟ์สไตล์ของคนยคุนีช้อบแชร์ภาพถ่ายขนมบน

โซเชียลมีเดีย ดังนั้น ขนมที่หน้าตาสวยจึงช่วยดึงดูดความสนใจของคนบนโซเชียลฯ ได้”

“เราเป็นคนรักสวยรักงาม ธรุกจิทีท่�าเลยมคีวามสวยงามเข้ามาเกีย่วข้อง ซึง่ธรุกจิ

ทีส่ือ่ถึงนสิยัรักสวยรกังามของเราอย่างชดัเจน คอื ธุรกจิคลนิกิความงาม atomclinic 

สาขาอารีย์ เราท�าธุรกิจนี้เพราะอยากท�าให้สาวๆ สวย เมื่อสาวๆ มีความสุข      

กับความสวย เราก็มีความสุขและเกิดแรงบันดาลใจให้ต้องพยายามหานวัตกรรม

ใหม่ๆ หรอืเทคนคิต่างๆ มาท�าให้สาวๆ สวยยิง่ขึน้ เพราะส่วนตวัมองว่าความสวย 

คือ ความสุข พลัง และประตูสู่ความส�าเร็จในด้านต่างๆ เช่น หน้าที่การงาน และ

ความรัก”

“เราโชคดีที่ได้เจอคนหลายๆ ระดับ ไม่ว่าจะเป็นลูกน้อง ลูกค้าทั่วไป และ  

ดาราเซเลบรตีิ ซึง่การได้พบปะกบัผูค้นเหล่านีท้�าให้ได้เหน็มมุมองทีห่ลากหลาย 

ได้แลกเปลี่ยนประสบการณ์ และได้มิตรภาพ ทุกวันนี้ลูกค้าไม่ได้เป็นแค่ลูกค้า

ส�าหรับเรา เพราะพวกเขาเป็นเหมือนคนในครอบครัวของเรา และเราเองก็เป็น

เหมือนคนในครอบครัวของเขา ยิ่งพวกเขาไว้วางใจเรามากแค่ไหน เราก็ยิ่งต้อง

พัฒนางานของเราให้ดียิ่งขึ้น การรู้จักคนหลากหลายเป็นผลดีกับธุรกิจอย่างมาก 

โดยเฉพาะดาราเซเลบฯ ทีม่อิีทธิพลกับคนในสังคม เม่ือเขาแชร์ภาพวันส�าคัญท่ีมีลูกโป่ง

จาก BALLOON POP เป็นของประดบัตกแต่ง ผูค้นทีต่ดิตามเขากอ็ยากสัง่ลูกโป่งจากเราไปตกแต่งในวนัส�าคญัด้วย 

และเมื่อเราท�าธุรกิจใหม่ พวกเขาก็จะช่วยบอกต่อกับคนรอบข้าง ธุรกิจของเราเลยเป็นที่รู้จักเร็วขึ้น”

HAppINEss

FAmILy

TRAvEL

BEAuTy

RELATIoNsHIp & CoNNECTIoN

Text : Kritsana S.

ขวัญจิรา รัตนอุบลชัย

หรือที่รู้จักในชื่อ ขวัญ BALLOON POP 

นักธุรกิจสาวเจ้าของร้านลูกโป่ง

สายปาร์ตี้อย่าง BALLOON POP

ที่ไม่เพียงแต่ขายลูกโป่งเท่านั้น

แต่ยังคิดคอนเซปต์งานให้ด้วย

นอกจากนี้ เธอยังเปิดคลินิกความงาม

atomclinic สาขาอารีย์ที่เน้นเรื่อง

ความสวยแบบธรรมชาติ

คาเฟ่บรรยากาศน่ารัก

อย่างร้าน SUGAR POP

และร้านปิ้งย่าง Uchi Yakiniku

แม้ต้องดูแลหลายธุรกิจ

แต่เธอก็ไม่รู้สึกเหนื่อย

เพราะรักในสิ่งที่ท�า

และมีแรงบันดาลใจดีๆ จากสิ่งรอบตัว
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Text : Morning dew

ลดอาการซึมเศร้า

สัญญาณที่ไม่ควรมองข้าม

จากที่ไม่เป็นที่รู้จัก ช่วงหลายปีมานี้มีการพูดถึงโรคซึมเศร้า     

กนัมากขึน้ ล่าสดุซีรส์ี Project S The Series : SOS Skate ซมึซ่าส์ 

ที่ออกอากาศทางช่องทีวีดิจิทัล GMM 25 ก็น�าเสนอเกี่ยวกับ           

ผู้ป่วยโรคซึมเศร้าผ่าน “บูรณะ” ตัวละครท่ีเป็นเด็กมัธยมคนหนึ่ง 

บูรณะเกิดความสงสัยว่า การเล่นสเกตบอร์ดช่วยรักษาโรคซึมเศร้า

ที่เขาก�าลังทนทุกข์ได้จริงๆ หรือไม่ ซึ่งเป็นเวลาหลายทศวรรษ      

มาแล้วที่มีงานวิจัยในหัวข้อ การออกก�าลังกายกับโรคซึมเศร้า        

ซ่ึงแพทย์ทางฝ่ังตะวนัตกจ�านวนมากวางแนวทางการรกัษาด้วยการ

เพิม่กจิกรรมการออกก�าลงักายให้กบัผูป่้วยโรคซมึเศร้าควบคูไ่ปกบั

การรักษาด้วยยาแผนปัจจุบัน   

การศึกษาวจัิยท่ียืนยันผลทางการรักษาน้ี ระบกุารออกก�าลงักาย

สามารถรักษาโรคซึมเศร้าได้เพราะร่างกายสามารถเพ่ิมระดับ        

สารเคมีในสมองที่ชื่อ เซโรโทนิน เช่นเดียวกันกับที่มีการพูดว่า       

การออกก�าลังกายช่วยท�าให้ร่างกายหลั่งสารเอ็นดอร์ฟิน ซึ่งก็คือ

สารธรรมชาติที่ออกฤทธิ์ระงับปวดคล้ายกับมอร์ฟิน แต่เอ็นดอร์ฟิน

ตัวน้ีมักอยู่ในกระแสเลือด และมีผลต่อสมองน้อยกว่าและอยู่           

ไม่นานก็หมดไป จึงท�าให้นักวิทยาศาสตร์บางรายเชื่อว่า มีผลต่อ

การรักษาโรคซึมเศร้าได้น้อยกว่า แต่อย่างไรก็ตาม มันก็ท�าให้       

คนเราอารมณ์ดีขึ้น

งานวิจัยดังกล่าวยืนยันว่า การออกก�าลังกายที่จะมีผลต่อการ

รักษาโรคได้นั้น จะต้องท�าติดต่อกันอย่างน้อย 10 วันขึ้นไป เพื่อให้

ร่างกายสามารถเพ่ิมระดับเซโรโทนิน ซึ่งเป็นสารเคมีในสมอง        

ตัวส�าคัญที่เก่ียวข้องกับโรคซึมเศร้า สามารถลดระดับอาการโรค    

ซึมเศร้าได้ ผลทางอารมณ์ที่ได้จากการออกก�าลังกาย ได้แก่ ลด

ความเครียด ป้องกันอาการวิตกกังวล และความรู้สึกซึมเศร้า       

เพ่ิมความนับถือในตนเอง ส่วนผลทางกายภาพที่ได้จากการ          

ออกก�าลังกาย คอื ช่วยให้หวัใจแขง็แรง ลดความดนัเลือด เสรมิสร้าง

กล้ามเนื้อ และลดไขมันส่วนเกิน ฯลฯ 

การออกก�าลังกายและกิจกรรมท่ีช่วยเรือ่งซมึเศร้า ไม่ควรหักโหม

เกนิไป และเปน็กจิกรรมทีม่ีความสนุก เพลดิเพลิน อาจจะเปน็แบบ

กลุ่มหรือแบบเดี่ยวก็ได้ เช่น ปั่นจักรยาน เต้นร�า ท�าสวน ท�าความ

สะอาดบ้าน ว่ายน�้า แบดมินตัน เดินเร็ว เรียกได้ว่ากิจกรรมอะไร

ก็ได้ที่ผู้ป่วยท�าแล้วมีความสุข 

เดก็หนุม่คนหนึง่ท่ีผูเ้ขยีนรูจ้กัเผชญิกบัปัญหาในชวีติทีร่มุเร้าเป็น

เวลาหลายปี เขาพบว่าตัวเองเข้าข่ายโรคซึมเศร้า เด็กหนุ่มคนนี้เริ่ม

บ�าบดัตัวเองด้วยการอ่านหนังสือทีส่นใจ ควบคู่ไปกับการท�ากิจกรรม

ที่ชอบ นั่นคือการเข้าฟิตเนสโดยมีวัตถุประสงค์ 2 อย่างคือ เพ่ือ  

ออกก�าลังกายอย่างจริงจัง และเพื่อหากลุ่มเพื่อนใหม่ที่สนใจในสิ่ง

เดยีวกนั ภายหลงัเดก็หนุ่มอาสาเป็นเทรนเนอร์ให้กบัเพือ่นๆ จนได้รบั

การยอมรับจากเพื่อนๆ นอกจากเข้าฟิตเนสแล้ว เด็กหนุ่มผู้นี้ยัง  

ออกก�าลงักายด้วยการป่ันจกัรยาน ท�าให้ได้เข้ากลุม่ใหม่ทีมั่กชวนกนั

ปั่นจักรยานทางไกล ปัจจุบันนี้ภาวะซึมเศร้าที่เคยเป็นหายปลิดทิ้ง

นอกจากยาที่หมอสั่งจ่าย การออกก�าลังกาย และการได้เข้าไป

เป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มคนที่สนใจในสิ่งเดียวกันจนเกิดการยอมรับ 

ท�าให้ผู้ป่วยรู้สึกถึงการมีตัวตนและไม่โดดเดี่ยว เหล่านี้จะเร่งบ�าบัด

ให้อาการซึมเศร้าสลายได้เร็วยิ่งขึ้น 

ข้อมูลจากกรมสุขภาพจิต กระทรวงสาธารณสุข ระบุ  

การถ่ายทอดสดการฆ่าตวัตายผ่านสงัคมออนไลน์เริม่ปรากฏ

ให้เห็นมากขึ้น เฉลี่ยเดือนละ 1-2 ราย ซึ่งการถ่ายทอดสด

ลักษณะนี้ ไม่สามารถตัดต่อหรือเซ็นเซอร์ได้ในขณะ          

ออกอากาศ หากมผีูติ้ดตามจ�านวนมาก ย่อมส่งผลให้เกดิการ

ฆ่าตัวตายเลียนแบบ (Copycat Suicide) หรือชี้น�าให้เกิด

การฆ่าตัวตายตาม

เจ้าหน้าที่กรมสุขภาพจิตเปิดเผยว่า ตั้งแต่ปี พ.ศ.2557 

เป็นต้นมา พบว่า คนไทยเสียชีวิตจากการฆ่าตัวตายราว 

4,000 คนต่อปี หรือกว่า 300 คนต่อเดือน ถือเป็นอันดับ 3 

ของโลก รองจากสวีเดน สแกนดิเนเวีย และญี่ปุ่นที่มีอัตรา

การฆ่าตัวตายมากสุดในโลก 

เมื่อพูดถึงการฆ่าตัวตาย หนึ่งในสาเหตุใหญ่ที่น�าไปสู่

อัตวินิบาตกรรมคือ โรคซึมเศร้า หลายฝ่ายพยายามให้   

Good life

fit and fabulous

อัตวินิบาตกรรม

ออกก�าลังกาย

ความรู้เกี่ยวกับโรคนี้ ท�าให้เป็นที่ตระหนัก เข้าใจ และสนใจในโรค

ซึมเศร้ากันมากขึ้น โรคนี้น�าไปสู่ความเสี่ยงสูงในการฆ่าตัวตาย      

วิธีลดความเสี่ยงคือ คนรอบตัวต้องรู้ว่าปัจจัยเสี่ยงมีอะไรบ้าง และ

เมื่อเห็นสัญญาณเตือน ควรรับมืออย่างไร

ส�าหรับปัจจัยเส่ียงที่น�าไปสู่การกระท�าอัตวินิบาตกรรมของ      

คนหนึ่ง ได้แก่ เคยพยายามฆ่าตัวตายมาแล้วอย่างน้อย 1 ครั้ง 

ครอบครวัมีประวัตคิวามผดิปกตทิางจิตและอารมณ์ คนในครอบครวั

มีประวัติฆ่าตัวตาย มีประวัติการใช้ความรุนแรงในครอบครัว         

เคยถกูประทุษร้ายทางกายหรือล่วงละเมดิทางเพศ เจบ็ป่วยด้วยอาการ

เรื้อรังรักษาไม่หาย เป็นต้น

ส่วนสัญญาณเตือนนั้น เพื่อน คนใกล้ตัว คนในครอบครัวอาจ

สังเกตจากพฤติกรรมหรือค�าพูดที่ไม่เคยเป็นมาก่อน เช่น มักพูด

หรือนึกถึงความตายบ่อยๆ ท�าตัวเหมือนไม่แคร์กับการมีชีวิตอยู่ 

เช่น ขับรถเร็ว ขับรถฝ่าไฟแดงที่น�าไปสู่อุบัติเหตุร้ายแรง เลิกสนใจ

กิจกรรมที่เคยชอบ แสดงออกถึงความหมดอาลัยตายอยาก 

ไม่มคีวามสขุผ่านค�าพดูหรอืสเตตสับนโซเชยีลเนต็เวร์ิก หรือ

ใช้ค�าพูดแปลกๆ เช่น ถ้าไม่มีตัวเองสักคน ทุกอย่างคงดีขึ้น 

อารมณ์แปรปรวนง่าย เดี๋ยวเศร้าเดี๋ยวสุข ปัจจัยเสี่ยง หรือ

สัญญาณเตือนที่ยกตัวอย่างมาข้างต้นอาจจะไม่ใช่ดัชนีวัด   

ทีแ่ม่นย�าทัง้หมดในการบ่งช้ีพฤตกิรรมทีท่�าให้เกดิการฆ่าตวัตาย 

แต่กไ็ม่อยากให้มองข้ามหรอืละเลย หากพบว่า เพือ่นหรอืคน

ใกล้ตวัมแีนวโน้มหรอืส่ออาการตามทีก่ล่าวมา ควรให้ความ

สนใจเพื่อป้องกันจะดีกว่า โดยพูดคุยและแสดงให้เจ้าตัว         

รับรู้ว่ามีคนรักมีคนห่วงใย แต่อย่าไปห้ามปรามหรือต�าหนิ

ความคิดของเขา แม้สุดท้ายจะไม่มีอะไรเกิดขึ้น แต่การเฝ้า

ระวังก็ดีกว่าเพิกเฉยแล้วปล่อยให้เกิดเหตุการณ์ที่น�าไปสู่

โศกนาฏกรรมในภายหลัง การดูแลใส่ใจแม้เพียงเล็กน้อย    

ก็อาจท�าให้ช่วยชีวิตคนคนหนึ่งไว้ได้ 
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แต่เม่ือวนัเวลาเปล่ียน การคมนาคมทางเรอืถกูลดบทบาทลง ฮวย จุง่ ล้งจงึหลบัใหลไปตามกาลเวลา จนกระทัง่

รุ่นลูกหลานของตระกูลหวั่งหลีอย่าง รุจิรำภรณ์ และ ดร.ศรัณฐ์ หวั่งหลี มีความต้องการเห็นท่าเรือนี้กลับมา      

มีชีวิตอีกครั้ง ทั้งสองจึงเข้ามาพัฒนาพื้นที่ให้กลายเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรมไทย-จีนในชื่อ ล้ง 1919

ล้ง 1919 เป็นโครงการบูรณะเชิงอนุรักษ์ที่ยึดหลักการรักษาโบราณสถานให้คงสภาพงดงามตามสภาพให้ได้

มากที่สุดโดยใช้วิธีการบูรณะแบบโบราณ เช่น จิตรกรรมฝาผนังบริเวณรอบวงกบประตูและหน้าต่างบูรณะ         

ด้วยการใช้สีที่ตรงกับสีเดิมมาแต้มรอยจางให้ชัดขึ้น ไม่ใช้สีสมัยใหม่ระบายทับหรือวาดเพิ่มเติม ตัวอาคารแบบ

ถืออิฐฉาบปูน ถ้ามีรอยแตกร่อนจะคงสภาพไว้เช่นนั้น และโครงสร้างอาคารที่เป็นไม้ ถ้าช�ารุดจะน�าไม้               

จากส่วนอื่นของตัวอาคารมาต่อเติม

ความสวยงามของ ฮวย จุ่ง ล้ง ไม่เพียงอยู่ที่อาคารก่ออิฐฉาบปูน พ้ืนสร้างจากไม้ และหลังคาสร้างจาก

กระเบื้อง แต่ยังอยู่ที่การวางผังอาคารแบบซาน เหอ ย่วน ซึ่งเป็นการวางผังอาคารแบบจีนโบราณ โดยมีลักษณะ

เป็นอาคาร 3 หลังเช่ือมต่อกัน 3 ด้านเป็นผังรูปตัว U มีพื้นที่ว่างตรงกลางระหว่างอาคาร 3 หลังใช้เป็น            

ลานอเนกประสงค์

ส�าหรับพื้นที่ภายในโครงการแบ่งออกเป็น 4 พื้นที่หลัก คือ 1.ศาลเจ้าแม่หม่าโจ้ว (คลองสาน) ซึ่งเจ้าแม่      

หม่าโจ้วที่ประดิษฐาน ณ ศาลแห่งนี้มีอายุเก่าแก่มากกว่า 167 ปี ท�าจากไม้ และมี 3 ปางให้กราบสักการะ ได้แก่ 

ปางเด็กสาวให้พรด้านการขอบตุร ปางผูใ้หญ่ให้พรด้านการค้าขาย เงนิทอง และปางพระโพธิสตัว์ 2.Art & Culture 

Space พื้นที่จ�าหน่ายงานดีไซน์และงานฝีมือของศิลปินไทยรุ่นใหม่ 3.ศูนย์รวมร้านอาหารและคาเฟ่ชั้นน�า และ 

4.พื้นที่จัดอีเวนต์และเวทีการแสดง

“เราตั้งใจให้ล้ง 1919 เป็นแหล่งท่องเท่ียวแนว Heritage ท่ีมีความโดดเด่นด้านศิลปะและสถาปัตยกรรม       

ทีบ่อกเล่าประวัติศาสตร์ไทย-จนีรมิแม่น�า้เจ้าพระยาแก่ผูม้าเยอืนทัง้ทีเ่ป็นคนไทยและต่างชาต ิ และเพ่ือให้โครงการนี้

เติบโตอย่างยั่งยืนจึงสร้างพื้นท่ีส�าหรับจัดกิจกรรม ขายอาหาร และขายสินค้าประเภทงานดีไซน์และงานฝีมือ   

ซึ่งคาเฟ่ ร้านอาหารที่เราเลือกมาเปิดในโครงการเป็นร้านชั้นน�าเพราะมีระบบการจัดการที่มีประสิทธิภาพ และ

มัน่ใจได้ในรสชาตคิวามอร่อย โดยเมนอูาหารจะครเีอตข้ึนใหม่ ไม่มีขายทีไ่หน ส่วนร้านขายงานดไีซน์และงานฝีมอื

เป็นร้านของศิลปินรุ่นใหม่ที่ผลิตงานขึ้นเอง งานมีเอกลักษณ์โดดเด่น และมีของในสต็อกเพียงพอส�าหรับ           

ขาย เพราะไม่อยากให้ลูกค้าเสียความรู้สึกที่มาถึงร้านแล้วแต่ไม่มีสินค้า” ดร.ศรัณฐ์กล่าวปิดท้าย 

ถ.เชียงใหม่
 08-1994-4597
 LHONG 1919

ย้อนกลับไปในปี พ.ศ.2393 (ค.ศ.1850) สุดถนนเชียงใหม่ ริมแม่น�้าเจ้าพระยาฝั่งธนบุรี

เป็นที่ตั้งของฮวย จุ่ง ล้ง ท่าเรือกลไฟของชาวจีนในอดีต

สร้างโดยพระยาพิศาลศุภผล (ชื่น พิศาลบุตร) และในปี พ.ศ.2462 (ค.ศ.1919)

ตระกูลหวั่งหลีได้เข้ามารับช่วงเป็นเจ้าของต่อ โดยปรับเปลี่ยนท่าเรือ

ให้เป็นอาคารส�านักงาน โกดังเก็บสินค้าทางการเกษตร และบ้านเช่าของพนักงาน

แหล่งศิลปะไทย-จีนริมแม่น�้าเจ้าพระยา
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THINKSSPA INTERCONTINENTAL

ZoulViet
เสิร์ฟอาหารญวนแท้ใน GLASS HOUSE

ใครจะเชื่อว่า Glass House ในซอยพหลโยธิน 9 ที่ร่มรื่นด้วยแมกไม้จะเป็นที่ตั้งของ Zoulviet    

ร้านอาหารเวียดนามที่เคยตั้งอยู่ย่านทองหล่อ ความโดดเด่นของร้านนี้อยู่ที่การออกแบบร้านให้เป็น 

Glass House ที่มีไม้ประดับสีเขียวตกแต่งทั่วบริเวณ และอาหารเวียดนามสูตรต้นต�ารับ รสชาติอร่อย

เหมือนบินไปกินถึงประเทศเจ้าของสูตร

เฝอหม้อไฟ น�้าซุปรสกลมกล่อมตามสูตรเฝอเวียดนาม เสิร์ฟพร้อมผักสด น�้าจิ้มกะปิเวียดนาม  

น�้าจิ้มแจ่วรสแซ่บ และเนื้อสไลด์บางก�าลังดี (เปลี่ยนเป็นเน้ือหมูได้) ส�าหรับใครที่มาคนเดียวมีเฝอ

แบบถ้วยให้ส่ัง โดยมีให้เลือกทั้งเฝอเนื้อ เฝอหมู เฝอปลา และเฝอไก่ฉีก แหนมเนือง มาพร้อม       

เครื่องเคียงอย่างกล้วยดิบ มะม่วงเปรี้ยว พริกสด แตงกวา และกระเทียม ทีเด็ดอยู่ที่น�้าจิ้มแหนมเนือง

สูตรโบราณ ปำกหม้อไข่ตอก หมูสับผัดและไข่ตอกห่อแป้ง ทอ็ปด้วยหมสูบั หมยูอ และหอมเจยีว และ 

หมูยอแก้ว เห็ดหูหนูและส่วนต่างๆ ของหัวหมูหั่นเป็นชิ้นเล็กๆ หมักกับเครื่องปรุงจนเข้าที่ ผัดจนสุก

และน�าไปฟรีซ เพิ่มรสอร่อยด้วยน�้าจิ้มพริกไทยด�าที่มีรสเปรี้ยวของมะนาว 

ขอแนะน�าเมนูที่ไม่มีหอยเลยสักช้ินอย่าง บ๋ันหอย หมูสามช้ันย่างตะไคร้ เสิร์ฟพร้อมเส้นหม่ีแพ

สไตล์เวียดนาม น�้าจิ้มหัวไชเท้า และน�้าจิ้มปลาร้าเวียดนาม รับประทานคู่ผักสด

ซ.พหลโยธิน 9        
เปิดบริการ 11.30-14.00 น. และ 17.00-23.00 น. และวันเสาร์-วันอาทิตย์ 11.30-23.00 น.  
ปิดทุกวันจันทร์        

 0-2077-7214    zoulvietbangkok

สปากลางเมืองใหญ่ท่ีพร้อมให้ความรู ้สึก         

ผ่อนคลายด้วยการบ�าบดัทีห่ลากหลาย โดยผูเ้ชีย่วชาญ

ในการบ�าบดักบัผลติภณัฑท์ีค่ดัสรรอย่างพิถีพิถัน      

จดุเด่นของสปา คอื การนวดตวัทีผ่สมผสานเทคนคิ

การนวดแผนไทย และการนวดอโรมาเข้าด้วยกัน 

ช่วยแก้อาการ Working Syndrome เหมาะส�าหรบั

ผู้ที่นั่งประชุมหรือท�างานหน้าคอมพิวเตอร์เป็นเวลานาน

ชั้น 36 โรงแรมอินเตอร์คอนติเนนตัล กรุงเทพฯ เปิดบริการ 09.00-23.00 น.
 0-2656-0444 ต่อ 6288    bangkok.intercontinental.com

นทิรรศการโดย ASIN ทีส่ือ่ถงึวธิกีารแสดงออกทางความคดิ        

ของแต่ละคนที่แตกต่างกันไป บ้างก็พูด บ้างก็พิมพ์ หรือบ้างก็

เลือกน่ิงเงียบ ปล่อยให้ความคิดไหลวนไปในอากาศ ผลงาน     

ที่จัดแสดงนี้ เป็นเหมือนทางออกทางหนึ่งที่หากมองผลงาน     

ผ่านความคิด อาจพบกับมุมใหม่ที่ไม่เคยคิด หรือคงไว้ซ่ึง      

ความคิดเดิม

Shambhala Art Village จัดแสดง 11-25 พ.ย.2560
Midnice Gallery จัดแสดง 28 พ.ย.-15 ธ.ค.2560

SOOL TONG PO CHA

CHUANPISAMAI CAFÉ

SOOK STATION

โฮสเทลท่ีได้แรงบนัดาลใจ

การออกแบบจากภาพยนตร์

เรื่อง The Shawshank 

Redemption ห้องพกัจึงตกแต่ง

เหมือนห้องขัง คุมโทน            

ด้วยสีด�า-เทา มีกิมมิกเล็กๆ 

ให้ร่วมสนุกอย่างการสวมชุด

นักโทษถ่ายภาพก่อนเข้าพัก 

และชักโครกที่ปรับฟังก์ชันให้การกดแต่ละครั้งส่งเสียงดัง

ซ.สุขุมวิท 101/2
 0-2015-3030, 08-6332-0555     www.sookstation.com

ร้านอาหารเกาหลีสูตรต้นต�ารับ 

บรรยากาศเหมาะแก่การแฮงเอาต์     

เมนูของทางร้านมีตั้งแต่อาหารกินเล่น

อย่าง Chi-Pop ไก่ป็อปทอดสูตรพิเศษ               

เครื่องดื่มน�้าอัดลมอย่าง Col-Pop     

และอาหารหนักท้อง เช่น แกงกิมจิ       

ซุปเต้าเจ้ียว ซุปเก๊ียว มันดูกุก และ     

ซุปสาหร่าย เป็นต้น

Korean Town สุขุมวิท 12  
เปิดบริการ 11.30-06.00 น.

 0-2060-0145    sooltongpocha

คาเฟ่สไตล์วินเทจที่ตกแต่งด้วย 

สตฟัฟ์ผีเสือ้และแมลงปอหลากหลาย

สายพนัธุ ์อกีท้ังยงัมมีมุถ่ายภาพเก๋ๆ 

ให้เลือกตามชอบ ร้านเน้นเสิร์ฟ     

ขนมหวานเป็นหลัก โดยมเีมนขูนมหวาน

ใหม่ๆ  เพิม่มาเรือ่ยๆ ส่วนเมนเูครือ่งด่ืม

มีให้สั่งทั้งชา กาแฟ นมเย็นสีหวาน 

และอิตาเลียนโซดา นอกจากนี้ ที่นี่

ยังมีสตูดิโอเช่าชุดแต่งงานและร้าน

เสื้อผ้าแฟชั่นสไตล์วินเทจ

ซ.อารีย์สัมพันธ์ 7 เปิดบริการ 11.00-21.00 น. ปิดทุกวันจันทร์
 09-5554-0638     Chuanpisamaicafe

25

Life Style

StartUp50-17-11.indd   25 10/25/2560 BE   9:01 AM



Society

SKYBOX บริษัทขนส่ง Startup ด้านการขนส่งจุดรับสินค้า

เจ้าแรกของไทย ขยายสาขาครั้งยิ่งใหญ่ รวดเดียวกว่า           

9,542 สาขา โดยความร่วมมือบริษัท 24 ช้อปปิ้ง จ�ากดั ในร้าน

สะดวกซื้อ เซเว่น อีเลฟเว่นทั่วประเทศ ตั้งเป้าสิ้นปี 2560          

มียอดผู้ใช้บริการทะลุ 1 ล้านชิ้น และเป็นที่หนึ่งด้าน                

จุดรับสินค้าในเอเชีย ภายใน 2 ปี   

ดร.สทุธพิล ทวชียัการ เลขาธกิาร คณะกรรมการก�ากบัและส่งเสรมิ

การประกอบธรุกิจประกนัภัย (คปภ.) ได้รบัเชญิให้เข้าร่วมการประชมุ

ในเวทีสุดยอด “จีน-อาเซียน” ว่าด้วยความร่วมมือและพัฒนาการ

ด้านประกันภัย (The 3rd China-ASEAN Summit Forum on 

Insurance Cooperation and Development) ณ นครหนานหนิง 

แห่งสาธารณรัฐประชาชนจีน ซึ่งเป็นการจัดประชุมครั้งที่ 3 มีผู้    

เข้าร่วมประชุมจากหน่วยงานก�ากับธุรกิจประกันภัยจากภูมิภาค

เอเชียและอาเซียน รวม 8 ประเทศ  

กรุงศรี ออโต้ น�าโดย ไพโรจน์ ชื่นครุฑ ประธานคณะเจ้าหน้าที่ด้านธุรกิจสินเชื่อยานยนต์ ธนาคาร

กรุงศรีอยุธยา จ�ากัด (มหาชน) สานต่อความส�าเร็จจากโครงการ กรุงศรี ออโต้ สมาร์ท ไฟแนนซ์       

ด้วยการจัดสัมมนา “กรุงศรี ออโต้ สมาร์ท ไฟแนนซ์ ตอน ติดอาวุธดิจิทัล Small SMEs” ต่อเนื่อง     

เป็นปีที่ 2 เพื่อมุ่งเสริมทักษะและความรู้ให้กับกลุ่ม SMEs ขนาดเล็กในจังหวัดระยองและจังหวัด         

ใกล้เคียง ให้มีความสามารถในการปรับตัวพร้อมผลักดันเศรษฐกิจสู่ไทยแลนด์ 4.0

ปฏิเวช สันตะวานนท์ ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการใหญ่อาวุโส ผู้บริหารสายงาน สายงานธุรกิจ   

ขนาดกลาง ธนาคารกรุงไทย และ นิธิศ มนุญพร กรรมการและผู้จัดการทั่วไป บรรษัทประกัน     

สินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ร่วมเปิดแคมเปญกรุงไทย ให้ 4 คุ้ม สนับสนุนวงเงิน          

สินเชื่อให้ลูกค้าเพิ่ม 20 เปอร์เซ็นต์ คิดอัตราดอกเบี้ย 6 เปอร์เซ็นต์ต่อปี ระยะเวลา 6 เดือน และ

ปลอดช�าระเงินต้นนาน 1 ปี พร้อมยกเว้นค่าธรรมเนียมค�้าประกันสินเชื่อกับ บสย.นาน 4 ปี 

จันทร์รุ่ง ศรีตระกูลช่าง ผู้อ�านวยการอาวุโสฝ่ายพัฒนาธุรกิจสถาบัน บริษัท เอฟดับบลิวดี 

ประกันชีวิต จ�ากัด (มหาชน) และ วิสิทธิ์ พึ่งพรสวรรค์ กรรมการผู้จัดการ บริษัท เซ็นเตอร์        

ออโต้ ลีส จ�ากัด พร้อมด้วย ดนัย เพ็ชรชนะ รองกรรมการผู้จัดการ ร่วมมอบเงินสินไหมทดแทน

กรณีทุพพลภาพชั่วคราวสิ้นเชิง และค่ารักษาพยาบาลจากประกันภัย โครงการ Auto Loan 

Protection แก่ มนิต ครุธหอม ผู้ท�าประกัน ณ บริษัท เซ็นเตอร์ ออโต้ ลีส จ�ากัด สาขาเชียงราย

ดร.อาภารัตน์ มหาขันธ์ รองผู้ว่าการกลุ่มวิจัยและพัฒนา 

ด้านพฒันาอย่างยัง่ยนื สถาบนัวจิยัวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยี

แห่งประเทศไทย (วว.) กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี 

และ เกรียงศักดิ์ วงศ์พร้อมรัตน์ ผู้อ�านวยการสถาบันพลาสติก 

อตุสาหกรรมพฒันามลูนธิ ิลงนามบนัทกึข้อตกลงความร่วมมอื

ว่าด้วยการส่งเสริมการน�าผลงานวิจัยและพัฒนาทางด้าน

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีมาใช้พัฒนาธุรกิจเชิงนวัตกรรม 

และเพิ่มมูลค่าในอุตสาหกรรมพลาสติกไทย 

วว. ร่วมมอืสถาบนัพลาสตกิ 

กรงุศร ีออโต้ สานต่อสมาร์ท ไฟแนนซ์

กรงุไทย ให้ 4 คุม้

เอฟดบับลิวดฯี มอบสนิไหม

sKyBoX ขยายสาขา 9,542 สาขา  คปภ. ผนกึจนี-อาเซยีน 
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ดวงกมล เจียมบุตร ผู้อ�านวยการสถาบันวิจัยและพัฒนา

อัญมณีและเครื่องประดับแห่งชาติ เปิดเผยถึงยุทธศาสตร์      

ในการส่งเสรมิและสนบัสนนุอตุสาหกรรมอญัมณแีละเครือ่งประดับ

ไทย ประจ�าปี 2561 โดยทางสถาบันฯ เร่งจัดท�าแผนการด�าเนินงาน 

ให้สอดรบักับแผนการปฏิบัตงิาน ประจ�าปี 2561 ได้แก่ การเพิม่

ศักยภาพและสร้างตลาดให้กับอุตสาหกรรมอัญมณี และ      

เครือ่งประดบัให้เป็นสากลและเพิม่ช่องทางการตลาด การสร้าง

ภาพลกัษณ์ของประเทศไทยเพือ่รองรบัการเป็นศนูย์กลางอญัมณี

และเครื่องประดับโลก

เคทีซีปรับโฉมโมไบล์แอพพลิเคชัน “TapKTC” ใหม่ เพื่อรองรับ

กับเทรนด์ของเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงอย่างฉับไว ชู 3 เรื่องหลัก 

คือ ใช้ง่าย เสถียร และปลอดภัย ด้วยการเพิ่มฟังก์ชันใช้งาน            

ที่ตอบโจทย์สมาชิกทั่วประเทศให้ได้รับประสบการณ์ที่ดี นอกจาก

จะมีการดีไซน์ท่ีทนัสมัยแล้ว ยงัเน้นการใช้งานทีส่ะดวกและสบายตา

กับฟีเจอร์จ�าเป็นที่สมาชิกเลือกได้เอง 

การท่องเทีย่วสงิคโปร์ โดย ชาง ช ีเพย์ รองประธานเจ้าหน้าทีบ่รหิารด้านการต่างประเทศ ส�านกังาน

คณะกรรมการส่งเสริมการท่องเที่ยวแห่งประเทศสิงคโปร์ และ เอ็ดเวิร์ด โค ผู้อ�านวยการบริหารประจ�า

ภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ การท่องเที่ยวสิงคโปร์ เปิดตัวแบรนด์แคมเปญใหม่ ภายใต้แนวคิด 

“Passion Made Possible : ทุกความชอบที่ใช่ เป็นไปได้ที่สิงคโปร์” ที่งานสิงคโปร์ เฟสติวัล 2017     

เพื่อส่งเสริมประเทศสิงคโปร์ในตลาดต่างประเทศ ทั้งในด้านการท่องเที่ยวและการท�าธุรกิจ 

ธนาคารเกียรตินาคิน จ�ากัด (มหาชน) บริษัทในกลุ่มธุรกิจการเงินเกียรตินาคินภัทร โดย       

ภัทรพงศ์ รักตะบุตร ประธานสายช่องทางการตลาดและพัฒนาฐานลูกค้า ร่วมด้วย                       

ผศ.ดร.ศริพิงศ์ พฤทธพินัธุ ์ประธานกรรมการบรหิารพืน้ทีต่ลาดนดัจตจุกัร การรถไฟแห่งประเทศไทย 

ร่วมเปิดรถบริการสินเชื่อเคลื่อนที่ โมเดลล่าสุดของ KK Money Station เน้นให้บริการทางด้าน   

สินเชื่อในพื้นที่ต่างๆ ลดข้อจ�ากัดในการเดินทางมาสาขา หวังดึงลูกค้ารายย่อยเพิ่ม

ศูนย์การค้าจังซีลอน โดย ประวิช จรรยาสิทธิกุล ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร ศูนย์การค้า         

จังซีลอน ป่าตอง ภูเก็ต ปรับโฉมโซนใหม่ เปิดโซน “Thairapy” บนพื้นที่ 3,000 ตารางเมตร     

หวังตอบรับไลฟ์สไตล์ นักท่องเที่ยว รวบรวมผลิตภัณฑ์ และบริการสปา นวดแผนไทย บริการ

ด้านความงาม เสริมด้วยของกินของฝาก ของที่ระลึกภูเก็ต เพื่อชาร์จพลังให้นักช้อป

อรรถพล ฤกษ์พบูิลย์ รองกรรมการผูจ้ดัการใหญ่หน่วยธรุกิจ

น�้ามัน บริษัท ปตท.จ�ากัด (มหาชน) และ พัชร สมะลาภา      

รองกรรมการผู้จัดการอาวุโส ธนาคารกสิกรไทย ร่วมเปิดตัว 

PTT Blue Credit Card ซ่ึงเป็นความร่วมมือระหว่าง               

บริษัท ปตท.จ�ากัด (มหาชน) และธนาคารกสิกรไทย เพื่อเพิ่ม

สิทธิประโยชน์และความสะดวกสบายให้ผู้บริโภค

pTT Blue Credit Card 

passion made possible สงิคโปร์

KK money station

จงัซลีอน เปิดโซน “Thairapy”

GIT เผยยทุธศาสตร์ เผยโมไบล์แอพฯ TapKTC
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Travel

Text : ฐากูร โกมารกุล ณ นคร / Photo : อดุล ตัณฑโกศัย

เมืองน่าน
หุบห้วยสายเล็กตรงหน้านั้นไหลพึมพ�าปลายฤดูฝน

เสียงแมลงกรีดปีก วงล้อมแห่งป่าเขาสีเขียวปกปิดพื้นที่โบราณ

ของพวกเขาไว้ในความเขียวชื่นรื่นเย็น

เราสบืเท้าตามกนัไปในทางดอยเลก็ๆ ป่าเขาหลากระดบัห่มคลมุ

สวนชาโบราณ มันต่างเหนี่ยวน�าให้คนที่นี่หลายต่อหลายรุ่นเดินขึ้น

ไปหาวิถีชีวิตเก่าแก่กลางขุนเขามาเนิ่นนาน

เราก�าลงัอยูใ่นร่มเงาไม้ใหญ่กลางขุนเขาเมอืงน่าน เหยยีบยนือยู่ 

เหนือเนื้อดินที่ชาพื้นเมืองหยัดยืนกลางผืนป่าธรรมชาติ

เนื้อดินเดียวกันนี่เองท่ีเป็นแรงชักจูงให้ผู้คนจ�านวนหนึ่งเลือก

หมู่บ้านเชิงเขาแห่งน้ันเพื่อยังชีพและหล่อหลอมตัวตนขึ้นเคียงข้าง

ก�าแพงธรรมชาติสูงตระหง่านมาเนิ่นนานยาวไกล

ทางหลวงชนบท 3038 พาเรามาถึงเชิงเขาในเขตต�าบลเรือง    

ห่างออกจากอ�าเภอเมอืงน่านมาไม่กีก่โิลเมตร ก�าแพงขนุเขาทีโ่อบล้อม

เมืองมีเสน่ห์แห่งนี้เต็มไปด้วยซอกมุมของผู้คนและพืชพรรณ              

ทีซ่กุซ่อนอยูห่ลบเร้น และภเูขากอ็ุน่เอือ้เสมอเมือ่ใครก้าวเท้าข้ึนไปหา

สองฟากถนนรายล้อมอยู่ด้วยบ้านเรือนเรียบง่ายของชาวบ้าน

บ้านศรีนาป่าน บ้านไม้โบราณ แม่เฒ่าสวมซิ่นลายสวย ก๋วยสาน   

เก่าคร�่าที่พวกเขาใช้ยังชีพเชื่อมโยงกับป่าโบราณ

“เฮาอยู่กันมาเมินละ คนบ้านตาแวนก็แตกกันออกไปจาก         

ศรีนาป่าน” พ่อหลวงสนั่น วิสมก๋า เล่าสบายๆ หลังต้อนรับเราด้วย

ชาร้อนๆ ชาที่พวกเขาเก็บมาจากป่าเขาหลังบ้าน

ทางดินลูกรังทอดยาวไปในความเขียวรื่น สองฟากด้านคือพื้นที่

การเกษตร ณ ที่ราบ ข้าวนึ่งเริ่มแตกรวงเป็นสีเขียวอ่อน สวนกล้วย

สลบักบัการจางหายไปของไร่ข้าวโพด ทางดนิพารถคนัเก่าไปสิน้สดุ

ใกล้ริมห้วย ควันธูปโชยเป็นล�าสวย ใครหลายคนไปถึงที่ตรงนั้น    

ล่วงหน้า

อย่างเคารพนบน้อม หอเจ้าหลวงที่สร้างขึ้นอย่างเรียบง่าย         

รมิห้วยหลวงดูศักด์ิสทิธิเ์มือ่เราท�าพธิบีอกกล่าวเพือ่จะเข้าไปในเขต

ป่าเขา ทุกอย่างตกทอดมาเนิ่นนานตามการตั้งหมู่บ้านและใช้ชีวิต

หากินเคียงข้างผืนป่าที่เป็นรอยต่อระหว่างน่านกับพะเยาผืนนี้

ค่อยๆ เดินตามกันไปตามสันดอย สะพานไม้ข้ามล�าห้วยหลวง 

ห้วยสาขาของล�าน�้าน่าน ผ่านนาข้าวโบราณที่พวกเขาเรียกกันว่า 

“ป๋างไท” ตรงหน้าคือผืนนาข้าวเล็กๆ ในหุบดอยที่ก�าลังแตกกอ

สมบูรณ์ หากมากไปกว่าน้ัน มันคือพื้นท่ีโบราณท่ีตกทอดมาท้ัง     

เรื่องเล่าและประวัติศาสตร์ชุมชน

“แต่เดิมบรรพบุรุษของเราเป็นไทยลื้อ นานวันเข้าภาษาพูด       

ไม่เหลือ กลายเป็นคนพื้นเมือง แต่พิธีกรรม ความเช่ือต่างๆ             

ยังอยู่ชัด” พ่อหลวงทบย้อนเรื่องราวของตนไปในอดีต

จากหลกัฐานท่ีตกทอดเป็นบนัทกึพืน้บ้านของพ่ออุย๊หนานอโนชัย 

วงศ์ราช แห่งเมืองบ้านตาแวน ที่จากไปในปี พ.ศ.2400 เนื้อในนั้น

กล่าวถึงรุ่นปูย่่าตาทวดของคนศรีนาป่านและตาแวนว่า อพยพโยกย้าย

มาจากแถบสบิสองปันนา จากเหตุผลทางศึกสงคราม การกวาดต้อน

เชลย คมดาบคมหอกผลักดันให้เลือกป๋างไทในแดนดอยเมืองน่าน

เป็นถิน่ทีอ่ยู่ ทกัษะในการผลติอาวธุของบรรพบรุษุท�าให้ทีน่ี่เป็นแหล่ง

ผลิตหอกและดาบส่งมอบให้เจ้าทองทิพย์ของเมืองน่านเพื่อใช้        

ในการศึกต่างๆ

ไหล่ดอยเขียวชื่นไปด้วยป่าใช้สอย ชาอัสสัมที่ตกทอดมาตาม

วัฒนธรรมการซ้ือ-ขาย และปลูกชาที่หลั่งไหลไปทั่วอุษาคเนย์       

จากครั้งอดีตกลายเป็นป่าเมี่ยงเก่าแก่นับร้อยปี

สวนเม่ียงหรือชา ไล่เรียงตวัเองอยูใ่นใต้ร่มป่าธรรมชาต ิพวกเขา

เดนิหายเข้าไปหลงัพุม่ ปลายน้ิวสวมอะลมูเินยีมคล้ายแหวนทีมี่ส่วน

ของใบคม ปลิดลิดยอดและใบชาอ่อนลงในก๋วยอย่างคล่องแคล่ว

“เมี่ยงนั่นละ เลี้ยงคนที่นี่มา” พ่อหลวงว่าป่าแถบตีนดอยหลวง

ราว 5,000 กว่าไร่นั้น เต็มไปด้วยป่าเม่ียงและไม้ใหญ่ที่ผ่านการ

อนุรักษ์ดูแลมาเคียงคู่กันโดยไม่ต้องพึ่งพากฎเกณฑ์ใดๆ มาเป็น    

แรงผลักดัน

“เมี่ยงกับป่ามันแยกกันไม่ได้ ไม่มีทั้งคู่ เราก็ไม่มีอะไรท�ากิน” ดู

เหมือนการกสิกรรมโบราณจะหล่อหลอมตัวตนของพวกเขาให้เป็น

หนึ่งเดียวกับทิวดอยมาเนิ่นนาน มันถูกหล่อหลอมและปกปักรักษา

ผ่านประเพณีต่างๆ มาแต่บรรพบุรุษ ต้ังแต่การเซ่นไหว้เจ้าหลวง  

ป่าเมี่ยง ราวเดือนกุมภาพันธ์ของทุกปี หรือการสักการะพระเจ้า   

ทองทิพย์ และสืบทอดบริวารของเจ้าหลวงป่าเมี่ยง

“ป่าดอยหลวงเป็นป่าศักดิ์สิทธิ์ เราไม่เข้าไปท�าผิดหรือลบหลู่     

หมู่บ้านชา
กลางผืนป่า
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HOw TO GeT THere
จากอ�าเภอเมืองน่าน ใช้ทางหลวงหมายเลข 101       

แล้วเลี้ยวขวาที่แยกเขาน้อย เข้าสู่ทางหลวงชนบท

หมายเลข 3036 (บ้านเด่น-ห้วยลี)่ จากนัน้ใช้ทางหลวง

ชนบทหมายเลข 3038 (นาซาว-บ้านเรือง) ถึง          

ต�าบลเรือง บ้านศรีนาป่าน ระยะทางราว 8 กิโลเมตร

wHere TO STAY
โฮมสเตย์บ้านศรีนาป่าน   

ติดต่อกลุ่มวิสาหกิจชุมชนศรีนาป่าน-ตาแวน  

 08-9965-6971, 08-1796-6674  

    และ 08-7174-4419

น่าน ศรีปันนา    

ที่พักบรรยากาศดี โมเดิร์น โอบล้อมด้วยทุ่งนาสีเขียว 

 0-5468-1625 และ 09-5681-5656  

 น่าน ศรีปันนา รีสอร์ท

จะเข้าป่า คนโบราณเขาให้นมัสการพระพุทธรูป ขอพรเจ้าหลวง     

ไม่พดูสิง่ไม่ควร ไม่ออกนอกเส้นทาง” ความเชือ่ทีพ่่อหลวงสนัน่บอก

แทรกซ่อนกศุโลบายโบราณทีใ่ห้ชาวบ้านเคารพรกัษาป่าอนัเป็นแหล่ง

ท�ากินไว้ในการด�าเนินชีวิต

เหยียบย่างตามกันไปในเส้นทางป่า ผ่านไม้ใหญ่ราว 13 คนโอบ 

แม่เฒ่าเก็บผักกูดตามริมธาร ตัดหน่อไม้เตรียมท�าน�้าพริก เด็ด      

ยอดชาอ่อนลงก๋วย

บ่ายวันนั้นหลังออกจากป่าดอยหลวง เราอิ่มหน�าจากย�ายอดชา 

กินแนมกับแกงหน่อไม้ ใบชาทอดกรอบ เป็นมื้อเรียบง่ายที่ผู้คน     

ตัวเล็กๆ เพียรพยายามจะบอกว่า ชีวิตของพวกเขานั้นเป็นเช่นไร

เป็นชีวิตที่พันผูกกับพืชพรรณ ขุนเขา และการเปลี่ยนผ่าน       

ของแต่ละฤดูกาลอย่างอ่อนน้อมประนีประนอม

ยามบ่ายที่ศรีนาป่านเต็มไปด้วยการงานที่ซุกซ่อนอยู่ในแต่ละ

บ้าน

ฝนพร�าสลับแดดจัด ไม่มีใครยี่หระเอากับอากาศในเขตเงาฝน 

พวกเขารู้ว่านาทีนี้ควรจะท�าอะไร

ตามหลังบ้านคือเตาที่ก่อด้วยอิฐและดินมาแต่โบราณ ใบเมี่ยง

สดๆ ถูกน�าลงมาจากไหล่ดอย มันเต็มไปด้วยภาพร่างของการงาน

เก่าแก่ที่ตกทอดจากบรรพบุรุษ

หมู่บ้านค่อนข้างเงียบ หลังลงจากสวนเมี่ยง ชาวบ้านส่วนใหญ่

มักจมอยู่กับการท�าเมี่ยง ดองเมี่ยง มันถือเป็นพืชเก่าแก่ที่เป็น       

รายได้หลกัของคนทีน่ี ่ทัง้ส่งขายในตลาด และมีคนมารบัไปต่างถิน่ 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งพะเยาและแพร่

ใบเมี่ยงท่ีเก็บมาได้จากในสวนที่ส่วนใหญ่มักปลูกกันตามไหล่

เขาถูกน�ามา “หลมิ” หรอืลิดก้านออก จากน้ันกแ็ยกเป็นมัดๆ เอาไป

นึ่งในถังไม้สูงราว 3 ฟุต สัก 3 ชั่วโมง ใบจะสุก นิ่ม ล�าเลียงลง

กระสอบ ก็เตรียมส่งขายในเมือง

หมู่บ้านเก่าแก่ด�ารงตนมาคล้ายคนืวนัการก่อตัง้อย่างไม่แตกต่าง 

ทีช่าวบ้านมกัปล่อยให้บ้านเรอืนไม้แสนสวยเหลอืเพยีงเดก็และคนแก่ 

การปลูก เก็บ ตลอดจนเรื่องราวการน�าพามันลงไปสู่เบื้องล่างนั้น

ชัดเจนอยู่ในชีวิตและทุกอณูแห่งป่าเขาเช่นในอดีต

กลางขุนเขาอนัยิง่ใหญ่โอบล้อม ผูค้นและหมูบ้่านเลก็ๆ อยูร่่วมกัน

อย่างกลมกลืน สิ่งใดจะเปี่ยมค่าไปกว่าการได้เห็นชีวิตอีกหลายรุ่น

แตกยอด เตบิโต และหล่อหลอมอยูด้่วยใบไม้ใบเลก็ๆ ทีแ่ผ่กระจาย

อยู่ตรงหมู่บ้าน ณ เชิงเขา

 “คนที่นี่เติบโตมาด้วยเมี่ยง ว่าอย่างนั้นเลยก็ได้” ระหว่างยกชา

แดงขึน้จิบหลงัมือ้เทีย่ง พ่อเปล่ง มโนวร ประธานกลุม่วสิาหกจิชมุชน

ศรีนาป่าน-ตาแวน บอกเล่าตัวตนผ่านคืนวันของคนแถบเชิงดอย

หลวงไว้ง่ายๆ ทว่าชัดเจน

เมี่ยง หรือชา เดินทางผ่านประวัติศาสตร์ชุมชนและบ้านเมือง

มาเคยีงข้างขุนเขา ขณะท่ีคนืวนัปัจจุบันเดนิทางมาคลีค่ลมุหมู่บ้าน

พร้อมรปูแบบชวีติใหม่ๆ หลายอย่างคล้ายปะทะและเฟ้นหาหนทาง

อยู่รอดกลางหุบเขา คนบ้านศรีนาป่านกลับพบว่า ใบไม้ใบเล็กๆ ที่

หล่อหลอมพวกเขามานั้นแตกยอดออกไปได้อย่างน่าชื่นชม

“เราถือกันว่า เมี่ยงคือวิถีชีวิต ชาคือเศรษฐกิจ และป่าคือตัว

เชื่อมทั้งสองให้อยู่ด้วยกันค่ะ” ขวัญใจ มโนวร ลูกสาวของพ่อเปล่ง

เทน�้าลงล้างถ�้าชา ก่อนจะหยิบชาเขียวขยุ้มหนึ่งโปรยลงไป หลังน�้า

ร้อนสกัด กลิ่นละมุนของชาจากป่าศรีนาป่านก็ล่องลอย

แม้ทุกวันนี้ เมี่ยงดองและใบสดจะค่อยๆ ลดการบริโภคลงตาม

ยคุสมยั ทว่าทางออกของอาชพีโบราณกลบัถูกผูค้นตวัเลก็ๆ เชงิดอย

ค่อยๆ หาทีอ่ยูอ่นัเหมาะสมให้กบัมนั พวกเขาลองผดิลองถกูในการ

พัฒนาชาอัสสัมสู่การปรุงชาแบบสากล พัฒนาทั้งชาแดง ชาเขียว 

จัดสร้างโรงบ่มโรงคั่ว ผลักพาผลิตภัณฑ์ทีพนา (TEAPhanaa)       

ของชุมชนเล็กๆ ตีนดอยเชิงป่าผืนใหญ่ออกไปสู่การรับรู้ภายนอก

ประเพณี การเคารพขุนเขา ความคิดความเชื่อในเรื่องการเก็บ

และดูแลสวนชาโบราณในป่าเขาที่เชื่อมโยงอยู่กับเจ้าหลวงป่าเมี่ยง

ส่งผลให้คนบ้านศรีนาป่านและบ้านตาแวนเข้าใจภูเขาเป็นอย่างดี 

พวกเขาเก็บชาเมื่อได้อายุเต็มที่ ถากถางวัชพืช ลงข้าวลงกล้วยไว้

เคยีงข้าง ขณะเดยีวกนักจ็ดัการกบัป่าใช้สอยและป่าอนรุกัษ์อนัเป็น

บ้านของพวกเขาอย่างเคารพนบน้อม

“ยงัมชีาให้เกบ็ แปลว่ายงัมป่ีาให้อาศยัพึง่พงิ” พ่อเปล่งเองกเ็ช่น

เดียวกับลูกสาว ที่ช่วยกันกับชาวบ้าน ทั้งเก็บเมี่ยงและดองแบบเก่า 

ขณะเดียวกันก็ท�าความเข้าใจในการแปรรูปชาสู่การส่งขาย ไล่เลย

ไปถงึการช่วยกนัพฒันาให้หมูบ้่านเลก็ๆ สามารถหารายได้จากการ

ท่องเที่ยวเป็นอาชีพเสริมอีกทางหนึ่ง

มันเป็นยามบ่ายท่ีน่าจดจ�า เราร่วมด่ืมด�่าเครื่องดื่มจากขุนเขา 

ทีเ่หล่าชาวบ้านค่อยๆ ท�าความเข้าใจโลกใบเก่าทีก่�าลงัหมนุเคลือ่น

ซ้อนทับไปกับการเปลี่ยนผ่านของวันใหม่

ขวญัใจรนิชาลงจอกไม่รูก้ีร่อบ เสียงพดูคยุไถ่ถามจากผูเ้ฒ่าผูแ้ก่

คละเคล้าไปในบ่ายฉ�่าฝน ขณะพืชพรรณและผืนดินบนดอยหลวง   

ที่หลังหมู่บ้านก�าลังอิ่มเอมหยาดฝน

นาทีเช่นน้ัน ราวกับหมู่บ้านที่อยู่ห่างตัวเมืองน่านราวสิบกว่า

กิโลเมตรแห่งนี้ช่างอยู่ไกลแสนไกล 
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