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SME Startup เลือกปกฉบับสัมภาษณ์ 6 ผู้ประกอบการ จาก 5 แบรนด์ดัง เป็นฉบับเปิดฤกษ์สู่ปีที่ 5 โดยทั้ง 6 ท่านให้เกียรติ     

ร่วมสนทนากับทีมบรรณาธิการของ SME Startup อย่างเป็นกันเอง และบอกเล่าทั้งแง่คิด โอกาส ปัญหา อุปสรรค บทเรียน วิธีการ 

รวมตลอดถึงความรู้สึกของการเป็นผู้ประกอบการที่เกิดและเติบโตอย่างรวดเร็ว 

สถานการณ์ต่างๆ ของ 6 ผู้ประกอบการน้ันแตกต่างกัน ทั้งรูปแบบธุรกิจ การเริ่มต้น กลยุทธ์ ความส�าเร็จ และอนาคต                 

ที่ก�าลังจะเดินหน้าต่อไป จึงเป็นกรณีศึกษาที่ดีส�าหรับเหล่าผู้ประกอบการมือใหม่ที่จะได้เก็บเกี่ยวแนวคิดท่ีมากมายนั้น สั่งสมเป็น   

องค์ความรู้ ต่อจิ๊กซอว์มองเห็นเป็นภาพธุรกิจของตนเอง 

 หากย้อนกลับไปดูการก่อเกิดของ SME Startup ฉบับนี้ในตลาด ก็นับเป็นช่วงเวลาของการเริ่มเห็นความเปลี่ยนแปลงของ SME 

ในบ้านเรา ได้เห็นผู้ประกอบการรุ่นใหม่ๆ เกิดขึ้นมากมาย ด้วยวิธีการที่แตกต่างจาก SME ในอดีตท่ามกลางการเปลี่ยนแปลง         

ของเทคโนโลยทีีเ่ป็นไปอย่างรวดเรว็ ท�าให้โอกาสของการท�าธรุกิจ หรอืการต่อยอดธรุกิจออกไปง่ายกว่าแบบเดิมๆ จนท�าให้เราตกผลกึ

ที่จะท�าหนังสือข้ึนมาในรูปแบบพิเศษ Free Copy สักฉบับเพื่อรองรับผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ที่ต้องการองค์ความรู้ แรงบันดาลใจ      

ในแบบฉบับของตนเอง และในวนันีก้พ็สิจูน์แล้วว่าสิง่ทีเ่ราคดินัน้เป็นจรงิ จากการได้รบัการต้อนรบัเป็นอย่างดจีากผูอ่้าน ขณะเดยีวกนั

ก็ต้องขอขอบคุณผู้ประกอบการและกูรูทุกท่านที่หมุนเวียนกันเข้ามาให้เราสัมภาษณ์ ให้ข้อเสนอแนะเสริมเติมเต็มให้หนังสือฉบับนี้

สมบูรณ์ในทุกๆ เดือน เพื่อให้เราได้น�าเสนอสาระดีๆ ทุกเรื่องราวตลอดไป
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จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงลึกของ CB Insights พบว่า Startup มีแนวโน้มไปไม่รอดภายใน 20 เดือนหลังจากจัดหาเงินทุนได้ประมาณ           
1.3 ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ ซ่ึงสาเหตุท่ีท�าให้ไปไม่รอดมาจากการจดัการกับความเส่ียงต่างๆ ไม่ได้ โดยความเส่ียงท่ีว่ามาในรปูแบบของ 1.การเงิน ทัง้การ
จัดการกระแสเงินสดไม่ได้ หนี้มากเกินไป และขยายธุรกิจในเวลาไม่เหมาะสม กรณีตัวอย่างคือ Cha Cha บริการตอบกลับผ่านมือถือ ปิดตัวลง
เพราะจัดการหนี้สินไม่ได้ 2.ระบบการท�างานแย่ รวมถึงวางกลยุทธ์การตลาดไม่ดี กรณีตัวอย่างคือ Blockbuster Video แม้เป็นเจ้าแรกๆ ที่ให้บริการ
เช่าวิดีโอ แต่เมื่อให้บริการลูกค้าไม่ดี สุดท้ายก็ตาย 3.ไม่ท�าตามกฎ พบมากใน Startup ประเภท Fintech อย่าง Lumosity ที่โฆษณาว่าเกมของบริษัท
ช่วยป้องกันโรคสมองเสื่อมและปัญหาทางจิต นี่คือการละเมิดกฎระเบียบของ The Federal Trade Commission (FTC) เพราะไม่มีงานวิจัยยืนยัน 
นอกจากนี้ สินค้าและบริการที่ขาดความปลอดภัย การท�าข้อมูลลูกค้ารั่วไหล และชื่อเสียงแง่ลบของบริษัทล้วนมีผลให้ Startup ตายทั้งสิ้น

อยากอยู่รอดต้องจัดการความเสี่ยงให้ได้

STARTUP ไม่อยากตาย ท�ายังไง

หลายๆ บทความมักบอกว่า ผู้ประกอบการจะประสบความส�าเร็จได้ถ้าขยันขันแข็ง กล้าเสี่ยง กล้าลอง แต่รู้
หรอืไม่ ในหลายๆ วิธีสู่ความส�าเรจ็มบีางวธีิทีเ่ป็นเรือ่งโกหก เช่น ท�าตามข้อมลูทีไ่ด้รบัโดยไม่สนใจว่าสามารถท�าได้
จริงหรือเปล่า การฝืนท�าตามต�าราทั้งที่รู้ว่าเป็นวิธีท่ีไม่เหมาะกับธุรกิจที่ท�าส่งผลให้ธุรกิจพังได้ ฉะนั้นต้องเลือก    
ท�าตามข้อมลูท่ีสามารถท�าได้จริงและเหมาะกับธุรกิจ ถดัมาคอื ท�าสนิค้าให้ด ีเดีย๋วลูกค้ากว่ิ็งเข้าหา ในโลกความจรงิ
ไม่มีทางท่ีลูกค้าจะรู้จักแบรนด์ถ้าผู้ประกอบการมัวนั่งอยู่เฉยๆ สิ่งที่ต้องท�าคือ ท�าการประชาสัมพันธ์แบรนด์       
บอกเล่าถึงข้อดีของสินค้าให้ลูกค้าได้รับรู้ ถ้าสินค้าถูกใจ พวกเขาจะอุดหนุน 

การท�าวจิยัตลาดด้วยการคยุกับลูกค้าไม่ได้ท�าให้ธรุกจิประสบความส�าเรจ็ เพราะผลวจัิยมปีระโยชน์ในบางแง่มมุ
เท่านั้น สิ่งที่ท�าให้รู้ว่า ต้องปรับปรุงสินค้าอย่างไรเพื่อให้ถูกใจลูกค้าคือ ฟีดแบ็กจากลูกค้าหลังจากใช้สินค้า ดังนั้น 
ต้องท�าให้ลูกค้าซื้อสินค้าไปใช้ให้ได้ สุดท้ายคือ เชื่อในโชค การนั่งรอโชคหล่นทับไม่ได้น�ามาซึ่งความส�าเร็จ ธุรกิจ
จะประสบความส�าเร็จได้ถ้าผู้ประกอบการทุ่มเทท�าเต็มที่ วางแผนธุรกิจรอบคอบ และไม่ท้อกับอุปสรรคที่เจอ 

เลิกเชื่อได้แล้ว!

เรื่องโกหกของความส�าเร็จ

ล่าสุด Tech In Asia เว็บไซต์ข่าวแวดวงเทคโนโลยี เผยถึงการระดมทุน
อย่างต่อเนื่องในเอเชียเริ่มต้ังแต่ Alibaba ทุ่มงบ 15.6 พันล้านดอลลาร์
สหรัฐฯ ไปกับการสร้างระบบการขนส่งที่ได้มาตรฐานและมีประสิทธิภาพ 
สามารถขนส่งสินค้าได้ทั่วโลก โดยตั้งเป้าจัดส่งสินค้าในจีน 24 ชั่วโมง และ
จัดส่งสินค้าไปประเทศอื่นใน 72 ชั่วโมง ส่วน Sense Time ที่มาพร้อม
เทคโนโลยีการจดจ�าใบหน้าได้เงนิทนุ 620 ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ ในเวลาเพยีง 
2 เดือนหลังจากการระดมทุนครั้งก่อน โดยที่ Hopu Capital, Silver Lake 
และ Tiger Global มส่ีวนร่วมในการระดมทนุครัง้น้ี ด้าน PayPal และ Temasek 
ลงทุน 125 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ใน Pine Labs แพลตฟอร์มการจ่ายเงิน
จากอินเดียที่มีมูลค่าก่อนการลงทุน 800 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ หลังจากการ
ได้เงินระดมทุน 82 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ เมื่อเดือนมีนาคมที่ผ่านมา

ฝั่ง Gumi ผู้ผลิตเกมมือถือในญี่ปุ่นเปิดตัวกองทุน Gumi Cryptos ที่มี
มูลค่ากว่า 30 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ โดยลงทุนใน Startup ด้าน Blockchain 
และ Crypto และ Stellapps ผู้ให้บริการระบบรีดนมวัวจากบังกาลอร์ได้เงิน
ระดมทนุจาก Bill Gates และนกัลงทนุอืน่ 14 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ซ่ึงระบบนี้
ช่วยให้เกษตรกรทราบถึงปริมาณและคุณภาพของนมที่ผลิตได้

เอเชียมีเรื่องให้อัพเดตตลอด

Startup ในเอเชียเดนิหน้าระดมทนุอย่างต่อเนือ่ง

Make every

detail perfect,

and liMit the nuMber

of details to perfect.

ท�ำเพียงน
้อย

แต่ท�ำทุกร
ำยละเอียด

ให้สมบูรณ
์แบบ

-- Jack D
orsey ผูร่้วมก่อต้ัง Twitter --

เทคโนโลยีท�าให้เรารอไม่เป็น แต่การรอคอยท่ีใครต่อใครต่างเกลียด
กลับมีบทเรียนดีๆ  ให้ผูก่้อตัง้ธุรกจิและนกัลงทนุได้เรยีนรู ้บทเรยีนแรกคอื 
ความล่าช้าไม่เกีย่วกบัความสามารถ นักลงทนุต้องเข้าใจว่า ธุรกจิมีโอกาส
เจอปัญหาท่ีท�าให้เกิดความล่าช้าในการท�างานได้ ดังนัน้ เพือ่ป้องกนัปัญหา
ที่สร้างความล่าช้าเกิด ผู้ก่อตั้งและนักลงทุนต้องร่วมกันเสนอวิธีรับมือ     
กับปัญหา มีแผนส�ารองไว้ใช้ในกรณีที่แผนรับมือแรกใช้ไม่ได้ผล บทเรียน
ท่ีสอง เลี่ยงผู้ก่อตั้งและนักลงทุนไร้เหตุผล ผู้ก่อตั้งอย่าระดมทุนจาก       
นกัลงทนุใจร้อน เพราะพวกเขาจะต�าหนถิงึความล่าช้าในการท�างานต้ังแต่
ปีแรกท่ีลงทุน นกัลงทุนท่ีต้องเลีย่งคอื ก�าลงัโดนฟ้องร้อง อโีก้สงู แผนธรุกจิ
ใหญ่กว่าเจ้าของธรุกจิ สอนเกีย่วกบัวธิที�าธรุกจิอยู่ตลอด และไม่รูจ้กัธรุกิจ
ที่ร่วมลงทุน ส่วนผู้ก่อตั้งที่นักลงทุนต้องเลี่ยงคือ อ้างว่าจะได้ผลตอบแทน
เร็ว และใจร้อน ซึ่งอาจสร้างปัญหาต่างๆ ให้กับผู้มีส่วนได้เสียกับธุรกิจ

บทเรยีนสุดท้ายคอื นกัลงทนุมกัคดิว่าตนมีหน้าทีล่งเงนิ ผู้ก่อตัง้มหีน้าที่
เรียนรู้ แต่จริงๆ แล้วทั้งสองต้องเรียนรู้อย่างต่อเนื่องเพื่อให้ทันกับโลก      
ทีเ่ปลีย่นไปอยูต่ลอดเวลา นกัลงทนุควรสร้างความสมัพนัธ์อนัดกีบัผูก่้อตัง้     
และทีมงาน ขณะที่ผู้ก่อตั้งก็ใช้เวลาไปกับการนึกถึงสิ่งดีๆ ที่ท�าให้ธุรกิจ

 การรอคอยก็สอนเราได้

บทเรยีนจากการรอ

4

What's up

StartUp57-18-06out1.indd   4 6/7/2561 BE   4:55 PM



SS057002NG    260x345    23/05/61



VIDEO
prODuCt
ส�ำคัญอย่ำงไร

ดูวิดีโอ        การอ่านค�าอธิบายเกี่ยวกับสินค้า

อี-คอมเมิร์ซที่มีวิดีโอเกี่ยวกับสินค้า

จะท�าให้เกิดการซื้อสินค้าดีขึ้น

ผู้บริโภคดูวิดีโอเกี่ยวกับสินค้า

เมื่อเทียบกับที่ไม่มีวิดีโอ

ของผู้บริโภค

สร้างโอกาสการซื้อสินค้า

สร้างความมั่นใจ

ที่มา :  www.socialmediatoday.com

Text :  กองบรรณาธิการ

ของผู้บริโภคมีโอกาสซื้อสินค้า

มากขึ้นหลังจากดูวิดีโออธิบาย

เกี่ยวกับสินค้า

 

ที่ได้ดูวิดีโอจะหยิบสินค้าใส่ตะกร้า

มากกว่าสินค้าที่ไม่มีวิดีโอ

ของผู้บริโภคบอกว่าซื้อสินค้า

หลากหลายอย่างจากเว็บไซต์

ที่มีวิดีโอ

ของผู้เข้าชมเว็บไซต์จะซื้อสินค้า

มากกว่าผู้เข้าเยี่ยมชมที่ไม่ได้ดู

ของผู้บริโภคซื้อสินค้ามากยิ่งขึ้น

จากเว็บไซต์ที่มีวิดีโอเกี่ยวกับสินค้า

ของผู้บริโภคคิดว่าบริษัทที่มี

การอธิบายสินค้าผ่านวิดีโอ

มีความน่าเชื่อถือ

ของผู้บริโภคบอกว่าการดูวิดีโอ

ท�าให้เกิดความมั่นใจและตัดสินใจ

ซื้อผ่านออนไลน์
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รษา คงประเสรฐิ เรียนมาทางด้านศิลปกรรมศาสตร์ ในระหว่างเรียน เธอกบัแฟนหนุ่ม Rusdy กราฟิกดไีซเนอร์

ชาวสิงคโปร์ ร่วมกันออกแบบเส้ือขายออนไลน์ท่ีแม้ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นเพ่ือนๆ ในมหาวิทยาลัย และเป็นการ

บอกต่อๆ กัน ไม่จริงจังอะไรมากนัก แต่ก็ท�าให้เธอมองเห็นความต้องการของตนเอง ดังนั้น เมื่อมาถึงวันหนึ่ง       

ทีเ่รยีนจบ รูค้วามต้องการของตนเองชดัเจนว่าไม่ชอบการน่ังท�างานในออฟฟิศแน่ๆ หากกลบัเกดิความรูส้กึทีอ่ยากจะ

ค้าๆ ขายๆ ท�าธุรกิจของตนเองมากกว่า จึงตัดสินใจแบบไม่เสียดายที่จะเริ่มต้นท�า Revive เสื้อคลุมกิโมโนขึ้นมา 

“เป็นคนชอบแฟชั่น ยิ่งได้มีโอกาสท�าเสื้อขายในช่วงที่เรียนมหาวิทยาลัย เรายิ่งรู้ว่าเราชอบค้าขายมากกว่า ทีนี้

พอเรียนจบมีช่วงทีว่่างอยูไ่ด้มโีอกาสไปออกร้านงานคนืสูเ่หย้าโรงเรยีน เลยอาเสือ้ทีท่�าไปขาย ปรากฏว่ามคีนมาซือ้ 

ฟีดแบ็กดีมาก แล้วได้คุยกับรุ่นพี่เขาสนับสนุนให้เราท�า มันเลยเป็นความมั่นใจ และเป็นแรงบันดาลใจว่ามันน่าจะ

ท�าได้ แม้สิ่งท่ีท�าระหว่างเรียนจะไม่ได้ก�าไรมากนัก เพราะเราเองก็ไม่ได้คาดหวังเรื่องตัวเลขตั้งแต่แรก แต่ก็ได้

ประสบการณ์ รูว่้ากระบวนการท�าเสือ้จะต้องท�ายงัไง เหน็ความต้องการของคนซือ้เขาอยากได้อะไร ได้คอนเนก็ชนั

ต่างๆ เลยคิดว่ามันท�าให้เราแข็งแกร่งระดับหนึ่ง ตัดสินใจเลยว่าจะต้องท�าแบรนด์เสื้อของตัวเอง แล้วเลือกเสื้อ

คลุมกิโมโนเพราะเป็นเสื้อคลุมสามารถใส่ได้ทั้งชายหญิง มีคอนเซปต์ชัดเจน เป็นการเอาวัฒนธรรมมาใช้ในการ

ออกแบบ”

เมื่อตัดสินใจจะเดินตามฝันของตนเอง ซึ่งด้วยประสบการณ์ที่ได้ท�าเสื้อขายก่อนหน้า ประกอบกับตัวเองก็เป็น

คนรุ่นใหม่ที่เป็นกลุ่มเป้าหมายอยู่แล้ว ท�าให้รู้ว่าเดี๋ยวน้ีคนรุ่นใหม่มีความเป็นตัวของตัวเอง ชอบความแตกต่าง 

และมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว อะไรท่ีได้ขึ้นชื่อว่ามีชิ้นเดียวในโลกหรือผลิตมาเพื่อเราเฉพาะจะตัดสินใจซื้อไม่ยาก       

ดังนั้น การท�าเสื้อคลุมกิโมโนในครั้งนี้จึงวางแผนตั้งแต่ต้นที่จะให้เป็นสินค้าที่เป็น Unique จริงๆ

 “เรารู้ว่าคนเดี๋ยวนี้ ชอบอะไรท่ีพิเศษส�าหรับตนเอง ไม่ชอบเหมือนใคร ไม่มีใครอยากใส่เส้ือตัวน้ีแล้วไปเจอ    

คนอื่นใส่เหมือนกัน เลยตั้งใจจะท�าแต่ละแบบแค่ 5-10 ตัวเท่านั้น แม้จะขายดีแค่ไหนเราก็จะท�าแค่นั้น แล้วเปลี่ยน

แบบไปเรือ่ยๆ คอืนอกจากจะเปลีย่นลายแล้ว กส็ามารถเล่นกับแขนได้หลายแบบ ฉะน้ันมนัยงัสามารถทีจ่ะออกแบบ

อะไรใหม่ๆ ได้อีกเยอะ จริงอยู่ที่เสื้อคลุมกิโมโนมีหลายแบรนด์ แต่แบรนด์เรามีความเป็น Unique ตรงนี้จะท�าให้

เราแตกต่าง ที่ส�าคัญคือเรายังท�าเป็น Custom Made ด้วย ลูกค้าอยากได้อะไรที่พิเศษจริงๆ ปรับเปลี่ยนอะไร    

เราก็ท�าให้”  

ทุกวันนี้ รษาบอกว่า ตัดสินใจไม่ผิดที่เลือกเดินบนทางการท�าธุรกิจ เพราะเป็นการท�าในสิ่งที่ชอบจริงๆ และ

เธอยังรู้สึกสนุกสนานกับการได้เจอโจทย์ทางธุรกิจใหม่ๆ ที่มีเข้ามาให้แก้เสมอ 

How to GuideturninG Point Text :  กองบรรณาธิการ

Text :  วันวิสา งามแสงชัยกิจ

เปลี่ยนธุรกิจที่ท�าเล่นๆ ให้เป็นจริง

 Revive by Rusdy+Rasa
 @rnrclothingline 
 revive.rnr

หากใครชอบเสื้อคลุมกิโมโนที่ไม่เหมือนใคร

ไม่ต้องกลัวว่าใส่แล้วจะซ�้ากับใคร

มีความเป็น Unique ต้องไม่พลาด

เสื้อคลุมกิโมโนแบรนด์ Revive

เพราะไม่เพียงออกแบบเองเท่านั้น

หากยังผลิตแบบละแค่ 5-10 ตัวเท่านั้น

แม้ว่าช่องทางการหาเงนิสนบัสนนุเพือ่การท�าธรุกจิจะมหีลากหลายไม่ว่า
จะเป็นจากนกัลงทนุ สถาบนัการเงนิ เพือ่น ครอบครวั แต่แหล่งเงนิทุนเหล่านี้
ต่างต้องการหลักฐานที่เป็นรูปธรรมที่สามารถยืนยันได้ว่าธุรกิจนั้นตั้งอยู่บน
พื้นฐานความเป็นจริง ซึ่ง 6 สัญญาณต่อไปนี้จะช่วยบอกว่าไอเดียธุรกิจนั้น
พร้อมแล้วที่จะได้รับเงินสนับสนุน

ไอเดียสามารถเป็นจริงได้ 
หลายคนมไีอเดยีธรุกจิอนับรรเจดิแต่กลบัไม่มแีผนการท�างานทีจ่ะท�าให้

ความคดินัน้เป็นจรงิได้ ดงัน้ัน ก่อนทีจ่ะก้าวเข้าสู่ข้ันตอนการหาเงนิ ต้องระบุ
กลุม่ลกูค้าเป้าหมายและท�าความเข้าใจกบัพฤตกิรรมของลกูค้า รวมถงึออกแบบ
โปรดักต์ หรือแนวคิดที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าได้

ทดสอบโปรดักต์แล้วเวิร์ก

มนีกัลงทนุหรอืผูใ้ห้ยมืเงนิไม่มากทีจ่ะยินดีให้เงนิหรอืลงทนุแค่เพราะชอบ
ไอเดยีธุรกจิ ดงันัน้ ไอเดียธรุกิจท่ีพร้อมจะได้เงนิมาสนบัสนนุก็ต่อเมือ่สามารถ
แสดงให้เห็นถึงข้อมูลที่จับต้องได้ของโปรดักต์

มีโมเดลและแผนธุรกิจ

เพราะโมเดลธุรกิจจะระบุถึงเรื่องรายได้ ในขณะที่แผนธุรกิจจะบอกถึง
วิธีการที่คุณจะได้รับรายได้เหล่านั้น ซึ่งท้ังโมเดลและแผนธุรกิจจะเป็นตัว
พสิูจน์ใหท้ั้งคุณและนกัลงทนุไดเ้หน็ว่าไอเดยีธรุกจิทีม่ีนัน้สามารถเกดิขึน้ได้
และท�าได้จริง

มีแผนทางการเงิน

การมีแผนการเงนิทีแ่ย่หรอืไม่มเีลยจะไม่สามารถจงูใจให้นกัลงทุนหรอืผูใ้ห้
กู้เงินมาสนับสนุนธุรกิจของคุณได้ ดังนั้น ควรวางแผนทางการเงินให้ดี      
โดยวางแผนต่อเนื่องไปถึงเป้าหมายในอีก 5 ปีข้างหน้า 

คัดคนคุณภาพเข้าร่วมทีม

แม้ว่าไอเดียธุรกจิท่ีมนีัน้จะได้มาจากความคิดของคณุเอง แต่ในความเป็นจรงิ
ผูป้ระกอบการทกุรายต้องการความช่วยเหลือส�าหรับการเร่ิมต้นและด�าเนนิการ
ธุรกิจ ดังนั้น ก่อนที่คุณคิดจะหาเงินลงทุน คุณต้องคัดสรรหาคนที่มีความ
สามารถและคุณภาพเข้ามาร่วมทมี และหากคณุยงัไม่มปีระสบการณ์ในสิง่ที่
ท�าก็ต้องหาคนที่มีความเชี่ยวชาญเข้ามาเป็นที่ปรึกษาด้วย

พิสูจน์ได้ว่ามีความรับผิดชอบทางการเงิน

แม้ตอนนีจ้ะยังไม่สามารถพิสจูน์ได้ว่าคณุมีความรับผดิชอบทางด้านการเงนิ 
แต่คุณควรที่จะมีการเก็บผลการด�าเนินงาน หรือ Track Record เอาไว้เพื่อ
ท�าให้นกัลงทนุหรือผูใ้ห้กู้ยมืให้ความไว้วางใจในตัวคณุ ไม่ว่าคณุจะเร่ิมใช้เงนิ
ลงทุนจากเพือ่นสนทิหรือการระดมทนุจากทีไ่หน เพราะนกัลงทนุมคีวามต้องการ
ที่จะเห็นว่าคุณใช้เงินทุกบาททุกสตางค์อย่างมีความรับผิดชอบ 

Revive
ส�าหรับเงินลงทุน
ชี้ธุรกิจพร้อมแล้ว
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Text :  Kritsana S. / Photo : เจษฎา ยอดสุรางค์

เมื่อรู้สึกว่าร่างกายต้องการผ่อนคลาย สปาเป็นจุดหมายที่นึกถึง และหากอยากจิบน�้าชากาแฟก็ต้องไปหยุดที่คาเฟ่ แต่คงจะดีที่สุด

หากไป Divana Signature Café เพียงที่เดียวแต่ได้ครบทั้ง 2 อย่าง เพราะความดีงามของคาเฟ่แห่งนี้คือ เป็นคาเฟ่ที่สร้างประสบการณ์

ความผ่อนคลายแบบสปาอย่างแท้จริง 

หากจะว่าไปชื่อ Divana Signature Café คาเฟ่สวนดอกไม้แต่ให้ความรู้สึกเหมือนอยู่ในสปาแห่งนี้ ก็บ่งบอกได้ถึงความเกี่ยวพัน

กับแบรนด์ Divana ที่หลายคนคงคุ้นหูกับผลิตภัณฑ์ความงาม เครื่องหอมและสปาหรูในกรุงเทพฯ ดังนั้น จึงไม่แปลกใจที่จะสามารถ

สร้างสรรค์ประสบการณ์สปาในคาเฟ่ได้อย่างลงตัว กานต์พิชชา เกียรติขจรฤทธิ์ สาวเจ้าของร้านเล่าว่า คาเฟ่นี้เกิดจากความต้องการ

สร้างประสบการณ์ความผ่อนคลาย จึงน�าดอกไม้นานาพันธุ์ท่ีสื่อถึงไลฟ์สไตล์ของคนยุคนี้ท่ีมักว่ิงเข้าหาธรรมชาติมารวมเข้ากับความ

ผ่อนคลายจากการใช้ผลิตภัณฑ์ของ Divana   
ทนัททีีเ่ดนิมาถงึหน้าร้านจะสะดุดตากับอโุมงค์ดอกไม้ทีท่�าเอาขาช้อปต้องวางถงุช้อปปิงลงแล้วหยบิโทรศัพท์ขึน้มาถ่ายรปูรวัๆ แวบแรก

ที่เห็นอาจเข้าใจว่า เป็นการออกแบบสไตล์อังกฤษ แต่ถ้ามองให้ดีจะเห็นว่า ดอกไม้สดที่ใช้เป็นดอกไม้ไทยอย่าง กล้วยไม้ หน้าวัว และ

กุหลาบพันธุ์ไทย มีการเปลี่ยนดอกไม้สดทุก 2-3 วัน ดังนั้น เมื่อมาเยือนในครั้งถัดไปจะได้เห็นดอกไม้สีสันแปลกตาจากครั้งแรกที่มา

แน่นอน

หลงัจากตดัสนิใจเข้ามานัง่ในร้าน นอกจากได้นัง่เก้าอีท่ี้ออกแบบให้มคีวามเป็นส่วนตัวแล้ว ยังได้รูส้กึว้าวไปกบัการออกแบบตกแต่ง

ทีเ่ชือ่มโยงกบัผลติภณัฑ์ของ Divana ซีรส์ี The Four Classy Elements ดนิ-น�า้-ลม-ไฟ โดยไฮไลต์อยูท่ีน่�า้ ซึง่ถ่ายทอดผ่านอ่างล้างมอื

ที่มาพร้อมผลิตภัณฑ์ล้างมือของ Divana และมีครีมบ�ารุงมือของ Divana ให้ทาหลังล้างมือ โดยกานต์พิชชาบอกว่า การน�าผลิตภัณฑ์

สปาเข้ามาให้ลกูค้าใช้นอกจากท�าให้เข้าใกล้ความผ่อนคลายในแบบฉบบัสปามากขึน้แล้ว ยงัเพ่ิมโอกาสทางการตลาดให้กับธุรกิจสปาด้วย 

ดังน้ัน พื้นที่ข้างร้านจึงเปิดเป็นโซนจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์สปา ช่วยอ�านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีต้องการซื้อผลิตภัณฑ์หลังจากได้

ทดลองใช้ ไม่เพียงเท่านี้ ทุกโต๊ะยังมีกระดิ่งส�าหรับสั่นเรียกพนักงาน ซึ่งเป็นความตั้งใจที่อยากน�าวิธีการเรียกพนักงานในสปามาใช้

 “เราหยิบความผ่อนคลายมาเป็นคีย์เวิร์ดหลัก ลูกค้าจึงต้องเข้าถึงความรู้สึกนี้ทันทีที่มาถึงร้าน เริ่มตั้งแต่การบริการจากพนักงาน 

สิง่แรกทีพ่นกังานต้องท�าเมือ่เหน็ลกูค้าเดนิมาหน้าร้านคอื เข้าไปถามว่า ถ่ายรปูให้ไหมคะ แทนการพดูชกัชวนให้เข้าร้าน เราจะไม่กดดนัว่า  

ต้องใช้บริการคาเฟ่จึงถ่ายรูปได้ ฉะน้ันเลยท�าทางเข้า-ออกสองทาง เพ่ือใครที่มาเพียงถ่ายรูปจะไม่รู้สึกเคอะเขินท่ีจะเดินออกเม่ือ         

ถ่ายเสร็จ ถัดมาคือ ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์สปาที่มีกลิ่นหอมของดอกไม้ รวมถึงมีพนักงานนวดมือให้ ท�าให้เข้าถึงความ        

ผ่อนคลายในรูปแบบสปาทั้งที่นั่งอยู่ในคาเฟ่ และในส่วนของอาหารและเครื่องด่ืมนอกจากเป็นอาหารปากแล้ว ยังเป็นอาหารตาด้วย 

โดยเฉพาะชุด Afternoon Tea ที่มาในธีมความเป็นไทย เห็นได้จากการใช้ภาชนะทองเหลือง เน้นเสิร์ฟขนมไทย เช่น ข้าวเหนียวมะม่วง

ในกรวยใบตอง และส่ือภาพงานฝีมือสุดประณีตของคนไทยผ่านวุ้นที่ใช้โยเกิร์ตฉีดเป็นลายดอกไม้ เราตั้งใจท�าคาเฟ่ให้แตกต่างจาก      

ที่อื่น เพราะส่วนตัวมองว่า ยิ่งแตกต่างและสร้างสรรค์มากแค่ไหน ยิ่งกระตุ้นให้คนอยากถ่ายรูปอัพขึ้นโซเชียลมีเดีย โดยภาพถ่ายจาก

ลูกค้าช่วยโปรโมตร้านได้เป็นอย่างดี” 

เม่ือตั้งใจท�าให้ Divana Signature Café แตกต่างตั้งแต่เร่ิมต้น จึงกลายเป็นการสร้างประสบการณ์แปลกใหม่ที่เป็นภาพจ�าของ

ลูกค้า แถมยังต่อยอดแบรนด์ Divana ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้นอีกด้วย 

DIVana SIgnaturE CafE
คำเฟ่ประสบกำรณ์สปำครั้งแรกของไทย

เซ็นทรัล เวิลด์ ชั้น 2 โซน Atrium 
 0-2252-2614, 0-2252-2615
 www.divanacafe.com
 divana signature cafe
 divanasignaturecafe
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หนึ่งในกลยุทธ์ทางการตลาดที่ผู้ประกอบการรู้จักดีคือ กลยุทธ์

การตลาดตามฤดกูาล หรอื Seasonal Marketing โดยแบ่งออกเป็น 

การท�าการตลาดตามช่วงฤดูกาลธรรมชาติ และการท�าการตลาด

ในช่วงเทศกาลต่างๆ แต่เพราะไม่ใช่ว่าผูป้ระกอบการทุกคนจะผลติสนิค้า

ที่ขายได้ทุกฤดูหรือทุกเทศกาล ดังนั้น นี่จึงท�าให้เกิดค�าถามขึ้นว่า 

จะขายสนิค้าในช่วงทีไ่ม่ใช่ฤดหูรอืเทศกาลทีต้่องใช้สินค้านัน้ได้อย่างไร

วรีพล สวรรค์พทิกัษ์ CMO บริษทั ลาเนเจอร์ จ�ากดั และ Digital 

Marketing Manager บริษัท อีมิแน้นท์แอร์ (ประเทศไทย) จ�ากัด 

เผยว่า เพียงแค่เลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม                 

ผู้ประกอบการก็สามารถขายสินค้าได้ตลอดทั้งปีไม่ว่าจะฤดูไหน  

หรือเทศกาลใดก็ตาม ซึ่งกลยุทธ์ท่ีควรน�ามาใช้กับการขายสินค้า

นอกฤดคูอื กลยุทธ์การตลาดนอกฤดกูาล หรอื Unseasonal Marketing 

ที่แม้ชื่อจะฟังไม่คุ้นหู แต่มีขั้นตอนการท�าแสนง่ายๆ ดังนี้

ไม่มองข้ามบริการลูกค้า

สิ่งที่จะท�าให้สินค้าขายได้ในช่วงที่ลูกค้าไม่ต้องการซื้อ หรือ    

ช่วงที่ไม่มีความพิเศษ เช่น ไม่มีโปรโมชัน หรือไม่มีส่วนลด คือ     

การบริการลูกค้าที่ดี พนักงานขายต้องให้บริการลูกค้าอย่างดีเยี่ยม

จนลูกค้าเกิดความประทับใจ ต้องมีทักษะในการพูดโน้มน้าวใจ      

ให้ลูกค้าเล็งเห็นว่า พวกเขามีความจ�าเป็นต้องซื้อสินค้านั้นๆ โดย

หนึง่ในเทคนคิการพดูโน้มน้าวใจคอื ท�าให้ลกูค้ารูส้กึว่าของมันต้อง

ม!ี อาจด้วยวธิขีายความกลวัให้ลกูค้า เช่น ถ้าขายเครือ่งฟอกอากาศ

ให้พูดถึงอันตรายของฝุ่น และต้องไม่ลืมพูดถึงจุดขายสินค้าอย่าง

เครื่องฟอกอากาศนี้สามารถขจัดฝุ่นละอองขนาดเล็กได้ ทั้งนี้        

การให้ค�าแนะน�าหรือความรู้เกี่ยวกับสินค้าก็เป็นอีกหนึ่งเทคนิค       

ที่ท�าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ

 อย่าละเลยการให้บริการลกูค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ต้องมี

พนักงานตอบค�าถามลูกค้าในทุกช่องทางออนไลน์ที่ลูกค้าติดต่อ  

เข้ามา ตอบค�าถามรวดเร็ว และค�าตอบที่ให้ไปต้องมีความถูกต้อง

ท�าให้ความสัมพันธ์ดีๆ เกิด

การสร้างความสัมพันธ์อันดีให้เกิดกับลูกค้าตจะน�ามาซึ่งความ

จงรักภักดีต่อแบรนด์ โดยแม้พวกเขาจะยังไม่ซื้อสินค้าในเวลานี้    

แต่เมือ่ถงึเวลาทีต้่องการใช้สนิค้าจะนกึถงึแบรนด์ขึน้มาทนัท ีส�าหรบั

สิง่ทีผู่ป้ระกอบการต้องท�าหลงัจากสร้างความสมัพนัธ์ทีด่ไีด้แล้วคอื 

เก็บข้อมูลลูกค้า เช่น สินค้าที่ซื้อบ่อย สินค้าที่ชื่นชอบ จากน้ัน       

น�าเสนอขายสินค้านั้นในช่วงเวลาที่เหมาะสม

 การท�าให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกพึงพอใจมากกว่าท่ี          

คาดหวังไว้สามารถท�าให้พวกเขาตัดสินใจซ้ือสินค้าได้เดี๋ยวน้ัน       

แม้ยังไม่ต้องการใช้ และความพึงพอใจที่เกิดขึ้นนี้สามารถพัฒนา   

ไปเป็นความสัมพันธ์ที่ดีได้ ตัวอย่างวิธีสร้างความพึงพอใจ เช่น     

ให้สินค้าตัวอย่าง และมอบส่วนลดพิเศษเนื่องในวันเกิด เป็นต้น

สร้างฤดูขึ้นเอง

เชื่อว่าผู้ประกอบการอยากให้ตลอดทั้งปีมีเฉพาะฤดูที่เอื้อต่อ    

การขายสินค้า เช่น แบรนดส์ินค้าหน้าหนาวก็อยากให้อากาศหนาว

ตลอดปี สินค้าจะได้ขายดิบขายดี แม้ในความเป็นจริงไม่สามารถ

ก�าหนดฤดกูาลธรรมชาตไิด้เอง แต่ถงึอย่างนัน้กส็ามารถสร้างขึน้ได้ 

เช่น ถ้าอยากขายชดุว่ายน�า้ได้ในหน้าหนาว ผูป้ระกอบการต้องสร้าง

หน้าร้อนขึ้นมา และท�าให้ลูกค้ารู้สึกว่า ณ เวลานั้นคือหน้าร้อนด้วย

การจัดกิจกรรมพิเศษอย่างการจัดงานเดินแบบชุดว่ายน�้าที่มีกิมมิก

แตกต่างจากงานเดินแบบชดุว่ายน�า้ในหน้าร้อน เมือ่ลกูค้ารูส้กึว้าว 

กับสิ่งที่ได้เห็น พวกเขาอาจตัดสินใจซื้อสินค้าทันที

 การจัดกิจกรรมครบรอบก็เป็นอีกหน่ึงวิธีสร้างฤดู หรือ

เทศกาลขึ้นเอง เช่น แบรนด์จัดกิจกรรมเฉลิมฉลองครบรอบ 50 ปี 

ลูกค้าจะรู้สึกว่าตลอดทั้งปีมีสินค้าขายในราคาพิเศษ มีโปรโมชัน

และส่วนลดมากมายรอพวกเขาอยู่

สื่อสารตลอด

แม้จะไม่ใช่ฤดูที่ยอดขายสินค้าพุ่งกระฉูด แต่ผู้ประกอบการ       

ก็ห้ามหยุดสื่อสารกับลูกค้า หน้าเว็บไซต์และหน้าเพจต้องมีการ

เคล่ือนไหวตลอด เพ่ือให้แบรนด์อยู่ในสายตาลูกค้าและถูกพูดถึง   

อยู่เสมอ กระแสสินค้าจะได้ไม่หายไปจากท้องตลาด 

Live

Text :  Kritsana S.

BONUS TIPS

บน

maRketing
unseasonal

ปั้นยอดขายนอกฤดูได้อย่างไร

เมื่อรู้วิธีสร้างฤดูให้ขายสินค้าได้ทั้งปีแล้ว ขั้นตอนต่อไปที่ต้องท�าคือ สต็อกสินค้าให้เพียงพอกับการขาย และต้องเป็นการ               

สต็อกสินค้าท่ีไม่ท�าให้ร้านเจ๊ง ซึ่งส่ิงที่ท�าให้ผู้ประกอบการรู้ว่าต้องสต็อกสินค้าชิ้นใดมากชิ้นใดน้อย คือ รายงานการขายย้อนหลัง    

รวมทั้งรีวิวสินค้าจากลูกค้าท่ีจะท�าให้รู้ว่า สินค้าชิ้นไหนได้รับการตอบรับดี สินค้าชิ้นไหนมีการพูดถึงเยอะ เมื่อรู้ว่าสินค้าใดเป็น          

ที่ต้องการมากให้สต็อกสินค้าน้ันมากกว่าสินค้าอื่น และอาจส่งโปรโมชันพิเศษไปยังกลุ่มลูกค้าที่ต้องการสินค้านั้นเพื่อเพิ่มโอกาส   

ทางการขายให้มากยิ่งขึ้น อย่าบอกจ�านวนสินค้าในสต็อกเกินจริง เพราะลูกค้าจะเสียความรู้สึกได้ถ้าส่ังซื้อแล้วแต่ร้านไม่มีสินค้าส่ง 

และนี่จะส่งผลให้ลูกค้าหันไปอุดหนุนร้านค้าอื่น

ส่วนใครที่ก�าลังเจอกับปัญหาทุนจมเพราะสินค้าค้างสต็อก แนะน�าให้จัดโปรโมชันที่กระตุ้นให้ลูกค้าตัดสินใจซื้ออย่างรวดเร็ว เช่น 

ซื้อ 1 แถม 1 หรือลดพิเศษ 50 เปอร์เซ็นต์ เป็นต้น ตลอดทั้งใช้กลยุทธ์ Seasonal Marketing เพื่อระบายสินค้าออก ทั้งนี้ เพื่อให้    

การบริหารสต็อกสินค้าเป็นเรื่องง่ายข้ึน ผู้ประกอบการอาจใช้ระบบบริหารสต็อกสินค้าร่วมด้วย โดยปัจจุบันมีให้ใช้บริการหลายเจ้า 

เช่น Sellsuki ZORT และ StoreHub
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Lohameka Studio แห่งนี้มี วินิจ กุศลมโนมัย เป็นเจ้าของ     

สตูดิโอ โดยหลังจากที่เรียนจบด้านกระบวนการผลิตเครื่องประดับ

จาก Revere Academy of Jewelry Art ประเทศสหรัฐอเมริกา

แล้วเขาก็กลับมาเปิด Lohameka Studio โดยมี 2 ความตั้งใจคือ 

เพื่อให้เป็นพื้นที่ในการท�างานส่วนตัวของเขาเอง และเพื่อเป็นพื้นที่

ส�าหรับผู้สนใจท่ัวไปที่อยากจะเรียนรู้กระบวนการสร้างสรรค์งาน

เครื่องประดับ

“เมือ่ประมาณ 9 ปีทีแ่ล้ว ความรู้ทางด้านการผลติเคร่ืองประดบั

ส่วนใหญ่จะจ�ากัดอยู่ในสถานศึกษาระดับมหาวิทยาลัย ยังไม่มี      

สตดูโิอทีเ่ปิดสอนเฉพาะทางทางด้านนีม้ากนกั เลยมคีวามคดิอยากให้

เป็นสตูดิโอส�าหรับคนท่ัวไปท่ีอยากจะเรียนการท�าเคร่ืองประดับ     

ได้มาหาความรู ้มสีถานทีใ่นการท�าเครือ่งประดบั หรอืมาแลกเปลีย่น

พูดคุยศาสตร์ทางด้านนี้กัน”

ที ่Lohameka Studio มคีอร์สสอนการท�าเครือ่งประดบัทีห่ลากหลาย 

ตั้งแต่การท�าเครื่องประดับขั้นพื้นฐาน ส�าหรับผู้ที่ไม่เคยมีทักษะ     

ในการท�าเครือ่งประดบัมาก่อน การท�าเคร่ืองประดบัข้ันกลาง ส�าหรบั

ผู้ที่มีพื้นฐานระดับที่หนึ่ง โดยในระดับนี้จะได้เรียนรู้วิธีการท�าต่างหู

และฝึกทักษะเรื่องการเชื่อมประกอบชิ้นงานที่มีความยากมากขึ้น 

การท�าเครื่องประดับขั้นสูง ในระดับนี้จะเป็นการฝึกเทคนิคการท�า

เครือ่งประดบัขัน้สงูผูเ้รยีนจะได้ฝึกทกัษะและเทคนคิต่างๆ เพ่ิมเติม 

หลงัจากผู้เรยีนสร้างชิน้งานเสรจ็จะมคีวามเข้าใจในการผลติชิน้งาน

เครื่องประดับต่างๆ มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ ยังมีคอร์สที่ว่าด้วยการ

บรรยายกระบวนการผลติเครือ่งประดบั ส�าหรบัผูท้ีต้่องการจะสร้าง

แบรนด์เครื่องประดับ ได้เรียนรู้และเข้าใจภาพรวมของขั้นตอน     

การผลิตเครื่องประดับ ต้นทุนประมาณการ แหล่งผลิตอีกด้วย

“นักเรียนส่วนใหญ่ 99 เปอร์เซ็นต์ไม่มีพื้นฐานด้านนี้มาก่อนเลย 

โดยนักเรียนมีตั้งแต่อายุ 17 ปีจนถึง 60 ปี กลุ่มคนที่จะมาเรียนคือ 

กลุ่มคนที่สนใจงานคราฟต์ งานอาร์ต และดีไซน์ หรือคนที่สนใจ

และรักเคร่ืองประดับ อาชีพก็ค่อนข้างหลากหลาย มีทั้งคุณหมอ 

ทนายความ แม่บ้าน นักศึกษา นักธุรกิจ นักออกแบบ หรือแม้แต่

พระกย็งัม ีโดยจดุประสงค์ของแต่ละคนกห็ลากหลายเช่นกัน บางคน

ที่บ้านมีธุรกิจเครื่องประดับอยู่แล้วก็จะมาหาความรู้เร่ืองการผลิต 

บางคนอยากท�าเครื่องประดับขายเป็นอาชีพเพื่อสร้างรายได้ อยาก

สร้างแบรนด์เครื่องประดับ หรือบางคนน�าความรู้ไปท�างานอดิเรก”

ทั้งนี้ วินิจบอกว่า หากไม่นับในเร่ืองของการออกแบบ หัวใจ    

ของการท�าเคร่ืองประดับเพื่อให้ช้ินงานออกมาดีคือ การท�างาน      

ให้ถูกต้องถูกวิธีในทุกๆ ขั้นตอน เพราะทุกๆ ขั้นตอนส่งผลซึ่งกัน

และกันเสมอ ซึ่งวิชาที่ทางสตูดิโอสอนเป็นการเรียนภาคปฏิบัติ     

เป็นหลกั นักเรยีนจะได้ท�าเคร่ืองประดับทุกวัน จะได้ฝึกเทคนิคต่างๆ 

พร้อมๆ ไปกับการฝึกทักษะจากงานง่ายไปถึงงานยากๆ การเรียน

Text : กองบรรณาธิการ / Photo : Lohameka

LOHAMEKA
เปลี่ยนโลหะให้เป็นเครื่องประดับที่

หลายคนอาจจะมองการผลิตชิ้นงานเครื่องประดับเป็นเรื่องไกลตัว ต้องใช้ทั้งความคิดสร้างสรรค์ เครื่องไม้เครื่องมือ ใช้เวลานาน ดูยุ่งยาก

แต่ในวันนี้ Lohameka Studio (โลหะมีค่าสตูดิโอ) ได้น�าเสนอวิธีผลิตงานเครื่องประดับที่แม้จะไม่มีความรู้พื้นฐานใดๆ เลยก็สามารถเรียนรู้ได้ง่ายๆ

08-9493-9750 
lohameka.com 
lohameka studio of jewelry art 
lohameka_studio

คอร์สเรียน

การสร้างงานเครื่องประดับแฮนด์เมดค่อนข้างจับต้องได้ง่าย        

เพราะชิ้นงานที่นักเรียนท�าหากสมบูรณ์แบบสามารถน�าไปจ�าหน่าย

ได้เลย 

• Beginning

 ค่าเรียน 6,500 บาท
 

• Special Beginning+Intermediate

 ค่าเรียน 12,000 บาท
 

• Special Intensive Jewelry Making&Design

 ค่าเรียน 30,000 บาท
 

• Lecture : Jewelry Process

 ค่าเรียน 2,500 บาท

14

Learning by Doing

StartUp57-18-06out1.indd   14 6/5/2561 BE   6:39 PM



SS056003KB   260X345   30/4/61



Photo : วิภาวดี พิสุทธิ์สิริอภิญญา, เจษฎา ยอดสุรางค์, ธนพล ทองเพ็ง

think Big, gAin BiggER

ในยุคท่ีธุรกิจเกิดง่ายแต่รอดยาก โอกาสที่หนังสือ SME Startup      

ก้าวสู่ปีที่ 5 จึงได้เชิญ 6 ผู้ประกอบการรุ่นใหม่จาก 5 แบรนด์ดัง ที่เคย

เป็นปกของ Startup ในช่วงที่ผ่านมา กลุ่มคนรุ่นใหม่ที่เร่ิมต้นธุรกิจ      

จากเลก็ๆ มวิีธคิีดในการท�าธรุกิจทีม่แีบบฉบบัของตวัเองชดัเจน โดดเด่น 

และแตกต่างซ่ึงทุกวันนี้กลายเป็นแบรนด์ท่ีประสบความส�าเร็จ กลับมา

พูดคุยกันอีกครั้ง ถึงมุมมองการท�าธุรกิจในยุค Digital Disrupt กับการ

ก้าวเดินไปข้างหน้าในฐานะผู้ประกอบการตัวจริงของพวกเขา

 ฉัตรชัย เพียงอภิชาติ

Makeup Artist ช่ือดัง ที่ใช้เวลาเพียง 2 ปีกับการปั้นแบรนด์         

เครื่องส�าอาง RAN จนสร้างยอดขายกระฉูดในแบบที่เขาบอกว่า ยังไม่มี

แบรนด์ใดสร้างสถิติกินขาดเท่ากับแบรนด์ RAN มาก่อน 

 อนุพงศ์ คุตติกุล

หนุ่มสุดแนวท่ีหลงใหลในรองเท้าสนีกเกอร์ จนกลายเป็น Passion   

ในการปั้นแบรนด์ Carnival จนเป็นท่ีรู้จักอย่างกว้างขวาง มียอดขาย

เติบโตเกินร้อยเปอร์เซ็นต์ทุกปี โดยเป้าหมายต่อไปของเขาคือ โอกาส     

ในการร่วมกบัแบรนด์ดงัระดับโลกพฒันารองเท้าสนีกเกอร์รุน่พเิศษเฉพาะ

ส�าหรับ Carnival

 พงศธร ธรรมวัฒนะ

ผู้สร้างปรากฏการณ์ใหม่ ที่พิสูจน์ให้ทุกคนเห็นว่าเขาสามารถท�าเงิน

จากของเล่นที่เขารักได้ กับ JP Toys ที่แตกไลน์ธุรกิจเพ่ิมขึ้นอย่าง          

ต่อเนื่อง จาก JP Toys มาสู่ Thailand Toy Expo, JPX และล่าสุดกับ    

JP Toys Gallery แหล่งนัดพบส�าหรับนักสะสมที่เป็นแฟนพันธุ์แท้  

 รรินทร์ ทองมา

หญิงสาวผู้สร้างภาพจ�ากับรองเท้ากว่า 50 สีบนโลก แห่ง O&B ที่มา

เติมเต็มความ Colorful ให้กับวงการรองเท้า และก�าลังสร้างรันเวย์ใหม่

ให้กับตนเองบนเวทีต่างประเทศ เพื่อผลักดันยอดขายให้ขึ้นแท่นแบรนด์

ชั้นน�าในอีก 3 ปีข้างหน้า  

 วุฒิกานต์และชนิสรา วงศ์ดีประสิทธิ์

2 หนุ่มสาวที่ร่วมสร้างธุรกิจจากความฝันเล็ก และช่วยกันผลักดันให้ 

Diamond Grains กลายเป็นแบรนด์ที่เติบโตแบบฉุดไม่อยู่ พร้อมขยาย

ธุรกิจเตรียมก้าวออกสู่ต่างประเทศ

ในยุค Digital Age

มีผู้ประกอบการหน้าใหม่

เกิดขึ้นในแทบทุกชั่วโมง

แต่จะมีผู้ประกอบการที่เป็นตัวจริงสักกี่คน?

ที่สามารถสร้างปรากฏการณ์ใหม่ๆ ในตลาด

และน�าพาธุรกิจเดินสู่ความส�าเร็จ
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โดยในระยะเวลาเพียง 2 ปีที่ท�าแบรนด์เครื่องส�าอาง RAN ซึ่งมีแป้งรองพื้นเป็นสินค้าเพียงตัวเดียว สามารถ        

สร้างยอดขายท�าลายสถิติยอดขายแป้งพัฟหรือแป้งรองพื้นของแบรนด์อื่นในตลาดไปอย่างกินขาด

เบื้องลึกเบื้องหลังของความส�าเร็จที่เร็วเกินคาดนี้ น้องฉัตรบอกว่า มาจากส่วนผสมท่ีลงตัวระหว่างพลังของฐาน  

แฟนคลับ และการพัฒนาคุณภาพสินค้า ซึ่งใช้ประสบการณ์ในการเป็นเมกอัพอาร์ทิสต์มากว่า 10 ปี จนกลายเป็น       

ผู้เชี่ยวชาญที่เข้าใจผิวของคนเอเชียเป็นอย่างดี ท�าให้ผลิตเครื่องส�าอางที่มีคุณภาพตอบโจทย์ความต้องการและมีราคา

จับต้องได้ จึงเกิดการซื้อซ�้า

“การท�าธุรกิจในยุคน้ีฉัตรมองว่า การที่บริษัทจะได้ก�าไร หรือสินค้าได้รับการตอบรับที่ดีคือ การที่ลูกค้ากลับมา     

ซื้อสินค้าซ�้า ไม่ใช่ขายได้เฉพาะตอนโปรโมต จากที่ส�ารวจตลาดมา ผู้บริโภคบางคนมองถึงเรื่องราคา ขณะที่บางคน

มองถึงเร่ืองคุณภาพ ซึ่งฉัตรมองว่ากลุ่มคนที่มองเรื่องคุณภาพมาก่อนมีเยอะเลยผลิตสินค้าคุณภาพในราคาที่เข้าถึง     

ได้ง่าย เพื่อจับตลาดระดับกลาง ในช่วงแรกที่เริ่มธุรกิจได้ลูกค้าจากฐานแฟนคลับเป็นหลัก แต่ตอนหลังเริ่มมองกลุ่ม

คนที่ไม่เคยรู้จักน้องฉัตรมาก่อน แต่มีโอกาสได้เห็นแบรนด์ RAN ตามร้านขายเครื่องส�าอางแล้วอยากลองซื้อใช้ดูบ้าง 

แต่ยังลังเลอยู่ เราเลยผลิตโปรดักต์อีกไซส์หนึ่งออกมาให้มีขนาดและปริมาณที่เล็กลง เพื่อให้ราคาถูกลงและคนเข้าถึง

ได้ง่ายขึ้น ใครที่อยากลองใช้ แต่มีงบไม่ถึง หรือไม่แน่ใจในคุณภาพของสินค้าก็สามารถตัดสินใจได้ง่ายขึ้น ซึ่งนี่ช่วยให้ 

RAN ขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่มคนใหม่ๆ ได้มากขึ้น”

ทัง้นี ้ด้วยพฤตกิรรมของคนไทยจะให้ความส�าคญักบัการแต่งหน้ามากกว่าการบ�ารงุผวิหน้า ท�าให้ผวิหน้าเกดิปัญหา

ริ้วรอยขึ้น ซึ่งแม้แป้งรองพื้นจะปกปิดได้ แต่ส่วนผสมที่ใช้ก็สร้างปัญหาซ�้าให้กับผิวหน้า จากช่องว่างนี้เขาจึงน�ามาใช้

สร้างความแตกต่างให้แป้ง RAN เป็นรองพื้นที่มีจุดเด่นในการบ�ารุงผิวหน้าไปในตัว ที่ส�าคัญคือง่ายต่อการใช้งานเพื่อ

ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของคนรุ่นใหม่

“จากทีท่�ามา 2 ปีตอนนีม้สิีนค้าตวัใหม่เพิม่ขึน้เร่ือยๆ ขณะทีสิ่นค้าตวัเก่ากพ็ฒันาให้มคุีณภาพดย่ิีงขึน้ กลยทุธ์ของเรา

คอื เลอืกผลติสินค้าให้ตอบโจทย์ความง่ายกบัชวีติประจ�าวนัของผูห้ญงิในปัจจบัุน เพราะทกุวนันีผู้ห้ญงิบางคนไม่แต่งหน้าเลย 

ขนาดทาลิปสติกยังทาไม่เป็น ดังนั้น เทรนด์เครื่องส�าอางยุคนี้จะต้องใช้งานง่าย สวยทน และบ�ารุงผิวไปในตัว ที่ส�าคัญ

คอืราคาประหยดัจงึจะตอบโจทย์กลุม่ผูบ้รโิภคจรงิๆ อย่างกลุม่แป้ง ไม่ใช่ว่าน้องฉตัรไม่อยากท�าแป้งออกมาหลายเฉดสี

เพือ่ตอบโจทย์ผูห้ญงิทีม่ท้ัีงผวิขาว ขาวเหลือง ขาวอมชมพ ูสนี�า้ผึง้ และสีแทน แต่ถ้าเราท�าสอีอกมาเยอะ ลกูค้าจะงงว่า

ต้องใช้สีไหนถึงจะเหมาะกับตวัเอง ฉตัรจึงพยายามหาสทีีใ่กล้เคยีงหรอือยูต่รงกลางมากทีส่ดุ เพือ่ให้หลายคนใช้ได้โดย

ไม่ต้องคิดเยอะ อย่างผลิตภัณฑ์ใหม่ล่าสุดเป็นตลับแป้งสองสี เพราะมองเรื่องไลฟ์สไตล์คนด้วยว่า เวลาไปเมืองนอก

กลับมาผิวอาจขาวขึ้น หรือไปเที่ยวทะเลผิวอาจด�าขึ้น ลูกค้าสามารถเอาแป้งสองสีมามิกซ์กันได้”

 น้องฉัตรบอกว่า การที่สามารถปั้นแบรนด์ให้ประสบความส�าเร็จในเวลาเพียงแค่ 2 ปี ท�าให้เขารู้สึกกดดันเล็กๆ 

ในการต่อยอดให้ธุรกิจสร้างผลก�าไรเพิ่มขึ้น แต่ก็เชื่อว่าหากไม่หยุดนิ่งในการพัฒนาโอกาสการเติบโตย่อมมีได้เสมอ

“ตัวเองก็แอบรู้สึกกดดันนิดหนึ่งที่ว่าปีต่อๆ ไปจะยากขึ้นส�าหรับเรา หรืออาจไม่ได้ตัวเลขเยอะๆ เหมือน                    

2 ปีแรก ดังนั้น ฉัตรก็พยายามตั้งเป้าหมายตัวเองมากขึ้น พัฒนาสินค้าอย่างต่อเนื่อง จากที่ท�ามา 2 ปีตอนนี้ก็มีสินค้า

ตัวใหม่เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ขณะที่สินค้าตัวเก่าเราก็พัฒนาให้มีคุณภาพดียิ่งๆ ขึ้น ด้านการท�าตลาด เราก็คิดกลยุทธ์ในการ

จับตลาดระดับกลางมากขึ้น โดยผลิตโปรดักต์ให้มีขนาดและปริมาณที่เล็กลง เพื่อให้ราคาถูกลงและคนเข้าถึงได้         

ง่ายขึ้น ส�าหรับกลุ่มคนที่อยากจะมาลองใช้ RAN แต่ยังมีงบไม่ถึง หรือยังไม่แน่ใจในคุณภาพของสินค้าก็สามารถ      

ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น”

ท้ายสุดนอ้งฉัตรเล่าว่า เขายอมใช้เวลาอยา่งเต็มที่ในการพัฒนาสินค้าแต่ละตัว เพื่อให้แน่ใจในคุณภาพก่อนน�าออก

จ�าหน่ายจริง โดยตั้งเป้าผลักดันให้ RAN ก้าวขึ้นเป็นเบอร์หนึ่งในกลุ่มแป้งรองพื้นของไทย และหากท�าได้มากกว่านั้น

เขาฝันอยากให้แป้ง RAN ออกไปสร้างชื่อเสียงให้ทั่วโลกยอมรับในคุณภาพสินค้าไทย ซึ่งเป็นเป้าหมายสูงสุดในชีวิต     

ที่สามารถเรียกได้ว่าเป็นการประสบความส�าเร็จอย่างแท้จริง

Text : ขวัญดวง แซ่เตีย

ฉัตรชัย เพียงอภิชาติ
RAN TO ONE

นาทีนี้ถ้าถามถึง Top List เมกอัพอาร์ติสเมืองไทย

น้องฉัตร-ฉัตรชัย เพียงอภิชาติ เป็นหนึ่งในรายชื่อที่เราต่างนึกถึง 

นอกจากฝีไม้ลายมือในการแต่งหน้าที่ไม่เป็นสองรองใครแล้ว

เขายังมีความสามารถในการท�าธุรกิจด้วย
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นับตั้งแต่แรกของการเริ่มต้นธุรกิจ Carnival มียอดขายเติบโตเกินร้อยเปอร์เซ็นต์ทุกปี พร้อมๆ กับ

จ�านวนสาขาที่เพิ่มขึ้นมาเป็น 5 สาขา รวมถึงเว็บไซต์ช่องทางขายออนไลน์ท่ีเปรียบเสมือนเป็นสาขา      

ที่ 6 ที่ฉุดยอดขายให้พุ่งไม่หยุดจนถึงวันนี้  

กุญแจส�าคญัท่ีท�าให้ ป๊ิน-อนุพงศ์ คตุตกิลุ พา Carnival มาไกลถงึขนาดนี ้คอืการสร้างประสบการณ์

ใหม่ๆ ให้กบัลกูค้า ซึง่เป็นสิง่ทีเ่ขาให้ความส�าคญัมาตัง้แต่ต้นผ่านการสือ่สารแบรนด์ไปในทศิทางเดยีวกัน 

เพ่ือให้ลูกค้าสัมผัสได้ถึงความภูมิใจที่ได้มาซื้อของที่ Carnival ซึ่งนอกจากการเลือกสินค้าที่น�ามา        

ขายแล้ว ท�าเลที่ตั้งร้านก็ต้องมีจุดเด่นที่เสริมภาพลักษณ์ให้กับแบรนด์ด้วย หากหาไม่ได้ก็ต้องมองหา

แพลตฟอร์มใหม่ๆ แทน ในวันนี้เขาจึงหันมาโฟกัสกับช่องทางออนไลน์มากขึ้น ซึ่งนอกจากการพัฒนา

เวบ็อคีอมเมร์ิซให้ใช้งานง่าย เพือ่ดงึดูดให้ลูกค้าหันมาใช้บรกิารบนช่องทางนีก้นัมากขึน้แล้ว กยั็งพฒันา

แอพพลิเคชันขึ้นมาเป็นอีกหนึ่งช่องทางพิเศษเฉพาะส�าหรับชาว Carnival ด้วย

“ปัจจบุนัยอดขายออนไลน์เราโตขึน้ทกุไตรมาส และคาดว่าปีหน้าจะเพิม่ขึน้มาเป็น 60:40 คอืออนไลน์

เป็น 40 เปอร์เซน็ต์ ออฟไลน์ 60 เปอร์เซ็นต์ หรอืเกอืบจะเท่าๆ กนัได้ ขณะทีเ่รายังไม่ได้ท�าเลทีน่่าสนใจ

จริงๆ ตอนนี้ก็เลยมาโฟกัสกับช่องทางออนไลน์มากขึ้น และปรับปรุงร้านที่มีอยู่เดิม เพื่อลิงค์กับ            

ตวัแอพฯ ท่ีจะท�าเป็นอนิเทอร์แอก็ทฟิทัง้หมด ซึง่จะใช้งานได้ประมาณเดอืนกนัยายนนี ้จดุประสงค์หลกั

ไม่ใช่เรื่องการขาย แต่เอาไว้ใช้ในการยกระดับประสบการณ์ของลูกค้า  

“ตัวแอพฯ ของเรามีระบบท่ีเป็นอินเทอร์แอ็กทิฟเอาไว้สื่อสารกับลูกค้า หลักๆ ก็รองรับทุกอย่าง       

ท่ีช่วยอ�านวยความสะดวกให้กบัลกูค้ามากขึน้ ซึง่คนทีจ่ะโหลดแอพฯ ตวันีไ้ปใช้ ไม่จ�าเป็นต้องเป็นลกูค้า

ขาประจ�าของ Carnival ก็ได้ ข้อดีคือ ท�าให้ผู้บริโภคหาสินค้าง่ายขึ้นกว่าเดิม ทุกวันนี้คนจะดูสินค้าจาก

เฟซบุ๊กเป็นหลักซึ่งเลือกไม่ได้ว่าจะดูอะไร แต่ถ้าเป็นตัวแอพฯ ลูกค้าสามารถกรองได้ว่าอยากจะดูอะไร 

แบรนด์อะไรได้บ้าง หรือตอนนี้มีโปรโมชันอะไรลดราคาอยู่บ้าง เราก็จะแจ้งข่าวผ่านทางแอพพลิเคชัน 

ถ้าโหลดแอพฯ ไว้ก็จะมีโอกาสซื้อได้ก่อน”

นอกจากแอพพลิเคชันจะช่วยสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้าได้แล้ว อนุพงศ์บอกว่ายังเป็น       

เครื่องมือที่ช่วยให้เขาสร้างคอมมูนิตี้ได้ด้วย ซึ่งในยุคที่ธุรกิจ SME ไม่สามารถพึ่งพาเฟซบุ๊กได้อีกต่อไป 

แอพพลิเคชัน หรือเว็บไซต์จึงเป็นทางออกที่ดีที่สุด และเป็นโปรเจกต์ที่เขาตั้งใจโฟกัสให้เป็นก้าวต่อไป

ของ Carnival 

“ครัง้หนึง่เราเคยประสบความส�าเรจ็สงูมากจากการใช้เฟซบุก๊มาสร้างแบรนด์ให้เป็นทีรู่จ้กั และท�าให้

ธรุกิจเราโตมาได้จนถึงวนันี ้เราก็จะใช้วธิกีารเดียวกนัดงึคนให้มาใช้แอพพลเิคชนัของเรา สนิค้าโปรโมชนั 

สินค้าลิมิเตดต่างๆ และสินค้าลดราคา เราจะเอามาไว้ในแอพพลิเคชันทั้งหมด ใครอยากได้ก็ต้องโหลด

แอพฯ เพื่อใช้เป็นช่องทางในการซื้อ พอโหลดเข้ามาได้แล้วประสบการณ์ดีๆ ท่ีลูกค้าได้รับ จะท�าให้    

เขาอยู่กบัเราไปเรือ่ยๆ ซึง่ผมเชือ่นะว่าอย่างน้อยๆ คนท่ีเป็นลกูค้าเราอยูแ่ล้ว อย่างในเฟซบุ๊กมแีสนกว่าคน 

ถ้าเราลงสินค้าลดราคา หรือจัดโปรโมชันแรงๆ หรือเอาสินค้าลิมิเตดไปลงเฉพาะในแอพพลิเคชัน ยังไง

ลูกค้าก็ต้องตามมาอยู่แล้ว”

แน่นอนว่า อนพุงศ์ไม่ลมืว่าไฮไลต์ของ Carnival คือการได้สทิธิข์ายสนิค้ารุน่เอก็ซ์คลซูฟีจากแบรนด์

ต่างๆ เพียงแห่งเดียวในประเทศไทย เขาจึงเดินหน้าท�าให้สนีกเกอร์แบรนด์ดังระดับโลกอย่างอาดิดาส 

และไนกี้ยกระดับชั้นของร้าน เพื่อโอกาสในการน�าเอารองเท้ารุ่นพิเศษสุดมาจ�าหน่ายให้กับลูกค้า         

ของตัวเอง

“ความฝันสงูสดุของร้านขายสนีกเกอร์ คอืการได้รองเท้ารุน่พเิศษสุดของแบรนด์ดงัมาวางขายในร้าน 

และก็เป็นความฝันเดียวกับเหล่าสนีกเกอร์เฮดทั้งหลาย ที่ก็อยากมีโอกาสได้ใส่ ปีที่แล้วเราเพ่ิงได้ยก    

ระดับชั้นจากอาดิดาสให้ขึ้นมาเป็น Consortium Account ซ่ึงเป็นระดับสูงสุดที่จะท�าให้ได้รองเท้า        

รุ่นพิเศษจริงๆ มาจ�าหน่ายในร้าน แล้วปีนี้ก็ได้ขึ้นมาอยู่ในระดับ Tier Zero ของไนก้ีด้วย เราเป็น         

ร้านแรกและร้านเดียวในตอนนี้ที่ขึ้นสู่ระดับสูงสุดของสองแบรนด์ดังที่สุดในโลก”

ทั้งนี้เป้าหมายสูงสุดของ Carnival คือไม่หยุดที่จะสร้างเป้าหมาย และไต่บันไดไปให้ถึง โดย          

เป้าหมายต่อไปของเขาคือโอกาสในการร่วมกับแบรนด์ดังระดับโลก ในการพัฒนารองเท้าสนีกเกอร์      

รุ่นพิเศษเฉพาะส�าหรับ Carnival ซึ่งไม่ใช่เรื่องง่ายเลย เพราะนั่นหมายถึงการได้เป็น 1 ในพันร้าน         

ทั่วโลก กระนั้นเขาก็เชื่อว่าสักวัน Carnival จะไปถึงจุดนั้นได้ เหมือนครั้งหนึ่งที่เขาเคยเชื่อว่า Carnival 

จะก้าวมาถึงจุดสูงสุดของมัลติแบรนด์สโตร์อย่างในปัจจุบัน

สาวกสนีกเกอร์

ไม่มีใครไม่รู้จัก Carnival

ร้านขายรองเท้าผ้าใบ

แบรนด์ชั้นน�าทั่วโลก

ที่ได้สิทธิ์ขายสินค้ารุ่นพิเศษ

จากแบรนด์ดัง

เพียงแห่งเดียวในประเทศไทย

Text : ขวัญดวง แซ่เตีย

ฝันใหญ่ของ
อนุพงศ์ คุตติกุล

เม่ือ Carnival ร่วมงานกบัแบรนด์ดัง
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กระทั่งล่าสุดเปิด JP Toys Gallery แหล่งนัดพบส�าหรับนักสะสมท่ีเป็นแฟนพันธุ์แท้ ซึ่งไม่ใช่เฉพาะคนไทย แต่ยังรวมถึง         

ชาวต่างชาตด้ิวย เรยีกได้ว่าการเตบิโตแต่ละปีมอีะไรใหม่ต่อยอดให้คนในวงการได้ตืน่ตาตืน่ใจเสมอ ซึง่ทัง้หมดนีเ้ขาใช้เวลาสร้าง

ภายใน 6 ปี 

อันที่จริงเป้าหมายที่เป็นภาพใหญ่จริงๆ ของ จิ๊ป-พงศธร ธรรมวัฒนะ ผู้ก่อตั้งแบรนด์ JP Toys คือการท�าให้ทุกคนมองว่า

ของเล่นไม่ใช่ของฟุ่มเฟือย แต่เป็นเครื่องมือในการส่งเสริมเร่ืองความคิดสร้างสรรค์ ซึ่งเป็นส่ิงจ�าเป็นส�าหรับคนทุกเพศทุกวัย 

และทุกอาชีพ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในยุคนี้ที่ใครๆ ต่างก็มองหาไอเดียใหม่ๆ มาน�าเสนอผลงานของตัวเอง

“ธุรกิจของผมไม่ใช่ธุรกิจผลิตของเล่น หรือขายของเล่น แต่เราเป็นธุรกิจส่งเสริมความคิดสร้างสรรค์ให้กับคนในประเทศ 

ถ้าย้อนกลับไปวัยเด็กผมชอบสะสมของเล่นพวกนีม้าก จนตอนนีม้กีว่า 100,000 ชิน้ หลายคนหาว่าผมบ้า แต่มาวนันีผ้มพสิจูน์

ให้เห็นแล้วว่า ลูกบ้าของผมมันกลายเป็นธุรกิจได้ โมเดลของเล่นของผมแต่ละตัวมาจากความคิดสร้างสรรค์ของผมล้วนๆ 

กลยทุธ์ของเราคอื ของเล่นทกุตวัของเราจะไม่มใีครมคีรบชดุได้ เพราะผมอยากให้คนทีซ้ื่อของเราไปมคีวามภมิูใจในส่ิงทีเ่ขา

ได้ไป ในหนึ่งปีจะออกมาเพียงหนึ่งโมเดล  

“ถ้าถามจริงๆ รายได้จากของเล่นที่เราผลิตออกมาขายแต่ละปี รวมๆ แล้วไม่ได้มากนัก บางครั้งเคยมีเสียงเรียกร้อง

ให้ผลิตเพิ่มขึ้นมา แต่ผมก็ไม่เคยคิดจะท�าเพิ่ม คือมองว่าปล่อยให้มันเป็นต�านานที่มีคนกล่าวขานถึงไปอย่างนี้ดีกว่า นี่เป็น

เหตุผลที่ท�าให้โมเดลของผมประสบความส�าเร็จทุกตัว ขายได้หมดภายในไม่กี่นาทีเหมือนกันหมด”

ดว้ยความคลุกคลีในตลาดของเล่นมานาน ท�าให้เขารู้จริงๆ แล้วตลาดดีไซเนอรท์อยส์ไม่ได้ใหญ่มาก จะมีคนเก่าออก

คนใหม่เข้ามาตลอดเวลา ดังนั้น สิ่งที่ต้องท�าคือการขยายตลาดให้กว้างขึ้น ซึ่งแต่เดิมเขาจะผลิตแต่เฉพาะสินค้า            

ไฮเอ็นด์ ที่มีราคาค่อนข้างสูง จับกลุ่มตลาดบนที่เป็นกลุ่มคนเล็กๆ แต่ตอนหลังก็เริ่มผลิตสินค้าในราคาขนาดย่อม      

ลงมา เพื่อให้คนเข้าถึงได้ง่ายขึ้น และเป็นการขยายฐานกลุ่มลูกค้า แต่จะยังคงรักษาคอนเซปต์ขายจ�ากัดจ�านวน        

เพื่อสร้างคุณค่าทางจิตใจให้กับผู้ที่จะได้สินค้าไป

“โมเดลที่เราพัฒนาขึ้นมาแต่ละตัว เราอาจส่งข่าวคราวให้แฟนคลับได้ติดตามความเคลื่อนไหวเป็นระยะๆ แต่จะ

ไม่บอกว่าจะเปิดขายวันไหนเวลาไหน พร้อมเมื่อไหร่ก็เมื่อนั้น ซึ่งเป็นจุดที่สร้างความสนใจให้คนที่อยากได้ต้องคอย

ติดตามอยู่ตลอดเวลา ผลพลอยได้ที่ตามมาคือการรู้ตัวเลขความต้องการคร่าวๆ ซ่ึงเวลาผลิตจริง เราก็จะผลิต       

ในจ�านวนที่น้อยกว่านั้น คนที่เป็นแฟนพันธุ์แท้จริงๆ ติดตามเราอย่างใกล้ชิดถึงจะมีโอกาสได้ไป ซึ่งก็จะเกิด        

ความภาคภูมิใจในตัวโมเดลที่เขาซื้อไป ขณะเดียวกันบางโมเดล เราอาจท�าเป็นซีรีส์ให้แฟนพันธุ์แท้ตามเก็บเข้าชุด 

ซึ่งโอกาสที่จะได้ครบชุดแทบไม่มีเลย สิ่งที่เกิดข้ึนคือเกิดชุมชนนักสะสม ที่จะมารวมตัวกันเพื่อแลกเปลี่ยน

ประสบการณ์ และมีหลากหลายเรื่องเล่าให้ได้พูดคุยกัน”

 อย่างไรก็ตาม การจะท�าให้ทุกคนเชื่อว่าของเล่นเป็นเครื่องมือสร้างความคิดสร้างสรรค์ได้นั้น พงศธร       

บอกว่านอกจากตัวโมเดลของเล่นแล้ว ก็ต้องมีแหล่งนัดพบเพื่อให้เป็นท่ีรวมตัวกันของกลุ่มคนท่ีช่ืนชอบ            

ขณะเดียวกันก็เป็นสถานท่ีส�าหรับคนท่ีสนใจจะได้เข้ามาสัมผัสบรรยากาศท่ีสร้างสรรค์ไอเดียใหม่ๆ ได้ และ

นี่เองจึงเป็นที่มาของโครงการ JP Toys Gallery ที่ก�าลังจะเปิดในเดือนกรกฎาคมนี้ 

“จริงๆ JP Toys Gallery เป็นสิ่งที่ผมคิดไว้ตั้งแต่เริ่มต้นธุรกิจ คิดไว้ก่อนที่จะจัดงาน Thailand Toy Expo 

อีก เพียงแต่ตอนนั้นต้องเลือกว่าจะเอาตึก หรือจะจัดงาน ซึ่งเราต้องเลือกจัดงานก่อนอยู่แล้ว เพราะตอนนั้น

เรายังไม่รู้ว่ากลุ่มลูกค้ามีมากขนาดไหน ตอนนี้งานเอกซ์โปรมีผู้เข้าร่วมงานเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ปีนี้มีผู้เข้าร่วม       

เพิ่มข้ึนจากปีท่ีแล้วถึง 20 เปอร์เซ็นต์ ไม่ใช่แต่เฉพาะคนไทย แต่ชาวต่างชาติทั้งอาเซียน ยุโรป อเมริกา      

เราก็เลยคิดว่าอยากมีสถานที่ให้เป็นแหล่งนัดพบส�าหรับกลุ่มคนเหล่านี้ ไม่ใช่เจอกันแค่ครั้งเดียวในงาน    

เอกซ์โปแล้วก็หายกันไปเลย

“แกลลอรีของเราเป็นตึก 4 ชั้น ชั้นล่างเป็นคาเฟ่ ชั้นที่สองเป็นร้านของเล่น ชั้นสามเป็นห้องจัดแสดง

ผลงาน และจดัประมลู จะมีนิทรรศการเสนอเบือ้งลกึ เบือ้งหลงัก่อนจะออกมาเปน็ดีไซเนอร์ทอยแตล่ะตัว 

เหมือนเป็นมิวเซียมดีไซเนอร์ทอย ซึ่งถือเป็นแห่งแรกของประเทศไทย ส่วนชั้นที่สี่เป็น Meeting Room 

ผมฝันเอาไว้ว่าหากที่นี่ได้รับเสียงตอบรับจากลูกค้า ก็จะเปิดอีกที่หนึ่งให้มีขนาดใหญ่กว่านี้ เพื่อให้เป็น

แหล่งท่องเที่ยวใหม่ของไทย แต่จริงๆ ส่วนตัวผมไม่เคยคาดหวังกับอะไร เพราะถ้าเราไปคาดหวังก็จะ

กลายเป็นกดดันตัวเองเปล่าๆ แล้วผมถือคติที่ว่าความคิดสร้างสรรค์จะเกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อเรารู้สึกสนุก

กับสิ่งที่ท�า โดยที่ไม่มีกรอบมาก�าหนดขอบเขตความคิดของเรา”

ท้ังหมดน้ีคือมมุมองความคดิของเจ้าพ่อดไีซเนอร์ทอยส์ของไทย ความคดิสร้างสรรค์เป็นส่ิงทีมี่ค่า

สูงสุดในการสร้างความส�าเร็จ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับการท�าธุรกิจในยุคนี้ ซึ่งความส�าเร็จในมุมมอง

ของเขาอาจต่างจากคนทั่วไป ท่ีตีค่าจากมูลค่าของทรัพย์สิน แต่ส�าหรับเขาเพียงแค่รู้สึกดีกับสิ่งท่ี    

ท�า นั่นก็คือความส�าเร็จแล้ว

Text : ขวัญดวง แซ่เตีย

เจ้าพ่อดีไซเนอร์ทอยส์ไทย
พงศธร ธรรมวัฒนะ 

ไม่น่าเชื่อว่าหนุ่มวัย 29 ปี

จะมีอาณาจักรธุรกิจมากมายถึงเพียงนี้  

จากร้านขายดีไซเนอร์ทอยส์ JP Toys

แตกไลน์ธุรกิจมาเป็นผู้จัดงาน

Thailand Toy Expo งานอีเวนต์ในกลุ่มของเล่น

ที่ใหญ่ที่สุดของไทยในเวลานี้

และ JPX ผู้ผลิตและส่งออก

ดีไซเนอร์ทอยส์รายใหญ่ของไทย
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เพียง 3 ปีแรกสามารถสร้างแบรนด์ O&B ให้เข้าไปนั่งในใจสาวๆ ผู้หลงใหลเสน่ห์

ของรองเท้าแบบเรียบง่าย ท�ายอดขายบนตลาดออนไลน์เทียบเท่าร้านรองเท้าชั้นน�า  

และอีก 3 ปีถัดมา ยกระดับแบรนด์สู่วงการแฟชั่นไทยได้อย่างเต็มตัว สร้างกระแส

ยอดฮิตกับการสวมใส่รองเท้าหลากสี ซึ่งมีให้เลือกมากถึง 50 สี ล่าสุดยังได้ร่วมงาน

กับเจ้าแม่แฟชั่นระดับโลก Anna Dello Russo ซึ่งท�าให้แบรนด์ O&B เป็นที่รู้จัก     

ในวงกว้างมากขึ้น 

เมือ่มองย้อนกลับไปจดุหน่ึงทีท่�าให้ O&B ประสบความส�าเรจ็ คือการท�าในส่ิงท่ี

แตกต่างไม่เหมือนใคร ทั้งไอเดีย การตลาด การตามติดกระแสต่างๆ รวมถึงศึกษา

การด�าเนินธรุกจิของแบรนดใ์หญท่ีป่ระสบความส�าเร็จมาแลว้ว่าเขาท�าอยา่งไร มแีนวคดิ

อย่างไร เพื่อน�าแนวคิด ไอเดียใหม่ๆ เหล่านั้นมาประยุกต์ใช้ และพัฒนาธุรกิจของตนเอง    

อยู่เสมอ 

“การใส่ไอเดียเข้าไปทีละนิด เปล่ียนไปทีละเล็กละน้อย แต่เมื่อท�ามากๆ เข้าแล้วจะกลายเป็นความ         

แตกต่างที่ไม่เหมือนใครนั่นเอง” รรินทร์เผยถึงแนวคิดและวิธีการท�างานที่ผ่านมา และเล่าอีกว่า ยังท�าในสิ่งท่ีทุกคนคิดว่า       

เป็นไปไม่ได้ นั่นคือการขายรองเท้าบนออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่วงที่เมื่อ 4-5 ปีก่อนนั้น ไม่มีใครคิดว่าการขายของทางออนไลน์จะท�าเงินล้าน     

ต่อวันได้ แต่ในที่สุดเธอก็ท�าได้

และนับจากนี้ รรินทร์ก�าลังยืนอยู่บนจุดเริ่มต้นใหม่อีกครั้ง บนเส้นทางใหม่ที่เต็มไปด้วยความมุ่งมั่นที่จะสานฝันสร้างแบรนด์แฟชั่น    

ของไทยไปมีชื่อเสียงอยู่ในเวทีโลก หรือการเป็น Global Brand

 “เป้าหมายนี้ค่อนข้างใหญ่ ซึ่งตอนนี้เราเหมือนอยู่ระหว่างทาง ค่อยๆ คล�าทางไปเรื่อยๆ แต่ก็ยังอยู่บนเส้นทางนั้นอยู่ เส้นทางที่จะ

ท�าให้ O&B เป็น Mega Brand ไม่ใช่เป็นแค่แบรนด์แบรนด์หนึ่งแล้วหายไป ซึ่งอาจจะต้องใช้เวลานานมาก และต้องใช้แรงอึดมากกว่า

เดิมในการผลักดันแบรนด์ไปถึงในสิ่งที่เราตั้งเป้าหมายเอาไว้” 

แม้ว่าเส้นทางโกอินเตอร์ในครั้งนี้ ต้องอาศัยแรงอึดที่มากกว่าเพราะอาจจะต้องใช้เวลานานกว่าเดิม แต่การเริ่มต้นของเธอก็ก�าลังไปได้

ดีทีเดียว โดยรรินทร์เล่าว่า เมื่อต้นปีได้น�ารองเท้าคอลเลกชันใหม่ รุ่น Anna ไปร่วมในงานเดินแบบการกุศลของ Fashion Icon ตัวแม่ 

นามว่า Anna Dello Russo ที่งาน Milan Fashion Week  ซึ่งหลังกลับจากงาน มิลาน แฟชั่น วีค มีคนถามถึงรองเท้ารุ่นนี้กันอย่าง

มากมาย เพียงแต่เธอต้องขอเวลาในการพัฒนาตัวโปรดักต์ให้สมบูรณ์ที่สุด ด้วยโจทย์ที่ท้าทายว่าจะท�ารองเท้าส้นสูง 4 นิ้วส�าหรับผู้หญิง

ให้สามารถสวมใส่ได้สบายตลอดทั้งวันได้อย่างไร   

“นอกจากนี้ช่วงปลายปี O&B ยังจะมีความร่วมมือกับ Anna Dello Russo โดยออกรองเท้ารุ่น Audrey หนังแกะ ซึ่งเป็นรุ่นที่เราประสบ

ความส�าเรจ็มาแล้ว แต่ครัง้นีจ้ะเป็นคอลเลคชนัใหม่ท่ีจะมคีวามเปร้ียว แซ่บ ตามสไตล์ของ Anna ท่ีเธอเป็นคนแต่งตวัเก่ง มคีวามสนกุสนาน 

จึงน�าความเป็นตัวตนของเธอมาใส่อยู่ในรองเท้า โปรเจกต์นี้น่าสนใจมาก เพราะจะต่างไปจากภาพเดิมๆ ของแบรนด์เราเลยที่มี         

ความเป็นผู้หญิงสูง เรียบ และหรู แต่จากนี้จะบอกว่า ก็มีอารมณ์เปรี้ยว แซ่บได้เหมือนกัน”

งานนีร้รนิทร์บอกเลยว่าจะทุม่สดุหวัใจ เพราะในแง่ของภาพลกัษณ์ถือว่าแบรนด์ O&B ได้เป็นทีรู่จ้กัในวงกว้างมากขึน้แล้ว และทีส่�าคญั 

เธอมีแผนที่จะเปิดร้านสาขาในต่างประเทศให้ได้ภายใน 1 ปีอีกด้วย 

ควบคู่ไปกับการสร้างรันเวย์ให้กับ O&B ในต่างประเทศ ในประเทศไทยเธอยังคงเดินหน้าตามแผนธุรกิจที่วางเอาไว้อย่างมุ่งมั่น นั่นคือ

การเปิดร้าน O&B ใจกลางกรุงเทพฯ ซึ่งจะให้เป็น Fragship Store สาขาแรกของแบรนด์    

ทั้งหลายทั้งปวงนี้ เป็นเดิมพันที่รรินทร์วางหมดหน้าตักเพ่ือผลักดันให้ O&B เติบโตเป็นแบรนด์รองเท้าระดับแนวหน้าในอีก 3 ป ี      

ข้างหน้า  

 “แม้ตอนนี้จะยังไม่เห็นแสงสว่างที่ปลายทางเท่าใดนัก แต่เมื่อกลับไปนึกถึงตอนที่เริ่มธุรกิจ ที่ ณ ตอนนั้นก็ไม่เห็นแสงเหมือนกัน แต่

เป็นเพราะเรามุ่งหน้าเดินไปเร่ือยๆ และสุดท้ายมันก็มาถึงจุดที่เราคาดหวังไว้ และเม่ือมาถึงจุดที่จะต้องก้าวไปอีกสเตป สถานการณ์        

ก็เหมือนกับช่วงแรก แต่ก็จะไม่เครียดเหมือนตอนแรกแล้ว เพราะเรามีประสบการณ์มากขึ้น ก็จะน�าประสบการณ์เหล่านั้นมาใช้ให้เต็มที่”   

ลองคิดดูสิว่าแบรนด์ดังอย่าง Gucci, Chanel หรือ Zara และ H&M แบรนด์เหล่าน้ีกว่าที่พวกเขาจะไปถึงจุดที่เรียกว่าประสบ         

ความส�าเร็จและเป็นแบรนด์ระดับโลกน้ันได้ ต้องใช้เวลาอย่างน้อย 20 ปี 30 ปี และบางแบรนด์ใช้เวลาเป็น 100 ปีก็มี ขณะที่ O&B          

ยังเป็นแบรนด์น้องใหม่ เพิ่งก้าวเข้าสู่วงการมาได้เพียง 6 ปีที่เท่านั้นเอง 

เส้นทางสู่เป้าหมายของรรินทร์จึงอีกยาวไกล ซึ่งเจ้าตัวบอกว่ากว่าจะถึงฝั่งฝันจะต้องใช้ความอึดที่จะต้องผ่านแต่ละช่วงนั้นไปให้ได้ 

Text : อนัญชนา สาระคู

รรินทร์ ทองมา
ไปไกลถึงรันเวย์แฟชั่นระดับโลก

เวลานี้ในแวดวงนักช้อปออนไลน์

น้อยคนนักที่จะไม่รู้จัก O&B

แบรนด์แฟชั่นสัญชาติไทย

แท้ที่ถูกปลุกปั้นขึ้นมาโดย

ต้า-รรินทร์ ทองมา สาวมหัศจรรย์

ผู้สร้างปรากฏการณ์ใหม่ๆ

ด้วยแนวคิดแตกต่าง

จนประสบความส�าเร็จมาแล้ว
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กว่า 5 ปีที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบัน ตลาดได้ขยายวงกว้าง จากการเป็นสินค้าเฉพาะกลุ่มคนรักสุขภาพ ไปสู่อาหารส�าหรับ         
ผู้บริโภคทั่วไป สามารถปั้นยอดขายให้เติบโตแบบก้าวกระโดดต่อเนื่องทุกปี  

ในวันนี้ Diamond Grains พร้อมท่ีจะก้าวไปข้างหน้าอีกข้ัน กับการเป็นผู้ส่งออก ซึ่ง แพ็ค-วุฒิกานต์ และ อูน-ชนิสรา         
วงศ์ดีประสิทธิ์ บอกว่าจะขอลุยด้วยตัวเองทั้งหมด เพื่อน�าพา Diamond Grains ไปเสิร์ฟทั่วโลก 

 “จริงๆ แล้ว Diamond Grains สามารถไปได้ทุกประเทศนะ เพียงแต่เราต้องหากลุ่มเป้าหมายให้เจอและสื่อสารกับพวกเขา
ให้ชัดเจน ให้เขาเข้าใจในสินค้าเรา และเราเข้าใจในวัฒนธรรมของเขา รวมถึงรสนิยม ความชอบที่แตกต่างกันของคนในแต่ละ
ชนชาติ ซึ่งการท�างานเราก็จะดูว่าลูกค้าชอบอะไรก่อน พวกเขาอยากได้อะไรจากเรา เพ่ือท่ีเราจะพัฒนาโปรดักต์ให้ตรงกับ     
ความต้องการหรือความชอบของเขาได้”

น่ันคือกลยุทธ์ทางการตลาดที่ท�าให้ Diamond Grains ประสบความส�าเร็จกับตลาดในประเทศมาแล้ว ด้วยการยึดลูกค้า  
เป็นศูนย์กลาง จากนั้นจะพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีรสชาติต่างๆ ออกมาให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า โดยล่าสุดมีกราโนล่า    
ออกมาหลากหลายรสชาติ รวมถึงไลน์สินค้าตัวใหม่ โจ๊กข้าวโอ๊ด ซึ่งรวมแล้วมีสินค้ามากกว่า 60 รายการ (SKU) ในปัจจุบัน

อย่างไรก็ตาม แม้จะเริ่มต้นด้วยตลาดออนไลน์ แต่เมื่อเห็นว่ามีกลุ่มลูกค้าสะดวกกับการเลือกซื้อสินค้าเอง จึงไม่รีรอที่จะ
ขยายช่องทางการจ�าหน่ายไปยังโมเดิร์นเทรด ซูเปอร์มาร์เก็ต และร้านค้าสะดวกซื้อ ซ่ึงล้วนช่วยผลักดันยอดขายกราโนล่าให้
เติบโตเพิ่มขึ้นเป็นเท่าตัว 

“เรายังมีร้านสไตล์คาเฟ่ ชื่อว่า Diamond Grains Bowl ซ่ึงแนวคิดเริ่มต้นเลยก็เกิดจากความชอบของลูกค้าท่ีต้องการ         
รบัประทานเมนแูบบเดยีวกบัทีเ่ราน�าเสนอทางออนไลน์ แต่เขาไม่อยากท�าเอง เราจงึเปิดร้านนีข้ึน้มาเพือ่ให้ลกูค้าได้รบัประสบการณ์
การรับประทานเมนูใหม่ๆ เพิ่มเติม ปัจจุบันมีถึง 3 สาขาแล้วคือที่เซ็นทรัลพระราม 3 เซ็นทรัลบางนา และเซ็นทรัลลาดพร้าว 
โดยปีนี้ตั้งใจจะขยายให้ได้ 10 สาขา แตกต่างกันออกไปตามแต่ละพื้นที่”  

ขณะเดียวกัน ยังให้ความส�าคัญกับช่องทางออนไลน์ ซึ่งนอกจากจะเป็นช่องทางที่ใช้สื่อสารกับลูกค้า หรือการจัดโปรโมชัน
เพือ่เพิม่ยอดขายแล้ว ยังพฒันาช่องทางออนไลน์ให้เป็น Market Place โดยใช้ชือ่ว่า Diamond Grains Shining Express อกีด้วย

“คอืแต่ก่อนออนไลน์ของเราเป็นเหมอืนช่องทางการขายเฉยๆ แต่จากนีไ้ปเรามีตลาดออนไลน์เลก็ๆ ของเราเอง ซึง่ระยะแรก
จะเริ่มที่สินค้าของเราก่อน แต่ต่อไปก็อาจจะมีการน�าเข้าสินค้าอะไรดีๆ เข้ามาก็ต้องรอดูกันต่อไป อย่างไรก็ดี เราไม่ได้คาดหวัง
ในเรื่องยอดขายว่าเพิ่มขึ้นหรือไม่ แต่ต้องการท�าให้ลูกค้าพึงพอใจ ส่วนยอดขายจะตามมาหรือไม่ เราค่อยมาปรับแก้ตามความ
ต้องการของลูกค้าต่อไปได้”  

อย่างไรก็ตาม เม่ือมีคนประสบความส�าเร็จให้เห็นเป็นตัวอย่าง จึงเล่ียงไม่ได้ที่จะมีคนท�าตาม ในเร่ืองนี้วุฒิกานต์บอกว่ามี
ข้อดใีนภาพรวม คอื จะท�าให้ตลาดขยายกว้างออกไปมากขึน้ เป็นการช่วยเปิดตลาดซึง่กันและกัน และทุกแบรนด์ก็จะได้ประโยชน์ 
ส่วนข้อดีที่ Diamond Grains ได้รับก็คือ จะมีสินค้ามาให้ลูกค้าได้เลือกและเกิดการเปรียบเทียบ ซ่ึงในส่วนของ Diamond 
Grains เองจะมีหน้าที่พัฒนาสินค้าให้ดีที่สุด เพราะหากมองย้อนไปในช่วงแรกๆ ลูกค้าบอกว่าสินค้าของ Diamond Grains ดี
และพวกเขาชอบอยู่แล้ว แต่การไม่ได้หยุดแค่นั้น ทั้งการพัฒนาเรื่องวัตถุดิบ และแม้แต่บรรจุภัณฑ์ให้ดีขึ้นไปอีกระดับก็ท�าให้ 
Diamond Grains สามารถขยายตลาดออกไปได้อีกเรื่อยๆ 

“นั่นคือความแตกต่าง ที่เรามีความใส่ใจในเรื่องเล็กๆ น้อยๆ และลูกค้าจะสัมผัสได้ คือนอกจากความตั้งใจในการคิดสูตร
เองแล้ว งานวิจัยและพัฒนาเราก็ท�ามาต่อเนื่อง อีกทั้งเรายังคัดเลือกวัตถุดิบเอง ในแต่ละขั้นตอนที่โรงงาน แม้ลูกค้าจะมอง      
ไม่เห็น แต่เมื่อเขาได้ชิมแล้วจะรู้สึกได้ในความต่างนั้น”  

ส�าหรับก้าวต่อไปนั้น ปี 2561 นี้จะเป็นปีแรกที่ Diamond Grains เริ่มต้นอย่างจริงจังในการเปิดตลาดส่งออก ด้วยการไป
เปิดตัวในงานแสดงสินค้าอาหารและเครื่องดื่ม (ไทยเฟ็กซ์) เมื่อปลายเดือนพฤษภาคมที่ผ่านมา แต่เมื่อถามเรื่องความคาดหวัง
กับก้าวใหม่ในครั้งนี้ พวกเขาบอกว่า 

“แต่ถ้ามองในระยะยาวก็อยากท�าให้แบรนด์ Diamond Grains ไปสู่การเป็น Global Brand ให้ได้ คืออยากให้ชาวต่างชาติ
ได้กนิของเราแล้วเขารูสึ้กว่าอร่อย อยากให้สินค้าของเราสามารถเชือ่มต่อกบัลกูค้าต่างชาตไิด้เหมอืนกบัท่ีเราท�ากบัลกูค้าคนไทย 
ซึ่งก็ได้ลองคุยกับลูกค้าฝรั่งบ้างแล้ว และได้ค�าตอบว่ารสชาติของเราไม่ด้อยไปกว่าใครเลย แต่ก็คิดว่ากว่าจะถึงจุดนั้นได้ ตอนนี้
เราก็แค่อยากท�างานของเราให้เต็มที่ที่สุดก่อน ซึ่งก็อาจจะใช้เวลาหน่อย แต่เราก็คิดว่าคุ้มค่า” 

แม้เป้าหมายด้านตัวเลขจะไม่ใช่เรื่องหลักส�าหรับทั้งคู่ แต่ความจริงใจและความซื่อสัตย์ที่พวกเขาใส่เข้าไปในตัวสินค้า และ
แบรนด์ นั่นคือค�าตอบที่จะท�าให้ “Diamond Grains” ก้าวไปข้างหน้าและเติบโตอย่างมั่นคงได้ไม่ยาก 
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วางแผนการบิน รับภารกิจ บินรังวัด รับข้อมูลแบบเรียลไทม์

ระบบรังวัดที่ดินแบบใหม่

“จากประสบการณ์ของตนเองที่พบเจอ กว่ากระบวนการโอนที่ดินจะแล้วเสร็จนั้นใช้เวลาค่อนข้าง

นาน ท�าให้เกิดความสงสัยว่า กระบวนการใดที่ท�าให้เกิดความล่าช้า เมื่อท�าการส�ารวจก็พบว่า             

งานรังวัดที่ดินของกรมที่ดินค่อนข้างมีความล่าช้า โดยที่ดินประมาณ 5 ไร่ต้องใช้เวลารังวัดเฉลี่ย 1 วัน 

ดงันัน้ เราจึงเกดิไอเดยีท่ีจะน�าโดรนเข้ามาใช้ในงานรงัวัด เพราะเราศกึษาแล้วว่า โดรนช่วยย่นระยะเวลา

รังวัดที่ดินได้มากทีเดียว โดยใช้เวลาเพียง 1 ชั่วโมงในการรังวัดที่ดิน 5 ไร่” นพกรกล่าว

เมื่อมองว่าสามารถน�าโดรนมาช่วยในการรังวัดที่ดินได้ เขาและทีมจึงพัฒนาระบบ UAVA ซึ่งเป็น

ระบบรังวัดท่ีดินแบบใหม่ท่ีเข้ามาช่วยแก้ปัญหาความล่าช้าในงานรังวัดของกรมที่ดิน ท�าให้สามารถ

เข้าไปรังวัดที่ดินในสถานที่ที่เข้าถึงยากได้ เช่น สถานที่ป่ารกร้าง และภูมิประเทศที่สูงชัน พร้อมทั้งช่วย

แก้ปัญหาเจ้าหน้าที่รังวัดไม่เพียงพอต่ออัตรางาน  

ระบบ UAVA ให้บริการในส่วนของ 1.Drone Survey ที่ใช้เทคโนโลยีอากาศยานไร้คนขับ (UAV) 

ซ่ึงควบคุมด้วยเทคโนโลยีวางแผนการบินรังวัดและระบบรับสัญญาณดาวเทียมแบบจลน์ (RTK GNSS 

NETWORK) ที่สามารถให้ค่าพิกัดของรูปแปลงที่ดินได้อย่างถูกต้องแม่นย�าในระดับเซนติเมตร 2.Map 

Created เป็นการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี UAV กับงานรังวัดจากภาพถ่ายอากาศด้วยภาพถ่ายแนวดิ่ง

และข้อมูลประกอบค่าความเอียง ค่าพิกัดการเปิดถ่าย เพื่อน�ามาประมวลผลจัดท�าแผนที่ภาพถ่ายทาง

อากาศ และ 3.Landscape 3D Model การท�าแบบจ�าลองสามมิติเสมือนจริงด้วย UAV ประมวลผล

ด้วยซอฟแวร์ที่ใช้อัลกอริทึมทางด้าน Computer Vision ที่สามารถประมวณผลได้แบบอัตโนมัติ จึงได้

ความละเอียดจุดภาพและมีความถูกต้องสูง

ด้วยระบบ UAVA ซึง่เป็นระบบรงัวดัทีดิ่นแบบใหม่ทีม่ปีระสทิธิภาพดังกล่าวข้างต้น จึงช่วยสนบัสนนุ

งานของกรมที่ดิน ดังนี้ 

• Fast Survey รังวัดที่ดิน 5 ไร่ ภายใน 1 ชม. จากเดิมเจ้าหน้าที่ปฏิบัติงานรังวัดต้องใช้เวลารังวัด   

เฉลี่ย 1 วัน

• Easy Survey เข้ารังวัดที่ดินได้ แม้สถานที่ที่เข้าถึงได้ยาก เช่น สถานที่ป่ารกร้าง และภูมิประเทศ    

ที่สูงชัน เป็นต้น

• Use less people ระบบรังวัดที่ใช้เจ้าหน้าที่ปฏิบัติงานรังวัดที่ดินเพียง 1-2 คน

• Realtime Data ระบบรับส่งข้อมูลรังวัดที่ดินระหว่างเจ้าหน้าที่ปฏิบัติงานรังวัดกับ เจ้าหน้าที่          

ศูนย์ควบคุมกรมที่ดิน ออนไลน์ แบบเรียลไทม์

ส�าหรับขั้นตอนการท�างานนั้น นพกรอธิบายว่า เริ่มจากศูนย์ควบคุมกรมท่ีดินก�าหนดแผนการบิน   

ให้เจ้าหน้าที่รังวัด จากนั้นเจ้าหน้าที่สั่งโดรนขึ้นรังวัดผ่านแอพพลิเคช่ันบนสมาร์ทโฟนที่เชื่อมต่อกับ

แผนการบินจากศูนย์ควบคุมฯ โดยโดรนจะเก็บพิกัดรังวัดและภาพถ่ายสามมิติส่งมายังศูนย์ควบคุมฯ 

เพื่อตรวจสอบและออกโฉนดที่ดินต่อไป

“ระบบ UAVA ก�าลังอยู่ในช่วงของการพัฒนาให้ได้ความแม่นย�าในการรังวัดที่ดินที่ 98 เปอร์เซ็นต์

ตามที่กรมที่ดินก�าหนด ซึ่งตอนนี้ระบบของเราให้ความแม่นย�าที่ 86 เปอร์เซ็นต์ โดยปัจจัยหนึ่งที่ท�าให้

ความแม่นย�าคาดเคลื่อนคือ กระแสลมที่ส่งผลต่อการบินของโดรน ดังนั้นจึงต้องท�าการศึกษากันต่อไป

เพื่อหาวิธีการลดความคาดเคลื่อนให้ได้ และเมื่อถึงวันที่ระบบได้มาตรฐาน เราก็พร้อมเปิดให้บริการ”

จากประโยชน์อันโดดเด่นของ UAVA ทีเ่ป็นระบบรงัวดัทีด่นิแบบใหม่ทีม่ปีระสทิธภิาพ ช่วยแก้ปัญหา

ความล่าช้าในงานรังวัดของกรมที่ดิน และแก้ปัญหาเจ้าหน้าที่รังวัดไม่เพียงพอต่ออัตรางาน ส่งผลให้ 

UAVA เข้ารอบ 10 ทีมสุดท้ายจากโครงการ GSB สุดยอด SMEs Startup ตัวจริงจากธนาคารออมสิน 

โดยนพกรเล่าว่า จากการเข้าร่วมโครงการท�าให้เขาได้เปลี่ยน mindset ของตนเองในแง่ของการเป็น    

ผูบ้รหิารยุคใหมท่ี่ควรมองเรื่องผลงานเปน็ส�าคญั และในแง่ของการเป็นผู้ประกอบการทีต่อ้งผลติสนิค้า

ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า และน�าผลตอบรับที่ได้มาพัฒนาสินค้าให้ดียิ่งขึ้น

สืบเนื่องจากเป็นคนที่ชอบเล่นโดรนอยู่แล้ว
ประกอบกับมองว่าโดรนน่าจะสามารถน�ามาท�าประโยชน์ได้มากกว่า

แค่เป็นโดรนพ่นยาเพื่อการเกษตรอย่างที่ใช้กันในวันนี้
นพกร ถนอมเสียง พร้อมด้วย พรพิมล พ้องเสียง และป้องเกียรติ์ พลกุล

จึงเริ่มต้นท�าการศึกษาเกี่ยวกับเทคโนโลยีของโดรนว่าสามารถสร้างประโยชน์ด้านใดได้บ้าง
และหลังจากมีโอกาสได้พูดคุยกับเพื่อนที่ท�างานด้านวิศวกรรมจึงได้ข้อสรุปตรงกันว่า

โดรนสามารถน�ามาใช้ประโยชน์กับงานรังวัดที่ดินได้

ร ว ด เ ร็ ว มี ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ
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Text : วิมาลี วิวัฒนกุลพาณิชย์

Young Money Maker

แต่สิ่งท่ีท�ำให้แดเนียลเป็นที่รู้จักในวงกว้ำงคือ กำรท่ีเขำเป็น       

ผู้บุกเบิกแฟชั่น “ปลอดขยะ” ภำยใต้แบรนด์ Zero Waste Daniel 

หรือเรียกสั้นๆ ZWD เรื่องรำวของแดเนียลและที่มำของแบรนด์   

กลำยเป็นไวรลัในโซเชยีลมเีดยีทีม่ยีอดววิหลำยสบิล้ำนววิ ZWD เป็น

แบรนด์เสื้อผ้ำแนวสตรีทแฟชั่นที่ต่ำงจำกแบรนด์อื่น ตรงที่ไม่เพียง

แต่เป็น Genderless Fashion หรือแฟชั่นไม่จ�ำกัดเพศ หำกยัง      

ตัดเย็บจำกเศษผ้ำ 100 เปอร์เซ็นต์ และเป็นงำนท�ำมือทั้งหมด โดย

เศษผ้ำเหล่ำนัน้ได้มำจำกโรงงำนตดัเยบ็เสือ้ผ้ำ หรอืเป็นเศษผ้ำเหลอื

ของดีไซเนอร์คนอื่นๆ ที่แดเนียลรวบรวมมำเพื่อไม่ให้ถูกทิ้ง          

กลำยเป็นขยะไร้ค่ำ 

บริเวณหน้ำร้ำน Zero Waste Daniel ของแดเนียลที่ตั้งในย่ำน 

บรูค๊ลนิของนวิยอร์กประดับประดำไปด้วยเศษผ้ำ ภำยในร้ำนนอกจำก

มีสินค้ำให้เลือกทั้งเสื้อยืดแขนสั้น แขนยำว กระโปรง กำงเกงขำสั้น 

จัมพ์สูทและเดรส ยงัมโีต๊ะท�ำงำนและจกัรเยบ็ผ้ำทีท่มี Textile Artist 

ของเขำ หรือลูกค้ำสำมำรถเลือกเศษผ้ำแล้วให้ทีม Textile Artist 

ของร้ำนออกแบบและตดัเย็บให้เดีย๋วนัน้ ลกูค้ำจะได้เหน็ทกุขัน้ตอน

ของกำรผลติงำนทีต้่องใช้ควำมคิดสร้ำงสรรค์ ฝีมือและควำมประณตี 

และเมื่อเทียบกับเสื้อยืดทั่วไปรำคำ 10-20 ดอลลำร์สหรัฐฯ ลูกค้ำ

อำจเข้ำใจมำกย่ิงข้ึนว่ำ ท�ำไมเสื้อยืดจำกเศษผ้ำเพียงตัวเดียว         

จึงมีรำคำถึง 50-60 ดอลลำร์สหรัฐฯ หรือบำงชิ้นก็มีรำคำสูงกว่ำ 

1,000 ดอลลำร์สหรัฐฯ   

ส�ำหรับปูมหลังก่อนจะมำเป็นเจ้ำของร้ำน Zero Waste Daniel 

สุดฮิปในนิวยอร์กนั้น แดเนียลซึ่งมำจำกรัฐเพนซิลเวเนียค้นพบ    

ควำมชอบของตัวเองเกี่ยวกับกำรออกแบบเส้ือผ้ำ เขำจึงมุ่งสู่เส้น

ทำงแฟชัน่โดยกำรเข้ำเรยีนท่ี FIT (Fashion Institute of Technology) 

และได้มีโอกำสฝึกงำนกับดีไซเนอร์ตัวแม่ในวงกำร เช่น คำโลริน่ำ 

เอร์เรร่ำ ผู้มีสไตล์โดดเด่นเฉพำะ และเป็นผู้รังสรรค์อำภรณ์ให้สตรี

หมำยเลขหนึ่งของสหรัฐฯ หลำยต่อหลำยคน และ คำร์เมน มำร์ค 

วำลโว ดีไซเนอร์มำกฝีมือด้ำนกำรออกแบบชุดรำตรี 

แม้จะเรียนดแีละคว้ำเกียรตนิยิมจำกสถำบนั FIT แต่เม่ือจบออกมำ

ในปี พ.ศ.2553 แดเนียลพบว่ำ กำรไต่สู่ต�ำแหน่งดีไซเนอร์ระดับ   

ดำวจรัสแสงในวงกำรไม่ใช่เรื่องง่ำย เขำตระเวนหำงำน และได้    

งำนแรกเป็นกำรออกแบบเสือ้สเวตเตอร์ให้กบัแบรนด์ใหญ่แบรนด์หนึง่ 

และท�ำให้เขำเริม่ตระหนกัว่ำอุตสำหกรรมแฟชัน่ทีม่กีำรผลติเสือ้ผ้ำ

แบบ Mass นั้น ก่อให้เกิดขยะจำกเศษผ้ำมำกมำยมหำศำล โดย

ของคนออกแบบ ทีมงำนของแดเนียลประกอบด้วย ผู้จัดกำรร้ำน 

และ Textile Artist ที่ท�ำหน้ำที่ออกแบบลวดลำยจำกเศษผ้ำ โดยใช้

เทคนิคในกำรตัดเย็บหลำยอย่ำง เช่น กำรปะผ้ำ (Applique)       

กำรต่อผ้ำ (Patchwork) กำรถักทอ และกำรจับจีบ

“เรำผลิตงำนใหม่ๆ และดีไซน์ใหม่ๆ เกือบทุกสัปดำห์ ขึ้นอยู่

กับว่ำเรำได้เศษผ้ำแบบไหนมำ และแบรนด์ไหนที่เรำร่วมงำนด้วย” 

แดเนยีลกล่ำว แต่ดไีซน์ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด์ ZWD ท่ีหลำยคน

จดจ�ำได้เห็นจะเป็นกำรน�ำเศษผ้ำมำสร้ำงลวดลำยเป็นใบหน้ำคน 

เช่น ใบหน้ำของออดรีย์ เฮปเบิร์น อดีตนักแสดงเจ้ำของฉำยำ       

เจ้ำหญิงแห่งวงกำรฮอลลีวู้ด เดวิด โบวี นักร้องนักแต่งเพลง          

ชำวอังกฤษผู้โด่งดังในยุค’ 60 และ พรินซ์ นักร้องผิวสีชำวอเมริกัน 

นอกจำกเดินทำงมำเลือกซื้อและชมขั้นตอนกำรผลิตที่ร้ำน ลูกค้ำ

ยังสำมำรถสั่งซื้อทำงออนไลน์ผ่ำนเว็บไซต์ของร้ำน และสำมำรถ

ก�ำหนดสี แบบ และลวดลำยตำมชอบได้อีกด้วย 

หลังจำกที่ร้ำน Zero Waste Daniel ประสบควำมส�ำเร็จด้วยดี 

แดเนียลได้ต่อยอดธุรกิจไปยังร้ำนค้ำปลอดขยะด้วยกำรจับมือกับ 

ลอเรน ซิงเกอร์ บล็อกเกอร์สำวที่ใช้ชีวิตแบบไม่สร้ำงขยะและเขียน

เรื่องรำวลงในบล็อกเพื่อรณรงค์เรื่องนี้เปิดร้ำน “Package Free” 

ในนิวยอร์กเพ่ือจ�ำหน่ำยสินค้ำที่ตอบโจทย์ลูกค้ำกลุ่มอนุรักษ์          

สิง่แวดล้อม กลุม่ทีห่ลกีเลีย่งกำรสร้ำงขยะบนโลก เป็นร้ำนจ�ำหน่ำย

สินค้ำครบวงจรที่ตอบโจทย์กำรใช้ชีวิตประจ�ำวัน เช่น กระเป๋ำผ้ำ 

แปรงสีฟันด้ำมไม้ไผ่ย่อยสลำยตำมธรรมชำติ ไหมขัดฟันแบบรีฟิล 

แก้วกำแฟแบบใช้ซ�้ำ รวมถึงของใช้ต่ำงๆ ที่ล้วนแต่เป็นผลิตภัณฑ์

ไร้บรรจุภัณฑ์ 

กำรสร้ำงชือ่ในวงกำรแฟชัน่อำจไม่ใช่เร่ืองง่ำย แต่เมือ่ใดทีส่ำมำรถ

บกุเบกิแนวทำงของตวัเองและยนืหยดัอยูก่บัแนวคดินัน้อย่ำงคงมัน่ 

เชื่อว่ำโอกำสแห่งควำมส�ำเร็จย่อมมี ดังที่แดเนียล ซิลเวอร์สไตน์ 

แห่ง Zero Waste Daniel ก�ำลังประสบอยู่ 

เฉลี่ย 15-20 เปอร์เซ็นต์ของผ้ำทั้งหมดจำกแต่ละโรงงำนจะกลำย

เป็นเศษผ้ำ เฉพำะในสหรัฐฯ มีเศษผ้ำท่ีถูกท้ิงไม่ก่อประโยชน์         

ถึงปีละ 14 ล้ำนตัน แดเนียลเริ่มนึกถึงควำมต้องกำรเปลี่ยนแปลง

อุตสำหกรรมแฟชั่น แม้เพียงเล็กน้อยก็ยังดี

แต่นัน่กเ็ป็นเพยีงควำมคดิทีย่งัไม่มกีำรลงมอืปฏบิตัอิย่ำงจรงิจงั 

เพรำะแดเนียลหันไปโฟกัสที่กำรท�ำเสื้อผ้ำแบรนด์ “100%NY” 

ประสบกำรณ์ทีส่ัง่สมจำกกำรร่วมงำนกบัแบรนด์ดไีซเนอร์ระดบัทอ็ป 

บวกกับแรงบันดำลใจในกำรท่องเที่ยวแบบส่วนตัวในอินเดีย             

ส่งผลให้ผลงำนภำยใต้แบรนด์ “100%NY” ได้รับควำมสนใจจำก

สื่อมวลชน กระทั่งแดเนียลไปร่วมแข่งขันในรำยกำร Fashion Star 

ทำงสถำนีโทรทศัน์เอน็บซีีเม่ือปี พ.ศ.2556 และชนะเลศิในรำยกำรนัน้

จำกกำรน�ำเสนอคอลเลกชัน Zero Waste คือกำรใช้ผ้ำในกำร      

ตัดเย็บแต่ละชุดแบบหมดจดไม่เหลือเศษผ้ำทิ้งเป็นขยะ ก็ยิ่งท�ำให้

ดีไซเนอร์น้องใหม่อย่ำงแดเนียลเป็นจุดสนใจเพิ่มขึ้น  

จุดเปลี่ยนที่ท�ำให้หันมำลงมือท�ำเสื้อผ้ำปลอดขยะอย่ำงจริงจัง

เกิดขึ้นหลังแดเนียลตัดเย็บเสื้อยืดให้ตัวเอง เป็นเสื้อยืดที่ท�ำจำก   

เศษผ้ำล้วนๆ เมื่อเขำสวมเสื้อยืดตัวนั้นและถ่ำยรูปลงอินสตำแกรม

ก็ได้รับควำมสนใจ และมีคนขอซ้ือ บ้ำงก็ถำมว่ำ ท�ำขำยหรือไม่      

ปี พ.ศ.2559 แดเนียลจึงเบนเข็มมำเปิดร้ำน Zero Waste Daniel 

เพื่อสำนต่อเจตนำรมณ์ในกำรลดขยะจำกเศษผ้ำในอุตสำหกรรม

แฟชั่น ผลงำนที่รังสรรค์ออกมำท�ำจำกเศษผ้ำ 100 เปอร์เซ็นต์      

และใช้เศษผ้ำน�้ำหนักเฉลี่ยประมำณ 1 ปอนด์ในกำรท�ำเป็นเสื้อผ้ำ

แต่ละชิ้น แดเนียลเชื่อในแนวคิดที่ว่ำกำรทุ่มเทพลังไปกับวัสดุ      

เหลือใช้ย่อมดีกว่ำกำรผลิตวัสดุใหม่ขึ้นมำ 

ระยะเวลำเกือบ 3 ปีในกำรมีอยู่ของร้ำน Zero Waste Daniel 

เศษผ้ำนับตนัๆ ทีเ่ป็นขยะในอุตสำหกรรมแฟช่ันถกูแปรเป็นขมุทรพัย์ 

สร้ำงกำรเตบิโตทำงธรุกจิ คอลเลกชนัของทำงร้ำนมหีลำยคอนเซปต์ 

เช่น วฒันธรรมป๊อป กำรเมอืง บนัเทงิ ท่องเทีย่ว หรอืแล้วแต่อำรมณ์

แบรนด์แฟชั่นจากเศษผ้า

Zero Waste Daniel

แม้อายุอานามจะหย่อน 30 ไปแค่ปีเดียว แต่ถ้าพูดถึงฝีไม้ลายมือ

ในการออกแบบเสื้อผ้าของ แดเนียล ซิลเวอร์สไตน์ ดีไซเนอร์หนุ่ม

จากนิวยอร์กเรียกได้ว่าเป็นที่ยอมรับในอุตสาหกรรมแฟชั่นอเมริกาเหนือ

และยุโรป เพราะงานที่เขาออกแบบได้รับการคัดเลือกจากบรรดาศิลปิน

เช่น เจนนิเฟอร์ ฮัดสัน, คริสเตน เบล และ แอมเบอร์ วัลเลตต้า

ที่พร้อมใจเลือกสวมใส่ชุดของแดเนียลไปร่วมงานพรมแดง

และขึ้นปกนิตยสารต่างๆ ทั้งในสหรัฐอเมริกา และอังกฤษ
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การท�าธุรกิจนั้นความรู้ด้านกฎหมายถือเป็นส่ิงส�าคัญ โดยเฉพาะ Startup            

ที่เก่ียวข้องกับเทคโนโลยีที่มีบริการซื้อ-ขายผ่านช่องทางออนไลน์ เนื่องจากการ       

ท�าธุรกรรมซื้อ-ขายหรือให้บริการออนไลน์มีหลายๆ ความเสี่ยงที่ต้องเกี่ยวข้อง ซึ่ง

อาจน�ามาซึ่งข้อโต้แย้ง ข้อพิพาท หรือการถูกฟ้องร้องได้ ดังต่อไปนี้

การน�าข้อมูลผู้ ใช้งานส่งต่อให้ผู้ ให้บริการอื่นๆ

ทีเ่ป็นพนัธมติรหรอืบริการในเครอืเดียวกัน แม้ในข้อตกลงผูใ้ช้งานจะระบุไว้แล้วว่า 

“ผู้ใช้งานยินยอมที่จะให้ผู้ให้บริการส่งต่อข้อมูลส่วนบุคคลกับบริการอื่นๆ ภายใต้    

ผู้ให้บริการเดียวกัน” แต่ผู้ใช้งานน้อยคนนักที่จะอ่านอย่างละเอียดรอบคอบก่อนกด

ยอมรับ “ข้อตกลงผู้ใช้งาน” ท�าให้เกิดปัญหาเหล่านี้ตามมาในที่สุด

การรับจดหมายข่าวสารอิเล็กทรอนิกส์

ทุกเว็บไซต์มักจะมีการให้ผู้ใช้งาน “กดยอมรับ” การรับข้อมูลข่าวสารทาง

อิเล็กทรอนิกส์ในรูปแบบ e-mail Newsletter หรือช่องทาง SMS ฯลฯ ที่จ�าเป็น       

จะต้องให้ผู้ใช้งานเลือก “ยอมรับ” เสียก่อน เนื่องจากมีกฎหมายคุ้มครองการให้

ข้อมูลข่าวสารในลักษณะยัดเยียดให้กับผู้ใช้งานจนเกิดความร�าคาญ ซึ่งจากปัญหา

ของการไม่อ่านรายละเอียดและเงื่อนไขการยอมรับข้อมูลข่าวสารท�าให้เวลาที่ได้รับ

การแจ้งเตอืนข้อมลูข่าวสารเหล่านัน้จึงเกดิการไม่พอใจขึน้ แม้ผูใ้ห้บรกิารมกีารแจ้ง

ให้ผู้ใช้งานทราบเสมอว่า “สามารถยกเลิกบริการได้ตลอดเวลา” ก็ตาม

การคืนเงิน

ในกรณีที่มีนโยบายการคืนเงินให้ผู้ใช้งานควรจัดการข้อตกลงและรายละเอียด

ตรงนีใ้ห้ชดัเจนในเรือ่งของลกัษณะของรายการทีส่ามารถคืนเงนิได้หรอืไม่ได้ จ�านวน

เงนิทีค่นืเตม็จ�านวนหรอืหักค่าอะไรไปบ้าง และทีส่�าคญัระยะเวลาการคนืเงนิทีแ่น่นอน 

การปฏิเสธการจ่ายเงิน

บางคร้ังผู้ใช้งานก็มาในรูปแบบของมิจฉาชีพที่ขโมยข้อมูลบัตรเครดิตคนอ่ืน       

มาใช้ช�าระเงิน กรณีที่ให้บริการหรือขายสินค้าแล้วเกิดการปฏิเสธจากเจ้าของบัตร   

ที่โดนเรียกเก็บเงิน ก็จะเกิดเป็นข้อพิพาทที่ต้องหาทางออกร่วมกันถึง 3 ฝ่าย ตั้งแต่

ผู้ให้บริการ ผู้ใช้งาน และผู้ให้บริการรับช�าระเงิน ซึ่งสัญญาและข้อตกลงที่รัดกุม    

จะช่วยจ�ากัดความรับผิดชอบให้ดีขึ้น

ข้อร้องเรียนเกี่ยวกับการได้รับสินค้าและบริการ

ที่ไม่ตรงตามที่แสดงไว้ในหน้าเว็บไซต์ กรณีนี้อาจเป็นเรื่องของการเปรียบเทียบ

รูปภาพที่ใช้ในการโฆษณากับสินค้าหรือสถานที่จริง ที่แม้จะมีการแจ้งไว้แล้วว่า 

“ภาพถ่ายทีแ่สดงใช้เพือ่การโฆษณาเท่านัน้” แต่ในหลายครัง้กน็�ามาซึง่การร้องเรยีน

ในสิทธิผู้บริโภคได้ 

เริ่มตั้งแต่การไม่สามารถหาวัสดุมาใส่ทดแทนกระดูกส่วนท่ีเสียหายได้อย่างเหมาะสม ท�าให้ต้องผ่าตัด      

น�ากระดกูบางส่วนของผูป่้วยมาใช้แทน ตามมาด้วยปัญหาทีว่่าแม้จะมวีสัดทุดแทนแต่กม็ขีนาดตามมาตรฐาน

สากลซึ่งไม่ได้ตรงกับสรีระของคนไทยซะทีเดียว แถมบางทีถ้าต้องการใช้วัสดุทดแทนกระดูกส่วนอื่นที่ไม่ได้มี

ความต้องการมากอย่างข้อเข่า อาจต้องรอนาน 3-4 อาทิตย์ และสุดท้ายอย่างที่รู้กันคือ ราคาเกินเอื้อมส�าหรับ

หลายคน 

 เม่ือไม่ต้องการให้งานวิจัยดีๆ อยู่บนหิ้ง และเพื่อช่วยแก้ปัญหากระดูกทดแทนของคนไทยได้ บริษัท         

เมติคูลี่ จ�ากัด ซ่ึงเป็นผู้เชี่ยวชาญช้ินส่วนกระดูกทดแทนเพื่อความต้องการเฉพาะบุคคลในรั้วจุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัยจึงเกิดขึ้น เพื่อน�างานวิจัยมาต่อยอดสู่เชิงพาณิชย์   

บุญรัตน์  โล่ห์วงศ์วัฒน ผู้ก่อตั้งและท่ีปรึกษาของเมติคูลี่ อธิบายถึงงานของเมติคูลี่ว่า เป็นการผลิต            

ชิ้นส่วนกระดูกทดแทนเพื่อความต้องการเฉพาะบุคคลและง่ายต่อแพทย์ในการผ่าตัด ด้วยเทคโนโลยี               

3D Printing มาใช้ในการออกแบบและขึน้รูปวสัดใุห้ตรงกบัรปูร่าง หรอืใกล้เคยีงกับอวยัวะในส่วนเดิมของผูป่้วย

แต่ละรายมากที่สุด เพื่อน�าไปใส่ในผู้ป่วยเพื่อทดแทนกระดูกที่เสียหายในระยะเวลาที่รวดเร็ว 

“ในปัจจุบันอวัยวะเทียมที่เป็นกระดูกมีไม่กี่ชิ้น เช่น ข้อเข่า ข้อสะโพก กลุ่มที่เป็นตัวดามกระดูก และส่วน

เลก็ๆ น้อยๆ ในร่างกาย แต่ว่าในกรณ ีเช่น นิว้หาย ข้อมอืแตก หน้าผากยบุ ไม่มีโซลูชันชัดเจนจริงๆ ขณะเดยีวกัน

วสัดทุีแ่ทนกระดกูท่ีมจีะเป็นขนาดส�าเรจ็รปู พอมาใส่ให้คนไทยกไ็ม่เหมาะไม่พอด ีเราจงึพฒันาชิน้ส่วนกระดกู

ทดแทนท่ีเป็นลักษณะเฉพาะส่วนบุคคล ซึ่งท�าให้ไม่ต้องเสียเวลานานในการรอชิ้นส่วนกระดูกทดแทน และ

ปรับแต่งชิ้นส่วนกระดูกให้เข้ากับสรีระผู้ป่วย ซึ่งจะช่วยลดความเสี่ยงในการผ่าตัดของผู้ป่วยลง”

บุญรัตน์บอกว่า ตอนนี้ในการผลิตชิ้นส่วนกระดูกทดแทนของเมติคูลี่มี 3 กลุ่มหลัก ประกอบด้วย กลุ่มแรก

เป็นการผลิตกระดูกทดแทนโดยใช้วัสดุไทเทเนียมซึ่งส่วนใหญ่เป็นกลุ่มคนไข้เนื้องอก มะเร็งในกระดูก กลุ่ม    

ที่สองเป็นกลุ่มที่ต้องใช้แผ่นโลหะดามกระดูก เช่น กระดูกหัก กระดูกแตก โดยเมติคูลี่จะผลิตชิ้นส่วน           

ดามกระดูกในส่วนที่ยากที่ในปัจจุบันสิ่งที่มีอยู่ยังตอบโจทย์ไม่ได้ และกลุ่มที่สามเป็นกลุ่มชิ้นส่วนทดแทนที่ใช้

พลาสติกเป็นวัสดุในการผลิตเพื่อเป็นไกด์ในการผ่าตัดช่วยให้การผ่าตัดเร็วขึ้น   

“กระบวนการผลิตชิ้นส่วนทดแทนกระดูกเป็น Mass Production แต่ถ้าจะท�าชิ้นส่วนทดแทนกระดูก        

ให้คนไข้หนึ่งคนก็ต้องท�าให้ใหม่เขียนโปรแกรมใหม่คนต่อคน ซ่ึงไม่คุ้มกับค่าใช้จ่าย ส่ิงท่ีเราท�าตรงนี้คือ       

Mass Customize Production เป็นการปรับรูปแบบการผลิตใหม่ คือทุกชิ้นส่วนจะสร้างตามสรีระคนไข้ เพียง

แต่ว่าด้วยกระบวนการในการผลิตการออกแบบ ถ้าเป็นในส่วนที่เราพัฒนาไว้แล้วจะเร็วมาก จะสามารถ       

ผลิตได้เลย ในช่วงข้ามคืนเราผลิตให้คนป่วย 10 คนได้” บุญรัตน์กล่าวในตอนท้าย 

จาก Meticuly
Text : กองบรรณาธิการ / Photo : เจษฎา ยอดสุรางค์

ไอเดียใหม่

กระดกูเทยีม
แบบ

custoMize

กฎหมายการซื้อ-ขาย
ผ่านออนไลน์ที่ต้องระวัง 

หาก Pain Point

ท�าให้เกิดธุรกิจ Meticuly

ก็เกิดจาก Pain Point

ที่มากมายทีเดียว
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Text :  กองบรรณาธิการ / Photo : Vipa Vadi

TMB BIZ WOW
ยิ่งท�ำ ยิ่งโต

ในเดือนหนึ่งๆ SME ท�ำธุรกรรมทำงกำรเงินไม่ว่ำจะเป็น

กำรฝำกเงิน จ่ำยเงิน โอนเงิน จ่ำยเงินซัพพลำยเออร์

จ่ำยเงินเดือนพนักงำน ฯลฯ อย่ำงมำกมำย

ซึ่งจ�ำนวนครั้งของกำรท�ำธุรกรรมทำงกำรเงินนั้นก็สูญเปล่ำ 

ไม่มีสถำบันกำรเงินไหนคิดหยิบเรื่องธรรมดำๆ เหล่ำนี้

มำต่อยอดสร้ำงประโยชน์ให้กับ SME แต่ในวันนี้

ด้วยควำมตั้งใจที่จะให้ SME ได้มำกกว่ำในทุกๆ ด้ำน

ทีเอ็มบีจึงออกรีวอร์ดโปรแกรม TMB BIZ WOW ขึ้นมำ

TMB BIZ WOW เกิดขึ้นหลังจากท่ีทีเอ็มบีได้ศึกษาพฤติกรรม  

และความต้องการของลูกค้า SME มาอย่างต่อเน่ืองแล้วพบว่า ลกูค้า 

SME ท่ีมีรายได้ต�่ากว่า 100 ล้านบาทต่อปี มีการท�าธุรกรรม        

ทางการเงินในรูปแบบต่างๆ ถึงเดือนละ 80-100 ครั้ง ดังนั้น         

หากสามารถแปลงการท�าธุรกรรมทางการเงินเหล่านี้มาเป็น          

สทิธปิระโยชน์เพ่ือมอบคนืให้กบั SME น�าไปใช้ต่อยอดให้ธรุกจิเตบิโต

และคล่องตัวขึ้นก็จะเป็นประโยชน์อย่างแท้จริง   

TMB BIZ WOW จึงถือเป็นครั้งแรกของระบบธนาคารเมืองไทย

ทีล่กูค้าสามารถน�าคะแนนสะสมจากการท�าธรุกรรมทางการเงนิมา

แลกเปลี่ยนเป็นสิทธิประโยชน์ต่างๆ ของทีเอ็มบีที่ตอบโจทย์           

ความต้องการ SME โดย ดร.รจุกิร ภาวสทุธิไพศฐิ หัวหน้าเจ้าหน้าที่

บริหาร บริหารการตลาดลูกค้าธุรกิจ ทีเอ็มบี อธิบายถึงความพิเศษ

ของ TMB BIZ WOW ว่า 

“ในการท�าธุรกรรมทางการเงินกับทีเอ็มบีในแต่ละครั้ง ลูกค้า    

จะได้ WOW เป็นคะแนนสะสม ถามว่าเอาคะแนน WOW ไปท�า

อะไรได้บ้าง คะแนน WOW ที่ได้สามารถสะสมเพื่อเอาไปแลก     

สทิธปิระโยชน์ทีท่างทเีอม็บสีร้างสรรค์ขึน้มาส�าหรบั SME โดยมต้ัีงแต่

ความรู้ คือ เอาคะแนน WOW ไปแลกเรียนคอร์สหรือเวิร์กช็อป

ต่างๆ เช่น ปัจจุบันเราก็มีคอร์สอบรมการท�าธุรกิจของสถาบัน

เทคโนโลยพีระจอมเกล้าธนบรุ ีซึง่เป็นคอร์สความรูเ้กีย่วกบักระบวนการ

ในการน�าไอเดยีมาต่อยอดและพฒันาเป็นผลติภณัฑ์ หรอืบรกิารรปู

แบบใหม่ หรือจะแลกเป็นตัวช่วยในการท�าธุรกิจกับพันธมิตร         

ของทเีอม็บ ีโดยสามารถน�าไปใช้เป็นเงนิสดหรอืส่วนลดเมือ่ท�าธุรกจิ

กับพาร์ตเนอร์ของธนาคาร เช่น การบริการโลจิสติกส์ คลังสินค้า

ต่างๆ ซึ่งจะแลกได้เท่าไหร่ก็ขึ้นอยู่กับจ�านวนคะแนนที่สะสม”

ด้วยเหตุนี้ TMB BIZ WOW จึงเป็นเครื่องมือ SME ที่จะไขไปสู่

ความส�าเร็จ เพราะคะแนนสะสมสามารถน�าไปแลกสิทธิประโยชน์

ทีต่อบโจทย์ทางธรุกจิทกุด้าน ไม่ว่าจะเป็น ความรูเ้พือ่ต่อยอดธรุกจิ 

ซ่ึงเป็นการแลกคะแนนกับคอร์ส/เวิร์กช็อป เช่น คอร์สการบริหาร

การลงทุนและภาษี เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ เพื่อเพิ่มก�าไรในการท�า

ธุรกิจ การแลกคะแนนกับตัวช่วยเพื่อให้ธุรกิจราบรื่น เช่น การเพิ่ม

ช่องทางการเกบ็สนิค้า บรกิารส่งของทันในขณะทีต้่นทุนถกูลง หรอื

การแลกคะแนนกับบริการด้านการตลาด เช่น การเพิ่มมูลค่าสินค้า

ด้วยบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม และท่ีส�าคัญยังตอบโจทย์ด้วย              

สิทธิประโยชน์ ไลฟ์สไตล์ของผู้ประกอบการ ท้ังการพักผ่อนและการ

เดินทางได้อีกด้วย 

ส�าหรับจ�านวนคะแนน WOW ก็ข้ึนอยู่กับจ�านวนของการท�า

ธุรกรรม และไม่จ�ากัดเฉพาะการท�าธุรกรรมผ่านออนไลน์เท่านั้น 

เช่น เพยีงแค่เปิดบญัชธีรุกจิ TMB SME One Bank บวกกบัใช้บรกิาร      

โมบายล์แอปพลเิคชนั TMB BIZ TOUCH กไ็ด้ WOW แล้ว 50 คะแนน 

หรอืถ้ามเีงนิเข้ามาในบญัช ีTMB SME One Bank ตัง้แต่ 1,000 บาท

ขึ้นไป โดยจะโอนเงินมาจากช่องทางไหนก็ได้จะได้รับ WOW          

5 คะแนน หรือจะเป็นการโอนจ่ายผ่าน TMB BIZ TOUCH ก็ได้รับ

คะแนน WOW ทั้งสิ้น ซึ่งลูกค้าสามารถเก็บสะสม WOW ไปเรื่อยๆ 

เพื่อเป็นคะแนนสะสมน�าไปแลกสิทธิประโยชน์ต่อไป  

“เราเชื่อมั่นว่า โปรแกรม TMB BIZ WOW จะส่งเสริมให้ลูกค้า

เกิดการท�าธุรกรรมกับทางทีเอ็มบีมากขึ้น ถ้าเขาท�าธุรกรรมกับเรา

มากขึน้ เราก็จะเข้าใจเขามากขึน้ พอเข้าใจเขามากขึน้ กจ็ะสามารถ

เสนอผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่ตอบโจทย์ลูกค้าได้มากขึ้น นอกจากนี้       

เรายังมุ่งเน้นที่จะให้ลูกค้า SME ได้มากกว่าในเรื่องขององค์ความรู้

ที่สามารถน�าไปตอ่ยอดการท�าธรุกจิ เพราะเมื่อเราใหเ้ขาไดม้ากขึ้น 

เขาก็จะเติบโตมากขึ้น และจะกลายเป็นลูกค้ารายใหญ่ขึ้น ดังนั้น 

จึงเหมือนกับว่าธนาคารเติบโตไปพร้อมๆ กับลูกค้า

อย่างไรกต็าม ด้วยความตัง้ใจของทเีอม็บทีีต้่องการเป็นพาร์ตเนอร์

ที่จะเติบโตไปด้วยกันกับ SME ดังนั้น โปรแกรม TMB BIZ WOW ซึ่ง

มุง่ตอบโจทย์ความต้องการในการให้สทิธปิระโยชน์ทีม่ากกว่า จึงเป็น

เพียงส่วนหนึ่งของการสนับสนุน SME ภายใต้แนวคิดให้ลูกค้า        

ได้มากกว่า (Get MORE with TMB) เพื่อตอบโจทย์ความต้องการ

และร่วมพฒันาศกัยภาพให้เตบิโตไปด้วยกัน น่ันคือ MORE Benefits       

และนอกจากน้ี ยังมอีกี 2 เรือ่งส�าคญัคอื MORE Time เพือ่คล่องตวั

และมีเวลามากขึ้น ด้วยโซลูชั่น TMB SME One Bank บัญชีธุรกิจ

หน่ึงเดียวท่ีช่วยประหยัดเวลาและไม่มีค่าธรรมเนียม ใช้คู่กับ              

TMB BIZ TOUCH โมบายล์แอปพลิเคชันแรกที่ออกแบบมาเพื่อ SME 

โดยเฉพาะ สามารถท�าธุรกรรมได้ทุกที่ ทุกเวลา และ MORE 

Possibilities การต่อยอดธุรกิจ SME ด้วยค�าปรึกษาด้านธุรกิจและ

การเงินด้วย TMB BIZ Advisory บริการให้ค�าปรึกษาด้านการเงิน    

จากผู้เชี่ยวชาญของทีเอ็มบี ด้วยระบบ VDO Conference ในห้อง

รับรองส่วนตัว ท่ีสาขาของทีเอ็มบี และโครงการ LEAN Supply 

Chain by TMB เน้นเรื่องการเพิ่มประสิทธิภาพแบบครบวงจร 

ทัง้หมดนี ้ก็เพราะทเีอม็บีไม่ได้น�าเสนอแค่ผลิตภณัฑ์ทางการเงนิ 

แต่เป็นพาร์ตเนอร์เพื่อที่จะสนับสนุนให้ SME เติบโตขึ้น ด้วยความ

ต้องการให้ลูกค้าได้มากกว่าในทุกด้าน 

ธุรกรรมการเงิน SME

Money
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HATCH goodies
ข้าวพันธุ์ไทยของคนอยากกินข้าวอร่อย

Text : Kritsana S. / Photo : Vipa Vadi

08-1818-4700
hatchgoodies
hatchgoodies
@hatchgoodies

สองสาวเพื่อนสนิท ฌา-ฬิฌฌา ตันติศิริวัฒน์ และ แพม-ภัทรินา กิตติภูมิวงศ์ จึงลง   

พืน้ทีต่ามจงัหวดัต่างๆ ทีเ่ป็นแหล่งปลกูข้าวพนัธุไ์ทยเพือ่ศกึษาเรือ่งราวของข้าวเหล่านี้ 

ให้ถ่องแท้ก่อนน�ามาให้ทุกคนได้ลิ้มลอง

ฌาเล่าถึงสิ่งที่ท�าให้เธอและเพื่อนเกิดไอเดียในการท�าแบรนด์ข้าวไทยให้ฟังว่า 

เนือ่งจากตระหนกัว่าข้าวคอือาหารหลกัของคนไทย แต่คนไทยกลบัรูจ้กัข้าวไทยน้อยมาก 

โดยส่วนใหญ่รูจั้กแค่ข้าวหอมมะลแิละข้าวไรซ์เบอร์รทีัง้ทีใ่นเมอืงไทยมข้ีาวหลายพนัธ์ุ 

ดังนัน้ เพ่ือให้ทกุคนเข้าใกล้กบัข้าวพันธุไ์ทยมากยิง่ขึน้จึงสร้างแบรนด์ HATCH goodies 

ที่มีสินค้าหลักเป็นข้าวพันธุ์พื้นเมือง รวมถึงพันธุ์ที่เกษตรกรพัฒนาขึ้นเอง

“ก่อนสร้างแบรนด์ต้องศกึษาหาข้อมลูว่า ในเมอืงไทยมข้ีาวพนัธุพ์ืน้เมอืงและข้าวท่ีชาวนา

พัฒนาพันธุ์เองกี่พันธุ์ ปลูกในจังหวัดใดบ้าง จากนั้นมองหาชาวนาที่ดูแลข้าวด้วยวิธีธรรมชาติ      

ไม่ใช้สารเคม ีซึง่จากการลงพืน้ทีท่�าให้ได้รูจั้กกบัข้าวไทย 3 พนัธุท์ีม่คีวามอร่อยแตกต่างกัน เราจงึตดัสนิใจ

น�าข้าวทั้ง 3 พันธุ์น้ีมาจ�าหน่าย โดยบรรจุลงในกระปุกพลาสติกที่อัดแก๊สไนโตรเจน ซึ่งเป็นแก๊สที่มี       

ความปลอดภัย ไม่มีกลิ่นและสี และเก็บความสดของข้าวได้ แต่ถึงอย่างนั้น เราก็แนะน�ากับลูกค้าว่า      

ควรรับประทานข้าวให้หมดภายใน 1 เดือน เพราะถ้านานกว่านั้นข้าวจะไม่สด ความอร่อยจะลดลง และ

มอดอาจขึ้นได้เพราะไม่ได้รมยาฆ่ามอด แต่การที่มอดข้ึนข้าวไม่ใช่ว่าไม่ดี มันแสดงให้เห็นว่าข้าวไม่มี    

สารเคมี และเป็นข้าวที่อร่อย มอดถึงกิน” ฌากล่าว

ข้าว 3 พนัธุท์ีจ่�าหน่ายภายใต้แบรนด์ HATCH goodies ได้แก่ ข้าวพนัธ์ุเวสสนัตระ ปลกูในพืน้ทีจั่งหวัด

ยโสธร พัฒนาพันธุ์โดยเกษตรกร โดยดึงเอาความหอมนุ่มของข้าวหอมมะลิและความเหนียวนุ่มของ       

ข้าวเหนียวเล้าแตกมาไว้ด้วยกัน ข้าวพันธุ์ปะกาอัมปึลเป็นพันธุ์ข้าวพื้นเมืองของจังหวัดสุรินทร์ เหมาะจะ

รบัประทานเป็นข้าวกล้อง มีความกรอบนอก นุม่ใน น�า้ตาลต�า่ และข้าวพนัธ์ุขาวยาวจากจงัหวดัสพุรรณบรุี 

แม้จะร่วนนิดๆ แต่ก็มีความนุ่มที่อร่อย 

“ข้าวท่ีเอามาขายเป็นข้าวพันธุ์เฉพาะ ไม่ได้เป็นที่รู้จักแพร่หลาย การให้ข้อมูลกับลูกค้าจึงเป็นเรื่อง

ส�าคัญ ทุกกระปุกเราเขียนถึงที่มาและคาแร็กเตอร์ของข้าวพันธุ์น้ันๆ ว่าหุงสุกแล้วจะมีหน้าตาอย่างไร 

เหมาะจะรับประทานกับอาหารประเภทไหน เช่น ข้าวปะกาอัมปึลเหมาะจะรับประทานกับอาหารเผ็ด     

และของผัด และข้าวเวสสันตระเหมาะส�าหรับรับประทานกับของทอดและท�าเป็นข้าวต้ม นอกจากนี้       

ยังเขียนค�าแนะน�าอัตราส่วนของน�้าและข้าวไว้ด้วย เพื่อให้หุงออกมาแล้วได้ข้าวที่อร่อย” แพมกล่าว

ทั้งนี้ แพมบอกกับเราว่า เนื่องด้วยข้าวที่น�ามาจ�าหน่ายเป็นข้าวอินทรีย์ ไม่มีการรมยาฆ่ามอด ฉะนั้น

เพื่อป้องกันปัญหามอดขึ้นข้าวจึงไม่สีข้าวเก็บไว้ในปริมาณมากๆ แต่จะทยอยสีข้าวแบบ Small-Batch ใน

ปริมาณที่พอดีกับการขายในแต่ละคร้ัง และด้วยความที่ข้าวทั้ง 3 พันธุ์ปลูกแบบนาปีจึงต้องสต็อกข้าว     

ให้มีปริมาณเพียงพอกับการขายตลอดทั้งปี วิธีสต็อกข้าวที่เลือกใช้คือ เก็บข้าวไว้ทั้งเปลือก เพราะเปลือก

ช่วยเก็บความอร่อยและความสดของข้าว เมื่อจะขายจึงน�าข้าวไปสี

“การขายข้าวในช่องทางออนไลน์เป็นเรื่องที่ท้าทาย เพราะข้าวที่ขายเป็นข้าวพันธุ์เฉพาะที่คนไม่ค่อย

รู้จัก และเป็นสินค้าประเภทอาหารที่จะรู้ว่าอร่อยก็ต่อเมื่อได้ชิม ดังนั้น ต้องเขียนคอนเทนต์ประเภท Story 

Telling เพื่อแนะน�าข้าวให้ลูกค้ารู้จัก การเขียนถึงรสชาติและกลิ่นเมื่อหุงสุกว่าคล้ายกับอาหารประเภทใด

ก็ช่วยให้ลูกค้าจินตนาการออกว่า ความอร่อยของข้าวเป็นประมาณไหน เช่น ข้าวเวสสันตระมีกลิ่นหอม

คล้ายขนมปังปิ้ง ข้าวปะกาอัมปึลหอมอร่อยคล้ายข้าวโพดต้ม ไม่เพียงเท่านี้ เรายังให้ความส�าคัญกับการ

ดูแลความคาดหวังของลูกค้า เพราะใช่ว่าลูกค้าทุกคนจะหุงข้าวออกมาเหมือนที่เราหวัง การมีช่องทางให้

พวกเขาได้พูดคุยถงึข้าวทีซ่ือ้ไป ได้สอบถามถงึวธิกีารหงุข้าวให้อร่อยจงึเป็นเรือ่งทีม่องข้ามไม่ได้” ฌากล่าว

เมื่อตัดสินใจท�าแบรนด์เกี่ยวกับอาหารการกิน การออกบู๊ธจึงเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ส�าคัญพอๆ กับ     

โซเชียลมีเดีย โดยแพมบอกว่า การไปออกบู๊ธเหมือนการน�าแบรนด์ออกไปทักทายลูกค้า ทุกครั้งที่ออกบู๊ธ

จะมีกิมมิกเล็กๆ ให้ลูกค้าเข้าถึงรสชาติความอร่อยของข้าวอย่างการเสิร์ฟข้าวหุงสุกร้อนๆ พร้อมหมูทอด

สูตรพิเศษ มีเกลือสินเธาว์ให้เหยาะเพิ่มรสชาติข้าวให้เด่นชัดขึ้น 

ด้วยความอยากให้คนรุ่นใหม่

ได้รู้จักกับข้าวพันธุ์ไทย

ท่ีไม่ได้มีเพียงข้าวหอมมะลิ

28

Self-Employed

StartUp57-18-06out1.indd   28 6/5/2561 BE   6:39 PM



Self-Employed

ไม่ใช่แค่รองเท้า แต่คือไลฟ์สไตล์

Text : Ratchanee / Photo : Vipa Vadi

MusTArd sneAkers

ชนิกานต์  กาญจน์ก่อกุล-นิด้า สาวสนีกเกอร์ เล่าถึงแรงบันดาลใจของธุรกิจรองเท้า    

สนีกเกอร์ ภายใต้ชื่อ Mustard Sneakers ที่มีดีไซน์เรียบง่ายแต่มีดีที่รายละเอียดซึ่ง

ก�าลังเป็นที่นิยมในหมู่วัยทีน

“ตอนเริ่มท�าเมื่อ 2 ปีที่แล้ว ยังไม่เห็นเทรนด์เลยว่าคนไทยจะนิยมสนีกเกอร์ แต่

ตอนนัน้เหน็ช่องว่างทางการตลาดมากกว่าว่า ตลาดนีม้แีต่แบรนด์ต่างประเทศใหญ่ๆ 

ซึง่ดไีซน์สวย แต่ราคาค่อนข้างสงู หรอืถ้าราคาถกูหน่อยคณุภาพกจ็ะไม่ดใีส่ไม่สบาย 

ยังไม่ค่อยมีแบรนด์ใหม่ๆ ของไทย เราเลยอยากเป็นแบรนด์ไทยแบรนด์ใหม่ที่มี      

คอนเซปต์ทีช่ดัเจน คอือยากท�าสนกีเกอร์ทีม่ดีไีซน์สวย สวมใส่สบาย และราคาเข้าถงึง่าย”

ก่อนทีจ่ะเป็น Mustard Sneakers นด้ิาใช้เวลานานถงึ 3 ปีในการควานหาโรงงาน รวมถงึ

การลองผิดถูก รองเท้าต้นแบบร่วม 10 คู่ เพื่อเลือกสูตรของยางที่ใส่แล้วไม่ลื่น สีของยางที่โดนใจ 

ผ้าที่ต้องคุณภาพดีไม่หนาไม่บางเกินไป สามารถระบายอากาศได้ดี กว่าจะได้สนีกเกอร์ในแบบที่ใช่ 

“โรงงานที่ท�าสนีกเกอร์ในไทยหายากมาก ที่มีก็เป็นโรงงานใหญ่ไปเลยซึ่งเขาจะไม่รับผลิตให้ ก็ติดต่อ

หลายที่ เจอที่นี่แล้วคุยรู้เรื่อง ซึ่งเราต้องมีเป้าหมายที่ชัดเจนเวลาไปคุยกับเขา ค่อยๆ คุยพัฒนาไปเรื่อยๆ 

มนัเป็นรองเท้าแฮนด์เมด ใช้มอืประกอบ  แล้วเป็นการท�ารองเท้าแบบ Vulcanizing คอืเอาเข้าเตาอบท�าให้

ตัวยางรองเท้าเกิดความคงทนยืดหยุ่นในการสวมใส่มาก”

นิด้าเริ่มผลิตรองเท้า Mustard Sneakers พร้อมกับการสร้างแบรนด์ไปด้วย โดยเริ่มจากขายผ่านทาง 

เฟซบุก๊ อนิสตาแกรม จากลูกค้าไม่ก่ีรายทีเ่ข้ามาซือ้กเ็ริม่มมีากขึน้ โดย Mustard Sneakers นอกจากจะมี

เอกลักษณ์ที่เป็นรองเท้าแฮนด์เมด ประกอบมือแล้ว จุดเด่นอีกอย่างคือต้องใส่สบายด้วย สามารถออกไป

สนุกสนานกับการใช้ชีวิตได้ โดยเธอจะลงมือท�าเองท้ังหมด ต้ังแต่การออกแบบรองเท้า ไปจนถึงโลโก้     

แพกเก็จจิ้ง กราฟิกที่ใช้ในการสื่อสาร เป็นต้น   

“Mustard Sneakers ไม่ใช่แค่โปรดักต์แต่เป็นไลฟ์สไตล์ที่คนสามารถสัมผัสได้ แม้ว่าดีไซน์รองเท้า     

จะคล้ายๆ กัน คุณภาพดีพอๆ กัน แต่บุคลิกของแบรนด์ Mustard Sneakers จะค่อนข้างชัดเจน นี่คือ  

สิ่งท�าให้แตกต่างจากแบรนด์อื่น เราให้ความส�าคัญกับการสร้างแบรนด์มากๆ ฉะน้ัน ภาพ คอนเทนต์ 

กราฟิกที่เราใช้ก็จะสื่อไปในทิศทางเดียวกันหมด เราต้องการให้แบรนด์ Mustard Sneakers เป็นที่จดจ�า

และมีแบรนด์ลอยัลตี้ คนจะสัมผัสได้ว่าเป็นแบรนด์ที่สนุกสนาน คือใครที่ชอบสนุก ชอบเที่ยว ชอบการ

ผจญภัยก็จะรู้สึกสัมผัสกับแบรนด์เราได้”

หลังจากที่เปิดขายมา 2 ปี นิด้าบอกถึงความส�าเร็จว่าถือว่าประสบความส�าเร็จระดับหนึ่ง โดยวัดจาก

การมีลูกค้ากลับมาซื้อซ�้าจ�านวนมาก 

“ลูกค้าหลายคนกลับมาซื้อสีที่สองที่สาม และหลายคนบอกว่าจะซื้อให้ครบ บางคนซื้อให้เพื่อนให้แฟน

ก็เยอะ โดยเราจะขายสีขาวราคา 1,590 บาท และสีอื่นๆ ราคา 1,790 บาท ที่เราขายสีขาวราคาถูกกว่า

ทั้งๆ ที่ต้นทุนเท่ากับสีอื่นก็เพราะสีขาวนักเรียนนักศึกษาซื้อใส่ได้เยอะเราเลยยอมก�าไรน้อยลงนิดหนึ่ง แต่

ด้วยความที่เป็นงานแฮนด์เมดก็จะมีบ้างที่ลูกค้าไม่เข้าใจ มีรอยอะไรนิดหน่อยก็รับไม่ได้ เราก็เปลี่ยนให้ 

เนื่องจากเราเน้นขายออนไลน์เป็นหลัก ลูกค้าซื้อไปใส่ไม่ได้เราก็เปลี่ยนให้ เพราะเรามองจากตัวเองถ้าซื้อ

สินค้ามาแล้วใส่ไม่ได้ วางอยู่เฉยๆ ก็เสียดาย ทุกอยางที่ท�าให้ลูกค้าเราจะมองจากตัวเราเองตลอดว่า       

ถ้าเราเป็นลูกค้า อยากได้อะไร อยากได้บริการแบบไหน เราก็จะท�าให้” 

ในอนาคตนด้ิาอยากจะขยายแบรนด์ออกไปให้เป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ เพราะเชือ่ว่ายงัมกีลุม่ผูบ้รโิภคอกีมาก

ทีม่คีวามต้องการสนกีเกอร์ดีไซน์เรยีบง่าย ใส่สบาย และราคาไม่แพง เพยีงแต่อาจจะยังหาไม่เจอ โดยเฉพาะ

อย่างย่ิงตลาดต่างประเทศ ซึ่งที่ผ่านมามีลูกค้าจากอินโดนีเซีย มาเลเซีย อเมริกาสอบถามเข้ามา           

ตลอดเวลา เธอจึงพัฒนาเว็บไซต์ขึ้นมาเพื่อรองรับการเติบโต

“เฟซบุ๊กจะได้รับผลตอบรับท่ีดเีมือ่ท�าโปรโมชนั ส่วนอินสตาแกรมท�าให้เห็นไลฟ์สไตล์ของแบรนด์ชดัเจน 

ตอนนี้เราพัฒนาเว็บไซต์ขึ้นมาซึ่งก�าลังอยู่ในช่วงทดลอง เพื่อดูฟีดแบ็กว่าใช้ง่าย ยากยังไง จะเปลี่ยน      

ตรงไหนบ้าง เหตุผลที่พัฒนาเว็บไซต์ขึ้นมาเพื่อเข้าถึงคนได้มากขึ้น เราจะขยายตลาดไปต่างประเทศ      

ซึ่งคิดว่าการที่เราจะโตไปต่างประเทศได้เราจะต้องมีเว็บไซต์เป็นของเราเอง” นิด้ากล่าวถึงที่มาของการ

พัฒนาเว็บไซต์และการขยายไปตลาดต่างประเทศ 

www.mustardsneakers.com
Mustard Sneakers
mustardsneakers
@mustardsneakers

เร่ิมจากไม่ชอบใส่รองเท้าส้นสูง

แต่ชอบรองเท้าส้นแบน

เลยชอบใส่สนีกเกอร์
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กบั 5 ส่ิงปลุกพลังสร้าง “รกับ้านเกดิ”
ศุภรัตน์ เบญจรงคกุล

“คุณพ่อเป็นผู้ก่อตั้งมูลนิธิร่วมด้วยช่วยกันส�านึกรักบ้านเกิด ในช่วงแรกมุ่งไปที ่       

การมอบทุนการศึกษา เพราะตระหนักถึงความส�าคัญของการศึกษาที่มีผลต่อชีวิต  

ความเป็นอยู่ของประชากรไทย และด้วยเล็งเห็นว่า การเกษตรสามารถสร้างรายได้   

ให้คนต่างจังหวัดได้ ท่านจึงเปิดบริษัท รักบ้านเกิด จ�ากัด เข้ามาช่วยให้ความรู้ด้าน

การเกษตรและให้บริการบริหารพื้นท่ีการเกษตรแบบครบวงจร ส่ิงหนึ่งท่ีได้เรียนรู้      

จากท่านและเป็นประโยชน์ต่อการท�างานคอื การมองทกุอย่างเป็นศลิปะ เช่น การขายงาน 

ท่านจะมีศิลปะในการพูดโน้มน้าวใจให้คนฟังมองเห็นภาพตรงกันกับท่าน ท่านไม่ได้สอน

โดยตรงว่าต้องพูดอย่างไร แต่จะท�าให้เห็นมากกว่า และเราก็น�าสิ่งที่ได้เห็นมาปรับใช้”

“เมื่อเข้ามาท�างานในบริษัท เราได้เห็นจุดอ่อนต่างๆ ของวงการเกษตรไทย   

เช่น ขาดคนเข้ามาลงทุนในภาคการเกษตร รวมถึงรายได้ของเกษตรกรไม่ดี      

เท่าที่ควร ดังนั้น เพื่อส่งเสริมให้เกิดการลงทุนในภาคการเกษตร ตลอดจนการ

สร้างงานสร้างรายได้ให้เกษตรกร เราจึงสร้างบริการพัฒนาที่ดิน จากที่รกร้าง

ว่างเปล่าให้เป็นทีด่นิเกษตรแบบครบวงจรบนพืน้ทีข่องลกูค้า โดยให้บรกิารแบบ 

One-Stop-Services มทีมีวางแผน ออกแบบ ปฏบิตักิารและหาเครอืข่ายเกษตรกร

ในพื้นที่มาดูแลที่ดิน นอกจากนี้ เนื่องจากเวลาน�าเสนอความรู้ทางการเกษตรผ่าน 

www.rakbankerd.com จะมีผู้ใช้งานที่สอบถามถึงแหล่งซื้ออุปกรณ์การเกษตรอยู่เสมอ 

เราจึงเปิดเว็บไซต์ www.sabuymarket.com เพื่อขายวัสดุอุปกรณ์การเกษตร เพราะอยากให้คนเข้าถึง

อุปกรณ์คุณภาพดี ราคาจับต้องได้บนระบบซื้อ-ขายที่ง่าย สบายๆ”

“เรามีความเชือ่ว่า เราเพยีงคนเดียวไม่สามารถสร้างความส�าเร็จให้เกดิขึน้ได้ 

ตอนน้ีบริษัทใหญ่ไม่ได้น่ากลัวอีกต่อไป เพราะบริษัทเล็กๆ ที่เข้าไปจับมือกับ

บรษิทัเลก็ๆ อกีหลายบรษิทัแล้วร่วมกนัสร้างความส�าเรจ็นัน้มพีลงัความแขง็แกร่ง

ยิ่งกว่า ส�าหรับเป้าหมายการท�างานที่วางไว้คือ อยากเป็นบริษัทเล็กๆ ที่เข้าไป

จับมือกับกลุ่ม Smart Farmer และนักลงทุน แล้วช่วยกันสร้างสิ่งดีๆ เพื่อวงการ

เกษตรไทย โดยตอนนี้อยู่ในช่วงของการเริ่มต้นท�าตามเป้าหมาย ซึ่งวางแผนไว้ว่า

อย่างน้อย 2-3 ปีต้องรู้ผลว่า สิ่งที่ตั้งใจท�าเป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้หรือไม่”

“ย้อนกลบัไปเม่ือตอนยงัเรียนท่ีต่างประเทศ เรามีโอกาสได้เห็นฟาร์มของประเทศต่างๆ 

ซึ่งมีความแตกต่างกัน โดยฟาร์มที่จีน และสหรัฐอเมริกาเน้นความเป็นอุตสาหกรรม 

ส่วนฟาร์มที่ญ่ีปุ่นและอังกฤษเน้นวิถีชีวิต ซึ่งเหมือนกับการเกษตรของไทย เราจึงน�า    

ส่ิงท่ีได้เห็นมาเป็นแรงบันดาลใจในการสร้างสรรค์บริการใหม่ๆ ของบริษัท ยิ่งเมื่อ       

ได้เห็นว่าฟาร์มในต่างประเทศนอกจากสร้างรายได้ให้เกษตรกรแล้ว ยังสามารถเข้าไป

ท่องเที่ยวได้ด้วย เรายิ่งอยากท�าให้สิ่งเหล่านี้เกิดขึ้นกับฟาร์มในประเทศไทย”

“สังคมของเราแคบลง เพราะมเีทคโนโลยอีย่างสมาร์ทโฟน อนิเทอร์เนต็ และโซเชยีล 

มีเดีย สิ่งเหล่านี้ท�าให้เราเข้าใกล้ลูกค้ามากขึ้น และก่อให้เกิดโอกาสทางการตลาด

มากมาย เรามักโพสต์บรกิารใหม่ หรอืความรูด้้านการเกษตรลงในเฟซบุ๊ก เพราะเป็น

ช่องทางท่ีท�าให้ลูกค้าเข้าถึงข้อมูลได้รวดเร็ว ส่วนยูทูบเป็นช่องทางในการเผยแพร่

วิดีโอความรู้ด้านการเกษตร โดยตอนนี้ได้เพิ่มความน่าสนใจให้กับวิดีโอด้วยการ       

มบีลอ็กเกอร์เกษตรมาท�าหน้าทีผู้่ด�าเนินรายการ และเรายังใช้ยูทูบในการสร้างรายได้

ให้กับบริษัทด้วยการน�าอุปกรณ์การเกษตรมาโฆษณาขายผ่านช่องทางนี้”

คุณพ่อ

การท�างานในรักบ้านเกิด

เป้าหมายการท�างาน

การไปเที่ยวฟาร์ม

เทคโนโลยี

Text : Kritsana S. / Photo : Vipa Vadi

รักบ้านเกิด เป็นอีกหนึ่งบริษัท

ที่ท�างานเกี่ยวข้องกับภาคการเกษตรไทย

ซึ่งมีภารกิจหลักคือ ให้ความรู้ด้านการเกษตร

แก่เกษตรกรไทยผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ

เช่น เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ยูทูบ และแอพพลิเคชัน

ปัจจุบัน ศุภรัตน์ เบญจรงคกุล

สาวรุ่นใหม่ไฟแรงได้เข้ามาด�ารงต�าแหน่ง

รองประธานฝ่ายปฏิบัติการ

โดย 5 สิ่งที่เธอจะพูดถึงต่อไปนี้

ล้วนเป็นสิ่งใกล้ตัวที่มีผลต่อพลังการท�างาน
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ซีพี ออลล์ ผู้ก่อตั้ง

ร้านเซเว่น อีเลฟเว่น ในประเทศไทย

เดินหน้าสนับสนุนเอสเอ็มอีต่อเนื่อง

พาเปิดบ้านชมแหล่งผลิตน�้าพริก

ผลิตภัณฑ์โอท็อปชื่อดัง

“น�้าพริกป้าแว่น”

ของดีเมืองชลเผยกลยุทธ์ความส�าเร็จ

สร้างงานสร้างรายได้

ให้กลุ่มเกษตรกรและคนในท้องถิ่น

ด้วยการรับซื้อวัตถุดิบทางการเกษตร

จากการผลิตน�้าพริก

ส่งร้านเซเว่น อีเลฟเว่น

ซีพี ออลล์ หนุนเอสเอ็มอี

น�้าพริกป้าแว่น ขายผ่านร้านเซเว่นฯ
ธานินทร์ บูรณมานิต กรรมการผู้จัดการ และประธาน       

เจ้าหน้าที่บริหาร บมจ.ซีพี ออลล์ ผู้ก่อตั้งร้านเซเว่น อีเลฟเว่น 

ในประเทศไทย กล่าวว่า บริษทัมนีโยบายส่งเสริมและสนบัสนนุ

สินค้าของผู้ประกอบการขนาดกลางและเล็ก หรือเอสเอ็มอี      

ทีผ่ลติสนิค้ามีคณุภาพมาตรฐานและเป็นทีน่ยิมจากประชาชน

มาตลอด โดยบริษัทจะเป็นช่องทางการจ�าหน่ายสินค้าให้กับ    

ผูป้ระกอบการเอสเอ็มอี เพ่ือส่งสินค้าตรงถงึมอืผู้บริโภคผ่านร้าน  

เซเว่นฯ ทัว่ประเทศ และผ่านช่องทางของบริษทั ทเวนตีโ้ฟร์ ช้อปป้ิง 

จ�ากดั โดยจ�าหน่ายสนิค้าผ่านนติยสารทเวนตีโ้ฟร์ แคตตาล็อก       

ศูนย์บริการลูกค้าสัมพันธ์ และอี-คอมเมิร์ซ ปัจจุบันทั้งเซเว่น 

อเีลฟเว่น และทเวนตีโ้ฟร์ ช้อปป้ิง ได้จดัจ�าหน่ายสนิค้าเอสเอม็อี

รวมทัง้สิ้น 10,000 รายการ และมีการพฒันาเอสเอ็มอีให้เจริญ

ก้าวหน้าเพื่อเป็นบริษัทที่มีขนาดใหญ่ขึ้นอย่างต่อเนื่อง

“ร้านเซเว่น อเีลฟเว่น และทเวนตีโ้ฟร์ ช้อปป้ิงมสีนิค้าเอสเอม็อี

ที่จ�าหน่ายหลายประเภท โดยเป็นสินค้าที่ได้รับความนิยมจาก

ผู้บริโภค เช่น ผลไม้แปรรูป, เครื่องดื่ม, เบเกอรี่, ผลิตภัณฑ์

เสรมิความงาม เป็นต้น ซึง่สนิค้าเกษตรและเกษตรแปรรปูของกลุ่ม

ธรุกจิเอสเอม็อจีะท�าให้ผลผลิตทางการเกษตรมมีลูค่าเพิม่สงูขึน้ 

ช่วยให้เกษตรกรมีชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีขึ้น” ธานินทร์ กล่าว

ด้าน บังอร วันน้อย เจ้าของผลิตภัณฑ์ “น�้าพริกป้าแว่น”   

ท่ีก่อนหน้านีม้อีาชีพท�าไร่ท�านา แล้วพลกิชวีติสูก่ารเป็นเจ้าของ

ธุรกจิน�า้พรกิ เล่าถึงท่ีมาของความส�าเรจ็ท่ีต้องฝ่าฟันกับปัญหา

นานัปการว่า แต่ก่อนใฝ่ฝันอยากขายของกับเซเว่นฯ แต่ไม่รู้

จะขายอะไรด ีในตอนนัน้ครอบครัวมีฐานะยากจน และต้องหา

เงินส่งลูกเรียนหนังสือถึง 3 คน กระทั่งวันหนึ่งมีคนบอกว่า   

เราท�าอาหารอร่อย น่าจะขายอาหารได้ จึงเริ่มต้นท�าน�้าพริก

ไปขายตามตลาด ขายทั้งวัน ก�าไรบ้างขาดทุนบ้าง แต่ด้วย

ความพยายามและไม่ย่อท้อ ท�าให้มีลูกค้าประจ�ามากมาย 

เจ้าของตลาดจึงตั้งชื่อให้ว่า “น�้าพริกป้าแว่น” 

หลงัจากทีข่ายในตลาดอยู่หลายปี วนัหนึง่มีโอกาสน�าน�า้พรกิ

มาขายในร้านเซเว่นฯ โดยมีทีมงานของเซเว่น อีเลฟเว่น        

คอยให้ความรูเ้รือ่งมาตรฐานต่างๆ เริม่จากการพัฒนาโรงงาน

ให้ได้มาตรฐาน รวมไปถึงเรื่องคุณภาพของสินค้า มาดูแล      

ให้ค�าแนะน�าทกุๆ 3 เดอืน เพือ่บอกให้พฒันาแก้ไขในส่วนใดบ้าง 

ป้าใช้เวลาค่อนข้างนานเพราะไม่มีเงินทุน ซึ่งเซเว่นฯ เขาก็ให้

ความช่วยเหลือมาตลอด ใช้เวลาทั้งหมด 2 ปีกับ 3 เดือน       

ในปี 2555 จึงได้เข้าไปขาย นั่นคือจุดเริ่มต้นในการสร้าง        

รายได้มากมายให้กับธุรกิจน�้าพริก กระทั่งน�ามาสู่การพัฒนา

ต่อยอดสินค้าให้มีความหลากหลายมากขึ้น ตอบสนอง          

ความต้องการของลูกค้า ด้วยการลองผิดลองถูก เป็นการ        

น�าเอาวัตถุดิบหลากหลายมาสร้างสรรค์น�้าพริกให้มีความ    

แตกต่างและคงความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า

“เร่ิมจากการน�าน�้าพริกแห้งเข้ามาวางขาย เช่น น�้าพริก

ตาแดง น�้าพริกนรกกุ้ง น�้าพริกลงเรือ น�้าพริกทะเล และ         

น�า้พรกิเหด็หอมเจ และต้ังแต่ปี 2559 เป็นต้นมา ได้เริม่น�าน�า้พรกิสด

เข้ามาขายในตูแ้ช่เยน็เป็นเจ้าแรกและเจ้าเดยีวของประเทศไทย

ทีข่ายในร้านเซเว่น อเีลฟเว่น โดยเริม่จากน�า้พริกเจขายในช่วง

เทศกาลกินเจ ตามมาด้วยน�้าพริกกะปิ น�้าพริกปลาทู น�้าพริก

ปลาร้า และล่าสุด น�้าพริกปลาดุกฟู” ป้าแว่น เล่า

ไม่เพยีงแค่การพฒันาธุรกจิเท่านัน้ แต่ธุรกจิน�า้พรกิป้าแว่น

ยังได้ช่วยให้เกดิการจ้างงานจากคนในชุมชน มีการรบัพนกังาน

สูงอายุเข้าท�างาน และให้การช่วยเหลือเกษตรกรชุมชน          

ด้วยการรับซ้ือวัตถุดิบทางการเกษตร ได้แก่ พริกขี้หนู ข่า 

ตะไคร้ จากชุมชนในอ�าเภอเกาะจันทร์ และอ�าเภอใกล้เคียง   

ในจังหวัดชลบุรี ท�าให้ชุมชนมีช่องทางในการขาย โดยไม่ต้อง

ผ่านพ่อค้าคนกลาง เป็นการเสริมสร้างอาชีพให้กับชุมชน      

และเกษตรกรให้มีอาชีพ รายได้ที่ดีขึ้น

ป้าแว่นยังบอกถึงเคล็ดลับท่ีท�าให้ธุรกิจ “น�้าพริกป้าแว่น” 

ประสบความส�าเร็จ คือ การใส่ใจในรสชาติ ความอร่อย 

มาตรฐานการผลิตวัตถุดิบคุณภาพพร้อมกับความมุ่งมั่น และ

คาดว่าในปี 2561 จะเติบโตขึ้น 40 เปอร์เซ็นต์

ส�าหรับผู ้ประกอบการเอสเอ็มอีที่มีความต้องการน�า          

สินค้ามาจ�าหน่ายในร้านเซเว่นฯ เหมือนน�้าพริกป้าแว่น      

สามารถน�าสินค้ามาเสนอได้ที่เซเว่น อีเลฟเว่น และบริษัท       

ทเวนตี้โฟร์ ช้อปปิ้ง จ�ากัด หรือเว็บไซต์ www.cpall.co.th,                  

www.7eleven.co.th และ www.24shopping.co.th
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การออกก�าลงักายเป็นสิง่ทีด่ ีแต่หลายคนอาจจะไม่ทราบว่าการจะได้ประโยชน์

จากตรงนัน้ คณุต้องออกก�าลงักายมากพอท่ีจะก่อมรรคผล อยากรูว่้าออกก�าลังกาย

มากพอหรือไม่ หากสังเกตตัวเองอาจจะพอบอกได้จากสัญญาณต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

ป่วยง่าย

ไม่สบายบ่อย โดยทั่วไป การเป็นหวัดปีละ 1-2 ครั้งเป็นเรื่องปกติมากๆ แต่ถ้า

ล้มหมอนนอนเสื่อบ่อยๆ นั่นแสดงว่าภูมิคุ้มกันร่างกายไม่ดี โรคภัยจึงรุมเร้าง่าย 

สญัญาณทีร่่างกายส่งออกไปคอื ควรต้องออกก�าลงักายเพือ่กระตุน้การท�างานของ

เนือ้เยือ่กล้ามเนือ้ ซึง่หน้าทีอ่ย่างหนึง่ของเนือ้เยือ่เหล่าน้ีคอื การควบคมุระบบภมูคิุม้กนั

ภายในร่างกายนั่นเอง การออกก�าลังกายจึงช่วยเพิ่มการต้านทานในร่างกายได้

ท้องผูก

ระบบทางเดินอาหารโดยเฉพาะส่วนล�าไส้ควรต้องมีการเคลื่อนไหว บีบรัดเป็น

ลูกคลื่นเพ่ือเคลื่อนย้ายกากอาหารไปยังปลายล�าไส้เพื่อพร้อมส�าหรับการขับถ่าย 

การขาดการออกก�าลังกายจะท�าให้กล้ามเนื้อล�าไส้ไม่แข็งแรง ไม่มีแรงบีบรัด และ

หากปล่อยทิ้งไว้ไม่แก้ไข ก็จะเข้าสู่ภาวะ “ล�าไส้ขี้เกียจ” ซึ่งสามารถบรรเทาได้ด้วย

การออกก�าลงักายทีใ่ห้เกดิการเคลือ่นไหวของล�าไส้มากขึน้ ยิง่เคลือ่นไหวมาก เป็น

ประจ�า จะท�าให้กล้ามเนือ้แขง็แรง ขบัเคลือ่นกากอาหารออกจากร่างกายได้เรว็ขึน้ 

หายใจไม่ทัน

หายใจถี่ และเกิดขึ้นบ่อยโดยเฉพาะช่วงท�ากิจกรรม เช่น เดินขึ้นบันได ยกของ 

ทั้งที่ก่อนหน้าไม่เคยเป็น อันนี้สะท้อนระบบทางเดินหายใจและระบบเมตาบอลิซึม

ในร่างกาย ควรพบแพทย์เพื่อรับการตรวจร่างกายเพื่อหาสาเหตุ และแก้ไข            

หากไม่ร้ายแรงมากก็เป็นไปได้ที่แพทย์จะให้ค�าแนะน�าต่างๆ ซึ่งน่าจะรวมถึง       

การออกก�าลังกายด้วย   

อารมณ์ไม่เสถียร

จิตตก หม่นมัว ไม่สดชื่น มีผลการวิจัยพบว่า การออกก�าลังกายช่วยกระตุ้น

การหลั่งฮอร์โมนและสารเคมีอันมีผลต่อสภาพจิตใจ จึงบ�าบัดอาการทางจิต เช่น 

ภาวะซึมเศร้า เครียด วิตกกังวลได้เป็นอย่างดี

นอนไม่หลับ

การนอนไม่หลับไม่ว่าสาเหตุใด อาจช่วยได้ด้วยการออกก�าลังกาย เพราะการ

ออกก�าลังกายน�าไปสู่การเร่งการท�างานของอวัยวะต่างๆ ในร่างกาย รวมถึงการ

ท�างานของนาฬิกาชีวภาพ หรือนาฬิกาชีวิตที่คอยบอกเวลา ในเวลาเราตื่นในยาม

เช้า หลบัในตอนกลางคนื หรอืรบัประทานอาหารในช่วงเช้า กลางวัน และเย็น เวลา

ในระบบการออกก�าลังกายรวมถึงเวลาขับถ่าย 

Good life
fit and fabulous

ส�าหรับใครหลายคน การเข้าครัวท�าอาหารถือเป็นทางเลือกเพื่อสุขภาพเพราะสามารถเลือกวัตถุดิบ และ

เครือ่งปรงุทีค่ดิว่าดทีีส่ดุมาใช้ การท�าอาหารเองเป็นเรือ่งดแีต่กม็หีลายสิง่ทีค่วรระวงัเพราะอาจมผีลต่อสขุภาพ 

ไม่ว่าจะเป็นความเคยชินหรือความไม่รู้ก็ตาม ไปดูกันว่าการปรุงอาหารแบบไหนบ้างที่ควรหลีกเลี่ยง

 ปรุงมากเกินไป

คนจ�านวนมากติดเครื่องปรุง เช่น ผัดผักแค่จานเดียวแต่ประเคนใส่ทั้งน�้าปลา ซีอิ๊วขาว ซอสน�้ามันหอย 

และผงปรุงรส เครื่องปรุงเหล่านี้มีส่วนผสมที่เป็นเกลือ ยิ่งใส่เยอะร่างกายก็ได้รับโซเดียมเยอะตามไปด้วย ซึ่ง

ไม่เป็นผลดเีลย การท�าอาหารโดยใช้เครือ่งปรงุให้น้อยทีส่ดุแต่ยงัคงความอร่อยนัน้สามารถท�าได้ด้วยการเลอืก

วัตถุดิบสดใหม่  วัตถุดิบหลายอย่างมีรสอูมามิหรือรสความอร่อยกลมกล่อมอยู่ในตัว เช่น เห็ด มะเขือเทศ 

หอมหวัใหญ่ หวัไชเท้า เนือ้สตัว์ และชสี เวลาใช้วตัถดุบิเหล่านีใ้นการประกอบอาหารจงึไม่จ�าเป็นต้องใช้เครือ่ง

ปรุงหรือซอสต่างๆ มากมายแต่อย่างใด

 เลือกใช้แต่สินค้า “ไขมันต�่า”

พอเห็นค�าว่า Low-Fat จะเกิดความรู้สึกโดยอัตโนมัติว่า ไขมันต�่า = ไม่อ้วนและดีต่อสุขภาพ แต่ความจริง

อาหารที่ติดข้อความนี้บนฉลาก หากอ่านข้อมูลโภชนาการมักพบว่า มีไขมันต�่าก็จริงแต่แป้ง น�้าตาลสูง แถม

ยงัใช้วตัถปุรุงแต่งมากเนือ่งจากไขมนัเป็นส่ิงทีช่่วยชูรส เมือ่ตดัไขมันออกจงึต้องชดเชยด้วยอย่างอืน่ นอกจากนัน้ 

ไขมันไม่ได้เป็นตัวร้ายเสมอไป ประโยชน์ของมันก็มี เช่น ให้พลังงาน ปกป้องอวัยวะภายใน และช่วยดูดซึม

วิตามิน เอ ดี อี และเค แต่ต้องรู้จักเลือก ไขมันดีจากปลา หรือผลอาโวคาโด อันนี้มีประโยชน์จริง บริโภค    

ได้สบายใจ  
  

 ดิบหรือสุกปรุงอย่างไร

เราได้รับการรณรงค์ให้ “กินร้อน ช้อนกลาง ล้างมือก่อนกิน” จึงเป็นการปลูกฝังว่าอาหารต้องปรุงให้สุก 

ยิ่งสุกก็ยิ่งปลอดภัย ข้อเท็จจริงอย่างหน่ึงคือ อาหารท่ีผ่านความร้อนมาจะท�าให้คุณค่าทางโภชนาการลดลง 

15-55 เปอร์เซ็นต์โดยเฉลี่ย แต่วัตถุดิบอย่างผักหลายอย่างรับประทานได้ทั้งสุกและดิบ ผักส่วนใหญ่เมื่อรับ

ประทานสดจะให้สารอาหารสูงกว่า แต่บางอย่างก็เหมาะรับประทานสุก เช่น แคร์รอตเมื่อท�าให้สุกและปรุง

โดยใช้น�้ามัน ร่างกายดูดซึมวิตามินเอไปใช้ได้ดีกว่าแบบดิบ หรือมะเขือเทศเมื่อปรุงให้สุกหรือเคี่ยวจนเละจะ

ได้สารไลโคปีนปริมาณมากกว่า แต่ถ้ารับประทานสดก็จะได้วิตามินซีสูง เป็นต้น

 ผัดและทอดด้วยน�้ามันเดียว

น�้ามันแต่ละชนิดมี Smoke Point หรือจุดเกิดควันไม่เท่ากันจึงควรเลือกใช้ให้ถูกประเภท เช่น น�้ามัน

มะพร้าวและน�้ามันมะกอกมีจุดเกิดควันต�่า ไม่เหมาะที่จะน�าไปใช้ทอดหรือผัดด้วยไฟแรงจัด เนื่องจากไม่ทน

ความร้อนและเส่ียงต่อการปล่อยสารก่อมะเรง็ ควรแยกระหว่างน�า้มนัส�าหรบัผดั ทอด และน�า้มนัผสมในอาหาร 

เช่น น�า้สลดั เพือ่ลดความเส่ียงในการสะสมสารเคมใีนร่างกาย ควรเลอืกซือ้น�า้มนัสลบัชนดิกนั ไม่ควรใช้น�า้มนั

ชนิดใดชนิดหนึ่งประจ�าอย่างเดียว

 ทิ้งเปลือกผักผลไม้เป็นประจ�า

วิตามินและคุณค่าทางอาหารกระจุกอยู่ตามเปลือกก็มาก น่าเสียดายที่หลายคนทิ้งส่วนนี้ไปโดยไม่ไยดี 

หลายอย่างรับประทานทั้งเปลือกได้ เช่น มันฝรั่ง แคร์รอต แอปเปิล ฝรั่ง ลูกแพร ซึ่งหากไม่ชอบ ไม่อยากฝืน 

ครั้งต่อไปเมื่อล้างและปอกเปลือกผักและผลไม้ ให้รวบรวมเปลือกเหล่านั้นใส่ถุงแช่ช่องฟรีซเก็บไว้ ต้มน�้าซุป

เมื่อไรก็ใส่เปลือกผักผลไม้ลงไปเคี่ยวด้วย นอกจากได้ประโยชน์ยังเป็นการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่าที่สุด 

Text : Morning dew

Text : น�้ำค้ำง

อ ย่ า ง ไ ร ออกก�าลังกาย

healthy

ปรุงอาหาร สั ญ ญ า ณ ร่ า ง ก า ย

ส่งซิก    เวลา
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deCoRation Text : Duckkiez / Photo : Tumtist

ใครที่ชอบดื่มกาแฟในบรรยากาศสวนสุดร่มรื่น ต้องมาเช็กอินที่ Kinn Kaffe&Craft ให้จงได้ คาเฟ่แห่งนี้ตั้งอยู่ในซอยลาดพร้าว 25 
ซึ่งมีรถวิ่งเข้า-ออกน้อยมาก บรรยากาศจึงค่อนข้างเงียบสงบ ขณะเดียวกันอากาศก็สดชื่น ไร้กลิ่นควันรถกวนใจ

แม้ร้านจะตั้งอยู่ในซอยค่อนข้างลึกแต่ก็หาได้ไม่ยาก เพราะมีมะม่วงต้นใหญ่และม่านสีขาวเป็นจุดสังเกต เมื่อแหวกม่านเดินเข้ามา    
จะพบกับสวนสีเขยีวทีม่ทีัง้ต้นไม้ใหญ่ กระบองเพชร เฟิร์นสไบนาง ไม้รมิรัว้ และไม้เลือ้ยหลากสายพนัธุท์ีใ่ห้รปูเงาแปลกตาเมือ่โดนแรงลม 
บริเวณสวนมีโต๊ะและเก้าอี้ไม้หลายรูปทรงตั้งวางอยู่ รวมทั้งมีรูปปั้น เฟอร์นิเจอร์ไม้ และของตกแต่งทั้งเก่าใหม่วางประดับตามจุดต่างๆ

เมื่อเดินผ่านสวนมาไม่กี่ก้าวจะเจอกับโซน Semi-Outdoor ซึ่ง วิน-ชิตชนันท์ ขรขันฑ์ หนุ่มเจ้าของร้าน บอกว่า เดิมบริเวณนี้เคยเป็น
โรงจอดรถก่อนจะถูกปรับโฉมใหม่ให้เป็นมุมนั่งเล่นรับลม โต๊ะกลมและเก้าอี้ไม้ตั้งเด่นเห็นแต่ไกล เพดานถูกคลุมด้วยช่อสนอบแห้ง         
และประดับด้วยโคมไฟ ได้กลิ่นอายความเป็นอังกฤษจากรูปปั้นชายหนุ่มครึ่งตัว และมีม่านสีขาวที่รูดปิดได้หากต้องการความเป็นส่วนตัว

ถัดมาอีกนิดเป็นบ้านไม้ชั้นครึ่งอายุกว่า 50 ปีที่ถูกรีโนเวตให้เป็นตัวร้าน แต่ถึงอย่างนั้นก็ยังคงโครงสร้างเดิมของบ้านไว้ มีการเปิดช่อง
แสงด้วยการเพิ่มหน้าต่างกระจก ร้านจึงดูกว้าง โปร่ง ไม่รู้สึกอึดอัด เพราะแสงธรรมชาติส่องถึง อีกทั้งยังเชื่อมพื้นที่แต่ละห้องเข้าด้วยกัน
เพื่อเพิ่มพื้นที่ใช้สอย ภายในร้านเน้นใช้สีเขียวโทนต่างๆ และตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์ไม้ ช่อดอกไม้แห้ง กระบองเพชรต้นจิ๋ว งานคราฟต์
อย่างงานปั้นและงานสาน และภาพชนเผ่าที่ชวนสะดุดตา

ส�าหรับคอนเซปต์การออกแบบตกแต่ง วินพยายามคุมให้อยู่ใน 3 ข้อ คือ 1.เรียบง่าย ในที่นี้หมายถึง ลงทุนกับการสร้างตัวร้านให้น้อย
ที่สุด คงโครงสร้างเดิมของบ้านให้ได้มากที่สุด รื้อถอนซ่อมแซมเฉพาะส่วนที่พังช�ารุด 2.ธรรมชาติ โดยคงไว้ซึ่งต้นไม้เดิมอย่างต้นมะม่วง
และต้นชมพู่ พร้อมทั้งปลูกต้นไม้ใหม่เพื่อเพิ่มร่มเงา และ 3.ศิลปะ เห็นได้จากการตกแต่งและโลโก้ที่ออกแบบให้คล้ายกับก่ิงไม้เพื่อให้    
เข้ากับคอนเซปต์ร้าน ทั้งนี้ วินตั้งใจพ่วงค�าว่า Craft ไว้ท้ายชื่อร้าน เพราะในอนาคตเขาวางแผนจะน�างานคราฟต์ฝีมือเพื่อนมาวางขาย
ในร้านและบนโลกออนไลน์

“ร้านของเราเป็นร้านที่ต้องตั้งใจมา เพราะอยู่ในซอย ไม่ค่อยมีรถขับผ่าน
ดังนั้น จึงต้องท�าการบ้านมากกว่าร้านอื่นที่ตั้งอยู่ในท�าเลที่เข้าถึงง่าย สิ่งที่ใช้เรียกลูกค้าไม่ใช่แค่บรรยากาศ การตกแต่ง รสชาติกาแฟ 

หรอืการบรกิาร แต่ยงัเป็นตวัตนของร้าน ตลอดทัง้เมนเูคร่ืองดืม่ใหม่ๆ ทีเ่ราครีเอตอยูต่ลอด และการแต่งหน้าเครือ่งด่ืมให้น่าดืม่ น่าถ่ายภาพ
อวดเพื่อนบนโซเชียลมีเดีย” 

Kinn Kaffe&Craft
สุขใดจะเท่าจิบกาแฟ ชมสวน

ซ.ลาดพร้าว 25 เปิดบริการ 10.00-19.00 น. ปิดทุกวันพุธ-พฤหัสบดี
 09-9179-1257
 kinnkaffe
 kinnkaffe
 @kinnkaffe
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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

• 10 ml. café gallery

ซ.โชคชัยร่วมมิตร 16/6

• A10 Café & Co-Working Space
• 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

• Coffee Corner

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ (รังสิต)

• Dialogue Coffee and Gallery  
แยกผ่านฟ้า

• EL Mello (เอลเมลโล่)  
อาคาร Thai Summit Tower 

• ES/PE/RO  
ซอยสาธร ซอย1

• Espresso Gallery  
หน้าคอนโดอิสระ ลาดพร้าว

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

• Gloria Jean’s Coffees
K-Village / Honda Bigwing  / 

ชั้น 1 ตึกมาลีนนท์

• I-hin Cafe  
ซ.ลาดกระบัง 46/3

• INN-Office Coworking Space 
โครงการ AQUA  สะพานควาย

• Gil Coffee  
อาคาร 5 ชั้นใต้ดิน ทีโอที แจ้งวัฒนะ

• White Sheep 
ปากซอยลาดปลาเค้า 60

• Lord of Coffee  

รามฯ164  / รามฯ112 / รามฯ160  

• Mezzo
• MhakBuri Station  
ซ.เอกชัย 30 จอมทอง

• Mitte Coffee (มิตเต้)  

ซ.แจ้งวัฒนะ-ปากเกร็ด 33 

• My Café the Library  
Nawamin City Avenue 
• One Ounce for Onion  
เอกมัย ซ.12

• Size S Coffee & Bakery  
พระราม 4

• SOMETHING BLACK  
ตลาดละลายทรัพย์ 58 ซอยรัชดาภิเษก 4

• Staff Coffee 
พหลโยธินเพลส ชั้น 1

• Sweet Pista Bangkok  
สุขุมวิท 31

• Ta Chance Coffee  
เยื้อง ซ.เจริญกรุง 109 

• TCDC  
อาคารไปรษณีย์กลาง บางรัก

• 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 4

th
 Fl.

• White Rabbit  
ซ.อารีย์สัมพันธ์ 5

• Yannawa Coffee

ที่ท�าการไปรษณีย์ ยานนาวา

• Yesterday ’s Tea Room  
ปากซอยสะพานยาว ถ.ทรงวาด

• กาแฟนรสิงห์  

พระราชวังพญาไท ร.พ.พระมงกุฎ

• โคโค่ กาแฟสด 

ซ.สายไหม 84

• หอสมุดและคลังความรู้มหาวิทยาลัยมหิดล

วิทยาเขตราชวิถี

 • ห้องสมุดมารวย

อาคารตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

ถนนรัชดา

• ศูนย์การค้า ZPELL รังสิต

• ศูนย์ให้ค�าปรึกษาด้านทรัพย์สินทางปัญญา

  และนวัตกรรม

ชั้น 4 กระทรวงพาณิชย์

อาคารตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

ถนนรัชดา

• มหาวิทยาลัย หอการค้าไทย

• โรงพยาบาลกรุงเทพ 

 ภาคเหนือ

ก�าแพงเพชร

• THE GYM
เชียงราย

• Chivit Thamma Da Coffee House
• เรียวกังคาเฟ่

เชียงใหม่

• Into the woods
• Neo Café
• โรงแรม Yesterday  

ถ.นิมมานเหมินทร์

• อาข่า อ่ามา

แม่ฮ่องสอน

• Coffe In Love 
• ร้านกาแฟเข้าท่า ปาย

• ร้านสรวลกาแฟ

แพร่

• CK Coffee
• บ้านฮังเล คอฟฟี่  
ล�าพูน

• Blacksmith
อุตรดิตถ์

• Amezon งิ้วงาม

 ภาคกลาง

ชัยนาท

• ALPHABET
COFFEE AND PAGES

• Me Ice cream
• The Marble
นครปฐม

• Pak Pink Bistro
นครสวรรค์ 
• รามเกียรติ์ คอฟฟี่

• แกะด�า Coffee

พิจิตร

• โรสกาแฟสด

พิษณุโลก

• Caffe’ine
• มหาวิทยาลัยนเรศวร

คณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์และการสื่อสาร

ลพบุรี

• ฅ.กาแฟ ซดสด

สุโขทัย

• 379 Drip
อยุธยา

• The Barista Café
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

• Cake Lamoon
ณ โพนพิสัย

• Loft Café NK 

อุดรธานี

• วินัยสตูดิโอ

• Dose Espresso

 ภาคตะวันออก 

จันทบุรี

• กาแฟร้อยตะวัน

ชลบุรี

• r POD Coworking Space
ตราด

• Kaotaa Coffee
• Hotel ฮิ

ระยอง

• Dollars House
• Roux café
• ราย็อง

 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
• PASSIONE del Caffé
• THE TREE  Sleep l Space
ภูเก็ต

• Love 2 eat
• กล้วยน�้าว้า

สงขลา

• Ma Maison 
หาดใหญ่

• ร้าน TuBER
สุราษฎร์ธานี

• MY CuP
• บางใบไม้ คาเฟ่
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Fortune for Biz
Text :  อ.อ้ำย ปุชชญำ ying.aiy@gmail.com

เรือ่งการงานมเีกณฑ์ได้เริม่งานใหม่ การใช้ไอเดียความคดิสร้างสรรค์
งานใหม่ให้เกิดขึ้นจะเป็นการต่อยอดที่ดีในเรื่องธุรกิจ กิจการงาน
ให้ประสบความส�าเร็จมากขึน้ รายได้เข้ามาให้ได้ชืน่ใจบ้าง ใครทีค้่าขาย 
จะได้มาจากการแนะน�าต่อส�าหรับสนิค้าทีมี่คณุภาพท�าให้ได้รายได้
เพิ่ม อย่าคิดมากกับคนรักคู่ครอง มาคิดกันดีกว่าว่าจะปรับตัว      
กันอย่างไรให้ความรักราบรื่นมากกว่าเดิม ส่วนคนโสดคิดถึงรัก   
ครั้งเก่า ถ้าความทรงจ�าแย่ๆ ก็ลืมไปดีกว่า

ความโดดเด่นในเรื่องธุรกิจการงานดี ต�าแหน่งหน้าที่การงาน        
ของคุณมีคนอยากได้ครอบครอง และมีคนพยายามก�าจัดจุดอ่อน   
ของคณุ แต่เพราะจดุแขง็คณุดเีลยไม่สามารถท�าอะไรได้ การตกลง
เซ็นสัญญามีโอกาสที่จะท�ารายได้ให้เป็นอย่างดี เรื่องของหัวใจ      
อาจมีเรื่องหวั่นไหวอยู่ในใจ หรือมีใครที่มีอิทธิพลต่อความรู้สึก      
อย่าเพิ่งวุ่นวายใจไปนักยังไม่มีเรื่องแย่ๆ อย่างที่คุณคิด

ในช่วงนี้ความรักความสัมพันธ์ของคุณ ที่มีอารมณ์หงุดหงิด            
ไม่สบอารมณ์กับคนรักสักเท่าไหร่ สถานการณ์ไม่ได้ร้ายแรงอะไร 
แค่อย่าใส่ใจเรือ่งเลก็ๆ น้อยๆ เดีย๋วบรรยากาศจะดขีึน้เอง พยายาม
ควบคุมอารมณ์ตังเองไว้บ้างก็ดี เร่ืองง่ายจะได้ไม่กลายเป็นยาก   
จะมีข่าวดีมาถึงคุณในเร็วๆ นี้ ในเรื่องงาน หรือการได้รับการ       
โปรโมตใหม่ๆ ก็เป็นได้

ชาวราศีมีนจะมีข่าวดี มีเรื่องน่ายินดีเกิดขึ้น การเงินมักพลิกผันไป
ในทางที่สวยงามแม้ว่าความเหนื่อยล้ายุ่งยากจะมาก่อนก็ตาม        
แต่ดจูากผลตอบแทนแล้วก็น่าช่ืนใจ เรือ่งงานอาจเป็นช่วงทีคุ่ณต้อง
คิดว่าจะท�าอย่างไรให้ตัวเองมีความมั่นคงทางการงานมากกว่านี้     
ลองรอไปก่อนสักระยะ สถานการณ์จะมีการเปลี่ยนแปลงท่ีดีขึ้น    
ขอให้ท�าหน้าท่ีของตัวเองให้ดทีีส่ดุ ไม่ว่าคณุจะท�างานในสายงานไหน
ก็ตาม

การติดต่อประสานงานใดๆ กับผู้ใหญ่ที่มีอ�านาจ หรือได้เข้าไป      
ร่วมงานกับคนเก่งๆ ส่วนถ้าใครๆ จะโดดเด่นส�าหรับชาวราศี
พฤษภ ใครจะมีปัญหาอย่างไร คุณจะยังอยู่รอด เอาตัวรอดได้     
ช่วงนี้เรื่องความรัก จะเงียบเหงาสักหน่อย อาจต้องท�าใจเวลา        
ไกลห่างกัน จะด้วยเรื่องหน้าที่การงานที่รับผิดชอบมากมาย         
เป็นเหตุให้ห่างไกลกันบ้าง

ส�าหรับคนที่ท�างานฝีมือต่างๆ หรือมีทักษะอาชีพที่จะพัฒนาไปสู่
การเป็นเจ้าของธุรกิจได้ ขยับขยายธุรกิจการงานอยู่ในเกณฑ์ที่ดี  
มีคนเห็นศักยภาพและความเป็นมืออาชีพของคุณ งานท่ีคุณท�าไป
จะพาค่าตอบแทนที่พึงพอใจมาให้ ขอให้รักษาคุณภาพของฝีมือ   
ของคุณไว้ จะน�าความส�าเร็จมาให้ดีทีเดียว ส่วนความรักช่วงนี้    
เหงาใจสักหน่อยส�าหรับคนมีคู่ต้องเติมเต็มความรักให้กันบ้าง     
ส่วนคนโสดยังครอบครองความเหงาต่อไป

ระวงัจะมคีวามหงดุหงดิขุ่นมวั มปัีญหากับเร่ืองไร้สาระในความรู้สกึ
ไม่พอใจไปซะทกุเรือ่ง ควรระวงัอารมณ์ตนเอง เผลอแผลงฤทธิเ์ดช
ใส่ใคร มิตรภาพจะพังได้หลายฝ่ายบอกเลยว่าคุณยังไม่สามารถ   
ท�าอะไรได้ดั่งใจคิดในตอนนี้ ต้องรอจังหวะที่ดี เพราะฉะนั้น          
ตัดความไม่พอใจตัวเอง และความริษยาที่เกิดขึ้นออกไป ความรัก
ยังไม่แจ่มใสหากรักใครชอบใครก็ไม่มีโอกาสที่ดีที่จะสมใจนึก

การเงินอาจจะเหนื่อยและหนักหน่อย แต่ถ้าหวังในการเก็บออม
ต่างๆ คณุกจ็ะมช่ีองทางท�าได้ขอให้ตัง้ใจท�าตามเป้าหมายทีว่างไว้
อย่างมีวินัย ส่วนในเรื่องการงานจะยังมีปัญหาที่ค้างคาอยู่ หรือ
พันธนาการที่ท�าให้รู้สึกอึดอัดอยู่บ้าง ยังไงก็ต้องอดทนรอ ค่อยๆ 
หาทางแก้สถานการณ์ไปตามเหตุและผลก็จะผ่านไปได้ถึงแม้จะ    
ใช้เวลา

เป็นโอกาสที่ดีส�าหรับการเริ่มต้นใหม่ หรือการท�าในสิ่งที่ตัวเอง        
มีความรักและมีความสุข ผลตอบแทนอาจไม่ได้เป็นเงินเสมอไป   
แต่ก็จะท�าให้ชีวิตคุณดีข้ึนและคุณมีความสุขท่ีจะท�าในสิ่งน้ัน         
แต่บางทคีณุกอ็ดทีจ่ะคดิมาก กงัวลใจในเรือ่งงานไม่ได้ เป็นเวลาที่
จะต้องพยายามตั้งหลักมากกว่า ขอให้อดทน

เรือ่งความรกัของชาวราศตีลุย์ การมอีคตโิดยไร้เหตผุล หรอืว่าการ
เจรจาต่างๆ เต็มไปด้วยความไม่เข้าใจ ถ้าคุณมีปัญหากับคนรัก
มากเข้าทุกทีจนน่าหนักใจ ต้องมีเวลาคุยกันจริงจังแบบเปิดใจแล้ว
สถานการณ์จะดขีึน้ ส่วนเร่ืองการงานคณุกต้็องเข้มแขง็ไม่ว่าจะเจอ
แรงกดดันแค่ไหน แต่ถ้ามันเหลือบ่ากว่าแรงมากเกินไป ก็แค่ต้อง
คุมจิตใจตัวเองให้นิ่งๆ ไว้ก่อนรักษาสถานการณ์ในช่วงนี้ให้ผ่าน    
ไปก่อนจะได้ไม่มีปัญหาตามมา

เรื่องของการเงินรายได้ คุณยังมีช่องทางท่ีดี และมีรายได้เข้ามา
เรื่อยๆ หากจะเจอปัญหาติดขัดบ้างก็ไม่น่าห่วงอะไร มีความคิด
สร้างสรรค์มากมายทีจ่ะท�ารายได้ให้คุณได้ ถงึแม้จะไม่ได้มากมาย
เหมือนอย่างที่เคยเป็น แต่ด้วยความสามารถของคุณก็จะท�าให้     
ท�ารายได้ท่ีไม่ได้ขัดสนอะไรได้ เรื่องการท�างานจะเป็นการปรับตัว
เข้ากับสถานการณ์ต่างๆ ได้ดีขึ้นกว่าเดิม

ช่วงเวลาที่คุณรู้สึกไม่ม่ันคงในชีวิต คิดวิตกกังวล เหมือนสิ่งที่เคย
คิดว่าได้สร้างขึ้นมาในเรื่องธุรกิจการงาน ไม่เป็นไปอย่างใจคิด     
แต่อย่างไรก็ตาม ชีวิตยังต้องไปต่อข้างหน้า ความกล้าหาญ และ
ความเข้มแข็งเท่านั้นที่จะน�าพาชีวิตของคุณผ่านวิกฤตที่เกิดขึ้นได้
ในช่วงเวลานี้ ขอให้สู้ต่อไป

15 มิถุนายน-14 กรกฎาคม 2561

ราศีมังกร

ราศีกุมภ์

ราศีมีน

ราศีเมษ

ราศีพฤษภ

ราศีเมถุน

ราศีกรกฎ

ราศีสิงห์

ราศีกันย์

ราศีตุลย์

ราศีพิจิก

ราศีธนู
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สอบถามข้อมูลเพิ่มเติมได้ที่ 

คุณพีรพงษ์ 08-1614-2611, คุณเรไร 08-5661-4784 

หรือ 0-2270-1123-4 ต่อ 403

ดาวน์โหลดใบสมัครได้ที่

www.smethailandclub.com/Innoawards2018

กลับมาอีกครั้งเป็นปีที่ 7

ส�าหรับเวทีเฟ้นหาสุดยอดนวัตกรรมธุรกิจเอสเอ็มอี  

พร้อมเปิดรับผู้ประกอบการไทย ที่มั่นใจว่ามีนวัตกรรมโดดเด่นไม่ซ�้าใคร 

เพื่อเข้าชิงรางวัลใน 10 สาขานวัตกรรม

เปิดรับสมัครวันนี้-30 มิถุนายน 2561  

• รางวลัโดดเด่นด้านความคิดสร้างสรรค์ธรุกจิบรกิาร • รางวลัโดดเด่นด้านการบรหิารจดัการ

องค์กร • รางวลัโดดเด่นด้านนวตักรรมผลติภัณฑ์ • รางวลัโดดเด่นด้านผลติภัณฑ์ Reuse/

Recycle • รางวลัโดดเด่นด้านพัฒนาผลติภัณฑ์ซอฟต์แวร์ • รางวลัโดดเด่นด้านการสร้างสรรค์

ผลติภัณฑ์ • รางวลัโดดเด่นด้านธรุกจิเพือ่สงัคม • รางวลัโดดเด่นด้านผลติภัณฑ์เพือ่ 

สิง่แวดล้อม • รางวลัโดดเด่นด้านธรุกจิอี-คอมเมร์ิซ • รางวลัโดดเด่นด้านผลติภัณฑ์เพือ่สขุภาพ 
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@สยามสแควร์ ซอย1
SCB BUSINESS CENTER
ระดมตวัจบัคูธุ่รกจิค้าปลีก ต่อยอดก�าไรธรุกิจ SME

ติดตามข่าวสารของกิจกรรมต่าง ๆ จาก SCB BUSINESS CENTER
ได้ที่ SCB SME FACEBOOK GROUP

ท่ามกลางความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและพฤติกรรม หรือ      

ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ท�าให้ธุรกิจ

ต้องปรับตัวเพื่อก้าวให้ทันคลื่นความเปลี่ยนแปลงนั้น รวมถึงธุรกิจ

ค้าปลกีทีม่ผีูป้ระกอบการเป็นจ�านวนมาก ทัง้ขนาดเล็ก ขนาดกลาง 

และขนาดใหญ่ ดังนั้น เพื่อเป็นการเสริมความแข็งแกร่งให้กับ SME 

ในธุรกิจค้าปลีก SCB SME จึงระดมกูรูในแวดวงธุรกิจค้าปลีก และ

ผูป้ระกอบการตวัจริงมาแชร์ไอเดยี ให้ค�าแนะน�าการท�าธรุกจิในช่วง

ต่าง ๆ  รวมถึงการเลอืกสรรธรุกจิชัน้น�ามาช่วยจบัคูพ่นัธมติร (Business 

Matching) อีกด้วย 

เริ่มจากการจัดกิจกรรม Exclusive Talk กับคุณสุนทรี                  

ศรีวานิชภูมิ ประธานกรรมการบริหาร บริษัท ไข่สุข จ�ากัด                 

ผู้ป้ันแบรนด ์Eighty Eight ซึง่มาเผยกลยุทธ์การพาแบรนดน้์องใหม่

เข้าไปเปิดตลาดโมเดิร์นเทรดว่ามีวิธีการอย่างไร จากนั้นมาร่วม     

หาค�าตอบพร้อมเปิดมุมมองการจัดร้านค้าปลีกให้โดดเด่นจาก      

คุณสุวิทย์ เอื้อศักดิ์ชัย ผู้เชี่ยวชาญด้านการสร้างแบรนด์ ที่มา         

เปิดเผยเทคนิคจัดร้านให้รับล้าน ขณะที่ คุณอนุพงศ์ คุตติกุล         

มาไขความลับการสร้างร้าน Carnival ให้เป็นที่รู้จักอย่างรวดเร็ว

และอะไรที่ท�าให้สามารถสร้างปรากฏการณ์ให้ลูกค้ามาต่อคิวซื้อ   

กันแบบข้ามคืนได้ ไม่เพียงเท่านี้ ยังเชิญคุณชยันต์ ภู่สันติสัมพันธ์ 

นักวิชาการพาณิชย์ช�านาญการ กรมทรัพย์สินทางปัญญา มาร่วม

ให้ค�าปรึกษารู้ทันทรัพย์สินทางปัญญาจดแจ้งอย่างไรธุรกิจไปไกล

ท่ัวโลกร่วมด้วย ดร.เกียรติอนันต์ ล้วนแก้ว อาจารย์ประจ�าคณะ

เศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ มาถ่ายทอดสูตรลัดเพิ่ม

ศักยภาพธุรกิจให้แกร่งใน 3 วัน และ คุณประสิทธิ์ วรฉัตราวณิช    

ผู้เชี่ยวชาญด้าน Digital & Content Marketing มาบอกเล่าวิธี

เขียน Content ให้ปังเพื่อสร้างพลังธุรกิจให้ยืนยาว 

นอกจากนี้ ยังเปิดโอกาสให้ SME ได้พูดคุยกับกูรูและปรึกษา

ธุรกิจเพื่อต่อยอดธุรกิจให้แข็งแกร่งขึ้นแบบตัวต่อตัว ด้วยการ        

จัดกิจกรรม Business Matching & Consulting โดยมีผู้เชี่ยวชาญ

และบริษัทที่เข้ามาร่วมให้ค�าปรกึษาและพดูคยุธรุกจิแบบรอบด้าน 

ประกอบด้วย บรษิทั ยนิด ีดไีซน์ จ�ากดั ปรกึษาเรือ่งการสร้างแบรนด์

แบบครบวงจร บริษัท คาร์มาร์ท จ�ากัด (มหาชน) อกีหนึง่แฟรนไชส์

ทีก่�าลงัมาแรงกบัแบรนด์ Karmart มาร่วมเจรจาทางธรุกจิกบัผูส้นใจ

การท�าธุรกิจแฟรนไชส์ บริษัท เอสซีจี ยามาโตะ เอ็กซ์เพรส จ�ากัด 

แบรนด์โลจิสติกส์แบบส่งด่วนที่ไม่มีใครไม่รู้จัก มาให้ค�าแนะน�า     

การใชร้ะบบโลจสิติกสอ์ย่างไรให้คุม้ทนุ อาจารย์ลลิตา สันติวรรักษ์ 

ผู้อ�านวยการฝ่ายสื่อสารการตลาด มหาวทิยาลยัธรุกจิบณัฑติย์ และ 

อาจารย์ธวชัชัย สุขสีดา ประธานศูนย์ดิจิทัลศึกษา และรองคณบดี

ฝ่ายสือ่สารการตลาดและพฒันาแบรนด์ คณะนเิทศศาสตร์ มหาวทิยาลยั

ธุรกิจบัณฑิตย์ ผู้เชี่ยวชาญด้านดิจิทัล มาร์เกตติ้ง ท้ังคู่มานั่ง          

ให้ค�าปรึกษาการท�าการตลาดดจิิทัล และทีพ่ลาดไม่ได้ทาง SCB SME 

ยงัส่งผูเ้ชีย่วชาญมาให้ค�าปรกึษาทางการเงนิ และค�าแนะน�าในเรือ่ง       

สินเชื่อต่าง ๆ รวมถึงโปรโมชันดี ๆ กันตลอดทั้งวันอีกด้วย  

SCB Business Center สยามสแควร์ ซอย 1 เปิดให้บริการ      

ทุกวัน เวลา 10.00-19.00 น. ภายในศูนย์จะมี Business Coach 

ประจ�า คอยท�าหน้าที่ให้ค�าปรึกษาในการท�าธุรกิจแก่ SME โดยเน้น

ไปที่หัวใจหลักของการท�าธุรกิจทั้ง 4 มิติ นั่นคือ การท�าธุรกิจแบบ

ดจิทิลั (Digital), การสร้างแบรนด์ (Branding), การขนส่งสนิค้า (Logistics) 

และการท�าธรุกจิแฟรนไชส์ (Franchise) นอกจากน้ี ยงัมกีารจดัสรร

พื้นที่ในการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ทั้ง Co-Working Space ให้ SME 

ได้มาน่ังท�างานหรือประชุมเพ่ือต่อยอดธุรกิจ สตูดิโอที่ใช้ถ่ายภาพ

โปรดกัต์ทีเ่ปิดให้บรกิารแบบฟร ีๆ  และห้องประชมุแบบส่วนตวัพร้อม

สิ่งอ�านวยความสะดวกครบครัน

ทั้งหมดนี้เป็นการบริการแบบไม่เสียค่าใช้จ่าย เพียงแต่ต้องเป็น

ลูกค้า SCB SME เท่านั้น โดยผู้ประกอบการ SME ที่ต้องการมาใช้

บริการที่ SCB Business Center สยามสแควร์ ซอย 1 สามารถจอง

ทุกกิจกรรม ทั้งการนัดหมายพบกูรูเพื่อปรึกษาเชิงลึกเฉพาะด้าน

แบบตวัต่อตวั การปรกึษากับเมนเตอร์ประจ�าศนูย์ เพ่ือรบัค�าแนะน�า

และร่วมก�าหนดทศิทางของธรุกจิ การจองห้องประชมุ สมัมนา และ

สตูดิโอถ่ายภาพ ได้ผ่านทาง https://businesscenter.scb.co.th 

และถ้าไม่สะดวกทีจ่ะเดนิทางมายงัสยามสแควร์ กส็ามารถใช้บรกิาร

ที่ SCB Business Center เซ็นทรัลเวิลด์, ส�าเพ็ง, เซ็นทรัลเฟสติวัล

อีสวิล รวมถึงหนองมน ได้อีกด้วย
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กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม จัดกิจกรรมสร้างการรับรู้ (Open House) โครงการสร้างและพัฒนา           

ผู้ประกอบการใหม่เชิงสร้างสรรค์และนวัตกรรม หรือ New Entrepreneurs Creation (NEC) เปิดตัวโลโก้ใหม่ย�้าภาพลักษณ์

โครงการที่พร้อมสนับสนุนผู้ประกอบการในยุค Thailand 4.0 โดยมี เดชา จาตุธนานันท์ รองอธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม     

ให้เกียรติเป็นประธานเปิดงาน  

นอกจากการเปิดตัวภาพลักษณ์ใหม่ของโครงการ NEC ภายในงานนี้ยังมีการจัดเสวนาในหัวข้อ “เจาะกลยุทธ์ปั้นธุรกิจปัง

แบบข้ามคืน” โดย 4 กูรูผู้ประกอบการต้นแบบที่มาช่วยเปิดมุมมองการสร้างกลยุทธ์การตลาดให้อยู่บนโลกออนไลน์ได้แบบ        

ไม่มีเอาต์ อย่าง ไกรสิทธิ์ ฟูสุวรรณ ผู้ก่อตั้ง กาแฟวารี และ ภญ.ภาคินี จิวัฒนไพบูลย์ จากผลิตภัณฑ์ ซองเดอร์ มาร่วมแบ่งปัน

ประสบการณ์การท�าธุรกิจ พร้อมด้วย 2 ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่เชี่ยวชาญการท�าการตลาดดิจิทัล อย่าง อาริยะ ค�าภิโล          

เจ้าของร้าน Jones’SALAD และ โจม พารณจุลกะ ผู้บริหารร้านแหลมเกต อินฟินิท เพื่อเป็นความรู้และแนวทางให้กับ                  

ผู้ประกอบการไทยสามารถใช้รับมือกับการท�าธุรกิจยุค 4.0  

กสอ.เปิดตัวโฉมใหม่ NEC พัฒนาผู้ประกอบการใหม่เชิงสร้างสรรค์และนวัตกรรม
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กจิกรรมดีๆ  ที ่SME Thailand มอบให้เหล่าสมาชกิ Privilege SME 

Thailand Club ยังคงมีอย่างต่อเนือ่งโดยล่าสดุได้จัดกิจกรรมเวร์ิกช็อป   

สุด Cool “Chic and Fun รวมคนรกัไอศกรมี” เพือ่ให้สมาชกิ Privilege 

SME Thailand Club ได้เรียนรู้การท�าไอศกรีมแนวเก๋ๆ รสชาติระดบั

พรเีมยีม ถงึ 2 สตูร โดยม ีนมิณชิา กรรณเลขา จากสถาบนั Club Sweety 

มาเป็นผู้สอนให้ค�าแนะน�าในการท�าไอศกรีมทุกขั้นตอนพร้อมตอบ          

ทกุข้อซกัถาม เรยีกว่าทัง้สนุก อิม่อร่อย และได้ความรู้กลบับ้านไปเตม็ๆ 

หากสนใจเข้าร่วมกจิกรรมดีๆ  แบบนีส้อบถามรายละเอยีดเพิม่เตมิได้ที่ 

0-2270-1123-4 ต่อ 115

ส�านักพมิพ์ปัณณ์บุก๊ (Pannbooks) เปิดตวัหนังสอื “Brand Therapy บ�าบัดแบรนด์ บ�ารงุสุข” ผลงาน

ล่าสดุของ แมธธ์-สวุทิย์ เอือ้ศักดิช์ยั นักสร้างแบรนด์ท่ีผ่านประสบการณ์การสร้างแบรนด์ทัง้เล็กและใหญ่

มาอย่างโชกโชน ผูช้ายคนน้ีจะมาบอกกบัคณุว่า “แบรนด์ป่วยได้ก็มหีนทางบ�าบดัและรกัษาได้เช่นกนั       

ขอแค่หมัน่ดแูลแบรนด์ และตรวจเชก็สขุภาพแบรนด์อย่างต่อเน่ือง เพ่ือให้แบรนด์ยังอยู่ในใจของลูกค้า     

ได้อย่างมั่นคงและถาวร ไม่ว่าต้องเผชิญกับโจทย์หินแค่ไหน” โดยงานนี้มีเพ่ือนพ้องคนสนิท และ                 

ผูป้ระกอบการท่ีสนใจเร่ืองการบ�าบดัแบรนด์ เข้าร่วมแสดงความยนิดีอย่างคกึคกั ณ ร้าน Like A Local 

เกษตร-นวมนิทร์

Chic and Fun รวมคนรักไอศกรีม

เปิดตัวหนังสือ “Brand Therapy บ�าบัดแบรนด์ บ�ารุงสุข”
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Text :  Ratchanee P.

เหตผุลท่ีท�ำให้ธรุกิจออนไลน์เป็นอำชพีเสรมิของพนักงำนออฟฟิศได้ดีก็เพรำะ

สำมำรถท�ำได้ง่ำย ไม่ต้องเบียดบังเวลำงำน สำมำรถใช้ช่วงเวลำพักเที่ยงแวบ

เข้ำไปดูหน้ำร้ำนออนไลน์ หรือจะแวะเอำของไปส่งไปรษณีย์ก็ย่อมได้ ท่ีส�ำคัญ     

ไม่ต้องใช้เงินทนุเริม่ต้นอะไรมำกมำย บำงคนไม่ได้ลงเงนิด้วยซ�ำ้ไปเพรำะใช้ระบบ

พรีออร์เดอร์คือรับออร์เดอร์รับเงินมำแล้วค่อยไปสั่งของมำส่งลูกค้ำ  

อย่ำง ตปนีย์ ติลำ เจ้ำของแบรนด์ By Tila ที่มีโอกำสได้เรียนท�ำผ้ำม่อฮ่อม

มัดย้อมจึงเกิดไอเดียอยำกน�ำผ้ำพื้นเมืองของบ้ำนเกิดมำเปลี่ยนโฉมใหม่ด้วย

กำรน�ำไปมัดย้อมให้เกดิลวดลำยทีแ่ปลกตำและน�ำมำท�ำเป็นสนิค้ำแฮนด์เมด เช่น 

กระเป๋ำคลัช กระเป๋ำ Tote Bag และสมุด ที่มีลุคทันสมัยให้คนเมืองใช้โดย      

ไม่รู้สึกเคอะเขิน ก็เป็นสำวออฟฟิศที่โชคดีที่เจ้ำนำยเข้ำใจกำรขำยของออนไลน์      

ของเธอ เพรำะเธอไม่ได้เบียดเบียนเวลำงำน แต่อำศัยช่วงพักเที่ยงและหลัง        

เลิกงำนคุยกับลูกค้ำ ส่วนเสำร์-อำทิตย์ก็ค่อยตระเวนออกงำน Flea Market  

กำรมีอำชีพที่สอง หรือ Second Job ก�ำลังเป็นเทรนด์ที่เกิดขึ้นทั่วโลก        

โดยเฉพำะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่ชอบแสวงหำโอกำส และชอบลองอะไรใหม่ๆ   

ข้อดปีระกำรหนึง่ของกำรมีอำชีพท่ีสอง ท่ีนอกจำกจะเป็นช่องทำงเพิม่รำยได้

แล้ว คือกำรเป็นช่องทำงในกำรเตรียมควำมพร้อมก่อนเป็นผู้ประกอบกำรตัวจริง

โดยทีย่งัไม่ต้องเสีย่งออกจำกงำนประจ�ำ โดยใช้อำชีพทีส่องเป็นเหมอืนสนำม

ทดลองเพือ่หำควำมรู ้สะสมประสบกำรณ์ ได้พบเจอปัญหำอปุสรรคก่อนทีจ่ะ

พัฒนำเป็นธุรกิจของตนเองในอนำคต   

อย่ำงไรกต็ำม แม้ว่ำกำรมอีำชีพทีส่อง จะดเูหมอืนง่ำยแต่ก็ใช่ว่ำเส้นทำงนี้

จะเดินกันได้อย่ำงสะดวกสบำยซะทีเดียว เพรำะสิ่งที่ต้องเจอแน่ๆ คือ         

จะต้องท�ำงำนหนักขึ้นกว่ำเดิม ไม่มีเวลำว่ำงเหมือนเมื่อก่อน เพรำะมีทั้งงำน

ประจ�ำและทั้งงำนเสริม ซึ่งต้องจัดสรรเวลำให้ดีไม่ให้กระทบกับงำนประจ�ำ 

ด้วยเหตุน้ีควำมมีวินัยที่ดี ควำมขยันหม่ันเพียร กำรรู้จักบริหำรจัดกำร         

ให้เหมำะสมลงตัวจึงเป็นเรื่องส�ำคัญมำก  

ทั้งนี้ หำกอยำกท�ำอำชีพที่สองให้ประสบควำมส�ำเร็จจนสำมำรถต่อยอด

สู่ธุรกิจจริงได้ในอนำคต ก็ต้องจริงจังที่จะท�ำให้เป็นเหมือนธุรกิจจริงๆ เริ่ม

ตั้งแต่กำรท�ำในสิ่งท่ีถนัดหรือท่ีตัวเองมีจุดแข็ง ดูลู่ทำงกำรตลำด พยำยำม

ท�ำควำมเข้ำใจควำมต้องกำรของลูกค้ำ ที่ส�ำคัญอย่ำลืมที่จะรักษำคุณภำพ 

มคีวำมสม�ำ่เสมอในกำรบรกิำร เพรำะเป็นควำมเชือ่มัน่ของลกูค้ำทีม่ต่ีอธรุกจิ 

ที่ส�ำคัญคือ เริ่มต้นจำกเล็กๆ ค่อยเป็นค่อยไป เมื่อมั่นใจแล้วจึงค่อยกระโดด

มำท�ำเต็มตัวเป็นผู้ประกอบกำรจริงๆ 

เดี๋ยวนี้ใครๆ

ก็เป็น Entrepreneur กันได้

ไม่เชื่อลองหันไปดูเพื่อนร่วมงาน

ในออฟฟิศสิ เชื่อเถอะว่า

จะต้องเจอคนในออฟฟิศ

ที่ขายของออนไลน์

สักคนอย่างแน่นอน

EntrEprEnEur ตัวจริง
จุดเริ่มของการเป็น

Money
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