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เรือ่งของการสร้างความแตกต่างมกัจะถกูพดูถงึตลอดเวลาของการท�าธรุกจิ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในสถานการณ์ทีต่ลาดมกีารแข่งขนั

อย่างรุนแรง ความต้องการขายมีมากกว่าความต้องการซื้อ สินค้าในตลาดเหมือนๆ กันไปหมด การสร้างความแตกต่างก็ย่ิงมี       

ความส�าคญัเพิม่มากขึน้ เนือ่งเพราะการสร้างความแตกต่างนีจ้ะเป็นการสร้างจุดขายให้สนิค้าแตกต่างไปจากคูแ่ข่ง ด้วยการน�าเสนอ

ทางเลือกท่ีดีกว่าและมีประโยชน์แตกต่างที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ ไม่ว่าจะเป็นการสร้างสินค้าให้แตกต่าง    

การบริการ ช่องทางการจัดจ�าหน่าย หรือภาพลักษณ์ของร้านค้า ซึ่งถ้าปราศจากซึ่งความแตกต่างที่โดดเด่นแล้ว แบรนด์นั้นย่อม     

อาจจะไม่เป็นที่รู้จักก็ได้  

ดังเช่นแบรนด์แว่นตา Roseman CLUB ซ่ึงใครจะเชื่อว่าการเริ่มต้นจากค�าถามที่ว่าแว่นตาไม่เชยได้มั้ย ท�าไมแว่นตาซึ่งเป็น        

ไอเท็มที่ใส่แล้วดูเท่ได้ จึงดูเชยและท�าให้บุคลิกของคนใส่พลอยดูเชยไปด้วย ได้จุดประกายการเริ่มต้นธุรกิจของสองสาวที่มีไอเดีย    

ที่ชัดเจนไม่เหมือนใคร และพยายามไม่เดินตามกรอบต�ารา แต่เลือกท�าในสิ่งที่ไม่เหมือนใคร กลับท�าให้ Roseman CLUB แบรนด์

เล็กๆ ที่มีความฝันยิ่งใหญ่เป็นที่รู้จักในเวลาอันรวดเร็ว ซึ่งแน่นอนว่าเรื่องราวของ Roseman CLUB ในฉบับนี้จะสะท้อนให้เห็นถึง

การสร้างความแตกต่างที่ท�าให้ธุรกิจประสบความส�าเร็จได้เป็นอย่างดี
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Krungthai Young EntErprisE awards 15th

เวทีปั้น Startup จากธนาคารกรุงไทย

ด้วยความมุ่งมั่นที่จะส่งเสริมกลุ่มคนรุ่นใหม่ 
ที่มีความคิดสร้างสรรค์และมีศักยภาพ
ในการสร้างธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

การสร้างโอกาสในการเป็นผู้ประกอบการ
รายใหม่ให้กับผู้ที่สนใจในด้านธุรกิจ Startup 
รวมทั้งการเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยสนับสนุน

นโยบายของรัฐบาล เพื่อร่วมพัฒนา 
สร้างงาน สร้างรายได้ สร้างการเติบโต
อย่างยั่งยืนแก่เศรษฐกิจของประเทศ 
ธนาคารกรุงไทย จึงจัดท�า โครงการ 

Krungthai Young Enterprise Awards 
ครั้งที่ 15 ภายใต้แนวคิด KTB Startup ขึ้น

ทั้งนี้ ศิริพร นพวัฒนพงศ์ ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการใหญ่ ธนาคารกรุงไทย เปิดเผยว่า โครงการ Krungthai Young Enterprise Awards 

ครั้งที่ 15 เกิดจากวิสัยทัศน์ของธนาคารกรุงไทยที่ว่า “กรุงไทย ก้าวไกล ไปกับคุณ” หรือ “Growing Together” โดยโครงการนี้จะเป็นเวที

สนบัสนนุคนรุน่ใหม่ท่ีมีความคดิสร้างสรรค์ด้านแนวคดิธุรกิจให้เกิดการเรยีนรูแ้ละสร้างเสริมประสบการณ์ในการเป็นนกัธรุกิจ และเนือ่งจาก

ปีนี้ถือเป็นปีที่มีการแจ้งเกิด Startup ขึ้นเป็นจ�านวนมาก ขณะเดียวกันรัฐบาลก็มุ่งสนับสนุนผลักดัน Startup ให้ก้าวหน้าเติบโต ดังนั้น      

ในปีนี้ธนาคารกรุงไทย จึงน�า Startup โมเดลธุรกิจที่มีแนวโน้มการเติบโตแบบก้าวกระโดดมาเป็นแนวคิดหลักของโครงการ โดยธนาคาร

กรุงไทยมอบเงินสนับสนุนธุรกิจส�าหรับทีมที่ชนะและเข้ารอบ 10 ทีมสุดท้าย รวมมูลค่าทั้งสิ้น 3,000,000 บาท ซึ่งการประกวดจะแบ่งเป็น 

2 ประเภท ได้แก่

 1  ประเภท Best Startup Idea
ส�าหรับบุคคลทั่วไป ท่ีมีไอเดียในการท�าธุรกิจ แม้ว่าในปัจจุบันยังไม่มีสินค้าและบริการเข้าสู่ตลาด ที่ส�าคัญไม่ได้ลอกเลียนแบบ          

หรือละเมิดแนวคิด แผนธุรกิจ หรือทรัพย์สินทางปัญญาของผู้อื่น

 2  ประเภท Best Startup Project (I do)
ส�าหรับบุคคลทั่วไป หรือนิติบุคคล เป็นผลงานที่มีการพัฒนาสินค้าและบริการต้นแบบ (Portotype) เตรียมเข้าสู่ตลาดหรืออยู่ระหว่าง

ทดลองตลาดไม่เกิน 2 ปี และไม่ได้ลอกเลียนแบบหรือละเมิดแนวคิด แผนธุรกิจ หรือทรัพย์สินทางปัญญาของผู้อื่นเช่นกัน

ในปีนี้โครงการ Krungthai Young Enterprise Awards ได้รับความสนใจและการตอบรับเป็นอย่างดี มีผู้สนใจสมัครเข้าร่วมโครงการ

จ�านวน 608 ทีม ประเภท Idea 391 ทีม และประเภท I do 217 ทีม  

โครงการ Krungthai Young Enterprise Awards นอกจากเป็นเวทีสนับสนุนคนรุ่นใหม่ให้รู้จักคิด บ่มเพาะความคิดแล้วน�าออกมา    

สร้างให้เป็นจริง และเป็นโครงการที่ให้รางวัลสนับสนุนโดยไม่มีเงื่อนไขแล้ว ยังมีการให้ความรู้ความเข้าใจเรื่องการท�าธุรกิจอีกด้วย ดังนั้น 

หลังจากธนาคารได้คัดเลือกทีมท่ีเข้ารอบจ�านวน 100 ทีม จึงได้จัดอบรมเสริมสร้างทักษะในด้านต่างๆ เพื่อให้สามารถน�าความรู้ และ

ประสบการณ์ที่ได้รับไปต่อยอดแนวคิดในการท�าธุรกิจได้อย่างเป็นรูปธรรม เมื่อวันที่ 23 กันยายน ที่ผ่านมา ณ C Asean หัวข้อที่ส�าคัญ 

เช่น “สร้างแผนธุรกิจ Startup ด้วย Business Model Canvas” โดย ศ.วิทวัส รุ่งเรืองผล ที่ปรึกษาโครงการประกวดฯ การเสวนา           

“ท�าอย่างไรให้โตแบบสตาร์ทอัพ!!!” โดยนักลงทุนและกูรููผู้ผ่านเวทีสตาร์ทอัพมาอย่างช�านาญ ไม่ว่าจะเป็น น.สพ.กษิดิ์เดช ธีรนิตยาธาร     

@กรีนอินโนเวทีฟไบโอเทคโนโลยี นพ.คณวัฒน์ จันทรลาวัณย์ หรือหมอเอ้ก “รักดี” โปรเจคคราวด์ฟัน และคุณผรินทร์ สงฆ์ประชา            

ซีอีโอ บริษัท นาสเกต รีเทล เป็นต้น 

ในวันท่ี 16 ตุลาคม ได้มีการประกาศผลการคัดเลือก 30 ทีม เพื่อเข้าร่วมกิจกรรมแคมปัส ในวันท่ี 3-5 พฤศจิกายน เพ่ือเรียนรู้          

ภาคทฤษฎีและปฏิบัติอย่างเข้มข้นอีกครั้งหนึ่ง ก่อนจะประกาศผลผู้เข้ารอบ 10 ทีม ในวันที่ 5 พฤศจิกายน ซึ่งผู้ที่ผ่านเข้ารอบ 10 ทีม

สุดท้ายนี้ จะได้รับเงินสนับสนุนธุรกิจและเกียรติบัตร แบ่งเป็นประเภท Best Startup Idea 5 รางวัล รางวัลละ 20,000 บาท และประเภท 

Best Startup Project 5 รางวัล รางวัลละ 50,000 บาท 

ส�าหรับรอบชิงชนะเลิศจะได้รับเงินสนับสนุนธุรกิจ เกียรติบัตร และโล่รางวัล โดยประเภท Best Startup Idea แบ่งเป็น 3 รางวัล ได้แก่ 

รางวัลที่ 1 เงินสนับสนุนธุรกิจ 200,000 บาท รางวัลที่ 2 เงินสนับสนุนธุรกิจ 100,000 บาท รางวัลที่ 3 เงินสนับสนุนธุรกิจ 50,000 บาท 

และประเภท Best Startup Project แบ่งเป็น 3 รางวัล ได้แก่ รางวัลที่ 1 เงินสนับสนุนธุรกิจ 1,500,000 บาท รางวัลที่ 2 เงินสนับสนุน

ธุรกิจ 500,000 บาท รางวัลที่ 3 เงินสนับสนุนธุรกิจ 200,000 บาท นอกจากนี้ ยังมีรางวัล Popular จ�านวน 2 รางวัล รางวัลละ              

50,000 บาท รวมมูลค่าเงินสนับสนุนธุรกิจทั้งสิ้น 3,000,000 บาท

ใครหรือทีมใดจะเป็นผู้พิชิตเงินรางวัลสนับสนุนธุรกิจ มาร่วมลุ้นกันในวันที่ 22 พฤศจิกายนนี้ 
และสามารถติดตามความเคลื่อนไหวได้ทาง www.ktb.co.th/csr



5 แบรนด์ที่ Gen Y บอกต่อมากที่สุด

ท�าไมธุรกิจต้อง LIVE-STREAMING

ระวัง! ลูกค้ายกเลิกออร์เดอร์ออนไลน์

รู้ทันเทรนด์โซเชียลฯ 2561

Salesforce บริษัทให้บริการระบบ CRM อันดับหนึ่ง
ของโลก เผยเหตุผลที่ผู้ประกอบการต้องหยิบวิดีโอ     
Live-Streaming มาใช้ในธุรกิจว่า ปีนี้เทรนด์วิดีโอ      
Live-Streaming ก�าลังมา เพราะมีคนดูมากขึ้น               
81 เปอร์เซ็นต์ โดย 67 เปอร์เซ็นต์ซื้อตั๋วคอนเสิร์ต         
หรอือเีวนต์หลงัดวูดิโีอจบ และ 80 เปอร์เซน็ต์ชอบดวูดีิโอ 
Live-Streaming มากกว่าอ่านบล็อกหรือโพสต์ท่ีเป็น
ข้อความ นอกจากนี้ คนดู 10 เปอร์เซ็นต์รู้สึกว่า วิดีโอ 
Live-Streaming ช่วยสร้างการรับรู้ 77 เปอร์เซ็นต์        
มองว่า ท�าให้มองเห็นโอกาสใหม่ๆ และ 81 เปอร์เซ็นต์
รู้สึกรักแบรนด์มากขึ้นหลังจากดูวิดีโอ

ในส่วนของเหตผุลทีค่นนิยมดูวดิโีอ Live-Streaming 
คือ 43 เปอร์เซ็นต์ เนื้อหาในวิดีโอมีความน่าสนใจ          
28 เปอร์เซน็ต์ โฆษณาน้อย 25 เปอร์เซน็ต์ เพือ่นและครอบครวั
ชวนดู 17 เปอร์เซ็นต์ เปิดเจอวิดีโอในอีเมลเลยเปิดดู 
และ 9 เปอร์เซ็นต์ เห็นเพื่อนแชร์ในโซเชียลฯ

ถึงเวลาที่แบรนด์ต้องมีวิดีโอ Live-Streaming แล้ว

จากผลการวิจัยสุขภาพของแบรนด์ (Brand Health) โดย YouGov BrandIndex บริษัทวิจัยออนไลน์ชั้นน�าของโลก พบว่า         
5 แบรนด์ที่ Gen Y บอกต่อปากต่อปากมากท่ีสุดในปี พ.ศ.2560 คือ Facebook (83.5 คะแนน) Netflix (75.8 คะแนน)                
H-E-B (74 คะแนน) Walmart (73.2 คะแนน) และ Victoria’s Secret (70.1 คะแนน) ซึ่ง 2 แบรนด์แรก Gen Y บอกต่อเพราะเป็น
แบรนด์ท่ีช่วยให้การแชร์เร่ืองราวต่างๆ เป็นเรื่องที่ท�าได้ง่ายข้ึน และเป็นแบรนด์ท่ีใครๆ ก็รู้จัก แต่ท่ีน่าสนใจกว่า คือ การติดโผ     
ของ H-E-B ร้านค้าในเท็กซัสที่แสดงให้เห็นว่า ความไม่เหมือนใคร เช่น โปรโมชันต่างจากร้านค้าแบรนด์อื่น หรือการที่ลูกค้าแพ็ก
สินค้าเองได้กระตุ้นให้ Gen Y ต้องบอกต่อความพิเศษนี้ และการติดล�าดับของ Victoria’s Secret มาจากความมีอิทธิพล               
ในสื่อสังคมออนไลน์ ไม่ว่าแบรนด์นี้จะจัดงานแฟชั่นโชว์ประจ�าปี หรือออกสินค้าตัวใด Gen Y ต้องบอกต่อกันทั้งนั้น

แบรนด์รักติดโผหรือเปล่า?

สิ่งที่ผู้ประกอบการยุคใหม่ต้องวิ่งให้ทัน คือ เทรนด์โซเชียลมีเดีย เพราะยิ่งรู้ก่อนเร็วเท่าไหร่ ยิ่งท�าให้ได้เปรียบคู่แข่งในการท�าตลาด
บนช่องทางออนไลน์มากเท่านั้น!

Stacey Sayer หัวหน้าฝ่ายโซเชยีลฯ และสือ่ดจิิทลั Advanced Energy บรษัิทด้านเทคโนโลยพีลงังาน พดูถงึเทรนด์โซเชยีลฯ             
ปีหน้าว่า ผู้ประกอบการยินดีจ่ายค่าโฆษณาในโซเชียลฯ มากขึ้น เพราะพลังของโซเชียลฯ ท�าให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จักและช่วยเพ่ิม          
Click-Rates ทั้งนี้ ช่องทางหลักที่แบรนด์โพสต์วิดีโอโฆษณาจะไม่ใช่ยูทูบแต่เป็นโซเชียลฯ เช่น เฟซบุ๊ก หรืออินสตาแกรม เพราะยูทูบ
ให้ส่วนแบ่งรายได้น้อยลง 

ด้าน Joe Schaeffer ผู้จัดการฝ่าย Digital Communications ของ Paychex บริษัทบริการด้านบุคคล ยืนยันว่า การท�าแคมเปญ
การตลาดบนโซเชยีลฯ ร่วมกับ Influencers ยังคงเป็นทีน่ยิม และแบรนด์จะเน้นโพสต์คอนเทนต์ใน Live-Streaming และ Stories เพราะ
เป็นฟีเจอร์ที่คนนิยมใช้งาน และ Matt Wolpin หัวหน้าฝ่ายโซเชียลฯ Juniper Networks บริษัทชั้นน�าด้านนวัตกรรมระบบเครือข่าย
สมัยใหม่ บอกว่า ปีหน้าจะเห็นแบรนด์ต่างๆ โพสต์วิดีโอมากขึ้น ซึ่งเนื้อหาในวิดีโอเป็นเนื้อหาที่เกิดขึ้นจริงมากกว่าเนื้อหาแต่ง

รู้ก่อนได้เปรียบ

REMEMBER TO ALWAYS 
DREAM. MORE 
IMPORTANTLY TO MAKE 
THOSE DREAMS COME 
TRUE AND NEVER GIVE UP.
-- Dr.Robert D. Ballard ผูเ้ช่ียวชาญด้านการส�ารวจใต้ท้องทะเล --

จงฝันอยู่เสมอ แต่ที่ส�ำคัญ   

คือท�ำฝันนั้นให้เป็นจริง   

และอย่ำยอมแพ้เด็ดขำด

ผู้ประกอบการร้านออนไลน์จะรู้ดีว่า การขายของออนไลน์มีโอกาส
เจอลูกค้ายกเลิกรายการสั่งซื้อสูงมาก ซ่ึงข้อมูลจาก Fullestop          
บริษัทพัฒนาเว็บไซต์และแอพพลิเคชันบนมือถือ ระบุ ไตรมาสที่ 1     
ของปี พ.ศ.2560 ผูป้ระกอบการออนไลน์ทัว่โลกเจอลกูค้ายกเลกิรายการ
สั่งซ้ือมากถึง 75.6 เปอร์เซ็นต์ ซ่ึงรายการสั่งซ้ือ 52.3 เปอร์เซ็นต์        
ถูกยกเลิกผ่านมือถือ ทั้งนี้ ลูกค้ามากกว่า 75 เปอร์เซ็นต์สั่งสินค้าแล้ว
ไม่ช�าระเงิน ขณะที่ 90 เปอร์เซ็นต์ปล่อยรายการสั่งซื้อไว้นานกว่า         
1 ชั่วโมงจึงช�าระเงิน และ 93 เปอร์เซ็นต์ช�าระเงินทันทีถ้าส่งฟรี

ส�าหรับ 5 เหตุผลที่ลูกค้ายกเลิกรายการสั่งซื้อ คือ เว็บไซต์โหลดช้า 
ค่าส่งและภาษสูีง ถกูบงัคับให้สร้างบญัชผู้ีใช้งาน ขัน้ตอนการช�าระเงิน
มีความยุ่งยาก และระบบค�านวณราคาสินค้ามีปัญหา

ถ้ามีปัญหาเหล่านี้ รีบแก้โดยเร็ว
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สาริศา ไชยเม็ง หญิงสาวผู้หลงใหลในงานปักริบบิ้น โดยเธอ

สะสมฝีมืองานปักริบบี้มาร่วม 10 ปีจากการเรียนรู้ด้วยตนเองผ่าน

เวบ็ไซต์ต่างๆ จนสามารถสร้างผลงานปักรบิบ้ินในสไตล์ของตนเอง 

และถ่ายทอดเทคนิคศลิปะการปักริบบิน้รูปแบบต่างๆ ให้กบัผูส้นใจ

ทั่วไป

“เริ่มจากได้เห็นภาพงานปักริบบิ้นในเว็บเมืองนอกซึ่งสวยมาก 

เลยสนใจจากนั้นก็ค้นข้อมูลไปเรื่อยแล้วก็ลองท�า โดยมองจากภาพ

แล้วก็แปลงมนัออกมา ท�าออกมาอนัแรกไม่เป็นรปูเป็นร่างอะไรเลย 

จากนั้นก็ฝึกท�ามาเรื่อยๆ ซึ่งอารมณ์ของงานปักริบบิ้นท่ีเราท�าจะ

ต่างจากงานเมืองนอก เพราะงานเมืองนอกจะใช้ริบบิ้นไหม ซึ่งมี

ราคาแพงมาก ถ้าปักไม่ดีจะเสียทั้งเส้น เราอยากท�าแต่มีเงินแค่นี้ก็

ซื้อริบบิ้นซาตินซึ่งราคาถูกกว่า แล้วก็ลองริบบ้ินหลายๆ ชนิดแข็ง

บ้าง อ่อนบ้าง แต่สิ่งที่ได้จากการทดลองคือท�าให้ได้รู้ ได้เข้าใจถึง

วัตถุดิบจริงๆ ว่า แต่ละชนิดควรจะเอามาปักลายไหนถึงจะเหมาะ 

จึงกลายเป็นว่าวิกฤตเป็นโอกาสท�าให้เราได้เรียนรู้”

หลังจากสะสมฝีมือและประสบการณ์ สาริศาจึงเร่ิมเปิดคอร์ส

สอนศิลปะการปักรบิบิน้ โดยจะเปิดสอนทัง้ในกรงุเทพฯ และเดนิสาย

ออกต่างจังหวัด และจะใช้ SACHA Studio-arts&crafts เป็นเพจ

เสนอเรือ่งราวทีน่่าสนใจของศิลปะการปักรบิบิน้ และบอกรายละเอยีด

การเปิดคอร์สสอนของเธอ

“เวลาจะเปิดสอนก็จะโพสต์ลงในเพจ ถ้าในกรุงเทพฯ จะเปิด

สอนที่ร้าน Coffe Model หรือบางทีก็เป็นสตูดิโอที่ชวนเราไปสอน 

ส่วนต่างจงัหวัดเรากจ็ะมไีปหลายที ่โดยการเรยีนจะแบ่งเป็น 2 แบบ 

คือปักริบบิ้นบนสะดึงและปักริบบิ้นบนกระเป๋า ค่าเรียนก็จะรวม   

ทกุอย่าง ผ้า สะดงึ เขม็ ริบบิน้ ฯลฯ ใช้เวลาชัว่โมงครึง่ถงึสองชัว่โมง

ส�าหรับนักเรียนใหม่ต่อการปักริบบิ้นหนึ่งดอก ซึ่งลายกุหลาบเป็น

ลายทีฮ่ติทีส่ดุและกย็ากทีส่ดุด้วย แต่โดยสไตล์การสอนจะพยายาม

ไม่ให้นักเรียนยึดติดกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เช่น ดอกไม้ไม่จ�าเป็นต้องมี   

5 กลีบ ถ้าเราได้ฝึกบ่อยๆ จะรู้ว่าเป็น 4 กลีบหรือ 3 กลีบก็ได้”

ส�าหรับคนที่มาเรียน สาริศาบอกว่า มีตั้งแต่อายุ 8 ขวบจนถึง 

70 กว่าปี และมีเป้าหมายการเรียนที่หลากหลายมาก ส่วนหนึ่ง

ต้องการท�าเป็นงานอดิเรก ขณะทีบ่างคนต้องการต่อยอดเป็นอาชีพ

จากสิ่งที่ท�าอยู่ นอกจากนี้ ก็มีดีไซเนอร์ที่มาเรียนเพื่อเพิ่มความรู้ว่า

งานปักริบบิ้นเป็นอย่างไร รวมถึงยังมีกลุ่มผู้ป่วยโรคซึมเศร้า            

อัลไซเมอร์ที่มาเรียนเพื่อบ�าบัดอาการป่วยด้วย    

ทั้งนี้ มีคนถามมากมายว่า งานปักริบบิ้นเหล่านี้สามารถเอาไป

ต่อยอดท�าอะไรได้บ้าง สาริศาบอกว่า งานปักริบบิ้นเหล่านี้สามารถ

น�าไปต่อยอดเป็นของตกแต่งบ้าน เสื้อผ้า กระเป๋า หมอน ผ้าคลุม 

ซึง่ที่ผ่านมาเธอเคยเอางานปกัรบิบิน้มาท�ากระเป๋าจ�าหน่ายราคาสงู

หลักพันสองพันบาททีเดียว 

โดยหัวใจส�าคัญของการปักริบบิ้นนั้น สาริศาแนะว่าต้องเข้าใจ

ทัง้วตัถดิุบท่ีเลือกมาใช้ว่าเหมาะสมหรอืไม่ และต้องเข้าใจธรรมชาติ

ของส่ิงที่จะปัก เช่น ดอกกุหลาบแต่ละสายพันธุ์มีรูปร่างหน้าตา

อย่างไรเพื่อให้ได้คาแร็กเตอร์ของดอกไม้ชนิดนั้น

“ตลาดปักริบบิ้น ถ้าใครสนใจมาท�าเป็นอาชีพ เป็นอีกพื้นที่ที่

ตลาดยังเปิดกว้าง และยังมีคนท�าน้อย ซึ่งสามารถเป็นสินค้าส่งไป

ขายเมืองนอกได้ ถ้าคนที่ตั้งใจจริงใช้เวลาไม่นานก็สามารถท�าได้

แล้ว” สาริศากล่าวในตอนท้าย 

Text : Ratchanee / Photo : Vipa Vadi

เพิ่มมูลค่าให้ชิ้นงานด้วยศิลปะปักริบบิ้น

ส�ำหรับใครที่ก�ำลังมองหำไอเดียเพื่อสร้ำงมูลค่ำเพิ่มให้กับสินค้ำอยู่ งำนปักริบบิ้นเป็นอีกหนึ่งทำงเลือกที่น่ำสนใจ

ด้วยเสน่ห์ของงำนปักชนิดนี้ ผู้ปักสำมำรถจับริบบิ้นให้บิดไปมำมีควำมพลิ้วไหวได้ตำมใจชอบจึงท�ำให้งำนปักดูมีมิติสวยงำม

SACHA studio arts&crafts 
sachastudio
sachastudio
09-2403-9627, 09-6779-3048

คอร์สเรียน

ปักริบบิ้นบนสะดึง • ค่าเรียนครั้งแรก 2,800 บาท

• ครั้งต่อไป 2,500 บาท

ปักริบบิ้นบนชิ้นงาน 

เช่น กระเป๋ำ

• ค่าเรียนครั้งแรก 3,000 บาท

• ครั้งต่อไป 2,800 บาท
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Text : วิมาลี วิวัฒนกุลพาณิชย์

ซ่ึงพอถึงตอนนัน้ก็ท�ำให้ค้นพบศกัยภำพทีม่อียูใ่นตน หนึง่ในนัน้

คือ มารีอา เดอ ลา ครอ็กซ์ นักธรุกจิสำววยั 29 ปีจำกสวเีดน ผูก่้อตัง้ 

Wheelys Café เชนร้ำนคำเฟ่ขนำดจิว๋ทีข่ยำยธรุกจิไปยงั 65 ประเทศ

ทัว่โลกมผีูซ้ือ้แฟรนไชส์กว่ำ 600 รำยภำยในระยะเวลำแค่ 3 ปี อะไร

ทีท่�ำให้มำรอีำซึง่จบกำรศกึษำด้ำนวจิิตรศลิป์และเชดิชคูวำมเป็นสตรี

นิยมสลดัครำบกำรเป็นอำร์ทสิต์มำสวมบทบำทผูป้ระกอบกำรรุน่ใหม่

จุดเริ่มต้นมำจำกมำรีอำไปสมัครงำนที่ร้ำนสตำร์บัคส์ เชน        

ร้ำนกำแฟดงัจำกอเมรกิำในต�ำแหน่งบำรสิตำหรือพนกังำนชงกำแฟ 

แต่ได้รับกำรปฏิเสธเนื่องจำกเธอย้อมผมเป็นสีฟ้ำซึ่งสตำร์บัคส์

พิจำรณำแล้วว่ำไม่เหมำะสม ควำมผิดหวังจำกกำรถูกปฏิเสธงำน

ท�ำให้เธอฮึดสร้ำงธุรกิจของตัวเอง  

เนื่องจำกเล็งไว้ว่ำต้องเป็นธุรกิจกำแฟเช่นเดียวกับสตำร์บัคส์ 

ด้วยควำมช่วยเหลือของกลุ่มเพื่อน มำรีอำและหุ้นส่วนตั้งบริษัทขึ้น

ในปี พ.ศ.2557 พร้อมกับกำรก�ำเนิดโมเดล Bike-Based Café หรือ

คำเฟ่บนจักรยำนสำมล้อในชื่อ “Wheelys Café” โดยแทนที่จะเน้น

กำรลงทุนตกแต่งร้ำนก็มุ่งไปที่คุณภำพและควำมสดใหม่ของกำแฟ 

รวมถึงกำรเข้ำหำลูกค้ำตำมจุดต่ำงๆ

เป้ำหมำยของมำรีอำคือ กำรสนับสนุนให้คนรุ่นใหม่เป็น               

ผูป้ระกอบกำร เป็นนำยตวัเอง ซึง่กำรด�ำเนนิธรุกจิร้ำนกำแฟรูปแบบ 

Wheelys Café ใช้เงินทุน 3,000-7,000 ดอลลำร์สหรัฐฯ ไม่สูงลิ่ว

เหมือนกำรเปิดร้ำนแบบ Stand Alone ท่ีต้องลงทุนหลำยแสน

ดอลลำร์ฯ มำรอีำกล่ำวว่ำ ธรุกจิของเธออำจจะไม่ดเีลศิ 100 เปอร์เซน็ต์ 

หรืออำจจะไม่ถึง 50 เปอร์เซ็นต์ด้วยซ�้ำ เป็นแค่บริษัทเล็กๆ แต่

จ�ำนวนคนว่ำงงำนท่ีเพิ่มข้ึนทั่วโลกท�ำให้เธอหวังจะให้ก�ำลังใจ        

คนหนุ่มสำวที่คิดอยำกท�ำธุรกิจได้หันมำลองโอกำสใหม่ๆ โดยมี 

Wheelys Café เป็นตัวเลือก

รูปแบบธุรกิจของ Wheelys Café คือกำรขำยแฟรนไชส์              

และวัตถดุบิคอืเมลด็กำแฟ ผูซ้ื้อแฟรนไชส์หรอืทีม่ำรีอำเรยีก “Wheeler” 

สำมำรถเลือกรูปแบบร้ำนที่มีหลำยขนำด โดยขนำดใหญ่สุดถือเป็น

คำเฟ่ที่ให้บริกำรเต็มรูปแบบ แม้จะอยู่ในรูปสำมล้อขับเคลื่อน       

ขนำดกะทัดรัดแต่ก็อัดแน่นด้วยสิ่งอ�ำนวยควำมสะดวก                      

และอุปกรณ์ครบครัน ไม่ว่ำจะเป็นเตำต้มน�้ำ ก๊อกน�้ำ อ่ำงล้ำง         

ถังน�ำ้ทีอ่ยูใ่ต้อ่ำง ตูเ้ยน็ โต๊ะตดิพับข้ำงรถ แผงโซลำร์ มอเตอร์ไฟฟ้ำ 

(ใช้เวลำปั่นขึ้นเนินเขำ) ฯลฯ จุดเด่นของ Wheelys Café คือกำรชู

ควำมเป็นธุรกิจที่เอื้อสังคม เอื้อสิ่งแวดล้อม เมล็ดกำแฟผ่ำนกำร      

คัดสรรมำแล้วว่ำเป็นเมล็ดกำแฟออร์แกนิกที่ได้มำจำก 4 ประเทศ

คือ อินโดนีเซีย รวันดำ กัวเตมำลำ และเคนยำ

หลังจำกที่จ ่ำยค่ำรถและอุปกรณ์ ซึ่งรำคำอยู ่ระหว่ำง                 

3,000-7,000 ดอลลำร์ฯ Wheeler ยงัต้องจ่ำยค่ำธรรมเนยีมให้บรษิทั

เป็นรำยเดือน เดือนละ 200 ดอลลำร์ฯ และมีข้อตกลงว่ำสินค้ำหลัก

จะต้องเป็นกำแฟซึ่งมีกว่ำ 10 ชนิด Wheeler สำมำรถเลือกได้ว่ำ

จะเลือกเสิร์ฟเมนูใดเป็นพิเศษเพื่อให้ถูกลิ้นของคนในท้องที่ เช่น          

ในจอร์แดน จะมีเมนูกำแฟตุรกีบริกำร ส่วนในอเมริกำซึ่งเป็นตลำด

ที่ Wheelys Café เติบโตเร็วสุด เมนูยอดฮิตคือลำเต้ และคำปูชิโน 

เป็นต้น นอกจำกกำแฟแล้ว Wheeler สำมำรถเลือกขำยสินค้ำอื่น

เพิ่มเติมได้ตำมสะดวก เช่น เครื่องดื่มร้อนเย็นอื่นๆ เช่น ชำ            

น�้ำอัดลม น�้ำผลไม้ สลัด แซนด์วิช มัฟฟิน และอื่นๆ   

 หลังเปิดตัวในปี พ.ศ.2557 ปีถัดมำ มำรีอำและหุ้นส่วนได้น�ำ 

Wheelys Café ไปน�ำเสนอเพื่อขอทุนสนับสนุนในกำรด�ำเนินธุรกิจ

ผ่ำนเว็บไซต์ IndieGogo ปรำกฏว่ำได้เงินทุนมำหนุนก้อนแรก       

1 แสนดอลลำร์ฯ แถมยงัได้รบัเลอืกให้ร่วมโครงกำร Y Combinator 

ในแคลิฟอร์เนีย ซึ่งเป็นโครงกำรพี่เลี้ยงส�ำหรับผู้ประกอบกำรหน้ำ

ใหม่ โครงกำรนี้จะช่วยชี้แนะและท�ำให้ผู้ประกอบกำรได้พบกับ     

นักลงทุนทั้ง VC และ Angel ท�ำให้มีโอกำสที่จะได้ทุนสนับสนุน

เพิม่ข้ึน ซ่ึงหลังจำกทีเ่ข้ำร่วม Y Combinator โครงกำร Wheelys Café 
ของมำรีอำก็ระดมทุนได้อีก 2.5 ล้ำนดอลลำร์ฯ 

ภำยในช่วงเวลำปีเดียวของกำรด�ำเนินธรุกจิ มำรอีำสำมำรถขยำย 

Wheeler ได้ 150 รำยใน 40 ประเทศ ท�ำให้ต้องย้ำยส�ำนักงำนใหญ่

ไปเมืองหลวงสตอกโฮล์ม และเปิดออฟฟิศใหม่ในนครเซี่ยงไฮ้เพ่ือ

ใช้เป็นศนูย์กระจำยคำเฟ่บนล้อ ปัจจบุนัธรุกจิ Wheelys Café ขยำย

ไป 65 ประเทศทั่วโลกด้วยจ�ำนวน Wheeler กว่ำ 600 รำย

อารอน แฮรีส หุ้นส่วนคนหนึ่งของ Y Combinator กล่ำวว่ำ 

“ธุรกิจของมำรีอำน่ำทึ่งและสร้ำงสรรค์มำก ผมอยู่นิวยอร์กมำนำน 

ไอเดียกำแฟรถเข็นแบบนี้ไม่ใช่เรื่องใหม่ แต่ที่ท�ำให้ Wheelys Café 
แตกต่ำงคือกำรที่ทีมงำนได้สร้ำงชุมชนผู้ประกอบกำรทั่วโลกขึ้นมำ

ภำยใต้แบรนด์และเครือข่ำยโลจิสติกส์เดียวกัน” 

กล่ำวส�ำหรบัมำรอีำ กำรบกุเบกิธรุกจิ Wheelys Café แม้จะผ่ำน

มำ 3 ปีแล้ว แต่ก็ยงัมีอุปสรรคนำนำมำให้เผชญิ อย่ำงแรกคอื ควำม

ล�ำบำกในกำรจัดส่งรถสำมล้อและอปุกรณ์น�ำ้หนกั 200 กโิลกรมัข้ำม

ทวีปไปให้ Wheeler ด้วยเหตุนี้เธอจึงตัดสินใจเปิดส�ำนักงำนใน

เซี่ยงไฮ้เพื่อท�ำเป็นศูนย์กระจำยสินค้ำ ซึ่งมีผู้ติดต่อซ้ือแฟรนไชส์

คำเฟ่บนล้อเฉลี่ยวันละ 2 รำย

อุปสรรคล�ำดับต่อมำคือ กฎระเบียบเกี่ยวกับกำรอนุญำตให้

จ�ำหน่ำยอำหำรและเครือ่งดืม่ข้ำงถนนในหลำยประเทศไม่เหมือนกนั 

นอกจำกนั้น สภำพอำกำศก็เป็นปัญหำเช่นกัน กำรขำยของแบบ 

Open Air หำกอำกำศไม่เป็นใจ เช่น ร้อนจดัแบบ 45 องศำเซลเซยีส 

หรือหนำวแบบอุณหภูมิติดลบก็เป็นเรื่องยำกล�ำบำก ที่ส�ำคัญยังมี

ข้อจ�ำกัดเกี่ยวกับสภำวะเศรษฐกิจในแต่ละภูมิภำค 3,000-7,000 

ดอลลำร์ฯ อำจเป็นต้นทุนกลำงๆ ส�ำหรับกำรเริ่มธุรกิจในประเทศ

พฒันำแล้ว แต่ส�ำหรบัประเทศก�ำลงัพฒันำ นีคื่อต้นทนุทีส่งูไม่ใช่น้อย  

อย่ำงไรก็ตำม มำรีอำและทีมยังมุ่งมั่นจะพัฒนำธุรกิจต่อไปให้

เป็นชุมชนของผู้ประกอบกำรรุ่นใหม่ทั่วโลก ล่ำสุด Wheelys Café 
ได้พัฒนำแอพพลิเคชัน De La Croix เพื่อให้ Wheeler สำมำรถรับ

ออร์เดอร์จำกลูกค้ำ หรือสั่งวัตถุดบิจำกซัพพลำยเออร์ได้ ซึ่งทุกกำร

ท�ำธุรกรรม 5 เปอร์เซ็นต์ของยอดธุรกรรมจะถูกหักเป็นรำยได้ของ

บริษัท ทั้งนี้ได้มีกำรทดลองใช้แอพพลิเคชันดังกล่ำวในสตอกโฮล์ม 

Wheeler 1 รำยท�ำรำยได้ 12,000 ดอลลำร์ฯ ต่อเดือน และบริษัท

หักเปอร์เซน็ต์เป็นเงนิ 600 ดอลลำร์ฯ มำรอีำต้ังเป้ำธรุกจิเลก็ๆ ของ

เธอจะสำมำรถเอำชนะแบรนด์กำแฟระดบัโลกอย่ำงสตำร์บคัส์ ควำม

ฝันของเธอจะเป็นจริงหรือไม่ เป็นเรื่องที่ต้องติดตำม 

Wheelys Café
เชนคาเฟ่สามล้อที่หมุนไปทั่วโลก

หลายๆ ครั้ง การถูกปฏิเสธก็กลายเป็นแรงผลักดันชั้นดี

ที่ท�าให้ใครหลายคนลุกขึ้นมาลงมือท�าในสิ่งที่ไม่คิดว่าจะท�ามาก่อน
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ปกติเวลาซื้อมีดก็ต้องไปซูเปอร์มาร์เก็ต ตลาด หรือร้านมีดธรรมดาๆ แต่ถ้ามาที่ CUTBOY จะพบความแปลกใหม่ที่คิดไม่ถึง

เพราะที่นี่เป็นร้านมีดร้านแรกในกรุงเทพฯ ที่จริงจังกับเรื่องมีด และตกแต่งร้านในสไตล์โมเดิร์นสวยงามจนไม่คิดว่าจะเป็นร้านมีด

CUTBOY

FlOwer in hand BY P

ฉีกภาพลักษณ์ร้านมีดเดิมๆ ไม่ซ�้าใคร

ดอกไม้+ขนม ไอเดียธุรกิจข้ามสายพันธุ์

Text :  Kritsana S.

www.cutboyknife.com
08-1621-9723
CUTBOY38

แต่เป็นดอกไม้ที่กินได้ตามฤดูกาลมาดัดแปลงเป็นขนมและเครื่องดื่ม เช่น คุกกี้ สโคน ฯลฯ ซึ่งการน�าดอกไม้มาผสม

ในเมนูขนมคือไอเดียเก๋ๆ ของร้านนี้ และที่ส�าคัญยังเป็นไอเดียที่ผสมผสาน 2 ธุรกิจระหว่างร้านดอกไม้และคาเฟ่            

ให้ต่อยอดซึ่งกันและกันอีกด้วย 

จุดเริ่มต้นของ Flower in hand by P เกิดขึ้นเมื่อ แพร พานิชกุล ท�าร้านดอกไม้เล็กๆ แล้วสังเกตเห็นว่า จะต้องมี

คนมาน่ังรอดอกไม้ตลอดเวลา ดงันัน้ จึงน่าจะหาพืน้ทีท่ีน่ัง่รอให้เป็นเรือ่งเป็นราว ประกอบกบัร้านเดมิเริม่คบัแคบ จ�าเป็น

ต้องหาร้านที่ใหญ่กว่าเดิมซึ่งเมื่อมีพื้นที่มากพอจึงเปิดเป็นคาเฟ่ควบคู่กันไปด้วย แต่กระนั้นเมื่อเห็นแล้วว่าคาเฟ่ใครๆ ก็

สามารถเปิดได้ อีกทั้งยังเห็นขึ้นใหม่เต็มไปหมด ท�าให้แพรต้องสร้างความแตกต่างด้วยการน�าดอกไม้มาท�าขนมซะเลย 

“การทีจ่ะเปิดคาเฟ่ คดิแล้วว่ามนัต้องแปลกแตกต่าง ถ้าเราเปิดคาเฟ่ธรรมดาๆ ก็เหมอืนทัว่ไป ต้องหาจดุเด่น เอกลกัษณ์

ของเราจรงิๆ คดิเลยว่าเมือ่ท�าร้านดอกไม้กน่็าจะเอาดอกไม้มาท�าอะไรได้บ้าง จะได้ล้อไปกับร้านดอกไม้ทีท่�าอยู ่ซึง่ทีเ่คย

เห็นจะเป็นการแต่งหน้าเบเกอรด้ีวยครมีรปูดอกไม้ เราอยากให้แตกต่างไปอกีพยายามหาเมนท่ีูเป็นดอกไม้จริง โดยเปลีย่น

คุกกี้แบบเดิมๆ ด้วยการน�าดอกไม้จริงที่รับประทานได้มาเป็นหน้าของคุกกี้ เราศึกษาและทดลองกินด้วยตนเอง ทั้งลอง

กินสดๆ แล้วก็เวลาเอามาท�าหน้าขนมว่ารสชาติเป็นยังไง ทดลองอยู่นานมากจนได้รสชาติอร่อยลงตัว”

ด้วยเหตุนี้จึงได้เห็นความโดดเด่นของ Flower in hand by P กับการเปิดคาเฟ่ร่วมกับร้านดอกไม้ซึ่งภายในร้านจะมี

กลิ่นที่หอมของดอกไม้ และในส่วนของคาเฟ่จะมีคุกกี้ที่ตกแต่งด้วยดอกไม้ตามฤดูกาล ซึ่งแตกต่างจากร้านอื่นแน่นอน

แพรหลงใหลทั้งงานจัดดอกไม้และการท�าขนม การเอาธุรกิจทั้งสองอย่างมาผสมผสานกันโดยใส่ไอเดียความคิด

สร้างสรรค์ จึงท�าให้สามารถเพิ่มยอดขายมากขึ้น เพราะเมื่อลูกค้ามานั่งที่คาเฟ่ ได้เห็นร้านดอกไม้ ก็ได้โปรโมตได้ลูกค้า

ไปด้วย ขณะเดียวกันร้านนี้ก็มีคนเข้าไม่ขาดสาย เพราะในวันเสาร์-อาทิตย์ลูกค้าคาเฟ่จะค่อนข้างเนืองแน่น แต่พอวัน

ธรรมดาร้านดอกไม้ก็จะได้ต้อนรับลูกค้ามากกว่า จึงเป็นการใช้ประโยชน์ของพื้นที่อย่างเต็มที่อีกด้วย 
Flower in hand by P
@flowerinhandbyp

แซม-อคัรพงศ์ ชวีะปัญญาโรจน์ อดตีเชฟทีผ่นัตวัมาเป็นเจ้าของ

ร้านมีด CUTBOY เล่าถึงจุดเริ่มต้นของร้านให้ฟังว่า เดิมทีเขาเป็น

เชฟทีใ่ช้มดีเยอรมนั จนเมือ่มาเป็นเชฟในร้านอาหารทีต้่องหัน่อาหาร

ให้บาง หั่นให้สวย จึงหันมาใช้มีดญี่ปุ่นจนเกิดความชื่นชอบ หลัง

จากนั้นก็เริ่มศึกษาเรื่องมีดญี่ปุ่นอย่างจริงจัง และตัดสินใจเปิดร้าน

มีดญ่ีปุ่นออนไลน์นานกว่า 3 ปีก่อนจะเปิดหน้าร้านออฟไลน์ท่ีให้

บริการเกี่ยวกับมีด เช่น ลับมีด ซ่อมมีดควบคู่ไปกับการขายมีด

CUTBOY เป็นร้านมีดที่ขายเฉพาะมีดญ่ีปุ่นคุณภาพสูง ลูกค้า

สามารถลองมีดได้ทุกเล่ม ซึ่งการลองมีดท�าให้ได้มีดที่เหมาะมือ 

และการใช้มดีทีเ่หมาะมอืจะช่วยให้ไม่เกดิอาการนิว้ลอ็กโดยเฉพาะ

เชฟท่ีต้องจับมีดนานนับ 10 ช่ัวโมงต่อวัน แต่ถ้าไม่รู้ว่าจะซื้อมีด  

เล่มไหนดีสามารถขอค�าแนะน�าได้โดยบอกเพียงว่า ชอบใช้มีด      

หนักหรือเบา ชอบใบมีดสเตนเลสหรือไฮคาร์บอน ชอบด้ามญี่ปุ่น

หรือยุโรป และใช้มีดท�างานลักษณะไหน จากนั้นแซมจะหยิบมีด    

ท่ีตรงตามความต้องการมาให้เลอืกและลองจนกว่าจะได้มดีท่ีถูกใจ

ที่สุด ส่วนเรื่องของราคาค่ามีดนั้นเท่ากับราคาที่ญี่ปุ่น แต่อาจมี    

บางเล่มท่ีแพงกว่านิดหน่อยซึ่งเป็นผลมาจากค่าขนส่งและภาษี      

แต่หลังจากหักลบดูแล้วคุ้มกว่าบินไปซื้อที่ญี่ปุ่นแน่นอน 

นอกจากนี้ ร้านมีดญี่ปุ่น CUTBOY ยังมี 2 บริการเอาใจคนรัก

มดี คือ 1.รบัท�าด้ามมดีตามสัง่ (เฉพาะมีดทรงญีปุ่น่) โดยรีเควสได้ว่า

อยากได้ด้ามมีดแบบไหน ยาวและหนาเท่าไหร่ เว้ามากหรือน้อย 

รวมถึงเลือกได้ว่าต้องการใช้ไม้ไทยหรือไม้ญี่ปุ่น ซึง่ไมท้ี่ได้รบัความ

นิยมคือ ไม้ไทยอย่างไม้สัก เพราะเป็นไม้เนื้อแข็ง มีความทนทาน 

ใช้งานได้นานกว่าไม้ญี่ปุ่นที่เป็นไม้เน้ืออ่อน อีกทั้งยังเลือกได้ว่า

ต้องการให้ช่างคนไหนท�าด้ามมีดให้ และ 2.ให้บริการลับมีด และ

ซ่อมมดี เช่น มดีหัก มดีบ่ิน ด้ามหัก หรือปลอกแตกโดยใช้เวลาซ่อม

เพยีง 1 ชัว่โมงเท่านัน้ ในส่วนของการลบัมดี ทางร้านลบัมดีด้วยหนิ

ญีปุ่น่และใช้มอืในการลบั มดีจงึได้รบัความเสยีหายน้อยกว่าใช้เครือ่ง

ลับมีด ไม่เพียงเท่านี้ ที่นี่ยังขายอุปกรณ์อื่นๆ ที่เกี่ยวกับมีดร่วมด้วย 

เช่น กระเป๋าใส่มีด และปลอกมีด เป็นต้น

เมื่อเริ่มต้นที่ไอเดียความแปลกใหม่ การออกสตาร์ทของธุรกิจก็

ไม่ใช่เรื่องยาก 

หากมาที่ Flower in hand by P

นอกจากจะได้ชื่นชมดอกไม้แล้ว ยังจะได้กินดอกไม้ด้วย
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รู้ก่อนลงขาย! Pinterest VS Facebook ใครเวิร์กกว่า

Text :  Kritsana S.

หลังจากอ่านมาถึงตรงนี้ ผู้ประกอบการจ�านวน

ไม่น้อยคงคิดว่า Pinterest เป็นโซเชียลฯ ที่เหมาะ

จะเข้าไปเปิดร้านค้าออนไลน์ เพราะสร้างยอดขาย

ได้มากกว่า Facebook เนื่องจากผู้ใช้งานใช้จ่าย

มากกว่า แต่อย่างไรกต็าม ใช่ว่าโซเชยีลฯ โลโก้ตวั P 

บนพื้นหลังสีแดงนี้จะเหมาะกับทุกแบรนด์ ฉะนั้น

เพื่อไม่ให้ผู้ประกอบการท�าธุรกิจบน Pinterest แบบ

เสียเวลาเปล่า Intuit บริษัทด้านการเงินและภาษี 

รายใหญ่ของโลก จึงท�าแบบทดสอบให้ผู้ประกอบการ

ได้เช็กว่า ธุรกิจของตนเหมาะจะเปดิบนโซเชยีลฯ นี้

หรือไม่ 

Text :  Kritsana S.

แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น Facebook และ Pinterest ก็มี

ความแตกต่างกันทั้งในเรื่องของแพลตฟอร์ม          

และไลฟ์สไตล์ผู้ใช้งาน Boticca เว็บไซต์จ�าหน่าย

สินค้าส�าหรับผู้หญิง จึงท�าการศึกษาความแตกต่าง

ระหว่างสองโซเชียลฯ นี้เพื่อท่ีผู้ประกอบการจะได้

น�าข้อมูลไปประกอบการตัดสินใจว่าจะเลือกเปิด  

ร้านค้าออนไลน์บนโซเชียลฯ ไหนดี

แม้ Facebook จะมียอดผู้ใช้งานทะลุ

2,000 ล้านรายทั่วโลก ในขณะที่ Pinterest

มียอดผู้ใช้งานเพียง 175 ล้านราย

แต่ทั้งสองโซเชียลมีเดียนี้กลับเป็นช่องทาง

ที่ผู้ประกอบการยุคนี้ต่างตบเท้าเข้าไป

เปิดร้านค้าออนไลน์ด้วยมองว่าเป็น

โซเชียลฯ ยอดนิยมของคนสมัยนี้

ผู้ใช้งาน Pinterest ใช้จ่ายเงินมากกว่าผู้ใช้งาน 

Facebook ถึง 2 เท่า โดยยอดใช้จ่ายของผู้ใช้งาน 

Pinterest เฉลี่ย 180 ดอลลาร์สหรัฐฯ ต่อคน ส่วน   

ผู ้ใช้งาน Facebook มียอดใช้จ่ายประมาณ             

85 ดอลลาร์สหรัฐฯ ต่อคน ไม่เพียงเท่านี้ ข้อมูลจาก 

business.pinterest.com ยังระบุว่า 55 เปอร์เซ็นต์

ของขาช้อปนิยมช้อปบน Pinterest รองลงมาคือ 

Facebook และ Instagram ด้านสินค้าที่ผู้ใช้งาน 

Pinterest ช้อปมากเป็นอันดับหนึ่ง คือ สินค้าปลีก 

(55 ล้านคน) อนัดับสอง สินค้าเก่ียวกับบ้าน (28 ล้านคน) 

อนัดบัสาม ผลติภณัฑ์ดแูลเส้นผมและความงาม (23 

ล้านคน) และอนัดบัสี ่เสือ้ผ้า เครือ่งนุง่ห่ม (21 ล้านคน)

Pinterest สร้างยอดขายได้มากกว่า Facebook 

โดยมกีารท�าธรุกรรมบน Pinterest ถึง 10 เปอร์เซน็ต์ 

ส่วน Facebook มีเพียง 7 เปอร์เซ็นต์เท่านั้น ทั้งนี้ 

แม้ Pinterest จะท�าให้แบรนด์มีผูต้ดิตามใหม่เพ่ิมขึน้ 

86 เปอร์เซ็นต์ ขณะที่ Facebook ท�าให้แบรนด์มี 

ผูต้ดิตามใหม่เพิม่ขึน้เพยีง 57 เปอร์เซน็ต์ แต่ผูใ้ช้งาน 

Pinterest 65 เปอร์เซ็นต์กลับใช้เวลาบนเว็บไซต์  

ของแบรนด์น้อยกว่าผู้ใช้งาน Facebook และผูใ้ช้งาน 

Pinterest 44 เปอร์เซน็ต์กเ็ยีย่มชมเวบ็ไซต์ของแบรนด์

น้อยกว่าผู้ใช้งาน Facebook เช่นกัน

ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง ที่

ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง ที่

กลุ่มลูกค้าคือ

ธุรกิจ

เป็นที่

รู้จัก

สิ่งที่คาดหวังจะได้รับ

จากการใช้ Pinterest

เพิ่มอัตรา

การเข้าถึงธุรกิจ

มีการบอกต่อ

เกี่ยวกับธุรกิจ

ผู้หญิง ผู้ชาย ใครก็ได้

สินค้า บริการ

ท�าธุรกิจเกี่ยวกับสินค้า

แฟชั่น อาหาร งานคราฟต์ หรืองานแต่งงาน?

สินค้าน่าสนใจ?

มีเวลาที่จะพัฒนาคุณภาพ

ของเว็บไซต์และรูปถ่ายสินค้า?

ใช่

ใช่

ใช่

ไม่ใช่

ใช่

พร้อม

ใช่

ไม่ใช่

ไม่ใช่

ไม่ใช่

ใช่

ไม่ใช่

ไม่ใช่

ไม่

พร้อม

ก�าลัง

ท�า

อะไร

บ้าง?

มีสิ่งที่อยากแบ่งปัน

นอกเหนือจากสิ่งที่ท�า?

มีความพร้อมในการ

ท�าธุรกิจบนโซเชียลฯ

ท�าไมอยากเปิดร้าน

ใน Pinterest

ใครๆ

ก็พูดถึง

โซเชียลฯ

นี้

ท�าธุรกิจ

เกี่ยวกับ

งานดีไซน์

รู้สึกเหนื่อยกับการวิ่งตาม

โซเชียลฯ ใหม่ๆ
โพสต์เรื่องนอกเหนือ

จากธุรกิจของตน

ข่าว แรงบันดาลใจ เทรนด์ และอื่นๆ

เปิดร้านบน

โซเชียลฯ อื่น

น่าจะดีกว่า

มาเปิดร้าน

บน Pinterest

กันเถอะ!

9

Marketing

StartUp49-17-10.indd   9 10/4/2560 BE   16:47



เลือกคู่ค้าที่จะท�า Co-Promotion ด้วยไม่ถูกต้อง

ออกแบบ Promotion ร่วมได้ไม่ดีเท่าที่ควร

Win Win Business

Text :  ณัฐพัชร กมลพลพัตร Founder & CEO, CEMSHALLS

Co-Promotion

ซึ่งโดยทั่วไปแล้วกลยุทธ์หลักในการสร้างการรับรู ้ให้กับ             

กลุม่เป้าหมายท่ีถกูใช้ท่ัวไป จะเป็นกลยุทธ์การโฆษณาประชาสมัพันธ์

โดยใช้ส่ือต่างๆ แต่ท่ีนยิมมากท่ีสดุในขณะนีจ้ะเป็นการใช้สือ่ออนไลน์ 

ซึ่งจะใช้ช่องทางไหน? ก็แล้วแต่ Startup ที่จะต้องท�าการบ้าน     

และวิเคราะห์กันเอาเองว่าโปรดักต์ของตนเองนั้นเหมาะกับการ      

ใช้งานรูปแบบใดบ้าง 

อย่างไรกต็าม มอีกีกลยทุธ์หน่ึงท่ีก�าลังได้รบัความนยิมอย่างมาก

ในปัจจุบัน เพราะมีต้นทุนการด�าเนินงานไม่สูงมาก และนอกจาก

จะสามารถขยายฐานลูกค้าไปสู่กลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ ได้แล้ว           

ยังช่วยให้ธุรกิจสามารถต่อยอดในการหาพาร์ตเนอร์ได้เพ่ิมขึ้น       

ทัง้หมดนีค้อืปัจจยัหลกัๆ ท่ีอาจท�าให้ Startup ท่ีก�าลงัมองหาช่องทางการขยายฐานลูกค้าไปยงักลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ เกิดความผดิพลาดในการใช้กลยทุธ์ Co-Promotion ได้ ดังนัน้ ก่อนที ่Startup จะด�าเนนิการ

กลยุทธ์ Co-Promotion ร่วมกับธุรกิจใดก็ตาม สิ่งที่ต้องคิดเสมอคือ “เราจะได้อะไรและเขาจะได้อะไรจากการท�า Co-Promotion ร่วมในครั้งนี้?” เพราะในโลกธุรกิจการจะสร้างความร่วมมือกันระหว่างองค์กร 

ค�าว่า “ผลประโยชน์” เป็นสิ่งที่ต้องระมัดระวังเสมอ ถ้าไม่ใช่ในลักษณะ Win Win Business แล้ว การท�า Co-Promotion ร่วมก็ยากที่จะเกิดขึ้นได้ 

ส�ำหรับ Startup ที่อยู่ในช่วง Seed Round ซึ่งเป็นระดับที่เริ่มน�ำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลำด

กำรสร้ำงกำรรับรู้ในแบรนด์ของตนเองรวมทั้งกำรสร้ำง Brand Awareness ให้กับกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยถือเป็นสิ่งที่ส�ำคัญที่สุด

หมายถึง บริการของคู่ค้าที่เลือกไม่มีความเก่ียวข้องหรือสัมพันธ์กันกับสินค้าและบริการของตนเอง ท�าให้โปรโมชันที่ออกมาร่วมกันนั้น    

ไม่สามารถดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการได้ ยกตัวอย่าง Startup ที่ท�าธุรกิจเกี่ยวกับโลจิสติกส์เป็นบริการรับ-ส่งพัสดุทั่วไป แต่ไปท�า 

Co-Promotion ร่วมกับบตัรเครดติทีโ่ดยทัว่ไปจะเน้นการผ่อน 0 เปอร์เซน็ต์นานก่ีเดอืนก็ว่ากนัไป กรณแีบบนีมี้สทิธท่ีิโปรโมชนัน้ัน

จะไม่ได้ผลเพราะค่าบริการที่จ่ายเมื่อใช้งานโลจิสติกส์เป็นแค่หลักสิบหลักร้อย จึงไม่มีความจ�าเป็นใดๆ ที่ลูกค้าต้องมานั่ง

ผ่อนจ่ายด้วยจ�านวนเงินแค่นั้น และแม้ว่าอาจมีผลในบางกลุ่มลูกค้าที่มีการจ่ายรายเดือนหรือที่เป็นภาคองค์กรธุรกิจ     

ที่ใช้บริการครั้งละมากๆ แต่ต้องไม่ลืมว่าการตัดจ่ายกรณีที่เป็นบัตรเครดิตนั้น ธนาคารก็มีรอบในการโอนเงินซึ่งอาจ

จะนานถึง 15 วัน 30 วัน หรือ 45 วัน ซึ่งโดยธรรมชาติของ Startup ที่เน้นการเติบโตด้วยตนเอง กระแสเงินสด

หมุนเวียนถือเป็นหัวใจส�าคัญที่ต้องรักษาไว้ ยิ่งปล่อยให้ได้เงินนานเท่าไหร่ย่อมไม่เกิดผลดีกับธุรกิจมากเท่านั้น 

การเลือกคูค้่าทีไ่ม่เกีย่วข้องมาท�า Co-Promotion ร่วมจงึมกัจะเกดิความเสีย่งท่ีผูใ้ช้งานจะไม่ใช้ Co-Promotion นี้ 

เพราะมองไม่เห็นประโยชน์ที่ตนเองจะได้รับจึงตัดสินใจที่จะไม่ใช้งาน

กรณีน้ีจะเป็นผลมาจากปัจจัยสองอย่างคือ 1.คิดถึงผลประโยชน์ของตนเองมากเกินไป และ 2.คิดถึง        

ผลประโยชน์ของคู่ค้ามากเกินไป ประเด็นแรกจะเป็นการเอาตนเองเป็นที่ตั้ง และมองว่าคู่ค้านั้นจะเข้ามา   

รองรับได้อย่างไร คือไม่ได้คิดว่าคู่ค้าเป็นพันธมิตรแต่เป็นแค่ส่วนหนึ่งที่เข้ามารองรับ Co-Promotion นี้เท่านั้น 

ส่วนประเด็นที่สองอาจจะด้วยช่ือเสียงและความใหญ่โตของคู่ค้าซึ่งมีฐานลูกค้าจ�านวนมหาศาลท�าให้อาจเกิด

อาการเกรงใจ และจัดท�า Co-Promotion ร่วมออกมาในลักษณะที่ตนเองเสียเปรียบมากเกินไป เช่น ให้ส่วนลด

ในอัตราสูงกว่าปกติ ออกแพ็กเกจที่ลดก�าไรของตนเองเกินกว่าที่ก�าหนดเพื่อเอาใจคู่ค้ารายนั้น จนสุดท้ายแบกรับ

ต้นทุนไม่ไหว และต้องเลิก Co-Promotion ไปในที่สุด

การติดต่อท�า Co-Promotion ร่วมกับคู่ค้าที่ผลลัพธ์ของ Co-Promotion ที่ท�านั้นไม่ได้อยู่ในรูปแบบของ Win Win Business    

คือ ได้ทั้งสองฝ่าย แต่มีเพียงฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งเท่านั้นที่ได้ประโยชน์ จึงเป็นเรื่องยากที่ Co-Promotion นั้นจะเกิดขึ้นและประสบ            

ความส�าเร็จได้

อีกด้วย กลยุทธ์ที่ว่านี้คือกลยุทธ์การท�า Co-Promotion หรือ 

Promotion ร่วมระหว่างธุรกิจ

ส�าหรับการท�า Co-Promotion น้ันก็เช่น การร่วมกับธุรกิจ      

หรือแบรนด์อ่ืนเพ่ือให้สิทธิพิเศษให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการชม

ภาพยนตร์ที่จะได้รับส่วนลดจากราคาปกติ การซื้อกาแฟกับร้านดัง

ที่จะได้รับส่วนลด ยังไม่นับรวมสิทธิพิเศษอื่นๆ อีกมากมายจาก     

ร้านค้าและผู้ประกอบการอื่นๆ ซึ่งการท�า Co-Promotion          

ลักษณะน้ีจะช่วยเพิ่มอัตราการตัดสินใจให้หันมาเป็นลูกค้ามากขึ้น 

และในขณะเดียวกันผลลัพธ์จากการท�า Co-Promotion ในครั้งนี้

ยังท�าให้พาร์ตเนอร์ทีท่�า Co-Promotion ด้วยกนัสามารถเข้าถึงฐาน

ลูกค้าของเราซึ่งเป็นการขยายไปยังกลุ ่มลูกค้าเป้าหมาย                 

ใหม่ๆ ได้เป็นอย่างดีอีกด้วย เรียกได้ว่างานนี้ Win-Win กันท้ัง      

สองฝ่าย

แต่กระนั้นก็ใช่ว่ากลยุทธ์ Co-Promotion นี้จะท�ากันได้ง่ายๆ 

และได้ผลเสมอไป เพราะหลายธุรกิจที่ได้มีการทดลองท�า Co-

Promotion ร่วมกัน แต่ผลลัพธ์ที่ออกมากลับล้มเหลวและไม่ได้ผล 

คือมี Promotion ให้อย่างดีแต่ไม่มีคนใช้ ซึ่งก็มีให้เห็นเป็นกรณี

ศึกษากันอยูใ่นหลายธรุกิจ ส�าหรบัสาเหตุส่วนใหญ่ทีท่�าให้บางธุรกิจ

ใช้กลยุทธ์ Co-Promotion แล้วไม่ได้ผล หลักๆ ก็มักจะมาจาก

ปัจจัยเหล่านี้

ท�ำไมไม่ได้ผล
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Event Pop เป็น Startup จัดงานอีเวนต์ที่มีการเติบโตที่รวดเร็ว

มาก โดยช่วง 2 ปีกว่านับแต่การเปิดตัว มีงานอีเวนต์ต่างๆ เข้ามา

ใช้บริการมากกว่า 600 งาน ล่าสุดยังได้รับเงินลงทุนในซีรีส์ A      

จากโครงการ InVent และบีคอน เวนเจอร์ แคปิทัล เป็นมูลค่า      

58 ล้านบาท โดยเป้าหมายของการร่วมลงทุนในครั้งนี้ หลักๆ        

จะน�าไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริการ และขยายธุรกิจเข้าสู่ฐานลูกค้า  

ที่ใหญ่ขึ้นทั้งในและต่างประเทศ

ซีอีโอของ Event Pop ภัทรพร โพธิ์สุวรรณ์ ประธานเจ้าหน้าที่

บริหารและผู้ร่วมก่อตั้งบริษัท อีเว้นท์ ป็อป จ�ากัด บอกว่า “เราช่วย

ให้ชวีติผูจ้ดังานง่ายขึน้ด้วยเทคโนโลย ีตัง้แต่ระบบการจองบตัร การ

ด�าเนินงาน แม้กระทั่งหลังจบงานก็จะมีข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภคที่

เป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค ถ้าผู้จัดงาน

ไม่ต้องเสยีเวลา 50 เปอร์เซ็นต์ไปกับการบรหิารจดังาน เขาก็สามารถ

เอาเวลาตรงนั้นมาพัฒนาคอนเทนต์ได้มากขึ้น แล้วที่ส�าคัญผู้ได้

ประโยชน์สงูสดุคือผูร่้วมงาน การจองบตัรไปร่วมงานจะสามารถเข้าถึง

ผ่านแพลตฟอร์มต่างๆ ได้ง่ายขึ้น ซึ่งเราสนับสนุนอีเวนต์ ทุกสเกล

จะเป็นอเีวนต์ทีม่คีนแค่ 5 คนไปจนถงึสเกลใหญ่ๆ กไ็ด้ แต่ว่าเซอร์วสิ

ทีจ่ะได้รบักอ็าจจะแตกต่างกนัออกไป กลุ่มสัมมนาอาจได้รับแพก็เกจ

แบบนี ้ขณะทีก่ลุม่เอนเตอร์เทนจะได้รบัแพก็เกจแบบนี ้เพราะตลาด

กลุ่มเอนเตอร์เทนกับสัมมนาไม่เหมือนกัน ถัดมาที่เราเริ่มเห็นคือ   

กรณ์ จาติกวณิช

คือโอกาสของ Startup

ผู้ช่วยจัดการงานอีเวนต์ด้วยเทคโนโลยี

จนกระทั่งมีบทบาทที่ส�าคัญมากในวันนี้ นั่นคือการสวมหมวก

ประธานสมาคมฟินเทคแห่งประเทศไทย และการร่วมลงทุนใน Refinn 

ฟินเทคที่พยายามแก้ปัญหาภาระหนี้สินของคนซ้ือบ้าน และ         

ล่าสดุกับการปลกุป้ัน ICO (Initial Coin Offering) หรอืการลงทนุเงนิสกลุ 

ดิจิทัล   

 กรณ์บอกว่า ICO จะช่วยท�าให้ Eco-system ของ Startup ไทย

พฒันาไปอกีระดบัหน่ึงได้ โดยสิง่ท่ีจะท�าเป็นแพลตฟอร์มทีจ่ะก�าหนด

มาตรฐาน ICO ว่าควรจะผ่านมาตรฐานอย่างไร ถึงจะเป็น ICO     

ท่ีนักลงทุนควรจะพิจารณา ทัง้นี ้ICO เป็นการระดมทนุทีค่ล้าย IPO 

ซึ่งเป็นการเสนอขายหุ้นที่กฎหมายรับรอง แต่ ICO จะใช้เงินดิจิทัล

เข้ามาร่วมระดมทนุ โดยมกีารออกเหรยีญดจิทิลั มาเสนอขายให้กับ

นักลงทุนที่สนใจ และสามารถน�าไปแลกหรือซื้อ-ขายเป็นเหรียญ  

สกุลอื่นได้อย่าง Bitcoin ซึ่งวิธีการระดมทุนแบบนี้ได้รับความนิยม

ขึ้นเรื่อยๆ เพียงแต่ยังมีปัญหาที่ยังไม่มีกฎข้อบังคับใดรับรอง

“ICO เป็นช่องทางที่ Startup สามารถระดมทุนได้สะดวกขึ้น   

ปีที่ผ่านมามีการระดมทุนผ่าน ICO ไปแล้วพันล้านดอลลาร์ฯ     

บริษัทไทยมีการระดมทุนผ่าน ICO แล้วด้วย แต่ปัญหาคือมันขาด

การดแูลให้เป็นไปตามมาตรฐานสากล ในแง่กฎกตกิาว่าภาระหน้าท่ี

ผู้ออกมีใครประเมินหรือไม่ ขายเหรียญน้ีแล้วท�าตามข้อสัญญา     

หรือเปล่า ผู้ซื้อเป็นใครบ้าง มาฟอกเงินหรือไม่ เราเลยจะสร้าง

มาตรฐานนี้ขึ้นมา ซึ่งเป็นการร่วมลงทุนกับอีกหลายประเทศ           

ในอาเซียน โดยมาตรฐานน้ีจะเป็นมาตรฐานที่ Startup ในเอเชีย   

ในอนาคตต้องใช้ เหมือนเป็นแบรนด์ว่า ถ้าเป็น ICO ที่ออกโดย

แบรนด์นี้มีความน่าเชื่อถือ มีความโปร่งใส ทุกอย่างเราพูดคุยกับ 

ก.ล.ต.มาตลอด ก็หวังว่าจะท�าให้ช่องทางการเข้าถึงแหล่งทุนใหม่

อยู่ในร่องรอยแล้วก็มีความน่าเชื่อถือ”

แน่นอนว่า ICO เป็นเรื่องใหม่และมีความเสี่ยง แต่ในอนาคต

อาจจะกลายเป็นช่องทางการระดมทุนที่ส�าคัญส�าหรับ Startup ซึ่ง

กรณ์มองว่า นี่เป็นโอกาสส�าคัญ เพราะในขณะที่คนอื่นยังคล�าทาง

กันอยู่ แต่เขาเสนอแนวทางแล้ว 

จากหนังสือ Dare to Do กล้าลุยไม่กลัวล้ม

ที่เผยสูตรความส�าเร็จของ 12 นักธุรกิจในแวดวงต่างๆ 

โดยในจ�านวนนั้นมี Startup รวมอยู่ด้วย

ท�าให้ กรณ์ จาติกวณิช เริ่มสนใจ

คลุกคลีแวดวง Startup มากขึ้น

EvEnt PoP
ซีอาร์เอ็ม ตลาดอีเวนต์เมื่อ 2 ปีก่อนเป็นออฟไลน์มากๆ แต่จริงๆ 

แล้วทรานแซกชั่นเกิดบนออนไลน์ เราท�าให้ตลาดมาอยู่ออนไลน์

มากขึน้ นอกเหนอืจากนัน้ เรามเีว็บไซต์ซ่ึงเดอืนหนึง่มคีนเข้าดเูกอืบ

ล้านคน ซึ่งสิ่งที่เราท�าประจ�าคือ การโปรโมตในเว็บไซต์ของเรา”

อย่างไรก็ตาม ภัทรพรบอกว่า จริงๆ แล้วงานอีเวนต์เป็นตลาด 

Niche มากๆ กิจกรรมการตลาดไม่เหมือนกัน มีความต้องการ      

ที่แตกต่างกัน ดังนั้น เทคโนโลยีจึงใช้ร่วมกันทีเดียวไม่ได้ ในแง่การ

บริการจึงต้องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบ ผลิตภัณฑ์เปลี่ยน เช่น 

คอนเสร์ิตยืนกบัคอนเสร์ิตนัง่กไ็ม่เหมอืนกันแล้ว แม้แต่งานวิง่แต่ละ

งานกม็คีวามแตกต่างกนั Event Pop จงึต้องการเข้าไปช่วยดแูต่ละ

ความต้องการ ดังนั้น สิ่งที่ต้องลงทุนเพิ่มคือ คนที่จะเข้ามาพัฒนา

ระบบ และบริการ เพื่อจะได้ตอบโจทย์ในแต่ละกลุ่มได้  

ทั้งนี้ โดยภาพรวมงานอีเวนต์เมืองไทยนั้นมีจ�านวนมาก ตั้งแต่

งานฟรีไปจนถึงงานจ�าหน่ายบัตร และด้วยความที่ประเทศไทยเป็น

ศนูย์กลางของภูมภิาคอาเซยีน จงึเป็นข้อดีและท�าให้ธุรกิจประเภทนี้

เติบโตขึ้นเรื่อยๆ ขณะเดียวกันคนที่สนใจธุรกิจนี้หรือเข้ามา             

ท�าเทคโนโลยีกลับมีไม่มาก ซึ่งตรงนี้เป็นจุดแข็งของ Event Pop    

ในการให้บริการจัดงานอีเวนต์ โดยใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการ

ท�างานแบบครบวงจร ดังนั้น จึงไม่แปลกใจว่า ท�าไม Event Pop 

จึงเติบโตแบบฉุดไม่อยู่จริงๆ 
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ด้วยความเชือ่ท่ีว่าคนทีใ่ส่แว่นตาไม่มีใครอยาก

ให้ดูเชยหรอก แล้วแว่นตาไม่เชยได้ม้ัย ท�าให้ ปิยะ

วรรณ เอื้อบุญสิริ (ปอย) และ ภัศนันท์ ธราจรัส

พัฒน์ (แน๊ต) สองเพื่อนซี้ ลุกขึ้นมาสร้างแบรนด์

แว่นตา Roseman CLUB 

 ความที่ทั้งคู ่ไม่ได้มีพื้นฐานด้านธุรกิจ            

โดยเฉพาะอย่างยิง่ในธรุกิจแว่นตาเลย เส้นทางเดนินี้

จึงไม่ได้โรยด้วยกลีบกุหลาบซะทีเดียว กระนั้น   

การเริม่ต้นธุรกิจด้วยไอเดยีทีช่ดัเจนไม่เหมอืนใคร 

และการพยายามไม่เดินตามกรอบต�ารา แต่เลือก

ท�าในสิ่งที่ไม่เหมือนใคร กลับท�าให้ Roseman 

CLUB กลายเป็นแบรนด์ที่สร้างความแตกต่าง      

ได้อย่างโดดเด่น ในช่วงเวลา 3 ปี และพร้อม    

สยายปีกบินอย่างที่ฝันไว้

ช่วยเล่าทีม่าทีไ่ปในการเริม่ต้นท�า Roseman 

CLUB 

แน๊ต : จริงๆ เราเป็นเพื่อนกันตั้งแต่โรงเรียน

ประถม แล้วต่างคนต่างกไ็ปท�างานหาประสบการณ์

ของตัวเอง วันหนึ่งได้กลับมาเจอกัน แล้วคุย       

กนัว่าอยากจะท�างานของตวัเอง ก่อนหน้านีเ้ราท�า

โฆษณา ส่วนปอยเป็นดีไซเนอร์ การท�างานท่ี     

ผ่านมาเป็นการคิดงานเพื่อลูกค้าเป็นโปรเจกต์ๆ 

เลยรู้สึกว่าอยากท�าอะไรที่ต่อเนื่องระยะยาว ทีนี้

ตอนทีเ่ราคิดกนัว่าแล้วจะท�าอะไรด ีมันกม็ไีอเดยี

ท่ีปิ๊งขึ้นมาว่า แว่นตาใส่แล้วไม่เชยได้ป่ะ คือ       

เรามองว่าแว่นตามันเป็นไอเท็มท่ีใส่แล้วเท่ได้นะ 

แต่ท�าไมแว่นตาสมัยก่อนถึงเชยจัง

ปอย : รู้สึกว่าเวลาที่เราเดินเข้าร้านแว่นตา

แล้วจะเชย มีความคิดว่าสาวแว่นหนุ่มแว่นท�าไม

เชยจงั ด้วยความทีบ้่านปอยเป็นกรรมพนัธุส์ายตา

สัน้ทกุคนใส่แว่นตากนัหมดเลย ดงันัน้ เราจะเข้าใจ

คนใส่แว่นตา จะรู้ว่าคนใส่แว่นตาต้องการอะไร 

แล้วมีจุดไหนที่ขาด ประกอบกับว่าปอยท�างาน

ด้านดีไซน์มาก่อนก็เข้าใจง่ายขึ้น  

อยู่ๆ ลุกข้ึนมาท�าธุรกิจแว่นตา โดยที่ไม่ได้    

มีพื้นฐานธุรกิจนี้เลยยากมั้ย 

แน๊ต : เรามองว่าความไม่รู้มันกลับกลายเป็น

ผลดี ถ้าเราท�าให้มันถูกต้องถูกวิธี เราท�างานกัน

เป็นปีก่อนที่จะมีโปรดักต์ออกมา เพราะว่าการ

ผลติแว่นตาใช้เวลา 3-6 เดอืนในการพัฒนาดไีซน์ 

มีการทดลองท�าออกมาว่า วัสดุโอเคมั้ย ฟิตติ้ง     

โอเคม้ัย ซ่ึงต้องขอบคณุโรงงานท่ีช่วยเราเยอะมาก 

เราใหม่มากในธุรกิจนี้ ไม่รู้อะไรเลย รู้แต่ว่าอยาก

ท�าแว่นตาออกมาแบบไหน ถือว่าต่างคน              

ต่างเรียนรู้ ซึ่งก่อนที่เราจะได้โรงงานนี้เราได้คุย

โรงงานอ่ืนประมาณ 2-3 โรงงาน ผลออกมาคือ

ไม่ใช่ว่า เขาท�าไม่ดี แต่สไตล์ไม่ตรงกัน จนได้

โรงงานนี้ที่สไตล์ใกล้กันแล้วเขาก็สอนเราด้วย  

คุณวางคอนเซปต์ Roseman CLUB ยังไง

ปอย : คือจริงๆ แล้วเราค่อนข้างเลือกกลุ่ม

ลูกค้าชัดเจนตั้งแต่แรก ด้วยความท่ีเราใส่สิ่งท่ี   

เราชอบ พูดได้เต็มปากว่า Roseman CLUB       

100 เปอร์เซ็นต์เป็นสไตล์ของเราสองคน เวลาที่

เราเดนิผ่านคนใส่แว่นตา เรากว็เิคราะห์ เขาไม่ควร

ใส่แว่นตาทรงนี ้ถ้าเขาเปลีย่นแว่นตาจะท�าให้เขา

เท่ขึน้กว่าเดมิ เราแค่รู้ว่าคนเอเชยี คนไทยหน้าจะ

กว้างกว่าฝร่ังหน่อยเท่าน้ัน แล้วเราก็ออกแบบ

แว่นตากันเอง แล้วคิดว่าสไตล์ของแบรนด์          

เป็นตัวเลือกลูกค้า ซึ่งทีแรกเราวางไว้ว่า คนที่ใส่ 

Roseman CLUB น่าจะเป็นคนระหว่างอายุ       

25-35 ปี แต่ว่าในความเป็นจริงลูกค้าท่ีมาซื้อ 

Roseman CLUB อายุ 87 ปียังมีเลย เคยมีลูกค้า

บอกว่า อยากได้แว่นเหลีย่มๆ ธรรมดา อยากได้มาก 

เราบอกไม่ต้องรอ เราไม่ท�าแว่นตาทรงนัน้แน่นอน 

เพราะอันนั้นมันเป็นจุดเริ่มต้นให้เราท�าแว่นตา   

เราก็บอกลูกค้าตรงๆ เราไม่ท�าแน่นอน 

นอกจากนี้ เรามีความชัดเจนต้ังแต่แรกว่า     

จะท�ากรอบแว่นด้วย Acetate ซ่ึงมีความยดืหยุน่สงู 

แขง็แรง ทนทาน สามารถท�าส ีเล่นลวดลายให้กบั

แว่นตาได้ สีไม่มีหลุดลอกเป็นหลัก แล้วสไตล์    

จะเป็นแบบนี ้แล้วเรากเ็วร์ิกเรือ่งการขายมาตัง้แต่

ก่อนเรามโีปรดกัต์อีก คดิกนัว่าราคาอยูท่ีป่ระมาณ

เท่าไหร่ ไปส�ารวจช่องว่างของตลาด จะเห็นว่าคนไทย

ท่ีใส่แว่นตาท่ีมีสไตล์จะมีไม่ก่ีแบรนด์ เราอยากให้

คนไทยใช้วสัดเุทยีบเท่าอนันีเ้ลย แต่ราคาถกูกว่านี้

ได้มัย้ เราตัง้โจทย์จากการเอาตวัเรามาเป็นผูบ้รโิภค 

ฉันก็อยากใช้ของดีเหมือนกัน แต่ไม่ต้องจ่าย     

หมื่นกว่าบาทได้มั้ย เลยคิดว่าลองท�าดูเลยดีกว่า 

ถ้ามคีนรูสึ้กเหมือนกับเรา เราก็ต้องขายได้ แล้วเรา

คิดว่าต้องมีคนที่รู้สึกอย่างนี้เยอะ 

สมมตไิปร้านแว่นตาปกตคิอืเขาเป็น Reseller 

ที่อาจจะผ่านแล้ว 4 มือ ทั้งผู้ผลิต แบรนด์           

ดสิทริบวิเตอร์ในประเทศ ดสิทรบิวิเตอร์ต่างประเทศ 

เขาเลยต้องขายราคาน้ัน แต่ด้วยความท่ีเรา     

อยากให้ผู้บริโภคได้ประโยชน์ที่สุด เราดีไซน์เอง 

ผลิตเอง ท�าตลาดเอง ฉะนั้นเราตัดตัวกลาง      

ออกหมดเลย ท�าให้สามารถขายได้ในราคาที่ถูก

ลง เราค่อนข้างวางโครงสร้างเรื่องนี้มาตั้งแต่แรก 

เราตั้งราคานี้ เพราะอยากให้คนไทยได้ใช้           

เวลาเราเห็นแว่นตาในตลาด ที่ไม่ใช่ของไทยเป็น

แบรนด์ต่างประเทศ เฮ้ย...เขากล้าตั้งราคานี้        

ได้ยังไง เราเห็นแล้วก็หงุดหงิด 

ท�าไมคุณเลือกเปิดตัว Roseman CLUB 

ครั้งแรกในต่างประเทศ  

ปอย : ตอนที่เราเริม่ท�าเมื่อ 3 ปีทีแ่ลว้ คนไทย

ยังติดแบรนด์นอกอยู่ เราอาจจะคิดกันเองด้วยว่า 

คนไทยไม่ค่อยชอบใช้ของไทย ก็เลยคิดว่าคนไทย

ไม่ชอบแว่นตาเราแน่เลยเพราะเป็นแบรนด์ไทย 

เลยคดิกนัว่า ถ้าอย่างน้ันน่าจะลองเอา Roseman 

CLUB ไปลุยยุโรปก่อน เพราะเขาค่อนข้าง           

เปิดกว้าง ไม่สนว่าแบรนด์น้ีจะมาจากประเทศ

อะไร แต่เลือกซื้อจากคุณภาพ ดีไซน์ดี วัสดุดี 

เหมือนเราไปหาปลาในทะเลที่คิดว่าจะกินเบ็ด    

อันนี้ เราไม่ได้พยายามฝืนตัวเอง เอาจริงๆ ก็คือ

ไปหาเงินก่อนนั่นแหละ

แน๊ต : ท่ีเราไปงานแฟร์แว่นตาท่ีประเทศฝรัง่เศส 

กคิ็ดว่าถ้าขายไม่ได้จรงิๆ กถ็อืว่าได้ประสบการณ์

แล้วกัน ตอนไปนั้นค่าใช้จ่ายก็หลายแสน แต่ด้วย

ท�ำไมคนที่ใส่แว่นตำจึงมักจะถูกมองว่ำเชย

ทั้งๆ ที่หำกจะว่ำไปแว่นตำเป็นไอเท็มหนึ่งที่เมื่อใส่แล้วก็ดูเท่ได้

Interview
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คนต้องการประสบก
ารณ์

คือเขาต้องการจับ ต้องการฟิลลิ่ง การเข้าร้าน

เรียกว่าเป็น Personal Interaction

ไม่เหมือนสั่งของแล้วคลิก อีก 2 วันของมาส่งที่บ้าน

อาจจะสะดวกสบายแ
ต่ไม่ได้ประสบการณ์ต

รงนี้

เลยเป็นเหตุผลว่า ท�าไมเราต้องลงทุนกับร้านขนาดนี้

ความโชคดีที่เราได้ลูกค้ากลับมา เขาบอกว่าชอบ

สไตล์แบรนด์ของ Roseman CLUB ที่แตกต่าง

จากโลคัลแบรนด์ในฝร่ังเศส จริงๆ เขาไม่เคย    

สัง่แว่นตาแบรนด์ไทยเลย แต่เรารูส้กึว่าเขาเปิดใจ 

ณ ตอนนั้นเราขายเป็น Wholesale

จ�าได้ว่าทริปนั้นเราเหนื่อยมากเหมือนสมอง

ท�างานตลอดเวลา คนฝรั่งเศสไม่พูดอังกฤษ        

เราต้องมีล่าม คือตอนน้ันเหมือนเราเป็นเบบ้ี       

ทกุอย่างในโลกต้องเรยีนรูห้มด รุน่เก่าเขาขายกนั

ยังไง หรือว่าแบรนด์ใหญ่ๆ เขาท�ายังไง สิ่งที่เจอ

เรากก็ลบัมามองตัวเองว่า เราเป็นอย่างนัน้หรอืเปล่า 

เราจะไปทางนี้หรือเปล่า คือในวงการนี้ไม่ได้มี   

เส้นทางเดยีว ถ้ามองแล้วว่าแนวนัน้อาจจะไม่ใช่เรา 

แนวไหนใกล้เคียงก็ปรับใช้ เราก็คิดนะว่าอยาก

เป็นแบบนัน้กต้็องใช้ทนุเท่าไหร่ ใช้ความรูเ้ท่าไหร่ 

คือมันเป็นการไปออกบู๊ธขายแว่นตา แต่สิ่งที่ได้

กลับมาเหมือนเราอ่านหนังสือเลย

ปอย : จริงๆ ในแง่รายได้ตอนน้ันถือว่า         

เท่าทุนนะ แต่เราได้ประสบการณ์มุมมองว่า คน

ต่างประเทศเขาท�าธรุกจิเขามองยงัไง เขาขายยงัไง 

เหมือนเราจ่ายเงินเพื่อไปเรียนมากกว่า แล้วสิ่งที่

เราเรยีนรู ้หลังจากกลบัมาคือ มองว่าฝรัง่เศสสร้าง

แบรนด์เก่งทีส่ดุ ไม่ว่าจะเป็น HERMES หรอื LOUIS 

VUITTON มีอายุเป็น 100 ปี เขารักษาคุณภาพได้

ยงัไง ซึง่สดุท้ายแล้วสิง่ทีจ่ะท�าให้แบรนด์สามารถ

อยูไ่ด้นานท่ีสุดคอื คณุภาพ ทุกคนจ่ายเงนิเพ่ือซือ้

คุณภาพ แล้วเราอยากให้ลูกค้าจ่ายเงินเพ่ือซื้อ

คุณภาพมากกว่าซ้ือเพราะใส่แบรนด์นี้แล้วดูเป็น

อย่างนัน้อย่างนี ้เราเลยไม่ใส่อะไรทีเ่ป็น Roseman 

CLUB ข้างนอก เราจะใส่อยูข้่างใน ซ่อนอยูข้่างใน

คุณมีแนวทางสร้างแบรนด์ Roseman 

CLUB ยังไง

ปอย : คือเราอยากให้แว่น Roseman CLUB 

สะท้อนบุคลิกของคนใส่มากกว่า ให้ลูกค้ามา  

บริโภคแบรนด์เราด้วยความรู้สึก แล้วเขาก็จะ     

จ�าได้เองว่าคือแบรนด์ Roseman CLUB

แน๊ต : ไม่ได้หมายความว่า เราไม่ได้ท�าเรื่อง

การสร้างแบรนด์นะ เราให้ความส�าคัญกับการ

สร้างแบรนด์มาก ซึ่งแน่นอนว่ามันไม่ใช่แค่ว่ามี

โลโก้ และถุงที่ปั๊มโลโก้แล้วจบ ทุกอย่างมันไม่จบ

ไม่สิ้น อะไรที่จ่ายเงินแล้วไม่ได้ใช้ประโยชน์เรา

มองว่า อนันัน้คอืการสร้างแบรนด์ เช่น ถงุ ถามว่า

เราจะใส่ถุงธรรมดาก็ได้ แต่เราท�าถุงที่ปั๊มทอง     

มีโบ ถุงนี่ราคาเกือบร้อยบาทแล้ว แต่อันนี้ท�าให้

คนชอบท่ีจะซือ้แว่นตาเป็นของฝาก ป้ายห้อยอันนี้

ยิ่งกว่าถุงอีก เพราะยังไงลูกค้าก็ต้องตัดทิ้งไม่ได้

ใช้ประโยชน์ แต่เรากใ็ห้ความส�าคญัเลือกกระดาษ

อย่างดีแล้วซ้อนกระดาษหนาหลายชัน้มาก กล่อง

ที่ใส่แว่นตาก็มีหลายชั้น เพราะเราไม่รู้ว่าชิปปิ้ง

ต่างประเทศ หรอืไปรษณย์ีจะขนส่งสนิค้าเราดมีัย้ 

เรากต้็องท�ายงัไงกไ็ด้ให้ของข้างในออกมาสมบรูณ์

ที่สุด เราลงทุนกล่องเพิ่ม มีกล่อง 2 ชั้น เราต้อง

ท�าให้ผู้รับรู้สึกว่าได้ของขวัญ ขณะที่ใบการันตี   

คนอ่ืนคงเขยีนว่ารบัประกนักีว่นัจบ แต่ของเราไม่จบ 

มนัต้องมเีร่ืองความรู้สึกเข้ามากต้็องดไีซน์ เพราะ 

Roseman มนัคอื Romantic ด้วย คอืต้องมคีวาม 
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ตั้งโจทย์จาก

การเอาตัว
เรามาเป็นผ

ู้บริโภค

ฉันก็อยากใช
้ของดีเหมือน

กัน

แต่ไม่ต้องจ
่ายหมื่นกว

่าบาทได้มั้ย

เลยคิดว่าลอง
ท�าดูเลยดีกว่า

ถ้ามีคนรู้ส
ึกเหมือนก

ับเรา

เราก็ต้อ
งขายได

้

Romantic เพราะเรามองว่า การสร้างแบรนด์    

คือเรื่องของความรู้สึก คือการสื่อสารความรู้สึก  

ปอย : การสร้างแบรนด์เหมือนเลีย้งลกูคนหนึง่ 

ไม่จบไม่สิน้ เราจะมวีธิสีร้างแบรนด์แบบไม่โจ่งแจ้ง 

อีกอย่างทุกคนอาจสงสัยว่า Roseman CLUB คือ

อะไร เพราะชื่อมันก็ไม่ได้บอกเลยว่าเป็นแบรนด์

แว่นตา ซึง่เรากว็างแผนน้ีตัง้แต่แรกว่า เราจะไม่มี

แค่แว่นตา ค�าว่า CLUB คือรวมๆ หลายอย่าง 

อย่างที่เห็นร้านน้ีก็เริ่มมีโปรดักต์หลายอย่าง      

ตอนนี้เริ่มมีกระเป๋า มีหมวก แต่โปรดักต์อย่างอื่น

จะมีเวลาศึกษา ก็เลยค่อยๆ ท�า  

คุณท�ำให้ Roseman CLUB เป็นร้ำนแว่น

ที่ไม่เหมือนร้ำนแว่นด้วยกำรตกแต่ง 

ปอย : พอหลังจากที่เราได้ออกงานแฟร์         

ที่ฝรั่งเศส ก็มีลูกค้าคนไทยที่เริ่มเห็น Roseman 

CLUB จากออนไลน์ เรามเีวบ็ไซต์เพราะเวลาตดิต่อ

เมืองนอกเราก็ต้องมีแค็ตตาล็อก ทีน้ีมีหลายคน

อยากลอง เลยคิดว่า เราลงทุนเปิดร้านกันดีกว่า 

เรามั่นใจว่ารูปแว่นตาที่เราลงในเว็บไซต์มันสวย

มากแล้ว ถ้าลูกค้ามาเห็นของจริงจะรู้ว่ามันสวย

กว่ารปูอกี อกีอย่างช่วงหลงัรูส้กึว่าคนเริม่เอยีนกบั

ออนไลน์ คนต้องการประสบการณ์คอื เขาต้องการ

จบั ต้องการฟิลลิง่การเข้าร้าน เรยีกว่าเป็น Personal 

Interaction ไม่เหมือนสั่งของแล้วคลิก อีก 2 วัน

ของมาส่งที่บ้าน อาจจะสะดวกสบายแต่ไม่ได้

ประสบการณ์ตรงนี้ เลยเป็นเหตุผลว่า ท�าไมเรา

ต้องลงทุนกับร้านขนาดนี้ เรารู้สึกว่าท�ายังไงให้

ลกูค้าเหน็เราในออนไลน์แล้วต้องมาท่ีนี ่เรากระตุน้

ให้เขาอยากมีประสบการณ์ เรารู้สึกว่าเขาต้อง

ตัง้ใจมาหาเรา เราเลยเปิดร้านแรกทีส่ามย่านก่อน 

แต่ตอนนี้ร้านท่ีสามย่านปิดแล้วก็ย้ายมาอยู่ที่    

สุขุมวิท 31

ร้านท่ีสามย่านอาจจะเล็กแต่ของก็จะแน่น     

อีกอย่างเราอยากให้มนัเป็นการสร้างประสบการณ์

ที่ดีให้กับลูกค้าที่มาร้านแว่นตา ที่ไม่ได้มีแว่นตา

อยู่เต็มผนัง ไม่ได้มีดิสเพลย์เหมือนร้านแว่นตา

ทั่วไป เราเป็นคนที่ชอบท�าอะไรไม่เหมือนคนอื่น 

อนัไหนทีม่คีนท�าแล้วเรากไ็ม่ท�าถงึแม้ว่าเราจะชอบ 

ตอนนั้นเราแอบรู้สึกว่าเราปฏิวัติวงการแว่นตา    

นิดหนึ่ง คือเราไม่วางแว่นบนผนัง เราจัดร้าน    

แบบใหม่ วิธีการขายใหม่ ร้านแว่นตาหลายร้าน  

ก็มาศึกษาเราเหมือนกัน  

แน๊ต : ส�าหรับร้านทีส่ขุมุวทิ 31 พดูถึงการแต่ง

ร้านเราไม่ได้มีคอนเซปต์อะไรเลย เราเลือกซ้ือ     

ตู้โต๊ะจากที่เราชอบ แล้วเราก็ลองมาวางปรับกับ

สิง่ทีเ่ราม ีคอนเซปต์เราคอื Private Walk-in Closet 

คือเข้ามาแล้วรู้สึกว่าเป็นห้องแต่งตัวของคุณเลย 

จะหยิบรองเท้า หมวก ลองแว่นตา ทกุอย่างเหมอืน

เป็นห้องส่วนตวัของเขา เราต้องท�าพืน้ทีใ่ห้ดมูชีวีติ 

แล้วเหมอืนเป็นบ้านเขา จะมานัง่อ่านหนงัสอืกไ็ด้ 

ไม่ใช่แค่ร้านแล้วมีแว่นตาวางเรียงอยู่ในตู้  

จริงๆ แล้ว การที่เขาต้องเรียงแว่นตาในตู้

กระจก นัน่กเ็ป็นเพราะว่าสามารถวางได้เยอะทีส่ดุ

จากพื้นที่ที่มี จากประสบการณ์ที่ไปร้านแว่นตา

เราจะเกรงใจคนขาย ขอดูอันน้ีพนักงานก็ต้อง   

เปิดตู้แล้วหยิบให้ จะลองเกิน 4 อันก็เกรงใจแล้ว 

แต่อย่างร้านเรานี้เราวางให้หยิบตามสบายไม่ใส่

ในตู้ อะไรที่ร้านแว่นตาทั่วไปท�าเราจะไม่ท�า  

ปอย : นอกจากนี้ เราก็สอนลูกน้องทุกคนว่า 

ให้แนะน�าลูกค้าตามความเป็นจริง ไม่ต้องมุ่ง     

แต่จะขาย ถ้าเขาขอความเห็นใส่แล้วดีก็บอกว่าดี 

ถ้าไม่ดีก็บอกให้ลองตัวใหม่ เราต้องท�าให้ลูกค้า

มั่นใจเวลาที่ใส่แว่น มีลูกค้าที่มารับแว่นที่ร้านเรา

แล้วเขาใส่เลย เดินออกจากร้านตัวลอย เราก็    

รู้สึกว่าเขาแฮปปี้ 

อกีอย่างหนึง่การท่ีเราเปิดร้าน แล้วเราขายเอง 

ท�าให้เรามีโอกาสได้เจอลูกค้า มันเป็นเหมือน

พลังงาน เป็น Human Connection สื่อถึงกัน 

การเจอะเจอลูกค้าเหมือนเป็นการได้ท�า R&D 

(Research and Development) ไปด้วยว่า ลกูค้า

ต้องการแบบไหน มองหาแว่นตาแบบไหน บางที

เราได้ไอเดียดีๆ ก็เป็นการเก็บข้อมูล เหมือน       

ท�าโจทย์ไปเรื่อยๆ คือ ความสนุกของเราคือ    

เปลี่ยนโจทย์ไปเรื่อยๆ ลูกค้ากลุ่มนี้อยากได้แบบ

นี้ อีกกลุ่มอยากได้อีกแบบ 

แว่นตำเป็นธุรกิจที่มีกำรแข่งขันสูงมำก        

คุณแทรกตัวเข้ำไปอยู่ในส่วนไหนของตลำด  

ปอย : เรามองว่าธุรกิจแว่นตานี้มีช่วงระยะ    

ที่กว้างมาก คือมีแว่นตาต้ังแต่ราคา 199 บาท     

ไปจนถึง 30,000-40,000 บาท ซึ่งพวกร้านแว่นตา

แต่ละแห่งก็จะมีตลาดของเขาเอง ถามว่าอยากได้

แว่นตาดีๆ  สักอนัท�ายงัไง ก็ต้องดูวสัด ุวสัดุจะเป็น

ตวับอกถึงความคงทนของการใช้งาน ถ้าคนใส่แว่นตา

มาท้ังชีวิตเขาจะรู ้ว่าแว่นตาอันนี้ดีหรือไม่ดี         

เรากล้าบอกว่า เราใช้วัสดท่ีุขายในห้างสรรพสนิค้า

ราคาหมืน่กว่า เราใช้ Acetate ของโรงงานท่ีอติาลี

ฉีดสีที่เราต้องการ แต่แว่นตาเราราคาสูงสุดอยู่ที่ 

6,300 บาท แล้วเดี๋ยวนี้ผู้บริโภคจะหาข้อมูลเยอะ 

เลือกเป็นมากขึ้น ฉลาดเลือกมากขึ้น รู้ว่าอะไรดี

ไม่ด ีแต่งตวักนัเก่งมากขึน้ ฉะนัน้มนักม็โีอกาสอยู่ 

เพราะแว่นตาเรามีดีไซน์ ไม่เชย 

กว่ำธุรกิจจะมำถึงวันนี้มีจุดไหนที่รู้สึกว่ำเป็น

บทเรียนส�ำคัญส�ำหรับคุณ

แน๊ต : คอืตอนแรกๆ เลย เราอยากท�าอยากมี 

กจ็ะใจร้อน ไม่ได้ไปหาโรงงานเพือ่คยุหลายๆ โรง 

เราไปเจอโรงงานหนึ่งปุ๊บก็คุยตกลงเลย ทั้งๆ ที่

โรงงานนี้ไม่ได้เน้นงานกรอบที่ท�าจาก Acetate 

ท่ีเราต้องการ ตอนนัน้ด้วยความทีเ่ราไม่รู ้ กม็องว่า 

การท�าแว่นตาที่ไหนก็คงเหมือนๆ กัน ถ้าเขาท�า

จากวสัดุอย่างนีไ้ด้ ก็น่าจะท�าจาก Acetate ได้ด้วย 

เราก็ไม่ได้หาข้อมูลอะไร จ่ายเงินแล้วให้ท�าเลย  

ได้ของมาเสร็จแล้วทั้งล็อต ตอนนี้ของก็เก็บอยู่    

ที่บ้าน ท�าใจขายไม่ได้ มันไม่เหมือนที่เราคิดกัน  

เอาไว้ เรารู้ตัวช้า ท�าให้เสียเงินก้อนใหญ่ไป

ปอย : คือส�าหรับคนอื่นอาจจะโอเคแล้ว มัน

ก็ใช้ได้ก็คงเอาออกมาขาย แต่ส�าหรับเรารู้สึกว่า

มนัไม่ใช่ มันเสียชือ่เราแม้ช่ือเราจะเล็กมาก ไม่ได้

เป็นที่รู้จักเท่าไหร่ก็ตาม แต่มาตรฐานไม่ได้ เราก็

เอาไปเกบ็ไว้ไม่ได้ขาย ถอืเป็นค่าเรยีนรูไ้ป จนตอนหลงั

ถึงมีคนแนะน�าโรงงานที่เราท�าอยู่ปัจจุบันให้ ซึ่ง

เขาท�างาน Acetate เราถงึย้ายมาทีโ่รงงานนีแ้ทน
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สุดท้ายแล้วสิ่งที่จะท�าให้

แบรนด์สามารถอยู่ได้นานที่สุด

คือคุณภาพ

ทุกคนจ่ายเงินเพื่อซื้อคุณภาพ

แล้วเราอยากให้ลูกค้าจ่ายเงิน

เพื่อซื้อคุณภาพมากกว่า

คุณวางเป้าหมายของ Roseman CLUB 

เอาไว้ยังไง

ปอย : ตอนนี้ Roseman CLUB มีวางขาย     

ที่ปารีส ลอนดอน เซี่ยงไฮ้ และก�าลังจะมีที่ซิดนีย์ 

คือที่ยุโรปเขาจะมีโลคัลแบรนด์อยู่แล้ว ฉะนั้น      

แบรนด์เล็กๆ เขาก็ให้ความสนใจ เพราะเวลา      

ที่เลือกซื้อเขาจะเลือกจากดีไซน์ วัสดุ และราคา 

เขาไม่ได้สนใจมากว่าต้องใส่แบรนด์โน้นแบรนด์นี้ 

ก็มีลูกค้าที่เคยซื้อ Roseman CLUB ที่อังกฤษ    

พอเขามากรุงเทพฯ ก็ต้องมาหาเราตลอด เป็น

ครอบครัวที่ใส่แว่นตากันทั้งบ้าน แล้วช่วงหลัง      

กจ็ะมีตวัแทนจ�าหน่ายติดตอ่เข้ามาเรือ่ยๆ ดังนั้น 

เราก็จะมีส่งออกไปต่างประเทศเรื่อยๆ

แน๊ต : นอกจากนี้ เราค่อนข้างจะวางแผน    

ล่วงหน้าเยอะ คือส�ารวจตัวเองตลอดเวลาว่า       

เราท�าอะไรได้บ้าง เราชอบจัดร้าน แต่งร้าน       

แล้วชอบสร้างแบรนด์ เร่ิมจากมีลูกค้าคนหน่ึง     

ท่ีเขามตีกึ อยากให้เราไปเปิด เราคดิว่ากน่็าสนใจดี 

เลยคิดว่าสเตปต่อไปของเราอาจจะท�าแฟรนไชส์ 

เขามีที่เราไปตกแต่งให้ แล้วคุณก็ขายไป 

คุณจะให้ค�าแนะน�ากับคนที่อยากจะท�าธุรกิจ   

ยังไงบ้าง 

ปอย : ต้องรู้ก่อนว่าตัวเองอินกับอะไร ไม่ใช่

แค่ชอบ ถ้าแค่ชอบจะท�าของได้แค่ Good แต่ถ้ามี 

Passion จะต้องฝันถึงมันจะได้รู้ว่าจะต้องพัฒนา

ให้มันดีขึ้นยังไง คือต้องมองให้ออกว่าไม่ใช่        

แค่ชอบ ต้องคลัง่ไคล้เลยหรอืต้องการแก้ปัญหาอะไร

บางอย่าง ก็จะท�าให้มองออกว่าจะท�าธุรกิจอะไร 

เพราะจะมีเซ้นส์ในการพัฒนาสิ่งนั้นขึ้นมา 
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เพราะโดยส่วนใหญ่จะเจอแต่กระเป๋าเป้สีทึมๆ ด�าๆ แถมราคายังแพงอีกต่างหาก      

ท�าให้ 3 เพือ่นรกั โอบ-ณิชา สมทิธปิรชีาวงษ์ นิง้-สลลิทพิย์ สขุเจริญไกรศร ีและ ใบตอง 

มอนชู ตัดสินใจลุยท�ากระเป๋าเป้ในแบบที่ตัวเองชอบ ภายใต้แบรนด์ TROOPERS 

 “เริ่มต้นจากเมื่อ 3 ปีที่แล้ว ตอนนั้นเราก�าลังเรียนนิเทศศาสตร์ จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย พวกเรารักการท่องเที่ยวแล้วก็ชอบแบกเป้ไปเที่ยว แต่ด้วยความ        

เป็นวัยรุ่นยังไม่มีเงินเยอะรู้สึกว่ากระเป๋าท่ีถูกใจเราส่วนใหญ่มีราคาค่อนข้างแพง     

แล้วไม่มีที่เป็นแฟนซี สีสันสดใสหน่อย ขณะเดียวกันระหว่างที่เรียนเราก็เรียนวิชา     

แบรนดงิกบัมาร์เกต็ติง้ด้วย เราเลยรูส้กึว่า อยากเอาวชิาทีเ่ราเรยีนอยูม่าใช้ประโยชน์จรงิ 

พร้อมกบั Passion ของพวกเราให้ออกมาเป็นชิน้งานหนึง่ชิน้กม็กีารลองผดิลองถกูประมาณ 

6 เดือนกว่าจะออกมาเป็นกระเป๋าเป้ที่มีสีสดใส ให้ความรู้สึกสนุกสนาน” ณิชาเล่าถึงที่มา      

ของแบรนด์ TROOPERS

แน่นอนว่า ความเป็นวัยรุ่นที่เข้าใจในวัยรุ่นด้วยกันเอง โดยวางกลุ่มเป้าหมายชัดเจนว่า     

เป็นเด็กนักเรียนมัธยมปลายไปจนถึงเริ่มต้นท�างาน กระเป๋าเป้ TROOPERS จึงตอบโจทย์        

โดนใจวัยรุ่นที่ชื่นชอบการเดินทางท่องเที่ยว อีกทั้งยังมีความแตกต่างจากกระเป๋าเป้ในตลาด

ทั่วไป ท�าให้การออกสตาร์ทของ TROOPERS ไปได้ดีทีเดียว 

“ตอนแรกเราคิดกันว่าต้องเปิดตัวโปรดักต์ให้ปังก่อน ก็ศึกษาดูคู่แข่งทั่วไป ออนไลน์          

เขาท�ายังไงบ้างแล้วหาวิธีที่แตกต่าง จุดเด่นเราคืออะไรแล้วดึงออกมาให้มากที่สุด เพื่อให้เขา

มองแล้วนึกออกเลยว่า นี่คือแบรนด์ TROOPERS ซึ่งการท�าการตลาดออนไลน์รูปภาพจะส�าคัญ

มากๆ เราเลยเน้นถ่ายเป็นไลฟ์สไตล์ คนแบกเป้ออกไปเที่ยวเอาต์ดอร์ เดินป่าหรือทะเล         

แบบนี้คนก็จะเห็นภาพชัดเจนว่า เราจะสื่อไป แล้วตอนแรกเราเอาไปเปิดตัวที่งาน Zaap         

on Sale ก่อน ทั้งๆ ที่ตอนนั้นยังไม่พร้อมขาย คือไม่มีของ แต่อยากให้คนเห็นก่อน เอาตัวโชว์

ไปวาง 3 ใบ แล้วเปิดพรีออร์เดอร์เลย ทุกคนงงมาก ไม่มีของ ต้องรอนะ เพื่อให้รู้สึกว่าพิเศษ 

มันคงใหม่ปรากฏว่าได้รับการตอบรับดีมาก” สลิลทิพย์กล่าวเสริม 

อย่างไรก็ตาม ณิชายอมรับว่า หลังจากสร้างแบรนด์ TROOPERS ผ่านมา 3 ปี ด้วยความ

หอมหวนของตลาดออนไลน์ท�าให้มีคู่แข่งเพ่ิมมากข้ึน ดังน้ัน สิ่งที่ว่ายากในการเริ่มต้นธุรกิจ 

มาในวันนี้การท�าการตลาดกลับยิ่งยากไปอีก ด้วยเหตุนี้สลิลทิพย์บอกว่า จึงต้องวางกลยุทธ์

ด้วยการหาพันธมติรมาสนบัสนนุการท�าการตลาด รวมถึงการปรบัตัวเกาะกระแสไปกบัแฟชัน่ด้วย

“ด้วยตอนน้ีมีคู่แข่งเพิ่มมากขึ้น ตลาดเปลี่ยนส่ิงท่ีเราเคยท�าอาจจะใช้ไม่ได้ผลแล้วในวันนี้ 

ดังนั้น จากที่เราเคยคิดคนเดียวท�าคนเดียว ก็มาท�าเรื่องของการ Collaborate กับคนอ่ืน       

เพ่ือท�าให้สินค้าเรามีมูลค่ามากขึ้น หรือเปิดช่องทางให้เรามีกลุ่มลูกค้ากว้างขึ้น เช่น ที่ได้ท�า    

ไปแล้วคือ การท�าโปรโมชันพิเศษร่วมกับ Bookpacker ซ่ึงเป็นสมุดท่องเท่ียว ซ้ือหนังสือ 

Bookpacker พร้อมกระเป๋า TROOPERS ในราคาพิเศษ ซึ่งการที่เราจะท�า Collaborate         

เราเลือกโปรดักต์ที่ใกล้เคียงกับเรา เพื่อช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์แบรนด์ให้ดูชัดเจนมากขึ้น      

ซึ่ง Win-Win ทั้งคู่ ขณะเดียวกันก็พยายามท�าคอนเทนต์ให้รู้สึกว่าเรายังใหม่ด้วย หรือบางที    

ก็ต้องเกาะไปตามกระแสแฟชั่น เช่น ช่วงนี้คนฮิตมินิมอลกัน แต่เรา TROOPERS เป็นอะไรที่

สีสันมาก เราก็ออกเป้ที่เป็นสีขาว-ด�า ใบเล็กลง หรือท�ารูปเซ็ตออกมาให้ดูเป็นมินิมอล แต่ก็ยัง

คงความเป็นตัวเองอยู่ด้วย”

ในวันนี้ TROOPERS นอกจากมีจ�าหน่ายผ่านทางออนไลน์แล้ว ยังมีวางจ�าหน่ายที่ร้าน 

CAMP สยามสแควร์ ซอย 5 และร้าน happening หอศิลปวัฒนธรรมแห่งกรุงเทพมหานคร 

ซึ่งณิชาบอกว่า ตอนน้ียอดขายระหว่างออนไลน์กับออฟไลน์สัดส่วนอยู่ท่ี 70:30 แต่ท่ีจ�าเป็น  

ต้องมีวางจ�าหน่ายที่ร้าน ไม่ใช่เพื่อเพิ่มยอดขาย หากแต่เป็นทางเลือกให้ลูกค้าได้เห็นได้ไปลอง

สินค้าจริง จากนั้นอาจจะกลับมาซื้อที่ออนไลน์ นอกจากนี้ ยังมีการส่งออก TROOPERS          

ผ่านตัวแทนจ�าหน่ายไปยังประเทศสิงคโปร์ โดยเป้าหมายต่อไปนั้นคือ การส่งออกไปยังไต้หวัน

และฮ่องกง ที่ส�าคัญยังเตรียมขยายโปรดักต์ใหม่ที่ยังคงคอนเซปต์เพื่อนเดินทางเช่นเดิม          

อีกด้วย 

ด้วยความที่อยู่ในช่วงวัยรุ่นวัยเรียน

จึงชอบที่จะใช้กระเป๋าเป้

ท่ีมีดีไซน์ สีสันสดใส

แต่เมื่อมองหาในตลาดในเวลานั้น

แทบจะไม่มีที่ถูกใจ
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Self-Employed

เสื้อยืดของคนชอบเที่ยว

Text : Kritsana S. / Photo : Vipa Vadi

AsAro

ส่วนเจ้าไหนท่ีขายราคาสงูกต้็องมีจดุขาย เช่น ตดัเย็บเอง หรอืลายไม่ซ�า้ใคร เหมือนอย่าง

เสื้อยืด Asaro ของหนุ่มสาวรุ่นใหม่ เบิร์ด-สุทธิพงษ์ เกิดเมฆ และ จอย-สุรีนุช ดีไร่     

ที่ชัดเจนในเรื่องคอนเซปต์ของลายสกรีนที่มุ่งไปทางการออกเดินทางท่องเที่ยว

“จริงๆ ที่บ้านท�าธุรกิจโรงพิมพ์เสื้ออยู่แล้ว แต่เราอยากสร้างแบรนด์ของตัวเอง

เลยคิดท�าแบรนด์เสื้อยืด เพราะท�าร่วมกับธุรกิจที่บ้านได้ และส่วนตัวก็ชอบเสื้อยืด

อยู่แล้ว หลังจากรู้ว่าจะขายอะไร ถัดมาก็นั่งคิดคอนเซปต์ให้แบรนด์โดยตั้งใจหยิบ

ไลฟ์สไตล์ของตวัเองทีช่อบเดนิทางท่องเทีย่วมาเล่น และวางกลุม่ลกูค้าหลกัเป็นหนุม่ๆ 

คนรุ่นใหม่ที่ชื่นชอบการท่องเที่ยว” จอยกล่าว

ในส่วนของจดุเด่นทีท่�าให้หนุม่ๆ ผูร้กัการท่องเทีย่วตดัสนิใจซือ้เสือ้ยดื Asaro คอื 1.ความ

ชัดเจนของคอนเซปต์ทีถ่่ายทอดผ่านลายสกรนีบนเสือ้ โดยมทีัง้แบบรปูภาพประกอบข้อความ และ

ข้อความ ซ่ึงลวดลายทั้งสองแบบล้วนสร้างแรงบันดาลใจให้อยากสะพายเป้ออกท่องเท่ียว และ 

2.เนื้อผ้าที่เป็นผ้า Supersoft ให้สัมผัสนุ่ม ไม่หด ไม่ย้วย ระบายอากาศดี ดูดซับเหงื่อได้ทันทีจึง

สวมใส่สบายตลอดวันแม้ในวันที่อากาศร้อน

นอกจากน้ี ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีดอูนิเตอร์ยงัเป็นอกีหนึง่ส่ิงทีท่�าให้เส้ือยดื Asaro น่าสนใจ

ยิ่งขึ้น ซึ่งทั้งจอยและเบิร์ดบอกว่า การบอกเล่าตัวตนของ Asaro ผ่านนายแบบฝรั่งที่ชื่นชอบการ

ท่องเที่ยวผจญภัย ไม่เพียงแต่ท�าให้แบรนด์ได้กลุ่มลูกค้าหลักอย่างหนุ่มไทยสายท่องเที่ยวเท่านั้น 

แต่ยังได้ลูกค้าสาวๆ เพิ่มด้วย โดยสาวๆ ที่สั่งซื้อเสื้อยืด Asaro มีทั้งที่ชอบท่องเที่ยวและซื้อเป็น

ของขวัญให้คนรัก

“ช่วงแรกๆ ทีท่�าแบรนด์ลองใช้นายแบบไทย เพราะคดิว่าเข้าถงึลกูค้าไทยได้ง่ายกว่านายแบบ

ฝรั่ง ตอนนั้นยอดขายที่ได้น่าพอใจในระดับหนึ่ง แต่พอเปลี่ยนมาใช้นายแบบฝรั่ง ยอดขายกลับดี

ขึ้น 2-3 เท่า ซึ่งอาจเป็นเพราะเลือกใช้นายแบบได้ตรงกับตัวตนของแบรนด์ ลูกค้าจึงรู้สึกอินตาม 

โดยนายแบบท่ีเราใช้เป็นคนที่ชื่นชอบในการท่องเที่ยวผจญภัย และอินกับความเป็น Asaro”        

เบิร์ดกล่าว

อยา่งไรก็ตาม แม้ยอดขายในร้านออนไลน์จะเปน็ที่น่าพอใจ แตห่นุ่มสาวคู่นีก้็มีแพลนเปดิร้าน

ออฟไลน์ควบคู่ไปด้วย เพราะท�าให้ธุรกิจมีรายได้เข้าสองทาง ซึ่งท�าเลที่ตั้งของร้านออฟไลน์        

ในอนาคต ทัง้คูเ่ล็งไว้ทีจ่ตจุกัรเพราะหวังให้ลกูค้าต่างชาติได้รู้จกักับเสือ้ยดืแบรนด์ Asaro พร้อมกนันี้

ยงัเตรยีมเข้าไปขายในเวบ็ไซต์ช้อปปิงออนไลน์ทีไ่ด้รบัความนยิมจากทัว่โลก เช่น Ebay และส่งออก

เสือ้ยดืพร้อมสนิค้าอืน่ๆ ทีไ่ม่หลดุจากคอนเซปต์ของแบรนด์ เช่น เสือ้แขนยาว กระเป๋า และหมวก

ในลักษณะของ Wholesale

“กว่าที่ Asaro จะเข้าที่เข้าทางได้ก็ผ่านช่วงลองผิดลองถูกมามาก เริ่มตั้งแต่เรื่องการโปรโมต

ในเฟซบุ๊ก ตอนแรกโปรโมตแบบหว่าน ไม่ได้ก�าหนดกลุ่มเป้าหมาย ท�าให้การโปรโมตนั้นไม่ได้ผล 

เสยีเงนิทิง้โดยเปล่าประโยชน์ ดงันัน้ เราจงึต้องศกึษาวธิกีารโปรโมตเฟซบุก๊ให้ถกูต้อง คอื ก�าหนด

กลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เพราะจะท�าให้โฆษณาส่งตรงถึงกลุ่มเป้าหมายที่แท้จริงของแบรนด์ ถัด

มาคอืเรือ่งสตอ็กสนิค้า แรกๆ กะไม่ถูกว่าเสือ้แต่ละลายต้องผลติมากน้อยแค่ไหน ท�าให้เกดิปัญหา

เสื้อค้างสต็อก แต่ปัญหานี้แก้ได้ด้วย 1.เช็กสต็อกย้อนหลัง เส้ือลายไหนขายดีก็ผลิตมากหน่อย 

เสื้อลายไหนขายไม่ดีก็ผลิตน้อย และ 2.ออกบู๊ธเพื่อลดจ�านวนเสื้อในสต็อก ซึ่งการออกบู๊ธท�าให้

เหน็ว่าลกูค้ากว่า 70 เปอร์เซน็ต์เป็นชาวต่างชาตทิีซื่อ้เสือ้เพราะชอบลาย และลกูค้า 30 เปอร์เซน็ต์

เป็นคนไทยที่ซื้อเพราะชอบเนื้อผ้า ส่วนร้านออนไลน์ ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นคนไทย” จอยกล่าว

ท้ายสุด เบิร์ดได้เล่าถึงเคล็ดลับให้แบรนด์เสื้อยืดอยู่รอดได้ในยุคที่แบรนด์เสื้อยืดออนไลน์เกิด

ขึ้นใหม่เร่ือยๆ ว่า ผู้ประกอบการต้องสร้างจุดแข็งให้แบรนด์ เช่น ภาพลักษณ์ที่ชัดเจน และ      

คอนเซปต์ที่แข็งแรง ไม่โอนเอียงไปกับเทรนด์แฟชั่นที่เข้ามา และต้องไม่หยุดนิ่งอยู่กับที่ ต้องคิด

ตลอด เช่น คิดหาสินค้าใหม่ๆ เพื่อมาตอบโจทย์ความต้องการที่หลากหลายของลูกค้า และการ

มีสินค้าที่หลากหลายเป็นเหมือนการเตรียมตัวให้พร้อมรับมือกับกระแสเส้ือยืดที่อาจซาลง             

ไม่วันใดก็วันหนึ่ง 

Asaroshop
Asaroshop
Asaroshop
@ape7547r

เสื้อยืดเป็นสินค้าอีกหนึ่งประเภท

ท่ีมีขายแทบทุกตลาด

ซ่ึงเจ้าที่อยู่ได้ส่วนใหญ่

เน้นขายราคาถูกและสกรีนลายตามแฟชั่น
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ใช้จ่ายมากเกินไป

มันอาจไม่ใช่เรื่องแปลกที่เมื่อเรามีเงินมากขึ้นแล้วจะซื้อกาแฟ     

เพิ่มจากวันละ 1 แก้วเป็น 2 แก้ว ไปร้านอาหารบ่อยขึ้น ซื้อของใช้

ส่วนตัวให้ตวัเองมากข้ึน แต่อย่าลมืว่าทกุค่าใช้จ่ายทีเ่ราเสยีไป เท่ากบั

เงินที่เหลืออยู่ค่อยๆ ลดลง แค่เราใช้จ่ายมากขึ้นสัปดาห์ละ            

500 บาท ก็เท่ากับเงินเก็บที่หายไปปีละประมาณ 26,000 บาทแล้ว 

ยิง่เป็นการท�าธรุกจิทีเ่งนิทกุบาทมีความส�าคญัต่อความอยู่รอดมากๆ 

ยิ่งต้องคิดให้รอบคอบก่อนจะจ่ายเงินออกไป

 

รายจ่ายที่ไม่มีวันสิ้นสุด

ลองดูว่าในธุรกิจของคุณมีค่าใช้จ่ายที่ไม่จ�าเป็นและต้องจ่าย

ตลอดทุกเดือนหรือไม่ เช่น ค่าเคเบิล ค่าสมาชิกต่างๆ ซ่ึงจ่าย      

ไปแล้วเหมือนเราจะได้เป็นเจ้าของ แต่ความจริงแล้วไม่ใช่เลย หรือ

ค่าโทรศัพท์รายเดือนที่ใช้จ่ายไม่เคยถึงยอดขั้นต�่า เพราะค่าใช้จ่าย

เหล่านี้เราต้องจ่ายไปเรื่อยๆ ทุกเดือน หากจ่ายไปแล้วธุรกิจไม่ได้

รับประโยชน์อะไร ก็ควรพิจารณาตัดรายจ่ายเหล่านั้นออกไป หรือ

อย่างค่าโทรศัพท์ก็เปลี่ยนเป็นระบบเติมเงินแทน

 

น�าเงินในอนาคตมาใช้

ในปัจจบุนัการใช้เงินผ่านบัตรเครดติน้ันเป็นเรือ่งปกตมิากๆ แต่

ถ้าหากว่าเรายังไม่มีความพร้อมในการช�าระเงิน และไม่พร้อม         

ที่จะใช้ระบบหักเงินผ่านบัญชีธนาคาร ก็ไม่ควรใช้บัตรเครดิตเลย 

เพราะว่าหากช�าระไม่ทันหรือค้างช�าระ จะพบว่า ดอกเบี้ยของบัตร

เครดิตนั้นโหดร้ายมาก ยิ่งติดไว้หลายๆ เดือน ย่ิงแย่และส่งผล  

กระทบเชิงลบต่อสภาพการเงินของธุรกิจอย่างแน่นอน

 

สร้างออฟฟิศหรูเกินไป

การมีออฟฟิศขนาดใหญ่และตกแต่งอย่างหรูหรา ย่อมเป็น         

ภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กร แต่ถ้าออฟฟิศมีขนาดใหญ่เกินไป          

ค่าตกแต่งย่อมสูงตามไปด้วย ไหนจะค่าเช่ารายเดือน ค่าน�้า ค่าไฟ 

ค่าบ�ารงุรกัษาส่ิงของต่างๆ อีก ดังนัน้ คดิให้ดีว่าธุรกจิของเราเหมาะ

หรือจ�าเป็นที่จะต้องลงทุนขนาดนั้นหรือเปล่า

 

ไม่เคยปรึกษาผู้รู้หรือนักบัญชี 

เรื่องการท�าบัญชีเป็นเรื่องน่าเวียนหัวส�าหรับผู้ประกอบการ             

ที่ไม่มีความถนัดด้านนี้ ทั้งๆ ที่ถ้ามีการจัดการด้านบัญชีที่ดี                 

ผลการวิเคราะห์ทางบัญชีอาจช่วยให้เห็นข้อบกพร่องและท�าให้      

สามารถแก้ไขสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้นได้อย่างทันท่วงที ดังนั้นแล้ว    

ถ้าธุรกิจของเราเจอปัญหาด้านบัญชีที่ค่อนข้างหนัก หรือไม่มั่นใจ      

ในการท�าบญัชีของตวัเอง ลองเอางานเหล่าน้ันออกไปด้วยการปรกึษา

มืออาชีพ อย่าคิดว่านี่คือต้นทุนมันเป็นการสิ้นเปลืองโดยใช่เหตุ

ไม่มีแผนและไม่รู้จักอดออม

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ขาดการวางแผนท่ีด ี เช่น ไม่ได้วางแผนว่า

จะขยายธุรกิจไปอย่างไร ไม่มีแผนระยะสั้นและระยะยาว เมื่อได้      

เงนิมากน็�าไปซือ้วตัถดุบิมาผลติ และน�าไปขาย วนเวยีนไปแบบนี้

เรื่อยๆ เพราะบางคนเช่ือว่า การน�าเงินไปฝากนั้นได้รับดอกเบี้ย       

ในอตัราทีต่�า่ไม่คุม้เท่ากบัการลงทนุในสินค้าเพือ่น�าไปขายต่อ 

อย่างไรกต็าม แม้ว่าดอกเบีย้ธนาคารในเมอืงไทยจะไม่สงู แต่       

ผูป้ระกอบการต้องรูจั้กอดออมเพ่ือน�าเงินไปลงทนุ หรอืน�าเงินไปวิจัย

พฒันาเทคโนโลยเีพือ่ต่อยอดให้กบัธรุกจิ ดงันัน้ การมวีสิยัทศัน์ วางแผน

ให้กับธรุกจิ และเก็บรกัษาเงนิ จงึเป็นเรือ่งทีต้่องท�าไปพร้อมๆ กัน 

และอกีเหตผุลหลักคอื หากเราไม่มเีงนิสะสมเอาไว้ในกรณฉุีกเฉิน      

กจ็ะไม่สามารถรบัมอืกับเรือ่งต่างๆ ได้ เช่น ภาวะเศรษฐกจิชะลอตวั 

หรอืการปรบัอตัราเงนิเดือนลกูจ้างแบบกะทันหนัของรฐับาล เป็นต้น  

สรุปทางรอดจากภาวะกระแสเงินสดฝืดเคืองในธุรกิจ

อย่างแรกทีเ่ราต้องคอยท�าและตรวจสอบเป็นประจ�าก็คอื 

 • ท�าบญัชเีพือ่ตรวจสอบรายรับ-รายจ่ายเป็นประจ�า  

  เพือ่ตรวจสอบว่าในแต่ละเดือนมค่ีาใช้จ่ายอะไรสงูขึน้บ้าง

 • ตรวจสอบรายจ่ายทีส่�าคญัว่าสามารถท�าให้ลดลงได้หรอืไม่  

  และตรวจสอบรายจ่ายทีไ่ม่ส�าคญัเพือ่ตดัค่าใช้จ่ายออกไป

 • วิเคราะห์ให้รอบคอบก่อนจ่ายเงนิ เพราะการจ่ายเงิน 

  ในแต่ละเรือ่ง จะกระทบต่อค่าใช้จ่ายทัง้หมด

 • พยายามจ�าไว้ว่า “การทีเ่ราจ่ายเงนิเพ่ือซือ้ของได้” ไม่ได้ 

  หมายความว่า “จ�าเป็นต้องซือ้” หรอื “เราจะได้ของนัน้ 

  มาอย่างถาวร”

 • เกบ็สะสมเงนิไว้ทกุเดอืนเผือ่ต้องน�าไปใช้อย่างฉกุเฉิน

การเงนิเป็นเร่ืองท่ีละเอียดอ่อนและมีความส�าคญัต่อการท�าธุรกจิ

เป็นอย่างมาก ใครท่ียงัไม่เริม่ให้ความส�าคญั ควรเริม่ตัง้แต่วนันีเ้ลย 

Text : เจษฎา ปุรินทวรกุล

ที่ SME ต้องเรียนรู้

ส�ำหรับธุรกิจที่เพิ่งเริ่มต้น แน่นอนว่ำมักจะมีปัญหำทำงกำรเงิน

เข้ำมำให้เจ้ำของธุรกิจต้องคอยรับมืออยู่ตลอดเวลำ

และแม้จะระมัดระวังเป็นอย่ำงดีด้วยควำมเป็นมือใหม่ก็อำจจะมี

ควำมผิดพลำดเกิดขึ้นได้ ซึ่งอย่ำงที่รู้กันว่ำควำมผิดพลำด

ด้ำนกำรเงิน คือ หนทำงแห่งควำมล�ำบำกในกำรท�ำธุรกิจ

ส�ำหรับใครที่ก�ำลังประสบปัญหำด้ำนกำรเงินในกำรท�ำธุรกิจ

ลองท�ำควำมเข้ำใจกับสิ่งที่ผิดพลำดเหล่ำนี้ดูเพื่อหำหนทำงให้ธุรกิจ

อยู่รอดต่อไป โดยข้อผิดพลำดที่ผู้ประกอบกำรมักพบกันก็คือ

บทเรียน
ความผิดพลาด
ด้านการเงิน
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พบกันทุกวันที่ 15 ของเดือน

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

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

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

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

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

วิธีการช�าระเงิน

โอนเข้าบัญชี บริษัท เพนนินซูลาร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ากัด

• ธนาคารไทยพาณิชย์ สาขาพหลโยธิน  เลขท่ีบัญชี 014-2-57097-9

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

วิธีการสมัคร 

กรอกข้อมูลให้ครบถ้วนแล้วส่งใบสมัครพร้อมหลักฐานการโอนเงินมาที่ 

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

ถนนพหลโยธิน แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 

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

หรือทาง member.smethailandgroup@gmail.com

สมัครสมาชิกนิตยสาร SME STARTUP
ส่งตรงถึงบ้านแบบรายปี 12 ฉบับ ราคา 200 บาท

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

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

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

 กรุงเทพฯ/ปริมณฑล

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

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

• BANN KAFAÉ  
ซ.ท่าข้าม 24 

• BICO  
The Scene Town In Town

• B Story Café  
COCO Walk ราชเทวี 

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

• Coffe Model  
ระหว่าง ซ.ประดิพัทธ์ 12-14

• Dialogue Coffee and Gallery  
แยกผ่านฟ้า

• EL Mello (เอลเมลโล่)  
อาคาร Thai Summit Tower 

• ES/PE/RO  
เอกมัย ซ.12 C9281:95

• Espresso Gallery  
หน้าคอนโดอิสระ ลาดพร้าว

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

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

• INN-Office Coworking Space 
โครงการ AQUA  สะพานควาย

• Jil Coffee  
อาคาร 5 ชั้นใต้ดิน ทีโอที แจ้งวัฒนะ

• Lighting Café 
ลาดปลาเค้า ซ.60

• Lord of Coffee  

อาคารพักพิงเพลส ซ.รามค�าแหง 164  

• Mezzo
• MhakBuri Station  
ซ.เอกชัย 30 จอมทอง

• Mitte Coffee (มิตเต้)  

ซ.แจ้งวัฒนะ-ปากเกร็ด 33 

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

• One Ounce for Onion  
เอกมัย ซ.12

• Size S Coffee & Bakery  
พระราม 4

• Snooze Café  
U-Center ซ.จุฬา 42

• Staff Coffee 
พหลโยธินเพลส ชั้น 1

• Sweet Pista Bangkok  
สุขุมวิท 31

• Ta Chance Coffee  
เยื้อง ซ.เจริญกรุง 109 

• Think TANK (Third Place)  
ถ.นางลิ้นจี่ 

• Timely Coffee  

ซ.เลียบวารี 15 หนองจอก

• TINPRESSO (ตินเพรสโซ่) 

ซ.สุขุมวิท101/1

• TRuE INCuBE
4

th
 floor Centerpoint SiamSquare 

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

• Veganerie  
The Mercury Ville Chidlom  4th Fl.

• White Rabbit  
ซ.อารีย์สัมพันธ์ 5

• Yesterday ’s Tea Room  
ปากซอยสะพานยาว ถ.ทรงวาด

• กาแฟนรสิงห์  

พระราชวังพญาไท ร.พ.พระมงกุฎ

• โคโค่ กาแฟสด 

ซ.สายไหม 84

• ผู้ชายขายน�้า 

พาราไดซ์ พาร์ค 
• ศูนย์การประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 

• ศูนย์การค้า ZPELL รังสิต

• มหาวิทยาลัย หอการค้าไทย

• โรงพยาบาลกรุงเทพ 

 ภาคเหนือ

เชียงราย

• Chivit Thamma Da Coffee 
House
• เรียวกังคาเฟ่

เชียงใหม่

• Gloria Jean’s Coffees  
เซ็นทรัล เฟสติเวิล

• Into the woods
• Neo Café
• โรงแรม Yesterday  

ถ.นิมมานเหมินทร์

• อาข่า อ่ามา

แม่ฮ่องสอน

• Coffe In Love 
• Coffee Morning
• ร้านกาแฟเข้าท่า ปาย

• ร้านสรวลกาแฟ

แพร่

• CK Coffee
• บ้านฮังเล คอฟฟี่  
ล�าพูน

• Blacksmith
อุตรดิตถ์

• Amezon งิ้วงาม

 ภาคกลาง

ชัยนาท

• Me Ice cream
นครปฐม

• Pak Pink Bistro
 นครสวรรค์ 
• รามเกียรติ์ คอฟฟี่

• แกะด�า Coffee
พิจิตร

• โรสกาแฟสด

พิษณุโลก

• Caffe’ine

ลพบุรี

• ฅ.กาแฟ ซดสด

สุโขทัย

• 379 Drip
อุทัยธานี

• I AM Coffee

 ภาคอีสาน

กาฬสินธุ์

• Café 2 gether
ขอนแก่น

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

• จันทรากาแฟ

นครราชสีมา

• Sweet Café
บุรีรัมย์ 

• Brom Café
มุกดาหาร

• Bearista Coffee & Bakery
มหาสารคาม

• กาแฟรื่นรมย์

เลย

• กาแฟสด ฮักเลย

• ปล่อยแสง  เชียงคาน  
ถนนชายโขง  ซ.10

• แม่น�้ามีแก่ง เกสเฮ้าส์ 

ถนนชายโขง  ซ.19 
สุรินทร์

• Sit in
หนองคาย

• Loft Café NK 
อุดรธานี

• วินัยสตูดิโอ

• Dose Espresso

 ภาคตะวันออก 

จันทบุรี

• กาแฟร้อยตะวัน

ชลบุรี

• Gloria Jean’s Coffees  
โรงแรมซีเทอร์ดีน

• r POD Coworking Space
ตราด

• Kaotaa Coffee
• Hotel ฮิ

ระยอง

• Dollars House
• ราย็อง

• ร้านกาแฟหอมปากหอมคอ

 ภาคตะวันตก

ประจวบคีรีขันธ์

• Gallery กาแฟดริป หัวหิน

• โชว์รูมรถ Ford หัวหิน
เพชรบุรี

• ชาปู่ชาย่า

• “JM Cuisine” / “เจ๊กเม้ง” 

• ร้านเค้กเมืองเพชร 
ราชบุรี

• Morming Glory Resort
• IDYLL@DAMNOENSADuAK

 ภาคใต้

กระบี่

• เค้ก ณ นภา

ตรัง

• Deeva Cup
ภูเก็ต

• Love 2 eat
• กล้วยน�้าว้า

สงขลา

• Ma Maison 
หาดใหญ่

• ร้าน TuBER
สุราษฎร์ธานี

• MY CuP
• บางใบไม้ คาเฟ่
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ถ้าพูดถึง Home Stylist หลายคนอาจไม่คุ้นหู 

เพราะเป็นอาชีพค่อนข้างใหม่ในเมืองไทย

ซึ่งผู้ท�าอาชีพนี้มีหน้าที่เลือกสรรเฟอร์นิเจอร์

มาตกแต่งให้เข้ากับคอนเซปต์ห้อง

แต่ส�าหรับ Home Stylist สาวมากฝีมือ

อย่าง อวน-วยา ดุลยบวรกุล เธอไม่เพียงแต่

ตั้งใจเฟ้นหาเฟอร์นิเจอร์ ไม่ว่าจะเป็นตู้ โต๊ะ เตียง 

ชั้นวางของ หรือแม้แต่ปลอกหมอน จานชาม 

ช้อนส้อมมาตกแต่งให้เข้ากับคอนเซปต์ห้อง

หรือบ้านเท่านั้น แต่ยังยินดีให้ค�าปรึกษา 

ตลอดทั้งคัดสรรสถาปนิกและอินทีเรียร์ฝีมือดี

ให้กับลูกค้าที่มาพร้อมที่ดินเปล่าๆ หรือบ้านว่างๆ

เปิดกรุไอเดีย Home StyliSt 

อวน-วยา ดุลยบวรกุล

“นอกจากคุณพ่อคุณแม่ท่ีเป็นแรงขับเคลื่อนให้อวนอยากประสบ    

ความส�าเร็จในงานที่ท�าเพื่อที่พวกเขาจะได้ภูมิใจ ยังมีแฟนที่คอย          

ให้ก�าลังใจเวลาที่ท้อหรือเหนื่อย เพราะเวลามีปัญหาอวนจะระบาย     

กับแฟนมากกว่าคณุพ่อคณุแม่ อวนไม่อยากให้ท่านต้องเครยีดหรอืรูส้กึ

เป็นห่วง และแฟนยังเป็นที่ปรึกษาในเรื่องการบริหารจัดการธุรกิจ และ

ธุรกรรมการเงิน ท�าให้อวนท�างานได้อย่างราบรื่น ไม่ติดขัด”

“แรงบันดาลใจเริ่มแรกที่ท�าให้อวนเป็นอวนในทุกวันนี้ คือ หนังสือแต่งบ้าน 

ตอนเด็กๆ ชอบดูหนังสือแต่งบ้านมาก พอดูบ่อยเข้าก็ท�าให้อยากแต่งบ้าน         

แต่ตอนเด็กอยู่กับคุณพ่อคุณแม่ก็แต่งอะไรมากไม่ค่อยได้เต็มท่ีก็ได้แค่แต่ง       

ห้องนอนตวัเอง อวนกแ็ต่งเหมือนเดก็ๆ แต่งทีแ่ม้จะแต่งไม่สวยแต่ขอให้มรีะเบยีบ

กย็งัด ีพอโตข้ึนย้ายออกมาอยูข้่างนอกกล็งมอืแต่งบ้านด้วยตวัเอง อวนแต่งตาม

เซ้นส์และส่ิงท่ีได้เห็นได้ซึมซับมาตั้งแต่เด็กอย่างภาพบนหนังสือแต่งบ้าน ส่วน    

จุดเริ่มต้นของอาชีพ Home Stylist คือ เพื่อนของเพื่อนเห็นบ้านของอวนแล้วชอบ  

ก็ให้อวนไปแต่งให้ ลูกค้าจะเรียกสไตล์การแต่งบ้านของอวนว่า Waya Style ซ่ึงเน้น  

ความอบอุ่น น่าอยู่ และมีความเป็นผู้หญิง”

“เพลงมีผลต่อความรู้สึกของลูกค้า เวลาส่งห้องอวนจะเปิดเพลงคลอไปด้วย ท�าให้

ลูกค้าเห็นภาพมากขึ้นว่า บ้านมีความน่าอยู่แค่ไหน และเพลงมีผลต่อการแต่งบ้าน 

ท�าให้เกิดภาพในหัวว่า จะแต่งบ้านออกมาอารมณ์ไหนอย่างเวลาฟังเพลงแจซ          

ของ Sade ก็จะแต่งบ้านให้มีความอบอุ่น สบาย และมีความเป็นผู้หญิง แต่ถ้าฟัง    

เพลงเฮาส์ของ Jamiroquai บ้านก็จะออกมาแนวโมเดิร์น”

“3 สิ่งที่ได้จากการท่องเที่ยวต่างประเทศ คือ 1.ได้ชาร์จแบต พอแบตเต็มก็ท�าให้

อยากกลับมาท�างานที่รัก 2.ได้ไอเดียใหม่ๆ กลับมาแต่งบ้าน เพราะแต่ละประเทศ

แต่งบ้านต่างกัน เช่น ถ้าไปเกาะบูราโน่ เวนิส จะเห็นบ้านแต่ละหลังทาสีต่างกัน 

และทุกหลังมีกระถางต้นไม้น่ารักๆ ตั้งอยู่ ส่วนบาหลีมีร้านรวงตกแต่งเก๋ๆ เยอะ 

ซึ่งผิดจากที่คิดไว้ว่า ที่นี่น่าจะเต็มไปด้วยรีสอร์ต และบ้านเมืองที่เสียมเรียบสร้าง

ความเซอร์ไพรส์มากเพราะเหมือนเชียงใหม่ มีสถานที่ท่องเท่ียวแบบ Night Life 

คาเฟ่และร้านต่างๆ ก็ตกแต่งเก๋ทีเดียว และ 3.ได้ซื้อของจากประเทศนั้นๆ กลับมา   

แต่งบ้าน เช่น ไปกัมพูชาจะซื้อเครื่องปั้นดินเผา ไปออสเตรเลียจะเข้าร้าน Sunnylife ซึ่งขาย

ของแต่งบ้านและของส�าหรับเที่ยวทะเล พอเห็นร้านนี้ก็ท�าให้เกิดแรงบันดาลใจอยากมีแบรนด์ของตัวเองบ้าง”

“The Notebook เป็นหนังรักที่โรแมนติกมาก เดินเรื่องด้วยการเล่าย้อน     

ความหลังโดยชายแก่จะเล่าให้ภรรยาที่ป่วยเป็นอัลไซเมอร์ฟังว่า พวกเขารักกัน

ได้อย่างไร อวนชอบฉากพระนางพายเรือในคลองที่เต็มไปด้วยห่าน และ        

หนงัเร่ือง The Theory of Everything สร้างจากเรือ่งจริงของ Stephen Hawking 

ทีแ่ม้จะป่วยด้วยโรคกล้ามเนือ้อ่อนแรง แต่เขากไ็ม่ยอมแพ้ต่อชวีติ พยายามสร้าง

เก้าอี้สื่อสารเพ่ือใช้สื่อสารกับคนที่รัก ขณะที่แฟนของเขาก็คอยดูแลเอาใจใส่         

ไม่ทอดทิ้งไปไหน การดูหนังรักโรแมนติกบ่อยๆ ท�าให้กลายเป็นคนโรแมนติก และ

ความโรแมนติกที่มีในตัวก็ถูกถ่ายทอดออกมาผ่านผลงานการแต่งบ้านที่มีความอบอุ่นและมีกลิ่นอายความ    

โรแมนติก”

บุคคลที่รัก

หนังสือแต่งบ้าน

เพลง

ท่องเที่ยวต่างประเทศ

ภาพยนตร์

Text : Kritsana S.
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Text : Morning dew

คุณภาพ

ปริมาณ

HealtHy body
Happy MindText : น�้ำค้ำง

ซาวน่าดีอย่างไร

คนที่ชอบไปออกก�าลังกายที่ฟิตเนสหรือสถานออกก�าลังกายจะเห็นว่าหลายแห่งมีห้องซาวน่าบริการด้วย    

ซาวน่าคือการท�าให้ร่างกายขับเหงื่อโดยใช้ความร้อนที่มีสภาพแห้งและค่อนข้างร้อนจัด ตามด้วยการอาบน�้า    

หรอืแช่ร่างกายด้วยน�า้เยน็ ซ่ึงจะต้องท�าสลบักนั 2-3 ครัง้ในแต่ละคราว มาดูกันว่าประโยชน์ของซาวน่ามอีะไรบ้าง

 ช่วยขับพิษ

การขับพิษโดยกลไกธรรมชาตินั้น ทางหนึ่งที่ร่างกายท�าได้คือผ่านเหงื่อ การซาวน่าท�าให้เหงื่อออกมากขึ้น 

จึงช่วยขจัดพิษได้ดี  

 ช่วยในการลดน�้าหนัก

แม้จะไม่มากมายแต่ก็ถือว่ามีส่วน นักวิทยาศาสตร์ชี้ว่าการซาวน่าคราวละ 20 นาทีในอุณหภูมิ 170 องศา

ฟาเรนไฮต์จะท�าให้ร่างกายเผาผลาญพลังงานได้มากกว่า 500 แคลอรี ทั้งนี้ กระบวนการเมตาบอลิซึมหรือการ

เผาผลาญพลังงานจะถูกเร่งจนใกล้เคียงกับการออกก�าลังกาย

 ช่วยเพิ่มภูมิคุ้มกันร่างกาย

เพราะระหว่างซาวน่าร่างกายจะสร้างเซลล์เมด็เลอืดขาวเพิม่ขึน้ เหตผุลกค็อืเป็นการหลอกร่างกายเหมอืนกับ

ก�าลงัเป็นไข้อยู ่ซึง่เซลล์เม็ดเลอืดขาวช่วยต่อสูก้บัเชือ้โรคหรอืสิง่แปลกปลอมทีเ่ข้ามาในร่างกาย ผลการศกึษาพบว่า  

คนที่ซาวน่าเป็นประจ�าจะมีจ�านวนเม็ดเลือดขาวปริมาณมาก ร่างกายแข็งแรง หรือถ้าเจ็บป่วยก็จะฟื้นตัวเร็ว

 ท�าให้เล่นกีฬาได้อึดขึ้น

โดยปกติร่างกายมีขีดจ�ากัดในการทนต่อความร้อน การเข้าซาวน่าบ่อยๆ มีผลให้ร่างกายทนความร้อนได้

มากกว่าปกติ ไม่อ่อนเพลียง่าย และรักษาระดับพลังงานได้ดีท�าให้เวลาเล่นกีฬาที่ใช้เวลานาน จะไม่เหนื่อยง่าย

 ซาวน่าท�าให้ผมสวย

ใต้หนังศีรษะจะมีต่อมไขมันที่จะขับน�้ามันออกมาเพื่อสร้างความชุ่มชื้นให้ผิวและผม การเข้าซาวน่าจะช่วย

กระตุ้นต่อมไขมันให้ท�างาน ท�าให้ผมเป็นเงางามแลดูสุขภาพดี

 ท�าให้หายเหนื่อยจากการออกก�าลังกาย

ของเสียที่เกิดจากกระบวนการเมตาบอลิซึมจะถูกขจัดออกไปพร้อมเหงื่อ เลือดลมที่ไหลเวียนดีระหว่างการ

ซาวน่าจะท�าให้กล้ามเนื้อผ่อนคลาย หายเหนื่อยเร็วขึ้น และกลับมาสดชื่นได้เร็ว 

 ซาวน่าท�าให้ดูอ่อนกว่าวัย

ผวิกต้็องการการออกก�าลงักายอย่างสม�า่เสมอ และการออกก�าลังกายผวิท่ีดคีอืการซาวน่าซึง่จะช่วยให้เลือด

สูบฉีดไหลเวียนดี ท�าให้เกิดการผลัดเซลล์ผิวท่ีตายแล้วทิ้ง และสร้างผิวใหม่ขึ้นมา ต่อมไขมันที่อยู่ใต้ผิวก็ขับ

น�้ามันอันเป็นมอยส์เจอไรเซอร์ธรรมชาติออกมา ช่วยสร้างความชุ่มชื้น ท�าให้ผิวแลดูอ่อนเยาว์ 

ทั้งนี้ คุณหมอบรรจบ ชุณหสวัสดิกุล อธิบายว่า ขั้นตอนการซาวน่าที่ถูกต้องประกอบด้วย การออกเหงื่อ คือ

การเข้าไปอยูใ่นห้องซาวน่าท่ีมอีณุหภมู ิ70-80 องศาเซลเซยีส เม่ือเปิดห้องซาวน่าในระยะ 15 นาทแีรกให้พรมน�า้ลง

ก้อนหินร้อนเพียง 1-2 ครั้ง ความชื้นเพียงเล็กน้อยจะอบอวลในห้องซึ่งถือว่าเพียงพอ การถูกกระตุ้นผิวหนัง    

ซาวน่าขนานแท้จะใช้กิง่เบร์ิชฟาดตามผวิกายให้ทัว่ เพือ่กระตุน้ต่อมเหงือ่ ต่อมไขมนัและผวิหนงัให้ขจดัพษิ และ

เพิ่มการไหลเวียนเลือด ถ้าไม่มีกิ่งเบิร์ชอาจใช้แปรงธรรมชาติหรือรังบวบที่สะอาดถูผิวหนัง การท�าตัวให้เย็น    

เม่ืออบซาวน่านาน 3-5 นาที ให้ออกจากห้องแล้วใช้น�้าเย็นรดตัว หรือโดดลงบ่อน�้าเย็น ซึ่งอุณหภูมิต�่ากว่า        

15 องศาเซลเซียส ให้ผู้อบลงไปชุบตัว ใช้เวลา 2 นาที หรือเท่าที่ทนได้ และพักผ่อนเก็บรับความสดชื่น เมื่อ   

ท�าหมุนเวียนกันเช่นนี้ 3 รอบ ให้ผ่อนคลายร่างกายจิตใจด้วยการนั่งหรือนอนพักอย่างสงบ 

เพือ่น
ส�าคัญกว่า

มนุษย์เป็นสัตว์สังคม การมีเพื่อนจึงเป็นสิ่งจ�าเป็นอย่างหนึ่งในชีวิต หลายคน

อาจชอบสะสมความสัมพันธ์และสามารถเรียกทุกคนว่าเพื่อนได้หมด แต่ว่ากันว่า

คนที่จะคบกันได้ยาวนาน แม้จะห่างหายกันไปบ้าง แต่เมื่อกลับมาเจอก็ยังต่อติด

เหมือนเดิมต้องเป็นเพือ่นทีม่อีะไรคล้ายๆ กนั ถ้าเปน็สมัยนีก้ต้็องบอกว่าศีลเสมอ

กัน แล้วเพื่อนประเภทไหนที่ควรเสาะหามาประดับไว้ในชีวิต

เพื่อนที่เข้าใจจุดอ่อนของเรา ทุกคนล้วนมีด้านมืด ด้านสว่างด้วยกันท้ังนั้น   

เราอาจจะมีเร่ืองบางอย่างเก็บง�าไว้ อาจมีความคิดที่สุดโต่งเพี้ยนๆ หากบอก     

คนอื่นไปก็จะถูกตัดสินหรือวิจารณ์หรือมองในแง่ลบ แต่ถ้าเป็นเพื่อนที่เข้าใจเรา 

เขาก็จะยอมรบัความเป็นตวัตนของเรา ท�าให้เรารูส้กึสบายใจทีแ่ชร์เรือ่งราวต่างๆ 

แบบไม่มีกั๊ก เรียกว่ากับเพื่อนคนนี้ เราเปิดเผยตัวตนแบบไม่ต้องซ่อนเร้นได้

เพ่ือนที่เราจะสนุกสุดเหวี่ยงด้วยกันและงี่เง่าใส่กันได้ ลองนึกว่าถ้าเราเป็น     

หนงัยางแล้วถูกดงึให้ตงึตลอดเวลา ชวีติคงไม่มคีวามสขุ เราจงึต้องมเีพือ่นประเภท

ทีม่าช่วยคลายหนงัยางให้หย่อนลง เพ่ือนแบบนีส้ร้างสีสันและน�าพาความสนกุสนาน

มาให้ เป็นเพื่อนที่สร้างความรื่นรมย์ในชีวิตให้กับเรา

เพือ่นผูใ้ห้ค�าแนะน�าและชีท้างสว่าง ต้องมบีางช่วงเวลาทีเ่ราเผชญิปัญหา รู้สึก

สับสน และหาทางออกไม่ได้ เพ่ือนประเภทนี้จะเป็นที่พ่ึงให้เรา เพ่ือนสามารถ    

ตั้งค�าถาม ช่วยคิดหาวิธีแก้ไข และเสนอแนะอย่างสร้างสรรค์ จนบางครั้งก็ท�าให้

เรามองเห็นตัวเองและเข้าใจตัวเองได้ดีขึ้น 

เพื่อนที่จะร่วมพาเราไปถึงเป้าหมายที่วางไว้ เพื่อนประเภทนี้ต้องมีอุดมการณ์

เดยีวกนั มจีดุประสงค์ทีจ่ะท�าบางอย่างร่วมกัน โดยเฉพาะเป้าหมายทีท่�าเพือ่สังคม 

เพราะการท�าอะไรคนเดียว หรือแบกความฝันไว้ล�าพัง บางครั้งก็ยากที่จะส�าเร็จ 

แต่ถ้ามีคนที่ใจเดียวกันมาช่วยก็อาจท�าให้ง่ายขึ้น   

ส�าหรับเพื่อนสี่ประเภทที่กล่าวมา อาจหายากที่จะรวมสี่คุณสมบัติในคนเดียว 

แต่ถ้ามคีรบและโชคชะตาก�าหนดให้มาเจอกอ็ย่าปล่อยให้หลุดมอืไป ว่ากนัว่าหาก

ต้องการประสบความส�าเร็จ การเลือกคบเพื่อนเป็นสิ่งส�าคัญที่สุดสิ่งหนึ่ง ไม่ต้อง

เน้นที่ปริมาณ เลือกที่คุณภาพก็พอ 
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ใครจะรูว่้าในชุมชนมุสลมิพญาไทจะมโีฮสเทลทีอ่อกแบบตกแต่ง

ในสไตล์โคโลเนียลโดยผสมผสานวัฒนธรรมไทย จีน และมุสลิม    

เข้าด้วยกันได้อย่างลงตัว ซึ่งโฮสเทลที่ก�าลังพูดถึงนี้ต้ังอยู่ในซอย

เพชรบุรี 7 เป็นตึกสีขาวสูง 6 ช้ัน นักท่องเท่ียวทั้งไทยและเทศ       

ต่างรู้จักในชื่อ Noursabah Boutique Bed Bangkok

“เดิมทีที่นี่เป็นบ้านเช่าเก่าๆ โทรมๆ ถ้าจะทุบทิ้งแล้วปล่อยให้

เป็นพื้นที่ว่างก็เสียดาย ดังนั้น เลยตัดสินใจท�าโฮสเทลเล็กๆ เพราะ

อยากพัฒนาพื้นที่ย่านนี้ให้เป็นที่รู้จักในหมู่นักท่องเที่ยวโดยเลือก

หยิบตัวตนของผมและน้องสาว (พรรณวดี โอรพันธ์) ที่เป็น             

คนไทย-มุสลิม แต่เติบโตในชุมชนจีนแถวตลาดโบ๊เบ๊มาเป็น           

คอนเซปต์ในการตกแต่งโฮสเทลให้มีกลิน่อายของทัง้สามวัฒนธรรม” 

พีรยุทธ โอรพันธ์ กล่าว

ค�าว่า Noursabah (ณุศบา) มีความหมายว่า แสงยามเช้า        

โฮสเทลที่พักนี้จึงล้อมรอบด้วยกระจกใสที่ท�าหน้าที่รับแสงและลม

ธรรมชาต ิบรรยากาศจงึโปร่งโล่ง วฒันธรรมไทยและจีนถกูถ่ายทอด

ผ่านช่องหน้าต่างที่ตกแต่งด้วยไม้ฉลุลายไทย ประตู หน้าต่าง        

เป็นบานเฟ้ียม ส่วนวฒันธรรมมสุลมิแม้จะไม่มใีห้เหน็ในรปูแบบของ

ของตกแต่ง แต่กสั็มผสัได้ผ่านผ้าปสู�าหรบัท�าละหมาดทีมี่ให้ทกุห้อง

พัก การถอดรองเท้าก่อนเดินเข้าท่ีพัก ป้ายชื่อที่ใช้ตัวอักษร         

Arabic Dance และโลโก้ที่ดูคล้ายดอกไม้ทางตะวันออก ซึ่งถ้าดู

ให้ดีจะเห็นลายเส้นที่ชดช้อยแบบไทย

Noursabah boutique 
Bed Bangkok
โฮสเทล 3 วัฒนธรรม

ในส่วนของสีสัน ชั้นล็อบบี้ถูกคุมโทนด้วยสีขาว สีเทา และสีด�า 

ขณะที่ห้องพักทั้ง 13 ห้องมีสีสันที่ต่างกันออกไป (พูดง่ายๆ คือ      

13 สี 13 ห้อง) เฟอร์นิเจอร์ไม้ภายในห้องอย่างโต๊ะและเตียงทาสี

โทนเดียวกนักบัสผีนังและพืน้กระเบือ้ง และด้วยความทีพ่ืน้ทีภ่ายใน

ห้องค่อนข้างจ�ากัดจึงไม่มโีซฟาวาง แต่นัน่กไ็ม่ท�าให้ผูเ้ข้าพกัรูสึ้กว่า

ห้องพกัขาดอะไรไป อกีทัง้ยงัไม่รูส้กึอดึอดั เพราะมกีระจกใสรอบๆ 

ห้อง ห้องจึงดูสว่าง ปลอดโปร่ง

“ความโดดเด่นของ Noursabah อยู่ที่การหยิบวัฒนธรรม        

ไทย จีน และมุสลิมมาเป็นคอนเซปต์ในการออกแบบตกแต่ง          

กิมมิกเล็กๆ อย่างชื่อห้องพักที่ตั้งตามชื่อถนนหรือสถานที่ส�าคัญ    

ที่นักท่องเท่ียวต้องไปเยือนให้ได้ เช่น Silom Morning Sky และ 

Phaya Thai Blue Dawn นอกจากนี้ ยังมีอาหารที่กินง่ายๆ และ

เคร่ืองด่ืม เช่น บะหม่ีก่ึงส�าเร็จรูป ซีเรียล โยเกิร์ต ชา กาแฟ น�า้ผลไม้

ให้บริการตลอด ผู้เข้าพักหยิบไปรับประทานได้ฟรีๆ ซึ่งนี่เป็นความ

ตั้งใจของเราเพราะอยากให้ทุกคนรู้สึกว่าที่นี่คือบ้าน เวลาอยากกิน

อะไรกล็งมาทีห้่องครัว ซึง่ไม่มบ้ีานไหนทีต้่องเสยีเงนิเวลาหยบิอาหาร

ในห้องครัวไปรับประทาน” พรรณวดีกล่าวปิดท้าย

Noursabah ไม่ได้มีเพียงที่กรุงเทพฯ เท่านั้น แต่ยังมีที่พัทยา

ด้วยในชื่อ Noursabah Boutique Culture Villa ที่ออกแบบตกแต่ง

ในคอนเซปต์เดียวกัน แต่มีจุดต่างกันที่จ�านวนห้องพักซึ่งมีทั้งหมด 

20 ห้องพัก และมีสระว่ายน�้าลายหินอ่อน 

ซอยเพชรบุรี 7
 0-2215-3901, 0-2214-3901   www.noursabah.com   noursabahbkk

DECORATION Text : Duckkiez / Photo : Vipa Vadi
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ร้านครูปู (อาหารปักษ์ใต้) เปิดทุกวัน 06.00-18.00 น.

ร้านมะลิวัลย์ เปิด 07.00 น. ขายจนกว่าขนมหมด หยุดทุกวันอาทิตย์แรกของเดือน

ร้าน Coffee No.9 เปิดวันจันทร์-ศุกร์ 06.30-16.30 น. และวันเสาร์ 08.00-16.30 น. หยุดทุกวันอาทิตย์

ร้านสร้อยฟ้าศรีมาลา เปิด 10.30-18.00 น. หยุดทุกวันจันทร์

• ข้าวแกงปักษ์ใต้ 2 อย่าง

• ข้าวโพดกะทิมะพร้าวอ่อน

• มอคค่าเย็น

• ขนมเบื้องโบราณ 2 ชิ้น

=

=

=

=

=

บาท

บาท

บาท

บาท

บาท

50

30

55

20

155

รวมยอดมื้อนี้

รวม

TRAvEl / RElAX  Text : Duckkiez

หลกีหนีความวุน่วายด้วยการพกัผ่อนทีมี่สสัีนกบัห้องพกั

สไตล์นานาชาติท่ีครบครันด้วยสิ่งอ�านวยความสะดวก      

อนัทนัสมยั อกีทัง้ยงัมกิีจกรรมหลากหลายประเภทให้เลอืก

สนุก เช่น พายเรือคายัก มินิกอล์ฟริมทะเล เพ้นต์ผ้าบาติก 

ฯลฯ นอกจากนี้ ผู้มาเยือนยังอิ่มอร่อยได้ทุกเวลากับ       

ห้องอาหารนักเดินทางท่ีตั้งอยู่ริมทะเล เน้นเสิร์ฟอาหาร

ทะเล อาหารพื้นบ้าน อาหารเพื่อสุขภาพ และอาหารยุโรป
อ.เมือง จ.ประจวบคีรีขันธ์

 0-3282-0164-7 และ 08-9887-7539
  www.vartikakuiburi.com

สปาที่ได้รับการออกแบบให้กลมกลืนกับท้องทะเล       

และธรรมชาติโดยรอบ เน้นความเป็นส่วนตัวด้วยไพรเวท 

สปา พาวิลเลี่ยน และไพรเวท เอาต์ดอร์ บาร์ทติ้ง จากุซซี่ 

ทรีตเมนต์ห้ามพลาด คือ Sri Panwa Serenity Massage 

การนวดโดยใช้เทคนคิการนวดคลงึแบบก้นหอย ช่วยลดอาการ

ปวดเม่ือยจากการท�างานหนกั และ Sweet Mango Delight Scrub 

สูตรขัดผิวใหม่ล่าสุดที่ช่วยปรับสภาพผิวให้นุ่ม กระจ่างใส 

ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย
ศรีพันวา ภูเก็ต

 0-7637-1000   www.coolspaphuket.com

Cool Spavartika reSovilla kuibuiri

ถ้าเทีย่งนีเ้กดิเบือ่เมนเูดด็ร้านเจ้าประจ�าหรอืไม่อยากไปนัง่ร้านอาหารในห้างสรรพสนิค้า

แนะน�าให้มาซอยอารีย์ 1 เพราะมีอาหารคาวหวานให้เลือกเยอะ ที่ส�าคัญรสชาติดีใช่เล่น 

และยังมีคาเฟ่ดีไซน์ฮิปชนิดเด็กแนวต้องมาเช็กอินนั่งคลายร้อนก่อนกลับด้วย ส่วนเรื่อง

ราคาไม่แรงอย่างที่หลายคนคิด เพราะพกมาแค่ 200 บาทก็อิ่มอร่อยกับร้านดังได้ แถมมี

เงินทอนกลับไปด้วย

เริ่มต้นมื้อเที่ยงในซอยอารีย์ 1 กับข้าวแกงปักษ์ใต้รสชาติถึงเครื่อง ร้านครูปู (อาหาร

ปักษ์ใต้) ที่เปิดมานานกว่า 30 ปี เมนูขายดี คือ แกงไตปลา หมูกะปิผัดสะตอ และคั่วกลิ้ง

หมูชิ้น ส่วนข้าวที่ใช้ คือ ข้าวหอมมะลิ และข้าวหอมมะลิพันธุ์สังข์หยดจากพัทลุงที่ทั้งนุ่ม

และหอม นอกจากนี้ ยังมีเมนูข้าวหมกไก่ขายในวันเสาร์-จันทร์ด้วย ถัดมาเป็นขนมไทย 

ร้านมะลิวัลย์ ที่ไม่ซื้อถือว่ามาไม่ถึงอารีย์ เจ้านี้เปิดมากว่า 30 ปี ขึ้นชื่อเรื่องความอร่อย

และความสดใหม่ของขนม เช่น ขนมชั้นที่ท�าเสร็จปุ๊บก็วางขายปั๊บ แล้วก็หมดปั๊บในทันที 

เมนูพลาดไม่ได้ คือ ข้าวโพดกะทิมะพร้าวอ่อนรสหวาน มัน หอมกะทิ ส่วนเครื่องดื่ม       

แก้ง่วงช่วงบ่ายต้องมอคค่าเย็น ร้าน Coffee No.9 ที่เปิดมากว่า 3 ปีและเป็นร้านกาแฟ

แบบ Coffee Stand ที่ไม่มีโต๊ะให้นั่ง ส�าหรับราคาเครื่องดื่มเริ่มต้นที่ 40 บาท แต่รสชาติ

และคุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีใช้ไม่เป็นสองรองใคร เมนูต้องลอง คือ Coffee No.9         

เอสเพรสโซเยน็สไตล์ไทย และ Ninetro Cold Brew กาแฟสกัดเยน็ หอมกล่ินชอ็กโกแลต 

อ่อนๆ ก่อนกลับอย่าลืมซื้อขนมเบื้องโบราณ ร้านสร้อยฟ้าศรีมาลา ติดไม้ติดมือไปด้วย 

ร้านนี้เปิดมา 3 ปี ขนมเบื้องทุกแผ่นไม่ใส่ครีมและมีหลายหน้าให้เลือก เช่น ลูกเกด ธัญพืช 

และลูกพลับแห้ง 

EATING GUIDE Text : Duckkiez

200 บาทมีทอน! ท�ำได้จริงในอำรีย์ 1
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Society

นิตยสาร SME Thailand ร่วมกับ ส�านักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) จัดสัมมนา ถอดรหัสธุรกิจ 4.0 

ปั้นยอดขาย 100 ล้านผ่านดิจิทัล เพื่อเปิดมุมมองด้านการตลาด

ดิจิทัลแก่ SME ไทย ให้ได้รู้เท่าทันและไม่พลาดทุกโอกาสรวย     

ในยุค 4.0 โดยได้ 2 นักการตลาดขั้นเทพ ผรินทร์ สงฆ์ประชา 

จาก Nasket Retail และ ณัฐพัชญ์ วงษ์เหรียญทอง แห่ง      

nuttaputch.com ร่วมถอดรหัสรวยด้วยการตลาดดิจิทัล ซึ่งมี     

ผู ้สนใจเข้าร่วมงานอย่างคับคั่ง เป็นการปิดฉากงานครั้งนี้              

ไปอย่างสมบูรณ์ 

สสว.ร่วมตดิอาวธุ SME รูท้นัการตลาดดจิทิลั
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บริษัท ฟิลิปส์ อิเล็กทรอนิกส์ (ประเทศไทย) จ�ำกัด เจำะ

ตลำดกลุ่มไลฟ์สไตล์และผู้ดูแลสุขภำพด้วยแคมเปญ “ฟิลิปส์

แอลอีดี...ถนอมสำยตำ ดูแลครอบครัวคุณ” เพื่อกระตุ้นควำม

เชือ่มโยงระหว่ำงควำมกงัวลเรือ่งพฒันำกำรเดก็ของพ่อแม่กบั

ผลิตภัณฑ์ถนอมสำยตำ นอกจำกนี้ ยังเปิดตัวโครงกำร         

แสงแห่งโอกำสและควำมห่วงใย โดยได้จัดท�ำแพ็กพิเศษ      

เพื่อน้องวำงจ�ำหน่ำยถึงเดือนธันวำคม 2560 รำยได้ส่วนหนึ่ง      

มอบให้กับยูนิเซฟ เพื่อช่วยเหลือโรงเรียนในถิ่นทุรกันดำร

นิตยสำร SME Thailand ร่วมกับ บริษัท แอดวำนซ์ อินโฟร์ 

เซอร์วิส จ�ำกัด (มหำชน) (AIS) มอบรำงวัล SME Thailand Inno 

Awards 2017 ให้แก่ 10 เจ้ำของสินค้ำและบริกำรที่มีนวัตกรรม  

โดดเด่น และรำงวัล The Best SME Thailand Inno Awards 2017 

แก่สุดยอดนวัตกรรม SME เพื่อเป็นต้นแบบให้ผู้ประกอบกำรไทย  

ได้ใช้นวตักรรมมำพฒันำสนิค้ำและบรกิำรให้ตอบโจทย์ควำมต้องกำร

ของตลำดได้อย่ำงตรงจดุ และสร้ำงกำรเตบิโตอย่ำงยัง่ยนืในยคุ 4.0 

ณ โรงแรมเรดิสัน บลู พลำซ่ำ บำงกอก

เอสซจีี แพคเกจจ้ิง โดยบรษิทั สยำมครำฟท์อตุสำหกรรม จ�ำกดั 

โรงงำนกำญจนบรุ ีและบริษทั ผลิตภณัฑ์กระดำษไทย จ�ำกดั โรงงำน

กำญจนบรีุ รับรำงวลัอตุสำหกรรมสเีขยีวระดับ 5 ซึง่เป็นระดับสงูสดุ

จำกโครงกำรส่งเสริมและพัฒนำสถำนประกอบกำรสู่อุตสำหกรรม

สีเขียว ประจ�ำปี 2560 นอกจำกนี้ เอสซีจี แพคเกจจิ้ง ยังผ่ำนกำร

รับรองอุตสำหกรรมสีเขียวระดับ 4 ประจ�ำปี 2560 อีก 3 โรงงำน 

ได้แก่ บริษัท ไทยเคนเปเปอร์ จ�ำกัด (มหำชน) โรงงำนกำญจนบุรี 

บริษัท ไทยเคนเปเปอร์ จ�ำกัด (มหำชน) โรงงำนปรำจีนบุรี และ

บริษัทกลุ่มสยำมบรรจุภัณฑ์ โรงงำนสมุทรปรำกำร

แฟมลิีม่ำร์ท ร่วมมอืกบั เคอรี ่เอ็กซ์เพรส เปิดให้บรกิำรฝำก

ส่งพัสดุตลอด 24 ชั่วโมงเพื่อรองรับธุรกิจออนไลน์ที่ให้ควำม

ส�ำคัญเรื่องกำรจัดส่งที่รวดเร็ว พร้อมทั้งให้บริกำรช�ำระเงิน      

ในหลำยช่องทำง เช่น Credit Card, Rabbit Card, Alipay 

หรือใช้คะแนน The 1 card แทนเงินสดเพื่อรองรับพฤติกรรม

ผู้บริโภคยุคดิจิทัล

แฟมลิีม่าร์ท ผนกึ Kerry Express ฝากส่ง

พสัด ุ24 ชม.

ฟิลปิส์เจาะเทรนด์สขุภาพ

เอไอเอส สนบัสนนุ SME Thailand Inno 

Awards 2017

เอสซจี ีแพคเกจจิง้รบัรางวลัอตุสาหกรรมสเีขียว

Society
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วิถีข้าวของชาวไทยใหญ่
Text : ฐากูร โกมารกุล ณ นคร / Photo : ธีระพงษ์ พลรักษ์

แพมบก
แม่ละนา

Travel

ถนนสายขุนเขา

ที่ลากผ่านไปในทิวดอยของแม่ฮ่องสอน

ยามฤดูฝนห่มคลุม แมกไม้ตื่นรู้ในอณูสีเขียว

หมอกฝนลอยเอื่อยตามแอ่งเขา

มันเป็นนาทีเดียวกับที่ผืนนาข้าว

ชอุ่มชุ่มไปด้วยเรี่ยวแรง

และห้วงเวลาแห่งการรอคอย
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ยามเมื่อความหวังท่ีพวกเขาต่างลงเรี่ยวแรงแตกเป็นรวง            

ลมหนาวกรีดกราย เหล่าผู้คนเล็กๆ ในหุบดอยหลากหลายหมู่บ้าน

ล้วนรู้ว่ากับข้าวเฉพาะถ่ินเฉพาะเผ่าพันธุ์ของผู้คนตัวเล็กๆ กลาง

แดนดอยนั้นยิ่งแสนเอร็ดอร่อย ความคิดความเชื่อที่ยึดถือกับภูเขา 

ผนืนา พชืพรรณ รวมไปถงึถ่ินฐานหยดัยนืทีล้่วนยงัคงเข้มแขง็คงทน

ไม่แปลกนักที่หลายคนต่างมุ่งหน้าขึ้นมาหาพวกเขา มาร่วม     

รบัรูถ้งึห้วงยามทีแ่ดนดอยเตม็ไปด้วยความเขยีวรืน่ เป่ียมความหวงั

ว่ากันว่าโมงยามเช่นนั้น เป็นเวลาท่ีชีวิตของทิวดอยสุขสดชื่น

และมีชีวิตชีวาอย่างถึงที่สุด

สะพานไม้ไผ่สับฟากลากเป็นเส้นสายไปท่ัวนาข้าวทีก่�าลงัแตกกอ 

ล�าน�้าแพมไหลเร็วรี่กลางแดนดอยในเขตเขาอ�าเภอปาย หมู่บ้าน   

ชาวไทยใหญ่วางตัวเคียงข้างสายน�้าและขุนเขาโบราณ สีเขียว     

กลางขุนเขาบอกให้รู้ว่าที่ราบแห่งน้ีเต็มไปด้วยชีวิตกสิกรรม             

อันแสนยาวนาน

หมูบ้่านเลก็ๆ แห่งนีล้กึหายเข้ามาในป่าเขา ตามสายน�า้แพมขึน้

มาถงึไร่นาและบ้านของชาวไทยใหญ่ทีบ้่านแพมบก พีน้่องราว 288 คน

ของท่ีนั่นปลูกบ้านเรือน หรือ “เฮินไต” ขนาบไปตามไหล่ดอย      

ปล่อยให้ที่ราบเล็กๆ นั้นเขียวขจีอยู่ด้วยนาข้าวราวผืนพรมห่มฝน

ควันไฟจากก้อนเส้าเหนือลานไม้ไผ่สับฟากไหวเต้น อัจฉรีย์     

หมื่นบุญตัน และเหล่าแม่บ้านตระเตรียมวัตถุดิบง่ายๆ เครื่องเทศ

อย่างหอมแดง กระเทียม มะเขือเทศ ถั่วเน่า ก่ายกอง ใครสักคน

กุลีกุจอหุงข้าวไร่จากหุบดอย รวมไปถึงข้าวนึ่งที่พวกเขากินกัน       

ในชีวิตประจ�าวัน มันเป็นข้าวจากฤดูกาลที่แล้ว “ข้าวดี ไม่ดี ฝนฟ้า 

น�้าท่าจะบอกเรา” ผู้ใหญ่สุวรรณ แสงน้อย ก็อีกคนที่ละการงาน     

ในไร่นามาร่วมวงอยู่ตรงหน้า

ผู้คนไทยใหญ่อยู่เคียงข้างบ้านแพมบกมายาวนานนับ 200 ปี 

จากการเคลื่อนย้ายอพยพจากรัฐฉานในเมียนมา พวกเขากระจาย

กันปักหลักในหลายหมู่บ้านของแม่ฮ่องสอน มันปรากฏชัดอยู่         

ในหมู่บ้านและวัดศิลปะไทยใหญ่อันประณีตอ่อนช้อยด้วยเครื่องไม้

และสังกะสีฉลุลาย

เราถูกเหนี่ยวน�าลงไปในไร่นาที่เต็มไปด้วยพ่ีน้องไทยใหญ่       

หญิงหลายคนสวมกุบทรงสวย มองไกลๆ คล้ายร่มหลายคัน         
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How to Get tHere
จากแม่มาลัย จังหวัดเชียงใหม่ ใช้ทางหลวงหมายเลข 1095 

ผ่านอ�าเภอปาย เที่ยวแวะบ้านไทยใหญ่ที่บ้านแพมบก ต่อเนื่อง  

ไปถึงอ�าเภอปางมะผ้า จากนั้นแยกขวาเข้าทางหลวงหมายเลข 

1226 ไปเที่ยวบ้านแม่ละนา

wHere to StAY
ทกุหมูบ้่านให้บริการทีพ่กัโฮมสเตย์ เรียนรู้วถีิชวิติ พร้อมอาหาร

พื้นถิ่นให้ลิ้มลอง

บ้านแพมบก ติดต่อคุณบุญอนันต์ (เจเจ)  

 06-3123-9022    

 การท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านแพมบก

บ้านแม่ละนา ติดต่อคุณเทียนทอง พงษ์จักร์   

 08-4481-6670    

 การท่องเที่ยวโดยชุมชนบ้านแพมบก

วางหยอดอยู่ในผืนนาเขียว ฝ่ายชายล้วนก�าย�าบึกบึน แดดสายฉาย

จับภาพตรงหน้าเป็นความงดงาม

ระหว่างรอมื้อเท่ียงแสนพิเศษ อัจฉรีย์น�าเราลงไปเดินเหนือ 

“สะพานไม้โขกูโ้ส่” น่าแปลกที่พวกเขาเลือกให้เรารู้จักแปลงข้าวนึ่ง

ในนาบนสะพานไม้ มันลากผ่านวนเวียนไปทั่วผืนนากลางหุบเขา     

มีศาลาพักระหว่างทาง ทอดตัวจากหมู ่บ้านข้ามไปจนถึง                  

วัดป่าห้วยคายคีรี ที่มีพระสงฆ์นักปฏิบัติประจ�าวัดอยู่สี่ห้ารูป

 “โข คือขัว คือสะพาน กู้โส่ คือกุศลค่ะ เราสร้างและดูแลกันเอง 

ด้วยทุนรอนจากการบริจาคบ้าง หรือไม่ก็ด้วยเรี่ยวแรงของเราเอง” 

สะพานแห่งศรัทธาของชาวบ้านแพมบกเกิดขึ้นด้วยภาพเช่นนั้น     

มันวางตัวอยู่ในแอ่งเขาลึกเร้นในเขตอ�าเภอปาย เช่ือมโยง          

พระพุทธศาสนาเข้ากับหัวจิตหัวใจอย่างงดงาม

หมู่บ้านไทยใหญ่ปรับเปลี่ยนไปตามคืนวัน เฮินไตแบบด้ังเดิม  

ถูกทดแทนด้วยบ้านไม้แข็งแรง และภาพชีวิตที่ดีขึ้น ตามบ้านยังคง

งานจักสานอย่างไม้กวาดจากใบปุ๋มเป้ง พืชตระกูลปาล์มที่พวกเขา

เลือกน�ามันมาใช้อย่างชาญฉลาด “บ้านเราใช้ไผ่สับฟาก หากเป็น

ดอกหญ้า กวาดแล้วมนัจะหลดุลุ่ย ใบปุม๋เป้งดกีว่า” พ่อหลวงสวุรรณ 

เล่าสบายๆ อากาศเย็นชื่นห่มคลุม

บ่ายนั้นเราได้รู้ว่า อาหารของคนแพมบกนั้นอร่อยล�้าเพียงใด 

“คนไทยใหญ่ไม่นิยมกินสัตว์ใหญ่ เราเน้นหมู ไก่ รสไม่จัด ขาด      

ไม่ได้เลยคือถั่วเน่า”

ข้าวส้มค่อยๆ ถูกคลุกเคล้า พวกเขาสลายวัตถุดิบหลักอย่าง

มะเขือเทศลูกเล็กพันธุ์พื้นเมือง ยีมันจนแหลกคล้ายซอสสีส้ม        

คลุกกับข้าวเจ้าที่ปลูกกันในไร่ เกลือ ได้ข้าวสีส้มหน้าตาน่ากิน 

“ของกินไทยใหญ่โดยทัว่ไปเน้นสิง่ทีเ่ราปลกูเราหาได้ตามนาตามไร่” 

อจัฉรย์ีว่า กระเทยีมทีค่นบ้านแพมบกปลกู ถัว่เหลอืง ผกัช ีหอมแดง 

มันกลายเป็นน�้าพริกต่างไทยใหญ่แบบต่างๆ ที่หอมกระเทียมเจียว 

เผ็ดพอดีๆ “ขาดไม่ได้คืองาและถั่วเน่า” ใส่กันในทุกอย่าง 

สักพัก “เน้อหมูจ๊อ” หน้าตาคล้ายฮังเลหมูก�าลังสุกได้ที่ อาหาร

คอ่นข้างมนัสะท้อนการกินที่ตอ้งการการทนสู้ในฤดูหนาว “น�า้พรกิ

อุ๊บไข่” และ “น�้าพริกค่ัวทราย” ท่ีหอมกระเทียมเจียวเป็นตัวน�า        

กท็�าเอามือ้มติรภาพนัน้อิม่หน�าจกุแน่น “เรยีกน�า้พรกิครอบ (กรอบ) 

ก็ได้ มันกรอบหอมกระเทียมเจียว” พ่อหลวงสุวรรณเสริมขึ้นข้างๆ 

วงข้าว

ยามบ่ายกลางป่าเขาอนัเงียบสงบ นาข้าวแผ่ผืนเคียงข้างหมูบ้่าน

ไทยใหญ่ลึกเร้น เรานั่งมองสะพานที่พวกเขาเหนี่ยวน�าสิ่งที่เรียกว่า

ศรัทธาไว้เคียงข้าง

โลกคล้ายหมุนทวนย้อนกลับ เวียนวนกลับไปหาคร้ังที่หมู่บ้าน

เล็กๆ แห่งหนึ่งได้เกิดก่อขึ้นริมสายน�้าแพม วันที่หลายอย่าง           

ก่อเกิดขึ้นด้วยความรู้สึกประเภทใฝ่หาถิ่นฐานเรือนตาย

วันที่กล้าพันธุ์ถูกหยั่งราก และชีวิตได้มีโอกาสเลือกแผ่นดิน      

สักผืนไว้โอบอุ้ม

หมอกชืน่อวลอายอยู่อ้อมกอดทิวเทือกหินปูนแห่งอ�าเภอปางมะผ้า 

เราพบตัวเองตื่นมากลางนาข้าวสีเขียวของบ้านแม่ละนา คนไทย

ใหญ่หมูบ้่านนีก้เ็ช่นกนั พวกเขาเชือ่ว่านาทแีห่งการประคบประหงม

ข้าวเจ้าที่ก�าลังแตกกอนั้นคือห้วงยามส�าคัญยิ่งในตลอดปี

สายนี้มีงานใหญ่ประจ�าหมู่บ้าน พี่น้องแวดล้อมมารวมตัวกัน  

เพื่อรอรับผ้าห่มจากทางราชการ

อากาศหนาวเหน็บปกคลุมท่ีราบกลางหุบเขาที่มีสายน�า้ไหลลัด

ผ่านส่งผลให้ชีวิตเต็มไปด้วยความสมบูรณ์ทางการเกษตร จากช่ือ 

“แม่ลัดนา” ที่หมายถึงแม่น�้าไหลผ่านจากขุนเขาลงสู่ที่นากลาง

หมูบ้่านสูก่ารเรยีกเพีย้นเป็นแม่ละนา หมูบ้่านไทยใหญ่แห่งหนึง่ของ

ปางมะผ้าได้ปักหลักหยัดยืนในความเพียบพร้อมทั้งทรัพยากรน�า้ 

สัตว์ป่าอันเป็นแหล่งอาหารครั้งอดีต

ในแปลงนาหากเดินเลาะไปในหมอกจางๆ คือตะแหลวไม้ไผ่    

แม่อุ๊ยไทยใหญ่บอกว่ามันคือ “ใจนา” ตะแหลวอันใหญ่ตั้งอยู่ตรง

กลาง มีตะแหลวเล็กทั้งสี่ด้าน บ่งบอกถึงผังในการปักด�าข้าว         

มากไปกว่านั้นพวกเขาต้องดูวันดีคืนดีในการเริ่มท�านากลางขุนเขา 

บอกกล่าวผีไร่ผีนา ป้องกันไม่ให้ผีกะหลุกมาขโมยข้าวกิน

ถ�า้ทีย่าวเป็นอนัดบัสองของเมอืงไทยถงึ 12.6 กิโลเมตร อย่างถ�า้

แม่ละนาอยู่ลิบลับถัดไปหลายขุนเขา ขณะเดียวกัน นาทีที่อยู่ใน

วงล้อมของผนืนาฉ�า่ฝนและทวิเทอืกหนิปนู ชวีติสขุสงบของคนบ้าน

แม่ละนาก็บ่งบอกเราว่า ข้าวและวัฒนธรรมที่ยังคงติดอยู่ในชีวิต  

ของพวกเขานั้นล้วนน่าท�าความรู้จักเพียงใด ไม่ไกลกันที่บนสันเขา 

ใครบางคนอาจยืนมองทะเลหมอกที่ห่มคลุมบ้านแม่ละนาอยู่            

ณ บ้านจ่าโบ่ หมู่บ้านชาวมูเซอด�าที่ใช้ชีวิตอยู่เคียงข้าง

ทุกนาทีของเหล่าผู้คนบนดอยอาจเต็มไปด้วยการรอคอย ภูเขา

สีเขียวที่เต็มไปด้วยไร่ข้าวจะเปล่ียนเป็นสีน�้าตาลทอง ข้าวในยุ้ง   

เพียบพูน ทะเลหมอกห่มคลุมพร้อมอากาศหนาวเหน็บ

โลกบางใบซกุซ่อนอยูด้่วยความเชือ่บางประเภท ความเชือ่ทีไ่ม่ได้

ยีห่ระเอากบัการตคีวามของใครภายนอก เหน่ียวรัง้ให้ใครสักคนตรงน้ัน

ด�าเนินตัวตนไประหว่างการเปลี่ยนผ่านของไร่นาและขุนเขา

และโดยแท้มนักลบัชดัเตม็ไปด้วยหนทางมัน่คง หนทางทีพ่วกเขา

พร้อมจะหลากไหลตัวเองไปกับมันอย่างถึงที่สุด

ถนนสายขุนเขาที่ลากผ่านไปในทิวดอยของแม่ฮ่องสอน ยาม    

ฤดฝูนห่มคลมุ หมอกฝนลอยเอือ่ยคล้อยไหลอยูต่ามแอ่งเขา มนัเป็น

นาทีเดียวกับที่ผืนนาข้าวชอุ่มชุ่มไปด้วยเรี่ยวแรงและห้วงเวลา       

แห่งการรอคอย

ไม่แปลกนักที่หลายคนต่างมุ่งหน้าขึ้นมาหาพวกเขา มาร่วม      

รบัรูถ้งึห้วงยามทีแ่ดนดอยเตม็ไปด้วยความเขยีวรืน่ เป่ียมความหวงั

คล้ายไร่ข้าวกลางหุบเขาอาจสะท้อนหรอืบอกเล่าตวัตนของผูค้น

ข้างบนนั้น

ผู้คนท่ีหล่อหลอมตัวเองไว้กับการยังชีพอันเก่าแก่ เต็มไปด้วย

ความเคารพในแผ่นดนิและพชืพรรณอนัหล่อเลีย้งให้เตบิโตต่อเนือ่ง

เต็มไปด้วยทุกนาทีของการก่อเกิด แตกกล้า และยืนหยัด         

ผ่านการขัดเกลาของฤดูกาล 
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