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DON’T WORRYABOUT FAILURE;YOU ONLY HAVETO BE RIGHT ONCE.

อย่ากังวลกับความล้มเหลวแค่ท�าให้ส�าเร็จสักครั้งก็พอ

Drew Houston ผูก่้อตัง้ Dropbox

สองสิ่งที่นักลงทุนต้องการจากเจ้าของธุรกิจก่อนตัดสินใจให้เงินลงทุน คือ 1.ความมุ่งมั่นตั้งใจ        
ในการท�าธรุกิจ เพราะช่วยเสรมิสร้างความม่ันใจให้กับนกัลงทนุได้ว่า ธรุกจิทีพ่วกเขาให้เงนิลงทนุจะเดนิ
ไปได้ไกลและสามารถเตบิโตได้อย่างแน่นอน และ 2.ความพร้อมในการรบัมอืกบัความเสีย่งทีจ่ะเกดิขึน้
กับธุรกิจ เพื่อให้นักลงทุนสบายใจได้ว่า ถ้าเกิดสถานการณ์อันยากล�าบากขึ้น เจ้าของธุรกิจจะต่อสู้กับ
สถานการณ์นัน้ด้วยแผนรบัมือท่ีคิดมาเป็นอย่างด ีจะไม่ยอมแพ้ง่ายๆ และมเีพือ่นหรอืคนใกล้ชดิจ�านวน
มากที่มีความมั่นคงทางการเงิน ซึ่งพร้อมให้เงินลงทุนในช่วงระหว่างที่รอการลงทุนรอบใหม่ ธุรกิจจึง
ด�าเนินต่อไปได้อย่างไม่สะดุด และพร้อมยื่นมือเข้าช่วยเหลือในยามที่ธุรกิจเจอกับปัญหาทางการเงิน

ถ้ามี 2 สิ่งนี้แล้วก็เดินหน้าเข้าหานักลงทุนเลย!

อยากได้เงนินกัลงทนุต้องมี 2 ส่ิงนี้

หนึง่ในสิง่ทีต้่องพบเจอเม่ือตดัสนิใจเป็นผู้ประกอบการคอื ความกลัว ไม่ว่าจะกลวัธรุกจิเจ๊ง ไม่มีลูกค้า หรอืสู้คูแ่ข่งไม่ได้ แม้จะก้าวข้ามความกลวั
เหล่านี้ไปได้ยาก แต่เชื่อเถอะว่าหากตั้งใจจะก้าวข้ามจริงๆ ย่อมท�าได้แน่นอน และนี่คือ 3 วิธีผ่านพ้นความกลัวที่ผู้ประกอบการท�าตามได้ไม่ยาก

เมื่อต้องเผชญิกับความกลวัให้หยิบกระดาษขึน้มาเขียนถงึความส�าเร็จและความมัน่ใจที่มี เพราะช่วยใหม้ัน่ใจในตวัเองมากขึ้น และมพีลงัตอ่กร
กับความกลัวที่เผชิญอยู่

นึกถึงสิ่งที่กลัวที่สุด (แม้จะไม่เกิดขึ้นจริงก็ตาม) จากนั้นเขียนแผนรับมือ วิธีนี้ช่วยบรรเทาความกลัวลงได้ ท�าให้รู้สึกสบายใจ เพราะมีแผนรับมือ
เตรียมพร้อม และเกิดความมั่นใจว่าจะผ่านพ้นทุกความกลัวไปได้ เพราะแม้แต่สิ่งที่กลัวที่สุดยังรับมือได้ แล้วนับประสาอะไรกับสิ่งอื่นๆ ที่น่ากลัว
น้อยกว่า

ทกุครัง้ทีอ่ยูใ่นสถานการณ์อันน่ากลัวให้สูดลมหายใจเข้าลึกๆ แล้วผ่อนลมหายใจออกช้าๆ เพราะช่วยลดความต่ืนตระหนกหรือความกงัวลเกีย่วกบั
สิ่งที่กลัวได้ ท�าให้รู้สึกผ่อนคลายและรู้สึกดีขึ้น 10 เท่า

สร้างความกลัวขึ้นได้ก็ต้องท�าลายลงได้เช่นกัน

3 วธีิพาผูป้ระกอบการผ่านพ้นความกลัว

ท�าไม Zilingo มแีววเป็นยนิูคอร์น SEA?หาจากไหน...ไอเดยีเริม่ต้นธรุกิจ

อยากท�าธรุกจิ แต่ไม่รู้จะเริม่ต้นอย่างไร? นีคื่อค�าถามยอดฮติของว่าที่
ผูป้ระกอบการทีบ่างครัง้กว่าจะได้ค�าตอบกม็คีนท�าธุรกจินัน้ตดัหน้าไปแล้ว 
ฉะนั้นเพื่อไม่ให้ธุรกิจในฝันโดนใครชิงไปเริ่มก่อน จึงอยากแนะน�า         
เคล็ด (ไม่) ลับที่ช่วยให้ค้นเจอไอเดียเริ่มต้นธุรกิจเร็วขึ้น

มองหาทกัษะท่ีมีหรอืส่ิงทีถ่นดัทีส่ดุแล้วท�าธรุกจิเกีย่วกบัสิง่น้ัน เพราะ
ท�าให้มีความสุขกับธุรกิจที่ท�า รู้สึกว่าไม่ยากอย่างที่คิด และท�าออกมา
ได้ดีกว่าการเลือกท�าธุรกิจที่ไม่ถนัด

ท�าของให้เพื่อน อาจเริ่มจากของแฮนด์เมดที่ตัวเองชอบท�าแล้วถาม
ถึงความคิดเห็นที่พวกเขามีต่อของชิ้นน้ัน เช่น ชอบหรือไม่ อยากให้
ปรับปรุงแก้ไขตรงไหน และจะซื้อในราคาเท่าไหร่ จากนั้นน�าความคิด
เห็นที่ได้มาพัฒนาให้ของออกมาถูกใจเพื่อนมากที่สุด

นกึถงึปัญหาท่ีเจอในชวีติประจ�าวนัแล้วคดิหาสนิค้าหรอืบรกิารทีช่่วย
แก้ไขปัญหา หลังจากนั้นน�าเสนอสินค้าหรือบริการกับเพื่อน พร้อมท้ัง
ถามพวกเขาว่าจะยอมซื้อหรือไม่ หากไม่ ต้องปรับปรุงอะไรเพิ่มเติม

ไอเดียเริ่มต้นธุรกิจบางครั้งก็มาจากสิ่งที่มีหรือข้อดีของตัวเอง

Zilingo เป็น Startup สายแฟชั่นจากสิงคโปร์ที่เน้นขายสินค้าแฟชั่นจากแบรนด์เล็ก ฉายแวว    
ขึ้นแท่นยูนิคอร์นใน SEA จาก 2 ปัจจัยหลักต่อไปนี้

ปัจจยัแรกคือ ช่วยเพิม่ขดีความสามารถให้กบัผู้ขาย แม้ผู้ขายจะไม่เก่งภาษาองักฤษแต่กส็ามารถ
ขายสินค้าได้อย่างราบรื่น เพราะ Zilingo จะแปลข้อความทั้งหมดเป็นภาษาท้องถิ่นของผู้ขายนั้นๆ 
รวมถึงแปลงสกุลเงินให้เป็นสกุลเงินท้องถิ่น เพ่ือให้ผู้ขายขายสินค้าได้ง่ายขึ้น และมีเครื่องมือ     
พร้อมทัง้บรกิารทีช่่วยเพิม่ประสิทธภิาพการขายให้ดยีิง่ขึน้ โดยผู้ขายสามารถใช้งานได้ฟร ีจากความ
สะดวกสบายนี้ท�าให้ Zilingo มีผู้ขายรายใหม่เพิ่มขึ้น 250 รายในทุกๆ เดือน

ปัจจยัทีส่องคอื แบรนด์ทีข่ายใน Zilingo มคีวามแตกต่างจากแบรนด์ทีข่ายในเวบ็ไซต์อ-ีคอมเมิร์ซอืน่ 
โดยมุ่งเน้นไปที่แบรนด์แฟช่ันรายเล็ก เพราะเข้าใจในพฤติกรรมการช้อปของชาวเอเชียส่วนใหญ่    
ที่ชอบซื้อเส้ือผ้าแฟชั่นของแบรนด์เล็กหรือแบรนด์อินดี้มากกว่าแบรนด์ไฮเอ็นด์หรือแบรนด์ในห้าง 
ซึ่งจากความแตกต่างนี้ท�าให้ Zilingo เข้าไปอยู่ในใจนักช้อปออนไลน์ในเอเชียได้ไม่ยาก

หาความต่างให้เจอ แล้วค�าว่า ยูนิคอร์น จะอยู่ไม่ไกลเกินเอื้อม
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DON’T WORRYABOUT FAILURE;YOU ONLY HAVETO BE RIGHT ONCE.

อย่ากังวลกับความล้มเหลวแค่ท�าให้ส�าเร็จสักครั้งก็พอ

Drew Houston ผูก่้อตัง้ Dropbox

สองสิ่งที่นักลงทุนต้องการจากเจ้าของธุรกิจก่อนตัดสินใจให้เงินลงทุน คือ 1.ความมุ่งมั่นตั้งใจ        
ในการท�าธรุกิจ เพราะช่วยเสรมิสร้างความม่ันใจให้กับนกัลงทนุได้ว่า ธรุกจิทีพ่วกเขาให้เงนิลงทนุจะเดนิ
ไปได้ไกลและสามารถเตบิโตได้อย่างแน่นอน และ 2.ความพร้อมในการรบัมอืกบัความเสีย่งทีจ่ะเกดิข้ึน
กับธุรกิจ เพื่อให้นักลงทุนสบายใจได้ว่า ถ้าเกิดสถานการณ์อันยากล�าบากขึ้น เจ้าของธุรกิจจะต่อสู้กับ
สถานการณ์นัน้ด้วยแผนรบัมือท่ีคิดมาเป็นอย่างด ีจะไม่ยอมแพ้ง่ายๆ และมเีพือ่นหรอืคนใกล้ชดิจ�านวน
มากที่มีความมั่นคงทางการเงิน ซึ่งพร้อมให้เงินลงทุนในช่วงระหว่างที่รอการลงทุนรอบใหม่ ธุรกิจจึง
ด�าเนินต่อไปได้อย่างไม่สะดุด และพร้อมยื่นมือเข้าช่วยเหลือในยามที่ธุรกิจเจอกับปัญหาทางการเงิน

ถ้ามี 2 สิ่งนี้แล้วก็เดินหน้าเข้าหานักลงทุนเลย!

อยากได้เงนินกัลงทนุต้องมี 2 สิง่นี้

หนึง่ในสิง่ทีต้่องพบเจอเม่ือตดัสนิใจเป็นผูป้ระกอบการคอื ความกลัว ไม่ว่าจะกลวัธรุกจิเจ๊ง ไม่มีลูกค้า หรอืสู้คูแ่ข่งไม่ได้ แม้จะก้าวข้ามความกลวั
เหล่านี้ไปได้ยาก แต่เชื่อเถอะว่าหากตั้งใจจะก้าวข้ามจริงๆ ย่อมท�าได้แน่นอน และนี่คือ 3 วิธีผ่านพ้นความกลัวที่ผู้ประกอบการท�าตามได้ไม่ยาก

เมื่อต้องเผชญิกับความกลวัให้หยิบกระดาษขึน้มาเขียนถงึความส�าเร็จและความมัน่ใจที่มี เพราะช่วยใหม้ัน่ใจในตวัเองมากขึ้น และมพีลงัตอ่กร
กับความกลัวที่เผชิญอยู่

นึกถึงสิ่งที่กลัวที่สุด (แม้จะไม่เกิดขึ้นจริงก็ตาม) จากนั้นเขียนแผนรับมือ วิธีนี้ช่วยบรรเทาความกลัวลงได้ ท�าให้รู้สึกสบายใจ เพราะมีแผนรับมือ
เตรียมพร้อม และเกิดความมั่นใจว่าจะผ่านพ้นทุกความกลัวไปได้ เพราะแม้แต่สิ่งที่กลัวที่สุดยังรับมือได้ แล้วนับประสาอะไรกับสิ่งอื่นๆ ที่น่ากลัว
น้อยกว่า

ทกุครัง้ทีอ่ยู่ในสถานการณ์อันน่ากลัวให้สูดลมหายใจเข้าลึกๆ แล้วผ่อนลมหายใจออกช้าๆ เพราะช่วยลดความตืน่ตระหนกหรือความกงัวลเกีย่วกบั
สิ่งที่กลัวได้ ท�าให้รู้สึกผ่อนคลายและรู้สึกดีขึ้น 10 เท่า

สร้างความกลัวขึ้นได้ก็ต้องท�าลายลงได้เช่นกัน

3 วิธีพาผูป้ระกอบการผ่านพ้นความกลัว

ท�าไม Zilingo มแีววเป็นยนูคิอร์น SEA?หาจากไหน...ไอเดยีเริม่ต้นธรุกจิ

อยากท�าธรุกจิ แต่ไม่รู้จะเริม่ต้นอย่างไร? นีค่อืค�าถามยอดฮติของว่าที่
ผูป้ระกอบการทีบ่างครัง้กว่าจะได้ค�าตอบกม็คีนท�าธุรกจินัน้ตดัหน้าไปแล้ว 
ฉะน้ันเพื่อไม่ให้ธุรกิจในฝันโดนใครชิงไปเริ่มก่อน จึงอยากแนะน�า         
เคล็ด (ไม่) ลับที่ช่วยให้ค้นเจอไอเดียเริ่มต้นธุรกิจเร็วขึ้น

มองหาทกัษะท่ีมีหรอืส่ิงทีถ่นดัทีส่ดุแล้วท�าธรุกจิเกีย่วกบัสิง่นัน้ เพราะ
ท�าให้มีความสุขกับธุรกิจที่ท�า รู้สึกว่าไม่ยากอย่างที่คิด และท�าออกมา
ได้ดีกว่าการเลือกท�าธุรกิจที่ไม่ถนัด

ท�าของให้เพื่อน อาจเริ่มจากของแฮนด์เมดที่ตัวเองชอบท�าแล้วถาม
ถึงความคิดเห็นที่พวกเขามีต่อของชิ้นน้ัน เช่น ชอบหรือไม่ อยากให้
ปรับปรุงแก้ไขตรงไหน และจะซื้อในราคาเท่าไหร่ จากนั้นน�าความคิด
เห็นที่ได้มาพัฒนาให้ของออกมาถูกใจเพื่อนมากที่สุด

นกึถงึปัญหาท่ีเจอในชวิีตประจ�าวันแล้วคดิหาสนิค้าหรอืบรกิารทีช่่วย
แก้ไขปัญหา หลังจากนั้นน�าเสนอสินค้าหรือบริการกับเพื่อน พร้อมท้ัง
ถามพวกเขาว่าจะยอมซื้อหรือไม่ หากไม่ ต้องปรับปรุงอะไรเพิ่มเติม

ไอเดียเริ่มต้นธุรกิจบางครั้งก็มาจากสิ่งที่มีหรือข้อดีของตัวเอง

Zilingo เป็น Startup สายแฟชั่นจากสิงคโปร์ที่เน้นขายสินค้าแฟช่ันจากแบรนด์เล็ก ฉายแวว    
ขึ้นแท่นยูนิคอร์นใน SEA จาก 2 ปัจจัยหลักต่อไปนี้

ปัจจยัแรกคือ ช่วยเพิม่ขดีความสามารถให้กบัผูข้าย แม้ผูข้ายจะไม่เก่งภาษาองักฤษแต่กส็ามารถ
ขายสินค้าได้อย่างราบรื่น เพราะ Zilingo จะแปลข้อความทั้งหมดเป็นภาษาท้องถิ่นของผู้ขายนั้นๆ 
รวมถึงแปลงสกุลเงินให้เป็นสกุลเงินท้องถิ่น เพ่ือให้ผู้ขายขายสินค้าได้ง่ายขึ้น และมีเครื่องมือ     
พร้อมทัง้บรกิารทีช่่วยเพิม่ประสิทธภิาพการขายให้ดยีิง่ขึน้ โดยผูข้ายสามารถใช้งานได้ฟร ีจากความ
สะดวกสบายนี้ท�าให้ Zilingo มีผู้ขายรายใหม่เพิ่มขึ้น 250 รายในทุกๆ เดือน

ปัจจยัทีส่องคอื แบรนด์ทีข่ายใน Zilingo มคีวามแตกต่างจากแบรนด์ทีข่ายในเวบ็ไซต์อ-ีคอมเมิร์ซอืน่ 
โดยมุ่งเน้นไปที่แบรนด์แฟช่ันรายเล็ก เพราะเข้าใจในพฤติกรรมการช้อปของชาวเอเชียส่วนใหญ่    
ที่ชอบซื้อเส้ือผ้าแฟชั่นของแบรนด์เล็กหรือแบรนด์อินดี้มากกว่าแบรนด์ไฮเอ็นด์หรือแบรนด์ในห้าง 
ซึ่งจากความแตกต่างนี้ท�าให้ Zilingo เข้าไปอยู่ในใจนักช้อปออนไลน์ในเอเชียได้ไม่ยาก

หาความต่างให้เจอ แล้วค�าว่า ยูนิคอร์น จะอยู่ไม่ไกลเกินเอื้อม
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กับการชอปปิงออนไลน์

พฤติกรรมการใช้ออนไลน์

มีจ�ำนวน มีก�ำลังซื้อ

ของผู้บริโภค

เกือบทั้งวัน

ใช้แบรนด์ที่ชอบ

พันล้านดอลลาร์ฯ

หลำยครั้งต่อวัน

ให้ควำมส�ำคัญ

กับแบรนด์

การตัดสินใจซื้อ

จำกกำรเห็นโซเชียลมีเดีย

จำกกำรอ่ำนอีเมล

คอนเทนต์ที่ชอบ

ความภักดีต่อแบรนด์

ไม่เคยซื้อ

ซื้อครั้งเดียว

ซื้อ 2-3 ครั้ง

ซื้อ 8-10 ครั้ง

มำกกว่ำ 11 ครั้ง

โปรโมชัน

และลดรำคำ

แนะน�ำ

โปรดักต์

ข้อมูลใหม่ๆ

ของบริษัท

ปี 2020

GEN Z

1 ครั้ง 2-5 ครั้ง

6-10 ครั้ง มำกกว่ำ 11 คร้ัง
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 www.minidishcandy.com
 minidishcandy
 minidishcandy
 @minidishcandy

ปลาน่ารักๆ เหล่าน้ีถกูเพาะพนัธุขึ์น้โดย ฝน-วรษิา โทณะวณกิ 

พร้อมด้วย อ้อม-สญุญตา ไพร์ค และ อาย-อนนัตา โทณะวณกิ 

โดยมีฝนเป็นตัวต้ังตัวตี เพราะประทับใจในการท�างาน           

ของแมกนีเซียมซักผ้า (แมกนีเซียมบริสุทธิ์ 99.95 เปอร์เซ็นต์

ผ่านกระบวนการให้พร้อมท�าปฏิกิริยากับน�้า มีรูปทรงเป็น     

บอลขนาดเล็ก) ที่เพื่อนซื้อมาฝากจากญี่ปุ่น เนื่องจากช่วยให้

ผ้าสะอาด ที่ส�าคัญน�้าหลังการซักยังเป็นมิตรต่อคลอง เพราะ

ไม่มสีารเคมตีกค้าง ท�าให้ฝันของเธอทีอ่ยากเหน็คลองเน่าเสยี

กลับมาดีมีโอกาสเกิดขึ้นจริง

“แมกนีเซียมซักผ้าเป็นเรื่องที่ใหม่ในเมืองไทย มีขาย           

ไม่ก่ีแบรนด์และเป็นแบรนด์น�าเข้า ถกูบรรจุในถงุวงกลมทีต่ดัเย็บ

จากผ้าโพลีเอสเตอร์และผ้าไนลอน ทุกครั้งที่ซักจะมีเส้นใย

พลาสติกเล็กๆ หลุดไปในธรรมชาตแิละไม่ย่อยสลาย จากจดุน้ี

ท�าให้เราคดิท�า magFish แมกนเีซียมซักผ้าในรปูลักษณ์ของปลา

ที่ทุกคนคุ้นเคย เช่น ปลาทู ปลาปักเป้า ปลานกแก้ว และ     

ปลาการ์ตนู พวกเราออกแบบปลาทกุตวัให้ดนู่ารักน่าใช้ เพราะ

เชื่อในพลังของการออกแบบว่ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และ

ตัดเย็บปลากันเอง ใช้ผ้าป่านมัสลินเย็บเป็นถุงกระเพาะปลา

ส�าหรบัใส่แมกนีเซียมแล้วเย็บทับด้วยผ้าลนินิเป็นปลาสสีนัต่างๆ 

ปลาทุกตวัขนาดเท่าปลาจรงิ มนี�า้หนกั 100 กรมั เหมาะส�าหรับ

ถังซักผ้าขนาดไม่เกิน 9 กิโลกรัม ใช้ได้นานกว่า 360 ครั้ง     

เมื่อใช้เสร็จน�าไปฝังลงดินเป็นปุ๋ยของต้นไม้ได้” ฝนกล่าว

magFish ไม่ได้ขายเฉพาะความน่ารักของสินค้าเท่าน้ัน      

แต่ยังสร้างความน่ารักให้กับปลาทุกตัวในการ์ตูนปลาที่โพสต์

ลงเฟซบุ๊กเพจของแบรนด์ รวมถึงรูปแบบการขายที่จ�าลอง       

ให้เหมือนการซือ้ปลาในตลาดปลา โดยในเฟซบุก๊เพจจะมอีลับัม้

ชือ่ Fish Market ทีท่ัง้สามสาวจะทยอยลงปลาให้ลูกค้าได้เลือก

ซื้อทุกวัน และมีการขายปลาแบบกาชาปองที่ลูกค้าต้องลุ้นว่า

จะได้รับปลาชนิดใด

ไม่เพียงเท่านี ้ลกูค้าทกุคนยงัมสีทิธ์ิลุน้รบั magFish ไซส์เล็ก 

เพียงน�า Fish id ที่อยู่บน Backcard มาลงทะเบียนร่วมสนุก

ในเฟซบุ๊กเพจ พร้อมตอบว่าบ้านอยู่ใกล้คลองหรือแหล่งน�้า

ธรรมชาตอิะไร ซึง่ความตัง้ใจในการจดักจิกรรมนีค้อื อยากให้

ทกุคนคิดถงึแหล่งน�า้ธรรมชาตทิีอ่ยูใ่กล้ตวั และยงัเป็นการช่วย

ลดขยะ เพราะต้องเก็บ Backcard ไว้ร่วมสนุก ซึ่งหลังจาก

เก็บไว้สักระยะ ความเป็นขยะจะหายไป เพราะทุกคนเริ่ม      

มองหาวิธีการใช้ประโยชน์จากส่ิงน้ี เช่น ให้ลูกใช้เป็นแผ่น

ระบายสี หรือใช้เป็นแผ่นรองเขียน

เห็นหรอืยงัว่า ความคิดสร้างสรรค์ทีถ่่ายทอดลงไปในแบรนด์

มีพลังมากพอท�าให้ลูกค้ายอมจ่าย 

ขัน้ตอนการท�างานของแมกนเีซยีมซกัผ้าคอื เม่ือสัมผัสกบัน�า้

จะท�าให้น�้าแตกตัว และเมื่อเจอกับแรงเหวี่ยงของเครื่องซักผ้า

หรอืแรงขยีจ้ะปล่อยไฮโดรเจนอสิระออกมาจบักลิน่และสิง่สกปรก 

ถ้าใช้อย่างต่อเน่ืองคราบตะกรันและกลิ่นเหม็นในถังซักผ้าจะ

หายไป โดยเสือ้ผ้าทีซ่กัด้วยแมกนเีซยีมจะไม่แขง็กระด้าง เส้นใยนุ่ม

ตามสภาพของเส้นใยน้ันๆ จงึไม่จ�าเป็นต้องใช้น�า้ยาปรบัผ้านุม่ 

ในกรณีซักมือ หลังขย�าปลาในน�้า 3-5 นาที ให้น�าปลาขึ้น     

แล้วน�าเสื้อผ้าลงไปซัก ซักเสร็จก็ตากได้เลยโดยไม่ต้องล้างน�้า

ปลาอะไรซักผ้าได้แถมยังรักษ์โลกอีกต่างหาก

ปลาอะไรซักผ้าได้แถมยังรักษ์โลกอีกต่างหาก?

ค�าตอบของค�าถามนี้คือ ปลา magFish ที่เราเห็นในภาพ ซึ่งหากลองปล่อยลงไปว่ายในเครื่องซักผ้า

จะท�าให้เสื้อผ้าสะอาด ไร้กลิ่นอับกวนใจ และหากปล่อยน�้าหลังการซักผ้าลงในแหล่งน�้าธรรมชาติ

น�้าก็ไม่เน่าเสีย เพราะสะอาด ปราศจากสารเคมี
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 @magfish
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ปลาน่ารักๆ เหล่าน้ีถกูเพาะพันธุขึ์น้โดย ฝน-วริษา โทณะวณกิ 

พร้อมด้วย อ้อม-สญุญตา ไพร์ค และ อาย-อนนัตา โทณะวณกิ 

โดยมีฝนเป็นตัวต้ังตัวตี เพราะประทับใจในการท�างาน           

ของแมกนีเซียมซักผ้า (แมกนีเซียมบริสุทธิ์ 99.95 เปอร์เซ็นต์

ผ่านกระบวนการให้พร้อมท�าปฏิกิริยากับน�้า มีรูปทรงเป็น     

บอลขนาดเล็ก) ที่เพื่อนซื้อมาฝากจากญี่ปุ่น เนื่องจากช่วยให้

ผ้าสะอาด ที่ส�าคัญน�้าหลังการซักยังเป็นมิตรต่อคลอง เพราะ

ไม่มสีารเคมตีกค้าง ท�าให้ฝันของเธอทีอ่ยากเหน็คลองเน่าเสยี

กลับมาดีมีโอกาสเกิดขึ้นจริง

“แมกนีเซียมซักผ้าเป็นเรื่องที่ใหม่ในเมืองไทย มีขาย           

ไม่กีแ่บรนด์และเป็นแบรนด์น�าเข้า ถกูบรรจใุนถงุวงกลมทีต่ดัเยบ็

จากผ้าโพลีเอสเตอร์และผ้าไนลอน ทุกครั้งที่ซักจะมีเส้นใย

พลาสติกเล็กๆ หลดุไปในธรรมชาตแิละไม่ย่อยสลาย จากจดุน้ี

ท�าให้เราคดิท�า magFish แมกนเีซยีมซกัผ้าในรูปลักษณ์ของปลา

ที่ทุกคนคุ้นเคย เช่น ปลาทู ปลาปักเป้า ปลานกแก้ว และ     

ปลาการ์ตนู พวกเราออกแบบปลาทกุตวัให้ดนู่ารักน่าใช้ เพราะ

เช่ือในพลังของการออกแบบว่ามีผลต่อการตัดสินใจซื้อ และ

ตัดเย็บปลากันเอง ใช้ผ้าป่านมัสลินเย็บเป็นถุงกระเพาะปลา

ส�าหรบัใส่แมกนีเซียมแล้วเย็บทับด้วยผ้าลนินิเป็นปลาสสีนัต่างๆ 

ปลาทุกตวัขนาดเท่าปลาจรงิ มนี�า้หนกั 100 กรมั เหมาะส�าหรับ

ถังซักผ้าขนาดไม่เกิน 9 กิโลกรัม ใช้ได้นานกว่า 360 ครั้ง     

เมื่อใช้เสร็จน�าไปฝังลงดินเป็นปุ๋ยของต้นไม้ได้” ฝนกล่าว

magFish ไม่ได้ขายเฉพาะความน่ารักของสินค้าเท่าน้ัน      

แต่ยังสร้างความน่ารักให้กับปลาทุกตัวในการ์ตูนปลาที่โพสต์

ลงเฟซบุ๊กเพจของแบรนด์ รวมถึงรูปแบบการขายที่จ�าลอง       

ให้เหมือนการซือ้ปลาในตลาดปลา โดยในเฟซบุก๊เพจจะมอัีลบัม้

ชือ่ Fish Market ทีท่ัง้สามสาวจะทยอยลงปลาให้ลกูค้าได้เลอืก

ซื้อทุกวัน และมีการขายปลาแบบกาชาปองที่ลูกค้าต้องลุ้นว่า

จะได้รับปลาชนิดใด

ไม่เพียงเท่านี ้ลกูค้าทกุคนยงัมสีทิธ์ิลุ้นรับ magFish ไซส์เล็ก 

เพียงน�า Fish id ที่อยู่บน Backcard มาลงทะเบียนร่วมสนุก

ในเฟซบุ๊กเพจ พร้อมตอบว่าบ้านอยู่ใกล้คลองหรือแหล่งน�้า

ธรรมชาตอิะไร ซึง่ความตัง้ใจในการจดักิจกรรมน้ีคือ อยากให้

ทกุคนคิดถงึแหล่งน�า้ธรรมชาตทิีอ่ยูใ่กล้ตวั และยงัเป็นการช่วย

ลดขยะ เพราะต้องเก็บ Backcard ไว้ร่วมสนุก ซึ่งหลังจาก

เก็บไว้สักระยะ ความเป็นขยะจะหายไป เพราะทุกคนเริ่ม      

มองหาวิธีการใช้ประโยชน์จากสิ่งน้ี เช่น ให้ลูกใช้เป็นแผ่น

ระบายสี หรือใช้เป็นแผ่นรองเขียน

เหน็หรอืยังว่า ความคิดสร้างสรรค์ทีถ่่ายทอดลงไปในแบรนด์

มีพลังมากพอท�าให้ลูกค้ายอมจ่าย 

ขัน้ตอนการท�างานของแมกนเีซยีมซกัผ้าคอื เม่ือสัมผัสกบัน�า้

จะท�าให้น�้าแตกตัว และเมื่อเจอกับแรงเหวี่ยงของเครื่องซักผ้า

หรอืแรงขยีจ้ะปล่อยไฮโดรเจนอสิระออกมาจบักลิน่และสิง่สกปรก 

ถ้าใช้อย่างต่อเน่ืองคราบตะกรันและกลิ่นเหม็นในถังซักผ้าจะ

หายไป โดยเสือ้ผ้าทีซ่กัด้วยแมกนเีซยีมจะไม่แขง็กระด้าง เส้นใยนุ่ม

ตามสภาพของเส้นใยน้ันๆ จงึไม่จ�าเป็นต้องใช้น�า้ยาปรบัผ้านุม่ 

ในกรณีซักมือ หลังขย�าปลาในน�้า 3-5 นาที ให้น�าปลาขึ้น     

แล้วน�าเสื้อผ้าลงไปซัก ซักเสร็จก็ตากได้เลยโดยไม่ต้องล้างน�้า

ปลาอะไรซักผ้าได้แถมยังรักษ์โลกอีกต่างหาก

ปลาอะไรซักผ้าได้แถมยังรักษ์โลกอีกต่างหาก?

ค�าตอบของค�าถามนี้คือ ปลา magFish ที่เราเห็นในภาพ ซึ่งหากลองปล่อยลงไปว่ายในเครื่องซักผ้า

จะท�าให้เสื้อผ้าสะอาด ไร้กลิ่นอับกวนใจ และหากปล่อยน�้าหลังการซักผ้าลงในแหล่งน�้าธรรมชาติ

น�้าก็ไม่เน่าเสีย เพราะสะอาด ปราศจากสารเคมี
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 @magfish
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ออนแอร์ไม่ถึงเดือน
ยอดวิวทะลุ 12 ล้าน!

www.thanachartbank.co.th

thanachartbank 

Thanachart Bank ธนาคารธนชาต 

หลงัจากเปิดตวัไปเมือ่เดอืนกรกฎาคมทีผ่่านมา หนงัโฆษณาเรือ่ง “ก้าว” ของธนาคารธนชาต

ที่น�าเสนอแนวคิด “ให้ชีวิตก้าวหน้าได้ทุกวัน YOUR EVERYDAY PROGRESS” ก็ได้รับกระแส   

ตอบรบัดเีกนิคาด โดยมกีารแชร์กนัในโลกโซเชยีลจนท�าให้ยอดววิในยทูบูทะล ุ12 ล้านววิอย่างรวดเรว็ 

งานนี้ต้องยกความดีความชอบให้กับเนื้อหาของหนังโฆษณาที่สามารถสร้างแรงบันดาลใจให้กับ

คนที่ก�าลังท้อในสถานการณ์ต่างๆ มีก�าลังใจในการ “ก้าว” ต่อไปได้ และเป็นเสมือนพันธสัญญา

ทีธ่นาคารธนชาตซึง่น�าโดย ประพันธ์ อนุพงษ์องอาจ ซอีโีอ พร้อมด้วยพนกังานท้ังหมดให้ค�ามัน่

กับลูกค้าว่า ธนาคารธนชาตจะเติบโตและก้าวหน้าไปด้วยกันกับลูกค้าในทุกๆ วัน 

หนงัโฆษณาเรือ่งนีเ้ป็นผลงานก�ากบัของ ต่อ - ธนญชยั ศรศรวีชัิย หรือ ต่อ - ฟีโนมน่ีา 

(Phenomena) ผู้ก�ากับภาพยนตร์โฆษณาชื่อดังที่ ต้องการจะสื่อสารแนวคิด ให้ชีวิตก้าวหน้า        

ได้ทกุวนั YOUR EVERYDAY PROGRESS ของธนาคารธนชาต โดยสร้างสรรค์เร่ืองราวจาก Insight 

ของคน และเรื่องจริงที่เกิดขึ้นที่ทางธนาคารธนชาตช่วยเหลือลูกค้าให้ผ่านพ้นจากชีวิตก้นเหว     

น�าเสนอด้วยโทนอารมณ์ที่สื่อถึงความเป็นคนที่เข้าใจความรู้สึกของคนด้วยกัน ที่อยากจะให้       

คนคนนั้นพ้นจากจุดที่เขาไปต่อไม่ไหว ให้ลุกขึ้นมา ฮึดสู้ และก้าวหน้าต่อไปได้ 

ประพนัธ์ กล่าวว่า สิง่เหล่านีเ้กดิจากความเช่ือของธนาคารธนชาตทีว่่า ก้าวเลก็ๆ ในทกุวนั 

น�าไปสู่ก้าวที่ยิ่งใหญ่เสมอ ซึ่งธนาคารธนชาตจะท�าหน้าท่ีในฐานะขุมพลังแห่งความส�าเร็จให้กับ

ลกูค้า น�าพาชวีติลกูค้าให้ก้าวหน้าทกุๆ วนัผ่านการใช้ผลติภณัฑ์และบรกิาร เป็น “YOUR EVERYDAY 

PROGRESS” ที่จะเติบโตและก้าวหน้าไปด้วยกันตลอดเส้นทางไปสู่เป้าหมาย 

ธนชาตปลื้มหนังโฆษณา

“ก้าว”

กระแสดีเกินคาด

ชมหนังโฆษณา “ก้าว” ได้ที่

ธนาคารธนชาตขอบคุณลูกค้าที่ใช้ผลิตภัณฑ์และบริการทางการเงินของเรา

เราทุ่มเทศึกษาวิจัยความต้องการของลูกค้าในแต่ละกลุ่ม

เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการทางการเงินที่ตอบโจทย์ความต้องการ

ของลูกค้าให้ตรงจุดและสุดพลังความสามารถที่ธนชาตมีอยู่

พร้อมไปกับการพัฒนาบุคลากรให้มีความรู้ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์และบริการ

เพื่อเป็นที่ปรึกษาทางการเงินที่มีประสิทธิภาพให้กับลูกค้า

รวมถึงพัฒนาช่องทางให้บริการเพื่อมอบความสะดวก รวดเร็ว และหลากหลาย

ด้วยเทคโนโลยีและกระบวนการให้บริการที่กระชับ เพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดีที่สุด

ให้กับลูกค้า เพื่อที่ผลิตภัณฑ์และบริการจะท�าให้ลูกค้า

“ก้าว” ไปให้ถึงเป้าหมายในชีวิตด้วยกันทุกวัน
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ซึง่คณุสมบตัเิหล่านีส่้งผลกระทบต่อการประเมิน

ประสิทธิภาพการท�าการตลาดบนโซเชียลมีเดียนี้ 

ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงต้องมีเครื่องมือวิเคราะห์

ต่อไปนี้เป็นตัวช่วย

Tailwind

เครื่องมือติดตามผู้ติดตามอินสตาแกรมของ

แบรนด์ ตรวจสอบแฮชแท็กว่าท�าให้โพสต์ถูกมอง

เห็นมากน้อยเพียงใด และเปรียบเทียบความส�าเร็จ

ของแต่ละโพสต์ รวมถึงค้นหาผู้ติดตามที่มีอิทธิพล

กับแบรนด์ ซึ่งอาจท�าให้ผู้ประกอบการได้เจอกับ

พันธมิตรทางการตลาด

Hootsuite

เครื่องมือที่เข้ามาอ�านวยความสะดวกในเรื่อง

การตั้งเวลาโพสต์ รวมถึงรวมทุกบัญชีโซเชียลฯ ที่

ผูป้ระกอบการใช้งานไว้ในหน้าเดยีวกนั เพือ่ให้ง่าย

ต่อการจัดการ และมีการรายงานเกี่ยวกับจ�านวน    

ผู้ติดตาม อัตราการมีส่วนร่วมในแต่ละโพสต์ และ

ยอดไลค์ของแต่ละรูปภาพ เป็นต้น

HypeAuditor

เครื่องมือรายงานข้อมูลส�าคัญต่างๆ ที่จ�าเป็น

ต้องรู้ เช่น ข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ติดตาม บัญชีใช้

งานปลอม และอตัราการมีส่วนร่วม ซึง่ข้อมลูเหล่านี้

ท�าให้ผูป้ระกอบการทราบว่า ผูท้ีต่ดิตามอนิสตาแกรม

ของแบรนด์ใช่กลุ่มเป้าหมายที่ตั้งไว้หรือไม่

Union Metrics

เครื่องมือติดตามความเติบโตของแบรนด์บน    

อินสตาแกรม ค้นหาแฟนตัวยง แนะน�าแฮชแท็ก

และคย์ีเวร์ิดท่ีเหมาะสม และค้นหาข้อมลูของแต่ละ

แคมเปญท่ีท�าบนอินสตาแกรม ท�าให้ง่ายต่อการ

ประเมินความส�าเร็จของแคมเปญนั้น 

 ด้านธุรกจิเครือ่งส�าอาง Huda Beauty ของเธอกก็�าลงัไปได้สวย โดยสนิค้าของแบรนด์อย่าง Liqiuid Lipstick สร้างปรากฏการณ์

ขายหมดในเวลาไม่ถึง 1 ชั่วโมงหลังวางขาย

สิ่งที่ท�าให้บิวต้ีบล็อกเกอร์สาวตาคมคนน้ีกลายเป็นเศรษฐี คือ การเป็นคนดังบนอินสตาแกรม และการท่ีมีผู้ติดตามหลัก       

สิบล้านคอยสนับสนุนธุรกิจ ซึ่ง 4 เคล็ดลับที่เธอใช้สร้างผู้ติดตามมีดังนี้

  ให้ความส�าคัญกับเนื้อหา

กว่า 70 เปอร์เซ็นต์ที่ Huda Kattan โพสต์คือ วิดีโอ เพราะผู้ใช้อินสตาแกรมใช้เวลามากกว่า 80 เปอร์เซ็นต์ไปกับการดูวิดีโอ 

และวิดีโอเรียกยอดไลค์ได้ รวมถึงได้รับความคิดเห็นและการมีส่วนร่วมสูงกว่ารูปภาพ วิดีโอที่เธอโพสต์ ได้แก่ เคล็ดลับ           

ความงาม สาธิตการใช้เครื่องส�าอาง เทรนด์แฟชั่นล่าสุด และสอนท�าสครับโฮมเมด เป็นต้น

นอกจากนี้ เธอยังโพสต์ Instagram Stories ด้วย โดยท�าออกมาเหมือน Vlog เนื้อหาที่โพสต์ส่วนใหญ่เกี่ยวกับกิจกรรมที่ท�า

ในวันนั้นๆ รีวิวเครื่องส�าอางที่ประทับใจ รวมถึงท�าให้ผู้ติดตามรู้สึกถึงความเป็นกันเอง เข้าถึงง่าย ด้วยการโพสต์รูปส่วนตัว เช่น 

รูปสามี ลูกสาว และพี่สาว ภาพเซลฟี และบทสัมภาษณ์ต่างๆ ของเธอ เป็นต้น

เรื่องนี้ต้องรู้ : Huda Kattan โพสต์อินสตาแกรม 3-5 โพสต์ต่อวัน แต่ละโพสต์โพสต์ห่างกัน 2-3 ชั่วโมง วิธีนี้ช่วยเพิ่มการมอง

เห็นโพสต์ได้ 70 เปอร์เซ็นต์

  แชร์โพสต์คนอื่น

การแชร์โพสต์ของคนอืน่เป็นหนึง่ในวิธสีร้างคอนเทนต์โดยไม่ต้องเสยีค่าใช้จ่าย ไม่ต้องเสยีเวลาสร้างคอนเทนต์ใหม่ และช่วย

เพิ่มจ�านวนคนเข้าชมอินสตาแกรมได้ 29 เปอร์เซ็นต์ โดยเธอเลือกแชร์โพสต์วิดีโอแต่งหน้าตลกๆ วิดีโอไวรัล โพสต์ของบิวตี้

บล็อกเกอร์ที่มีผู้ติดตามมากกว่า 20,000 คน และโพสต์สนับสนุนเครื่องส�าอาง Huda Beauty ที่ลูกค้าสร้างขึ้น ซึ่งการแชร์โพสต์

ของลูกค้าที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับแบรนด์จะท�าให้แบรนด์ดูน่าเชื่อถือมากกว่าแบรนด์โพสต์เอง

  ล่อด้วยของ

ทกุครัง้ทีเ่ปิดตวัสนิค้าใหม่ เธอจะสร้างกจิกรรมให้ทกุคนได้ร่วมสนกุลุน้รบัของรางวลั พร้อมทัง้ท�าโฆษณาโปรโมตกจิกรรมนัน้ 

เช่น โฆษณาผ่านวิดีโอตลกเพ่ือให้เข้าถึงคนจ�านวนมาก เธอมักจัดกิจกรรมระหว่างสัปดาห์และเปลี่ยนของรางวัลใหม่ทุกวัน 

ไฮไลต์ของกิจกรรมคือ ของรางวัลชิ้นใหญ่ที่ทุกคนอยากได้ เธอเปิดโอกาสให้แต่ละคนร่วมสนุกได้หลายครั้ง เพื่อเพิ่มจ�านวนการ

เข้าถึงโพสต์ และใช้ #hudabeautygiveaway เพื่อให้ง่ายต่อการติดตามโพสต์ของผู้ร่วมสนุก

  ใช้แฮชแท็กให้เหมาะ

Huda Beauty เป็นที่รู้จักในอินสตาแกรม เพราะแฮชแท็ก #hudabeauty การใช้แฮชแท็กนี้ท�าให้ง่ายต่อการค้นเจอโพสต์

เกี่ยวกับเธอและแบรนด์เครื่องส�าอางของเธอ รวมถึงได้รับรู้ความคิดเห็นต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการผลิตสินค้าให้ออกมาตอบ

โจทย์ความต้องการของลูกค้า หากมีสินค้าใหม่ เธอจะตั้งแฮชแท็กเก่ียวกับสินค้านั้นและใช้มัน แต่ละโพสต์เธอใช้เพียง               

2-4 แฮชแท็กเท่านั้น และไม่ใช้แฮชแท็กทั่วไป เช่น #makeup เพราะคนใช้เยอะ โพสต์จึงเลื่อนหายเร็ว

เรื่องนี้ต้องรู้ : จากการศึกษาพบว่า โพสต์ที่ใช้อย่างน้อย 1 แฮชแท็ก เพิ่มการมีส่วนร่วมได้มากกว่า 12.6 เปอร์เซ็นต์เมื่อเปรียบ

เทียบกับโพสต์ที่ไม่ใช้แฮชแท็ก 

สร้างผู้ติดตาม 39 ล้านบน IG ได้อย่างไร

เจาะเคล็ดลับ

Huda Beauty คือ อินสตาแกรมของ Huda Kattan บิวตี้บล็อกเกอร์

ผู้มีชื่อเสียงระดับโลก มีผู้ติดตามบนอินสตาแกรมมากกว่า 39 ล้านคน

โดยเธอได้รับค่าจ้างในการโพสต์สูงถึง 18,000 ดอลลาร์สหรัฐฯ ต่อ 1 โพสต์

มีมูลค่าทรัพย์สินมากกว่า 4.5 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ซึ่ง Time Magazine

ยกให้เป็น Influencer กลุ่มเดียวกับ J.K Rowling

และ Kim Kardashian West ด้านธุรกิจเครื่องส�าอาง

เครื่องมือช่วยวิเคราะห์ IG

ที่ผู้ประกอบการต้องรู้
เมื่อไม่กี่เดือนที่ผ่านมา

อินสตาแกรมได้เพิ่มคุณสมบัติใหม่ เช่น

 การติดแท็กสินค้า การโต้ตอบ

รูปแบบใหม่บน Instagram Stories

และการซ่อนจ�านวนไลค์
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ประสิทธิภาพการท�าการตลาดบนโซเชียลมีเดียนี้ 

ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงต้องมีเครื่องมือวิเคราะห์

ต่อไปนี้เป็นตัวช่วย

Tailwind

เครื่องมือติดตามผู้ติดตามอินสตาแกรมของ

แบรนด์ ตรวจสอบแฮชแท็กว่าท�าให้โพสต์ถูกมอง

เห็นมากน้อยเพียงใด และเปรียบเทียบความส�าเร็จ

ของแต่ละโพสต์ รวมถึงค้นหาผู้ติดตามที่มีอิทธิพล

กับแบรนด์ ซึ่งอาจท�าให้ผู้ประกอบการได้เจอกับ

พันธมิตรทางการตลาด

Hootsuite

เคร่ืองมือที่เข้ามาอ�านวยความสะดวกในเรื่อง

การตั้งเวลาโพสต์ รวมถึงรวมทุกบัญชีโซเชียลฯ ที่

ผูป้ระกอบการใช้งานไว้ในหน้าเดยีวกนั เพือ่ให้ง่าย

ต่อการจัดการ และมีการรายงานเก่ียวกับจ�านวน    

ผู้ติดตาม อัตราการมีส่วนร่วมในแต่ละโพสต์ และ

ยอดไลค์ของแต่ละรูปภาพ เป็นต้น

HypeAuditor

เครื่องมือรายงานข้อมูลส�าคัญต่างๆ ที่จ�าเป็น

ต้องรู้ เช่น ข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ติดตาม บัญชีใช้

งานปลอม และอตัราการมีส่วนร่วม ซ่ึงข้อมลูเหล่านี้

ท�าให้ผูป้ระกอบการทราบว่า ผูท้ีต่ดิตามอนิสตาแกรม

ของแบรนด์ใช่กลุ่มเป้าหมายที่ตั้งไว้หรือไม่

Union Metrics

เครื่องมือติดตามความเติบโตของแบรนด์บน    

อินสตาแกรม ค้นหาแฟนตัวยง แนะน�าแฮชแท็ก

และคย์ีเวร์ิดท่ีเหมาะสม และค้นหาข้อมลูของแต่ละ

แคมเปญท่ีท�าบนอินสตาแกรม ท�าให้ง่ายต่อการ

ประเมินความส�าเร็จของแคมเปญนั้น 

 ด้านธรุกจิเครือ่งส�าอาง Huda Beauty ของเธอกก็�าลงัไปได้สวย โดยสนิค้าของแบรนด์อย่าง Liqiuid Lipstick สร้างปรากฏการณ์

ขายหมดในเวลาไม่ถึง 1 ชั่วโมงหลังวางขาย

สิ่งที่ท�าให้บิวตี้บล็อกเกอร์สาวตาคมคนน้ีกลายเป็นเศรษฐี คือ การเป็นคนดังบนอินสตาแกรม และการท่ีมีผู้ติดตามหลัก       

สิบล้านคอยสนับสนุนธุรกิจ ซึ่ง 4 เคล็ดลับที่เธอใช้สร้างผู้ติดตามมีดังนี้

  ให้ความส�าคัญกับเนื้อหา

กว่า 70 เปอร์เซ็นต์ที่ Huda Kattan โพสต์คือ วิดีโอ เพราะผู้ใช้อินสตาแกรมใช้เวลามากกว่า 80 เปอร์เซ็นต์ไปกับการดูวิดีโอ 

และวิดีโอเรียกยอดไลค์ได้ รวมถึงได้รับความคิดเห็นและการมีส่วนร่วมสูงกว่ารูปภาพ วิดีโอที่เธอโพสต์ ได้แก่ เคล็ดลับ           

ความงาม สาธิตการใช้เครื่องส�าอาง เทรนด์แฟชั่นล่าสุด และสอนท�าสครับโฮมเมด เป็นต้น

นอกจากนี้ เธอยังโพสต์ Instagram Stories ด้วย โดยท�าออกมาเหมือน Vlog เนื้อหาที่โพสต์ส่วนใหญ่เกี่ยวกับกิจกรรมที่ท�า

ในวันนั้นๆ รีวิวเครื่องส�าอางที่ประทับใจ รวมถึงท�าให้ผู้ติดตามรู้สึกถึงความเป็นกันเอง เข้าถึงง่าย ด้วยการโพสต์รูปส่วนตัว เช่น 

รูปสามี ลูกสาว และพี่สาว ภาพเซลฟี และบทสัมภาษณ์ต่างๆ ของเธอ เป็นต้น

เรื่องนี้ต้องรู้ : Huda Kattan โพสต์อินสตาแกรม 3-5 โพสต์ต่อวัน แต่ละโพสต์โพสต์ห่างกัน 2-3 ชั่วโมง วิธีนี้ช่วยเพิ่มการมอง

เห็นโพสต์ได้ 70 เปอร์เซ็นต์

  แชร์โพสต์คนอื่น

การแชร์โพสต์ของคนอืน่เป็นหนึง่ในวิธสีร้างคอนเทนต์โดยไม่ต้องเสยีค่าใช้จ่าย ไม่ต้องเสยีเวลาสร้างคอนเทนต์ใหม่ และช่วย

เพิ่มจ�านวนคนเข้าชมอินสตาแกรมได้ 29 เปอร์เซ็นต์ โดยเธอเลือกแชร์โพสต์วิดีโอแต่งหน้าตลกๆ วิดีโอไวรัล โพสต์ของบิวตี้

บล็อกเกอร์ที่มีผู้ติดตามมากกว่า 20,000 คน และโพสต์สนับสนุนเครื่องส�าอาง Huda Beauty ที่ลูกค้าสร้างขึ้น ซึ่งการแชร์โพสต์

ของลูกค้าที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับแบรนด์จะท�าให้แบรนด์ดูน่าเชื่อถือมากกว่าแบรนด์โพสต์เอง

  ล่อด้วยของ

ทกุครัง้ทีเ่ปิดตวัสนิค้าใหม่ เธอจะสร้างกจิกรรมให้ทกุคนได้ร่วมสนกุลุน้รบัของรางวลั พร้อมทัง้ท�าโฆษณาโปรโมตกจิกรรมนัน้ 

เช่น โฆษณาผ่านวิดีโอตลกเพ่ือให้เข้าถึงคนจ�านวนมาก เธอมักจัดกิจกรรมระหว่างสัปดาห์และเปลี่ยนของรางวัลใหม่ทุกวัน 

ไฮไลต์ของกิจกรรมคือ ของรางวัลชิ้นใหญ่ที่ทุกคนอยากได้ เธอเปิดโอกาสให้แต่ละคนร่วมสนุกได้หลายครั้ง เพื่อเพิ่มจ�านวนการ

เข้าถึงโพสต์ และใช้ #hudabeautygiveaway เพื่อให้ง่ายต่อการติดตามโพสต์ของผู้ร่วมสนุก

  ใช้แฮชแท็กให้เหมาะ

Huda Beauty เป็นที่รู้จักในอินสตาแกรม เพราะแฮชแท็ก #hudabeauty การใช้แฮชแท็กนี้ท�าให้ง่ายต่อการค้นเจอโพสต์

เกี่ยวกับเธอและแบรนด์เครื่องส�าอางของเธอ รวมถึงได้รับรู้ความคิดเห็นต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการผลิตสินค้าให้ออกมาตอบ

โจทย์ความต้องการของลูกค้า หากมีสินค้าใหม่ เธอจะตั้งแฮชแท็กเก่ียวกับสินค้านั้นและใช้มัน แต่ละโพสต์เธอใช้เพียง               

2-4 แฮชแท็กเท่านั้น และไม่ใช้แฮชแท็กทั่วไป เช่น #makeup เพราะคนใช้เยอะ โพสต์จึงเลื่อนหายเร็ว

เรื่องนี้ต้องรู้ : จากการศึกษาพบว่า โพสต์ที่ใช้อย่างน้อย 1 แฮชแท็ก เพิ่มการมีส่วนร่วมได้มากกว่า 12.6 เปอร์เซ็นต์เมื่อเปรียบ

เทียบกับโพสต์ที่ไม่ใช้แฮชแท็ก 

สร้างผู้ติดตาม 39 ล้านบน IG ได้อย่างไร

เจาะเคล็ดลับ

Huda Beauty คือ อินสตาแกรมของ Huda Kattan บิวตี้บล็อกเกอร์

ผู้มีชื่อเสียงระดับโลก มีผู้ติดตามบนอินสตาแกรมมากกว่า 39 ล้านคน

โดยเธอได้รับค่าจ้างในการโพสต์สูงถึง 18,000 ดอลลาร์สหรัฐฯ ต่อ 1 โพสต์

มีมูลค่าทรัพย์สินมากกว่า 4.5 ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ซึ่ง Time Magazine

ยกให้เป็น Influencer กลุ่มเดียวกับ J.K Rowling

และ Kim Kardashian West ด้านธุรกิจเครื่องส�าอาง

เครื่องมือช่วยวิเคราะห์ IG

ที่ผู้ประกอบการต้องรู้
เมื่อไม่กี่เดือนที่ผ่านมา

อินสตาแกรมได้เพิ่มคุณสมบัติใหม่ เช่น

 การติดแท็กสินค้า การโต้ตอบ

รูปแบบใหม่บน Instagram Stories

และการซ่อนจ�านวนไลค์
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ธนาคารเพ่ือการส่งออกและน�าเข้าแห่งประเทศไทย 

(EXIM BANK) ร่วมกบักรมพฒันาธรุกจิการค้า กระทรวง

พาณิชย์ จัดสัมมนา “พัฒนาธุรกิจแฟรนไชส์ไทยก้าว

สู่สากล” เมื่อเร็วๆ นี้ โดยนายพิศิษฐ์ เสรีวิวัฒนา 

กรรมการผู้จัดการ EXIM BANK เปิดเผยว่า ธุรกิจ      

แฟรนไชส์มแีนวโน้มเติบโตสูง เพราะเป็นทางเลือกของ

ผู้ที่ต้องการเริ่มท�าธุรกิจ อยากมีธุรกิจเป็นของตนเอง 

โดยไม่ต้องเสียเวลาเริ่มต้นและสร้างแบรนด์ มีความ

หลากหลายของประเภทสินค้าและบรกิาร มีระบบบรหิาร

จัดการส�าเร็จรูปพร้อมเปิดด�าเนินการได้รวดเร็ว           

จงึท�าให้ตลาดแฟรนไชส์ไทยขยายตวัด ีโดยมลูค่าตลาด

แฟรนไชส์ในประเทศไทยสูงถึงกว่า 2 แสนล้านบาท 

ท�าให้ปัจจุบันจ�านวนแบรนด์แฟรนไชส์ท่ีด�าเนินธุรกิจ

อยู่ในประเทศไทยเพิ่มข้ึนเป็น 584 แบรนด์ เพิ่มขึ้น

จาก 48 แบรนด์ในปี 2548 และมจี�านวนสาขามากกว่า 

100,000 แห่งทั่วประเทศ โดยแฟรนไชส์แบรนด์ไทย  

ได้รับการยอมรับว่ามีศักยภาพเทียบเท่าระดับสากล    

มีคุณภาพและบริการที่ดี ได้รับความสนใจจาก          

ต่างประเทศเป็นอย่างมาก จึงมีแฟรนไชส์ไทย          

หลากหลายแบรนด์ขยายธุรกิจไปต่างประเทศมากขึ้น 

ปัจจุบันแฟรนไชส์แบรนด์ไทยที่สามารถขยายไป  

ต่างประเทศมีจ�านวน 49 แบรนด์ ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจ

บริการอาหารและเครื่องดื่ม รองลงมาเป็นการศึกษา

และนวดสปา โดย 80% ของแฟรนไชส์ไทยขยายเข้าสู่

ตลาด CLMV (กัมพูชา สปป.ลาว เมียนมา และ

เวียดนาม) เป็นผลจากความได้เปรียบของไทยท่ีมี  

ความคล้ายคลึงทางสังคมและวัฒนธรรม ท�าให้                     

ผู้ประกอบการสามารถพัฒนาธุรกิจบริการตอบโจทย์

ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคในแถบนี้ได้ดี 

CLMV เป็นตลาดทีม่อีตัราการเตบิโตทางเศรษฐกิจ

อย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ประชากรมีรายได้ต่อคนต่อปี

และก�าลังซื้อเพิ่มขึ้น โดยคาดว่าในช่วง 5 ปีนับจากนี้

เศรษฐกจิ CLMV จะขยายตัวเฉล่ียกว่าปีละ 6% สูงกว่า

การขยายตัวของเศรษฐกิจโลกเกือบเท่าตัว ก�าลังซื้อ

ของประชากรใน CLMV จะเพิม่ขึน้อกี 30% ในปี 2566 

ขณะที่การผลิตสินค้าและบริการภายในประเทศยัง    

ไม่เพยีงพอต่อความต้องการทัง้ในเชงิปรมิาณและคุณภาพ

อย่างไรก็ตาม ธุรกิจแฟรนไชส์ไทยจะประสบ       

ความส�าเร็จในตลาด CLMV กต่็อเม่ือสามารถตอบสนอง

ความต้องการใหม่จากไลฟ์สไตล์ทีเ่ปลีย่นแปลงไปของ

ผูบ้รโิภค ทัง้ทีเ่ป็นประชาชน นกัธรุกิจ และนกัท่องเท่ียว 

โดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ ซึ่งแฟรนไชส์ไทยมีแต้มต่ออยู่

มากในตลาด CLMV ทั้งในด้านช่ือเสียงแบรนด์ไทย 

ระดับราคาของสินค้าและบริการ ตลอดจนวัฒนธรรม

ที่คล้ายคลึงกัน โดยแบรนด์ไทยเป็นที่รู้จักดี เนื่องจาก

ไทยเป็นแหล่งท่องเทีย่วส�าคญั มนีกัท่องเทีย่วจาก CLMV 

เดินทางเข้ามาเที่ยวในไทยราว 3-4 ล้านคน รวมทั้ง

ชาวลาวและกัมพูชายังสามารถรับชมสื่อโทรทัศน์ไทย 

ท�าให้แบรนด์ไทยเป็นที่รู้จัก นอกจากน้ี ราคาสินค้า

และบรกิารของแฟรนไชส์ไทยเหมาะสมกับความสามารถ

จับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค CLMV ขณะที่วัฒนธรรม

ประเทศ CLMV และไทยมีความคล้ายคลึงกัน           

โดยเฉพาะวัฒนธรรมด้านอาหาร

จากโอกาสทางธุรกิจของแฟรนไชส์ไทยที่ยัง         

ขยายตัวได้อีกมากในตลาดต่างประเทศ EXIM BANK 

จงึพฒันาบรกิาร “สนิเชือ่เพือ่สนบัสนนุผู้ซ้ือแฟรนไชส์

ไทย/เชนไทย  (Loan for Thai Franchise/Thai Chain 

Buyers)” เป็นวงเงนิสนิเชือ่ระยะยาวท่ีมรีะยะเวลากู้ยืม

ไม่เกินระยะเวลาของสัญญาซื้อขายแฟรนไชส์/เชน 

อตัราดอกเบีย้ขัน้ต�า่สกุลดอลลาร์สหรฐัฯ เท่ากับ LIBOR 

+3.50% ต่อปี หรอืสกลุบาทเท่ากบั Prime Rate (ปัจจบุนั

อยู่ท่ี 6.125%) หลกัประกนัพจิารณาตามความเหมาะสม 

มเีป้าหมายวงเงนิอนมุตัริวม 800 ล้านบาท เพือ่สนบัสนนุ

เงินทุนแก่ผู้ประกอบการที่ต้องการซ้ือแฟรนไชส์ไทย  

ไปเปิดให้บริการในต่างประเทศ หรือว่าจ้างเชนไทย  

ในการด�าเนินธุรกิจในต่างประเทศ

นายพศิษิฐ์กล่าวต่อไปว่า เงนิทนุสนับสนุนและข้อมลู

ความรู ้จะช่วยให้ผู ้ประกอบการไทยขยายตลาด          

EXIM BANK
ดันธุรกิจแฟรนไชส์ไทยเติบโตใน CLMV

แฟรนไชส์ไทยในต่างประเทศได้อย่างประสบความส�าเรจ็ 

ผู้ประกอบการไทยต้องศึกษาโอกาสและกฎระเบียบที่

แตกต่างกนัไปในแต่ละตลาด ด�าเนนิธรุกจิอย่างรอบคอบ 

ตั้งแต่ขั้นตอนการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด         

การจดทะเบียนเครื่องหมายการค้า ดูแลจัดการ          

แฟรนไชส์ได้อย่างเบ็ดเสร็จ เช่น บริหารซัพพลายเชน

ของตนเองให้แขง็แกร่ง บรหิารจดัการต้นทนุด้านวัตถดุบิ 

บรรจุภัณฑ์ การแปรรูปสินค้า และโลจิสติกส์ได้อย่าง

มีประสิทธิภาพ คัดเลือกผู้ซื้อแฟรนไชส์ (Franchisee) 

ที่น่าเชื่อถือและมีความตั้งใจจริงในการท�าธุรกิจ และ

ช่วยส่งเสริมการตลาดเพื่อสนับสนุนการด�าเนินธุรกิจ

ของผู้ซื้อแฟรนไชส์ 

“การเริม่ต้นธรุกจิแฟรนไชส์ใน CLMV เป็นทางเลอืก

ที่น่าสนใจส�าหรับผู้ประกอบการไทย โดยอาศัยความ

ได้เปรียบจากความรู้จักคุ้นเคยสินค้าแบรนด์ไทย       

จากสื่อต่างๆ ที่ผู้บริโภคใน CLMV ติดตามข่าวสาร   

อยู่เป็นประจ�า และใช้ความได้เปรียบด้านท�าเลที่ตั้ง

บริหารจัดการธุรกิจอย่างใกล้ชิด สร้างชื่อเสียง           

ของสินค้าและบริการที่มีคุณภาพได้มาตรฐานสากล   

ในราคาท่ีผู้ซ้ือจับต้องได้ โดยส�านักงานผู้แทน EXIM 

BANK ใน CLM (กัมพูชา สปป.ลาว และเมียนมา)    

ร่วมกับภาครัฐและเอกชน ภายใต้ทีมไทยแลนด์       

พร้อมส่งเสรมิและสนบัสนนุให้ผูป้ระกอบการไทยขยาย

ธุรกิจแฟรนไชส์ใน CLMV ได้มากขึน้” นายพศิษิฐ์กล่าว
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Text : วิมาลี วิวัฒนกุลพาณิชย์

อยากทราบแล้วใช่ไหม อะไรที่ท�าให้แบรนด์ไอศกรีมน้อง

ใหม่รายนี้ท�ารายได้ปีละหลายร้อยล้านดอลลาร์สหรัฐฯ และ

ผงาดขึ้นเทียบชั้นแบรนด์เก่าแก่ที่มีสาขาทั่วโลกได้ 

ย้อนกลับไปเมื่อปี พ.ศ.2554 จัสติน วูลเวอร์ตัน ทนายหนุ่ม

วัย 31 ปี ในขณะนั้นซึ่งท�างานประจ�าท่ีบริษัทหนึ่งในแอลเอ

เป็นคนชอบไอศกรีมมาก แต่อย่างที่ทราบกันดี ไอศกรีมที่มี

จ�าหน่ายมักมีแคลอรีสูง จัสตินจึงพยายามคิดสูตรขนมที่       

ใกล้เคยีงไอศกรีมแต่มนี�า้ตาลและไขมนัต�า่กว่า เขาจงึลองผสม

กรีกโยเกร์ิตกบัผลไม้สดตระกลูเบอร์ร ีและน�า้ตาลจากหญ้าหวาน 

(สตีเวีย) พบว่า รสชาติถูกปาก จึงซื้อเครื่องท�าไอศกรีม        

เคร่ืองเลก็ๆ มา 1 เครือ่งในราคา 20 ดอลลาร์ฯ เพือ่ท�าไอศกรีม

ไว้ส�าหรับรับประทานเอง

แต่พอท�าไปสกัพกักเ็ริม่คดิว่าถ้าเขาชอบไอศกรีมแบบนี ้คนอืน่

กน่็าจะชอบด้วย นัน่จึงเป็นจดุเริม่ต้นของความคดิท่ีจะท�าธุรกิจ

ไอศกรีม จัสตินใช้เวลา 18 เดือนในการลองผิดลองถูกในครัว

ที่บ้าน ทดลองใช้วัตถุดิบต่างๆ กับสารที่ให้ความหวานแต่ละ

ชนดิจนได้สตูรทีล่งตัว จากนั้นกล็องผลิตออกมาแลว้ท�า Cold 

Calling หรอืการโทรศพัท์หาลกูค้าทีน่่าจะซือ้โดยไม่ได้รูจ้กักนั

มาก่อน กระทัง่เดือนมถุินายน 2555 ไอศกรมีแบรนด์ฮาโลทอ็ป   

ก็วางตลาด และท�ารายได้ 12,000 ดอลลาร์ฯ ในปีนั้น 

เมื่อเห็นว่าสินค้าได้รับการตอบรับดี กลางปี พ.ศ.2556 เขา

ก็ลาออกจากงาน และหันมาลุยธุรกิจเต็มตัวโดยชักชวน ด๊ัก 

บูแต็ง เพื่อนรุ่นน้องซึ่งเป็นทนายเหมือนกันให้ลาออกมาร่วม

หุน้กนัตัง้บรษิทั โดยระดมทนุก้อนแรกจากการหยบิยมืครอบครวั

และเพื่อนฝูงมา 500,000 ดอลลาร์ฯ ทั้งคู่เดินสายน�าสินค้าไป

ออกบู๊ธในงานแสดง และน�าเสนอเพ่ือวางจ�าหน่ายในซูเปอร์

มาร์เก็ต 

ส่ิงที่ผลักดันพวกเขาให้ทุ่มสุดตัวกับการด�าเนินธุรกิจคือ     

หน้ีสินท่ีพวกเขาแบกรับคนละกว่า 200,000 ดอลลาร์ฯ จาก

การกู้เงินเรียนระหว่างเป็นนักศึกษา และหนี้บัตรเครดิต           

ที่ก่อขึ้นหลังเรียนจบ ดั๊กกล่าวว่า หากธุรกิจไม่ประสบความ

ส�าเร็จ นั่นหมายถึงพวกเขาเข้าใกล้การล้มละลาย เรียกได้ว่า

หุ้นส่วนทั้งสองอยู่ในสถานะหลังพิงฝานั่นเอง พวกเขาจึงต้อง

ท�าทุกทางเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอด  

ช่วง 2 ปีแรกยังเป็นการขายไปปรับสูตรไป จนปี พ.ศ.2558 

ก็มีการเปลี่ยนแปลงสูตรครั้งส�าคัญ เพิ่มโน่น ลดนี่จนได้มาซึ่ง

เนือ้ไอศกรมีทีล่งตัวกว่าทีเ่คย พร้อมกนันัน้กม็กีารเปลีย่นดไีซน์

บรรจุภัณฑ์ให้ดูโฉบเฉี่ยวน่าถ่ายรูปลงในโซเชียลมีเดีย แต่ยัง

คงเอกลักษณ์การระบตุวัเลขแคลอรตีวัโตๆ ให้เหน็ข้างกระปกุ 

ในเดือนกันยายนปีเดียวกันน้ัน ฮาโลท็อปก็สามารถระดมทุน

รอบสอง เป็นเงิน 1 ล้านดอลลาร์ฯ ส่วนใหญ่ยังมาจากครอบครวั

และมิตรสหาย 

จากยอดขายไม่กี่หมื่นดอลลาร์ฯ รายได้ฮาโลท็อป ไต่ไปสู่ 

1.4 ล้านดอลลาร์ฯ ในปี พ.ศ.2558 แล้วโชคก็เข้าข้างและน�า

ไปสู่จุดเปลี่ยนส�าคัญของแบรนด์เมื่อคอลัมนิสต์ในนิตยสาร 

GQ ได้ท�าการทดสอบและเขยีนบทความเกีย่วกบัการกนิไอศกรมี

ฮาโลท็อปนาน 10 วันโดยไม่กินอาหารอย่างอื่นเลย ท�าให้

แบรนด์ได้รับความสนใจและเป็นท่ีรับรู้ของผู้บริโภคนับล้านๆ 

คน ต่อมาไม่นานสื่อออนไลน์ BuzzFeed ก็ได้รีวิวไอศกรีม

ฮาโลท็อปในเชิงบวก ก็ยิ่งท�าให้ยอดขายโตอย่างรวดเร็ว   

ยังไม่พอเหล่าเซเลบริตีและคนดังในสังคม เช่น สมาชิก     

ตระกูลคาร์เดเชี่ยน นางแบบ และนักแสดงฮอลลีวูด              

หลายคนที่อุดหนุนและถ่ายรูปลงโซเชียลฯ ให้ผลคือ                   

ปี พ.ศ.2559 ยอดขายฮาโลท็อปพุง่ไปอยูท่ี ่44.3 ล้านดอลลาร์ฯ 

และปีต่อมาทะลุทะลวงไปถึง 350.6 ล้านดอลลาร์ฯ 

สิง่ทีท่�าให้ฮาโลท็อปประสบความส�าเร็จมาจากการสามารถแก้ 

Pain Point ให้กับผู้บริโภคที่ชอบไอศกรีมแต่ขยาดกับแคลอรี

ที่สูงปรี๊ด จากได้ชื่อว่าเป็นหน่ึงในอาหารที่ไม่ดีต่อสุขภาพนัก 

แต่ฮาโลท็อปสามารถท�าให้ไอศกรีมกลายเป็นของหวาน            

ทีร่บัประทานแล้วไม่รู้สึกผดิเพราะให้พลงังานเพียง 240-360 แคลอรี 

(ต่อปริมาณ 473 มิลลิลิตร) เท่านั้น น้อยกว่าแบรนด์อื่นกว่า

เกินครึ่งเลยทีเดียว แถมรสชาติยังอร่อยอีกด้วย นี่เป็นความ

แตกต่างที่กลายเป็นจุดขายอันแข็งแกร่งของฮาโลท็อป

หลังจากขึ้นแท่นแบรนด์ไอศกรีมสุดโปรดของคนอเมริกัน

ไปแล้ว ฮาโลท็อปก็ขยายไปตลาดต่างประเทศ ประเดมิทีอ่งักฤษ 

และแคนาดา ในตลาดองักฤษได้รบัการตอบรบัดจีนความนยิม

ได้แซงหน้าแบรนด์ไอศกรีมดังๆ ปัจจุบัน ฮาโลท็อปมีรสชาติ

ให้เลือกเกือบ 50 รส และมีจ�าหน่ายใน 12 ประเทศทั่วโลก  

ศักยภาพของฮาโลท็อปท�าให้มีการประเมินว่า มูลค่า           

ของแบรนด์ในตลาดนั้นสูงถึง 2,000 ล้านดอลลาร์ฯ และ      

บริษัทใหญ่ๆ ต่างทาบทามเพื่อขอซ้ือกิจการ ล่าสุดเมื่อ         

เดือนกันยายนปีนี้ ฮาโลท็อปได้ตกลงขายกิจการให้กับบริษัท 

เวลส์ เอ็นเตอร์ไพรส์ ในรัฐไอโอวา ซึ่งเป็นผู้ผลิตไอศกรีม       

รายใหญ่อันดับ 2 ของอเมริกา แต่ยังไม่มีการเปิดเผยตัวเลข

การซื้อ-ขายในครั้งนี้ 

และนี่ก็คือเรื่องราวของทนายความ 2 คนที่ไม่ได้มีความรู้

ในการผลิตไอศกรีม หรือเชี่ยวชาญด้านธุรกิจแต่อย่างใด แต่

กลับสามารถสร้างแบรนด์ไอศกรีมท่ีสั่นสะเทือนวงการขนม

หวานด้วยการน�าเสนอไอศกรีมโปรตีนสูง น�้าตาลน้อย แคลอรี

ต�า่ จนสามารถเบียดขึน้ไปตคู่ีแบรนด์ระดบัโลกอย่าง BEN&JERRY’S 

และ Haagen-Dazs ได้ 

เริ่มต้นจากศูนย์แต่ทนายหนุ่มกลับปั้นไอศกรีม

หากพูดถึงแบรนด์ไอศกรีมที่ขายดีอันดับต้นๆ ในอเมริกามาแต่ไหนแต่ไรก็เห็นจะเป็น “BEN&JERRY’S” และ “Haagen-Dazs”

แต่สิ่งที่ท�าให้หลายคนต้องเลิกคิ้วด้วยความแปลกใจเมื่อ “ฮาโลท็อป” (HALO TOP) แบรนด์ไอศกรีมจากบริษัท Startup

ที่เพิ่งก่อตั้งไม่กี่ปีได้มาแรงแซงขึ้นสู่ไอศกรีมที่ขายดีสุดในอเมริกาช่วงซัมเมอร์ปี พ.ศ.2560 และนับแต่นั้นมา

ฮาโลท็อปก็อยู่ในต�าแหน่งไอศกรีมที่ขายดี 3 อันดับแรกเคียงคู่ BEN&JERRY’S และ Haagen-Dazs มาตลอด

ผงาดเทียบชั้นแบรนด์ดัง
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Text : วิมาลี วิวัฒนกุลพาณิชย์

อยากทราบแล้วใช่ไหม อะไรที่ท�าให้แบรนด์ไอศกรีมน้อง

ใหม่รายนี้ท�ารายได้ปีละหลายร้อยล้านดอลลาร์สหรัฐฯ และ

ผงาดขึ้นเทียบชั้นแบรนด์เก่าแก่ที่มีสาขาทั่วโลกได้ 

ย้อนกลับไปเมื่อปี พ.ศ.2554 จัสติน วูลเวอร์ตัน ทนายหนุ่ม

วัย 31 ปี ในขณะนั้นซึ่งท�างานประจ�าที่บริษัทหนึ่งในแอลเอ

เป็นคนชอบไอศกรีมมาก แต่อย่างที่ทราบกันดี ไอศกรีมที่มี

จ�าหน่ายมักมีแคลอรีสูง จัสตินจึงพยายามคิดสูตรขนมที่       

ใกล้เคยีงไอศกรมีแต่มนี�า้ตาลและไขมนัต�า่กว่า เขาจงึลองผสม

กรกีโยเกร์ิตกบัผลไม้สดตระกลูเบอร์ร ีและน�า้ตาลจากหญ้าหวาน 

(สตีเวีย) พบว่า รสชาติถูกปาก จึงซื้อเคร่ืองท�าไอศกรีม        

เครือ่งเลก็ๆ มา 1 เครือ่งในราคา 20 ดอลลาร์ฯ เพ่ือท�าไอศกรมี

ไว้ส�าหรับรับประทานเอง

แต่พอท�าไปสกัพกักเ็ริม่คดิว่าถ้าเขาชอบไอศกรีมแบบนี ้คนอืน่

กน่็าจะชอบด้วย นัน่จงึเป็นจดุเริม่ต้นของความคดิทีจ่ะท�าธุรกิจ

ไอศกรีม จัสตินใช้เวลา 18 เดือนในการลองผิดลองถูกในครัว

ที่บ้าน ทดลองใช้วัตถุดิบต่างๆ กับสารที่ให้ความหวานแต่ละ

ชนดิจนได้สตูรทีล่งตัว จากนั้นกล็องผลิตออกมาแลว้ท�า Cold 

Calling หรอืการโทรศพัท์หาลกูค้าทีน่่าจะซือ้โดยไม่ได้รูจ้กักนั

มาก่อน กระท่ังเดือนมถินุายน 2555 ไอศกรมีแบรนด์ฮาโลทอ็ป   

ก็วางตลาด และท�ารายได้ 12,000 ดอลลาร์ฯ ในปีนั้น 

เมื่อเห็นว่าสินค้าได้รับการตอบรับดี กลางปี พ.ศ.2556 เขา

ก็ลาออกจากงาน และหันมาลุยธุรกิจเต็มตัวโดยชักชวน ด๊ัก 

บูแต็ง เพื่อนรุ่นน้องซึ่งเป็นทนายเหมือนกันให้ลาออกมาร่วม

หุน้กนัตัง้บรษิทั โดยระดมทนุก้อนแรกจากการหยบิยมืครอบครัว

และเพื่อนฝูงมา 500,000 ดอลลาร์ฯ ทั้งคู่เดินสายน�าสินค้าไป

ออกบู๊ธในงานแสดง และน�าเสนอเพ่ือวางจ�าหน่ายในซูเปอร์

มาร์เก็ต 

ส่ิงที่ผลักดันพวกเขาให้ทุ่มสุดตัวกับการด�าเนินธุรกิจคือ     

หน้ีสินท่ีพวกเขาแบกรับคนละกว่า 200,000 ดอลลาร์ฯ จาก

การกู้เงินเรียนระหว่างเป็นนักศึกษา และหนี้บัตรเครดิต           

ที่ก่อขึ้นหลังเรียนจบ ดั๊กกล่าวว่า หากธุรกิจไม่ประสบความ

ส�าเร็จ นั่นหมายถึงพวกเขาเข้าใกล้การล้มละลาย เรียกได้ว่า

หุ้นส่วนทั้งสองอยู่ในสถานะหลังพิงฝานั่นเอง พวกเขาจึงต้อง

ท�าทุกทางเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอด  

ช่วง 2 ปีแรกยังเป็นการขายไปปรับสูตรไป จนปี พ.ศ.2558 

ก็มีการเปลี่ยนแปลงสูตรครั้งส�าคัญ เพิ่มโน่น ลดนี่จนได้มาซึ่ง

เนือ้ไอศกรมีทีล่งตัวกว่าทีเ่คย พร้อมกนันัน้กม็กีารเปลีย่นดไีซน์

บรรจุภัณฑ์ให้ดูโฉบเฉี่ยวน่าถ่ายรูปลงในโซเชียลมีเดีย แต่ยัง

คงเอกลักษณ์การระบตุวัเลขแคลอรตีวัโตๆ ให้เหน็ข้างกระปกุ 

ในเดือนกันยายนปีเดียวกันน้ัน ฮาโลท็อปก็สามารถระดมทุน

รอบสอง เป็นเงิน 1 ล้านดอลลาร์ฯ ส่วนใหญ่ยังมาจากครอบครวั

และมิตรสหาย 

จากยอดขายไม่กี่หมื่นดอลลาร์ฯ รายได้ฮาโลท็อป ไต่ไปสู่ 

1.4 ล้านดอลลาร์ฯ ในปี พ.ศ.2558 แล้วโชคก็เข้าข้างและน�า

ไปสู่จุดเปลี่ยนส�าคัญของแบรนด์เมื่อคอลัมนิสต์ในนิตยสาร 

GQ ได้ท�าการทดสอบและเขยีนบทความเกีย่วกบัการกนิไอศกรมี

ฮาโลท็อปนาน 10 วันโดยไม่กินอาหารอย่างอื่นเลย ท�าให้

แบรนด์ได้รับความสนใจและเป็นท่ีรับรู้ของผู้บริโภคนับล้านๆ 

คน ต่อมาไม่นานสื่อออนไลน์ BuzzFeed ก็ได้รีวิวไอศกรีม

ฮาโลท็อปในเชิงบวก ก็ยิ่งท�าให้ยอดขายโตอย่างรวดเร็ว   

ยังไม่พอเหล่าเซเลบริตีและคนดังในสังคม เช่น สมาชิก     

ตระกูลคาร์เดเชี่ยน นางแบบ และนักแสดงฮอลลีวูด              

หลายคนที่อุดหนุนและถ่ายรูปลงโซเชียลฯ ให้ผลคือ                   

ปี พ.ศ.2559 ยอดขายฮาโลท็อปพุง่ไปอยูท่ี ่44.3 ล้านดอลลาร์ฯ 

และปีต่อมาทะลุทะลวงไปถึง 350.6 ล้านดอลลาร์ฯ 

สิง่ทีท่�าให้ฮาโลทอ็ปประสบความส�าเรจ็มาจากการสามารถแก้ 

Pain Point ให้กับผู้บริโภคที่ชอบไอศกรีมแต่ขยาดกับแคลอรี

ท่ีสูงปรี๊ด จากได้ช่ือว่าเป็นหน่ึงในอาหารที่ไม่ดีต่อสุขภาพนัก 

แต่ฮาโลท็อปสามารถท�าให้ไอศกรีมกลายเป็นของหวาน            

ทีร่บัประทานแล้วไม่รู้สึกผดิเพราะให้พลงังานเพียง 240-360 แคลอรี 

(ต่อปริมาณ 473 มิลลิลิตร) เท่านั้น น้อยกว่าแบรนด์อื่นกว่า

เกินคร่ึงเลยทีเดียว แถมรสชาติยังอร่อยอีกด้วย นี่เป็นความ

แตกต่างที่กลายเป็นจุดขายอันแข็งแกร่งของฮาโลท็อป

หลังจากข้ึนแท่นแบรนด์ไอศกรีมสุดโปรดของคนอเมริกัน

ไปแล้ว ฮาโลท็อปก็ขยายไปตลาดต่างประเทศ ประเดมิทีอ่งักฤษ 

และแคนาดา ในตลาดอังกฤษได้รับการตอบรบัดจีนความนยิม

ได้แซงหน้าแบรนด์ไอศกรีมดังๆ ปัจจุบัน ฮาโลท็อปมีรสชาติ

ให้เลือกเกือบ 50 รส และมีจ�าหน่ายใน 12 ประเทศทั่วโลก  

ศักยภาพของฮาโลท็อปท�าให้มีการประเมินว่า มูลค่า           

ของแบรนด์ในตลาดนั้นสูงถึง 2,000 ล้านดอลลาร์ฯ และ      

บริษัทใหญ่ๆ ต่างทาบทามเพื่อขอซ้ือกิจการ ล่าสุดเม่ือ         

เดือนกันยายนปีนี้ ฮาโลท็อปได้ตกลงขายกิจการให้กับบริษัท 

เวลส์ เอ็นเตอร์ไพรส์ ในรัฐไอโอวา ซึ่งเป็นผู้ผลิตไอศกรีม       

รายใหญ่อันดับ 2 ของอเมริกา แต่ยังไม่มีการเปิดเผยตัวเลข

การซื้อ-ขายในครั้งนี้ 

และนี่ก็คือเรื่องราวของทนายความ 2 คนที่ไม่ได้มีความรู้

ในการผลิตไอศกรีม หรือเชี่ยวชาญด้านธุรกิจแต่อย่างใด แต่

กลับสามารถสร้างแบรนด์ไอศกรีมที่สั่นสะเทือนวงการขนม

หวานด้วยการน�าเสนอไอศกรีมโปรตีนสูง น�้าตาลน้อย แคลอรี

ต�า่ จนสามารถเบยีดขึน้ไปตคู่ีแบรนด์ระดับโลกอย่าง BEN&JERRY’S 

และ Haagen-Dazs ได้ 

เริ่มต้นจากศูนย์แต่ทนายหนุ่มกลับปั้นไอศกรีม

หากพูดถึงแบรนด์ไอศกรีมที่ขายดีอันดับต้นๆ ในอเมริกามาแต่ไหนแต่ไรก็เห็นจะเป็น “BEN&JERRY’S” และ “Haagen-Dazs”

แต่สิ่งที่ท�าให้หลายคนต้องเลิกคิ้วด้วยความแปลกใจเมื่อ “ฮาโลท็อป” (HALO TOP) แบรนด์ไอศกรีมจากบริษัท Startup

ที่เพิ่งก่อตั้งไม่กี่ปีได้มาแรงแซงขึ้นสู่ไอศกรีมที่ขายดีสุดในอเมริกาช่วงซัมเมอร์ปี พ.ศ.2560 และนับแต่นั้นมา

ฮาโลท็อปก็อยู่ในต�าแหน่งไอศกรีมที่ขายดี 3 อันดับแรกเคียงคู่ BEN&JERRY’S และ Haagen-Dazs มาตลอด

ผงาดเทียบชั้นแบรนด์ดัง
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ชวนากร บุญใส

หากเปรียบชีวิตของคนเรา

เป็นเหมือนเส้นกราฟ

ก็คงจะไม่ผิด

เพราะบางจังหวะ

เมื่อมีขึ้นก็ต้องมีลง

คงไม่มีกราฟชีวิตของใคร

ที่จะขึ้นไปได้ตลอดเวลา

โดยไม่มีวันลง
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กราฟชีวิตของ ชวนากร บุญใส หรือที่หลายๆ คนรู้จักกัน

ดีในชื่อ “นอย ไดโว่” ก็เช่นเดียวกัน เพียงแต่ในขณะที่           

กราฟชีวิตของเขาก�าลังไต่สูงข้ึนไปเรื่อยๆ จู่ๆ กลับดิ่งลงมา

อย่างรวดเร็วจนตั้งตัวไม่ทัน  

จากเด็กวัยรุ่นอายุ 18 ปี ที่ออกจากบ้านหารายได้ด้วยการ

โพสต์ขายอุปกรณ์แต่งรถเล่นๆ ในเฟซบุ๊ก แต่กลบัขายดมีากขึน้

เรื่อยๆ จนน�ามาสู่การสร้างแบรนด์ท่อรถบิ๊กไบค์ Daivo        

ของตวัเอง และการต้องตดัใจท้ิงชีวิตนกัศกึษาก่อนเวลาอนัควร

เพื่อหวังเดินหน้าสร้างธุรกิจอย่างจริงจัง แต่แล้วชีวิตก็พลิกผัน

อีกคร้ังเมื่อเกิดอุบัติเหตุร้ายแรงจนท�าให้เขาเดินไม่ได้ ชีวิต   

ของเขาจึงมท้ัีงสุขทีส่ดุและทกุข์อย่างแสนสาหสัคละเคล้ากนัไป 

และนี่คือ...เรื่องราวการเดินทางของเขา  

ทราบมาว่าคุณเร่ิมต้นท�าธรุกิจตัง้แต่ยงัเรยีนมหาวทิยาลยั 

ใช่ครับ เริ่มจากว่านอยทะเลาะกับแม่ คือนอยชอบบิ๊กไบค์

แล้วแม่ก็ซื้อให้ตอนเรียนมหาวิทยาลัยปี 1 ทีนี้ขี่ไปเรียนเกิด

อุบัติเหตุ ตัวเราไม่เป็นอะไรแต่รถสภาพซ่อมไม่ได้เลย แม่เลย

ห้ามเด็ดขาดไม่ให้ขี่อีก แต่นอยยังอยากขี่อยู่เลยทะเลาะกัน     

มคี�าพดูหนึง่ของแม่คอื “ลองไม่มแีม่สกัวนัจะอยู่อย่างไร” มนัเป็น

เหมือนค�าท้าทาย อารมณ์วัยรุ่นด้วย เลยว่าเออ! เดี๋ยวจะท�าให้

ดูนะว่าอยู่ได้ ก็เลยออกจากบ้าน ซ่ึงตอนออกจากบ้านก็ยัง     

ไม่รู้ว่าจะหาเงินจากไหน พอดมีรีุน่พีเ่ขามร้ีานขายอะไหล่แต่งรถ 

ก็ไปเล่าให้ฟังว่ามีปัญหากับท่ีบ้าน ผมขอเอาของในร้านมา    

ถ่ายรูปแล้วขายได้ไหม เขาก็บอกได้เด๋ียวพ่ีแบ่งเปอร์เซ็นต์ให้ 

กเ็ลยเป็นจดุเริม่ต้นเปิดเพจต้ังชือ่ม่ัวๆ ว่า Daivo Racing Shop 

คอืตัง้ขึน้มาข�าๆ ไดโว่ไหมชือ่ตลกดี จ�าง่าย เอาของทีร้่านพ่ีเขา

มาขาย ถ่ายรูปลงเพจขาย อาทิตย์หนึ่งขายได้ก�าไร 500 บาท 

ก็รู้สึกว่าเฮ้ย! เรามีรายได้แล้ว พอผ่านไป 2 อาทิตย์ก็ขายได้

เพิ่มเป็นพันบาท แล้วก็ขยับเป็นพันห้าต่ออาทิตย์ ซึ่งพันห้านี่

เท่ากับเงินที่แม่ให้เลย ก็เลยถ่ายรูปลงเรื่อยๆ ออร์เดอร์ก็มาก

เรื่อยๆ เพจก็โตขึ้น ช่วงเวลาแค่ 2 เดือนขายได้เดือนละ       

หมื่นห้า ทีนี้ก็เฮ้ย! มากกว่าที่แม่ให้อีก เท่ากับเงินเดือนของ

นักศึกษาจบใหม่เลย 

จริงๆ นอยเป็นคนชอบขายของอยู่แล้ว แต่ไม่เคยขาย

ก็เริ่มจริงจังมากขึ้นแต่ก็ยังไม่รู้เร่ืองการท�าการตลาดอะไร       

แค่โพสต์ขายของ ไปเอาของจากโรงงานมาแพ็กแล้วก็ส่ง         

แต่ด้วยความท่ีมันขายดีจากที่ใช้เวลาช่วงพักเที่ยงไปส่งของ    

ไม่พอแล้ว บางทีก็ต้องโดดเรียนไปส่งของ บางวันมีสอบแต่ถ้า

ไปส่งของได้เงิน 5,000 บาท ก็ชั่งใจอยู่เอาอย่างไรดี สุดท้าย   

ก็เลือกไปส่งของเอาเงินก่อน แล้วกลับมาสอบไม่ทัน อาจารย์

ก็ให้ F ท�าแบบนี้ประจ�า 

จากตอนแรกเรยีนวศิวกรรมศาสตร์ปี 1 มหาวทิยาลยัศรปีทุม 

ก็ต้องมาต่อปี 1 การตลาดที่ ม.ศรีปทุมใหม่ ทีนี้พอมีเงินนอย

ได้ซื้อรถของตัวเอง CBR 1000 ราคาตอนนั้นอยู่ที่ 6 แสนบาท 

แล้วท�าท่อใส่ คนเลยยิง่ฮือฮาว่าท่อไทยสามารถใส่รถน้ีได้เลยเหรอ 

คนไม่รูม้าจากไหนทกัมาเยอะมากทัง้ยูทบู เฟซบุก๊ ตอนนัน้แหละ

ทีเ่ป็นช่วงท่ีบมูของ Daivo แต่ในเร่ืองเรยีนกเ็ป็นเร่ืองแย่ส�าหรับนอย

เพราะต้องย้ายมหาวิทยาลัยไปเรียนปี 1 การตลาดที่ ม.รังสิต

อกีรอบ ตอนนัน้กต้ั็งใจนะว่าจะต้องจบจากท่ีนีใ่ห้ได้ แต่สุดท้าย

ก็ไม่จบ เพราะเลือกที่จะท�างานมากกว่า ซ่ึงปีนั้นเป็นปีที่บูม

มากยอดขายเดือนละเป็นแสนบาท นอยตัดสินใจไปคุยกับพ่อ 

คอืพ่อกบัแม่หย่ากนั นอยอยูก่บัแม่แต่พ่อเป็นคนส่งเรยีนแล้วก็

คอยดูแลอยู่ด้วย ก็คุยกับพ่อตรงๆ ว่า ป๊า นอยขายท่อได้เงิน

เท่านี้นะ ได้เยอะกว่าคนที่เรียนจบใหม่อีก คิดว่าถ้าท�าตรงนี้

ต่อไปน่าจะดีขึ้นไปอีก ขอไม่เรียนได้ไหม ป๊าบอกแล้วแต่เลย 

ที่บ้านนอยจะเลี้ยงลูกแบบให้เรียนรู้เอง ลองผิดลองถูกเอง     

พอผิดพลาดก็จะมาบอกว่าเห็นไหมถ้าเชื่อป๊าก็จบไปแล้ว         

พอตดัสนิใจว่าไม่เรยีน เลยมาคยุกบัช่างคนเดมิว่า เราเปิดร้านกนั

ดีกว่า เพราะมีลูกค้าที่เขาติดตั้งไม่เป็น ก็จะได้มาที่ร้านเรา   

พอเปิดร้านจากปกติตื่นเช้าไปเรียนก็มาร้านแทน ลูกค้าก็จะ

นัดคิวกันมาเลย เดือนหนึ่งก็มีรถเข้ามาติดท่อ 30-40 คัน 

จากขายในเพจ พอวันที่มีหน้าร้านมีความแตกต่าง หรือ

ยากง่ายอย่างไร

ตอนนัน้อาย ุ21 ปี การเปิดร้านไม่ได้ยากง่ายอะไรเลย เพราะว่า

ปกติก็ขายในเพจอยู่แล้ว แค่ลูกค้ามาติดตั้งหน้าร้าน ได้เจอ

ลูกค้า ตอนนั้นหน้าร้านก็ไม่ได้ท�าสวยเป็นหน้าร้านธรรมดาๆ 

มีช่างประมาณ 2 คนมาช่วย ช่างก็ยังวัยรุ่นเหมือนกัน ก็เลย

ออนไลน์ ก่อนหน้าน้ีก็จะไปรับของที่ส�าเพ็งแล้วก็เอามาขาย     

ที่ตลาดนัดจตุจักร ขายตั้งแต่จิวหูของผู้หญิง กระเป๋าเดินทาง 

สบู่ ครีม ฟิล์มกันรอยโทรศัพท์ ขายทุกอย่าง แต่ที่ท�ามาคือเจ๊ง

หมดเลย เพราะว่าตอนนัน้เหมือนท�าเล่นๆ ถ้าเจ๊งกข็อเงนิแม่ต่อ 

ทีนี้พอออกจากบ้านมันพลาดไม่ได้แล้ว ก็เลยต้องลุย แต่นอย    

ออกมาอยู่ข้างนอกได้แค่ 3-4 เดือน คิดถึงแม่ก็กลับไปอยู่บ้าน

ใช้เงินแม่เหมือนเดิม เพจ Daivo Racing Shop ก็ไม่ได้แตะ 

แต่ปรากฏว่ายังมีคนทักเข้ามาเรื่อยๆ ก็เลยกลับไปขายต่อ     

แล้วท�าต่อจนได้ท�าท่อเป็นแบรนด์ของตัวเองชื่อ Daivo  

เพราะอะไรถึงคิดที่จะท�าท่อขึ้นมาขาย

บิ๊กไบค์ส่วนใหญ่เกือบ 90 เปอร์เซ็นต์ต้องเปลี่ยนท่อ      

เพราะว่าท่อเดิมมันเงียบมาก เวลาขี่เลนขวาจะแซงรถใหญ่     

ไม่ค่อยได้ยินเสียงรถเรา เขาจะปาดมาชนได้ ตอนนั้นมีคู่แข่ง

ไม่เยอะ Daivo เป็นแบรนด์ไทยแบรนด์ที่สอง ก็คิดแล้วว่า      

รูปทรงแบบนี้ถ้าท�าออกมาต้องขายได้แน่ๆ เพราะเป็นทรงฮิต

ของต่างประเทศ แล้วเราท�าในราคาที่จับต้องได้ ก็ไปติดต่อ

โรงงานเป็นโรงกลึงธรรมดาๆ เอาแบบให้ดูว่าแบบนี้ท�าได้ไหม 

โรงกลงึกว่็าไม่รูเ้หมอืนกนัเดีย๋วลองท�าดูก่อน ตอนแรกนอยไม่รู้

อะไรเลย แต่ได้ไปคลกุคลกัีบช่าง ดวู่าประกอบอย่างไร มชีิน้ส่วน

อะไรท่ีต้องเอาเข้ามาจากต่างประเทศ เรียกว่าช่วยกันท�า         

กบัช่างจนรูห้มดทกุอย่าง แล้วเอาไปทดสอบบน Dyno Test ว่า

วิง่ดไีหม พอวิง่ดใีนระดบัหนึง่กท็�าออกมาขายออนไลน์บนเพจ 

Daivo Racing Shop ตอนนั้นยังเรียนอยู่มหาวิทยาลัยปี 1    

ทกุวนัจะต้องแบกท่อใส่กระเป๋าใบใหญ่ไปเรยีนด้วย เช้าไปเรยีน 

เที่ยงไปไปรษณีย์ส่งของ บ่ายก็กลับมาเรียนต่อ 

จากที่ขายเล่นๆ แล้วมาจริงจังเมื่อไหร่ 

ตอนที่เริ่มเปิดเพจขายของ ก็ไม่ได้คิดอะไรเยอะ แค่รู้สึกว่า

เวลาท่ีนอยจะไปซ้ือของแต่งรถไม่รู้จะไปซื้อท่ีไหน ก็เซิร์ช         

ในกูเกิลแล้วมันก็ไปเด้งในเฟซบุ๊ก เลยคิดแค่ว่าถ้าเราขาย      

ในเฟซบุก๊น่าจะขายได้ ไม่มหีลกัการอะไรเลย แค่ถ่ายรปู โพสต์ 

ตอบลูกค้าส่งของแค่นั้น ซึ่งโชคดีมากเพราะเราเป็นเจ้าแรกๆ 

ทีท่�าเพจขายของพวกน้ี ทนีีพ้อมาท�าท่อซึง่เป็นแบรนด์ของเราเอง 

มีโอกาสเจอลูกค้า

ที่หลากหลาย

ทุกคนมีความฝัน

แล้วมาเล่าให้ฟัง

เลยเหมือนเป็น

ประสบการณ์ชีวิต

ที่ไม่ซ�้า
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คยุกนัเข้าใจ ส่วนลกูค้ามาท่ีร้านกท็�าให้ได้ดรูถนอยทีใ่ส่ท่อด้วย 

แรงม้าได้จริง เทียบกับท่อนอกวิ่งสู้กันได้จริง จากนั้นก็ลองท�า

ช่อง (ยูทูบ) ของตัวเองดูบ้างเอาไว้รีวิว พอมีผลิตภัณฑ์ตัวไหน 

หรือลูกค้ามาติดตั้งก็จะถ่ายรูปแล้วก็รีวิวๆ พอคนมาเซิร์ชหา

ท่อเขาก็จะเจอ Daivo เลยท�าให้คนรู้จักเราเยอะขึ้นไปอีก 

   

จากวันที่เริ่มต้นจนถึงวันนี้ตลาดเปลี่ยนไปอย่างไรบ้าง

ถ้าพูดถึงตลาดมันเปลี่ยนไปเยอะมาก ตอนนี้ทุกไฟแดง    

จะต้องเห็นบิ๊กไบค์ ขับรถไปไหนต้องเจอบิ๊กไบค์ เพราะตอนนี้

มันออกง่าย แต่ก่อนต้องซื้อสด หรือเงินดาวน์เยอะ เดี๋ยวนี้

ดาวน์น้อย ฟรีดาวน์ก็มี ตลาดเลยใหญ่ขึ้น พอตลาดใหญ่ขึ้น

ความต้องการท่อก็มากขึ้น ตอนนี้เลยยิ่งเป็นโอกาส ก็มีการ

ย้ายร้านจากดอนเมืองมาเปิดเองที่รัชดา 32 ตอนมาเปิดร้าน

ใหม่ก็ต้องจริงจังมากขึ้น ต้องคิดมากขึ้นว่าจะท�าอย่างไร จาก

แต่ก่อนขายเล่นๆ มเีงนิอาทติย์ละพันห้า ก็คดิว่ารวยแล้วมเีงนิ 

กนิซชูไิด้แล้ว พอมาตอนนีต้้องรบัผดิชอบมากขึน้ ทมีงานเยอะ

ขึ้น มีทั้งแอดมิน บัญชี แผนกติดตั้ง แล้วก็เริ่มรู้จักการท�าการ

ตลาดคือ ต้องโปรโมตแบรนด์ Daivo มากกว่าพี่นอย Daivo 

ท�าให้คนเชื่อใน Daivo ไม่ต้องมาเชื่อพี่นอย Daivo ตอนนั้น

เลยท�าช่องยทูบู เริม่ท�าคอนเทนต์เพือ่ให้คนสนใจ เป็นสปอนเซอร์

ทีมแข่ง ซึ่งพอได้ไปสนามแข่งมากๆ ได้ฟังจากนักแข่งว่ามันดี

ตรงไหน ตรงไหนต้องแก้ไข ก็เรียนรู้พัฒนามาเรื่อยๆ 

ท�าไมถึงจะต้องเป็นท่อ Daivo  

ท่อ Daivo ท�าจากวัสดุที่น�าเข้ามาจากต่างประเทศเกือบ

ท้ังหมด ฉะนัน้การก๊อบป้ีกย็าก วสัดุเราเป็นไทเทเนยีมซึง่เป็นวสัดุ

เดียวกบัท่อไอเสยี Formula 1 หรอืท่อล�าเลยีงอาหาร ท่อส่งยาตาม

โรงพยาบาลทีต้่องสะอาด จะมคีณุสมบตัคิอืน�า้หนกัเบากว่าท่อเดมิ 

2-3 เท่า แล้วระบายความร้อนเร็ว อายุการใช้งานนาน อัตรา

การเร่งดี แล้ววัสดุปลายท่อเป็น Pure Carbon ซึ่งเป็นวัสดุ    

ทีท่�าโครงรถลมับอร์กินทีีแ่ขง็แรงทนความร้อนสูง ถ้าเป็นท่อทัว่ไป

ซึ่งท�าจากสเตนเลสจะมีโอกาสข้ึนสนิม น�้าหนักจะหนักกว่า

เยอะมาก ดังนั้น ถ้าเปลี่ยนเป็นท่อ Daivo การขับขี่รถจะง่าย

ขึ้นเพราะว่าน�้าหนักรถจะเบาขึ้นการเลี้ยวรถเทรถจะง่ายขึ้น 

ถ้าเทยีบแบรนด์เมอืงนอก จรงิๆ ก็สูไ้ด้นะเพราะราคา Daivo 

แค่หมื่นต้นๆ เทียบกับแบรนด์นอกอย่าง Akrapovic เป็นท่อ

ที่ใช้ในรถ MotoGP ถ้าเป็นอัตราเร่งเราสู้ได้ คุณภาพคือเขาดี

กว่า แต่ก็ไม่ได้หนีไปไกล ราคาเราขายแค่หลักหมื่นต้นๆ แต่

ของเขาหลกัแสน ราคาต่างกนั 10 เท่า หรือถ้าเทยีบกบัแบรนด์

นอกอื่นๆ ที่ขายกันอยู่ราคา 5-6 หมื่น แบรนด์ Daivo ก็สู้ได้ 

ช่วงหัวเลี้ยวหัวต่อที่ว่าจะเรียนต่อหรือท�าธุรกิจ ถ้าย้อน

กลับไปคุณยังตัดสินใจแบบนี้ไหม

จนมาถงึตอนนีน้อยกค็ดิว่ามาถกูทางแล้ว การเรยีนกส็�าคญั

แต่มาท�าตรงน้ีมันเหมือนได้ประสบการณ์ชีวิตและการเรียนรู้

ไปด้วย นอยมโีอกาสเจอลกูค้าทีห่ลากหลาย ทกุคนมคีวามฝัน

แล้วมาเล่าให้ฟังเลยเหมือนเป็นประสบการณ์ชีวิตที่ไม่ซ�้า            

มีตั้งแต่คนขับไลน์แมน ขับวินมอเตอร์ไซค์ ท�าเหมืองในทะเล 

อยู่บนดอย หรือบางคนเป็นยูทูบเบอร์ก็มาแนะน�าว่าควรจะท�า

คอนเทนต์แบบไหน ท�าสือ่แนวไหน เลยรูส้กึว่าการเรยีนรูไ้ม่ได้

อยู่แค่ในห้องเรียน ย่ิงตอนนี้เรามีอินเทอร์เน็ตอยากรู้อะไรก็

เซิร์ซหาเอาได้ มันกว้างและเร็วมาก เราก็สามารถเรียนรู้ได้     

ดังนั้น ส�าหรับใครที่อยากท�าธุรกิจ นอยแนะน�าว่าถ้าอยาก

ท�าให้ลงมอืท�าเลย ท�าอะไรก็ได้ อย่างนอยเจ๊งมาเปน็ 10 อย่าง

กว่าจะมาจบที่ท่อ แค่คิดว่าอยากจะท�าธุรกิจก็คือก�าไรแล้ว    

แล้วถ้าลงมือท�า ท�าแล้วดีให้ท�าซ�้า ท�าครั้งแรกได้เงินพันหนึ่ง 

ท�าซ�า้ครัง้ทีส่องได้สองพนั ท�าซ�า้ไปเรือ่ยๆ ก็จะได้เพ่ิมไปเรือ่ยๆ 

ที่ส�าคัญคือ ยิ่งท�าซ�้าก็ยิ่งเป็นประสบการณ์มากขึ้น  

 

นอกจากท่อคิดจะท�าโปรดักต์อื่นๆ อีกไหม

มาสายท่อเลย เราช�านาญด้านนี้ก็อยากจะท�าด้านน้ีให้ดี

ทีส่ดุ แต่จะไปอยู่บนรถอะไรแค่น้ันเอง อาจจะไปใส่รถซเูปอร์คาร์

กไ็ด้ อนันีเ้ป็นความต้ังใจว่าก่อนอาย ุ30 ปีจะท�าให้ได้ แล้วจะท�า

แบบเดยีวกบับิก๊ไบค์คอื ท�าใส่รถตัวเองแล้วก็ทดสอบ แล้วแก้ไข

ปรับปรุงไปเรื่อยๆ จนมันดีเหมือนท่อบิ๊กไบค์ตอนนี้ 

ส่วนในแง่การท�าการตลาดก็อยากขยายไปต่างประเทศ ทกุวนันี้

กม็มีาซือ้เร่ือยๆ จากอนิเดยี อเมรกิา ฟิลปิปินส์ ไต้หวัน แต่ยงั

ไม่ยอะเท่าไหร่ เขาเจอเราผ่านทางยทูบู แล้วกส็นใจตดิต่อเข้ามาซ้ือ 

ส่วนตลาดในประเทศ ตอนน้ีมีตวัแทนจ�าหน่าย 20-30 จงัหวดัแล้ว 

กอ็ยากให้ครอบคลมุมากกว่านี ้แล้วค่อยคิดไปต่างประเทศจรงิจงั

ดูแล้วทั้งชีวิตและธุรกิจก็พุ่งขึ้นมาตลอด แล้วเกิดอะไรขึ้น

จุดพลิกอยู่ตรงที่ผมเกิดอุบัติเหตุ หลังจากที่สนับสนุนทีม

แข่งรถ กอ็ยากขีเ่อง มคีวามรูสึ้กว่าตวัเองน่าจะขีไ่ด้ ทีแรกลอง

ขีร่ถคนัท่ีซือ้มาในสนามปรากฏว่ารถล้ม เราไม่รูทั้กษะท่ีแท้จรงิ 

จนท�าให้รถพัง เครื่องกระจุยกระจายเลยเหลือแต่ล้อ แต่          

ไม่ถอดใจ เอาอีกคันมาขี่ก็เริ่มได้รางวัล ได้ถ้วยที่สองที่สาม       

แล้วพอเราแข่งเอาท่อเรามาใช้เอง ก็รู้เลยว่าตรงไหนมันไม่ดี 

พอมาท�าทมีแข่งเอง Daivo Racing Team คอื มนัีกแข่ง 2 คน 

คอืผมกบัน้องชาย ยิง่ท�าให้คนรูจ้กั Daivo มากขึน้ เป็นแบรนด์

ไทยแบรนด์เดียวท่ีทดสอบเองโดยเจ้าของแบรนด์ แข่งมาเรือ่ยๆ 

กช็อบ กเ็ลยขีใ่นรุ่นทีใ่หญ่ขึน้ จนมาเจอจดุพลกิทีว่่าเกิดอบุตัเิหตุ

รถล้มแต่ล้มนอกสนามแข่งนะ กระดูกสันหลังหัก 3 ท่อน 

ละเอียด 1 ท่อน ซี่โครงหัก 4 ซี่ แล้วเส้นประสาทขาขาด        

60 เปอร์เซน็ต์ คุณหมอบอกว่าอาจจะเดินไม่ได้ กใ็จหายไปเลย 

ตอนนัน้ครึง่ท่อนล่างขยบัไม่ได้เลย ท้อมากๆ อายุแค่ 22 ปีเอง 

ไม่คดิอะไรเลย คดิจะตายอย่างเดียว อยูไ่ม่ได้ถ้าเดนิไม่ได้ แล้วมี

ผลกระทบต่อธุรกิจด้วย เพราะตัวนอยต้องนอนโรงพยาบาล   

2 เดือน ไม่มีใครดูร้าน ธุรกิจทิ้งไว้ข้างหลังเลย สุดท้ายก็ต้อง

ปิดร้านไปก่อน ตอนปิดร้านนี่ใจหายมากคือ ร้องไห้ คิดในใจ 

Daivo จะจบแล้วเหรอ เหมือนทุกอย่างถาโถมมาหมด เหมือน

กระโดดขึ้นที่สูงอยู่ดีๆ กลับมาตกหน้าผาเร็วมาก

อะไรท�าให้มีพลังกลับมาอีกครั้ง

พอมันเริ่มผ่าน ณ จุดตรงนั้น กลับบ้านมาพักรักษาตัวท�า

กายภาพบ�าบัด เริ่มขยับขาได้ ก็เริ่มมีก�าลังใจมากขึ้นว่ามือยัง

ใช้ได้ ได้ก�าลังใจจากครอบครัว แฟนที่เฝ้าอยู่ที่โรงพยาบาล

ตลอด 24 ชั่วโมงไม่ห่างเลย เพราะเขากลัวเราคิดสั้น ถึงแม้จะ

ปิดร้านไป แต่ก็ยังขายของทางเพจอยู่ สามารถตอบลูกค้าได้ 

ส่งของก็ให้ไลน์แมนท�า ทีนี้พอกลับมาท�าเองเหมือนความ     

โชคร้ายยงัมคีวามโชคดีอยู ่คือท�าให้รูข้้อผิดพลาดเยอะขึน้ เช่น 

เมื่อก่อนเรามีแอดมินจัดการให้หมดเลย พอมาตอบเองคุยกับ
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คยุกนัเข้าใจ ส่วนลูกค้ามาท่ีร้านกท็�าให้ได้ดูรถนอยทีใ่ส่ท่อด้วย 

แรงม้าได้จริง เทียบกับท่อนอกวิ่งสู้กันได้จริง จากนั้นก็ลองท�า

ช่อง (ยูทูบ) ของตัวเองดูบ้างเอาไว้รีวิว พอมีผลิตภัณฑ์ตัวไหน 

หรือลูกค้ามาติดตั้งก็จะถ่ายรูปแล้วก็รีวิวๆ พอคนมาเซิร์ชหา

ท่อเขาก็จะเจอ Daivo เลยท�าให้คนรู้จักเราเยอะขึ้นไปอีก 

   

จากวันที่เริ่มต้นจนถึงวันนี้ตลาดเปลี่ยนไปอย่างไรบ้าง

ถ้าพูดถึงตลาดมันเปลี่ยนไปเยอะมาก ตอนนี้ทุกไฟแดง    

จะต้องเห็นบิ๊กไบค์ ขับรถไปไหนต้องเจอบิ๊กไบค์ เพราะตอนนี้

มันออกง่าย แต่ก่อนต้องซื้อสด หรือเงินดาวน์เยอะ เดี๋ยวนี้

ดาวน์น้อย ฟรีดาวน์ก็มี ตลาดเลยใหญ่ขึ้น พอตลาดใหญ่ขึ้น

ความต้องการท่อก็มากข้ึน ตอนนี้เลยยิ่งเป็นโอกาส ก็มีการ

ย้ายร้านจากดอนเมืองมาเปิดเองที่รัชดา 32 ตอนมาเปิดร้าน

ใหม่ก็ต้องจริงจังมากขึ้น ต้องคิดมากขึ้นว่าจะท�าอย่างไร จาก

แต่ก่อนขายเล่นๆ มีเงินอาทติย์ละพันห้า กคิ็ดว่ารวยแล้วมเีงนิ 

กนิซชูไิด้แล้ว พอมาตอนน้ีต้องรบัผิดชอบมากขึน้ ทมีงานเยอะ

ขึ้น มีทั้งแอดมิน บัญชี แผนกติดตั้ง แล้วก็เริ่มรู้จักการท�าการ

ตลาดคือ ต้องโปรโมตแบรนด์ Daivo มากกว่าพี่นอย Daivo 

ท�าให้คนเชื่อใน Daivo ไม่ต้องมาเชื่อพี่นอย Daivo ตอนนั้น

เลยท�าช่องยทูบู เริม่ท�าคอนเทนต์เพือ่ให้คนสนใจ เป็นสปอนเซอร์

ทีมแข่ง ซึ่งพอได้ไปสนามแข่งมากๆ ได้ฟังจากนักแข่งว่ามันดี

ตรงไหน ตรงไหนต้องแก้ไข ก็เรียนรู้พัฒนามาเรื่อยๆ 

ท�าไมถึงจะต้องเป็นท่อ Daivo  

ท่อ Daivo ท�าจากวัสดุท่ีน�าเข้ามาจากต่างประเทศเกือบ

ทัง้หมด ฉะนัน้การก๊อบป้ีกย็าก วสัดเุราเป็นไทเทเนยีมซึง่เป็นวสัดุ

เดียวกบัท่อไอเสยี Formula 1 หรอืท่อล�าเลยีงอาหาร ท่อส่งยาตาม

โรงพยาบาลท่ีต้องสะอาด จะมคีณุสมบัติคอืน�า้หนกัเบากว่าท่อเดมิ 

2-3 เท่า แล้วระบายความร้อนเร็ว อายุการใช้งานนาน อัตรา

การเร่งดี แล้ววัสดุปลายท่อเป็น Pure Carbon ซึ่งเป็นวัสดุ    

ทีท่�าโครงรถลมับอร์กินีท่ีแข็งแรงทนความร้อนสงู ถ้าเป็นท่อทัว่ไป

ซึ่งท�าจากสเตนเลสจะมีโอกาสขึ้นสนิม น�้าหนักจะหนักกว่า

เยอะมาก ดังนั้น ถ้าเปลี่ยนเป็นท่อ Daivo การขับขี่รถจะง่าย

ขึ้นเพราะว่าน�้าหนักรถจะเบาขึ้นการเลี้ยวรถเทรถจะง่ายขึ้น 

ถ้าเทยีบแบรนด์เมอืงนอก จรงิๆ ก็สูไ้ด้นะเพราะราคา Daivo 

แค่หมื่นต้นๆ เทียบกับแบรนด์นอกอย่าง Akrapovic เป็นท่อ

ที่ใช้ในรถ MotoGP ถ้าเป็นอัตราเร่งเราสู้ได้ คุณภาพคือเขาดี

กว่า แต่ก็ไม่ได้หนีไปไกล ราคาเราขายแค่หลักหมื่นต้นๆ แต่

ของเขาหลกัแสน ราคาต่างกนั 10 เท่า หรือถ้าเทยีบกบัแบรนด์

นอกอื่นๆ ที่ขายกันอยู่ราคา 5-6 หมื่น แบรนด์ Daivo ก็สู้ได้ 

ช่วงหัวเลี้ยวหัวต่อที่ว่าจะเรียนต่อหรือท�าธุรกิจ ถ้าย้อน

กลับไปคุณยังตัดสินใจแบบนี้ไหม

จนมาถงึตอนนีน้อยกค็ดิว่ามาถกูทางแล้ว การเรยีนกส็�าคญั

แต่มาท�าตรงน้ีมันเหมือนได้ประสบการณ์ชีวิตและการเรียนรู้

ไปด้วย นอยมโีอกาสเจอลกูค้าทีห่ลากหลาย ทกุคนมคีวามฝัน

แล้วมาเล่าให้ฟังเลยเหมือนเป็นประสบการณ์ชีวิตที่ไม่ซ�้า            

มีตั้งแต่คนขับไลน์แมน ขับวินมอเตอร์ไซค์ ท�าเหมืองในทะเล 

อยู่บนดอย หรือบางคนเป็นยูทูบเบอร์ก็มาแนะน�าว่าควรจะท�า

คอนเทนต์แบบไหน ท�าสือ่แนวไหน เลยรูส้กึว่าการเรยีนรูไ้ม่ได้

อยู่แค่ในห้องเรียน ย่ิงตอนนี้เรามีอินเทอร์เน็ตอยากรู้อะไรก็

เซิร์ซหาเอาได้ มันกว้างและเร็วมาก เราก็สามารถเรียนรู้ได้     

ดังนั้น ส�าหรับใครที่อยากท�าธุรกิจ นอยแนะน�าว่าถ้าอยาก

ท�าให้ลงมอืท�าเลย ท�าอะไรก็ได้ อย่างนอยเจ๊งมาเปน็ 10 อย่าง

กว่าจะมาจบที่ท่อ แค่คิดว่าอยากจะท�าธุรกิจก็คือก�าไรแล้ว    

แล้วถ้าลงมือท�า ท�าแล้วดีให้ท�าซ�้า ท�าครั้งแรกได้เงินพันหนึ่ง 

ท�าซ�า้ครัง้ทีส่องได้สองพนั ท�าซ�า้ไปเรือ่ยๆ ก็จะได้เพ่ิมไปเรือ่ยๆ 

ที่ส�าคัญคือ ยิ่งท�าซ�้าก็ยิ่งเป็นประสบการณ์มากขึ้น  

 

นอกจากท่อคิดจะท�าโปรดักต์อื่นๆ อีกไหม

มาสายท่อเลย เราช�านาญด้านนี้ก็อยากจะท�าด้านน้ีให้ดี

ทีส่ดุ แต่จะไปอยู่บนรถอะไรแค่น้ันเอง อาจจะไปใส่รถซเูปอร์คาร์

กไ็ด้ อนันีเ้ป็นความต้ังใจว่าก่อนอาย ุ30 ปีจะท�าให้ได้ แล้วจะท�า

แบบเดยีวกบับิก๊ไบค์คอื ท�าใส่รถตัวเองแล้วก็ทดสอบ แล้วแก้ไข

ปรับปรุงไปเรื่อยๆ จนมันดีเหมือนท่อบิ๊กไบค์ตอนนี้ 

ส่วนในแง่การท�าการตลาดก็อยากขยายไปต่างประเทศ ทกุวนันี้

กม็มีาซือ้เร่ือยๆ จากอนิเดยี อเมรกิา ฟิลปิปินส์ ไต้หวัน แต่ยงั

ไม่ยอะเท่าไหร่ เขาเจอเราผ่านทางยทูบู แล้วกส็นใจตดิต่อเข้ามาซ้ือ 

ส่วนตลาดในประเทศ ตอนน้ีมีตวัแทนจ�าหน่าย 20-30 จงัหวดัแล้ว 

กอ็ยากให้ครอบคลมุมากกว่านี ้แล้วค่อยคิดไปต่างประเทศจรงิจงั

ดูแล้วทั้งชีวิตและธุรกิจก็พุ่งขึ้นมาตลอด แล้วเกิดอะไรขึ้น

จุดพลิกอยู่ตรงที่ผมเกิดอุบัติเหตุ หลังจากที่สนับสนุนทีม

แข่งรถ กอ็ยากขีเ่อง มคีวามรูสึ้กว่าตวัเองน่าจะขีไ่ด้ ทีแรกลอง

ขีร่ถคนัทีซ่ือ้มาในสนามปรากฏว่ารถล้ม เราไม่รูท้กัษะทีแ่ท้จรงิ 

จนท�าให้รถพัง เครื่องกระจุยกระจายเลยเหลือแต่ล้อ แต่          

ไม่ถอดใจ เอาอีกคันมาขี่ก็เริ่มได้รางวัล ได้ถ้วยที่สองที่สาม       

แล้วพอเราแข่งเอาท่อเรามาใช้เอง ก็รู้เลยว่าตรงไหนมันไม่ดี 

พอมาท�าทมีแข่งเอง Daivo Racing Team คอื มีนักแข่ง 2 คน 

คอืผมกบัน้องชาย ยิง่ท�าให้คนรูจ้กั Daivo มากขึน้ เป็นแบรนด์

ไทยแบรนด์เดยีวทีท่ดสอบเองโดยเจ้าของแบรนด์ แข่งมาเรือ่ยๆ 

กช็อบ กเ็ลยขีใ่นรุ่นทีใ่หญ่ขึน้ จนมาเจอจดุพลิกทีว่่าเกิดอบุตัเิหตุ

รถล้มแต่ล้มนอกสนามแข่งนะ กระดูกสันหลังหัก 3 ท่อน 

ละเอียด 1 ท่อน ซี่โครงหัก 4 ซี่ แล้วเส้นประสาทขาขาด        

60 เปอร์เซน็ต์ คุณหมอบอกว่าอาจจะเดินไม่ได้ กใ็จหายไปเลย 

ตอนน้ันคร่ึงท่อนล่างขยบัไม่ได้เลย ท้อมากๆ อายุแค่ 22 ปีเอง 

ไม่คิดอะไรเลย คิดจะตายอย่างเดียว อยูไ่ม่ได้ถ้าเดนิไม่ได้ แล้วมี

ผลกระทบต่อธุรกิจด้วย เพราะตัวนอยต้องนอนโรงพยาบาล   

2 เดือน ไม่มีใครดูร้าน ธุรกิจทิ้งไว้ข้างหลังเลย สุดท้ายก็ต้อง

ปิดร้านไปก่อน ตอนปิดร้านนี่ใจหายมากคือ ร้องไห้ คิดในใจ 

Daivo จะจบแล้วเหรอ เหมือนทุกอย่างถาโถมมาหมด เหมือน

กระโดดขึ้นที่สูงอยู่ดีๆ กลับมาตกหน้าผาเร็วมาก

อะไรท�าให้มีพลังกลับมาอีกครั้ง

พอมันเริ่มผ่าน ณ จุดตรงนั้น กลับบ้านมาพักรักษาตัวท�า

กายภาพบ�าบัด เริ่มขยับขาได้ ก็เริ่มมีก�าลังใจมากขึ้นว่ามือยัง

ใช้ได้ ได้ก�าลังใจจากครอบครัว แฟนที่เฝ้าอยู่ที่โรงพยาบาล

ตลอด 24 ชั่วโมงไม่ห่างเลย เพราะเขากลัวเราคิดสั้น ถึงแม้จะ

ปิดร้านไป แต่ก็ยังขายของทางเพจอยู่ สามารถตอบลูกค้าได้ 

ส่งของก็ให้ไลน์แมนท�า ทีนี้พอกลับมาท�าเองเหมือนความ     

โชคร้ายยงัมคีวามโชคดีอยู ่คอืท�าให้รู้ข้อผดิพลาดเยอะขึน้ เช่น 

เมื่อก่อนเรามีแอดมินจัดการให้หมดเลย พอมาตอบเองคุยกับ
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ลูกค้าเองท�าให้รู้เทคนิคการคุยกับลูกค้าว่าควรตอบอย่างไร 

สมมติแต่ก่อนลูกค้าถามว่ามีของรถรุ่นนี้ไหม แอดมินก็จะส่ง

รายละเอยีดไปทเีดยีวท้ังหมด ข้อมูล รปู ราคา ปรากฏว่าลกูค้า

ไม่อ่าน แต่ถ้าเราเปลี่ยนวิธีการตอบใหม่ ตอบสั้นๆ ว่า มีครับ 

ลกูค้าก็จะขอดรูปูหน่อยได้ไหม เรากส่็งรปูไปให้ ขอราคาหน่อย 

กค่็อยส่งราคาให้ เหมอืนมกีารสนทนาระหว่างเรากบัลกูค้ามากข้ึน 

ซึง่ลกูค้าจะชอบเหมอืนเราใส่ใจเขามากขึน้ เป็นกนัเองมากขึน้ 

บางทีอาจจะแนะน�าในสิ่งอื่นที่ไม่เก่ียวกับสินค้าก็ได้ เช่น      

บางคนก็ถามว่าควรใส่หมวกกันน็อกแบบไหนดี ถามอะไรมา 

เราตอบหมดเลย จากเดิมไม่เคยตอบเลย   

หลงัจากทีพ่กัรกัษาตวั 3 เดือน อาการดีขึน้ ขยับขาได้ อาบน�า้

กินข้าวได้ ก็ไม่ท้อ ไม่คิดสั้น พอไม่กังวัลเรื่องขาก็มีแรงฮึดสู้

เต็มที่ เดินหน้าอย่างเดียว กลับมาเปิดร้านใหม่ที่ลาดพร้าว      

วงัหนิ ซึ่งผลตอบรับดมีาก ลูกค้าเกา่ที่เคยตดิตัง้ก็แวะมาเยีย่ม

มาถามไถ่อาการ ครัง้น้ีเลยท�าเตม็ทีม่าก ยิง่ตอนนีแ้ม่ล้มละลาย

เป็นหนี้ 20 กว่าล้านบาท นอยก็ต้องกลายเป็นคนดูแลแม่แล้ว

ก็หนี้ของแม่ด้วยก็ยิ่งต้องเต็มที่

อุบัติเหตุครั้งนี้เปลี่ยนมุมมองและวิธีคิดคุณอย่างไร 

ไม่รู้จะเชื่อหรือเปล่า ก่อนหน้านั้นต้องดิ้นรน ต้องมีโน่นมีนี่ 

มีบิ๊กไบค์ของแต่งเทพๆ ต้องมี แต่ตอนนี้กลายเป็นไม่ต้องการ

อะไรเลย นอยพอใจแล้วกบัการทีต่ืน่ขึน้มาแล้วได้เหน็ได้ท�าสิง่

ท่ีตวัเองชอบ แล้วกมี็คนชอบเหมอืนเรา ตรงนีเ้ป็นความสขุแล้ว 

เป็นความสุขท่ีไม่ได้ขึน้อยูก่บัยอดขายว่าจะต้องเยอะหรือเปล่า 

หรือมีเงินเยอะหรือเปล่า แต่แค่น้ีก็พอใจแล้ว และถ้าดีกว่านี้     

ก็คือแฮปปี้  

นอยเคยเขียนเอาไว้ว่า ชีวิตแขวนอยู่บนเส้นด้าย คือเมื่อ

ก่อนใช้ชีวิตวัยรุ่น เช้าท�างานบ่ายหาแล้วว่าเย็นนี้จะไปไหนต่อ 

บางทีก็ขี่รถไปอยุธยา ไปกินข้าวแล้วขี่กลับคืนนั้น บางทีก็ไป

นครปฐม ไปภูทับเบิกขี่ไปแล้วขี่กลับ มันสนุก จะว่าคึกคะนอง

ก็ไม่เชิง เพราะไม่ได้แข่งแว้นอะไรกันขนาดนั้น แต่ชอบขี่ชอบ

ท่องเที่ยวมากกว่า ทุกครั้งที่ข่ีมอเตอร์ไซค์ก็คิดเสมอว่าชีวิต

แขวนอยู่บนเส้นด้าย เพียงแต่เรารอดมาตลอด นี่คือบทเรียน   

ที่ได้จากอุบัติเหตุครั้งนี้ 

แค่คิดว่าอยากจะท�าธุรกิจ

ก็คือก�าไรแล้ว

แล้วถ้าลงมือท�า ท�าแล้วดีให้ท�าซ�้า

ท�าครั้งแรกได้เงินพันหนึ่ง

ท�าซ�้าครั้งที่สองได้สองพัน

ท�าซ�้าไปเรื่อยๆ

ก็จะได้เพิ่มไปเรื่อยๆ

ที่ส�าคัญคือยิ่งท�าซ�้า

ก็ยิ่งเป็นประสบการณ์มากขึ้น
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จากงานอดิเรกสู่งานคราฟต์ท�าเงิน
Text : Ratchanee P. / Photo :  กิจจา อภิชนรจเรข

NEIGHBOR CRAFT

“เริ่มมาจากว่าเราเป็นเพื่อนสนิทกันมาตั้งแต่มัธยมแล้วบ้านก็อยู่ใกล้ๆ กัน เวลาว่างจากการ

ท�างานเลยอยากจะท�างานศิลปะร่วมกัน ซึ่งเราสองคนเรียนศิลปะมาคนละสาขา มิ้นเรียนมาทาง

เซรามิก ส่วนโยเรียนภาพพิมพ์จึงถนัดการสร้างลวดลาย เราเลยลองน�า 2 สิ่งนี้มาผสมเข้าด้วยกัน 

ทนีีท้�าไปเรือ่ยๆ กเ็ริม่ซือ้เตาเผากนัมา ซ่ึงใช้เงนิค่อนข้างเยอะ เลยคิดกนัว่าจากงานอดเิรกน่าจะต้อง 

หาเงินแล้วล่ะ ก็เริ่มต้นออกบู๊ธงาน Crafts Bangkok 2018 แม้งานชิ้นแรกๆ จะไม่เพอร์เฟ็กต์ 

และมจี�านวนน้อยแต่กไ็ด้ออร์เดอร์กลบัมาพอสมควร ท�าให้เราคดิว่ามนัขายได้” โยเล่าถงึทีม่าของ 

Neighbor Craft

ผลิตภัณฑ์ของ Neighbor Craft ส่วนใหญ่เป็นของตกแต่งบ้านประเภทแก้ว แจกัน โคมไฟ 

และกระถางต้นไม้ โดยมีความโดดเด่นตรงที่ใช้ 3 เทคนิคมารวมกันคือ เทคนิคสกรีนลายลงบน

เครื่องปั้น เทคนิคเพนต์โดยโชว์ฝีแปรงเหมือนภาพวาดบนเฟรม และเทคนิคการปั้นมือ Hand 

Forming จึงท�าให้งานของ Neighbor Craft มีความแตกต่างออกไป ซึ่งโยเล่าให้ฟังว่า

“กว่าจะท�าเทคนิคนี้ได้เราต้องรีเซิร์ชกันเยอะมาก เพราะถ้าพิมพ์บนพื้นเรียบจะง่าย แต่อันนี้

เป็นเซรามิกเป็นดินจะออกมาไม่เป๊ะเหมือนการพิมพ์บนกระดาษ ก็ต้องมาหาสูตรทดลองดินจาก

หลายที่ และจะต้องผสมอย่างไร เพราะความยากของการสกรีนบนดินคือ เราไม่สามารถมองเห็น

ได้ทันทีว่า สีที่ออกมาจะเป็นอย่างไร นอกจากนี้ ยังมีเรื่องอุณหภูมิในเตา บางทีแค่ต�าแหน่งที่วาง

ในเตาต่างกันสีก็เพี้ยนไม่เหมือนแล้ว และด้วยความที่เป็นงานแฮนด์เมดทุกชิ้น เวลาขายออนไลน์

จะมีปัญหาคือ รูปถ่ายไม่ตรงกับปก หรือบางชิ้นไม่ได้วางลวดลายเหมือนกันเป๊ะทุกใบ อย่างงาน

คอลเลกชนัแรกท�าภาพมาภาพหนึง่ซึง่ใหญ่กว่าแจกนั เราอาจจะเอารปูภาพนีไ้ปวางไว้ในส่วนไหน

ของแจกันก็ได้ มันคือภาพเดียวกันแต่ต�าแหน่งมันอาจจะเคลื่อนไม่เหมือนกันทุกใบ แต่ลูกค้า

ต้องการแจกันที่เห็นในรูป เราก็แก้ปัญหาด้วยการถ่ายรูปงานที่จะส่งไปให้ดูก่อนว่าเป็นแบบนี้นะ” 

 การเป็นผู้ประกอบการมือใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมต้น จึงท�าให้ท้ังคู่ต้องการค้นหาตลาดให้กับแบรนด์    

ดงันัน้ หลงัจากทีอ่อกงานแรกและได้ออร์เดอร์กลบัมาไม่น้อย จงึเป็นก�าลงัใจให้ทัง้คู่อยากทดลอง

ตลาดต่างประเทศ และไม่รีรอที่จะเดินสายงานต่างประเทศทันที

“เราอยากรูว่้าตลาดต่างประเทศจะเป็นอย่างไร กเ็ลยลงทุนไปออกบูธ๊งาน Public Garden ทีส่งิคโปร์ 

ซึ่งดูแล้วค่าบู๊ธไม่ได้แพงและไม่ได้ใช้วันลาเยอะ ผลตอบรับดีทีเดียวคนสิงคโปร์ซื้อง่าย ถ้าถูกใจ    

ก็ควักกระเป๋าซื้อเลยไม่ลังเล ต่อจากนั้นเราก็จะลองไปงาน Pop Up Asia ที่ไต้หวัน เรารู้ว่าตลาด

ไต้หวันของจกุจิกจะขายดกีว่า แต่กอ็ยากรูว่้าถ้าเป็นงานของเราจะขายได้หรอืเปล่า ก็ต้องลองไปดู 

แล้วตอนนี้สิริ เฮาส์ก็ติดต่อเอาของเราไปวางที่สิงคโปร์ด้วย ซึ่งก็ได้รับความสนใจอยู่” มิ้นกล่าว

ควบคู่ไปกับการพยายามทดลองตลาดในต่างประเทศแล้ว ทั้งคู่ยังพยายามพัฒนาโปรดักต์ให้

ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าหลากหลายมากขึ้น เพราะทั้งคู่รู้ดีว่าสินค้าของแต่งบ้านนั้นมีข้อจ�ากัดตรงที่

โอกาสท่ีลูกค้าจะกลับมาซื้อซ�้าน้อย ดังน้ัน ในแต่ละคอลเลกชันจึงถูกออกแบบมาให้เข้าถึงกลุ่ม

ลูกค้าที่แตกต่างกัน 

 “คอลเลกชันแรกเราใช้สีกับการสกรีน แนวของสีอาจจะหวานซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง 

คอลเลกชนัต่อมาเลยเล่นไปท่ีการเคลือบ ใช้ดนิธรรมชาติท้ังหมดแล้วกใ็ช้สดี�ากบัขาว มกีารทดลอง

ดินมาผสมเป็นสีแทนการใช้สีจริงๆ เพื่อเจาะตลาดลูกค้ากลุ่มผู้ชาย กลุ่มวัยรุ่นที่ไม่ชอบสีหวาน 

คือเราพยายามเข้าถึงทุกกลุ่ม แล้วก็อยากให้เขากลับมาซื้อซ�้าได้ นอกจากนี้ เรายังเจาะตลาด

ดีไซเนอร์ ซึ่งเขาจะไม่ซื้อแค่ใบสองใบ แต่จะซื้อไปใช้วางในหลายห้อง อย่างคอลเลกชันสีด�ายัง  

ไม่ออกขายเลยแต่ส่งไปให้เขาดูว่าเรามีงานใหม่แบบนี้สนใจหรือเปล่า เขาก็ออร์เดอร์เข้ามาทันที”     

มิน้กล่าวทิง้ท้ายถงึแนวทางการเจาะตลาดลูกค้าทีแ่ตกต่างกนัของ Neighbor Craft เพือ่ตอบโจทย์

ความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่ม 

จากความถนัดที่ต่างกันแต่กลับกลายเป็นส่วนผสมที่ลงตัวในการสร้างสรรค์งาน Neighbor Craft ของแต่งบ้านแฮนด์เมด

ที่มีรูปทรงแปลกตา แต่สะท้อนตัวตนของ มิ้น-กนกพร สู่เสรีด�ารง และ โย-ปฏิมา มินหะรีสุไรมาน สองสาวเพ่ือนสนิทที่

หลงใหลในงานศิลปะได้เป็นอย่างดี

 08-7596-6644   neighborcraft   neighborcarft

18

Self-Employed

StartUp73-19-10.indd   18 10/4/2562 BE   9:03 AM



จากงานอดิเรกสู่งานคราฟต์ท�าเงิน
Text : Ratchanee P. / Photo :  กิจจา อภิชนรจเรข

NEIGHBOR CRAFT

“เริ่มมาจากว่าเราเป็นเพื่อนสนิทกันมาตั้งแต่มัธยมแล้วบ้านก็อยู่ใกล้ๆ กัน เวลาว่างจากการ

ท�างานเลยอยากจะท�างานศิลปะร่วมกัน ซึ่งเราสองคนเรียนศิลปะมาคนละสาขา มิ้นเรียนมาทาง

เซรามิก ส่วนโยเรียนภาพพิมพ์จึงถนัดการสร้างลวดลาย เราเลยลองน�า 2 สิ่งนี้มาผสมเข้าด้วยกัน 

ทนีีท้�าไปเรือ่ยๆ กเ็ริม่ซือ้เตาเผากนัมา ซ่ึงใช้เงนิค่อนข้างเยอะ เลยคิดกนัว่าจากงานอดเิรกน่าจะต้อง 

หาเงินแล้วล่ะ ก็เริ่มต้นออกบู๊ธงาน Crafts Bangkok 2018 แม้งานชิ้นแรกๆ จะไม่เพอร์เฟ็กต์ 

และมจี�านวนน้อยแต่กไ็ด้ออร์เดอร์กลับมาพอสมควร ท�าให้เราคดิว่ามนัขายได้” โยเล่าถงึทีม่าของ 

Neighbor Craft

ผลิตภัณฑ์ของ Neighbor Craft ส่วนใหญ่เป็นของตกแต่งบ้านประเภทแก้ว แจกัน โคมไฟ 

และกระถางต้นไม้ โดยมีความโดดเด่นตรงที่ใช้ 3 เทคนิคมารวมกันคือ เทคนิคสกรีนลายลงบน

เครื่องปั้น เทคนิคเพนต์โดยโชว์ฝีแปรงเหมือนภาพวาดบนเฟรม และเทคนิคการปั้นมือ Hand 

Forming จึงท�าให้งานของ Neighbor Craft มีความแตกต่างออกไป ซึ่งโยเล่าให้ฟังว่า

“กว่าจะท�าเทคนิคนี้ได้เราต้องรีเซิร์ชกันเยอะมาก เพราะถ้าพิมพ์บนพื้นเรียบจะง่าย แต่อันนี้

เป็นเซรามิกเป็นดินจะออกมาไม่เป๊ะเหมือนการพิมพ์บนกระดาษ ก็ต้องมาหาสูตรทดลองดินจาก

หลายที่ และจะต้องผสมอย่างไร เพราะความยากของการสกรีนบนดินคือ เราไม่สามารถมองเห็น

ได้ทันทีว่า สีที่ออกมาจะเป็นอย่างไร นอกจากนี้ ยังมีเรื่องอุณหภูมิในเตา บางทีแค่ต�าแหน่งที่วาง

ในเตาต่างกันสีก็เพี้ยนไม่เหมือนแล้ว และด้วยความที่เป็นงานแฮนด์เมดทุกชิ้น เวลาขายออนไลน์

จะมีปัญหาคือ รูปถ่ายไม่ตรงกับปก หรือบางชิ้นไม่ได้วางลวดลายเหมือนกันเป๊ะทุกใบ อย่างงาน

คอลเลกชันแรกท�าภาพมาภาพหน่ึงซึง่ใหญ่กว่าแจกนั เราอาจจะเอารปูภาพนีไ้ปวางไว้ในส่วนไหน

ของแจกันก็ได้ มันคือภาพเดียวกันแต่ต�าแหน่งมันอาจจะเคลื่อนไม่เหมือนกันทุกใบ แต่ลูกค้า

ต้องการแจกันที่เห็นในรูป เราก็แก้ปัญหาด้วยการถ่ายรูปงานที่จะส่งไปให้ดูก่อนว่าเป็นแบบนี้นะ” 

 การเป็นผู้ประกอบการมือใหม่ที่เพิ่งเร่ิมต้น จึงท�าให้ทั้งคู่ต้องการค้นหาตลาดให้กับแบรนด์    

ดงันัน้ หลงัจากทีอ่อกงานแรกและได้ออร์เดอร์กลับมาไม่น้อย จงึเป็นก�าลงัใจให้ทัง้คู่อยากทดลอง

ตลาดต่างประเทศ และไม่รีรอที่จะเดินสายงานต่างประเทศทันที

“เราอยากรู้ว่าตลาดต่างประเทศจะเป็นอย่างไร ก็เลยลงทนุไปออกบูธ๊งาน Public Garden ทีส่งิคโปร์ 

ซึ่งดูแล้วค่าบู๊ธไม่ได้แพงและไม่ได้ใช้วันลาเยอะ ผลตอบรับดีทีเดียวคนสิงคโปร์ซื้อง่าย ถ้าถูกใจ    

ก็ควักกระเป๋าซื้อเลยไม่ลังเล ต่อจากนั้นเราก็จะลองไปงาน Pop Up Asia ที่ไต้หวัน เรารู้ว่าตลาด

ไต้หวันของจกุจิกจะขายดกีว่า แต่กอ็ยากรูว่้าถ้าเป็นงานของเราจะขายได้หรอืเปล่า ก็ต้องลองไปดู 

แล้วตอนนี้สิริ เฮาส์ก็ติดต่อเอาของเราไปวางที่สิงคโปร์ด้วย ซึ่งก็ได้รับความสนใจอยู่” มิ้นกล่าว

ควบคู่ไปกับการพยายามทดลองตลาดในต่างประเทศแล้ว ทั้งคู่ยังพยายามพัฒนาโปรดักต์ให้

ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าหลากหลายมากขึ้น เพราะทั้งคู่รู้ดีว่าสินค้าของแต่งบ้านนั้นมีข้อจ�ากัดตรงที่

โอกาสที่ลูกค้าจะกลับมาซื้อซ�้าน้อย ดังน้ัน ในแต่ละคอลเลกชันจึงถูกออกแบบมาให้เข้าถึงกลุ่ม

ลูกค้าที่แตกต่างกัน 

 “คอลเลกชันแรกเราใช้สีกับการสกรีน แนวของสีอาจจะหวานซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง 

คอลเลกชนัต่อมาเลยเล่นไปทีก่ารเคลอืบ ใช้ดนิธรรมชาตทิัง้หมดแล้วกใ็ช้สดี�ากบัขาว มกีารทดลอง

ดินมาผสมเป็นสีแทนการใช้สีจริงๆ เพื่อเจาะตลาดลูกค้ากลุ่มผู้ชาย กลุ่มวัยรุ่นที่ไม่ชอบสีหวาน 

คือเราพยายามเข้าถึงทุกกลุ่ม แล้วก็อยากให้เขากลับมาซื้อซ�้าได้ นอกจากนี้ เรายังเจาะตลาด

ดีไซเนอร์ ซึ่งเขาจะไม่ซื้อแค่ใบสองใบ แต่จะซื้อไปใช้วางในหลายห้อง อย่างคอลเลกชันสีด�ายัง  

ไม่ออกขายเลยแต่ส่งไปให้เขาดูว่าเรามีงานใหม่แบบนี้สนใจหรือเปล่า เขาก็ออร์เดอร์เข้ามาทันที”     

มิน้กล่าวทิง้ท้ายถงึแนวทางการเจาะตลาดลกูค้าทีแ่ตกต่างกนัของ Neighbor Craft เพือ่ตอบโจทย์

ความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่ม 

จากความถนัดที่ต่างกันแต่กลับกลายเป็นส่วนผสมที่ลงตัวในการสร้างสรรค์งาน Neighbor Craft ของแต่งบ้านแฮนด์เมด

ที่มีรูปทรงแปลกตา แต่สะท้อนตัวตนของ มิ้น-กนกพร สู่เสรีด�ารง และ โย-ปฏิมา มินหะรีสุไรมาน สองสาวเพื่อนสนิทที่

หลงใหลในงานศิลปะได้เป็นอย่างดี

 08-7596-6644   neighborcraft   neighborcarft
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Self-Employed

เสื้อผ้ารักษ์โลกที่เอาใจคุณแม่อยากแต่งตัวเหมือนคุณลูก
Text : Kritsana S. / Photo :  กิจจา อภิชนรจเรข

Minisize Me

 minisizeme   minisize_me   @minisizeme

ตูน -สุภัชชา  ปิติ นันท์  คุณแม่ยังสาวที่หยิบความสุขนี้มาแบ่งปันกับคุณแม่คนอื่นๆ ผ่านเสื้อผ้า        

คูแ่ม่ลกูภายใต้แบรนด์ Minisize Me โดยมจุีดเด่นทีก่ารน�าผ้าฝ้ายทอมอืมาตดัเยบ็เป็นเส้ือผ้าของคุณแม่      

และคุณลูก เลื อกใช้ฝ้ายท่ี ปลูกโดยไม่ใช้สารเคมี และย้อมสีด้วยวัตถุดิบธรรมชาติ เช่น ขม้ินท่ีให้        

สีเหลืองครั่งหรือฝางให้สีชมพู ครามให้สีฟ้า และมะเกลือให้สีเทา ผ้าฝ้ายที่ใช้น�ามาจากหลายจังหวัด 

เช่น เชียงใหม่ ล�าปาง ขอนแก่น อุดรธานี และอุบลราชธานี ด้วยเหตุผลที่อยากกระจายรายได้ไปยัง

ชาวบ้านในหลาย ๆ พ้ืนท่ี โดย ก่อนตัดสินใจเลือกใช้ผ้าฝ้าย เธอเคยลองใช้ผ้าลินินและผ้ากันชง          

แต่ไม่ให้ความนุม่ตามต้องการ อกีทัง้ไม่ปลกูกนัแพร่หลาย แตกต่างจากฝ้ายทียั่งปลูกในหลายจังหวดั 

ท�าให้ปริมาณฝ้ ายมีเพี ยงพอต่ อปริมาณการผลิตที่จะเพิ่มมากขึ้นในอนาคต เพราะเธอมองไกลถึง    

การขยายตลาดไปต่างประเทศ

อีกหนึ่งจุดเด่ นที่ท�าใ ห้เสื้อผ้าคู่แม่ลูก Minisize Me แตกต่างไปจากแบรนด์อื่นในท้องตลาดคือ 

การน�า เทคโนโลยี แอนตี้แบ คทีเรียมาใช้กับเสื้อผ้า เสื้อผ้าทุกตัวจึงไม่เป็นแหล่งสะสมของเชื้อโรค        

คณุแม่จงึมัน่ใจได้ว่า แม้ลกูน้อยจะวิง่เล่นในสนามจนเหงือ่ท่วม หรือสนกุกบัการรบัประทานอาหารเอง

จนเลอะเทอะ แต่ผวิอนับอบบางของพวกเขาจะยงัคงได้รบัการปกป้อง รวมถงึคุณแม่ทีเ่พ่ิงกลบัมาจาก

ท�างานก็สามารถโอ บกอดลูกไ ด้อย่างไร้กังวล เพราะเสื้อผ้าที่สวมใส่ไม่มีกล่ินเหงื่อและกลิ่นอับ           

แต่ด้วยไม่สามารถมองเห็นกระบวนการท�างานของเทคโนโลยีนี้ได้ด้วยตาเปล่า หลายคนจึงไม่รู้ว่าดี

อย่างไร เธอจึงให้ความส�าคัญกับการสร้างการรับรู้เกี่ยวกับเทคโนโลยีแอนตี้แบคทีเรียผ่านคอนเทนต์

ที่โพสต์ในเฟซบุ๊กเพจของแบรนด์

“ลูกสาว มีอาการผื่นแพ้ผิวห นัง ซึ่งจากการสังเกตของเราพบว่าอาจมีสาเหตุมาจากเสื้อผ้าที่เรา  

และลูกสวมใส่ ดังนั้น จึงมองหาเสื้อผ้าที่ปลอดภัยกับลูก นั่นก็คือเสื้อผ้าที่มาจากธรรมชาติ เราเลือก

ใช้ผ้าฝ้าย เพราะ เนื้อผ้านุ่มสบาย ระบายอากาศได้ดี ไม่ระคายเคืองต่อผิว เราออกแบบเสื้อผ้า           

ให้สามา รถสวมใส่ไ ด้ทุกวันและดูร่วมสมัย เพื่อลบภาพจ�าเดิมๆ เกี่ยวกับผ้าฝ้ายที่มักถูกมองว่าเชย

และแก่ เสื้อผ้าของคุณแม่ออกแบบให้สะดวกต่อการให้นมลูก และบางคอลเลกชันก็มีเสื้อผ้าคุณพ่อ

และลูกช ายด้วย นอกจากนี้ เ สื้อผ้าเด็กของ Minisize Me ยังมีให้เลือกตั้งแต่เด็กแรกเกิดไปจนถึง       

6 ขวบ ต่างจากแบรนด์อื่นที่นิยมผลิตเสื้อผ้าเด็กอายุ 1 ขวบขึ้นไป”

แม้แบรนด์ Minisize Me จะมคีวามแตกต่างไปจากแบรนด์อ่ืน แต่ยอดขายทีเ่กิดขึน้ตลอดระยะเวลา 

1 ปีทีเ่ปิดตัวกลบัไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั สาเหตหุลกัทีเ่ธอวเิคราะห์เจอร่วมกับทมีงานคือ เรือ่งของราคา 

เนือ่งจากแบรนด์เน้นขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลกั ลกูค้าจึงได้เห็นแค่รปูถ่ายสนิค้า ไม่เคยได้สมัผสั

เนือ้ผ้าจึงไม่รู้ว่าเนือ้ผ้านุม่ละมุนขนาดไหน เม่ือไม่รู้ก็มองว่าราคาท่ีแบรนด์ตัง้นัน้ค่อนข้างสูง เธอจงึแก้ปัญหา

ด้วยการไปออกบู๊ธตามงานอีเวนต์ท่ีกลุม่ลกูค้าอย่างคณุแม่ท่ีใส่ใจในการเลือกสรรของใช้ให้กบัลูก และ

สนใจสินค้าทีม่าจากธรรมชาติ คนทีช่ืน่ชอบงานดไีซน์ งานคราฟต์ และผ้าธรรมชาติไปเดนิ ซึง่หลงัจาก

ไปออกบูธ๊กท็�าให้แบรนด์ได้ลกูค้าใหม่เพิม่ขึน้ ส่วนลกูค้าทีเ่คยซ้ือไปแล้วกก็ลบัมาซือ้ซ�า้ ซือ้ไปเป็นของขวญั

ให้คุณแม่หลังคลอด พร้อมบอกต่อคนรอบข้างที่เป็นคุณแม่และคนที่สนใจเสื้อผ้ารักษ์โลก

“หลงัจากรูแ้ล้วว่า ราคาที่ค่อนข้างสงูท�าให้ลูกค้าตดัสินใจซือ้ยาก เราเลยแตกไลน์สนิค้าแม่และเดก็

ของแบรนด์ออกมาเป็นสินค้าทีท่กุคนจบัต้องได้ง่าย เช่น ผ้ากนัเป้ือน ผ้าโพกผม และกระเป๋าหม ีพร้อมทัง้

ตั้งราคาที่ง่ายต่ อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจากความหลากหลายของสินค้าและราคาช่วยขยายฐานลูกค้า    

ให้กว้างขึ้น และเสื้อผ้าบางคอลเลกชัน เช่น คอลเลกชันพรีเมียมที่สามารถสวมใส่ไปงานแต่งงานได้

จะเปิดให้สั่งแบบพรีออร์เดอร์ เพื่อลดความเสี่ยงในการเกิดปัญหาสินค้าค้างสต็อก”

เมื่อถามถึงทิศทางการเติบโตของ Minisize Me คุณแม่คนเก่งคนนี้บอกว่า นอกจากตั้งใจขยาย

ตลาดไปต่างประเทศ เพื่อให้สินค้าแม่และเด็กฝีมือคนไทยเป็นที่รู้จักในตลาดโลกแล้ว ยังมุ่งหวังให้ 

Minisize Me เป็นแบรนด์สนิค้าแม่และเดก็ทีค่รบวงจร มสีนิค้าอืน่ๆ ทีเ่กีย่วข้องจ�าหน่าย เช่น ผ้าห่อตัว 

ผ้าคลุม ให้นม หมวก  และอยากให้ Minisize Me กลายเป็นคลับที่คุณแม่เข้ามาพูดคุยแลกเปลี่ยน    

ความคิดเห็นในเรื่องที่เกี่ยวกับลูก 

หนึ่งในสิ่งที่คุณแม่ชอบท�าเมื่อมีลูกสาวคือ

การแต่งตัวให้ลูกด้วยเสื้อผ้าสุดน่ารัก และความสุขของคนเป็นแม่จะเพ่ิมมากข้ึน

เมื่อได้แต่งตัวเหมือนลูก
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โดยเฉพา ะอย่างยิ่ง Influencer ระดับเล็กๆ อย่าง          

Micro-I nfluencer และ Nano-Influence ในการโฆษณา

ประชาสั มพนัธ์เพือ่เข้าถึงกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย และด้วยเหตผุลนี้

เราจึงไ ด้เห็นแพลตฟอร์มส�าหรับการท�า Micro-Influencer    

เกิดขึ้น รวมถึง Tellscore ของ สุวิตา จรัญวงศ์ ด้วย 

Tellscore เป็นแพลตฟอร์มสื่อกลางที่ช่วยให้นักการตลาด

หรือผู้ ประกอบการได้มาเจอกับ Influencer โดยตรง โดย  

Tellsco re จะรวบรวมเฟ้นหา Micro-Influencer และ            

Nano-In fluence ที่อยู่ในโซเชียลมีเดีย ไม่ว่าจะเป็น เฟซบุ๊ก 

ทวิตเตอ ร์ อินสตาแกรม ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีจะเป็นคนท่ัวไป       

ที่มีสไตล์ของตัวเอง หรือความถนัดในบางสิ่งบางอย่าง โดยที่ 

Micro-I nfluencer จะมีคนติดตามต�่ากว่า 50,000 คน             

ขณะที่ Nano-Influence จะมีคนติดตามต�่ากว่าพันคนลงไป 

ซึง่แม้จะเป็นกลุม่ทีมี่คนตดิตามจ�านวนน้อย แต่กเ็ป็นกระบอกเสยีง

ชั้นดีและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  

“เดิมเมื่อ 4-5 ปีก่อน การท�า Influencer Marketing เรา

จะใช้ M acro-Influencer ซ่ึงเป็นเซเลบริตีหรือคนดังที่มี         

ชื่อเสี ยงมีคนติดตามเป็นแสนเป็นล้านคน แต่ในวันนี้เวลาท�า 

Influencer Marketing เราจะแนะน�าให้ใช้ร่วมกัน เพราะแม้ 

Marco-I nfluencer จะมีคนติดตามจ�านวนมาก แต่ในความ

เป็นจรงิแล้วมอีตัราการเข้าถึงบนโซเชยีลออนไลน์ หรอื Organic 

Reach ต�า่ จงึจะท�าได้แค่การสร้างการรบัรูต่้อสนิค้าหรอืบรกิาร

ในช่วงเวลาสัน้ๆ ขณะที ่Micro-Influencer และ Nano-Influence 

จะได้รับความเชื่อถือจากผู้บริโภคที่มากกว่า ในฐานะที่เป็น

เพื่อน ครอบครัว คนใกล้ชิด หรือคนรู้จัก ท�าให้ผู้บริโภคเชื่อ

ข้อมูลที่คนกลุ่มน้ีพูดมากกว่า ซึ่งกลุ่ม Nano-Influence นี้     

จะมีค่าบริการต่อการโพสต์ต�่ามาก แต่มีผลต่อการตัดสินใจ   

ซื้อสูง เพราะผู้บริโภคจะมองว่าถ้าเพื่อนเราใช้จริงเราจะเชื่อ 

เพียงแต่การใช้ Nano-Influence จะต้องใช้จ�านวนมาก จึงจะ

สามารถใช้เงินได้อย่างคุ้มค่า”

ในปัจจุบัน Tellscore มี Influencer กว่า 30,000 คนใน    

12 กลุ่มหลัก ได้แก่ กลุ่มไลฟ์สไตล์ การเงิน ท่องเที่ยว กีฬา 

สุขภาพ ความงาม การศึกษา เป็นต้น ซึ่งลูกค้าที่ต้องการ       

ใช้บริการสามารถด�าเนินการผ่านแพลตฟอร์มได้ด้วยตัวเอง    

ไม่ว่าจะเป็นการค้นหา Influencer ที่ลูกค้าต้องการจาก        

ความถนัด จ�านวนผู้ติดตาม ซึ่ง Tellscore จะมีการเก็บข้อมูล

ของแต่ละคนเอาไว้ และมกีารประเมนิผลสถติต่ิางๆ คาดคะเน

จ�านวนคนเห็นโพสต์ เพื่อท�าให้กลุ่มลูกค้าที่ต้องการท�าตลาด

ผ่าน Influencer ได้รับข้อมูลและวางแผนในการท�าตลาดได้ 

โดย Tellscore จะมีระบบที่สามารถวัดผลได้แม่นย�าหลังจบ

แคมเปญ จึงท�าให้การท�าการตลาดผ่าน Influencer ได้ผล   

และมีประสิทธิภาพ 

 “ในการเลือก Influencer เราจะมีการทดสอบทางข้อมูล

ก่อนว่าเพื่อนเขาเป็นใคร มีบอตไหม ถ้าบอตเยอะเกิน                

5 เปอร์เซน็ต์จะสมคัรไม่ผ่าน สิง่ทีโ่พสต์ต้องมคีนสนใจไม่ต�า่กว่า 

2 เปอร์เซ็นต์ของคนติดตาม แต่คนติดตามน้อยเปอร์เซ็นต์       

กจ็ะลดหลัน่ลงไป เราจะมรีายละเอยีดข้อมูล ค่าบรกิาร คะแนน

ให้ลูกค้าใช้ประกอบการตัดสินใจเลือก ลูกค้าส่วนใหญ่เป็น

องค์กรธุรกิจขนาดใหญ่ และเริ่มมี SME มาใช้บริการ ซึ่งเรามี

แพ็กเกจราคา 5,000 บาทที่สามารถจ้าง Influencer ได้ 3 คน 

ส�าหรับ SME ที่จะใช้บริการหรืออยากจะทดลองเพื่อดูผลตอบ

รับก่อนว่าเป็นอย่างไร”

แม้จะเพิ่งเริ่มต้นท�าแพลตฟอร์ม Tellscore ได้ปีกว่า แต่

ด้วยความมั่นใจในเทคโนโลยีและศักยภาพของตลาด ในปีนี้   

สวุติาจึงตดัสนิใจขยายธรุกิจไปเปิดบรษิทัใหม่ในกรงุจาการ์ตา 

ประเทศอินโดนีเซีย ซึ่งแม้จะมีคู่แข่งที่ครองตลาดอยู่แล้ว         

แต่ผลตอบรับกลับดีเกินคาดทีเดียว 

“อินโดนีเซียมีประชากร 260 ล้านคน ในด้านดิจิทัลเขาไป

ไกลกว่าเรามาก ตอนทีเ่ราไปทีน่ั่นเราได้ Influencer 6,000 คน 

โดยใช้เวลาแค่ 1 ใน 5 ของที่ท�าในเมืองไทย และตอนนี้เรามี 

Influencer ที่อินโดนีเซียกว่า 20,000 คน ก่อนไปเราตั้ง          

เป้าหมายว่าจะเริ่มมีลูกค้าปีหน้า แต่ตอนนี้เราก็มีลูกค้าแล้ว 

ถือว่าเราเป็นธุรกิจที่มีรายได้แล้ว”

ส�าหรับเป้าหมายต่อไปของ Tellscore นั้น สุวิตาบอกว่า 

Tellscore จะเป็นแพลตฟอร์มที่ไม่ได้ยึดติดกับการรีวิว           

คอนเทนต์อย่างเดยีว แต่เป็นการสร้างแวลใูนการท�าการตลาด

ด้วยเครือ่งมือต่างๆ และมคีวามสนใจทีจ่ะขยายตลาดไปประเทศ 

อืน่ๆ ในภมูภิาคอาเซยีน โดยคาดว่าปีหน้าจะออกตลาดประเทศ

ที่ 3 ซึ่งประเทศท่ีไปจะเลือกจากขนาดตลาดและพฤติกรรม    

ผู้บริโภคที่ใกล้เคียงกัน มากไปกว่านั้นในปีหน้า Tellscore จะ

ระดมทุนรอบ Series A ซึ่งด้วยที่ผ่านมาเนื่องจาก Tellscore 

เป็นธรุกจิทีส่ามารถสร้างรายได้ด้วยตัวเองและมีอตัราการเติบโต

ที่เร็ว ดังนั้น การเลือกนักลงทุนที่จะมาร่วมงานกันจึงจะเลือก

นกัลงทนุทีส่ามารถช่วยสนบัสนนุด้านกลยทุธ์ มากกว่าการดท่ีู

ตัวเงินอย่างเดียว 

เนื่องเพราะผู้บริโภคยุคนี้

ไม่เชื่อในสิ่งที่แบรนด์พูดถึงตัวเอง

แต่เลือกเชื่อหรือฟังในสิ่งที่คนใกล้ตัวหรือคนอื่นๆ พูดถึงสินค้าและแบรนด์มากกว่า

นั่นจึงท�าให้นักการตลาดหันมาพึ่ง Influence

Tellscore
แพลตฟอร์ม

เชื่อมแบรนด์กับ Influencer
Text :  กองบรรณาธิการ
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โดยเฉพา ะอย่างยิ่ง Influencer ระดับเล็กๆ อย่าง          

Micro-I nfluencer และ Nano-Influence ในการโฆษณา

ประชาสั มพนัธ์เพือ่เข้าถงึกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย และด้วยเหตผุลนี้

เราจึงไ ด้เห็นแพลตฟอร์มส�าหรับการท�า Micro-Influencer    

เกิดขึ้น รวมถึง Tellscore ของ สุวิตา จรัญวงศ์ ด้วย 

Tellscore เป็นแพลตฟอร์มสื่อกลางที่ช่วยให้นักการตลาด

หรือผู้ ประกอบการได้มาเจอกับ Influencer โดยตรง โดย  

Tellsco re จะรวบรวมเฟ้นหา Micro-Influencer และ            

Nano-In fluence ที่อยู่ในโซเชียลมีเดีย ไม่ว่าจะเป็น เฟซบุ๊ก 

ทวิตเตอ ร์ อินสตาแกรม ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีจะเป็นคนท่ัวไป       

ที่มีสไตล์ของตัวเอง หรือความถนัดในบางสิ่งบางอย่าง โดยที่ 

Micro-I nfluencer จะมีคนติดตามต�่ากว่า 50,000 คน             

ขณะที่ Nano-Influence จะมีคนติดตามต�่ากว่าพันคนลงไป 

ซึง่แม้จะเป็นกลุม่ทีมี่คนตดิตามจ�านวนน้อย แต่กเ็ป็นกระบอกเสยีง

ชั้นดีและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  

“เดิมเมื่อ 4-5 ปีก่อน การท�า Influencer Marketing เรา

จะใช้ M acro-Influencer ซ่ึงเป็นเซเลบริตีหรือคนดังที่มี         

ชื่อเสี ยงมีคนติดตามเป็นแสนเป็นล้านคน แต่ในวันนี้เวลาท�า 

Influencer Marketing เราจะแนะน�าให้ใช้ร่วมกัน เพราะแม้ 

Marco-I nfluencer จะมีคนติดตามจ�านวนมาก แต่ในความ

เป็นจรงิแล้วมอีตัราการเข้าถึงบนโซเชยีลออนไลน์ หรอื Organic 

Reach ต�า่ จึงจะท�าได้แค่การสร้างการรับรู้ต่อสนิค้าหรือบรกิาร

ในช่วงเวลาส้ันๆ ขณะที ่Micro-Influencer และ Nano-Influence 

จะได้รับความเชื่อถือจากผู้บริโภคที่มากกว่า ในฐานะที่เป็น

เพื่อน ครอบครัว คนใกล้ชิด หรือคนรู้จัก ท�าให้ผู้บริโภคเชื่อ

ข้อมูลที่คนกลุ่มน้ีพูดมากกว่า ซึ่งกลุ่ม Nano-Influence นี้     

จะมีค่าบริการต่อการโพสต์ต�่ามาก แต่มีผลต่อการตัดสินใจ   

ซื้อสูง เพราะผู้บริโภคจะมองว่าถ้าเพื่อนเราใช้จริงเราจะเชื่อ 

เพียงแต่การใช้ Nano-Influence จะต้องใช้จ�านวนมาก จึงจะ

สามารถใช้เงินได้อย่างคุ้มค่า”

ในปัจจุบัน Tellscore มี Influencer กว่า 30,000 คนใน    

12 กลุ่มหลัก ได้แก่ กลุ่มไลฟ์สไตล์ การเงิน ท่องเที่ยว กีฬา 

สุขภาพ ความงาม การศึกษา เป็นต้น ซึ่งลูกค้าที่ต้องการ       

ใช้บริการสามารถด�าเนินการผ่านแพลตฟอร์มได้ด้วยตัวเอง    

ไม่ว่าจะเป็นการค้นหา Influencer ที่ลูกค้าต้องการจาก        

ความถนัด จ�านวนผู้ติดตาม ซึ่ง Tellscore จะมีการเก็บข้อมูล

ของแต่ละคนเอาไว้ และมกีารประเมนิผลสถติต่ิางๆ คาดคะเน

จ�านวนคนเห็นโพสต์ เพื่อท�าให้กลุ่มลูกค้าที่ต้องการท�าตลาด

ผ่าน Influencer ได้รับข้อมูลและวางแผนในการท�าตลาดได้ 

โดย Tellscore จะมีระบบที่สามารถวัดผลได้แม่นย�าหลังจบ

แคมเปญ จึงท�าให้การท�าการตลาดผ่าน Influencer ได้ผล   

และมีประสิทธิภาพ 

 “ในการเลือก Influencer เราจะมีการทดสอบทางข้อมูล

ก่อนว่าเพื่อนเขาเป็นใคร มีบอตไหม ถ้าบอตเยอะเกิน                

5 เปอร์เซน็ต์จะสมคัรไม่ผ่าน สิง่ทีโ่พสต์ต้องมคีนสนใจไม่ต�า่กว่า 

2 เปอร์เซ็นต์ของคนติดตาม แต่คนติดตามน้อยเปอร์เซ็นต์       

กจ็ะลดหลัน่ลงไป เราจะมรีายละเอยีดข้อมูล ค่าบรกิาร คะแนน

ให้ลูกค้าใช้ประกอบการตัดสินใจเลือก ลูกค้าส่วนใหญ่เป็น

องค์กรธุรกิจขนาดใหญ่ และเริ่มมี SME มาใช้บริการ ซึ่งเรามี

แพ็กเกจราคา 5,000 บาทที่สามารถจ้าง Influencer ได้ 3 คน 

ส�าหรับ SME ที่จะใช้บริการหรืออยากจะทดลองเพื่อดูผลตอบ

รับก่อนว่าเป็นอย่างไร”

แม้จะเพิ่งเริ่มต้นท�าแพลตฟอร์ม Tellscore ได้ปีกว่า แต่

ด้วยความมั่นใจในเทคโนโลยีและศักยภาพของตลาด ในปีนี้   

สวิุตาจงึตัดสนิใจขยายธรุกิจไปเปิดบรษิทัใหม่ในกรงุจาการ์ตา 

ประเทศอินโดนีเซีย ซึ่งแม้จะมีคู่แข่งที่ครองตลาดอยู่แล้ว         

แต่ผลตอบรับกลับดีเกินคาดทีเดียว 

“อินโดนีเซียมีประชากร 260 ล้านคน ในด้านดิจิทัลเขาไป

ไกลกว่าเรามาก ตอนทีเ่ราไปทีน่ั่นเราได้ Influencer 6,000 คน 

โดยใช้เวลาแค่ 1 ใน 5 ของที่ท�าในเมืองไทย และตอนนี้เรามี 

Influencer ที่อินโดนีเซียกว่า 20,000 คน ก่อนไปเราต้ัง          

เป้าหมายว่าจะเริ่มมีลูกค้าปีหน้า แต่ตอนนี้เราก็มีลูกค้าแล้ว 

ถือว่าเราเป็นธุรกิจที่มีรายได้แล้ว”

ส�าหรับเป้าหมายต่อไปของ Tellscore นั้น สุวิตาบอกว่า 

Tellscore จะเป็นแพลตฟอร์มที่ไม่ได้ยึดติดกับการรีวิว           

คอนเทนต์อย่างเดยีว แต่เป็นการสร้างแวลใูนการท�าการตลาด

ด้วยเครือ่งมือต่างๆ และมคีวามสนใจทีจ่ะขยายตลาดไปประเทศ 

อ่ืนๆ ในภูมิภาคอาเซยีน โดยคาดว่าปีหน้าจะออกตลาดประเทศ

ที่ 3 ซึ่งประเทศที่ไปจะเลือกจากขนาดตลาดและพฤติกรรม    

ผู้บริโภคที่ใกล้เคียงกัน มากไปกว่านั้นในปีหน้า Tellscore จะ

ระดมทุนรอบ Series A ซึ่งด้วยที่ผ่านมาเนื่องจาก Tellscore 

เป็นธรุกจิทีส่ามารถสร้างรายได้ด้วยตวัเองและมอีตัราการเตบิโต

ที่เร็ว ดังนั้น การเลือกนักลงทุนที่จะมาร่วมงานกันจึงจะเลือก

นกัลงทนุทีส่ามารถช่วยสนบัสนนุด้านกลยทุธ์ มากกว่าการดท่ีู

ตัวเงินอย่างเดียว 

เนื่องเพราะผู้บริโภคยุคนี้

ไม่เชื่อในสิ่งที่แบรนด์พูดถึงตัวเอง

แต่เลือกเชื่อหรือฟังในสิ่งที่คนใกล้ตัวหรือคนอื่นๆ พูดถึงสินค้าและแบรนด์มากกว่า

นั่นจึงท�าให้นักการตลาดหันมาพึ่ง Influence

Tellscore
แพลตฟอร์ม

เชื่อมแบรนด์กับ Influencer
Text :  กองบรรณาธิการ
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ยอดจากการขายสินค้าหรือบริการจ�านวนมากๆ ไม่ใช่      

ค�าตอบว่าธรุกจิจะได้ก�าไรสูงสุดเสมอไป เพราะการจะได้ก�าไรนัน้

ยงัต้องค�านงึถงึการลดต้นทนุด้วย ซ่ึงปัญหาอย่างหนึง่ของการ

ลดต้นทนุคอืจะลดต้นทุนอย่างไร โดยไม่ท�าให้คุณภาพของสนิค้า

และบริการลดลงตามไปด้วย และนี่คือค�าแนะน�าส�าหรับ SME 

ทีก่�าลงัมองหาวธิกีารลดต้นทนุเพิม่ก�าไรให้กบัธรุกจิของตวัเอง

 

จ้างฟรีแลนซ์

หรือ Outsource งานบางอย่างออกไป

ซึ่งเป็นวิธีการลดต้นทุนในส่วนที่เป็นค่าสวัสดิการต่างๆ    

ของพนกังาน เช่น ประกนัชวีติ ประกนัสังคม หรือสทิธิประโยชน์

อื่นๆ ที่พนักงานประจ�าจะได้รับ ข้อดีของการจ้างงาน              

ฟรแีลนซ์คอื จะได้คนทีม่คีวามเชีย่วชาญในเรือ่งนัน้จรงิๆ และ

สามารถวัดผลงานที่ท�าออกมาได้

หมั่นตรวจสอบ

รายรับ-รายจ่ายอย่างสม�่าเสมอ

ถ้าท�าธุรกิจแล้วไม่รู้รายรับ-รายจ่ายที่แท้จริง ไม่ว่าจะเป็น

รายรับจากการขายสินค้าหรือบริการ รายจ่ายจากต้นทุน       

วัตถุดิบ ค่าแรง และอื่นๆ อย่างละเอียดแล้ว ก็จะไม่มีทางรู้

เลยว่ารายรับที่ได้และรายจ่ายที่จ่ายออกไปนั้นจะมีช่องทาง    

รั่วไหลบ้างหรือไม่ ซึ่งหากตรวจสอบแล้วเจอก็จะได้รีบอุด       

รอยรั่วนั้นโดยเร็ว

ใช้ Technology เข้ามาช่วย

ทุกวนันีม้เีครือ่งมอืมากมายทัง้ซอฟต์แวร์และแอปพลเิคชนั

ท้ังท่ีฟรีและเสียเงิน ท่ีช่วยอ�านวยความสะดวกส�าหรับธุรกิจ 

โดยเฉพาะ SME เครื่องมือเหล่าน้ีจะช่วยท�าให้ประหยัดเวลา 

ป้องกันความผิดพลาด และลดต้นทุนต่างๆ เช่น การใช้ระบบ

บริหารสต็อกสินค้า การจัดการเพจ การรับช�าระเงินออนไลน์ 

หรอืแม้แต่วดิโีอคอลทีจ่ะช่วยให้การประชมุประหยดัเวลา และ

ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง เป็นต้น 

ควบคุมค่าใช้จ่ายการผลิต

โดยเฉพาะการจัดซื้อวัตถุดิบ อาจจะเริ่มจากการต่อรอง    

กับคู่ค้าหรือซัพพลายเออร์เพื่อให้ได้ราคาที่ต�า่กว่าทั่วไป หรือ

ลองหาซัพพลายเออร์รายอื่นเอาไว้บ้าง เพื่อเปรียบเทียบ         

ราคาและคุณภาพ เพ่ือจะได้ราคาท่ีคุ้มค่าจริงๆ นอกจากน้ี 

อย่าลืมที่จะจัดระเบียบและตรวจสอบวัตถุดิบอย่างสม�่าเสมอ 

รวมถึงคิดหาวิธีการต่อยอดวัสดุเหลือทิ้งว่าจะสามารถน�ามา   

สร้างประโยชน์อื่นได้อย่างไรบ้าง 

ลดต้นทุนเพิ่มก�าไร แต่ไม่ลดคุณภาพ
Text :  กองบรรณาธิการ
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มีข้อมูลระบุว่าในแต่ละปีมีขยะพลาสติกล่องลอยอยู่ในทะเล
ทัว่โลกมากถงึ 8 ล้านตนั ส่งผลกระทบต่อสตัว์ทะเลราว 700 ชนิด 
มาดูกันว่าในฐานะคนรุ่นปัจจุบัน เราสามารถท�าอะไรได้บ้าง     
เพื่อที่อนาคต โลกเราจะไม่แย่ลงกว่าที่เป็น

สนับสนุนนโยบายลดใช้พลาสติก
เมือ่ใดกต็ามทีม่กีารออกกฎหมายหรอืนโยบายเกีย่วกับการลด

พลาสติกทั้งในระดับมหภาคหรือจุลภาค ในองค์กรหรือชุมชน    
ก็ขอให้แสดงจุดยืนสนับสนุน ซึ่งปัจจุบันหลายหน่วยงานก็เร่ิม   
ให้ความร่วมมือ เช่น ซูเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซื้อบางแห่ง
ประกาศไม่มีถุงพลาสติกบริการ ในต่างประเทศ เช่น อินเดีย 
ไต้หวนั ก็ยกเลกิถงุพลาสตกิ ท�าให้ลกูค้าต้องพกถงุผ้ามาใส่ของเอง 
บางทีม่กีารออกกฎเกีย่วกับขวดหรอืภาชนะใส่ของทีร้่านค้าจะเกบ็
ค่ามดัจ�า ลกูค้าจะได้เงนิคนืกต่็อเมือ่น�าขวดหรอืภาชนะทีใ่ช้เสรจ็แล้ว
มาคืนที่ร้าน การท�าเช่นนี้จะท�าให้เกิดอัตราการรีไซเคิลสูงขึ้น 

ใช้บริการร้าน Zero Waste
เมื่อมีโอกาสและสนับสนุนให้มีร้านแบบนี้เยอะๆ เป็นร้าน      

ทางเลือกที่ดี และก�าลังเป็นกระแสในต่างประเทศ ในไทยก็เริ่ม   
มีบริการแล้วหลายร้าน หากลูกค้านิยมร้านประเภทนี้ และมีคน   
ใช้บรกิารจ�านวนมาก ก็จะส่งเสริมให้โมเดลธรุกจิเตบิโตและขยาย
เป็นวงกว้างมากขึ้น

มีส่วนร่วมในกิจกรรมขององค์กรอนุรักษ์โลก
โดยทัว่ไปบรษิทัส่วนใหญ่จะไม่เปิดเผยว่าได้สร้างขยะพลาสตกิ

ให้กับโลกมากเท่าใด แต่เราสามารถร่วมกดดันผ่านองค์กร         
ไม่แสวงก�าไร เช่น กรีนพีซให้เรียกร้องบริษัทเหล่านั้นให้เปิดเผย
ข้อมูลว่าใช้พลาสติกมากน้อยแค่ไหน และมีวิธีจัดการกับขยะ
พลาสติกอย่างไร การเรียกร้องจะส่งผลก็ต่อเมื่อบริษัทที่ผลิต  

สินค้าอุปโภคบริโภคขนาดใหญ่ยอมลดการใช้พลาสติกแบบ        
ใช้คร้ังเดยีวทิง้ หรอืหลายๆ โรงแรมกเ็ปลีย่นจากแชมพ ูสบู ่โลชัน่
ขวดเล็กในห้องน�้า เป็นขวดปั๊มขนาดใหญ่แทนก็มี

เปลี่ยนชุดความคิด
หลายคนอาจคดิว่าเราคนเดยีวไม่อาจเปลีย่นโลกได้ แต่ความจรงิแล้ว

ทกุสิง่อย่างเริม่ต้นจากจุดเลก็ๆ ทัง้นัน้ ดงันัน้ ควรต้องบอกตวัเองว่า
เราสามารถมส่ีวนท�าให้โลกน่าอยูข่ึน้ได้โดยการเริม่ทีต่วัเอง มองหา
วิธีที่จะลดขยะพลาสติกในแบบของเรา เช่น การดื่มน�้าจากแก้ว
โดยไม่ใช้หลอด การน�าแก้วส่วนตัวไปซื้อเคร่ืองดื่ม การพกถุง
ช้อปปิงเวลาไปจบัจ่ายสนิค้า การใช้บริการร้านของกินของใช้แบบ 
Zero Waste พกขวดน�า้ Reuse แทนขวดพลาสตกิแบบ Single Use 
และพยายามเลือกร้านทีใ่ช้แพก็เกจจิง้ย่อยสลายตามธรรมชาต ิซึง่ถ้า
ท�าบ่อยๆ กจ็ะกลายเป็นความเคยชนิ หน่ึงพฤตกิรรมทีเ่ปลีย่นไป
ของหลายๆ คน เมื่อร่วมกันก็สามารถท�าให้โลกดีขึ้นได้ 
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“ไม่มีเวลา” ดูเหมือนจะเป็นข้ออ้างยอดฮิตของคน          
ไม่ออกก�าลังกาย แล้วถ้ามีเวลาล่ะ หลายคนก็จะสงสัยอีกว่า 
เช้าหรือเย็น ช่วงไหนเหมาะท่ีจะรีดเหงื่อท่ีสุด บอกเลยว่า
แต่ละช่วงมีข้อดีข้อเสียแตกต่างกัน

ออกก�าลังกายยามเช้า
ข้อดขีองการเป็น Early Bird คอื ท�าให้เป็นคนตืน่เช้า มเีวลา

เหลือมากขึ้นในการท�ากิจกรรมแต่ละวัน หากออกก�าลังกาย
ในสวนสาธารณะ กจ็ะได้รบัอากาศสดช่ืนเสมอืนได้รบัพลังบวก 
หรือถ้าออกก�าลังกายในยิมช่วงเช้าๆ คนน้อย ไม่ต้องคอย
แย่งชงิอปุกรณ์กบัใคร การออกก�าลงักายยามเช้าท�าให้สมอง
ปลอดโปร่ง คดิงานได้ดี โดยเฉพาะงานด้านความคดิสร้างสรรค์ 

แต่ข้อเสียของการออกก�าลังกายตอนเช้า เช่น จะต้องใช้
พลังใจทีเ่ข้มแขง็มากในการฉดุดงึตวัเองให้ลุกจากเตยีงนอน 
ยิง่คนืไหนนอนดกึด้วยแล้ว ความยากล�าบากในการออกจาก

เพื่ออนุรักษ์สิ่งแวดล้อมให้คนรุ่นหลัง

ที่นอนก็จะทวีขึ้น และหากนอนหลับพักผ่อนไม่เพียงพอ  สภาพ
ในวันนั้นก็จะเหมือนซอมบี้อีกนั่นแหละ 

ส�าหรบัคนทีอ่ยากออกก�าลงักายตอนเช้า แนะน�าว่าก�าหนดเป็น
เป้าหมายที่ต้องท�าให้ได้ นาฬิกาปลุกดังปั๊บ ลุกจากเตียง โดย    
ไม่รีรอ เพื่อทุ่นเวลา ชุดออกก�าลังกายและของจ�าเป็นต้องใช้        
ควรตระเตรยีมไว้ตัง้แต่ตอนกลางคนื และพร้อมออกจากบ้านทันที

ออกก�าลังกายช่วงบ่ายหรือเย็น
เน่ืองจากได้ผ่านการท�ากิจกรรมมาตัง้แต่เช้า การออกก�าลงักาย

ช่วงนี้ท�าให้ย่นเวลาในการอบอุ่นร่างกาย อุณหภูมิร่างกาย           
ที่สูงขึ้นท�าให้ร่างกายยืดหยุ่น กล้ามเนื้อแข็งแรง นอกจากนั้น 
ความดันโลหิตและอัตราการเต้นของหัวใจที่ชะลอลง แม้จะเป็น
ผลให้ออกก�าลังกายได้นานขึ้น แต่กล้ามเนื้อกลับบาดเจ็บ         
น้อยลง ที่ส�าคัญ Growth Hormone ที่ร่างกายหลั่งออกมา     
มากสุดในช่วงบ่าย จะช่วยเพิ่มขีดความสามารถให้ในการ         

ออกก�าลังกายแบบต้านกล้ามเนื้อ เช่น เวทเทรนน่ิง 
ไม่เท่านั้น การหาเพ่ือนออกก�าลังกายช่วงบ่ายยังท�าได้

ง่ายกว่า และหากเป็นสมาชิกยิมคลาสต่างๆ มักเปิดสอน
เวลาบ่ายหรือเย็น คลาสที่ให้เลือกจึงเยอะกว่า หลังจากที่    
ท�างานมาแต่เช้าจนเกิดความเครียด การออกก�าลังกาย    
ตอนเย็นถือเป็นวิธีการคลายเครียดที่ดีที่สุดวิธีหนึ่ง

ส�าหรับข้อเสียของการออกก�าลังกายช่วงเย็นคือ             
ความสนใจถูกเบี่ยงเบนได้ง่ายจนหลายคนยกเลิกการ          
ออกก�าลังกายเพื่อไปท�ากิจกรรมอื่น เช่น ไปปาร์ตี้ ช้อปปิง 
ดูหนัง และช่วงเย็นมักเป็นเวลาที่คนส่วนใหญ่เลิกงานเวลา
ไล่เลี่ยกัน จึงท�าให้มากระจุกกันในยิม

โดยสรปุแล้ว เช้าหรอืเย็นไม่ใช่เรือ่งส�าคัญ หากเลอืกปฏบิตัิ
อย่างสม�า่เสมอจนเคยชนิ ร่างกายกจ็ะปรบัตามตารางได้เอง 
ส�าคญัว่าหาเวลาให้ได้ อดทน และมวีนัิยในการออกก�าลังกาย 
เมื่อถึงเวลา สิ่งที่ท�าลงไปก็จะผลิดอกออกผลเอง 

กระแสรณรงค์ลดการใช้พลาสติกยังมาแรงต่อเนื่อง

กระทั่งหลายแบรนด์ดังยังให้ความร่วมมือในรูปแบบต่างๆ เช่น งดบริการถุงพลาสติก

งดใช้หลอดพลาสติก หรือเปลี่ยนไปใช้บรรจุภัณฑ์ที่ย่อยสลายตามธรรมชาติ

ออกก�ำลังกำย
Text : น�้าค้าง

วิธีลดพลาสติก
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มีข้อมูลระบุว่าในแต่ละปีมีขยะพลาสติกล่องลอยอยู่ในทะเล
ท่ัวโลกมากถงึ 8 ล้านตนั ส่งผลกระทบต่อสตัว์ทะเลราว 700 ชนดิ 
มาดูกันว่าในฐานะคนรุ่นปัจจุบัน เราสามารถท�าอะไรได้บ้าง     
เพื่อที่อนาคต โลกเราจะไม่แย่ลงกว่าที่เป็น

สนับสนุนนโยบายลดใช้พลาสติก
เมือ่ใดก็ตามทีม่กีารออกกฎหมายหรอืนโยบายเก่ียวกับการลด

พลาสติกทั้งในระดับมหภาคหรือจุลภาค ในองค์กรหรือชุมชน    
ก็ขอให้แสดงจุดยืนสนับสนุน ซ่ึงปัจจุบันหลายหน่วยงานก็เริ่ม   
ให้ความร่วมมือ เช่น ซูเปอร์มาร์เก็ตและร้านสะดวกซื้อบางแห่ง
ประกาศไม่มีถุงพลาสติกบริการ ในต่างประเทศ เช่น อินเดีย 
ไต้หวนั ก็ยกเลกิถงุพลาสตกิ ท�าให้ลกูค้าต้องพกถงุผ้ามาใส่ของเอง 
บางทีม่กีารออกกฎเกีย่วกับขวดหรอืภาชนะใส่ของทีร้่านค้าจะเกบ็
ค่ามดัจ�า ลกูค้าจะได้เงนิคนืกต่็อเมือ่น�าขวดหรอืภาชนะทีใ่ช้เสรจ็แล้ว
มาคืนที่ร้าน การท�าเช่นนี้จะท�าให้เกิดอัตราการรีไซเคิลสูงขึ้น 

ใช้บริการร้าน Zero Waste
เมื่อมีโอกาสและสนับสนุนให้มีร้านแบบนี้เยอะๆ เป็นร้าน      

ทางเลือกที่ดี และก�าลังเป็นกระแสในต่างประเทศ ในไทยก็เริ่ม   
มีบริการแล้วหลายร้าน หากลูกค้านิยมร้านประเภทนี้ และมีคน   
ใช้บรกิารจ�านวนมาก ก็จะส่งเสริมให้โมเดลธรุกจิเตบิโตและขยาย
เป็นวงกว้างมากขึ้น

มีส่วนร่วมในกิจกรรมขององค์กรอนุรักษ์โลก
โดยทัว่ไปบรษิทัส่วนใหญ่จะไม่เปิดเผยว่าได้สร้างขยะพลาสตกิ

ให้กับโลกมากเท่าใด แต่เราสามารถร่วมกดดันผ่านองค์กร         
ไม่แสวงก�าไร เช่น กรีนพีซให้เรียกร้องบริษัทเหล่านั้นให้เปิดเผย
ข้อมูลว่าใช้พลาสติกมากน้อยแค่ไหน และมีวิธีจัดการกับขยะ
พลาสติกอย่างไร การเรียกร้องจะส่งผลก็ต่อเมื่อบริษัทที่ผลิต  

สินค้าอุปโภคบริโภคขนาดใหญ่ยอมลดการใช้พลาสติกแบบ        
ใช้ครัง้เดยีวทิง้ หรอืหลายๆ โรงแรมกเ็ปลีย่นจากแชมพู สบู ่โลชัน่
ขวดเล็กในห้องน�้า เป็นขวดปั๊มขนาดใหญ่แทนก็มี

เปลี่ยนชุดความคิด
หลายคนอาจคดิว่าเราคนเดยีวไม่อาจเปลีย่นโลกได้ แต่ความจรงิแล้ว

ทกุสิง่อย่างเริม่ต้นจากจุดเลก็ๆ ทัง้นัน้ ดงันัน้ ควรต้องบอกตวัเองว่า
เราสามารถมส่ีวนท�าให้โลกน่าอยูข่ึน้ได้โดยการเริม่ทีตั่วเอง มองหา
วิธีที่จะลดขยะพลาสติกในแบบของเรา เช่น การดื่มน�้าจากแก้ว
โดยไม่ใช้หลอด การน�าแก้วส่วนตัวไปซื้อเคร่ืองด่ืม การพกถุง
ช้อปปิงเวลาไปจับจ่ายสนิค้า การใช้บริการร้านของกินของใช้แบบ 
Zero Waste พกขวดน�า้ Reuse แทนขวดพลาสตกิแบบ Single Use 
และพยายามเลือกร้านทีใ่ช้แพก็เกจจิง้ย่อยสลายตามธรรมชาต ิซึง่ถ้า
ท�าบ่อยๆ กจ็ะกลายเป็นความเคยชนิ หนึง่พฤตกิรรมท่ีเปลีย่นไป
ของหลายๆ คน เมื่อร่วมกันก็สามารถท�าให้โลกดีขึ้นได้ 
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“ไม่มีเวลา” ดูเหมือนจะเป็นข้ออ้างยอดฮิตของคน          
ไม่ออกก�าลังกาย แล้วถ้ามีเวลาล่ะ หลายคนก็จะสงสัยอีกว่า 
เช้าหรือเย็น ช่วงไหนเหมาะที่จะรีดเหงื่อท่ีสุด บอกเลยว่า
แต่ละช่วงมีข้อดีข้อเสียแตกต่างกัน

ออกก�าลังกายยามเช้า
ข้อดขีองการเป็น Early Bird คอื ท�าให้เป็นคนตืน่เช้า มเีวลา

เหลือมากขึ้นในการท�ากิจกรรมแต่ละวัน หากออกก�าลังกาย
ในสวนสาธารณะ กจ็ะได้รบัอากาศสดชืน่เสมอืนได้รบัพลงับวก 
หรือถ้าออกก�าลังกายในยิมช่วงเช้าๆ คนน้อย ไม่ต้องคอย
แย่งชงิอปุกรณ์กบัใคร การออกก�าลงักายยามเช้าท�าให้สมอง
ปลอดโปร่ง คิดงานได้ด ีโดยเฉพาะงานด้านความคิดสร้างสรรค์ 

แต่ข้อเสียของการออกก�าลังกายตอนเช้า เช่น จะต้องใช้
พลงัใจทีเ่ข้มแขง็มากในการฉดุดงึตวัเองให้ลกุจากเตยีงนอน 
ยิง่คนืไหนนอนดกึด้วยแล้ว ความยากล�าบากในการออกจาก

เพื่ออนุรักษ์สิ่งแวดล้อมให้คนรุ่นหลัง

ที่นอนก็จะทวีขึ้น และหากนอนหลับพักผ่อนไม่เพียงพอ  สภาพ
ในวันนั้นก็จะเหมือนซอมบี้อีกนั่นแหละ 

ส�าหรบัคนทีอ่ยากออกก�าลงักายตอนเช้า แนะน�าว่าก�าหนดเป็น
เป้าหมายที่ต้องท�าให้ได้ นาฬิกาปลุกดังปั๊บ ลุกจากเตียง โดย    
ไม่รีรอ เพื่อทุ่นเวลา ชุดออกก�าลังกายและของจ�าเป็นต้องใช้        
ควรตระเตรยีมไว้ตัง้แต่ตอนกลางคนื และพร้อมออกจากบ้านทันที

ออกก�าลังกายช่วงบ่ายหรือเย็น
เน่ืองจากได้ผ่านการท�ากิจกรรมมาตัง้แต่เช้า การออกก�าลงักาย

ช่วงนี้ท�าให้ย่นเวลาในการอบอุ่นร่างกาย อุณหภูมิร่างกาย           
ที่สูงขึ้นท�าให้ร่างกายยืดหยุ่น กล้ามเนื้อแข็งแรง นอกจากนั้น 
ความดันโลหิตและอัตราการเต้นของหัวใจที่ชะลอลง แม้จะเป็น
ผลให้ออกก�าลังกายได้นานขึ้น แต่กล้ามเนื้อกลับบาดเจ็บ         
น้อยลง ที่ส�าคัญ Growth Hormone ที่ร่างกายหลั่งออกมา     
มากสุดในช่วงบ่าย จะช่วยเพ่ิมขีดความสามารถให้ในการ         

ออกก�าลังกายแบบต้านกล้ามเนื้อ เช่น เวทเทรนน่ิง 
ไม่เท่านั้น การหาเพื่อนออกก�าลังกายช่วงบ่ายยังท�าได้

ง่ายกว่า และหากเป็นสมาชิกยิมคลาสต่างๆ มักเปิดสอน
เวลาบ่ายหรือเย็น คลาสที่ให้เลือกจึงเยอะกว่า หลังจากที่    
ท�างานมาแต่เช้าจนเกิดความเครียด การออกก�าลังกาย    
ตอนเย็นถือเป็นวิธีการคลายเครียดที่ดีที่สุดวิธีหนึ่ง

ส�าหรับข้อเสียของการออกก�าลังกายช่วงเย็นคือ             
ความสนใจถูกเบี่ยงเบนได้ง่ายจนหลายคนยกเลิกการ          
ออกก�าลังกายเพื่อไปท�ากิจกรรมอื่น เช่น ไปปาร์ตี้ ช้อปปิง 
ดูหนัง และช่วงเย็นมักเป็นเวลาท่ีคนส่วนใหญ่เลิกงานเวลา
ไล่เลี่ยกัน จึงท�าให้มากระจุกกันในยิม

โดยสรปุแล้ว เช้าหรอืเย็นไม่ใช่เรือ่งส�าคัญ หากเลอืกปฏบิติั
อย่างสม�า่เสมอจนเคยชนิ ร่างกายกจ็ะปรบัตามตารางได้เอง 
ส�าคญัว่าหาเวลาให้ได้ อดทน และมีวนัิยในการออกก�าลังกาย 
เมื่อถึงเวลา สิ่งที่ท�าลงไปก็จะผลิดอกออกผลเอง 

กระแสรณรงค์ลดการใช้พลาสติกยังมาแรงต่อเนื่อง

กระทั่งหลายแบรนด์ดังยังให้ความร่วมมือในรูปแบบต่างๆ เช่น งดบริการถุงพลาสติก

งดใช้หลอดพลาสติก หรือเปลี่ยนไปใช้บรรจุภัณฑ์ที่ย่อยสลายตามธรรมชาติ

ออกก�ำลังกำย
Text : น�้าค้าง

วิธีลดพลาสติก

Health
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ลดค่าธรรมเนียมรายปีจาก 5,500 บาท 

เหลือเพียง 1,990 บาท เท่านั้น!

•	 พร้อมรับนิตยสาร	SME	Thailand	และ	SME	STARTUP	

(FREE	COPY)	อ่านฟรี	1	ปี	

•	 รับสิทธิ์	ในการซื้อพ็อกเกตบุ๊ก	และผลิตภัณฑ์ในเครือราคาพิเศษ	

•	 ร่วมกิจกรรม	WORKSHOP	ที่ทางนิตยสารจัดขึ้นฟรี	

•	 สงวนพื้นที่	VIP	ไว้ส�าหรับสมาชิกเป็นพิเศษ	ส�าหรับการเข้าร่วม

กิจกรรมฟรีสัมมนาที่ทาง	SME	Thailand	จัดขึ้น	

•	 ลงประชาสัมพันธ์ธุรกิจ	และบริการฟรี!!!	ในคอลัมน์	

CLIPBOARD

•	 และสิทธิพิเศษอื่นๆ	อีกมากมาย

สอบถามรายละเอียดได้ที่ : คุณสุชันษา (เอ๋) โทร. 0-2270-1123-4 ต่อ 115
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5 กญุแจส�ำคญัท�ำให้ธรุกจิในฝันเกิดขึน้จริง

บี-มาติกา อรรถกรศิริโพธิ์

“บีมีโอกาสได้ไปลองชุดแต่งงานที่ร้าน Elisabeth ที่ประเทศเกาหลี และ
รู้สึกประทับใจในความหลากหลายของชุดแต่งงานและเครื่องประดับ          
การให้บริการ การดูแลลูกค้า จึงตัดสินใจลงทุนเปิดสาขาที่ประเทศไทย 
เพราะร้านนี้ท�าให้ความฝันของบีเป็นจริง นั่นคืออยากเติมเต็มความฝัน    
ของเจ้าสาวทุกคนท่ีอยากใส่ชุดแต่งงานแบรนด์ดังระดับโลกในราคา             
ที่เข้าถึงได้ และไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปต่างประเทศเพ่ือเช่าชุด ร้านนี้

ท�าให้ฝันของเจ้าสาวทกุคนเป็นจรงิได้ เพราะมีชดุแต่งงานจากหลายแบรนด์ดงั
ให้เลือก เช่น แบรนด์ Berta ที่ดูหรูหรา มีความเซ็กซี่แฝงอยู่ และแบรนด์ Georges 

Hobeika ท่ีดสูวยสง่า เคร่ืองประดับของทางร้านน�าเข้าจากประเทศแคนาดา และในการฟิตต้ิงชุด 
ว่าที่เจ้าสาวทุกคนจะได้ใส่ชุดแต่งงานและเครื่องประดับครบเหมือนวันแต่งงานจริง”

“บีเชื่อว่าเมื่อสิ่งที่ต้องการท�าเป็นสิ่งที่รักและเป็นสิ่งที่ฝัน เราจะมีพลังในการ
ท�าสิ่งนั้นให้เป็นจริงและมุ่งมั่นตั้งใจที่จะท�าสิ่งนั้นให้ประสบความส�าเร็จ ไม่ว่า
จะเจอกบัปัญหา อปุสรรค หรอืความท้าทายในรปูแบบไหนกต็าม เรากพ็ร้อม
สู้เพื่อให้ผ่านพ้นไปให้ได้ ความชอบของบีมักถูกถ่ายทอดออกมาผ่านธุรกิจ   
ที่ท�า อย่างเช่น ร้านเช่าชุดแต่งงาน Elisabeth Bridal ที่ออกแบบและตกแต่ง
ตามความชอบของบี ไม่ว่าจะเป็นโทนสี เฟอร์นิเจอร์ กลิ่นภายในร้าน หรือ
แม้แต่เพลงทีเ่ปิด บรรยากาศของร้านให้ความรูส้กึอบอุน่เหมอืนอยูบ้่านตวัเอง 
เพราะบีไม่อยากให้ทุกคนที่มารู้สึกว่ามาร้านเช่าชุดแต่งงาน”

“ทีมงานคอืฟันเฟืองส�าคญัทีข่บัเคลือ่นธรุกจิให้ก้าวเดนิไปข้างหน้า เรามองทมีงาน
เป็นคนในครอบครัว ดูแลเหมือนเพื่อนดูแลเพื่อน พี่ดูแลน้อง บีให้ใจกับทีมงาน        
ทุกคน ซึ่งเช่ือว่าพวกเขารับรู้ได้ หากจ�าเป็นต้องดุหรือเด็ดขาดก็ต้องท�า แต่ความ  
เดด็ขาดของบจีะเป็นไปในรปูแบบของการตกัเตือนมากกว่า บจีะเตอืนตวัเองเสมอว่า
ให้ใช้อารมณ์น้อยที่สุดเท่าที่จะท�าได้ แม้จะเป็นเรื่องที่ท�าได้ยากแต่ก็ต้องท�าให้ได้”

“บีรู้สึกว่าถ้าท�างานด้วยแพสชั่น มีแรงจูงใจในการท�า เราก็จะมีความสุขไปกับ       
การท�างานนั้น งานจะดูไม่น่าเบื่อส�าหรับเรา แต่การที่จะท�างานนั้นให้ประสบความ
ส�าเรจ็ได้ แค่ความเก่งอย่างเดยีวไม่เพยีงพอ เพราะต้องมคีวามขยนัขนัแข็งและความเพียร
พยายาม บีท�างานค่อนข้างเยอะและเริ่มท�างานมาตั้งแต่เด็ก เราไม่ได้ท�าแค่เพื่อ       
ตัวเองแต่ท�าเพื่อครอบครัวด้วย อยากให้ทุกคนในครอบครัวมีชีวิตความเป็นอยู่ที่       

สุขสบาย ทุกวันนี้บีท�าหลายบทบาทหน้าที่ มีหลายธุรกิจที่ต้องดูแล ซึ่งถ้าท�าคนเดียว
อาจท�าให้ธุรกิจมีปัญหาได้ ดังนั้น ทุกธุรกิจจึงต้องมีพาร์ตเนอร์ เพื่อให้ธุรกิจเดินไปได้

อย่างไม่สะดุด การมีพาร์ตเนอร์เหมือนมีเพื่อนคู่คิด ท�าให้มีมุมมองความคิดใหม่ๆ มาใช้กับ
ธุรกิจ”

“ก่อนนอนเป็นช่วงเวลาที่บีได้มีเวลาว่างให้กับตัวเอง เลยมองหากิจกรรมที่ช่วย
ผ่อนคลายความเครียดจากการท�างานตลอดทั้งวัน ซึ่งกิจกรรมที่ชอบท�าที่สุดคือ 
การดูซีรีส์ เช่น ซีรีส์เรื่อง Descendants of the Sun เพราะระหว่างที่ดูเหมือนได้
พักสมอง ไม่ต้องคิดอะไรเยอะ บีจะไม่เก็บเอาเรื่องต่างๆ ที่เจอระหว่างวันมาคิด
ในช่วงก่อนเข้านอน และต่อให้รู้สึกเครียดแค่ไหนก็จะพยายามปล่อยวางให้หมด”

ความฝัน

ความชอบ

 ทีมงาน

ท�างานด้วยความสุข

ความผ่อนคลาย

Text : Kritsana S. / Photo : กิจจา อภิชนรจเรข

บี-มาติกา อรรถกรศิริโพธิ์

ปัจจุบันเธอไม่ได้เป็นเพียงนักแสดงเจ้าบทบาทเท่านั้น

หากแต่ยังนั่งแท่นเจ้าของธุรกิจ

แบรนด์รองเท้าผู้หญิง Manita Shoes

ที่มีให้เลือกหลากหลายแบบ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพื่อการระบาย DTOXI

ร้านเช่าชุดแต่งงาน Elisabeth Bridal

ที่เพิ่งเปิดตัวไปเมื่อไม่นาน

และยังเป็นหนึ่งในผู้ก่อตั้งเพจแม่สื่อแม่ชัก

พื้นที่แนะน�าเพื่อนโสด

ที่ตอนนี้มีผู้ติดตามมากกว่า 2 แสนคน

ซึ่งทุกธุรกิจที่เธอท�าจะยังคงเป็นเพียงภาพฝัน

หากไร้ซึ่งกุญแจส�าคัญทั้ง 5 ดอกนี้
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5 กญุแจส�ำคญัท�ำให้ธรุกจิในฝันเกิดขึน้จริง

บี-มาติกา อรรถกรศิริโพธิ์

“บีมีโอกาสได้ไปลองชุดแต่งงานที่ร้าน Elisabeth ที่ประเทศเกาหลี และ
รู้สึกประทับใจในความหลากหลายของชุดแต่งงานและเครื่องประดับ          
การให้บริการ การดูแลลูกค้า จึงตัดสินใจลงทุนเปิดสาขาที่ประเทศไทย 
เพราะร้านนี้ท�าให้ความฝันของบีเป็นจริง นั่นคืออยากเติมเต็มความฝัน    
ของเจ้าสาวทุกคนท่ีอยากใส่ชุดแต่งงานแบรนด์ดังระดับโลกในราคา             
ที่เข้าถึงได้ และไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปต่างประเทศเพ่ือเช่าชุด ร้านนี้

ท�าให้ฝันของเจ้าสาวทุกคนเป็นจรงิได้ เพราะมชุีดแต่งงานจากหลายแบรนด์ดงั
ให้เลือก เช่น แบรนด์ Berta ที่ดูหรูหรา มีความเซ็กซี่แฝงอยู่ และแบรนด์ Georges 

Hobeika ท่ีดสูวยสง่า เคร่ืองประดับของทางร้านน�าเข้าจากประเทศแคนาดา และในการฟิตต้ิงชุด 
ว่าที่เจ้าสาวทุกคนจะได้ใส่ชุดแต่งงานและเครื่องประดับครบเหมือนวันแต่งงานจริง”

“บีเชื่อว่าเมื่อสิ่งที่ต้องการท�าเป็นสิ่งที่รักและเป็นสิ่งท่ีฝัน เราจะมีพลังในการ
ท�าสิ่งนั้นให้เป็นจริงและมุ่งมั่นตั้งใจที่จะท�าสิ่งนั้นให้ประสบความส�าเร็จ ไม่ว่า
จะเจอกบัปัญหา อปุสรรค หรอืความท้าทายในรปูแบบไหนกต็าม เรากพ็ร้อม
สู้เพื่อให้ผ่านพ้นไปให้ได้ ความชอบของบีมักถูกถ่ายทอดออกมาผ่านธุรกิจ   
ที่ท�า อย่างเช่น ร้านเช่าชุดแต่งงาน Elisabeth Bridal ที่ออกแบบและตกแต่ง
ตามความชอบของบี ไม่ว่าจะเป็นโทนสี เฟอร์นิเจอร์ กลิ่นภายในร้าน หรือ
แม้แต่เพลงทีเ่ปิด บรรยากาศของร้านให้ความรูส้กึอบอุน่เหมอืนอยูบ้่านตวัเอง 
เพราะบีไม่อยากให้ทุกคนที่มารู้สึกว่ามาร้านเช่าชุดแต่งงาน”

“ทีมงานคอืฟันเฟืองส�าคญัทีข่บัเคลือ่นธรุกจิให้ก้าวเดนิไปข้างหน้า เรามองทีมงาน
เป็นคนในครอบครัว ดูแลเหมือนเพื่อนดูแลเพื่อน พี่ดูแลน้อง บีให้ใจกับทีมงาน        
ทุกคน ซึ่งเช่ือว่าพวกเขารับรู้ได้ หากจ�าเป็นต้องดุหรือเด็ดขาดก็ต้องท�า แต่ความ  
เดด็ขาดของบจีะเป็นไปในรปูแบบของการตกัเตือนมากกว่า บจีะเตอืนตวัเองเสมอว่า
ให้ใช้อารมณ์น้อยที่สุดเท่าที่จะท�าได้ แม้จะเป็นเรื่องที่ท�าได้ยากแต่ก็ต้องท�าให้ได้”

“บีรู้สึกว่าถ้าท�างานด้วยแพสชั่น มีแรงจูงใจในการท�า เราก็จะมีความสุขไปกับ       
การท�างานนั้น งานจะดูไม่น่าเบื่อส�าหรับเรา แต่การที่จะท�างานน้ันให้ประสบความ
ส�าเรจ็ได้ แค่ความเก่งอย่างเดยีวไม่เพยีงพอ เพราะต้องมคีวามขยนัขนัแข็งและความเพียร
พยายาม บีท�างานค่อนข้างเยอะและเริ่มท�างานมาต้ังแต่เด็ก เราไม่ได้ท�าแค่เพื่อ       
ตัวเองแต่ท�าเพื่อครอบครัวด้วย อยากให้ทุกคนในครอบครัวมีชีวิตความเป็นอยู่ที่       

สุขสบาย ทุกวันนี้บีท�าหลายบทบาทหน้าที่ มีหลายธุรกิจที่ต้องดูแล ซึ่งถ้าท�าคนเดียว
อาจท�าให้ธุรกิจมีปัญหาได้ ดังนั้น ทุกธุรกิจจึงต้องมีพาร์ตเนอร์ เพื่อให้ธุรกิจเดินไปได้

อย่างไม่สะดุด การมีพาร์ตเนอร์เหมือนมีเพื่อนคู่คิด ท�าให้มีมุมมองความคิดใหม่ๆ มาใช้กับ
ธุรกิจ”

“ก่อนนอนเป็นช่วงเวลาที่บีได้มีเวลาว่างให้กับตัวเอง เลยมองหากิจกรรมที่ช่วย
ผ่อนคลายความเครียดจากการท�างานตลอดทั้งวัน ซึ่งกิจกรรมท่ีชอบท�าที่สุดคือ 
การดูซีรีส์ เช่น ซีรีส์เรื่อง Descendants of the Sun เพราะระหว่างที่ดูเหมือนได้
พักสมอง ไม่ต้องคิดอะไรเยอะ บีจะไม่เก็บเอาเรื่องต่างๆ ที่เจอระหว่างวันมาคิด
ในช่วงก่อนเข้านอน และต่อให้รู้สึกเครียดแค่ไหนก็จะพยายามปล่อยวางให้หมด”

ความฝัน

ความชอบ

 ทีมงาน

ท�างานด้วยความสุข

ความผ่อนคลาย

Text : Kritsana S. / Photo : กิจจา อภิชนรจเรข

บี-มาติกา อรรถกรศิริโพธิ์

ปัจจุบันเธอไม่ได้เป็นเพียงนักแสดงเจ้าบทบาทเท่านั้น

หากแต่ยังนั่งแท่นเจ้าของธุรกิจ

แบรนด์รองเท้าผู้หญิง Manita Shoes

ที่มีให้เลือกหลากหลายแบบ

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเพื่อการระบาย DTOXI

ร้านเช่าชุดแต่งงาน Elisabeth Bridal

ที่เพิ่งเปิดตัวไปเมื่อไม่นาน

และยังเป็นหนึ่งในผู้ก่อตั้งเพจแม่สื่อแม่ชัก

พื้นที่แนะน�าเพื่อนโสด

ที่ตอนนี้มีผู้ติดตามมากกว่า 2 แสนคน

ซึ่งทุกธุรกิจที่เธอท�าจะยังคงเป็นเพียงภาพฝัน

หากไร้ซึ่งกุญแจส�าคัญทั้ง 5 ดอกนี้
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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 แขวงพญาไท เขตพญาไท กรุงเทพฯ 10400 

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

หรือทาง member.smethailandgroup@gmail.com

สมัครสมาชิกนิตยสาร SME STARTUP

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

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

เร่ิมรับนติยสารตัง้แต่เล่มที ่........................................................................................................................................................

ส่งตรงถึงบ้านแบบรายปี 12 ฉบับ ราคา 200 บาท

 กรุงเทพฯ/ปริมณฑล

• A10 Café & Co-Working Space
• Airport Rail Link
พญาไท / มักกะสัน / หัวหมาก / รามค�าแหง

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

• Coffee Corner

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ (รังสิต)

• EL Mello (เอลเมลโล่)  
อาคาร Thai Summit Tower 

• ES/PE/RO  
ซอยสาธร ซอย1

• Espresso Gallery  
หน้าคอนโดอิสระ ลาดพร้าว

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

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

ชั้น 1 ตึกมาลีนนท์

• Hangar Coworking Space
by dtac accelerate
• HQ
• Hubba
SIAM DISCOVERY / เอกมัย / 

สีลม

• I-hin Cafe  
ซ.ลาดกระบัง 46/3

• INN-Office Coworking Space 
โครงการ AQUA  สะพานควาย

• Gil Coffee  
อาคาร 5 ชั้นใต้ดิน ทีโอที แจ้งวัฒนะ

• Lord of Coffee  

รามฯ164 / รามฯ112 / รามฯ160  

• Mezzo
• MhakBuri Station  
ซ.เอกชัย 30 จอมทอง

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

• Regus co-working space
• SEAC
• Size S Coffee & Bakery  
พระราม 4

• SOMETHING BLACK  
ตลาดละลายทรัพย์ 58 ซอยรัชดาภิเษก 4

• Staff Coffee 
พหลโยธินเพลส ชั้น 1

• Ta Chance Coffee  
เยื้อง ซ.เจริญกรุง 109 

• TCDC  
อาคารไปรษณีย์กลาง บางรัก

• Think TANK (Third Place)  
ถ.นางลิ้นจี่ 

• Timely Coffee  

ซ.เลียบวารี 15 หนองจอก

• 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

• มหาวิทยาลัยกรุงเทพ

• มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์

• มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

รัตนโกสินทร์

• มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย

• วิทยาลัยจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

ถ.วิภาวดี

• สถาบันการจัดการ ปัญญาภิวัฒน์

• สถาบันเทคโนโลยี ไทย-ญี่ปุ่น

• สถาบันภาษา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

ศูนย์ท่าพระจันทร์ และศูนย์รังสิต

• หอสมุดและคลังความรู้มหาวิทยาลัยมหิดล

วิทยาเขตราชวิถี

• ห้องสมุดมารวย

อาคารตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

ถนนรัชดาฯ

• ศูนย์การค้า ZPELL รังสิต

• ศูนย์ให้ค�าปรึกษาด้านทรัพย์สินทางปัญญา

  และนวัตกรรม

ชั้น 4 กระทรวงพาณิชย์

อาคารตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

ถนนรัชดาฯ

• 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

• PAPER PLANE CAFé
• Me Ice cream
• The Marble

นครปฐม

• Pak Pink Bistro
นครสวรรค์ 
• รามเกียรติ์ คอฟฟี่

• แกะด�า Coffee
พิจิตร

• โรสกาแฟสด

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
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

HuG ESPRESSO
• 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

Where to Find
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หุ่นนิ่งเพื่อนรัก-MY BELOVED STILL LIFELET’S RELAX SPA @ GINZA THONGLOR

ร้านตกแต่งอย่างเรียบง่าย เน้นใช้สีขาวเพื่อความสะอาดตา 
เพิม่ความเรยีบหรดู้วยโต๊ะและบาร์หนิอ่อน และด้วยความทีม่แีสง
ธรรมชาติส่องถึง ภายในร้านจึงสว่าง ไม่มืดทึบ ส่วนมุมที่สาวๆ 
นิยมไปยืนโพสท่าถ่ายภาพไว้อัพโซเชียลมีเดีย อวดเพื่อน คือ    
ซุ้มดอกไม้สีหวานตรงประตูทางเข้า และผนังดอกไม้ภายในร้าน

คาเฟ่ขนมไทยตกแต่งเหมือนสถานที่ท่องเที่ยวเขตร้อน         
ในจินตนาการ ซุ้มดอกไม้สีสดที่ต้ังเด่นอยู่ภายในร้านช่วยสร้าง
บรรยากาศสดชื่น ผนังทาสีชมพูโอลด์โรสชวนให้นึกถึงช่วงเวลา
ท่ีพระอาทิตย์ก�าลงัจะลาลบัขอบฟ้า ชัน้สองของร้านเป็นชอ็ปเสือ้ผ้า
แบรนด์ทองย้อยทีม่ลีวดลายแปลกตาจนกลายเป็นเอกลกัษณ์เด่น

คาเฟ่ดอกกุหลาบสีหวาน แบ่งพื้นท่ีออกเป็นโซนด้านหน้า    
ซึ่งเป็นเคาน์เตอร์บาร์ โซนภายในร้านที่ผนังถูกทาด้วยสีด�าจึงให้
ลุคสวยเท่ แต่ละโต๊ะมีดอกกุหลาบสีต่างๆ ตั้งประดับ และโซน
เอาต์ดอร์ที่มีผนังดอกกุหลาบขนาดใหญ่ให้ถ่ายภาพ นอกจากนี้ 
บริเวณหน้าร้านยังมีมุมเล็กๆ ที่ตกแต่งด้วยดอกกุหลาบ และ    
ทุกเมนูที่เสิร์ฟก็มีดอกกุหลาบตกแต่งให้ความสวยงาม

Let’s Relax Well-Being Hub สาขาแรก      

ที่รวม 3 ศาสตร์แห่งความผ่อนคลายไว้ในพื้นที่

เดียวกัน ไม่ว่าจะเป็นการปรนนิบัติต้ังแต่ศีรษะ

จรดปลายเท้ากบัประสบการณ์สปาจากเทอราพสิท์

ผูเ้ชีย่วชาญของ Let’s Relax Spa ยดืคลายกล้ามเนือ้

โดยนักกายภาพบ�าบดัของ Stretch Me หรือสปา

ดแูลเลบ็มอืและเท้าโดยช่างของ Chaba Nails & Spa

นทิรรศการเดีย่วครัง้แรกของ จตสุดมภ์ แซ่ซิม้ ทีไ่ด้แรงบันดาลจาก

หุน่นิง่ โมเดล และสิง่ของต่างๆ รอบตวัมาถ่ายทอดเป็นผลงานวาดเส้น

และงานจิตรกรรมด้วยวิธีการที่หลากหลาย เช่น การประกอบรูปทรง

ของตวัโมเดลทีไ่ม่มีอยูจ่ริง เป็นต้น นทิรรศการน้ีเป็นการรวมผลงานทีอ่ยู่

ในช่วงทดลองเพื่อค้นหาแนวทางการท�างานศิลปะ ซึ่งจตุสดมภ์อยาก

เผยแพร่ผลงานช่วงทดลองน้ีให้สงัคมได้เหน็การท�างานตัง้แต่ช่วงเร่ิมต้น

Kups Café Gallery (BTS วงเวียนใหญ่ ทางออก 4)
จัดแสดงตั้งแต่วันที่ 24 ตุลาคม-27 ธันวาคม 2562

 www.kupscafe.com   kupscafe
Ginza Lifestyle Community Thonglor ซ.สุขุมวิท 55

 0-2136-4226    www.letsrelaxspa.com

ซ.รางน�้า
เปิดบริการ 06.30-16.00 น.

 kaysboutiques

ซ.อารีย์สัมพันธ์ 7
เปิดบรกิาร 07.00-21.000 น. และเสาร์-อาทิตย์ 10.00-22.00 น. 

 thongyoycafe
ซ.พิบูลวัฒนา 10
เปิดบริการ 11.00-22.00 น. ปิดทุกวันจันทร์

 cafelarose.bkk

Tokyo Toast ขนมปังบรยิอชชบุไข่ผสมผงมทัฉะ หน้า
ขนมปังเป็นรอยไหม้และมีกลิ่นไหม้นิดๆ จากการน�า
ขนมปังไปนาบกับกระทะร้อนๆ เสิร์ฟพร้อมไอศกรีม
วานิลลา และ Iced Latte เสิร์ฟมาในแก้วใสที่มอง
เห็นเลเยอร์ของกาแฟและนมได้อย่างชัดเจน 

เมนูส่วนใหญ่เป็นอาหารเช้า ขนมหวานมีให้เลือก       
ไม่มาก/คนเยอะช่วงเช้า/มี Service Charge               
/ใกล้ BTS อนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ

เค้กรวมมิตรทับทิมกรอบ เนื้อเค้กมีรสมันของกะทิ
และมเีส้นรวมมติรผสมอยู ่แต่งหน้าด้วยทบัทมิกรอบ 
ขนุน และข้าวโพดหวาน และ Thongyoy Shakerato 
เอสเพรสโซผสมน�้าผึ้งและน�้าเลมอน ด่ืมง่าย กลิ่น
สดชื่น

ขนมท่ีขายเป็นขนมไทยสีสวยและเค้กฟิวช่ันสไตล์ 
Eat meets West/คนค่อนข้างเยอะในช่วงบ่าย          
/ใกล้ BTS อารีย์

Rose Bouquet วอฟเฟิลฮ่องกงอบร้อนๆ ท็อปด้วย
ไอศกรีมโฮมเมดรสวานิลลาอญัชนั เสร์ิฟมาในรปูแบบ
ของไอศกรีมโคนเพื่อให้ง่ายกับการรับประทาน และ 
Italian Soda Rose ไซรัปกุหลาบผสมน�้าอัญชัน       
และโซดา แก้วน้ีให้รสเปรี้ยวนิดหวานหน่อย กลิ่น    
หอมหวาน ดื่มแล้วสดชื่น

คนเยอะวันเสาร์และอาทิตย์/มี Service Charge        
/ใกล้ BTS อารีย์

KAY’S BOUTIQUE BREAKFAST THONGYOY CAFE CAFE LA ROSE

3 คาเฟ่ดอกไม้เอาใจสายหวาน
ปลายฝนต้นหนาวแบบนี้จะมีอะไรดีไปกว่าการพาตัวเองไปอยู่ท่ามกลางหมู่มวลดอกไม้

เพื่อรับพลังความสดชื่นจากสีสันและกลิ่นหอมหวานของดอกไม้นานาพรรณ แต่หากไม่มีเวลามากพอจะท�าเช่นนั้น การพาตัวเองไปเยือนคาเฟ่ที่ตกแต่งในธีมดอกไม้

ก็เห็นจะเป็นความคิดที่น่าสนใจ เพราะช่วยเติมความเบิกบานให้ชีวิตได้ดีทีเดียว

สดชื่นรับปลายฝนต้นหนาวกับ
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หุ่นนิ่งเพื่อนรัก-MY BELOVED STILL LIFELET’S RELAX SPA @ GINZA THONGLOR

ร้านตกแต่งอย่างเรียบง่าย เน้นใช้สีขาวเพื่อความสะอาดตา 
เพิม่ความเรียบหรูด้วยโต๊ะและบาร์หนิอ่อน และด้วยความทีมี่แสง
ธรรมชาติส่องถึง ภายในร้านจึงสว่าง ไม่มืดทึบ ส่วนมุมที่สาวๆ 
นิยมไปยืนโพสท่าถ่ายภาพไว้อัพโซเชียลมีเดีย อวดเพื่อน คือ    
ซุ้มดอกไม้สีหวานตรงประตูทางเข้า และผนังดอกไม้ภายในร้าน

คาเฟ่ขนมไทยตกแต่งเหมือนสถานที่ท่องเที่ยวเขตร้อน         
ในจินตนาการ ซุ้มดอกไม้สีสดที่ต้ังเด่นอยู่ภายในร้านช่วยสร้าง
บรรยากาศสดชื่น ผนังทาสีชมพูโอลด์โรสชวนให้นึกถึงช่วงเวลา
ท่ีพระอาทิตย์ก�าลงัจะลาลบัขอบฟ้า ชัน้สองของร้านเป็นชอ็ปเสือ้ผ้า
แบรนด์ทองย้อยทีม่ลีวดลายแปลกตาจนกลายเป็นเอกลกัษณ์เด่น

คาเฟ่ดอกกุหลาบสีหวาน แบ่งพ้ืนท่ีออกเป็นโซนด้านหน้า    
ซึ่งเป็นเคาน์เตอร์บาร์ โซนภายในร้านที่ผนังถูกทาด้วยสีด�าจึงให้
ลุคสวยเท่ แต่ละโต๊ะมีดอกกุหลาบสีต่างๆ ตั้งประดับ และโซน
เอาต์ดอร์ที่มีผนังดอกกุหลาบขนาดใหญ่ให้ถ่ายภาพ นอกจากนี้ 
บริเวณหน้าร้านยังมีมุมเล็กๆ ที่ตกแต่งด้วยดอกกุหลาบ และ    
ทุกเมนูที่เสิร์ฟก็มีดอกกุหลาบตกแต่งให้ความสวยงาม

Let’s Relax Well-Being Hub สาขาแรก      

ที่รวม 3 ศาสตร์แห่งความผ่อนคลายไว้ในพื้นที่

เดียวกัน ไม่ว่าจะเป็นการปรนนิบัติต้ังแต่ศีรษะ

จรดปลายเท้ากบัประสบการณ์สปาจากเทอราพสิท์

ผูเ้ชีย่วชาญของ Let’s Relax Spa ยดืคลายกล้ามเนือ้

โดยนักกายภาพบ�าบดัของ Stretch Me หรือสปา

ดูแลเลบ็มอืและเท้าโดยช่างของ Chaba Nails & Spa

นทิรรศการเด่ียวครัง้แรกของ จตสุดมภ์ แซ่ซิม้ ทีไ่ด้แรงบนัดาลจาก

หุน่นิง่ โมเดล และสิง่ของต่างๆ รอบตวัมาถ่ายทอดเป็นผลงานวาดเส้น

และงานจิตรกรรมด้วยวิธีการที่หลากหลาย เช่น การประกอบรูปทรง

ของตวัโมเดลทีไ่ม่มีอยูจ่ริง เป็นต้น นทิรรศการน้ีเป็นการรวมผลงานทีอ่ยู่

ในช่วงทดลองเพื่อค้นหาแนวทางการท�างานศิลปะ ซึ่งจตุสดมภ์อยาก

เผยแพร่ผลงานช่วงทดลองน้ีให้สงัคมได้เห็นการท�างานตัง้แต่ช่วงเร่ิมต้น

Kups Café Gallery (BTS วงเวียนใหญ่ ทางออก 4)
จัดแสดงตั้งแต่วันที่ 24 ตุลาคม-27 ธันวาคม 2562

 www.kupscafe.com   kupscafe
Ginza Lifestyle Community Thonglor ซ.สุขุมวิท 55

 0-2136-4226    www.letsrelaxspa.com

ซ.รางน�้า
เปิดบริการ 06.30-16.00 น.

 kaysboutiques

ซ.อารีย์สัมพันธ์ 7
เปิดบรกิาร 07.00-21.000 น. และเสาร์-อาทิตย์ 10.00-22.00 น. 

 thongyoycafe
ซ.พิบูลวัฒนา 10
เปิดบริการ 11.00-22.00 น. ปิดทุกวันจันทร์

 cafelarose.bkk

Tokyo Toast ขนมปังบรยิอชชบุไข่ผสมผงมทัฉะ หน้า
ขนมปังเป็นรอยไหม้และมีกลิ่นไหม้นิดๆ จากการน�า
ขนมปังไปนาบกับกระทะร้อนๆ เสิร์ฟพร้อมไอศกรีม
วานิลลา และ Iced Latte เสิร์ฟมาในแก้วใสที่มอง
เห็นเลเยอร์ของกาแฟและนมได้อย่างชัดเจน 

เมนูส่วนใหญ่เป็นอาหารเช้า ขนมหวานมีให้เลือก       
ไม่มาก/คนเยอะช่วงเช้า/มี Service Charge               
/ใกล้ BTS อนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ

เค้กรวมมิตรทับทิมกรอบ เนื้อเค้กมีรสมันของกะทิ
และมเีส้นรวมมติรผสมอยู ่แต่งหน้าด้วยทบัทมิกรอบ 
ขนุน และข้าวโพดหวาน และ Thongyoy Shakerato 
เอสเพรสโซผสมน�้าผึ้งและน�้าเลมอน ด่ืมง่าย กลิ่น
สดชื่น

ขนมท่ีขายเป็นขนมไทยสีสวยและเค้กฟิวช่ันสไตล์ 
Eat meets West/คนค่อนข้างเยอะในช่วงบ่าย          
/ใกล้ BTS อารีย์

Rose Bouquet วอฟเฟิลฮ่องกงอบร้อนๆ ท็อปด้วย
ไอศกรีมโฮมเมดรสวานลิลาอัญชนั เสิร์ฟมาในรปูแบบ
ของไอศกรีมโคนเพื่อให้ง่ายกับการรับประทาน และ 
Italian Soda Rose ไซรัปกุหลาบผสมน�้าอัญชัน       
และโซดา แก้วน้ีให้รสเปรี้ยวนิดหวานหน่อย กลิ่น    
หอมหวาน ดื่มแล้วสดชื่น

คนเยอะวันเสาร์และอาทิตย์/มี Service Charge        
/ใกล้ BTS อารีย์

KAY’S BOUTIQUE BREAKFAST THONGYOY CAFE CAFE LA ROSE

3 คาเฟ่ดอกไม้เอาใจสายหวาน
ปลายฝนต้นหนาวแบบนี้จะมีอะไรดีไปกว่าการพาตัวเองไปอยู่ท่ามกลางหมู่มวลดอกไม้

เพื่อรับพลังความสดชื่นจากสีสันและกลิ่นหอมหวานของดอกไม้นานาพรรณ แต่หากไม่มีเวลามากพอจะท�าเช่นนั้น การพาตัวเองไปเยือนคาเฟ่ที่ตกแต่งในธีมดอกไม้

ก็เห็นจะเป็นความคิดที่น่าสนใจ เพราะช่วยเติมความเบิกบานให้ชีวิตได้ดีทีเดียว

สดชื่นรับปลายฝนต้นหนาวกับ
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บริษัท แอดไวซ์ ไอที อินฟินิท จ�ำกัด โดย จักรกฤช 

วัชระศักดิ์ศิลป์ รองประธำนเจ้ำหน้ำที่บริหำรสำยงำน

ผลิตภัณฑ์ กำรขำยและกำรตลำด บริษัท แอดไวซ์ ไอที 

อนิฟินทิ จ�ำกดั ศนูย์รวมอปุกรณ์ไอทคีรบวงจรเปิด Advice    

สำขำเซ็นทรลั มหำชยั จ.สมทุรสำคร เพือ่รองรบักำรเตบิโต 

และขยำยกำรให้บริกำรลูกค้ำครอบคลุมในส่วน                  

หัวเมืองหลัก ด้วยแนวคิด “นึกถึง IT นึกถึง ADVICE       

ครบจบในที่เดียว”

เปิด Advice สาขาเซ็นทรัล มหาชัย

สัณฑ์ เถำสุวรรณ ผู้อ�ำนวยกำรอำวุโส ผู้บริหำรสำยงำน       

สินเชื่อบุคคล ธนำคำรกรุงศรีอยุธยำ จ�ำกัด (มหำชน) และ     

กติตพิงษ์ บรุณศริ ิผู้อ�ำนวยกำรอำวโุส ฝ่ำยกำรตลำดและพฒันำ

ธุรกิจ บรรษัทประกันสินเชื่ออุตสำหกรรมขนำดย่อม (บสย.)   

เปิดตวั “สนิเชือ่ร้ำนออนไลน์ขำยด”ี ค�ำ้ประกนัสนิเชือ่โดย บสย. 

ส่งเสริมผู้ประกอบกำรขนำดย่อม (Micro Entrepreneurs)       

ซึง่เป็นบคุคลธรรมดำทีท่�ำธรุกจิขำยสนิค้ำออนไลน์ผ่ำนเวบ็ไซต์

ของตนเอง หรอืผ่ำนช่องทำงโซเชยีลมเีดยี และ e-Marketplace 

ต่ำงๆ ให้สำมำรถเข้ำถึงแหล่งเงินทุนในระบบได้ง่ำย

พัชร สมะลำภำ กรรมกำรผู้จัดกำร ธนำคำรกสิกรไทย      

เปิดตวั MADHUB ศูนย์รวมโซลชูนัส�ำหรบัคนท�ำธรุกจิออนไลน์

ให้เตบิโตอย่ำงมอือำชพีในทกุมติ ิให้ควำมรู ้แนวทำงกำรจดักำร 

และสนับสนุนทำงกำรเงิน ตั้งเป้ำปีแรกคนค้ำขำยออนไลน์      

เข้ำร่วมโครงกำร 150,000 รำย 

กรุงศรี เปิดตัว
“สินเชื่อร้านออนไลน์ขายดี”

กสิกรไทยเปิด MADHUB
ศนูย์รวมโซลชูนัของคนกล้าฝัน ค้าออนไลน์

SME Thailand Privilege Club ครั้งที่ 14

จบไปแล้วกับอีกหนึ่งกิจกรรมดีๆ แบบ Exclusive ส�ำหรับสมำชิก SME Thailand Privilege Club หัวข้อ “Creating Digital Content Via Mobile Phone สร้ำง Content ง่ำยๆ Style SME”        

งำนนี้อัดแน่นไปด้วยเนื้อหำเทคนิคกำรสร้ำงคอนเทนต์ และยังได้ลงมือปฏิบัติจริงกับกำรสร้ำงภำพกรำฟิก รวมถึงกำรตัดต่อวิดีโอแบบง่ำยๆ ด้วยมือถือ เพื่อช่วยให้กำรน�ำเสนอสินค้ำและบริกำร              

มีควำมน่ำสนใจและดึงดูดลูกค้ำได้มำกยิ่งขึ้น โดยอำจำรย์ลลิตำ สันติวรรักษ์ ผู้เชี่ยวชำญด้ำน Digital Marketing เป็นวิทยำกรให้ควำมรู้ ณ ชั้น M ห้องออดิทอเรียม ศูนย์สร้ำงสรรค์งำนออกแบบ 

(TCDC)

สนใจร่วมกิจกรรมสุดพิเศษแบบนี้ เงื่อนไขง่ำยๆ เพียงสมัครเป็นสมำชิก SME Thailand Privilege Club สอบถำมรำยละเอียดเพิ่มเติมได้ที่ โทร.0-2270-1123 ต่อ 115
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บริษัท แอดไวซ์ ไอที อินฟินิท จ�ำกัด โดย จักรกฤช 

วัชระศักดิ์ศิลป์ รองประธำนเจ้ำหน้ำที่บริหำรสำยงำน

ผลิตภัณฑ์ กำรขำยและกำรตลำด บริษัท แอดไวซ์ ไอที 

อนิฟินทิ จ�ำกดั ศนูย์รวมอปุกรณ์ไอทคีรบวงจรเปิด Advice    

สำขำเซ็นทรลั มหำชยั จ.สมทุรสำคร เพือ่รองรบักำรเตบิโต 

และขยำยกำรให้บริกำรลูกค้ำครอบคลุมในส่วน                  

หัวเมืองหลัก ด้วยแนวคิด “นึกถึง IT นึกถึง ADVICE       

ครบจบในที่เดียว”

เปิด Advice สาขาเซ็นทรัล มหาชัย

สัณฑ์ เถำสุวรรณ ผู้อ�ำนวยกำรอำวุโส ผู้บริหำรสำยงำน       

สินเชื่อบุคคล ธนำคำรกรุงศรีอยุธยำ จ�ำกัด (มหำชน) และ     

กติตพิงษ์ บรุณศริ ิผูอ้�ำนวยกำรอำวโุส ฝ่ำยกำรตลำดและพฒันำ

ธุรกิจ บรรษัทประกันสินเชื่ออุตสำหกรรมขนำดย่อม (บสย.)   

เปิดตวั “สนิเชือ่ร้ำนออนไลน์ขำยด”ี ค�ำ้ประกนัสนิเชือ่โดย บสย. 

ส่งเสริมผู้ประกอบกำรขนำดย่อม (Micro Entrepreneurs)       

ซึง่เป็นบคุคลธรรมดำทีท่�ำธรุกจิขำยสนิค้ำออนไลน์ผ่ำนเวบ็ไซต์

ของตนเอง หรอืผ่ำนช่องทำงโซเชียลมเีดยี และ e-Marketplace 

ต่ำงๆ ให้สำมำรถเข้ำถึงแหล่งเงินทุนในระบบได้ง่ำย

พัชร สมะลำภำ กรรมกำรผู้จัดกำร ธนำคำรกสิกรไทย      

เปิดตัว MADHUB ศูนย์รวมโซลูชนัส�ำหรบัคนท�ำธรุกจิออนไลน์

ให้เตบิโตอย่ำงมอือำชพีในทกุมติ ิให้ควำมรู ้แนวทำงกำรจดักำร 

และสนับสนุนทำงกำรเงิน ตั้งเป้ำปีแรกคนค้ำขำยออนไลน์      

เข้ำร่วมโครงกำร 150,000 รำย 

กรุงศรี เปิดตัว
“สินเชื่อร้านออนไลน์ขายดี”

กสิกรไทยเปิด MADHUB
ศนูย์รวมโซลชูนัของคนกล้าฝัน ค้าออนไลน์

SME Thailand Privilege Club ครั้งที่ 14

จบไปแล้วกับอีกหนึ่งกิจกรรมดีๆ แบบ Exclusive ส�ำหรับสมำชิก SME Thailand Privilege Club หัวข้อ “Creating Digital Content Via Mobile Phone สร้ำง Content ง่ำยๆ Style SME”        

งำนนี้อัดแน่นไปด้วยเนื้อหำเทคนิคกำรสร้ำงคอนเทนต์ และยังได้ลงมือปฏิบัติจริงกับกำรสร้ำงภำพกรำฟิก รวมถึงกำรตัดต่อวิดีโอแบบง่ำยๆ ด้วยมือถือ เพื่อช่วยให้กำรน�ำเสนอสินค้ำและบริกำร              

มีควำมน่ำสนใจและดึงดูดลูกค้ำได้มำกยิ่งขึ้น โดยอำจำรย์ลลิตำ สันติวรรักษ์ ผู้เชี่ยวชำญด้ำน Digital Marketing เป็นวิทยำกรให้ควำมรู้ ณ ชั้น M ห้องออดิทอเรียม ศูนย์สร้ำงสรรค์งำนออกแบบ 

(TCDC)

สนใจร่วมกิจกรรมสุดพิเศษแบบนี้ เงื่อนไขง่ำยๆ เพียงสมัครเป็นสมำชิก SME Thailand Privilege Club สอบถำมรำยละเอียดเพิ่มเติมได้ที่ โทร.0-2270-1123 ต่อ 115
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ธนชาตจับมือ SME Thailand
จัดสัมมนา กล้า...ฉีกกรอบความคิด สร้างธุรกิจให้ก้าวหน้า

ธนำคำรธนชำตร่วมกับ SME Thailand จัดงำนสัมมนำ กล้ำ...ฉีกกรอบควำมคิด สร้ำงธุรกิจ       

ให้ก้ำวหน้ำ โดยมี ศิรุวัฒน์ ชัชวำลย์ รองประธำนเจ้ำหน้ำที่บริหำรกลุ ่มธุรกิจใหม่                                

บริษัท เซ็น คอร์ปอเรชั่น กรุ๊ป จ�ำกัด (มหำชน) มำฉำยภำพวิสัยทัศน์ คิดใหญ่แบบต�ำมั่ว ในหัวข้อ 

กล้ำปรับ! ทลำยก�ำแพงคนตัวเล็กสู่โปรเจกต์มหำชน, รวิศ หำญอุตสำหะ กรรมกำรผู้จัดกำร         

บริษัท ศรีจันทร์สหโอสถ จ�ำกัด เปิดวิธีคิดเปลี่ยนแปลงจำกภำยใน ในหัวข้อ กล้ำเปลี่ยน! โตให้ไว 

ไปให้สุดในยุคดิจิทัล และปิดท้ำยด้วย วีรพล สวรรค์พิทักษ์ CMO บริษัท La Nature ที่มำเผย     

เคล็ดลับกำรตลำดในหัวข้อ กล้ำคิด! Disruptive Marketing ทลำยเกมกำรตลำด สู่โอกำส                

ไร้ขีดจ�ำกัด
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นติยสำร SME Thailand ร่วมกบั ธนำคำรกสกิรไทย มอบรำงวลั SME Thailand Inno Awards 

2019 ซึ่งจัดขึ้นเป็นปีที่ 8 ให้แก่ผู้ประกอบกำรที่มีสินค้ำและบริกำรที่มีนวัตกรรมโดดเด่น และ

รำงวัล The Best SME Thailand Inno Awards แก่สุดยอดนวัตกรรม SME ประจ�ำปี 2562 ซึ่ง

เป็นต้นแบบธรุกจิทีน่�ำเอำควำมรูแ้ละควำมคดิสร้ำงสรรค์มำใช้พฒันำนวตักรรมต่อยอดกำรด�ำเนนิ

ธุรกิจให้ประสบควำมส�ำเร็จ โดยปีนี้ได้รับเกียรติจำก ธีระยุทธ วำนิชชัง ผู้ช่วยรัฐมนตรีประจ�ำ

กระทรวงอุตสำหกรรม เป็นประธำนในพิธีมอบรำงวัล และให้ปำฐกถำพิเศษในหัวข้อ “กำรสร้ำง

ขดีควำมสำมำรถทำงกำรแข่งขนัด้วยนวตักรรมส�ำหรับ SME” และ วนิยั วโิรจน์จรยิำกร กรรมกำร

ผู้จัดกำร บริษัท เพนนินซูลำร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัด และ วีรวัฒน์ ปัณฑวังกูร รองกรรมกำร       

ผู้จัดกำรอำวุโส ธนำคำรกสิกรไทย พร้อมด้วยผู้ประกอบกำรชั้นน�ำเข้ำร่วมเป็นเกียรติในพิธี     

มอบรำงวัลอย่ำงคับคั่ง เมื่อวันที่ 10 กันยำยน ที่ผ่ำนมำ ณ โรงแรมสวิสโฮเต็ล เลอ คองคอร์ด

ส�ำหรับผู้ประกอบกำรที่ได้รับรำงวัล มีทั้งสิ้น 9 รำย ได้แก่ 

1. รำงวัล The Best SME Thailand Inno Awards 2019 ได้แก่ บริษัท ออโธพีเซีย จ�ำกัด     

ผู้พัฒนำนวัตกรรมวัสดุทดแทนหมอนรองกระดูกสันหลังชุดนำรำยณ์  

2. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมธุรกิจบริกำร ได้แก่ บริษัท นิธิฟู้ดส์ จ�ำกัด เจ้ำของนวัตกรรม

สถำบันวิจัยรสชำติอำหำร ที่ให้บริกำร Outsource งำนวิทยำศำสตร์อำหำรในด้ำนกำรปรุงรส

แก่ผู้ประกอบกำรรำยเล็ก

3. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมกำรบริหำรจัดกำรองค์กร ได้แก่ บริษัท พญำเย็นแดรี่ จ�ำกัด 

นวัตกรรมฟำร์มโคนมเงินล้ำน

4. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ห้ำงหุ้นส่วนจ�ำกัด ควีน เมดิคัล กรุ๊ป        

ผู้พัฒนำนวัตกรรมเตียง All in One ตัวช่วยในกำรดูแลผู้ป่วยติดเตียง และ เดวำ ฟำร์ม เจ้ำของ

ฟำร์มฮอปส์ (Hops) แห่งแรกในประเทศไทย

5. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมซอฟต์แวร์ ได้แก่ บริษัท ไอโอที ฮับ จ�ำกัด ผู้พัฒนำ IoT 

Tracking ส�ำหรับติดตำมอุปกรณ์ในโรงพยำบำล

6. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมกำรออกแบบ ได้แก่ บริษัท ประสบกำนต์ ดีไซน์ จ�ำกัด     

จำกแบรนด์ PARA ผลิตภัณฑ์กำรออกแบบด้วยควำมห่วงใยสิ่งแวดล้อม

7. รำงวลัโดดเด่นด้ำนนวตักรรมเพือ่สิง่แวดล้อม ได้แก่ บรษิทั มอร์ลปู จ�ำกดั ผูน้�ำผ้ำคณุภำพดี    

ที่เกินจำกกำรผลิตในโรงงำนมำส่งถึงมือลูกค้ำในรำคำจับต้องได้ เพ่ือสร้ำงให้เกิดเศรษฐกิจ

หมุนเวียน 

8. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมเพื่อสุขภำพ ได้แก่ บริษัท ยู้ ฟิชบอล จ�ำกัด นวัตกรรม    

อำหำรเสรมิป้องกันและฟ้ืนฟโูรคกระดกูเสือ่มและกระดกูพรนุ โดยใช้วสัดท่ีุเหลอืจำกกำรแปรรปู

ปลำทะเลมำเพิ่มมูลค่ำ

เผยโฉม 9 สุดยอด SME งาน SME Thailand Inno Awards 2019
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นิตยสำร SME Thailand ร่วมกบั ธนำคำรกสิกรไทย มอบรำงวลั SME Thailand Inno Awards 

2019 ซึ่งจัดขึ้นเป็นปีที่ 8 ให้แก่ผู้ประกอบกำรที่มีสินค้ำและบริกำรที่มีนวัตกรรมโดดเด่น และ

รำงวัล The Best SME Thailand Inno Awards แก่สุดยอดนวัตกรรม SME ประจ�ำปี 2562 ซึ่ง

เป็นต้นแบบธรุกิจท่ีน�ำเอำควำมรูแ้ละควำมคิดสร้ำงสรรค์มำใช้พฒันำนวตักรรมต่อยอดกำรด�ำเนนิ

ธุรกิจให้ประสบควำมส�ำเร็จ โดยปีนี้ได้รับเกียรติจำก ธีระยุทธ วำนิชชัง ผู้ช่วยรัฐมนตรีประจ�ำ

กระทรวงอุตสำหกรรม เป็นประธำนในพิธีมอบรำงวัล และให้ปำฐกถำพิเศษในหัวข้อ “กำรสร้ำง

ขดีควำมสำมำรถทำงกำรแข่งขนัด้วยนวตักรรมส�ำหรับ SME” และ วนิยั วโิรจน์จรยิำกร กรรมกำร

ผู้จัดกำร บริษัท เพนนินซูลำร์ แอสโซซิเอทส์ จ�ำกัด และ วีรวัฒน์ ปัณฑวังกูร รองกรรมกำร       

ผู้จัดกำรอำวุโส ธนำคำรกสิกรไทย พร้อมด้วยผู้ประกอบกำรชั้นน�ำเข้ำร่วมเป็นเกียรติในพิธี     

มอบรำงวัลอย่ำงคับคั่ง เมื่อวันที่ 10 กันยำยน ที่ผ่ำนมำ ณ โรงแรมสวิสโฮเต็ล เลอ คองคอร์ด

ส�ำหรับผู้ประกอบกำรที่ได้รับรำงวัล มีทั้งสิ้น 9 รำย ได้แก่ 

1. รำงวัล The Best SME Thailand Inno Awards 2019 ได้แก่ บริษัท ออโธพีเซีย จ�ำกัด     

ผู้พัฒนำนวัตกรรมวัสดุทดแทนหมอนรองกระดูกสันหลังชุดนำรำยณ์  

2. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมธุรกิจบริกำร ได้แก่ บริษัท นิธิฟู้ดส์ จ�ำกัด เจ้ำของนวัตกรรม

สถำบันวิจัยรสชำติอำหำร ที่ให้บริกำร Outsource งำนวิทยำศำสตร์อำหำรในด้ำนกำรปรุงรส

แก่ผู้ประกอบกำรรำยเล็ก

3. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมกำรบริหำรจัดกำรองค์กร ได้แก่ บริษัท พญำเย็นแดรี่ จ�ำกัด 

นวัตกรรมฟำร์มโคนมเงินล้ำน

4. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ห้ำงหุ้นส่วนจ�ำกัด ควีน เมดิคัล กรุ๊ป        

ผู้พัฒนำนวัตกรรมเตียง All in One ตัวช่วยในกำรดูแลผู้ป่วยติดเตียง และ เดวำ ฟำร์ม เจ้ำของ

ฟำร์มฮอปส์ (Hops) แห่งแรกในประเทศไทย

5. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมซอฟต์แวร์ ได้แก่ บริษัท ไอโอที ฮับ จ�ำกัด ผู้พัฒนำ IoT 

Tracking ส�ำหรับติดตำมอุปกรณ์ในโรงพยำบำล

6. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมกำรออกแบบ ได้แก่ บริษัท ประสบกำนต์ ดีไซน์ จ�ำกัด     

จำกแบรนด์ PARA ผลิตภัณฑ์กำรออกแบบด้วยควำมห่วงใยสิ่งแวดล้อม

7. รำงวลัโดดเด่นด้ำนนวตักรรมเพือ่สิง่แวดล้อม ได้แก่ บรษิทั มอร์ลปู จ�ำกดั ผูน้�ำผ้ำคณุภำพดี    

ที่เกินจำกกำรผลิตในโรงงำนมำส่งถึงมือลูกค้ำในรำคำจับต้องได้ เพ่ือสร้ำงให้เกิดเศรษฐกิจ

หมุนเวียน 

8. รำงวัลโดดเด่นด้ำนนวัตกรรมเพื่อสุขภำพ ได้แก่ บริษัท ยู้ ฟิชบอล จ�ำกัด นวัตกรรม    

อำหำรเสรมิป้องกนัและฟ้ืนฟโูรคกระดกูเสือ่มและกระดกูพรนุ โดยใช้วสัดท่ีุเหลอืจำกกำรแปรรปู

ปลำทะเลมำเพิ่มมูลค่ำ

เผยโฉม 9 สดุยอด SME งาน SME Thailand Inno Awards 2019
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