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รวยลัดแบบไม่เสี่ยงด้วย

ธุรกิจแฟรนไชส์



การเปลี่ยนแปลงครั้งใหญ่ของธุรกิจที่ก�าลังขับเคลื่อนเข้าสู่ยุคดิจิทัล ส่งผลต่อ
การเปลี่ยนแปลงทางวัฒนธรรม สังคม ตลอดจนการด�าเนินชีวิตของคน ตัวเลขหนึ่ง
ที่น่าสนใจคือ รายงานสถานการณ์ตลาดแรงงานโลก World Employment and Social 
Outlook 2015 ขององค์การแรงงานระหว่างประเทศ (International Labour Organization) 
ที่ชี้ให้เห็นว่า พนักงานประจ�า หรือ “มนุษย์เงินเดือน” ก�าลังลดน้อยลงเรื่อยๆ เหลือ
ไม่ถงึ 25% หรอื 1 ใน 4 ของคนท�างานทั่วโลก ขณะที่ 3 ใน 4 คนท�างานทั่วโลก ส่วนใหญ่
หันมาเป็นพนักงานฟรีแลนซ์ ท�างานกับครอบครัว หรือไม่ก็ประกอบธุรกิจส่วนตัว 

แนวโน้มดังกล่าวชัดเจนขึ้น และสอดคล้องกับพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ที่มี
ความฝันอยากเป็นเถ้าแก่น้อยมากกว่านั่งรับเงินเดือนประจ�า แฟรนไชส์จึงกลายเป็น
ตัวเลือกหนึ่งที่หลายคนให้ความสนใจ เพราะมีโมเดลธุรกิจส�าเร็จรูปของผู้ที่ประสบ
ความส�าเร็จช่วยลดความเสี่ยงส�าหรับนักธุรกิจมือใหม่ ธุรกิจแฟรนไชส์จึงเติบโตมาตลอด

ในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา โดยในปี พ.ศ.2560 ตลาดแฟรนไชส์มมูีลค่าสูงถงึ 200,000 ล้านบาท คาดว่าจะเติบโตได้ถึง 230,000 ล้านบาท
ในปี พ.ศ.2561

การเติบโตอย่างต่อเนื่องแบบเงียบๆ แต่มาแรงของธุรกิจแฟรนไชส์ จึงเป็นที่มาของงาน KBank Franchise Expo 2018 งานที่
รวบรวมทุกองค์ประกอบของการท�าธุรกิจแฟรนไชส์ไว้ภายใต้คอนเซปต์ คุ้ม ครบ ตอบโจทย์ ส�าหรับผู้ประกอบการที่ก�าลังมองธุรกิจ
แฟรนไชส์ หรือต้องการขยายธุรกิจด้วยรูปแบบแฟรนไชส์ให้ประสบความส�าเร็จ จะต้องเตรียมตัวอย่างไร ธุรกิจประเภทไหนที่ได้รับ
ความนิยมในการท�าแฟรนไชส์ ภายในงานมีค�าตอบ และผมขอถือโอกาสนี้เชิญชวนผู้อ่าน K SME Inspired ทุกท่านไปร่วมงานระหว่าง
วันที่ 9 -10 กุมภาพันธ์นี้ ณ BCC Hall ชั้น 5 ศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา ลาดพร้าว แล้วพบกันในงานนะครับ

ส�าหรับ K SME Inspired เวอร์ชัน e-Magazine ที่ท่านอ่านอยู่นี้เป็นเล่มที่สองแล้วนะครับได้ไอเดียหรือแรงบันดาลใจในการท�า
ธุรกิจกันอย่างไรบ้าง ส่งข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นต่างๆ มาได้ที่ ksmeinspired@kasikornbank.com ความคิดของท่านอาจ
จุดประกายเป็นพลังให้ผู้ประกอบการอีกหลายรายก็ย่อมได้นะครับ

สุรัตน์ ลีลาทวีวัฒน์

 รองกรรมการผู้จัดการ ธนาคารกสิกรไทย

ส�าหรับท่านที่ต้องการติชม หรือเสนอแนะความคิดเห็นต่างๆ
สามารถติดต่อกับทีมงานได้ที่ ksmeinspired@kasikornbank.com
ทางทีมงานยินดีรับทุกข้อเสนอแนะ และความคิดเห็น
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Inno Focus

ป้ายโฆษณาหลบไป จะให้ล�า้ต้องโฮโลแกรม 3D  

www.trendhunter.com/trends/hypervsn-by-kinomo

เทคโนโลยโีฮโลแกรมที่สร้างขึ้นให้ภาพดเูหมอืนมี
ความชัดลึก มีความนูนหลุดออกมาจากกรอบอาจจะ
ไม่ใช่เรื่องใหม่และมกีารใช้งานกนัไปบ้างแล้วประปราย 
ล่าสดุบรษิทัคโิน-โม Tech Startup ในลอนดอนได้พฒันา
โฮโลแกรมให้ล�้ายิ่งขึ้นไปให้กลายเป็นภาพ 3D แท้จรงิที่
สามารถลอยในอากาศรอบด้าน ทั้งนี้ คิโน-โมได้ผลิต 
Hypervsn โซลชูนัภาพที่ทนัสมยัส�าหรบัการสร้างจดัการ

และแสดงเนื้อหาวิดีโอ 3D ที่ไม่ซ�้าใครโดยใช้อุปกรณ์
โปรเจกเตอร์เพื่อสร้างภาพจรงิ 3 มติทิี่มคีวามคมชดัสงู 
วธิกีารใช้งานกไ็ม่ยาก มเีพยีง 3 ขั้นตอนคอื 1.ตดิตั้งระบบ 
2.อปัโหลดภาพ 3D พร้อมก�าหนดตารางและคลงัภาพ
ที่ต้องการฉาย 3.กดปุม่ท�าการฉายภาพ

ผลติภณัฑ์โซลชูนั Hypervsn ได้รบัการจดัอนัดบั
ให้เป็น 1 ใน 10 เทคโนโลยทีี่ดทีี่สดุโดยยาฮ ูนสพ.ยเูอสเอ 
ทูเดย์ และนิตยสาร Inc และมีแนวโน้มจะกลายเป็น
เทคโนโลยทีี่ได้รบัความนยิมในวงการโฆษณายคุดจิทิลั 
นอกจากนั้นยงัเหมาะที่จะใช้ในงานแสดงสนิค้า เปิดตวั
สนิค้า เนื่องจากสามารถน�าเสนอสนิค้าได้ในมมุมองแบบ 
360 องศา ให้ความรูส้กึเหมอืนสนิค้าลอยออกมาจากจอ
จรงิๆ สร้างความตื่นตาตื่นใจและดงึดดูผูช้มได้ดกีว่าป้าย
โฆษณาทั่วไป ด้านธรุกจิค้าปลกีตามห้างร้านต่างๆ กน็�า
เทคโนโลย ีHypervsn มาใช้เพื่อแสดงสนิค้าในร้าน เป็นการ
เรยีกความสนใจและดงึลกูค้าให้เข้าร้านได้ด ี

ในงาน CES (Consumer Electronics Showcase) ครั้ง
ล่าสดุที่ลาสเวกสั แบรนด์ผลติภณัฑ์เกี่ยวกบัผวิชื่อดงั นูโทรจน่ีา
โดยบริษัทจอห์นสัน & จอห์นสันได้น�าเสนอนวัตกรรมใหม่
เพื่อสาวกของแบรนด์ สิ่งนั้นคอื SkinScanner เคสโทรศพัท์ไอโฟน
ที่มีคุณสมบัติสามารถตรวจวัดและวิเคราะห์คุณภาพผิว 
โดยใช้ร่วมกบัแอปพลเิคชนั Skin360 ของนโูทรจน่ีา เคสไอโฟน
ดงักล่าวประกอบด้วยหลอดไฟ LED ก�าลงัสงู 12 ดวง เลนส์
ขยาย 30x และเซน็เซอร์ความแม่นย�าสงูที่ใช้วดัสภาพผวิทั้งผวิ
ชั้นบนและชั้นที่ลกึลงไป โดยสามารถบอกขนาดรขูมุขน ความ
ชุม่ชื้นของผวิ และริ้วรอยต่างๆ เมื่อส่งข้อมูลผ่านแอปพลเิคชนั 
จะมกีารวเิคราะห์ตวัเลขและสรปุเป็นคะแนนออกมา พร้อมค�า
แนะน�าในการดแูลผวิอย่างเหมาะสมตรงกบัสภาพที่เป็นอยู่    

เคสไอโฟนรุน่นี้จะวางจ�าหน่ายในปลายปี พ.ศ.2561 นี้
ในราคาอนัละ 49.99 ดอลลาร์สหรฐัฯ ตลอดเวลาที่ผ่านมา 
นูโทรจีน่าวางต�าแหน่งการเป็นแบรนด์เวชส�าอาง แต่ขณะนี้
ก�าลงัผนัมาท�าการตลาดเกี่ยวกบัอปุกรณ์มอืถอืที่ใช้งานกบัผวิ

เพื่อเป็นทางเลอืกนอกเหนอืจากการไปพบแพทย์เฉพาะทางด้าน
ผวิหนงั อย่างไรกต็าม SkinScanner ไม่ใช่อปุกรณ์ทางการแพทย์
เสยีเลยทเีดยีว อาจจะเป็นเครื่องมอืวเิคราะห์ผวิได้ระดบัหนึ่ง 
แต่ไม่สามารถวนิจิฉยัโรคที่เกี่ยวกบัผวิหนงัได้ นูโทรจน่ีาจงึต้อง
ระมดัระวงัไม่โฆษณาเกนิจรงิจนน�าไปสูก่ารฟ้องร้องในภายหลงั
ได้ เชื่อว่า SkinScanner จะได้รบัการตอบรบัในหมูผู่บ้รโิภค
พอสมควรโดยเฉพาะสาวๆ ที่ต้องการตรวจสภาพผิวด้วย
ตวัเองแบบง่ายและสะดวก 

เมือ่เคสมอืถือกลายเป็นเครือ่งวัดสภาพผวิ

www.mobilemarketer.com/news/neutrogena-debuts-skincare-imaging-app-and-
hardware-at-ces/514265/
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Get idea

สิทธิชัยในชุดเสื้อยืดลายขวาง บอกเล่าแบบติดตลกถึงความกล้า
บ้าบิ่นที่คิดท�าโรงแรมในบรรยากาศเรือนจ�าเป็นแห่งแรกในประเทศไทย 
แถมยังตั้งชื่อที่ต่างกับบรรยากาศแบบสุดขั้วว่า “สุขสถานี” (Sook station) 
ซึ่งตั้งอยู่บนชั้น 2 ของอาคารพาณิชย์ 3 คูหา 4 ชั้น ที่สิทธิชัยซื้อตึกทั้งตึก
มารีโนเวตใหม่ในสไตล์ลอฟต์แบบเนี้ยบๆ  

ส�าหรบัธมีคกุนั้น เขาได้แรงบนัดาลใจมาจากภาพยนตร์สดุคลาสสกิ 
The Shawshank Redemption ที่พูดถึงชีวิตของนักโทษที่ถูกคุมขังอยู่
ในคุกชอว์แชงค์ โดยเขาได้น�ารายละเอียดต่างๆ มาดีไซน์เป็นองค์ประกอบ
ของโรงแรมแห่งนี้ด้วยความใส่ใจ    

แต่เมื่อลงมอืท�าจรงิๆ สทิธชิยัยอมรบัว่า ทกุอย่างไมไ่ด้เป็นอย่างภาพ
ที่เห็นในหัว ด้วยพื้นที่อันจ�ากัด และภาระต้นทุนค่าใช้จ่ายที่ไม่เบาทีเดียว 
ท�าให้เขาตดัสนิใจเหมาชั้น 2 ชมิลางธรุกจิโรงแรมก่อน อนัที่จรงิต้องเรยีกว่า 
Hostel ถึงจะถูก แต่ถ้าจะให้ถูกต้องเหมาะสมจริงๆ เขาบอกว่า Poshtel 
(Posh+ (Ho) tel) น่าจะเป็นค�าจ�ากัดความของโรงแรมแห่งนี้มากกว่า เพราะ
ทุกอย่างถูกอัปเกรดขึ้นมาให้มีระดับมากยิ่งขึ้น 

ความน่าสนใจ
เชื่อว่าคงไม่มีใครอยากเข้าคุก แต่ 

สิทธิชัย ชัยวรพฤกษ์ ก�าลังเชื้อเชิญคนที่
อยากจะสัมผัสประสบการณ์แปลกใหม่
ให้เข้ามานอนในโฮสเทลของเขาท่ีตกแต่ง
ภายใต้ธีม “คุก” ไอเดียแรงๆ ที่นอกจาก
ความกล้าอาจยังไม่มากพอ ต้องอาศัย
ความบ้าบิน่ทีจ่ะลงมอืท�าให้เป็นจรงิด้วย

“ ถือเป็นความเส่ียงเหมอืนกัน
เพราะบางคนก็ถือเรือ่งคุกเรือ่งตะราง

คนรอบข้างก็ทัก แต่เรามองว่า มนัเป็นโอกาส 
เหมอืนกับทุเรยีน ถ้าไม่รกัแบบหลงใหล

ก็เกลียดกันไปเลย โชคดเีรามกีลุ่มคนท่ีเข้าใจ 
ชอบในไอเดยี มนัจึงกลายเป็นความเส่ียง

ทีคุ้่มค่าในวันนี ้” 

 พุทธรกัษา   กองบรรณาธิการ

SOOK STATION
เปิดประสบการณ์นอนคุก 
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“ที่พกัของเราค่อนข้างมรีายละเอยีด และสิ่งอ�านวยความสะดวกมากกว่าที่ลกูค้าจะเข้ามาเพยีงแค่ซกุตวันอนแล้วกจ็ากไป 
คนที่เข้าพกัโฮสเทลส่วนใหญ่อาจนอนอดัในห้องเดยีวแม้แปลกหน้าไม่รู้จกักนั แต่ส�าหรบัโรงแรมของเรา หากลูกค้ามาคนเดยีว 
แต่ห้องนั้นมเีตยีง 2 ชั้น เรายกห้องให้พกัส่วนตวัเลย เพื่อความปลอดภยัในชวีติและทรพัย์สนิของลูกค้า 

“เราให้ความส�าคญักบั ‘ความพงึพอใจ’ ของลูกค้าค่อนข้างมาก เพราะโลกสื่อสารยคุปัจจบุนัมกีารเขยีนรวีวิ บอกต่อ 
โลกมนัย่อเลก็ลงทกุวนั เราจงึต้องใส่ใจและดูแลผู้เข้าพกัให้ได้อย่างทั่วถงึ เพื่อให้ลูกค้ารู้สกึ ‘บวก’ มากกว่าลบกลบัไป”

ประสบการณ์ที่ต้องลองสักครั้งในชีวิต

สขุสถานเีปิดให้บรกิารห้องพกัภายใต้ธมีคกุอย่างแตกต่าง ความดบิของพื้น ผนงัปนูเปลอืย ประตเูหลก็บานทบึเตม็ไปด้วย
ขี้สนมิ ซี่ลกูกรงที่พร้อมกกัขงัอสิรภาพ องค์ประกอบเหล่านี้ถกูออกแบบและคมุโทนมาเป็นอย่างด ี เพื่อท�าให้อารมณ์ของห้องพกั 
ดูขลงัไม่ต่างจากห้องขงั แต่แขกผู้เข้าพกักลบัรู้สกึสนกุที่ได้มโีอกาสใช้ชวีติเป็นนกัโทษที่ถูกจองจ�า

ที่นี่มหี้องพกัรวมทั้งสิ้น 9 ห้อง มทีั้งห้องพกัขงัธรรมดา และห้องที่ถูกออกแบบให้เหมอืนคกุมดื โดยตรงประตูมกีมิมกิ
เป็นช่องปิด-เปิดไว้เสริ์ฟอาหาร เหมอืนช่องส่งข้าวส่งน�้าให้กบันกัโทษขงัเดี่ยว แต่ภายในห้องมสีิ่งอ�านวยความสะดวกที่จ�าเป็น
ครบครนั โดยราคาที่พกัตกคนืละ 800-1,630 บาท

ด้วยเข้าใจพฤติกรรมของลูกค้าที่ชื่นชอบการถ่ายรูปโพสต์ลงโลกโซเชียล สิทธิชัยจึงได้จัดมุมและพร็อพต่างๆ เพื่อให้
ผู้เข้าพักได้แชะภาพอย่างสนุกสนาน เช่น แผ่นป้ายเขียนชื่อ-เลขห้อง-วันที่เข้าพัก และกุญแจมือ พอไปยืนโพสต์หน้าผนัง
วดัส่วนสงู กม็ากพอที่จะท�าให้โลกออนไลน์สงสยัว่าเข้าคกุจรงิหรอืหลอก! แต่ไฮไลต์เดด็เหน็จะเป็นชดุเสื้อ-กางเกง พร้อมหมวก
ลายขวาง คล้ายกบัชดุนกัโทษที่มอบเป็นชดุนอนให้กบัลูกค้า หากชอบใจจะซื้อกลบัไปเป็นที่ระลกึกย็่อมได้   

“ต้องยอมรบัว่ามทีั้งคนชอบและไม่ชอบ ลูกค้าบางคนพอเหน็บรรยากาศ ปฏเิสธจะเข้าพกักม็ ีเพราะไม่รู้ธมีของโรงแรม 
ก็ไม่ว่ากันเพราะเราอยากให้ทุกคนพักผ่อนที่นี่อย่างมีความสุข ลูกค้าของสุขสเตชั่นส่วนใหญ่จะตั้งใจมาจริงๆ เพื่อทดลอง
ประสบการณ์แปลกใหม่สกัครั้งในชวีติ แต่กม็หีลายคนที่กลบัมาพกับ่อยๆ พกันานเป็นสปัดาห์กม็”ี    

การที่เราท�าอะไรที่ ไม่เหมือนใคร
ถือเป็นกลยุทธ์ทีท่�าให้เราสามารถดงึคนเข้ามาหาได้ง่าย และธีมเป็นส่วนหนึง่ท่ีสามารถท�าราคาได้

5 K SME Inspired



ความส�าเรจ็ที่วดัได้คงไม่มอีะไรเท่ากบัการที่ส�านกัข่าวระดบัโลกอย่างรอยเตอร์ ช่วยเป็นกระบอกเสยีงท�าให้โรงแรมธมีคกุ 
สุขสเตชั่นของไทยเป็นที่รู้จักไปทั่วโลก ส่งผลให้มีนักท่องเที่ยวทั้งไทยและเทศแวะเวียนมาเป็นลูกค้า โดยเฉพาะนักท่องเที่ยว
ต่างชาต ิเนื่องจากท�าเลที่ตั้งใกล้กบัสนามบนิสวุรรณภูม ิและสถานรีถไฟฟ้า BTS ที่เดนิทางไป-มาสะดวก ส่วนกลุม่แบก็แพก็เกอร์
นบัว่าน้อยนกั มกันยิมพกัแถวถนนข้าวสาร เที่ยววดั วงั และสงัสรรค์กบัเพื่อนมากกว่า 

ไอเดีย+คุณภาพ สร้างแต้มต่อการแข่งขัน 
“การที่เราท�าอะไรที่ไม่เหมอืนใคร ถอืเป็นกลยทุธ์ที่ท�าให้เราสามารถดงึคนเข้ามาหาได้ง่าย และธมีเป็นส่วนหนึ่งที่สามารถ

ท�าราคาได้ หลายคนที่มาพกักเ็พราะชื่นชอบในไอเดยีของเรา อย่างไรกด็ ีเราให้ความส�าคญักบัเรื่องการบรกิารเป็นอนัดบัหนึ่ง 
เราจงึพยายามใส่ใจในความต้องการของลูกค้าตลอด”

ธรุกจิโรงแรมสขุสถานดี�าเนนิกจิการมาได้ 1 ปี สทิธชิยับอกว่า ธรุกจิยงัไม่สมบูรณ์อย่างที่ใจคดิ เขายงัมไีอเดยีที่จะเพิ่ม
รายละเอยีดและกมิมกิต่างๆ เข้าไปอกีไม่รู้จบ เนื่องจากการแข่งขนัในตลาดโฮสเทลทวคีวามเข้มข้นขึ้นเรื่อยๆ แต่เขายนืยนัว่า
จะไม่ลงไปแข่งขนัด้านราคาให้เหนื่อย ขอเน้นขาย “ไอเดยี” และ “คณุภาพ” ที่วนันี้ได้กลายมาเป็นกลยทุธ์ช่วยสกรนีลูกค้า
ผู้เข้าพกัไปในตวั  

“เราไม่ได้ต้องการผูเ้ข้าพกัจ�านวนมาก แต่ต้องการคนที่อยากจะเข้ามาพกัจรงิๆ แล้วหากจิกรรมเสรมิสรา้งการมส่ีวนร่วม
กับลูกค้ามากขึ้น เช่น เรามีดีลกับทัวร์ส�าหรับบริการพาเที่ยวตลาดน�้าบางน�้าผึ้ง ปั่นจักรยานที่บางกระเจ้า ซึ่งอยู่ไม่ไกล
จากที่พกั หรอืท�ากจิกรรมเลก็ๆ น้อยๆ ภายในโรงแรม เช่น แกะสลกัผลไม้ พบัผ้าขนหนูเป็นรูปสตัว์ต่างๆ”

ขณะที่ชั้นบนที่เหลอืของอาคารสขุสถานทีี่เคยฝันจะท�าโรงแรมนั้น สทิธชิยัได้ปรบัพื้นที่ชั้น 3 เป็น Co-Working Space 
ให้เช่าท�างานหรือประชุมในบรรยากาศที่แตกต่าง เช่น ประชุมบนโต๊ะปิงปอง ส่วนชั้น 4 ปล่อยเช่าเป็นส�านักงานออฟฟิศ 
ขณะที่ชั้นดาดฟ้าเปิดโล่งให้ผู้เข้าพักได้มาพักผ่อนหย่อนใจ รวมทั้งเปิดให้เช่าพื้นที่ส�าหรับจัดงานปาร์ตี้ เรียกว่าทุกส่วน
ของอาคารล้วนช่วยกนัสร้างรายได้ และกระจายความเสี่ยงให้กบัเขาในคราวเดยีวกนั 
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K Analysis

เพิ่มประสิทธิภาพการผลิต (Productivity)
โดยอาศยัความก้าวหน้าทางวทิยาศาสตร์ เพื่อให้ได้ผลผลติที่มากขึ้น 

หลากหลาย และมคีวามแปลกใหม่ เช่น การผลติวุน้มะพร้าว จากการพฒันา
เครื่องบรรจุและลดอุณหภูมิ นอกจากเพิ่มประสิทธิภาพแล้วยังช่วยยืดอายุ
ผลติภณัฑ์และลดการพึ่งพาแรงงานคน 

ความมั่นคงด้านอาหาร 
คอื การมอีาหารเพยีงพอ การเข้าถงึอาหาร การใช้ประโยชน์จากอาหาร 

และการมีเสถียรภาพด้านอาหาร เช่น บริษัท Startup ในสหรัฐอเมริกาได้
คิดค้นการผลิตเนื้อสัตว์ปลูกด้วยวิธีการทางห้องปฏิบัติการท�าให้ได้เนื้อแดง
ที่รับประทานได้เหมือนเนื้อสัตว์ทั่วไป โดยมุ่งหวังสร้างความยั่งยืนทางด้าน
อาหารเนื่องจากข้อจ�ากัดในการเพาะปลูกและการแปรรูป ส่วนในไทยก็มี
การน�าเทคโนโลยีมาสร้างความเพียงพอ เช่น การปรับพันธุ์ข้าวทนน�้าท่วม
ด้วยเทคโนโลยชีวีโมเลกลุ

ลดปริมาณการทิ้งอาหาร (Zero Waste)
ข้อมูลจากองค์การอาหารและการเกษตรแห่งสหประชาชาติ (FAO) 

ระบุว่า ทั่วโลกมีปริมาณอาหารที่ถูกทิ้งจากกระบวนการผลิตและหมดอายุ
ก่อนน�ามารบัประทานประมาณ 1,300 ล้านตนั คดิเป็น 1 ใน 3 ของอาหาร
ที่ผลติได้ หลายฝ่ายพยายามหาแนวทางน�าของเหลอืจากกระบวนการผลติ
กลับมาใช้ เช่น มีการน�ากากข้าวบาร์เลย์ที่เหลือจากการผลิตเบียร์มาผลิต
เป็นนมด้วยนวัตกรรมการหมัก ซึ่งไม่เพียงลดขยะ ยังได้ผลิตภัณฑ์จากพืช 
(Plant-Based Milk) ไว้รองรับผู้บริโภคที่แพ้นมวัวได้อีกทางหนึ่ง ในไทยก็มี
การน�าส่วนใต้ของหวักุง้ (คางกุง้) ซึ่งคนไม่นยิมบรโิภคมาผลติเป็นขนมขบเคี้ยว 

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม
เช่น อาหารปลอดสารเคม ี อาหารส�าหรบัผู้แพ้อาหารบางชนดิ และ

อาหารส�าหรบัผู้รบัประทานมงัสวริตั ิ

ศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดว่าในปี พ.ศ.
2561 การลงทุนค่าใช้จ่ายดังกล่าวจะมีจ�านวน
ไม่ต�่ากว่า 150,000 ล้านบาท เพิ่มขึ้นจาก 
91,000 ล้านบาทในปี พ.ศ.2559 เพื่อน�า
เทคโนโลยีมาใช้ตอบโจทย์ 4 ประเด็นหลัก 

 กองบรรณาธกิาร    เรยีบเรยีงจาก

ความน่าสนใจ
กว่า 20.3% ของค่าใช้จ่ายทัง้หมดใน

อุตสาหกรรมอาหารผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่น�ามาใช้ในการวิจัยและพัฒนาเพื่อ
น�าเทคโนโลยีและนวัตกรรมมาประยุกต์
ใช้ในกระบวนการผลิตสร้างสรรค์ผลติภณัฑ์
อาหารและเครือ่งดืม่ให้มคีวามหลากหลาย
ตอบโจทย์ความต้องการผูบ้รโิภคทีไ่ม่สิน้สดุ 
แน่นอนว่าการประยุกต์ใช้เทคโนโลยี
และนวัตกรรมไม่อาจหยุดอยู่แค่วันนี้ 

นอกจากนี้ มกีารน�าเทคโนโลยแีละนวตักรรมมาบรรเทาปัญหาสิ่งแวดล้อม เช่น การผลติบรรจภุณัฑ์เพื่อลดการก่อขยะ 
เช่น ขวดน�้ากนิได้ (Water Ball) ยี่ห้อ Ooho บรรจภุณัฑ์สมูทตี้กนิได้ของบรษิทั Tomorrow Machine จากสวเีดน เป็นต้น

เทรนด์นวตักรรม
การผลติอาหารยคุดจิทิลั 4 

1

2

3

4
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นอกจากเทรนด์ที่กล่าวมาข้างต้น ศนูย์วจิยักสกิรไทยได้ท�าการวเิคราะห์แนวทางในการด�าเนนิธรุกจิเพื่อสร้างความสามารถ
ในการแข่งขนัให้แก่ผู้ประกอบการเอสเอม็อ ี ดงันี้

นอกจากนี้ ยงัมปีระเดน็มาตรการทางการค้าและมาตรฐานการผลติอาหารของประเทศคูค้่าที่ผู้ประกอบการส่งออกควรให้
ความส�าคญัและปรบัปรงุระบบการผลติให้ตรงตามข้อก�าหนด เพื่อให้สามารถน�าสนิค้าของตนเข้าไปแข่งขนัในตลาดนั้นๆ ได้

นพพล ภูแ่ย้ม Startup ที่มแีนวคดิน�านวตักรรม
เข้ามาปรบัใช้ในการผลติมะพร้าวน�้าหอมที่บา้นเกดิ จ.ราชบรุ ี
จนเกดิเป็นวุ้นมะพร้าวออร์แกนกิแบรนด์ “วุ้นด�าเนนิ” ออก
จ�าหน่ายในปี พ.ศ.2557 สร้างรายได้กว่า 120 ล้านบาทต่อปี

“สิ่งที่ผู้ประกอบการหน้าใหม่ต้องมีคือ ความแตกต่าง 
กลา้ที่จะลองท�าและพร้อมจะแก้ไขทนัทหีากมคีวามผดิพลาด 
ที่ส�าคญัคอื ต้องไม่หยดุพฒันาผลติภณัฑ์ เพื่อขยายฐานลกูค้า 
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค”

หากต้องการขยายตลาดไปต่างประเทศนั้น ต้องใส่ใจ
กบัเรื่องมาตรฐานและความปลอดภยัในการผลติ ต้องมคีวาม

จรงิจงัในการจดัระบบการผลติตั้งแต่ต้นน�้าถงึปลายน�้า เนื่องจาก
มาตรฐานดงักล่าวต้องใช้เวลาประมาณ 3-4 ปีถงึจะได้ใบรบัรอง

ปัจจุบันบริษัทได้รับการรับรองอาหารและผลิตภัณฑ์
ออร์แกนกิของสหรฐัอเมรกิา สามารถใช้เป็นใบเบกิทางในการ
เข้าไปจ�าหน่ายในสหภาพยโุรปได้ด้วย 

นพพลกล่าวทิ้งท้ายว่า จากกระแสรกัสขุภาพท�าให้บรษิทั
ต้องขยายก�าลังการผลิตเพื่อรองรับความต้องการที่เพิ่มขึ้น
อย่างต่อเนื่องทั้งจากตลาดในประเทศและต่างประเทศ รวมถงึ
พฒันากระบวนการผลติเพื่อยดือายขุองผลติภณัฑ์ให้ยาวขึ้นอกี
เพื่อให้สามารถขยายตลาดส่งออกไปได้ไกลกว่าเดมิ 

  อาศยันโยบายของรฐับาลที่สนบัสนนุการน�าเทคโนโลยี
และนวตักรรมมาเพิ่มมลูค่าและยกระดบัคณุภาพสนิค้า 
โดยผูป้ระกอบการอาจเน้นผลติสนิค้าที่ก�าลงัเป็นกระแส
หรือมีกลุ่มเป้าหมายชัดเจน เช่น อาหารส�าหรับผู้รัก
สขุภาพ อาหารส�าหรบัคนไม่รบัประทานเนื้อสตัว์ 

  เพิ่มช่องทางออนไลน์ ตอบโจทย์ผู้บรโิภคสมยัใหม่หนั
มาจับจ่ายใช้สอยผ่านสื่อสังคมออนไลน์มากขึ้น โดย
ในปี พ.ศ. 2560  คาดว่าจะมมูีลค่าประมาณ 2.81 แสนล้านบาท

 

  เปิดครวัไทยสู่ตลาดส่งออก เช่น 

 ผลติภณัฑ์แปรรูปจากผกัผลไม้ เน้นตลาดจนี และ   
ตะวนัออกกลาง 

 ผลิตภัณฑ์ไก่แปรรูปเพื่อสุขภาพ เจาะตลาดญี่ปุ่น 
เนื่องมาจากผลผลติภายในประเทศญี่ปุ่นไม่เพยีงพอ

 ผลติภณัฑ์อาหารส�าเรจ็รปู (Ready to Eat) และอาหาร
กึ่งส�าเรจ็ (Ready to Cook) โดยมุ่งตลาดอาเซยีนซึ่งมี
การขยายตวัของชนชั้นกลาง

 ผลติภณัฑ์เครื่องปรงุรสและส่วนประกอบอาหาร เพื่อ
รองรบัความนยิมอาหารไทยในตลาดสหภาพยโุรป

1 2 3 4ช่วยยกระดบัครวัไทย 
ใช้เทคโนโลยวีทิยาศาสตร์
ช่วยเพิ่มประสทิธภิาพ
การผลติ

รองรบัข้อจ�ากดัพื้นที่
ในการเพาะปลูก ต้องสร้าง
ความมั่นคงด้านอาหาร  

ตอบสนองผูบ้รโิภค
เฉพาะกลุม่
เช่น นกักฬีา

รบัผดิชอบต่อสิ่งแวดล้อม 
ลดปรมิาณการทิ้งอาหาร
ของทั่วโลกที่มมีากถงึ
1,300 ล้านตนั 

4 เทรนด์นวัตกรรมการผลิตอาหารยุคดิจิทัล 

Guru Suggestion นพพล ภู่แย้ม
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ความน่าสนใจ
เมือ่การเป็นมนษุย์เงนิเดอืนไม่ใช่วถิี

ชวีติหลกัทีต่อบโจทย์คนยุคใหม่อีกต่อไป 
Passion ของหลายคนจึงมุ่งไปที่การมี
ธุรกิจเป็นของตัวเอง ธุรกิจแฟรนไชส์จึง
เป็นตวัเลือกในการไล่ล่าความฝันท่ีได้รบั
ความนยิมอันดบัต้นๆ เนือ่งจากเป็นธรุกจิ
ที่มีความเสี่ยงต�่า ลงทุนน้อย มีโมเดล
ระบบการท�าธุรกิจกึ่งส�าเร็จรูปไว้รองรับ
นักธุรกิจมือใหม่ให้เร่ิมต้นได้โดยไม่ต้อง
เสียเวลามานับหนึ่งหรือลองผิดลองถูก 
ท�าให้ธุรกิจแฟรนไชส์เติบโตต่อเนื่องใน
ช่วงกึ่งทศวรรษสวนกระแสเศรษฐกิจที่
ซบเซา

รวยลัดแบบไม่เสี่ยงด้วย

ธรุกจิแฟรนไชส์ 

Cover Story

ลักษณะธุรกิจ

เปิดร้านเอง

ซื้อแฟรนไชส์ 

ข้อดี ข้อเสีย

 มอีสิระในการบรหิารจดัการ
 ไม่ต้องลงทนุสูง
 ได้ความภูมใิจในการสร้างแบรนด์เอง

 เริ่มธรุกจิง่าย
 ไม่ต้องลองผดิลองถูก
 โอกาสอยู่รอดสูง
 เข้าถงึแหล่งเงนิทนุง่าย

 เริ่มต้นเองทั้งหมด
 ใช้เวลานานกว่าแบรนด์จะเป็นที่รู้จกั
 เสยีเปรยีบผู้ที่เข้าตลาดมาก่อน

 ไม่มอีสิระในการบรหิารจดัการ
 เสยีค่าแฟรนไชส์/ค่าธรรมเนยีม
 เสี่ยงต่อการเสยีชื่อจากสาขาอื่น

สุรัตน์ ลีลาทวีวัฒน์ รองกรรมการผู้จัดการ 
ธนาคารกสิกรไทย เผยว่า ธุรกิจแฟรนไชส์เป็นตลาด
ที่มีการเติบโตดีมาตลอดในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา 
มีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นเฉลี่ยปีละ 15% โดย
ในปี พ.ศ.2560 ตลาดแฟรนไชส์มีมูลค่าสูงถึง 
200,000 ล้านบาท ทางธนาคารกสิกรไทยคาดว่า
จะเติบโตได้ถึง 230,000 ล้านบาทในปี พ.ศ.2561 เนื่องจากได้รับ
ความนยิมอย่างต่อเนื่องจากเดก็รุน่ใหม่ที่อยากมธีรุกจิเป็นของตวัเอง รวมทั้ง
ผู้ที่ต้องการมีรายได้เสริมทั้งพนักงานประจ�าหรือผู้สูงวัยจึงมองหาธุรกิจ
ที่ลงทุนไม่สูงและสามารถเริ่มต้นธุรกิจได้ทันที

“จากข้อมูลของธนาคารกสิกรไทยพบว่า ธุรกิจแฟรนไชส์มีอัตรา
ประสบความส�าเร็จไปได้ดีกว่าธุรกิจเอสเอ็มอีทั่วไป เนื่องจากธุรกิจมีการ
ออกแบบระบบต่างๆ ไว้เป็นอย่างดีแล้วทั้งตัวสินค้า การตลาด การสร้าง
แบรนด์มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง และธุรกิจเหล่านี้มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของ
คนทั่วไปแล้วระดับหนึ่ง จึงเหมาะกับการเป็น Good Start ของผู้ที่สนใจ
ประกอบธุรกิจ”

ความแตกต่างของการเปิดร้านเองกับการซื้อแฟรนไชส์

   กองบรรณาธกิาร
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ธุรกิจแฟรนไชส์ยอดนิยมปี พ.ศ.25615
1. กลุ่มร้านอาหารบริการด่วน หรือ QSR (Quick Service Restaurant) ข้อมูลจาก ThaiFranchiseCenter 
เผยว่าธุรกิจแฟรนไชส์ของไทยในปัจจุบันมีจ�านวน 542 กิจการจาก 11 กลุ่มธุรกิจ โดยแฟรนไชส์อาหาร 
เป็นกลุ่มที่ได้รับความนิยมมากเป็นอันดับหนึ่งมีจ�านวนแฟรนไชส์ 123 ธุรกิจ คิดเป็น 22.7% ของจ�านวน
ธุรกิจแฟรนไชส์ทั้งหมด และยังเป็นกลุ่มธุรกิจที่มีการเติบโตมากสุดถึง 17% โดยเฉพาะกลุ่มร้านอาหาร
บริการด่วน หรือ QSR (Quick Service Restaurant) ซึ่งเติบโตสอดรับกับพฤติกรรมผู้บริโภคยุค 4.0 ที่มีวิถี
ชีวิตเร่งรีบ นิยมสั่งอาหารมารับประทานที่ท�างานหรือที่บ้านเพิ่มขึ้น 

2. กลุ่มแฟรนไชส์เครื่องดื่มและไอศกรีม มีจ�านวนแฟรนไชส์ 122 ธุรกิจ คิดเป็น 22.5% ส่วนใหญ่เป็น
แฟรนไชส์กลุ่มร้านกาแฟสด ร้านขายชานมไข่มุก ร้านไอศกรีม ร้านขายนมสด ร้านขายน�้าปั่น ไอศกรีม
เกล็ดหิมะ ร้านเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 

3. แฟรนไชส์การศึกษา ได้รับความนิยมเป็นอันดับสามในสัดส่วน 18% เติบโตตามความต้องการของ
ผู้ปกครองสนับสนุนให้บุตรหลานเรียนเสริมทักษะด้านต่างๆ ท�าให้แฟรนไชส์ธุรกิจนี้เติบโตได้เป็นอย่างด ี
ได้แก่ สถาบันกวดวิชา สถาบันสอนภาษาอังกฤษ สอนศิลปะ สถาบันพัฒนาศักยภาพเด็ก โรงเรียนสอน
ดนตรี เป็นต้น 

4. แฟรนไชส์เบเกอรี ที่ยังได้รับความนิยมเรื่อยๆ แต่ไม่หวือหวามากนัก ทั้งร้านขายขนม ขนมอบกรอบ 
เครปญี่ปุ่น และร้านเบเกอร ี 

5. แฟรนไชส์บรกิาร  เป็นกลุม่ธรุกจิแฟรนไชส์ที่ก�าลงัได้รบัความนยิม เช่น ธรุกจิไปรษณย์ี บรกิารเตมิเงนิ
มือถือออนไลน์ รับช�าระค่าสินค้าและบริการ ศูนย์บริการดูแลรักษารถยนต์ครบวงจร คาร์แคร์ จ�าหน่าย
ตั๋วเครื่องบิน ท่องเที่ยวครบวงจร บริการซัก อบ รีด ฯลฯ 

Shortcut สู่เจ้าของธุรกิจ
ว่ากนัว่าการเริ่มต้นที่ดมีชียัไปกว่าครึ่ง เพื่อให้ผูท้ี่ต้องการท�าธรุกจิแฟรนไชส์เริ่มต้นอย่างมั่นคง สรุตัน์ให้ค�าแนะน�าว่า 

ถ้าเป็นแฟรนไชซอร์ (Franchisor) ที่ต้องการขยายธรุกจิแฟรนไชส์ ควรค�านงึถงึองค์ประกอบ 3 ข้อ คอื

1. มคีวามเชีย่วชาญ (Know-How) ในธรุกจิตนเองอย่างดสีามารถถ่ายทอดองค์ความรู้ให้กบัแฟรนไชซ ี

2. มีระบบจดัการบรหิารธรุกจิ ที่ไม่ใช่แค่การมรูีปแบบร้านแฟรนไชส์แต่ต้องมกีลยทุธ์ต่างๆ เพื่อพฒันาระบบ
แฟรนไชส์ให้แขง็แรงยิ่งขึ้น ช่วยบรหิารให้ผูล้งทนุสามารถอยูร่อดในการท�าธรุกจิได้

3. มตีราสนิค้าหรอืแบรนด์ของตวัเอง การมแีบรนด์ไม่ใช่แค่ตั้งชื่อและมสีญัลกัษณ์ร้านค้าเท่านั้น ที่ส�าคญัคอื 
การท�าให้แบรนด์นั้นเป็นที่พดูถงึของคนในวงกว้าง ให้แบรนด์เป็นที่จดจ�าอยูใ่นความรู้สกึของคน สิ่งเหล่านี้ต้องใช้กลยทุธ์
การตลาดหลายอย่างมาผนวกรวมกนัเพื่อท�าให้แฟรนไชส์เกดิความแขง็แรงมากขึ้น 

“ธรุกจิแฟรนไชส์เหมอืนเป็น Shortcut ให้ผูส้นใจท�าธรุกจิสามารถกระโดดลงมาได้ทนัทเีพราะมคีนสนบัสนนุ ไม่ต้อง
เสยีเวลาท�าการตลาดเอง อย่าลมืว่าแบรนด์ม ีLife Cycle ระดบัหนึ่ง ซึ่งแฟรนไชซอร์เขาท�าไว้หมดแล้วเพื่อสร้างแบรนด์
ตวัเองให้แขง็แกร่งขึ้นอย่างต่อเนื่อง ผมว่าอนันี้เป็นจดุหนึ่งที่ท�าให้ธรุกจิแฟรนไชส์เตบิโตได้อย่างยั่งยนื” สรุตัน์กล่าวทิ้งท้าย
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ข้ันตอนเตรียมความพร้อมที่จะเริ่มต้นธุรกิจแฟรนไชส์6
• ความสนใจ
เริ่มจากถามตวัเองว่า สนใจอะไร เพื่อหา
ธรุกจิที่เหมาะสมกบัตวัเอง

• ต้องรู้ว่าแฟรนไชซอร์คัดเลือกผู้ลงทุน
อย่างไร
แฟรนไชซอร์จะพจิารณาศกัยภาพผูร่้วม
ลงทนุจากความตั้งใจ และความใส่ใจ
ในการท�าธรุกจิเป็นหลกั 

• แหล่งเงินลงทุน
ในกรณต้ีองการเงนิลงทนุเพิ่มเตมิ ควร
ปรกึษาธนาคารพาณชิย์ที่เข้าใจ และ
เชี่ยวชาญธรุกจิแฟรนไชส์ 

• เตรียมพร้อมก่อนเปิดกิจการ
เข้ารับการฝึกอบรมการด�าเนินธุรกิจแฟรนไชส์ตาม
มาตรฐานที่แฟรนไชส์ต่างๆ ก�าหนดไว้

• ท�าเลดี มีชัยไปกว่าครึ่ง
ควรศกึษาพื้นที่บรเิวณนั้นว่ามกีลุม่ลกูค้า
เป้าหมาย ก�าลงัซื้อผูบ้รโิภคเหมาะสมกบั
ธรุกจิของคณุหรอืไม่

• วิเคราะห์ และเปรียบเทียบ
ข้อมูลรายละเอียดการลงทุน และค่าใช้จ่ายต่างๆ รวมถึง
รูปแบบการแบ่งผลตอบแทน กระบวนการบริหารจัดการ
ร้านค้าแฟรนไชส์ ที่ส�าคัญต้องศึกษาสัญญาแฟรนไชส์ให้
ละเอยีด เพื่อน�าข้อมูลเชงิลกึมาประกอบการตดัสนิใจ 

KBank Franchise Expo 2018

เพื่อตอบโจทย์ผู้ที่สนใจในธุรกิจแฟรนไชส์ ธนาคารกสิกรไทยจึงได้จัดงาน KBank Franchise Expo 2018 
ภายใต้คอนเซปต์คุ้ม ครบ ตอบโจทย์ โดยการรวบรวม Franchisor แบรนด์ดงักว่า 50 แบรนด์ใน 5 กลุ่มธรุกจิ ได้แก่ 

เช่น CHOKDEE DIMSUM, Bake a Wish, BaNANA, Caffé D´Oro ยงัมที�าเลเช่า (Land Lord) มาน�าเสนอสถานที่
ให้เลอืกเปิดร้านได้ทนัท ี บูทให้ค�าปรกึษาจากภาครฐัและเอกชนแบบ One on One องค์ความรู้ส�าหรบัแฟรนไชส์
ครบทั้ง 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม Franchisor ที่ต้องการเปิดในประเทศไทย กลุ่ม Franchisor ที่ต้องการเปิดในต่างประเทศ 
และกลุ่ม Franchisee

นอกจากนี้ ภายในงานยังมีข้อเสนอพิเศษ Solution ทางการเงินมากมาย เช่น สมัครสินเชื่อภายในงาน
ได้รับดอกเบี้ยพิเศษ ส่วนลดค่าธรรมเนียมเครื่องรูดบัตร แล้วยังสามารถสแกน QR Code จ่ายสบายรับส่วนลด
ตลอดทั้งงาน 

KBank Franchise Expo 2018
จัดขึ้นระหว่างวันที่ 9-10 กุมภาพันธ์

ณ BCC Hall ชั้น 5 เซ็นทรัลพลาซา ลาดพร้าว

• อาหาร         • เครื่องดื่ม       • เบเกอรี         • ค้าปลีก  • การศึกษาและบริการ
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Branding

ทอง กุลธัญวัฒน์ เจ้าของธุรกิจ VT แหนมเนือง เปิดเผยว่า จุดก�าเนิด
ธุรกิจแหนมเนืองเริ่มจาก ตวน แซ่โฮ พ่อของทองเป็นชาวเวียดนามเมื่อ
อพยพมาเมืองไทยก็ชวนคู่ชีวิต วี แซ่เรือง น�าฝีมือที่ติดตัวมาเป็นช่องทาง
หารายได้ด้วยการท�าแหนมเนืองหาบขายในจังหวัดหนองคาย ต่อมา
ในปี พ.ศ.2540ทองได้แยกมาเปิดร้านแหนมเนืองที่จังหวัดอุดรธานี
เพราะเป็นจังหวัดใหญ่ มีกลุ่มนักท่องเที่ยวจ�านวนมาก และยังไม่มีสินค้า
ประเภทนี้ พร้อมน�าชื่อต้นของแม่ และพ่อมาตั้งเป็นชื่อร้าน VT แหนมเนอืง

จากร้านอาหารเวียดนามเล็กๆ เริ่มต้นมีเพียง 4-5 โต๊ะในจังหวัด
อุดรธานี เมื่อความอร่อยไม่เพียงถูกปากคนในพื้นที่ยังโดนใจขาจร โดย
เฉพาะเมื่อสะพานมิตรภาพไทย-ลาวแห่งแรกเปิดใช้งานอย่างเป็นทางการ
ในปี พ.ศ.2533 เริ่มมีลูกค้าต่างถิ่นโดยเฉพาะคนกรุงเทพฯ ที่แวะมา
รับประทานอาหาร และมักมีค�าถามว่า 

“จะหาแหนมเนืองในกรุงเทพฯ รับประทานได้จากที่ไหน” 

ความน่าสนใจ
จากร ้านอาหารเวียดนามเล็กๆ 

ในจังหวัดอุดรธานี ที่ความอร่อยไม่เพียง
ถูกป ากคนในพื้นที่ย ัง โดน ใจขาจร 
“ทอง กุลธัญวัฒน์” เจ้าของธุรกิจ VT 
แหนมเนือง เห็นดีมานด์พลันเกิดไอเดีย
บริการดิลิเวอรีเสิร์ฟอาหารเวียดนาม
ส่งทัว่ประเทศ พร้อมกับการขยายร้านอาหาร
อีกกว่า 60 สาขา สร้างรายได้ตัวเลข
เจ็ดหลักต่อวัน เดินหน้าสร้างอาณาจักร
ธรุกจิแห่งใหม่บนเนือ้ที ่19 ไร่ เป็นทัง้โรงงาน
ผลิตและแหล่งรวมสินค้าของดีเมืองอุดร 
ตัง้เป้าขยายอาณาเขตสูต่ลาดอาเซยีนต่อไป

VT แหนมเนอืง
วิถีความส�าเร็จอาหารเวียดนามบนแผ่นดินไทย

   กองบรรณาธกิาร
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ประเด็นดังกล่าวเหมือนเปิดสวิตช์ให้ทองคลิกไอเดียธุรกิจดิลิเวอรี กระจายอาหารเวียดนามไปเสิร์ฟลูกค้าทั่วสยาม 

“เริ่มแรกส่งทางไปรษณีย์ ค่อยพัฒนามาเรื่อยๆ ปัจจุบันใช้วิธีส่งผ่านทางเครื่องบิน รถไฟ และรถทัวร์ นอกจากนั้น ได้
เชื่อมเครือข่ายกับวินมอเตอร์ไซค์รับจ้างเพื่อให้ถึงผู้บริโภคได้ไวและมากสุด ทางด้านบรรจุภัณฑ์เน้นเรื่องความแข็งแรง การ
ถนอมอาหาร รองรับการขนส่งทางไกลได้ และต้องสวยงามดูดี”

ธุรกิจขับเคลื่อนได้ส่วนหนึ่งต้องมาจากความร่วมมือของพนักงาน
เราจึงให้ความส�าคัญกับพนักงานทุกคน

เจ้าของ VT แหนมเนืองเผยว่าช่วงแรกๆ กลุ่มลูกค้าหลักจะเป็นผู้สูงอายุแต่ในช่วง 4-5 ปีที่ผ่านมา ได้รับความนิยมจาก
กลุ่มวัยรุ่นมากขึ้นที่หันมาใส่ใจต่อสุขภาพซึ่งอาหารเวียดนามตอบโจทย์ในเรื่องนี้ได้เนื่องจากมีผักเป็นเครื่องเคียงจ�านวน
มาก อีกทั้งยังเป็นเสน่ห์ในการรับประทานเพราะผู้บริโภคสามารถปรุงเมนูเลือกรับประทานเฉพาะสิ่งที่ตัวเองต้องการ แต่
ในขณะเดียวกันการรับประทานต้องใช้เวลาพอสมควร เหตุนี้ทองจึงพยายามบริหารเวลาเพื่อรองรับลูกค้าในชั่วโมงเร่งด่วน
โดยเฉพาะตอนพักเที่ยง

“พนักงานออฟฟิศจะมีเวลารับประทานอาหารประมาณครึ่งชั่วโมง ฉะนั้นต้องเสิร์ฟอาหารให้ไวที่สุด วิธีคือ ผมแบ่ง
พนักงานเป็นแผนกๆ เช่น แผนกเตรียมผัก แผนกเตรียมเครื่องดื่ม แล้วให้แต่ละแผนกเตรียมทุกอย่างให้พร้อม เมื่อลูกค้า
สั่งอาหารแล้วต้องได้อาหารครบภายใน 5 นาที รวมทั้งผู้บริโภคที่ซื้อกลับบ้านซึ่งถือเป็นลูกค้าหลักประมาณ 3 เท่าของ
ลูกค้าที่รับประทานในร้าน”
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ปั้นแบรนด์ให้แข็งแรง ต่อยอดธุรกิจให้มั่นคง

แนวคิดอย่างหนึ่งในการท�าแบรนด์ของ VT แหนมเนือง คือ ธุรกิจนั้นต้องเป็นธุรกิจที่ยั่งยืน เช่น เป็นอาหารที่อยู่ในชีวิต
ประจ�าวันของผู้บริโภค ฉะนั้นการตั้งราคาต้องสามารถเข้าถึงลูกค้าทุกกลุ่ม เช่น แหนมเนืองชุดหนึ่งสามารถรับประทานได้
หลายคน ราคาชุดละ 170-250 บาท เมื่อสินค้าราคาไม่สูงและมีรสชาติอร่อยลูกค้าจึงเข้าถึงได้ง่าย

หัวใจส�าคัญของการท�าธุรกิจอาหารนอกจากรสชาติอร่อยกลมกล่อมสม�่าเสมอแล้ว อาหารยังต้องมีความสะอาด สด
เสมอ ฉะนั้นถ้าผักไม่สดร้อยเปอร์เซ็นต์ทางร้านก็จะก�าจัดทิ้งแบบไม่เสียดาย เรียกว่า ยอมเสียสตางค์แต่ไม่ยอมเสียชื่อ
แบรนด์ นับเป็นกลยุทธ์ที่ยึดปฏิบัติมาตลอดเพื่อสร้างความมั่นใจให้ลูกค้าหากอยากชิมอาหารเวียดนามก็จะนึกถึง VT 
แหนมเนือง

ด้วยองค์ประกอบที่ลงตัวของรสชาติ ความสะอาด การให้บริการที่ตอบโจทย์ลูกค้า ท�าให้ธุรกิจเติบโตและขยายอย่าง
รวดเร็วจากร้านขนาด 3 คูหา ปัจจุบัน VT แหนมเนืองมีบริการกว่า 60 สาขาทั่วประเทศ แบ่งเป็นร้านขนาดใหญ่ รองรับ
ผู้บริโภคตั้งแต่ 200 คนขึ้นไปประมาณ 10 สาขา และร้านเล็กอีก 50 สาขา และยังได้ทุ่มเม็ดเงินกว่า 600 ล้านบาท
เพื่อสร้างโรงงานได้มาตรฐานการผลิตอาหารเพื่อผลิตอาหารเวียดนามส�าหรับป้อนร้านค้าและผู้แทนจ�าหน่ายรายย่อย 
และรวบรวมสินค้าของดีจากชาวบ้าน เมืองอุดร รองรับนักท่องเที่ยวแบบวันสต็อปเซอร์วิส

“ธุรกิจขับเคลื่อนได้ส่วนหนึ่งต้องมาจากความร่วมมือของพนักงาน เราจึงให้ความส�าคัญกับพนักงานทุกคน ปัจจุบันมี
พนักงานรวมทั้งหมดกว่า 200 ชีวิต พยายามให้พวกเขารู้สึกมีส่วนร่วมในความเป็นเจ้าของธุรกิจ เช่น ส่งเสริมให้พนักงาน
ที่ท�างาน 10 ปี สามารถซื้อหุ้นของบริษัทได้และยังส่งเสริมพนักงานให้มีรายได้เพิ่มด้วยการปลูกผักมาส่งให้กับทางร้าน 
ท�าให้ร้านมีผักสดใหม่ ปลอดสารเคมี เมื่อพวกเขารู้สึกมีส่วนร่วมปัญหาการจัดการก็น้อยลง ช่วยให้ธุรกิจขยายได้ง่ายขึ้น

“ส�าหรับโรงงานที่สร้างใหม่นี้เป็นโรงงานที่สอง ตั้งใจท�าให้ได้มาตรฐานเพื่อรองรับการขยายตลาดสู่อาเซียน ผมมองว่า 
อาหารเวียดนามยังสามารถเติบโตไปได้อีก แม้ปัจจุบันเศรษฐกิจจะซบเซา แต่มันเป็นวัฏจักร สักพักมันก็จะผ่านไป” 

นี่คอืวถิขีอง “ทอง” ที่น�าพาอาหารเวยีดนามฝ่าก�าแพงอาหารนานาชาตสิร้างรายได้เป็นกอบเป็นก�า ที่เขาบอกว่า เคลด็ลบั
ความส�าเร็จของ VT แหนมเนืองคือ “ต้องสู้ ไม่ท้อถอย” 

1. ต้องเป็นธรุกจิทีย่ั่งยืนค้าขายได้ระยะยาว เก่ียวข้องกับชวิีตประจ�าวนั เช่น อาหาร

2. มองความต้องการลูกค้าเป็นหลัก 

3. ซือ่สตัย์ตรงไปตรงมากบัลูกค้า

4. สนิค้ามคีณุภาพ สด สะอาด

5. ราคาทีล่กูค้าเข้าถงึได้

6. สร้างความมัน่ใจให้ลูกค้าจะท�าให้เกดิการบอกต่อ

แง่คิดการท�าธุรกิจ
ให้ประสบความส�าเร็จสไตล์ VT แหนมเนือง6
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SME Corner

บรุวทิย์ ชยัผาตกิลุ ทายาทรุ่นที่ 3 ผู้จดัการฝ่ายขายและการตลาดของ
ห้างหุ้นส่วนจ�ากัด ไผ่ทองซีกิมเช็ง เล่าถึงจุดเริ่มต้นของไผ่ทอง ไอสครีมว่า 
ผู้บุกเบิกต�านานดังกล่าวคือ อากงของเขาที่อพยพมาจากเมืองจีน เข้ามา
ลงหลักปักฐานที่เมืองไทย โดยเริ่มจากเป็นลูกจ้างรับไอศกรีมมาเข็นขาย 
ท�าให้มโีอกาสได้พูดคยุกบัลูกค้า จงึได้น�าความคดิเหน็จากลูกค้าไปบอกกบั
เถ้าแก่ เพื่อให้ปรบัปรงุสนิค้า แต่เถ้าแก่ได้ย้อนกลบัมาประโยคหนึ่งว่า

“ลื้ออยากท�าอร่อย ลื้อก็ไปท�าเองสิ”     

ประโยคนั้นจุดประกายให้อากงของบุรวิทย์ลองผิดลองถูกท�าไอศกรีม
ด้วยตัวเอง กระทั่งได้สูตรความอร่อยที่ลงตัวพร้อมขาย แรกเริ่มใช้ตรา 
“หมบีนิ” พอธรุกจิเริ่มตั้งตวัได้ จงึเปลี่ยนชื่อเป็น “ไผ่ทอง” ซึ่งมาจากต้นไผ่
ที่อากงชอบ และชื่อจีนขึ้นต้นของอากง คือ กิม แปลว่า ทอง รวมเป็น 
“ไผ่ทอง ไอสครมี” ชื่อแบรนด์ที่ใช้มาถงึทกุวนันี้ 

ความน่าสนใจ
ธุรกิจจะกลายเป็นต�านานเล่าขาน 

เป็นกรณีศึกษาที่ถูกกล่าวถึงหากทายาท
ผู้สบืทอดรูจ้กัรกัษาแก่นแห่งแบรนด์ และ
หมัน่ปรบัปรงุพฒันาธรุกจิให้ดย่ิีงขึน้ สอด
รับกับยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไป  ไผ่ทอง 
ไอสครมี ต�านานไอศกรมีแนวหน้าของไทย
ทีด่�ารงคงอยูก่ว่า 6 ทศวรรษ ปัจจบุนัเป็น
รอยต่อระหว่างเจเนอเรชัน 2 และ 3 ท่ีร่วมกนั
ขับเคลื่อนธุรกิจไปสู่อนาคต 

 พุทธรกัษา   กองบรรณาธิการ

ไผ่ทอง ไอสครมี
6 ทศวรรษ ต�ำนำนไอศกรีมไทย
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“จดุแขง็ของไผ่ทอง ไอสครมี คอื ไอศกรมีคณุภาพด ีในราคาที่เข้าถงึได้ เราใช้วตัถดุบิสดใหม่ทกุวนั อย่างวตัถดุบิหลกั
กะท ิเราคั้นสดวนัต่อวนั เพื่อชรูสชาตทิี่หอม มนั ไม่หวานมากเกนิไป ไอศกรมีกะทจิงึเป็นรสชาตทิี่ขายด ีส�าคญัลกูค้าก�าแบงก์ 20 
มากส็ามารถกนิไผ่ทอง ไอสครมีได้แล้ว แถมมทีอ็ปปิงจ�าพวกข้าวเหนยีว ลูกชดิให้อกีต่างหาก ซึ่งเป็นจดุเด่นของไอศกรมีตกั 
นี่เป็นปัจจยัหลกัที่ท�าให้ธรุกจิไผ่ทองยงัคงเดนิต่อไปได้เรื่อยๆ แม้ในช่วงเศรษฐกจิจะไม่ค่อยดกีต็าม”  

ความส�าเรจ็รุ่นบกุเบกิบรุวทิย์ยกความมุ่งมั่น ทุ่มเทของอากง อกีทั้งการ “ให้” ที่ชนะใจคน โดยส่งเสรมิให้คนมอีาชพี น�า
ไอศกรมีไปขายก่อน เงนิทองค่อยว่ากนัทหีลงั นอกจากช่วยสร้างอาชพีแล้วยงัเป็นการขยายตลาดออกไปสู่ลูกค้าอย่างรวดเรว็ 
โดยไม่ต้องเสยีเงนิโฆษณาแต่อย่างใด      

จุดแข็งของไผ่ทอง ไอสครีม คือ

ไอศกรีมคุณภาพดี ในราคาที่เข้าถึงได้ เราใช้วัตถุดิบสดใหม่ทุกวัน

รุ่นต่อมาก็ได้พัฒนาไอศกรีมไผ่ทองให้เติบโตมากขึ้น ด้วยการปรับเปลี่ยนแพ็กเกจจิงไอศกรีม จากกล่องกลมเป็นกล่อง
สี่เหลี่ยมที่เรยีงใส่ตู้ไอศกรมีได้พอด ีท�าให้ขนส่งไอศกรมีได้จ�านวนรอบที่มากขึ้น นอกจากนี้ ยงัร่วมมอืกบัพันธมติรออกแบบตู้
ฉนวนท�าความเย็น เพื่อรักษาอุณหภูมิความเย็นของไอศกรีม โดยไม่ต้องใช้ไฟฟ้า และไม่ต้องพึ่งคอมเพรสเซอร์ นวัตกรรม
ที่คดิค้นจากประสบการณ์เป็นเจ้าแรกของเมอืงไทยนี้ เพิ่มความสะดวกให้กบัผู้ขายมากขึ้น เพราะตู้ไอศกรมีมนี�้าหนกัเบาขึ้น 

“อากงจะสอนให้ลูกๆ ท�างานตั้งแต่เด็ก คุณพ่อผมก็ท�าให้เห็นเป็นแบบอย่าง และปลูกฝังให้ผมท�างานมาตั้งแต่เด็ก
เหมอืนกนั ทกุอย่างเหมอืนซมึอยู่ในสายเลอืด รุ่น 2 จะโดดเด่นตรงที่พี่น้องช่วยกนัขยายศูนย์ตวัแทนจ�าหน่าย เพื่อกระจาย
สนิค้าเข้าไปให้เป็นที่รู้จกัในแต่ละภูมภิาค โดยเฉพาะภาคอสีานกบัภาคกลางนั้นจะได้รบัการตอบรบัที่ดเีป็นพเิศษ”

ในขณะที่รุ่นที่ 3 เข้ามาช่วยเตมิเตม็ธรุกจิครอบครวัให้ท�างานเป็นระบบและทนัสมยัมากขึ้น เช่น การเกบ็สถติเิพื่อวางแผน
จดัการระบบโลจสิตกิส์อย่างมปีระสทิธภิาพ การเพิ่มช่องทางรบัออร์เดอร์สนิค้าสื่อสงัคมออนไลน์อย่าง Line, Facebook เป็นตน้ 
ตลอดจนใส่ใจในการวจิยัและพฒันาไอศกรมีให้มคีณุภาพ และมคีวามหลากหลายของรสชาต ิเพื่อเพิ่มทางเลอืกให้กบัผูบ้รโิภค  
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“แรกเริ่มเดมิทมีไีอศกรมีกะทเิป็นตวัหลกั ต่อมาได้เพิ่มรสชาตหิลากหลายมากขึ้น ปัจจบุนั ไผ่ทอง ไอสครมีม ี14 รสชาตหิลกั 
และยงัมรีสชาตติามเทรนด์ที่ตลาดต้องการ เช่น งาด�า ฟรตุตี้ ชาเขยีว ชาไทย เพื่อช่วยกระตุ้นยอดขาย” 

ในปีนี้ไผ่ทอง ไอสครีมมีแผนที่จะขยายธุรกิจในช่องทางการขายใหม่ๆ เช่น ในรูปแบบคีออสฟูดทรัค โดยน�าร่องเปิด
ในสถานศกึษา มหาวทิยาลยัย่านชานเมอืงก่อน เพื่อลดความเสี่ยงเรื่องค่าเช่าพื้นที่ และเพื่อเป็นการเกบ็ข้อมูลตลาด เพราะบรษิทั
มแีผนที่จะพฒันาเป็นธรุกจิแฟรนไชส์ในอนาคต 

“เราไม่ต้องการให้ลกูค้าที่มาลงทนุกบัไผ่ทองเกดิความเสี่ยง เราจงึต้องลองผดิลองถกูก่อน เพื่อรบัทราบปัญหาและสามารถ
ตอบค�าถามผู้ลงทนุได้ การขยายธรุกจิของไผ่ทองอาจไม่หวอืหวา เพราะเราลงทนุเป็นเงนิสด เน้นประหยดั ท�ารงัแต่พอตวั และ
แข่งกบัตวัเองเป็นส�าคญั โดยมเีป้าหมายเตบิโตเฉลี่ย 7-8% ต่อปี”  

ปัจจบุนัไผ่ทอง ไอสครมียงัคงเปิดประตูต้อนรบัคนขยนัให้น�าไอศกรมีไปขายท�าเงนิ เลี้ยงดูจนุเจอืครอบครวั เน้นเปิดรบั
คนในพื้นที่ที่มศีกัยภาพ เพื่อเป็นตวัแทนจ�าหน่ายแบบ 1 จงัหวดั 1 ตวัแทน ซึ่งปัจจบุนัมตีวัแทนจ�าหน่ายแล้วทั้งสิ้น 100 สาขา 
แต่ละสาขาจะมพีนกังานที่ท�าหน้าที่เป็นมดงานขายไอศกรมีเฉลี่ย 15 คน เพราะกลยทุธ์การตลาดของไผ่ทอง ไอสครมียงัคง
ยดึหลกัเข้าถงึลูกค้าให้มากที่สดุ 

เราไม่ต้องการให้ลูกค้าที่มาลงทุนกับไผ่ทองเกิดความเส่ียง
เราจึงต้องลองผิดลองถูกก่อน

เพื่อรับทราบปัญหาและสามารถตอบค�าถามผู้ลงทุนได้
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Tech SME

ในอดีต “ปัญหา” อาจเป็นยาขม
หม้อใหญ่ทีใ่ครกเ็บอืนหน้าหนี แต่ในยุค
ทีเ่ทคโนโลยเีปลีย่นวิถชีีวิตคนให้เสพตดิ
ความสบาย “ปัญหา” กลับกลายเป็นสิ่ง
ที่นักธุรกิจรุ่นใหม่ไขว่คว้า เพื่อพลิกเป็น
โอกาสสร้างธุรกิจใหม่ ดังเช่น นิมิต 
ตั้งวรารัตน์ กรรมการผู้จัดการ บริษัท 
เออเบิน้เวย์ จ�ากัด ผู้ให้บรกิารอนิเทอร์เนต็
ไร้สายความเรว็สงู และเครือ่งซกัผ้าหยอด
เหรียญในคอนโดมิเนียมทั่วประเทศมา
นานกว่า 10 ปี ที่เห็นปัญหาการใช้งาน 
และความต้องการของผู้ใช้ จึงรีบคว้า
โอกาสน้ีไว้มาต่อยอดธุรกิจใหม่ภายใต้
ชื่อ Trendy Wash แอปพลิเคชันสั่งงาน
เครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ

   กองบรรณาธกิาร

TRENDY WASH
นวัตกรรมท่ีเป็นมากกว่าเครือ่งซกัผ้า

นิมิตเล่าว่าแรกเริ่มเดิมทีนั้นเขาต้องการพัฒนา Trendy Wash ขึ้น
มาเพื่อใช้ในการแก้ปัญหาให้กับธุรกิจเครื่องซักผ้าหยอดเหรียญของ
ตัวเอง โดยใช้เวลาในการพัฒนานาน 2-3 ปี เมื่อท�าส�าเร็จเกิดเป็น
แอปพลิเคชันที่สมบูรณ์ขึ้นมาได้ และเห็นถึงประสิทธิภาพในการแก้
ปัญหา จึงรู้สึกว่าแทนที่จะน�ามาใช้แก้ปัญหาเฉพาะธุรกิจตัวเอง ก็น่า
จะเอามาใช้ในการพัฒนาธุรกิจทั้งอุตสาหกรรมดีกว่า จึงกลายเป็นที่มา
ของการต่อยอดธุรกิจใหม่

“เราให้บริการในธุรกิจนี้มานาน ก็จะเห็นปัญหาการใช้งานของ
ลูกบ้านในคอนโดฯ ซึ่งปัญหาหลักๆ คือไม่รู้ว่าเครื่องว่างหรือเปล่า 
บางทีขนเสื้อผ้าลงมาจากห้องปรากฏว่าเครื่องเต็ม จะวางทิ้งไว้
ก็ไม่กล้า กลัวหายเลยต้องขนกลับขึ้นไปใหม่ อีกประเด็นคือ ต้องคอย
หาเหรียญมาใช้บริการ ตัวแอปฯ ที่เราพัฒนาขึ้นมาช่วยแก้ปัญหา
เรื่องพวกนี้ทั้งหมด แต่สิ่งที่ได้ตามมาคือเมื่อในเครื่องไม่มีเหรียญ
ก็ไม่ต้องเสี่ยงกับการถูกงัดแงะจากโจร และยังท�าให้สามารถรู้ยอด
การใช้ และรายได้แบบเรียลไทม์อีกด้วย ซึ่งเป็นประโยชน์มากกับเจ้าของ
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อาคาร หรือตัวผู้ประกอบการเจ้าของเครื่อง ซึ่งเรามองว่าแทนที่จะพัฒนาแอปฯ ขึ้นมาเพื่อสร้างความต่างให้กับธุรกิจ
เดิม สู้มองมุมใหม่ เปลี่ยนคู่แข่งเป็นพันธมิตรทางการค้า แล้วโตไปพร้อมกันดีกว่า”

ทั้งนี้ การใช้งาน Trendy Wash  หลังจากโหลดแอปพลิเคชันเรียบร้อยแล้ว ผู้ใช้สามารถเช็กสถานะเครื่องซักผ้า 
และเครื่องอบผ้าว่าว่างอยู่หรือไม่ เมื่อเห็นว่าว่างแล้วค่อยน�าเสื้อผ้ามายังจุดที่ใช้บริการ และสั่งการท�างานของเครื่อง
ผ่านแอปฯ ได้เลย โดยระบบจะตัดเงินจากแพ็กเกจที่ผู้ใช้บริการซื้อเอาไว้ก่อนหน้านี้ โดยระบบจะหักจ�านวนเงินไป
ตามจ�านวนครั้งที่ใช้จนกว่าจะหมด ซึ่งหากเงินหมดแล้วผู้ใช้สามารถซื้อจากแพ็กเกจเพื่อเพิ่มเงินใช้บริการต่อไปได้ 
แต่อย่างไรก็ตาม ระบบยังรองรับการใช้งานด้วยระบบเหรียญอยู่ด้วยหากผู้ใช้ต้องการเพื่อให้เกิดความสะดวกสบาย
สูงสุดแก่ผู้ใช้งาน

โดยในส่วนของการให้บริการแก่ผู้ประกอบการที่สนใจ Trendy Wash จะมีรูปแบบการให้บริการแบ่งออกเป็น 
2 แบบ คือ System Only เป็นการลงระบบให้กับเจ้าของอาคาร หรือผู้ประกอบการที่มีเครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ
อยู่แล้ว และ Full Service คือการลงทุนติดตั้งเครื่องซักผ้า และลงระบบแบบครบวงจร ซึ่งจะมีค่าใช้จ่ายแตกต่างกัน

“ส�าหรับเจ้าของอาคารที่มีเครื่องอยู่แล้ว หรือผู้ประกอบการเครื่องซักผ้าหยอดเหรียญที่สนใจอยากเอาระบบของ
เราไปลงเฉยๆ ไม่เกี่ยวกับอุปกรณ์ เราเรียกว่า Trendy Wash System Only แพ็กเกจนี้ลูกค้าจะต้องซื้อฮาร์ดแวร์กับ
เรา ซึ่งจะมีทั้งฮาร์ดแวร์ส�าหรับเครื่องซักผ้า และเครื่องอบ ผู้ประกอบการจะเอาทั้งสองระบบก็ได้ หรือจะเลือกเอา
ระบบใดระบบหนึ่งก็ได้ ข้อก�าหนดก็คือ พื้นที่ที่จะน�าระบบไปลงจะต้องมีอินเทอร์เน็ตไร้สายความเร็วสูง (Wi-Fi) เพื่อ
รองรับระบบ

แทนท่ีจะพฒันาแอปฯ ข้ึนมาเพือ่สร้างความต่างให้กับธุรกิจเดิม
สู้มองมุมใหม่

เปล่ียนคู่แข่งเป็นพนัธมติรทางการค้า แล้วโตไปพรอ้มกันดกีว่า
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“ส�าหรับเจ้าของอาคารที่ไม่อยากลงทุนอะไรเลย ทางเราก็มีรูปแบบบริการ Trendy Wash Full Service อีกด้วย 
โดยเจ้าของอาคารสามารถเลือกรับส่วนแบ่งจากค่าเช่าอย่างเดียว เราก็จะเป็นคนลงทุนให้ทั้งหมด ทั้งตัวเครื่องซักผ้า 
และระบบ ซึ่งเจ้าของอาคารแค่เข้าระบบมาก็จะสามารถเห็นยอดรายได้ และส่วนแบ่งที่จะได้แบบเรียลไทม์”

นมิติบอกว่า อกีหนึ่งจดุเด่นของ Trendy Wash คอื การบรกิารที่ซ่อมบ�ารงุที่รวดเรว็ภายใน 24 ชม. ท�าให้หลงัเปิด
ให้บริการได้ไม่นานก็ได้รับเสียงตอบรับอย่างดีจากลูกบ้าน จนมีผู้สนใจติดต่อเข้ามาโดยตรง โดยคาดว่าธุรกิจนี้
จะสร้างรายได้ให้กับบริษัทเพิ่มขึ้นเป็น 10 เท่า

“เพราะเราพัฒนาแอปฯ ขึ้นมาด้วยการอยากช่วยให้ลูกค้าทุกโครงการมีโอกาสได้ใช้งานจากแอปฯ เพื่อความ
สะดวกในการใช้งาน การเน้นขายระบบจะท�าให้เรามโีอกาสขยายบรกิารได้ครอบคลมุทกุโครงการ ยอดรายได้สบิเท่า
จึงไม่น่าจะเกินจริง 

“ในส่วนของคู่แข่ง เรามองว่ามีน้อยเจ้าที่จะมีความเชี่ยวชาญทั้งสองด้านเหมือนเรา เราท�าธุรกิจเครื่องซักผ้า
หยอดเหรียญมาร่วมสิบกว่าปี มีความเข้าใจปัญหาของคนที่อยู่ในธุรกิจนี้ดี ขณะเดียวกันก็เข้าใจความต้องการของ
ผู้ใช้งานด้วย”

นิมิตบอกว่า เขาไม่ได้มองธุรกิจของตัวเองหยุดอยู่เพียงแค่แอปพลิเคชันส�าหรับเครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ แต่
มองไกลไปถึงการเป็นนวัตกรรมที่ช่วยสร้างความสะดวกสบายให้กับผู้อยู่อาศัยในคอนโดมิเนียม และอพาร์ตเมนต์
ต่างๆ (One stop service for small living space) โดยเชื่อมั่นว่า การคลุกคลีอยู่ในธุรกิจให้บริการคนกลุ่มนี้มาอย่าง
ต่อเนื่อง ท�าให้มีความเข้าใจในความต้องการ และสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ มาตอบโจทย์ได้ดียิ่งๆ ขึ้น  
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Management

การแข่งขันทางธุรกิจในยุคที่ความ
ต้องการของลูกค้าเปล่ียนแปลงอย่างรวดเรว็ 
ไม่ว่าจากสภาพสังคม เศรษฐกิจ และ
สิง่แวดล้อม การปรับตัวเพือ่เพิม่ประสิทธภิาพ
การแข่งขันทางธุรกิจถือว่าเป็นสิ่งส�าคัญ 
ผูป้ระกอบการหลายรายมกีารพัฒนาธุรกิจ
ของตน ไม่ว่าจะเป็น การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
การเพิ่มประสิทธิภาพการผลติ การขยาย
ช่องทางการขาย เรยีกกนัว่าแทบจะปรบัโฉม
การด�าเนินการกนัใหม่ทกุหน่วยงานในองค์กร 
แต่สิง่หน่ึงท่ีหลายๆ องค์กรมองข้ามไป คือ 
“การจัดซื้อ” นั่นเป็นเพราะอะไร

 บุญชัย แซ่สิว้ อาจารย์ประจ�า ภาควชิาวิศวกรรมการจดัการ
และโลจสิตกิส์ คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลัยธรุกจิบณัฑติย์

ในอดีต ผู ้บริหารมองว่า การจัดซื้อมีหน้าที่แค่สนับสนุน
การด�าเนนิงานมากกว่าเป็นผู้มสี่วนร่วมท�าก�าไรให้กบับรษิทั  มหีน้าที่
แค่จัดซื้อตามความต้องการของแผนกอื่นๆ ไม่จ�าเป็นต้องให้
ความส�าคัญ ต้องพัฒนาอะไรมากมาย แต่นั่นไม่ใช่แนวคิดในการ
ด�าเนินธุรกิจสมัยใหม่ หากเราลบภาพเสมียนของจัดซื้อในอดีตออก 
และมองกระบวนการในการด�าเนินธุรกิจ หรือตลอดจนซัพพลายเชน
กจ็ะพบว่า จดัซื้อนั้นเป็นปราการด่านแรกที่จะสร้างก�าไร หรอืลดต้นทนุ
ให้กบัธรุกจิโดยไม่ต้องลงทนุอะไร ปัจจบุนัผู้ประกอบการหลายราย
หันมาให้ความส�าคัญกับแผนกจัดซื้อ ไม่ว่าจะเป็นระดับนโยบาย หรือ
การวางกลยุทธ์ การลงทุนเทคโนโลยีต่างๆ ส�าหรับแผนกจัดซื้อ
เพื่อให้สอดคล้องกับเป้าหมายขององค์กร ซึ่งปัจจัยส�าคัญที่ถือเป็น
หัวใจของงานจัดซื้อให้มีประสิทธิภาพมีอยู่ 7 ประการ คือ

เคลด็ (ไม่) ลบั

ยกระดับจดัซือ้เอสเอม็อี
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วตัถดุบิ นบัว่าเป็นปัจจยัหนึ่งที่ส�าคญัที่สดุที่ส่งผลต่อกระบวนการผลติ คณุภาพ
สนิค้า การก�าหนดคณุสมบตั ิ (Specifications) วตัถดุบิต่างๆ เพื่อให้ได้มาซึ่งคณุภาพ
ที่ถูกต้อง จงึเป็นปัจจยัที่ไม่ควรละเลย

จ�านวนสิ่งของ หรอืวตัถดุบิกบัปรมิาณที่จดัซื้อ จดัหามานั้นจะต้องตรงกบัปรมิาณ
ความต้องการ ไม่ขาด ไม่เกนิ เพื่อลดปัญหา และค่าใช้จ่ายที่จะเกดิขึ้นจากการสั่งซื้อ 
และระยะเวลาในการจดัส่งสนิค้าให้กบัลูกค้า

การก�าหนดเวลาในการส่งสินค้า/วัตถุดิบ ซึ่งมีความส�าคัญในกิจกรรมต่างๆ 
ขององค์กร หากมกีารส่งสนิค้า/วตัถดุบิช้ากว่าก�าหนดที่ต้องการอาจส่งผลท�าให้โครงการ 
หรอืกระบวนการผลติหยดุชะงกั 

การระบุสถานที่ที่ชัดเจนในการจัดส่ง เพื่อให้ได้สินค้า/วัตถุดิบที่ถูกต้องตาม
คณุภาพ ปรมิาณที่ครบถ้วน เวลาที่ตรงกบัความต้องการ ราคาที่เหมาะสม ซึ่งองค์กร
บางแห่งให้ผูข้ายสนิค้า/วตัถดุบิ มกีารแยกส่งตามจ�านวนที่แต่ละแห่งต้องการโดยเฉพาะ
การจ้างผู้ประกอบการในการจดัส่ง ตรงนี้เป็นอกีหนึ่งประเดน็ที่จดัซื้อไม่ควรมองข้าม  

สิ่งที่ต้องค�านึงถึงปัจจัยหลายอย่างที่มีผลกระทบต่อต้นทุนการด�าเนินงาน
ขององค์กรด้วย เช่น วัตถุดิบราคาถูกแต่ไม่มีคุณภาพ หรือคุณภาพต�่ากว่าที่ก�าหนด 
กส็่งผลให้สนิค้าที่ผลติมานั้นขาดคณุภาพ ขาดความน่าเชื่อถอืต่อลูกค้า 

การตรวจสอบประวัติผู้ขาย ไม่ว่าจะเป็นทุนจดทะเบียน กระบวนการผลิต
ที่มีคุณภาพ หรือแม้แต่สภาพคล่องทางการเงิน ก็เป็นปัจจัยที่ไม่ควรมองข้าม 
ยิ่งในผลติภณัฑ์อาหารการสบืกลบัที่มาของวตัถดุบินั้นถอืเป็นเรื่องส�าคญั

ไม่ว่าอุตสาหกรรมการผลิต หรืออุตสาหกรรมการบริการ การให้บริการที่ดีนั้น
จ�าเป็นที่จะต้องตอบสนองความต้องการได้ตรงตามความต้องการหรือเกินความ
คาดหวงัเพื่อก่อให้เกดิความพงึพอใจจากการซื้อผลติภณัฑ์จากผู้ขาย

จะเหน็ได้ว่า ปัจจยัทั้ง 7 ข้อนั้น มผีลต่อการด�าเนนิธรุกจิขององค์กรเป็นอย่างมาก ถงึวนันี้เราควรที่จะเปลี่ยน
ความคดิที่ว่า ฝ่ายจดัซื้อ จดัหา เป็นแค่งานระดบัเสมยีน แต่จดัซื้อถอืเป็นกญุแจส�าคญัในการสร้างความสมัพนัธ์
ที่ดีกับผู้จ�าหน่ายวัตถุดิบ ยิ่งในปัจจุบันการพัฒนาผลิตภัณฑ์จ�าเป็นที่จะต้องได้รับการร่วมมือจากผู้จ�าหน่าย
วตัถดุบิ ไม่ว่าจะเป็นการพฒันาวตัถดุบิ หรอืวจิยัผลติภณัฑ์ใหม่ร่วมกันเพื่อสร้างความแตกต่างในตลาด มาถงึ
ตรงนี้เชื่อว่า หลายๆ ท่านคงเข้าใจถงึบทบาทและความส�าคญัของจดัซื้อในยคุปัจจบุนั เพยีงกจิกรรมแค่ 7 ข้อ 
ที่มปีระสทิธภิาพ สามารถสร้างความแขง็แกร่งในการด�าเนนิธรุกจิของท่านได้  

1.
คุณภาพทีถู่กต้อง
(Right Quality)

5.
ราคาท่ีถูกต้อง
(Right Price) 

6.
แหล่งขายท่ีเช่ือถือได้ 

(Right  Source) 

7.
การบรกิารเป็นท่ีน่าเช่ือถือ 

(Right Service) 

2.
ปรมิาณทีถู่กต้อง 
(Right Quantity)  

3.
เวลาทีถู่กต้อง
(Right  Time) 

4.
สถานทีท่ี่ถูกต้อง 
(Right Place) 
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รวยลัดแบบไม่เสี่ยงด้วย

ธุรกิจแฟรนไชส์




