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กระชากยอดน่ิงให้ว่ิงเป็นยอดล้าน

จากหน้าร้าน    สู่ออนไลน์



ความกลัวในการซื้อของบนโลกออนไลน์ในอดีตเปลี่ยนไป
ตามสมยัที่สมาร์ตโฟนกลายเป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้ ถงึขนาดที่ลมืกระเป๋า
สตางค์จากบ้านยังไม่เป็นไร แต่ถ้าลืมโทรศัพท์ต้องกลับไปเอา 
ส่งผลให้ปัจจบุนัอ-ีคอมเมริ์ซกลายเป็นกจิกรรมยอดนยิมตดิ Top 5 
ของพฤตกิรรมการใช้อนิเทอร์เนต็ของคนไทยดนัให้ตลาดอ-ีคอมเมร์ิซ
ของไทยมีมูลค่าสูงถึง 2.9 ล้านล้านบาท ธุรกิจหลายรายจึงสร้าง
ถนนมุ่งสู่ตลาดออนไลน์มากขึ้น

แม้แต่ธรุกจิจ�าหน่ายตี่จูเ้อี๊ยะของเสรมิมงคลต่างๆ ที่เหน็ประโยชน์
จากตลาดออนไลน์ที่สามารถเข้าถงึลูกค้าแบบไร้พรมแดนจงึหนัมา

ท�าตลาดออนไลน์ควบคู่ไปกบัการมหีน้าร้านเพยีงแค่ 3 เดอืนแรกยอดขายกพ็ุ่งถงึ 3 เท่า 

วันนี้แม้ตลาดออนไลน์ทั่วโลกจะเติบโตอย่างต่อเนื่องแบบก้าวกระโดดแต่การแข่งขันก็รุนแรง
ตามไปด้วย ในขณะที่การเตบิโตของธรุกจิค้าปลกีอาจไม่หวอืหวาเท่า แต่กน็บัว่ามคีวามจ�าเป็น และ
มคีวามส�าคญัที่ตลาดออนไลน์ยงัไม่สามารถทดแทนได้คอื การเปน็โชว์รมูโชว์สนิค้าเพิ่มความเชื่อมั่น
ให้ลูกค้าก่อนตดัสนิใจซื้อ 

ฉะนั้นการปรบัตวัไปสู่ Omni Channel ผสานช่องทางการขายระหว่างออฟไลน์กบัออนไลน์ที่มี
ข้อดีคนละด้านเข้าด้วยกัน เหมือนการเปิดประตูสองบานรับรายได้จากสองทาง เพียงแค่บริหารให้
เหมาะสมกก็ลายเป็นเศรษฐใีนยคุดจิทิลัได้ไม่ยากนะครบั

สรุตัน์ ลลีาทววีฒัน์
 รองกรรมการผูจ้ดัการ ธนาคารกสิกรไทย

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

Omni Channel รวมตลาด 2 ยุค รุกยอดขายให้พุ่ง

คณะที่ปรึกษากิตติมศักดิ์
บณัฑูร ล�่าซ�า
ปรดี ีดาวฉาย
ขตัตยิา อนิทรวชิยั
พพิธิ เอนกนธิิ
พชัร สมะลาภา
สรุตัน์ ลลีาทววีฒัน์

บรรณาธิการบริหาร
ศรนิยา ปิยะวงศ์สมบูรณ์
ณฏัฐพร มยรุะสาคร

กองบรรณาธิการ
เยาวลกัษณ์  อดลุประวติรชยั
วรีาวรรณ  ชาญประพนัธ์

จัดท�าโดย

บรษิทั เพนนนิซูลาร์
แอสโซซเิอทส์ จ�ากดั
100/6 ซอยอารยี์สมัพนัธ์ 3
ถนนพหลโยธนิ แขวงสามเสนใน
เขตพญาไท กรงุเทพฯ 10400
โทรศพัท์ : 0-2270-1123-4
โทรสาร : 0-2270-1125

เจ้าของ
ฝ่ายบรหิารการตลาดลูกค้าผู้ประกอบการ
บมจ. ธนาคารกสกิรไทย
1 ซอยราษฎร์บูรณะ 27/1
แขวง/เขต ราษฎร์บูรณะ 
กรงุเทพฯ 10140
K-BIZ Contact Center
02-8888822
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Inno Focus

นบัวนัตลาดออนไลน์ยิ่งได้รบัการตอบรบั
จากเหล่าผูบ้รโิภคยคุใหม่ที่ดนัให้ยอดอ-ีคอมเมร์ิซ
โตอย่างต่อเนื่อง จงึมแีพลตฟอร์มต่างๆ มากมาย
เกดิขึ้นมาตอบสนองการใช้งานดงักล่าว หนึ่งในนั้น
คอื บรกิาร K PLUS MARKET หรอื “โปรโดนใจ” 
บน K PLUS ช่องทางออนไลน์ส�าหรบัขายสนิค้า
และบริการจากกลุ่มผู้ประกอบการรายย่อยต่างๆ ทั้งจากเกษตรวิสาหกิจชุมชน และ 
กลุม่ลกูค้าเอสเอม็อขีองธนาคารกสกิรไทยท�าการซื้อ-ขายผ่าน “โปรโดนใจ” บน K PLUS ที่มี
ฐานผู้ซื้อกว่า 8.5 ล้านราย

จดุเด่นของ K PLUS MARKET คอื มกีารใช้เทคโนโลยกีารวเิคราะห์ข้อมลู ประมวลผล
เข้ากบัระบบ Machine Commerce ท�าให้สามารถวเิคราะห์สนิค้าและบรกิารได้ตรงตาม
ความต้องการกลุม่เป้าหมายเป็นรายบคุคล และตรงเวลาที่ลกูค้าต้องการสนิค้าเหล่านั้นพอด ี

ล่าสดุได้มกีารร่วมมอืระหว่างธนาคารกสกิรไทยกบักระทรวงอตุสาหกรรม 
น�าสนิค้าจากร้านค้าในหมู่บ้านอตุสาหกรรมเชงิสร้างสรรค์ (Creative Industry 
Village-CIV) และร้านค้าในเครอืข่ายที่ผ่านเกณฑ์คดัเลอืก คอื เป็นร้านค้า
ที่จดทะเบยีนถูกต้อง มกี�าลงัการผลติที่แน่นอน สนิค้าได้มาตรฐาน อย. มอก. 
หรอืมาตรฐานอื่นๆ ตามที่หน่วยงานราชการก�าหนด และมบีรกิารจดัส่งสนิค้า 
เช่น เงาะอบแห้งแบรนด์ “อยัยะ” จ�าหน่ายสนิค้าผ่านบรกิาร K PLUS MARKET

ซึ่งผูป้ระกอบการที่ผ่านเกณฑ์คดัเลอืกจะไม่เสยีค่าธรรมเนยีม ตลอด
จนไม่มค่ีาพื้นที่หรอืค่าโฆษณาใดๆ ในการจ�าหน่ายสนิค้าบน K PLUS MARKET 
นบัเป็นโอกาสของเอสเอม็อบีกุตลาดออนไลน์ 

สามารถติดต่อสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมได้ที่ K-Biz Center โทร. 02-888-8822 หรือ KPLUSMARKET@KASIKORNBANK.COM

มือขวาเอสเอ็มอีรุกตลาดออนไลน์
K PLUS MARKET
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เพราะมั่นใจในฝีมอืการท�าไข่เคม็ใบชา
ของอาม่าสุวิมล แซ่เอี้ยว ที่ความอร่อย
ไม่ขึ้นชื่อเฉพาะในครอบครัวแต่ยังเลื่องลือ
ไปถึงกลุ่มเพื่อนๆ และญาติที่ได้มาชิม
และตดิใจในรสชาตขิองไข่เคม็ที่ไม่เคม็เกนิไป 
เคล็ดลับของอาม่าคือ การเลือกใช้ไข่เป็ด
ออร์แกนกิที่กนิอาหารจากธรรมชาตเิท่านั้น 
เมื่อน�ามาท�าเป็นไข่เค็มจะได้ไข่แดงที่มีสี
สวยสด รสชาตเิหมอืนคสัตาร์ด ส่วนเนื้อสมัผสั
ของไข่ขาวจะไม่ด้านเหมอืนกบัไข่เคม็ทั่วไป 
และมีกลิ่นหอมจากการใส่ใบชาลงไปใน
ทกุกระบวนการตั้งแต่การดองไปถงึการต้ม 

ความน่าสนใจ

 ท่ามกลางการแข่งขนัขายสนิค้าบน
โลกออนไลน์ทีก่ระแสเชีย่วกราก กว่า
จะดนัสนิค้าหนึง่ตวัให้ขึน้มาโดดเด่น
ไม่ใช่เรื่องง่าย 

 แต่ด้วยแนวคดิและการสร้าง Brand 
Story ของ “อาม่าไม่รูว่้าขายไข่เคม็” 
กลบัท�าให้สนิค้าธรรมดาๆ มคีนกล่าว
ถึงได้เพียงชั่วข้ามคืน 

 ไม่เพียงสร้างอาม่าให้โด่งดัง ยัง
สร้างโอกาสให้ไข่เค็มกลายมาเป็น
ธุรกจิของครอบครัวท่ีมเีป้าหมายต่อไป
คอื การน�าไข่เคม็เข้าสูห้่างสรรพสินค้า
ทั่วประเทศให้ได้ภายใน 2 ปี

Get Idea

 กองบรรณาธกิาร   ธนพล ทองเพ็ง

วิถีสร้างธุรกิจ
ให้เป็นดาวเด่น
บนโลกออนไลน์

อาม่า
ไม่รู้ว่าขายไข่เค็ม
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จากจดุเด่นของไข่เคม็อาม่าท�าให้หลานสาว ปภากร ศรกีลัยกร ที่ชื่นชอบการท�าแพก็เกจจงิ 
พลันเกิดไอเดียน�าของดีภายในบ้านมาต่อยอดท�าเป็นธุรกิจ ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้ไข่เค็ม
อาม่ามาให้สวยสะดุดตา แต่จะท�าเป็นธุรกิจทั้งทีอดีตครีเอทิฟสาวบริษัทแพ็กเกจจิงจึงมีวิธี
การน�าเสนอสนิค้าที่แตกต่างจากการขายไข่เคม็ทั่วไป คอืการสร้าง Content ที่ไม่ได้เน้นขาย
สนิค้าแต่เลอืกที่จะดงึอาม่ามาเป็นตวัชโูรง จบัอาม่ามาเป็นพรเีซนเตอร์แต่งตวัด้วยเสื้อผ้าสวยๆ 
ถ่ายแฟชั่นเซต็แล้วน�าเสนอผ่านสื่อโซเชยีลมเีดยี แค่เพยีง 2 วนัแรกที่ลงรูปอาม่าใน Instagram 
กม็คีนน�ารปูอาม่าไปลงใน Twitter แล้วกม็กีารรทีวติ 30,000-40,000 คน จากนั้นมคีนมาตดิตาม
ไอจีวันเดียวเพิ่มขึ้นเป็นพันกว่าคน รวมทั้งมีสื่อต่างๆ ติดต่อขอสัมภาษณ์ท�าให้แบรนด์
เริ่มเป็นที่รู้จกัมากขึ้น

“ความตั้งใจคอื ต้องการท�าให้คนที่เหน็รูปภาพแล้วเกดิค�าถามว่ามนัคอือะไร ท�าไมต้องเอา
อาม่ามาแต่งตวัแบบนี้ เพราะปัจจบุนัคนเสพตดิ Content มากกว่าดู Product เขาแค่อยากรู้
ตดิตามในสิ่งที่เขาชอบ เราเองไม่อยาก Hard Sell เน้นขายของเกนิไป พยายามน�าเสนอชวีติ
ประจ�าวนัของอาม่าในแต่ละวนั ท�าให้คนรูส้กึว่าเป็นครอบครวัเดยีวกนั โชคดทีี่อาม่าเป็นคนน่ารกั 
ให้ท�าอะไรกท็�า มนักเ็ลยดเูป็นธรรมชาตเิป็นส่วนหนึ่งท�าให้คนชื่นชอบ”
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  แม้เพิ่งจะเริ่มต้นธรุกจิมาได้ 3 เดอืน แต่กไ็ด้กระแสตอบรบัที่ดเีกนิคาด ปัจจบุนัลกูค้า
ของอาม่าไม่รูว่้าขายไข่เคม็ม ี2 กลุม่ กลุม่แรกคอื กลุม่วยัรุน่ที่ตดิตามในโซเชยีล ส่วนอกีกลุม่
เป็นกลุม่แม่บ้านที่รกัสขุภาพไปซื้อไข่เคม็จากร้านอาหารออร์แกนกิ

“ถ้าถามว่าประสบความส�าเรจ็เรว็ไหม แยกได้ 2 ประเดน็ ประเดน็หนึ่งคอื ส�าหรบัอาม่า
ถอืว่าประสบความส�าเรจ็เกนิคาด มคีนขอถ่ายรปูกบัอาม่าเยอะมาก ส่วนในเชงิไข่เคม็กถ็อืว่า
เพิ่งเริ่มต้น เรายังจะพัฒนาไข่เค็มสูตรใหม่ออกมาเรื่อยๆ อย่างสิ้นปีนี้ก็จะมีไข่เค็มชาเขียว 
ส่วนเป้าหมายภายในสองปีนี้คอื การน�าไข่เคม็ไปจ�าหน่ายบนซเูปอร์มาร์เกต็ของห้างสรรพสนิค้า
ชั้นน�าในประเทศ และค่อยขยายไปประเทศเพื่อนบ้าน เช่น สงิคโปร์ ฮ่องกง ที่มวีฒันธรรม
การกนิคล้ายๆ กนั ส่วนเป้าหมายต่อไปคอืการท�าฟาร์มเลี้ยงเป็ด”

จากการเริ่มต้นในสิ่งที่ชอบของปภากร พร้อมด้วยการน�าเสนอที่เข้ากบัยคุสมยั ไข่เคม็อาม่าจงึ
ดลู�้าและโดดเด่นเพิ่มมลูค่าด้วยความคดิสร้างสรรค์กลายเป็นที่สนใจของผูพ้บเหน็ได้ไม่ยาก 

 ชือ่แบรนด์ต้องดงึดดู 
 การน�าเสนอทีแ่ตกต่างทีค่นคาดไม่ถงึ 
 ผลติ Content ใหม่ๆ ออกมาเสมอ 

 Packaging หนึง่ช่วยเล่าเร่ืองราวของแบรนด์ 
 คอนเนก็ชนัตวัช่วยกระจายข่าวสาร

6 วิธีสร้างธุรกิจ ให้โดดเด่นบนออนไลน์ 
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K Analysis

สงครามการค้าของ 2 ยักษ์ใหญ่เศรษฐกิจ
โลกที่เริ่มจากสหรัฐฯ ต้องการเดินเกมกดดัน
ทางการค้ากับทุกประเทศที่สหรัฐฯ เสีย
ดุลการค้า โดยมีจีนเป็นเป้าหมายอันดับหนึ่ง 
ที่สหรัฐฯ จะเรียกเก็บภาษีสินค้ากว่า 1,300 
รายการในอัตรา 25% ในขณะที่จีนก็ประกาศ
ตอบโต้สหรัฐฯ ด้วยการเรียกเก็บภาษี 25% 
จากสินค้า 128 รายการ 

อย่างไรก็ดี คู่กรณีทั้งสองฝ่ายเริ่มมีการ
เจรจาเป็นระยะๆ จากผลการเจรจาล่าสดุจนี
มท่ีาทโีอนอ่อนโดยประกาศลดภาษรีถยนต์นั่ง
จาก 25% เหลือ 15% รวมทั้งลดภาษี
ชิ้นส่วนรถยนต์จาก 10% เหลอื 6% ตามมา
ด้วยการประกาศลดภาษีสินค้าอุปโภคบริโภค
อีก 1,500 รายการให้มีภาษีเฉลี่ยเหลือ 6.9% 
จากเดิมเฉลี่ยที่ 15.7% โดยจะมีผลลดภาษี
ในเดือนกรกฎาคม พ.ศ.2561 พร้อมทั้งแสดง
ความมุ่งมั่นว่าจะเร่งน�าเข้าสินค้าอื่นๆ จาก
สหรัฐฯ อย่างต่อเนื่อง

ความน่าสนใจ
 มาตรการกดีกนัการค้าระหว่าง 

2 ประเทศมหาอ�านาจเศรษฐกิจ
ของโลกทีใ่ช้ก�าแพงภาษเีป็นอาวธุ
ห�้าหั่นกัน

 ปฏิเสธไม่ได้ว่าสงครามการค้านี้
ย่อมส่งผลกระทบเป็นวงกว้างต่อ
เศรษฐกิจโลกรวมถึงประเทศไทย
ที่ต้องเฝ้าระวังและรับมือ 

 โดยเฉพาะเอสเอ็มอีไทย
ที่ผลิตสินค้าในห่วงโซ่อุปทาน
ของ 2 ประเทศ อาจเผชิญปัญหา
สินค้าจีนไหลทะลักเข้ามา

 แต่ขณะเดยีวกันศกึการค้าระหว่าง
จีนกับสหรัฐฯ ครั้งนี้ ก็อาจมีผล
เชิงบวกกับไทยเช่นกัน

 กองบรรณาธกิาร    เรยีบเรยีงจาก

ศึกการค้าจีน-สหรัฐฯ
สะเทือนเอสเอ็มอีไทยแค่ไหน
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อานิสงส์ผลไม้ไทย เจาะตลาดพญามังกร

จากข้อพิพาททางการค้าระหว่างจีนและสหรัฐฯ เมื่อพิจารณาจากรายการสินค้าที่ทั้ง
สองประเทศประกาศขึ้นภาษีระหว่างกันแล้ว สินค้าไทยที่พอมีโอกาสเข้าไปท�าตลาดในจีน
และสหรฐัฯ มดีงันี้

ผลไม้ นับเป็นสินค้าที่มีโอกาสเข้าไปทดแทนสินค้าสหรัฐฯ ใน
ตลาดจนี โดยเฉพาะกลุม่ผลไม้สด ผลไม้เมอืงร้อน เช่น มะพร้าว ทเุรยีน 
ล�าไย ลิ้นจี่ และมะม่วง เป็นต้น 

สนิค้าในกลุม่อุปกรณ์ไฟฟ้าและอิเลก็ทรอนกิส์ และชิน้ส่วน
ยานยนต์ มโีอกาสเข้าไปทดแทนสนิค้าจนีในตลาดสหรฐัฯ อย่างไรกด็ ี
สินค้าดังกล่าวผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีก�าลังการผลิตแทบเต็มแล้ว 

อาหารแปรรูป
ภาษลีดลงมาอยู่ที่

6.9% 
(จาก 15.2%)

เครื่องส�าอาง
ภาษลีดลงมาอยู่ที่

2.9% 
(จาก 8.4%)

อาหารทะเล
ภาษลีดลงมาอยู่ที่

6.9%
(จาก 15.2%) 

 เสื้อผ้าและรองเท้า
ภาษลีดลงมาอยู่ที่

7.1%
(จาก 15.9%) 

อีกหนึ่งโอกาสของสินค้าไทยจากการลดภาษีน�าเข้าสินค้าของจีน
เพื่อลดแรงกดดันทางการค้ากับนานาชาติ สินค้าไทยที่ได้รับอานิสงส์ คือ
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  ผลกระทบจากมาตรการกีดกันสินค้าจีนของสหรัฐฯ

เมื่อสนิค้าจนีส่งไปยงัสหรฐัฯ ได้น้อยลง ย่อมส่งผลพวงมายงัธรุกจิไทยที่ส่งออกไปเพื่อ
สนบัสนนุการผลติของจนี โดยกลุ่มสนิค้าไทยที่อาจถูกกระทบคอื

กลุ่มชิ้นส่วนเพื่อใช้ผลิตสินค้าที่อยู่ในกลุ่มเครื่องใช้ไฟฟ้า อิเล็กทรอนิกส์ และรวมถึง
อปุกรณ์อเิลก็ทรอนกิส์ที่ใช้เป็นส่วนประกอบของกล้องต่างๆ ที่สหรฐัฯ เกบ็ภาษจีากจนี 

รวมทั้งสนิค้าไทยในกลุ่มวงจรรวม และแผงวงจรไฟฟ้าอาจลดลง เพราะเกี่ยวเนื่องกบั
ห่วงโซ่การผลิตแห่งอนาคตตามแผนงาน Made in China 2025 เช่น ชิ้นส่วนอากาศยาน 
ชิ้นส่วนอเิลก็ทรอนกิส์จ�าพวกแผ่นวงจรพมิพ์ (PCB) ที่เป็นส่วนประกอบส�าหรบัสนิค้าบางชนดิ 
ฮาร์ดดิสก์ไดรฟ์ขนาดเล็กที่ใช้ใส่ในคอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊ก รวมถึงชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์
ปลกีย่อยอื่นๆ

ผู้ส่งออกเหล็ก
และอะลูมิเนียมของไทยไปสหรัฐฯ

กระทบไม่มาก แต่ธุรกิจที่เน้นท�าตลาดใน
ไทยและในประเทศเพื่อนบ้านของไทยอาจ
ต้องระวังสินค้าจากจีน เพราะสินค้าจีน
ยังอยู่ในกลุ่มที่ต้องเสียภาษีสูงขึ้นซึ่งใน
ระยะข้างหน้าสินค้าที่ล้นตลาดในจีนอาจ
เข้ามาท�าตลาดในอาเซียนรวมทั้งในไทย 
นอกจากนี้ สินค้าท่อเหล็กของไทยได้รับ
การผ่อนผันการเก็บภาษีจากสหรัฐฯ แล้ว 
และมีความเป็นไปได้ที่สหรัฐฯ จะผ่อนผัน
ให้กับสินค้าอื่นรวมถึงอะลูมิเนียมจากไทย
ที่ยังต้องติดตามต่อไป

ผู้ผลิตชิ้นส่วนและส่วนประกอบ
ของแผงโซลาร์เซลล์

และเครื่องซักผ้าขนาดใหญ่

รอดตัว เพราะสินค้าประเภทนี้ผู้ส่งออก
หลักเป็นธุรกิจขนาดใหญ่และไทยส่งออก
ไปสหรัฐฯ ไม่มากนัก ประกอบกับมาตรการ 
Safeguard ของสหรัฐฯ ปรับขึ้นภาษีแก่
ทุกชาติเท่าเทียมกัน โดยอัตราภาษีจะ
ทยอยลดลงในปีต่อๆ ไป โดยอาจเก็บ
ภาษีได้ยาวนานที่สุด 8-10 ปี อย่างไรก็ด ี
เอสเอ็มอีที่ผลิตชิ้นส่วนและส่วนประกอบ
ที่เกี่ยวเนื่องอาจได้รับผลพวงจากค�าสั่ง
ซื้อที่ลดลงเล็กน้อยเท่านั้น 
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  เร่งหาตลาดใหม่ ลดความเสี่ยง

ท่ามกลางความไม่แน่นอนของแรงกดดันทางการค้าภายใต้การน�าของนายโดนัลด์ 
ทรัมป์ มีความเป็นไปได้ว่าจะมีการออกมาตรการเพื่อเพิ่มแรงกดดันขึ้นอีก อย่างไรก็ด ี
ผู้ประกอบการไทยควรเตรียมความพร้อมรับความไม่แน่นอน มีแนวทางดังนี้

 กลุ่มสินค้าเกษตรและอาหารควรเร่งเจาะตลาดจีน เร่งประชาสัมพันธ์สินค้า
เพื่อโน้มน้าวการบริโภคของชาวจีนให้มาบริโภคสินค้าไทยแทน โดยช่องทางเบื้องต้นส�าหรับ
ผู้ประกอบการมือใหม่ คือ การเข้าร่วมงานแสดงสินค้าไทยในต่างประเทศ หรือเข้าร่วม
งานเทศกาลอาหารไทย รวมทั้งงานแสดงสินค้านานาชาติของจีน 

 เตรียมความพร้อมด้านการผลิต โดยเฉพาะผู้ประกอบการไทยที่อยู่ในห่วงโซ่
การผลิตและส่งออกไปยังสหรัฐฯ อยู่แล้ว ก็มีโอกาสที่จะมีค�าสั่งซื้อสินค้าเข้ามามากขึ้น 
ในกลุ่มสินค้าชิ้นส่วนคอมพิวเตอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า อิเล็กทรอนิกส์ และชิ้นส่วนยานยนต์ 

 การหาตลาดใหม่ เพื่อลดความเสี่ยงจากค�าสั่งซื้อที่ลดลงและต้นทุนทางภาษีที่
อาจสูงขึ้นอย่างฉับพลัน ซึ่งอินเดียน่าจะเป็นอีกตัวเลือกด้วยเป็นตลาดที่มีก�าลังซื้อถึง 1,300 
ล้านคน มีเศรษฐกิจใหญ่เป็นอันดับ 7 ของโลก 

 ติดตามข่าวสาร ว่าเกมการค้านี้จะจบลงเมื่อใด หากยืดเยื้อต่อไปจนกระทบ
เศรษฐกิจจีนเติบโตช้าลง ในท้ายที่สุดคงท�าให้ความต้องการสินค้าไทยปรับลดลงตามไป
ด้วย โดยเฉพาะสินค้ารายการส�าคัญอย่างเม็ดพลาสติก ผลิตภัณฑ์ยาง เคมีภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์
มันส�าปะหลัง เครื่องคอมพิวเตอร์ แผงวงจรไฟฟ้า ยางพารา ไม้และผลิตภัณฑ์ รถยนต์
และส่วนประกอบ รวมถึงผักและผลไม้ เป็นต้น

แม้ว่าข้อพิพาทระหว่างสหรัฐฯ กับจีนจะยังไม่แน่นอน แต่ทั้งสองประเทศ
ก็ยังจะเป็นตลาดที่มีบทบาทในการส่งออกของไทย โดยมูลค่าการส่งออกของ
ไทยในช่วง 4 เดอืนแรกของปี พ.ศ.2561 ส่งไปจนีมมูีลค่า 9,734 ล้านดอลลาร์ฯ 
เติบโตที่ 5.0% (YoY) และสหรัฐฯ มีมูลค่า 8,690 ล้านดอลลาร์ฯ เติบโตที่ 9.3% 
(YoY) 
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Cover Story

สรุตัน์ ลลีาทววีฒัน์ รองกรรมการผูจ้ดัการ 
ธนาคารกสกิรไทย เปิดเผยว่า ทกุวนันี้ดจิทิลั
เข้ามาเกี่ยวข้องในชวีติประจ�าวนัมากขึ้น ทั้ง
การท�าธรุกรรมการเงนิผ่าน Mobile Banking 
การชอปปิงออนไลน์ ฯลฯ ส่งผลให้ตลาด
อี-คอมเมิร์ซของไทยเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง
โดยในปี พ.ศ.2560 มมีลูค่า 2.88 ล้านล้านบาท 
สิ่งที่เกิดขึ้นย่อมกระทบกับธุรกิจค้าปลีกที่
ไม่ปรบัตวั ฉะนั้น Omni Channel ถอืว่าเป็น
เทรนด์ส�าคญัที่ผูป้ระกอบการควรให้ความสนใจ

ปรับรายได้ให้พุ่ง รุ่งจากตลาด 2 ยุค
Omni Channel 

 กองบรรณาธกิาร   ธนพล ทองเพ็ง

ความน่าสนใจ
 ในยคุมือถอืครองเมืองโลกออนไลน์

ไม่เพยีงแบ่งเวลาจากมนษุย์โลกมาก
ขึน้ทุกวนั ยังเป็นช่องทางการท�าธรุกจิ
ทีท่รงอทิธพิล ส่งผลให้อ-ีคอมเมร์ิซ 
กลายเป็น 1 ใน 5 กจิกรรมของพฤติกรรม
การใช้อินเทอร์เน็ตของคนไทย และ
มมูีลค่าสงูถึง 2.9 ล้านล้านบาท เป็น
เค้กก้อนงามท่ีมหีลายคนหวงัแย่งชงิ

 ในขณะทีก่ารเติบโตของช่องทางการ
ขายหน้าร้าน (Offline) ไม่ได้หวอืหวา
เท่า แต่ก็ยังคงบทบาทส�าคัญด้วย
จดุเด่น เปรยีบเหมือนโชว์รูมให้ลกูค้า
ได้มาสมัผสั ทดลองสินค้าจริง สร้าง
ความเช่ือม่ันก่อนตดัสินใจซือ้

 กลยุทธ์ Omni Channel รวมตลาด
ออฟไลน์และออนไลน์ จึงไม่เพียง
เสริมจุดเด่นลดจุดด้อยแต่ยังไป
เตมิเตม็ความพงึพอใจของผู้บริโภค
ทุกกลุ่มได้อย่างมปีระสิทธภิาพ
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อยากให้เอสเอ็มอี ไทย
มองถึงการท�าตลาดออนไลน์

แบบ Cross Border
ให้มากกว่าที่จะค้าขายกันเอง

ในประเทศเท่านั้น

ทั้งนี้อ-ีคอมเมริ์ซกลายเป็น 1 ใน 5 กจิกรรมของคนไทยที่ใช้อนิเทอร์เนต็ จากผลส�ารวจ
พฤตกิรรมผู้บรโิภคคนไทยในปี พ.ศ.2560 ของส�านกังานพฒันาธรุกรรมทางอเิลก็ทรอนกิส์ 
(สพธอ.) หรือ ETDA ส่วนการเติบโตของตลาดอี-คอมเมิร์ซในระดับโลกนั้น ดร.สรณันท์ 
จิวะสุรัตน์ รองผู้อ�านวยการ สพธอ.ยกตัวอย่างธุรกิจอุตสาหกรรมชุดชั้นในประเทศจีน
ขายผ่านอี-คอมเมิร์ซในปีแรกโตเกิน 50% และในปีต่อมาเติบโตเกิน 100% เฉพาะ
วนัที่ 11/11/2017 วนัเดยีวม ีShipment 3 แสนกล่อง ท�ายอดขายได้ถงึ 800 ล้านหยวน ล่าสดุ
เจ้าของธรุกจิชดุชั้นในรายนี้ตั้งเป้าว่าภายในปีนี้มรีายได้ถงึ 11 พนัล้านหยวน

ออนไลน์เข้าถึงคน มีผลต่อการตัดสินใจ 

เมื่อมอืถอืท�าให้การซื้อสนิค้าสะดวกง่ายแค่ปลายนิ้วสมัผสั สื่อออนไลน์กลายเป็นเครื่องมอื
ที่เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างไร้พรมแดน ด้วยต้นทุนที่ต�่า สามารถขายของได้ 24 ชั่วโมง 
และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคในปัจจุบันถึง 80% แม้สินค้านั้นผู้บริโภค
ไม่เคยเหน็ แต่เมื่อมกีารกล่าวถงึ การแชร์บนโลกออนไลน์ กลายเป็นการตลาดชั้นดกีระตุ้น
ความต้องการซื้อได้โดยไม่ต้องลงทุนโฆษณา ทุกวันนี้เอสเอ็มอีไทยมากกว่า 50% จึงใช้
Facebook เป็นช่องทางในการเริ่มต้นธรุกจิ และใช้เป็นช่องทางประชาสมัพนัธ์ธรุกจิสงูถงึ 90% 
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ไม่เพยีงแต่ Facebook เท่านั้น เพราะยิ่งเข้าถงึทกุแพลตฟอร์มของโลกออนไลน์ได้มากเท่าไหร่ 
ยิ่งมโีอกาสเข้าถงึลกูค้า “เป็นโอกาสที่ประเมนิมลูค่าไม่ได้” จติร์งาม รกัษาแก้ว เจ้าของธรุกจิ
พมิพ์สตกิเกอร์ พมิพ์ฉลาก “K Print” กล่าวถงึความส�าคญัของการท�าตลาดออนไลน์ 

ในขณะที่การเข้าถงึแพลตฟอร์มออนไลน์เข้าถงึลกูค้าได้วงกว้าง แต่การขยายสาขาหน้าร้าน
กลับได้ลูกค้าเฉพาะในพื้นที่เท่านั้นและมีค่าใช้จ่ายที่สูงซึ่งอาจไม่คุ้มกับรายได้ที่เข้ามา 
เป็นเหตผุลให้ วทุธพิฒัน์ วศิาลศกัดิ์ กรรมการผู้จดัการ บรษิทั เฮงเฮง 168 จ�ากดั ธรุกจิ
จ�าหน่าย ตี่จู้เอี๊ยะ ฮวงจุ้ย ของเสริมมงคลต่างๆ เลือกใช้ตลาดออนไลน์เป็นช่องทาง
ประชาสมัพนัธ์ธรุกจิเช่นกนั 

วันนี้ถ้าบริษัทท�าแต่ตลาดออฟไลน์โดยไม่ ได้ท�าตลาดออนไลน์
ยอดขายของบริษัทคงจะลดลง 10 เท่า
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หน้าร้านโชว์รูมที่มีผลทางใจ

 เมื่อตลาดออนไลน์เริ่มได้รบัความนยิม ถนนธรุกจิหลายสายมุ่งมาที่เส้นทางออนไลน์ 
หลายรายจงึละเลยการมหีน้าร้าน ด้วยคดิว่าเป็นต้นทนุที่ไม่จ�าเป็นจงึหวงัพึ่งออนไลน์เพยีง
อย่างเดยีว แต่การแข่งขนัที่รนุแรงสนิค้ามกีารตดัราคา การท�าตลาดออนไลน์อย่างเดยีวจงึ
ไม่ได้สร้างธรุกจิที่ยั่งยนื เพราะธรุกจิที่ยั่งยนือยูไ่ด้มกัเป็นธรุกจิที่มทีั้งออนไลน์และมหีน้าร้าน
เพื่อเตมิเตม็ความต้องการของลูกค้า

 แม้แต่ธุรกิจมั่นคงแก็ดเจ็ทผู้จ�าหน่ายอุปกรณ์หูฟัง ที่มีประสบการณ์ในการท�าตลาด
ออนไลน์ตั้งแต่ 12 ปีที่แล้ว ได้ตดัสนิใจเปิดหน้าร้านในปีแรกทนัทโีดย กมล พูนทรพัย์ และ
อฐัพงษ์ เอี่ยมไพบูลย์ เจ้าของ บอกว่า “ต้องการสร้างความเชื่อมั่นให้กบัลูกค้าที่ต้องการ
เหน็สนิค้า อยากมาทดสอบสนิค้าจรงิก่อนตดัสนิใจซื้อ”

 โดยเฉพาะสินค้าที่มีราคาแพง ยอดบิลส่วนใหญ่มักมาจบที่หน้าร้าน รายได้หลัก
ประมาณ 65% ของบรษิทั เฮงเฮง 168 จ�ากดั จงึมาจากยอดขายหน้าร้านทั้ง 3 สาขา ได้แก่ 
รามอินทรา, อยุธยา-บางปะอิน และบางนา ในขณะที่ยอดขายอีก 35% มาจากช่องทาง
ออนไลน์ที่ลูกค้านยิมซื้อสนิค้าขนาดเลก็ ราคาไม่แพงนกั เช่น กระถางธูป แต่ถ้าเป็นสนิค้า
ราคาสูงลูกค้าจะมาดูของจรงิก่อนตดัสนิใจซื้อ
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รวม 5 ข้อเด่นของออฟไลน์และออนไลน์

แม้วันนี้ตัวเลขของตลาดออนไลน์ทั่วโลกเติบโตแบบก้าวกระโดดอย่างต่อเนื่อง แต่
การจะเข้ามาแชร์ส่วนแบ่งรายได้จากตลาดออนไลน์ก็ไม่ง่าย เพราะตัวเลขคู่แข่งในโลก
ออนไลน์ก็เพิ่มขึ้นแบบรวดเร็วเช่นกัน ยังไม่นับรวมจุดด้อยบางอย่างของตลาดออนไลน์ที่
ไม่อาจทดแทนร้านค้าปลีก  ยิ่งในปัจจุบันการท�าธุรกิจออนไลน์ไม่ง่ายเหมือนในอดีต การ
โปรโมตท�าได้ยากขึ้น ภายใต้ความกดดันเหล่านี้ การท�าตลาดออนไลน์เพียงอย่างเดียว
อาจเสี่ยงเกนิไป ในขณะที่ตลาดเก่าอย่างออฟไลน์ที่ยงัทรงคณุค่าในแง่สร้างความน่าเชื่อถอื 
แต่อาจจะมต้ีนทนุค่าใช้จ่าย ฉะนั้นการมหีน้าร้านจ�านวนมากเพื่อขยายตลาดอาจไม่ใช่ค�าตอบ
ของการท�าธุรกิจวันนี้ 

ฉะนั้นการผสมผสานช่องทางออฟไลน์และออนไลน์เข้าด้วยกันอย่างลงตัวก็น่าจะน�าพา
องค์กรไปสู่จุดหนึ่งเป้าหมายส�าคัญคือก�าไรที่งดงาม 

1
ต้นทนุต�่า 

2
ท�ารายได้

ตลอด 24 ชั่วโมง

3
เข้าถงึลูกค้า

อย่างไร้พรมแดน
มผีลต่อ

การตดัสนิใจซื้อ
สร้างความ
น่าเชื่อถอื

4 5
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TRY BEFORE
YOU BUY 

ในยุคที่สมาร์ตโฟนรวมเอาแทบทุกสิ่งอย่างไว้ในจอ
เพื่อความสะดวกสบาย และหนึ่งในสิ่งนั้นคือ ผู้บริโภค
สามารถซื้อหาสนิค้าสารพดัประเภททางออนไลน์ ไม่แปลก
ที่ Mobile-Commerce จะเตบิโตอย่างต่อเนื่อง จ�านวนผู้คน
ที่ชอปปิงออนไลน์เพิ่มขึ้นทกุวนั แต่ยงัมคีนกลุ่มหนึ่งยอม
ที่จะเดนิทางไปซื้อที่ร้านค้า เหตเุพราะต้องการเหน็สนิค้า
จริง ได้สัมผัส ได้ลอง โดยเฉพาะสินค้าในกลุ่มเสื้อผ้า 
รองเท้า และเครื่องแต่งกาย เพราะถ้าซื้อทางออนไลน์แล้ว
พบว่าสนิค้าไม่ตรงกบัที่โชว์บนหน้าเวบ็ไซต์ ท�าใหต้้องเสยี
เวลาด�าเนนิเรื่องคนืสนิค้าและขอเงนิคนื

 นี่เป็นอุปสรรคหนึ่งที่ท�าให้หลายคนไม่อยากชอป
ออนไลน์ อย่างไรกต็าม เทรนด์ที่ก�าลงัมาในกลุ่ม E-Tailer 
หรือบรรดาร้านค้าออนไลน์ในขณะนี้คือ การใช้กลยุทธ์ 
“Try Before You Buy” นั่นคอื การยอมแบกรบัค่าใช้จ่าย
เพิ่มขึ้นเพื่อส่งสินค้าไปให้ลูกค้าเลือกหรือทดลองใช้ เมื่อ
ถูกใจค่อยซื้อ ไม่ถูกใจกแ็ค่ส่งสนิค้าคนื 

ความน่าสนใจ
 เทรนด์หนึ่งที่ก�ำลังมำ

แรงของกลุ่ม E-Tailer 
หรือร้ำนค้ำออนไลน์ คือ
กลยทุธ์ “Try Before You 
Buy” 

 กำรยอมส่งสินค้ำให้
ลกูค้ำลองใช้และคนืสนิค้ำ
ฟรีหำกไม่พอใจ ที่ใช้ใจ
ซือ้ใจลกูค้ำ เพือ่ลบจดุด้อย
ของกำรชอปออนไลน์
ที่ไม่สำมำรถลองสินค้ำ
ได้จริง 

 วิมำล ีววิฒันกลุพำณิชย์

Trendy Marketing

กลยุทธ์ใจแลกใจของ E-Tailer

17 K SME Inspired



 บริษัทไบรท์เพิร์ล ได้ท�าการส�ารวจลูกค้ากว่า 4,000 คนในสหรัฐอเมริกาและอังกฤษ
เกี่ยวกบัความคดิเหน็ต่อบรกิาร “Try Before You Buy” ผลคอื 76% ระบุโดยเฉลี่ยสั่งสนิค้า
ออนไลน์เดอืนละ 3 ครั้ง หากทางร้านเสรมิบรกิารลองก่อนซื้อเข้ามา โอกาสที่พวกตนจะซื้อ
สนิค้าเพิ่มกม็มีากขึ้น ส่วน E-Tailer ทั่วโลกที่น�ากลยทุธ์ “Try Before You Buy” มาใช้มปีระมาณ 
17% เท่านั้น 

“บรกิารลองก่อนซื้อเป็นเทรนด์ที่ด ี นอกจากช่วยลดอปุสรรคในการซื้อของออนไลน์ ยงั
เป็นการกระตุ้นยอดขายทางร้านค้าได้อีกด้วย เพราะสิ่งที่ลูกค้าต้องการคือ คุณภาพสินค้า
ถ้าเป็นตามที่คาด ลกูค้ากแ็ฮปป้ี ดงันั้น ค้าปลกีออนไลน์ต้องหาวธิแีข่งขนัเพื่อสร้างความพงึพอใจ
ให้ลูกค้า” ดเีรค็ โอแคร์รอล ผู้บรหิารไบรท์เพริ์ลแสดงความเห็น

ยกตวัอย่าง Zappos ร้านรองเท้าออนไลน์ที่ใหญ่สดุซึ่งเคยประสบปัญหายอดขาย ตดัสนิใจ
ปรบักลยทุธ์ “ส่งสนิค้าฟร”ี และ “คนืสนิค้าฟร”ี หากลกูค้าไม่พอใจ ผลคอื ยอดขายเพิ่มขึ้น
ไปหลายเท่าตวั ซึ่งค่าใช้จ่ายของค่าขนส่งและค่าส่งคนืกส็งูขึ้นเช่นกนั แต่กถ็อืว่าคุม้ค่า มลูีกค้า
หลายคนกลายเป็นลูกค้าประจ�า 

 ต่อมาก ็Warby Parker ผู้จ�าหน่ายแว่นตาและแว่นกนัแดด ใช้วธิสี่งกรอบแว่นให้ลูกค้า
ลองคราวละ 5 อนั ครั้งละ 5 วนัฟร ีส�าหรบัลูกค้าที่ต้องการตดัแว่นสายตา สามารถแนบใบสั่ง
จากจกัษแุพทย์มาให้ทางร้าน หรอืท�าแบบทดสอบและวดัสายตาผ่านอนิเทอร์เนต็ด้วยวธิกีาร
ของร้านกไ็ด้ 

	 ความจริง	“Try	Before	You	Buy”	ไม่ใช่กลยุทธ์ใหม่ถอดด้าม
เป็นวิธีกำรตลำดที่ใช้กันมำนำนแล้ว โดยมำในรูปกำรแจกสินค้ำตัวอย่ำง

หรือบริกำร Test Drive ให้ลูกค้ำได้ลองขับก่อนซื้อรถยนต์ เป็นต้น

ต่อมำบรรดำร้ำนค้ำออนไลน์ได้น�ำมำปรับใช้
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 ร้านเสื้อผ้าแฟชั่นออนไลน์ เช่น MM.LaFleur เปิดบรกิาร Bento Box จดัส่งชดุท�างานให้ลกูค้า
ลองฟรเีป็นเวลา 4 วนั ลกูค้าเพยีงกรอกรายละเอยีดว่า ชอบสไตล์ ส ีแบรนด์ และงบประมาณ
มเีท่าไร ทางร้านจะจดัหาให้ใกล้เคยีงรสนยิมที่สดุ รวมถงึอเมซอน ยกัษ์ใหญ่ด้านอ-ีคอมเมร์ิซที่จบั
ตลาดแฟชั่นด้วยบรกิาร Prime Wardrobe ส่งเสื้อผ้า รองเท้า และเครื่องประดบัให้ลกูค้าลองฟร ี7 วนั

อีกหนึ่งตัวอย่าง คือ ThirdLove ร้านจ�าหน่ายชุดชั้นในสตรีออนไลน์ ลูกค้าสามารถใช้
บรกิารโดยเข้าไปตอบแบบสอบถาม Fit Finder Quiz เกี่ยวกบัไซส์และสไตล์ที่ชื่นชอบ จากนั้น 
ThirdLove จะส่งชดุชั้นในมาให้ทดลองใช้เป็นเวลานาน 30 วนั ถ้าลองแล้วไม่ชอบกส็่งคนื แต่
ถ้าถูกใจกค็่อยจ่ายเงนิซื้อในราคาตวัละ 68 ดอลลาร์สหรฐัฯ ส�าหรบับราที่ลูกค้าลองใส่แล้ว
ไม่ถูกใจ ทางร้านจะน�าไปบรจิาคเข้าโครงการ Bra for All เพื่อมอบให้ผู้ขาดแคลน 

5	ข้อดีของกลยุทธ์ลองก่อนซื้อ

อย่างไรกต็าม หากร้านค้าออนไลน์จะน�ากลยทุธ์ “Try Before You Buy” มาใช้สิ่งที่ต้อง
ค�านงึคอื ต้นทนุการจดัส่งที่เพิ่มขึ้น ทางร้านรบัไหวหรอืไม่ และต้องมกีารบรหิารจดัการคลงั
สินค้าให้ดีว่ามีเพียงพอที่จะส่งไปให้ลูกค้าทดลอง หากจัดการตรงนี้ได้ การใช้กลยุทธ์นี้ก็ถือ
เป็นความเสี่ยงที่น่าลองเมื่อเทยีบกบัการได้ฐานลูกค้าและยอดขายที่เพิ่มขึ้น  

1 เพิ่มฐานลกูค้าใหม่ เพราะนี่ถอื
เป็นวธิกีารหนึ่งที่ดงึดดูลกูค้าใหม่ให้เข้า
มาเลือกชมสินค้า ยิ่งเป็นแบรนด์ใหม่ 
การส่งสนิค้าไปให้ทดลอง เปิดโอกาสให้
ลกูค้าได้ท�าความรูจ้กักบัสนิค้าและแบรนด์

2 เพิ่มระดับความพึงพอใจ
และความภกัดต่ีอแบรนด์ในหมูล่กูค้าเก่า 
เป็นการสร้างความมั่นใจว่าลกูค้าดั้งเดมิ
ได้ตดัสนิใจถกูแล้วในการเลอืกแบรนด์นี้

4 เพิ่มยอดขายและก�าไร กลยทุธ์
ลองก่อนซื้อท�าให้เข้าถงึลกูค้าหลากหลาย
กลุม่ และมผีลให้ลกูค้าตดัสนิใจซื้อง่าย
ขึ้นเพราะความสะดวก ส่งผลให้ยอดขาย
เพิ่ม และก�าไรเพิ่มตาม

3 เป็นการบอกปากต่อปาก “Try 
Before You Buy” ถอืเป็นการซื้อใจลกูค้า 
หลงัลองใช้บรกิาร เมื่อลกูคา้ส่วนใหญ่
พงึพอใจกไ็ม่รรีอจะบอกต่อคนรอบข้าง 
ยิ่งทางร้านรักษามาตรฐานการด�าเนิน
การ เช่น การจดัส่งได้รวดเรว็ ราบรื่น ไร้
ที่ต ิลกูค้าไม่เพยีงกลบัมาอดุหนนุอกี แต่
ยงัจะช่วยประชาสมัพนัธ์ให้ด้วย

5 เป็นแต้มต่อในการแข่งขันกับ
ร้านอื่น เพราะเป็นบริการทางเลือก
ที่หลายร้านยงัไม่กล้าน�ามาใช้ เนื่องจาก
มองว่ามคีวามเสี่ยงหลายด้าน แต่จดุแขง็
คอื เป็นการสร้างความแตกต่าง และการ
ให้ลกูค้าได้ลองสนิค้ากอ็าจช่วยลดอตัรา
การคนืสนิค้าและขอเงนิคนืลงได้

19 K SME Inspired



ความน่าสนใจ
 จากถั่วเหลือง 5 กิโลกรัม 

กลายเป็นธุรกิจครอบครัว
ท่ีสืบทอดยาวนานมาถึง
ทายาทรุ่นที่ 3 

 ภายใต้สตูรเดด็จากฮกเก้ียน 
ใช้กระบวนการหมักแบบ
ธรรมชาติไม่ต�่ากว่า 1 ปี 

 ตั้งเป้าสร้างการรับรู้ให้คน
ท้องถิ่นภูมิใจซีอิ๊วภูเก็ต

SME Corner

 กองบรรณาธกิาร วรรัช จันทร์เวียงทอง ผู้จัดการฝ่ายการผลิต 
บรษิทั ภูเกต็จนัทร์แสง 2012 จ�ากดั ทายาทรุ่นที่ 3 
เผยถึงต�านานของซีอิ๊วตรารถยนต์ว่า เริ่มจากการ
ที่อาม่าหาซอีิ๊วที่มรีสชาตถิกูปากไม่ได้จงึซื้อถั่วเหลอืง
มาท�ารบัประทานเอง และน�าไปแจกญาต ิและเพื่อน 
ได้รบัค�าชมว่าอร่อยจงึลองท�าแล้วมาจ�าหน่ายที่ร้าน
ขายของช�าของตัวเอง ต่อมาเมื่อรายได้ร้านขาย
ของช�าเริ่มลดลง จงึได้หนัมาจรงิจงักบัการผลติซอีิ๊ว
ในปี พ.ศ.2529 จากความตั้งใจท�าให้ซอีิ๊วตรารถยนต์
กลายเป็นผลติภณัฑ์ขึ้นชื่อของภูเกต็ที่มตีดิบ้านแทบ
ทกุครวัเรอืน ถงึขนาดชาวภเูกต็บางท่านที่ไปท�างาน
ต่างถิ่นกย็งัต้องสั่งซื้อไปด้วยเนื่องจากหาซื้อได้เฉพาะ
ในภูเกต็ พงังา และกระบี่ 

คู่ครัวครองใจชาวภูเก็ตมากว่า 8 ทศวรรษ
ซอีิว๊ ตรารถยนต์
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“ที่เตบิโตมาได้ส่วนหนึ่งมาจากเมนอูาหารของจงัหวดัภูเกต็ เช่น หมี่ฮกเกี้ยน ข้าวมนัไก่ 
ต้องใช้ซอีิ๊วด�าเป็นสว่นประกอบในอาหาร ลูกค้าส่วนใหญ่กใ็ช้ซอีิ๊วด�าของเรา ซึ่งเป็นสตูรเดด็
จากฮกเกี้ยน ใช้กรรมวธิกีารหมกัแบบธรรมชาตใินโอ่งดนิใช้เวลาหมกัไม่ต�่ากว่า 1 ปี ท�าให้
ได้รสชาต ิกลิ่น และสทีี่เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั”

วรรัชอธิบายต่อว่าในช่วงแรกซีอิ๊วของครอบครัวมีหลายแบรนด์ทั้งเรือกลไฟ รถยนต์ 
รถไฟ เครื่องบิน ซึ่งการน�ายานพาหนะมาเป็นตราสินค้า เพื่อสื่อถึงเรื่องราวของชีวิตอาม่า
กบัอากงที่นั่งเรอืกลไฟมาจากเมอืงจนี จนสามารถมบ้ีานมรีถยนต์ และเดนิทางด้วยเครื่องบนิ
กลบัไปเมอืงจนี แต่ในปัจจบุนัผลติภณัฑ์ทั้ง 6 ตวัของบรษิทั คอื ซอีิ๊วด�า ซอีิ๊วขาว เต้าเจี้ยว 
เต้าซี่ น�้าจิ้ม 3 รส และกะปิเจ จ�าหน่ายภายใต้ตรารถยนต์เป็นหลกั 

ถ้าเราไม่ทิ้งคุณภาพ ลูกค้าก็ไม่ทิ้งเรา
เราต้องท�าของขายเหมือนกับของที่รับประทานเอง

“ไม่อยากให้ลูกค้าสบัสน อนาคตต่อไปคงเหลอืแบรนด์เดยีวคอื รถยนต์ แล้วกต็่อท้าย
ด้วยค�าว่า ภูเก็ตจันทร์แสง ที่อยากให้มีจันทร์แสง เพราะเป็นชื่อเดิมของร้านขายของช�า 
‘จิ้นเสง็’ มคีวามหมายว่า ‘สะเทอืนเลอืนลั่น’ แต่คนเรยีกเพี้ยนมาเป็นจนัทร์แสง ส่วนตรา
เรอืกลไฟหรอืตราอื่นๆ อาจจะใช้ในการผลติสนิค้าพรเีมยีมหรอืวาระพเิศษ”

วรรชัตั้งข้อสงัเกตว่า ในปัจจบุนัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมคีวามพถิพีถินัในการเลอืกรบัประทาน
อาหารมากขึ้น ทั้งอาหารสขุภาพต่างๆ อาหารเจ อาหารมงัสวริตั ิ สองปีที่แล้วบรษิทัจงึได้
แตกไลน์สนิค้า ผลติกะปิเจเพิ่มขึ้น ซึ่งได้รบัการตอบรบัอย่างดจีากกลุ่มลูกค้า สาเหตหุนึ่ง
มาจากชื่อเสยีงของแบรนด์รถยนต์ที่ลูกค้าให้ความไว้วางใจ
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ด้วยแนวคิดที่ยึดหลักเศรษฐกิจพอเพียง บริษัทจึงท�าการตลาดเฉพาะในจังหวัดภูเก็ต
เป็นหลกั โดยใช้ช่องทางการร่วมงานแสดงสนิค้าประจ�าจงัหวดั หรอืตามสถานศกึษา รวมทั้ง
การใช้สื่อโซเชยีลเป็นช่องทางในการประชาสมัพนัธ์ ให้ข้อมลูผลติภณัฑ์ เพื่อให้อนชุนรุน่หลงั
ได้คุ้นเคยและรับรู้ความเป็นตัวตนของซีอิ๊วตรารถยนต์ที่ผลิตในภูเก็ต แต่ในด้านยอดขาย
ที่มาจากโซเชยีลยงัมจี�านวนน้อยไม่ถงึ 5% 

คุณภาพ ความซื่อสัตย์ ท�าให้ธุรกิจยั่งยืน 

กว่า 80 ปีที่ซอีิ๊วตรารถยนต์ ภเูกต็จนัทร์แสง ยนืหยดัมาได้นั้น วรรชับอกว่า ด้วยการยดึ
ปัจจัยหลักๆ ก็คือ ความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ความใส่ใจในการผลิตสินค้าต้องท�าให้คุณภาพ
สม�่าเสมอ 

“ถ้าเราไม่ทิ้งคณุภาพ ลูกค้ากไ็ม่ทิ้งเรา เราต้องท�าของขายเหมอืนกบัของที่รบัประทาน
เอง บรษิทัจงึไม่เคยลดคณุภาพไม่อย่างนั้นเราคงไม่สามารถอยู่มาได้ยาวนานขนาดนี้ รู้สกึ
ภูมิใจซีอิ๊วเราเหมือนเป็นส่วนหนึ่งในผลิตภัณฑ์ของดีของท้องถิ่น คนไม่ลืมซีอิ๊วเรา แม้แต่
คนภูเกต็ที่ไปต่างถิ่นกย็งัต้องสั่งซื้อซอีิ๊วเราไปรบัประทาน หรอืแม้แต่เพจสอนท�าอาหารกน็�า
ผลติภณัฑ์ของเราไปตั้งโชว์ โดยที่เราไม่ได้ไปจ้างโฆษณา” 

จากถั่วเหลอืงเพยีงแค่ไม่กี่กโิลกรมั น�าไปสู่การผลติซอสปรงุรสเดอืนละกว่า 3,000 โหล 
ที่กระจายไปอยูต่ามร้านค้าแทบทกุครวัเรอืนในจงัหวดัภเูกต็ และกลายเป็นของดปีระจ�าจงัหวดั
ภเูกต็ที่ไม่ใช่แค่เป็นเครื่องปรงุรสคูค่รวัแต่ยงัครองใจมาด้วยคณุภาพและความซื่อสตัย์ 

สูตรลับความอร่อย ซีอิ๊วตรารถยนต์

1  คัดสรรถั่วอย่างดี

2  ล้าง ต้มให้สุก คลุกแป้งสาลี

3  ใส่กระด้งเพาะเชื้อ

4  หมักในโอ่งดิน 1 ปี

5  น�้าที่หมักมาต้มกับน�้าตาลทรายแดง
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จากประสบการณ์การท�าธรุกจิหอพกัของครอบครวั
ในจงัหวดัพษิณโุลก ธนวชิญ์ ต้นกนัยา Founder&CEO 
Horganice Co.,Ltd พบว่าแทนที่คุณแม่จะนั่งรับเงิน
ทกุเดอืนแบบสบายๆ กลายเป็นว่าในแต่ละเดอืนต้องเสยี
เวลาไป 15-20 วนั เพื่อมานั่งท�าบลิ ท�าใบแจ้งหนี้ และ
หลายสิ่งอย่างที่กระจุกกระจิก ยิ่งถ้ามีธุรกิจหอพัก
หลายแห่งยิ่งเพิ่มความล�าบาก ฯลฯ แรงบันดาลใจ
ตรงนั้นผสมกับความรู้ที่จบมาทางด้านวิศวกรรม
คอมพวิเตอร์ผลกัดนัให้ธนวชิญ์พฒันา Horganice ขึ้นมา
เพื่อให้เจ้าของธุรกิจหอพัก อพาร์ตเมนต์สามารถ
ท�าธรุกจิได้อย่างราบรื่น

“มีบางคนยังเข้าใจว่า Horganice คือระบบหา
หอพัก จริงๆ แล้วเราเป็นแพลตฟอร์มในการบริหาร
จดัการหอพกั อพาร์ตเมนต์ หรอืว่าธรุกจิปล่อยเช่าที่
รวมหลายๆ ฟังก์ชนัการท�างาน ให้เจ้าของหอพกัเป็น
เสอืนอนกนิ โดยที่ไม่ต้องกงัวลใจกบัปัญหาจกุจกิ เช่น 
ไม่ต้องพรนิต์ใบแจ้งหนี้ให้เจ้าหน้าที่ไปตดิไว้ที่หน้าห้องเช่า 
แต่สามารถส่งไปในแอปพลเิคชนัของผู้เช่าได้เลย”

Tech SME

ความน่าสนใจ
 เมื่อการท�าธุรกิจหอพัก

ไม่ใช่แค่รอเก็บเงินสบายๆ 
ทุกเดือนเป็นเสือนอนกิน
อย่างที่หลายคนคิด 

 เพราะในความเป็นจริงคือ 
ต้องพบกับปัญหาจุกจิก
มากมาย เช่น พนักงานโกง
เงนิค่าเช่า การออกบลิ เกบ็เงนิ 
ค�านวณค่าน�า้ ค่าไฟ หรอืแม้แต่
การหาช่าง 

 จากประสบการณ์ตรงของ
ผูใ้ห้บรกิารหอพกัจงึเกดิเป็น
นวตักรรมทีม่าเตมิเตม็ธรุกจิ
หอพักให้กลายเป็นเสือ
นอนกินแบบไม่ต้องมโนอกี
ต่อไป

 กองบรรณาธกิาร 

Horganice
ช่วยให้เถ้าแก่หอพักเป็น
“เสือนอนกิน”
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ทั้งนี้ Horganice แบ่งการท�างานออกเป็น 3 ส่วนหลกัๆ คอื หนึ่ง Smart Management 
ระบบบรหิารจดัการหอพกัในรปูแบบออนไลน์ ตั้งแต่การท�าเอกสารการจอง ออกสญัญาเช่า 
จดมิเตอร์ค่าน�้า ค่าไฟ ฯลฯ ให้เจ้าของหอพัก สามารถท�างานได้ทุกที่จากมือถือ หรือใน
เวบ็ไซต์  สอง Smart Internet of Things (IoT) เป็นการต่อยอดน�าเอาเทคโนโลยมีาช่วยบรหิาร 
งานให้ดขีึ้น เช่น การพฒันา Digital Meter เชก็ค่าน�้า ค่าไฟผ่านโทรศพัท์มอืถอื เพื่อแก้ปัญหา
พนกังานจดค่าน�้าผดิพลาด หรอืสามารถสั่งตดัไฟผ่านมอืถอืได้เช่นเดยีวกนั และสาม Smart 
Service เป็นบรกิารเสรมิ หาช่าง ซ่อมแอร์ ซ่อมไฟ หาแม่บ้าน นกับญัช ีโดยบรษิทัได้ร่วมมอื
กบัพาร์ตเนอร์บรษิทัต่างๆ ที่มคีวามเชี่ยวชาญเรื่องนั้นๆ

นอกจากนี้ เพื่ออ�านวยความสะดวกให้กบัผูป้ระกอบการสอดรบักบัสงัคมที่ก�าลงัเข้าสู่ยคุ
ไร้เงนิสด บรษิทัได้ร่วมมอืกบั ธนาคารกสกิรไทย น�าเทคโนโลยโีซลูชนัเพื่อช่วยผู้ประกอบการ
หอพกั อพาร์ตเมนต์จดัการธรุกจิแบบครบวงจร เรยีกเกบ็และรบัช�าระเงนิได้ทกุที่ทกุเวลา ช่วย
ให้การเก็บค่าเช่ามีความสะดวกและเป็นระบบมากขึ้น หมดปัญหาเรื่องพนักงานรับเงิน
โกงเงนิค่าเช่า เพราะระบบจะมกีารแจ้งเตอืนค่าเช่า ค่าน�้า ค่าไฟ ให้กบัผู้เช่าทราบ ในส่วน
ของผูเ้ช่าเองกส็ะดวกด้วยการช�าระค่าเช่า ค่าน�้า ค่าไฟ ผ่านแอปพลเิคชนั K PLUS ของธนาคาร
กสิกรไทยโดยไม่เสียค่าธรรมเนียม นอกจากนี้ ยังมีระบบจัดการข้อมูลและการสื่อสารกับ
ผูเ้ช่าได้อย่างต่อเนื่อง เพิ่มความคล่องตวัและอ�านวยความสะดวกทั้งเจ้าของหอพกั อพาร์ตเมนต์ 
และผูเ้ช่าได้เป็นอย่างดี
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5 ปัจจัยที่ท�าให้ธุรกิจ Win-Win

1  ดูแลลูกค้าเป็นเหมอืนครอบครวั

เดียวกัน 

2  สร้างทมีงานเหมอืนทมีฟุตบอล 

แม้ท�าหน้าทีต่่างกนัแต่มเีป้าหมาย

เดียวกัน 

3  สร้างพาร์ตเนอร์ที่ดี มีคุณภาพ

4  Timing ในการผลิตสินค้า

   ล่วงหน้า 3-5 ปี 

5  ธุรกิจต้องไม่เอาเปรียบ

   หรือท�าร้ายสังคม

“เป็นการน�าเทคโนโลยมีาใช้ระบบ Payment เพื่อช่วยให้ผูป้ระกอบการตรวจสอบการช�าระ
เงนิได้ง่ายขึ้น ไม่ต้องมาคอยเชก็สลปิทลีะห้อง และลดความเสี่ยงจากการใช้พนกังานที่จะน�า
เงนิก้อนไปใช้ก่อน ทางด้านผูเ้ช่ากไ็ม่ต้องพกเงนิสดสามารถช�าระเงนิได้ทกุที่ทกุเวลา แล้วเหตผุล
ที่ผมร่วมมอืกบัธนาคารกสกิรไทยเพราะว่ากลุม่ลกูค้าหลกัของผมคอื เอสเอม็อ ีซึ่งธนาคารกม็ี
ฐานลกูค้าเอสเอม็อทีั่วประเทศ ลกูค้ากใ็ช้ธนาคารกสกิรไทยเป็นธนาคารหลกัอยู่แล้ว”

“3 ปีที่ผ่านมาธรุกจิผมกเ็ตบิโตเรื่อยๆ เช่นเดยีวกบัธรุกจิหอพกัที่เตบิโตดใีนย่านสถาบนั
การศกึษา โรงงานอตุสาหกรรม แต่กม็กีารแข่งขนัสงูถ้าหากผูป้ระกอบการไม่สามารถปรบัตวั
ได้ทันตามเทคโนโลยีก็จะถูกกลืนกิน อยากให้เจ้าของธุรกิจหอพักหันมาใช้ประโยชน์จาก
เทคโนโลยใีห้ธรุกจิสามารถแข่งขนัได้และจดัการปัญหาต่างๆ ให้ง่ายกลายเป็นเสอืนอนกนิ” 
ธนวชิญ์กล่าวทิ้งท้าย 

ด้วยความร่วมมือ Horganice กับ ธนาคารกสิกรไทย

จดัการข้อมลูได้เป็นระบบ
มากขึน้ สามารถดรูายรับ-
รายจ่าย ก�าไร-ขาดทุน 
ได้แบบเรยีลไทม์

หมดปัญหาเรือ่งพนกังาน
รบัเงนิโกงเงนิค่าเช่า เพราะ
ระบบจะมกีารแจ้งเตอืน
ค่าเช่า ค่าน�า้ ค่าไฟ ให้กบั 
ผูเ้ช่าทราบ และสามารถ
ช�าระผ่านแอปพลิเคชัน 
K PLUS ของธนาคาร
กสิกรไทย โดยไม่เสีย
ค่าธรรมเนยีม

เจ้าของหอพกั อพาร์ตเมนต์
ทีใ่ช้แอปพลเิคชัน Horganice 
6 เดือนขึ้นไป มีโอกาส
เข้าถึงสินเชือ่จากธนาคาร
กสกิรไทย ในวงเงนิสูงสดุ 
30 ล้านบาท ผ่อนนาน 
15 ปี และถ้าวงเงนิไม่เกนิ 
3 ล้านบาท ดอกเบ้ีย 0% 
นาน 6 เดอืน

รับความรู้ในด้านการ
ตลาด กฎหมาย รวมถงึ
การบริหารจดัการหอพกั 
อพาร์ตเมนต์ จากการ
สัมมนาที่ธนาคาร
กสิกรไทยจดัการร่วมกบั 
Horganice 

4 แต้มต่อจัดการธุรกิจหอพกั

1 2 3 4
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โลกได้เปลี่ยนผ่านมาสู่ยุคดิจิทัล 
ยุคที่เทคโนโลยีถูกน�ามาใช้เพื่อสร้าง
ทางเลือกที่ตอบโจทย์การใช้ชีวิตผู้คน
ให้สะดวกสบายขึ้น เช่น การท�าธุรกรรม
ทางการเงินผ่านช่องทางออนไลน์ การ
สั่งซื้อสินค้าจากโลกของออฟไลน์ขยับ
ขยายมาเป็นโลกของออนไลน์มากขึ้น
ทุกขณะ อาจเรียกได้ว่าเราเข้าสู่ยุค 4.0 
กันอย่างแท้จริง

จากการเติบโตของเทคโนโลยี ส่ง
ผลให้มีการปรับตัวของสังคม แรงงาน 
มีวิธีการท�าธุรกิจใหม่ๆ เกิดขึ้น HR หรือ
กลุ ่มคนที่ท�าหน้าที่บริหารคนในยุค
ปัจจุบันก็ก�าลังอยู่ในยุคที่มีความท้าทาย
สูงมาก เพราะอยู ่ในยุคของการ
เปลี่ยนแปลงโมเดลธุรกิจ บริษัทชั้นน�า
ที่เคยเติบโตในอดีตมาวันนี้อาจไม่ได้
มีชื่อเสียงและเติบโตเท่ากับบริษัท Startup 
เอสเอ็มอีเกิดใหม่ที่กลายเป็นสถานที่

ความน่าสนใจ 
 นอกจากความรูแ้ละความสามารถในการ

ใช้เทคโนโลยีแล้ว ยังมีคุณสมบัติส�าคัญ 
2 ประการทีจ่ะท�าให้คนท�างานในยคุนีเ้ป็นที่
ต้องการขององค์กร น่ันคอื ความใฝ่รู ้และ
ความบากบัน่ 
 แต่ประเดน็ส�าคัญคือ ความใฝ่รูม้กัอยู่

ในกลุ่มคนรุน่ใหม่ ส่วนความบากบัน่มักอยู่
ในกลุม่ Gen X ขึน้ไป 
 ฉะนัน้ความท้าทายคอื การผสานทัง้สอง

คุณสมบัติให้คน และองค์กรประสบ
ความส�าเรจ็ไปพร้อมกัน

HR

 อรญิญา เถลงิศรี
กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั SEAC-ศูนย์พัฒนาผูน้�าและผูบ้รหิารระดบัสงู
(https://www.facebook.com/SEACthailand/)

สูตรเพิ่มความอึดให้เจนใหม่

26 K SME Inspired



ท�างานที่น่าหมายปองของใครหลายๆ คน สิ่งที่เกิดขึ้นชี้ให้เห็นว่า เราอยู่ในโลกของการ
เปลี่ยนแปลงที่มีพลวัตรุนแรง และเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องซึ่งเป็นเสมือนทั้งแรงกระตุ้น และ
แรงดันให้เราต้องปรับปรุงพัฒนาตนเองอยู่ตลอด

องค์กรต่างๆ รวมถึงคนท�างานที่ยังใช้เทคโนโลยีไม่คล่องแคล่ว หรือเรียกว่าไม่ “Tech-
Savvy” จะได้รบัผลกระทบอย่างหลกีเลี่ยงไม่ได้ และอาจจะถงึขั้นที่เรยีกได้ว่าหลดุออกจาก
วงโคจร เพราะปรับตัวไม่ทันต่อการเปลี่ยนแปลง 

ฉะนั้นนอกจากความรู้และความสามารถในการใช้เทคโนโลยีดิจิทัลแล้ว ยังมีคุณสมบัติ
ที่ส�าคัญที่สุด 2 ประการที่จะท�าให้คนท�างานในยุคนี้เป็นที่ต้องการขององค์กร และเติบโต
ไปด้วยกันได้ นั่นคือ 

ในความหมายนั้น คนที่มีความใฝ่รู้สูง แม้จะไม่ได้จบการศึกษาสูง แต่จะเป็นคนที่มี
ความรู้เพราะสามารถค้นคว้าหาข้อมูลในเรื่องที่ตนเองสนใจจนเข้าใจอย่างลงลึก โดยกลุ่ม
คนส่วนใหญ่ในประเทศไทยที่มีความใฝ่รู้สูงคือ กลุ่มเด็กรุ่นใหม่

อย่างไรก็ตาม เด็กรุ่นใหม่ยังขาดคุณสมบัติส�าคัญอีกประการที่จะท�าให้ประสบความ
ส�าเร็จในยุคดิจิทัล นั่นคือ ความบากบั่น ความอดทนในการจะท�าอะไรให้ส�าเร็จลุล่วง ซึ่ง
เป็นคุณสมบัติที่คนกลุ่ม Gen X ขึ้นไปมีมาก ส่วนหนึ่งเป็นเพราะความบากบั่นมากับวัย
และประสบการณ์ ในขณะที่คนกลุ่มผู้ใหญ่นี้จะม ีCuriosity ที่ต�่า หลายคนอาจจะตั้งค�าถาม
ว่า แล้วในประเทศไทยมีกลุ่มคนที่มีคุณสมบัติทั้งสองอย่างนี้อยู่ในคนคนเดียวกันไหม 
ค�าตอบคือ มี แต่น้อยมาก ฉะนั้นเราจึงต้องมาร่วมกันหาทางให้คนกลุ่มที่มี Curiosity สูง 
และคนกลุ่มที่มี Persistence สูงมาท�างานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพให้ได้ นี่คือความ
ท้าทายของประเทศไทย

ความใฝ่รู้
(Curiosity) 

ความบากบัน่
(Persistence)
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แล้วเราจะท�าให้คนที่มี Curiosity สูงกับคนที่มี Persistence สูงท�างาน
ร่วมกันได้อย่างไร?

ค�าตอบคือ เราต้องเริ่มจากเปลี่ยน Mindset หรือมุมคิดให้คนทั้งสองกลุ่มยอมรับ
ในข้อจ�ากัดของกันและกัน ผ่านการสร้างให้เกิด Engagement ขึ้นในองค์กร โดย
เฉพาะในยุคดิจิทัลนี้ HR ต้องกลับมามองว่าเรา Engage คนของเราถูกแล้วหรือยัง 
เหมาะสมกับยุคสมัยและคนท�างานที่เปลี่ยนไปหรือเปล่า เพราะ Engagement ใน
ตอนนี้ต้องเรียลไทม์และเกิดขึ้นในทุกจุด ไม่ใช่แค่การจัดกิจกรรมต่างๆ แบบ Event-
Based แต่ต้องเป็นการวางแผนกันยาวๆ 

นอกจากนั้น ต้องอย่าลืมว่าเมื่อรูปแบบวิถีชีวิตคนยุคดิจิทัลเปลี่ยนไป รูปแบบเรื่อง
การสื่อสาร วธิกีาร เครื่องมอืสื่อสารระหว่างฝ่ายบรหิาร ฝ่าย HR กบัพนกังานกต้็องเปลี่ยนไป
เช่นเดียวกัน ต้องน�าเรื่องของความล�้าสมัยของเทคโนโลยีการสื่อสารเข้ามาช่วยสร้าง
ให้พนกังานเกดิความตื่นตวั ไม่ใช่รูปแบบการบรหิารคนแบบบ้านๆ อย่างแต่ก่อน ซึ่งเรื่องนี้
ต้องถูกน�าไปประยุกต์ใช้กับองค์กร บริษัททุกรูปแบบ ทุกขนาด และทุกธุรกิจ

แม้เทคโนโลยี หรือความล�้าสมัยของดิจิทัลจะเข้ามาสร้างความเปลี่ยนแปลงแค่ไหน 
แต่แก่นหรอืสาระของสิ่งต่างๆ ยงัคงเหมอืนเดมิ ความใฝ่รูแ้ละบากบั่นยงัคงเป็นหวัใจของคน 
ที่จะประสบความส�าเร็จและเติบโตในการท�างาน ยิ่งถ้ามีการน�าประโยชน์จากเทคโนโลยี
ดิจิทัลมาปรับใช้ให้เหมาะสม จะท�าให้เราไปได้ไกลและก้าวขึ้นมายืนอยู่แถวหน้าได้อย่าง
แน่นอน 
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กระชากยอดน่ิงให้ว่ิงเป็นยอดล้าน

จากหน้าร้าน    สู่ออนไลน์




