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เข้าสู่ยุครสชาติของกาแฟในแบบเฉพาะ



หลายๆ คนมกัเริ่มต้นเช้าวนัใหม่ด้วยกาแฟ ซึ่งถอืเป็นเครื่องดื่ม
ยอดฮิตของคนทุกชนชาติ การหาร้านกาแฟดื่มสักร้านคงไม่ใช่
เรื่องยากเพราะแทรกตัวอยู่แทบทุกหัวมุมถนน แต่จะมีสักกี่ร้าน
ที่จะท�าให้ผูบ้รโิภคยอมควกัเงนิได้ ยิ่งในรอบสบิปีที่ผ่านมาเกดิกระแส
นักดื่มกาแฟรุ่นใหม่เรียกว่า Third Wave เป็นกลุ่มที่ดื่มกาแฟเพื่อ
ความสุนทรีย์ ไม่ใช่การดื่มเพื่อฟังก์ชันให้ร่างกายตื่นตัวอย่างเดิม 
แต่เป็นการดื่มที่เน้นอรรถรสกาแฟแบบ Specialty เป็นหลัก ข้อมูล
ที่มาที่ไปทั้งสายพันธุ์ วิธีการชง แหล่งเพาะปลูก ฯลฯ กลายเป็น
รายละเอยีดที่คอกาแฟให้ความใส่ใจเฉกเช่นการดื่มไวน์

เมื่อการดื่มกาแฟถูกยกระดับ ร้านกาแฟจ�าต้องปรับรูปแบบให้สอดรับกับจริตผู้บริโภค ไม่ใช่
แค่ร้านสวยชวนมอง แต่ต้องเน้นลกึไปถงึต้นทางตั้งแต่การคดัเลอืกสายพนัธุ ์การสร้างคาแรก็เตอร์รสชาติ
กาแฟในแบบฉบบัของตวัเอง รวมถงึการน�าเสนอที่นา่สนใจ เชน่เดยีวกบั Roots Coffee Roaster ที่ลงทนุ
สร้างโรงคั่วกาแฟเอง และในปี พ.ศ.2561 ทางร้านยงัได้ตั้งเป้ายกเลกิกาแฟน�าเข้า หนัมาใช้กาแฟพนัธุไ์ทย
เพื่อสร้างอตัลกัษณ์เป็นจดุเด่นของร้านให้คอกาแฟทั่วโลกได้กล่าวถงึ

แม้ธุรกิจกาแฟจะได้รับความนิยมแต่ด้วยรสนิยมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปเปรียบเสมือน
เครื่องคดักรองให้ธรุกจิร้านกาแฟที่ไม่ดไีม่เด่นอยูล่�าบาก รวมไปถงึธรุกจิต่างๆ คงไม่สามารถผลติสนิค้า
ในรูปแบบเดมิๆ ได้อกีต่อไป 

ลองหาโอกาสสร้างความพเิศษให้สนิค้าตวัเอง ความส�าเรจ็อาจอยู่แค่เอื้อมมอืกไ็ด้นะครบั
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Inno Focus

ผศ.น.ท.ดร.พินัย มุ่งสันติสุข ประธาน
เจ้าหน้าที่บรหิาร บรษิทั ไทยมารนีโพรเทคชั่น จ�ากดั 
(TMP) เปิดเผยว่า สมยัรบัราชการทหารเรอื มกัพบ
ปัญหาการเกดิสนมิของเรอื จงึสนใจท�าการศกึษา
วิจัยเพื่อหาสาเหตุของการเกิดสนิม ซึ่งพบว่า
อะลมูเินยีมเป็นหนึ่งในอปุกรณ์ที่ใช้ป้องกนัสนมิได้ 
แต่ในเมืองไทยไม่มีผู ้ผลิต ต้องน�าเข้าจาก
ต่างประเทศซึ่งมีราคาค่อนข้างสูง จึงเห็นว่า
มีโอกาสทางธุรกิจจึงได้ต่อยอดเป็นนวัตกรรม
ที่เรยีกว่า Sacrificial Anodes ซึ่งเป็นการป้องกนั
สนมิแบบแคโทดกิ (Cathodic Protection) ได้ส�าเรจ็
เป็นรายแรกของประเทศไทยประมาณ 10 ปีที่แล้ว 
โดยสามารถน�าไปใช้กบัโครงสร้างโลหะต่างๆ เช่น 
เรอืเดนิสมทุร โรงไฟฟ้าแท่นขดุเจาะน�้ามนั

ดร.พนิยัอธบิายถงึสาเหตขุองการเกดิสนมิว่า 
มาจากการที่เหล็กสูญเสียอิเล็กตรอนแล้วไปท�า
ปฏิกิริยากับสิ่งแวดล้อม เช่น ความชื้น ฯลฯ 

ความน่าสนใจ

 เพราะตระหนักดีว่าปัญหา

การเกิดสนมิสร้างความเสยีหาย

ให้กับประเทศคิดเป็นมูลค่า 

5 แสนล้านบาท หรือประมาณ 

5% ของจดีพีขีองประเทศ จึง

สนใจศกึษาท�าการวจิยั จนเหน็

ช่องว่างทางธุรกิจ เกิดเป็น

นวัตกรรมป้องกันสนิมใน

โครงสร้างโลหะ โดยบรษิทัคน

ไทย เดนิหน้าต่อยอดสูผ่ลติภณัฑ์

สกัีนสนิมและแบตเตอรีส่�าหรบั

รถยนต์ไฟฟ้า พร้อมตัง้เป้าเป็น

บริษัทนวัตกรรมป้องกันสนิม

ส�าหรบัอตุสาหกรรม

 กองบรรณาธกิาร   เจษฎา ยอดสุรางค์

ไทยมารีนโพรเทคชั่น
TMP
ผู้บุกเบิกนวัตกรรมป้องกันสนิม 
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จนเกดิเป็นสนมิ ดงันั้น นวตักรรม Sacrificial Anodes คอืน�าอปุกรณ์ไปตดิกบัเหลก็แล้ว
จ่ายกระแสไฟเพื่อให้เกิดการสูญเสียอิเล็กตรอนท�าให้ตัวเองเกิดสนิมแทนเหล็ก จึงเป็น
ที่มาของชื่อ Sacrificial Anodes ซึ่งหมายถงึ การเสยีสละตวัเอง 

“ถ้าไม่มีการป้องกันสนิม จะต้องเสียค่าซ่อมบ�ารุงค่อนข้างสูง และค่าเสียโอกาส
ทางธุรกิจสูงมาก เคยมีโรงงานหนึ่งต้องหยุดงานเพื่อซ่อมหนึ่งวันเสียหายประมาณ 
50-80 ล้านบาท แต่ถ้าใช้อปุกรณ์ป้องกนัสนมิอาจจะจ่ายแค่ไม่กี่ล้านบาท แล้วยงัสามารถ
เพิ่มโอกาสทางธรุกจิได้”

ทลายก�าแพงด้วยการสร้างความเชื่อมั่น

เนื่องจากเป็นสนิค้าส�าหรบัอตุสาหกรรมที่มมีลูค่ามหาศาล จงึไม่ใช่เรื่องง่ายที่จะให้ลกูค้า
มาเสี่ยงใช้ผลติภณัฑ์ใหม่ จากความฝันสวยหรทูี่เหน็ช่องว่างในตลาด กลบัต้องรบักบัสภาพ
ความเป็นจรงิที่มรีายได้ไม่ถงึหลกัพนับาทในปีแรก แต่ด้วยความมั่นใจว่านวตักรรมจะเป็น
ตวัเปลี่ยนเกม ต้องอดทนรอกว่า 7 ปีกบัการพสิจูน์ฝีมอืนวตักรรมคนไทยให้ได้รบัการยอมรบั

“สิ่งที่ลกูค้าต้องการกค็อื ความเชื่อมั่น ต้องท�าให้ลูกค้าเชื่อใจ ทดลองสนิค้าให้ลกูค้า
ได้เหน็ถงึความแตกต่าง ผลติภณัฑ์ของเราช่วยยดือายปุ้องกนัสนมิได้เป็นสบิปีในราคา
ที่ต�่ากว่าของต่างประเทศ และยงัได้การรบัรองจากหน่วยงานต่างประเทศ รวมทั้งการที่
ได้รบัรางวลั The Best SME Thailand Inno Awards 2017 กม็ส่ีวนในการสร้างความน่าเชื่อถอื 
ให้สามารถเข้าถงึกลุ่มลูกค้าได้ง่ายขึ้น”
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เตรียมลุยแบตเตอรี่ส�าหรับรถไฟฟ้า 

จาก Anodes ส�าหรับกันสนิมเหล็กในน�้าที่เริ่มได้รับความไว้วางใจจากบริษัทเรือ 
ขยายไปสู่โรงงานไฟฟ้า บริษัทน�้ามัน บริษัทจึงต่อยอด Anodes เป็นผลิตภัณฑ์ส�าหรับ
กันสนิมคอนกรีตเสริมเหล็ก ซึ่งถือว่า Launch ออกมาในช่วงเวลาที่เหมาะสมเพราะ
โครงสร้างคอนกรีตเสริมเหล็กในประเทศไทยมีอายุมากบางส่วนเริ่มเป็นสนิม โดยเฉพาะ
ตามโครงสร้างชายฝั่งทะเลที่มีปัญหาดินเค็ม รวมทั้งผลิตภัณฑ์ตัวใหม่คือ สีกันสนิมที่
จะเปิดตัวปลายปี พ.ศ.2561 

“คดิว่าภายใน 1-2 ปียอดขายบรษิทัน่าจะโตแบบก้าวกระโดด ปี พ.ศ.2561 คาดว่า
จะมีรายได้ไม่ต�่ากว่า 50 ล้านบาท เพราะเราไม่มีคู่แข่ง ปัจจุบันมีคนติดต่อขอเป็น
ตัวแทนจ�าหน่ายประมาณ 10 บริษัท นอกจากนี้ บริษัทก�าลังพัฒนาแบตเตอรี่ส�าหรับ
รถไฟฟ้า และอาจหาพาร์ตเนอร์หรือเข้าระดมทุนในตลาดหลักทรัพย์เพื่อหาผู้ร่วมผลิต
แบตเตอรี่ซึ่งต้องใช้เงินลงทุนสูง แต่เรามั่นใจว่าท�าได้”

“ระยะทางพิสูจน์ม้า กาลเวลาพิสูจน์คน” ส�านวนนี้คงใช้ได้ดีกับบริษัท ไทยมารีน
โพรเทคชั่น จ�ากัด ที่อดทนกว่า 7 ปีพิสูจน์ตัวเอง และเริ่มเห็นผลเมื่อได้รับการยอมรับ
จากลูกค้าเหมือนเป็นการปูรากฐานที่แข็งแกร่งให้องค์กรก้าวไปข้างหน้าอย่างมั่นคง 
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 มคีวามมุ่งมั่น ไม่ยอมแพ้ 
 การสร้างนวตักรรมสนิค้า ต้องตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า 
 การสงัเกตจะช่วยให้ทราบความต้องการลูกค้า
 ความส�าเรจ็มนัไม่ใช่เรื่องฉาบฉวย ต้องสร้างขึ้นมาเอง

4
ปัจจัย

สู่ความส�าเร็จ



WC PLUS+ นวตักรรมห้องน�้ำแบบพกพำ มจีดุเริ่มต้น
เมื่อ 2 ปีที่แล้ว โดยอดีตครูสอนภำษำอังกฤษ สุธิน ี
กติตภิทัรำกลุ ผูก่้อตั้ง และซอีโีอ บรษิทั ฟิตโมลด์ โซลชูั่น 
จ�ำกดั ที่สงัเกตเหน็เพื่อนผูห้ญงิไม่ยอมเข้ำห้องน�้ำสำธำรณะ 
เพรำะกังวลเรื่องควำมสกปรก จึงยอมอั้นปัสสำวะ
และกลับมำใช้ห้องน�้ำที่บ้ำน จึงได้คิดค้นผลิตภัณฑ์
ตวัแรกขึ้นมำคอื “กรวยยนืปัสสำวะ” แบบใช้แล้วทิ้ง 

“ตอนท�ำกรวยยนืปัสสำวะกไ็ด้รบัฟีดแบก็จำกลกูค้ำ
หลำยๆ อย่ำง เช่น หลำยคนต้องอั้นปัสสำวะจนเป็น
โรคกระเพำะปัสสำวะอักเสบ หรือลูกค้ำบำงคนให้
ฟีดแบ็กว่ำอยำกน�ำไปใช้ในรถโดยที่ไม่หกเลอะเทอะ 
ซึ่งข้อมลูเหล่ำนี้มนัตรงกบัแผนงำนที่เรำคดิไว้ จงึช่วยเพิ่ม
ควำมมั่นใจว่ำผลิตภัณฑ์ที่เรำคิดมันน่ำจะตอบโจทย์
และมีคนซื้อใช้ เพรำะปัญหำกำรอั้นปัสสำวะอำจมอง
เป็นเรื่องเลก็น้อยแต่หำกไม่ดูแลอำจลำมกลำยเป็นเรื่องใหญ่ 
ซึ่งกำรมหี้องน�้ำน่ำจะช่วยแก้ Pain Point ตรงนี้ได้”

ความน่าสนใจ

 การจราจรท่ีตดิขดันอกจาก
ท�าให้เสยีสขุภาพจติ อาจส่ง
ผลเสียต่อสุขภาพอีกหากต้อง
อัน้ปัสสาวะเป็นเวลานาน

 ห้องน�า้พกพา WC PLUS+ 

จงึเกดิขึน้ เพือ่ตอบโจทย์
สงัคมเมอืงและนักเดนิทาง 
ที่การันตีด้วย 3 รางวัล
จากท้ังในและต่างประเทศ

Get Idea

 กองบรรณาธกิาร   ธนพล ทองเพ็ง

WC
PLUS+
ห้องน�้ำพกพำ
ช่วยปลดทุกข์ให้คนเดินทำง
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จำกประสบกำรณ์ครั้งนั้นจงึน�ำมำต่อยอดบวกกบัต้นทนุที่มคีอื ธรุกจิโรงงำนผลติแม่พมิพ์
พลำสติกของสำมี จึงอยำกสร้ำงแบรนด์สินค้ำที่มีนวัตกรรมมำตอบโจทย์ผู้บริโภคให้ดียิ่งขึ้น 
กลำยมำเป็นผลติภณัฑ์ตวัที่สองคอื WC PEEC (PEE in Car) ห้องน�้ำพกพำ ที่นอกจำกจะสะดวก
ใช้งำนง่ำยแล้วยงัมนีวตักรรม Liquidop TM จะเปลี่ยนของเหลวให้คงตวัเป็นเจลอย่ำงรวดเรว็
ภำยใน 30 วนิำท ีช่วยให้ไม่หก และไม่มกีลิ่น จนท�ำให้ผลงำนชิ้นนี้ได้รบัถงึ 3 รำงวลั คอื รำงวลั
นวัตกรรมแห่งชำติอันดับหนึ่ง จำกส�ำนักงำนนวัตกรรมแห่งชำติ (สนช.) รำงวัลออกแบบ
ยอดเยี่ยม Demark 2017 และรำงวลั Good Design จำกประเทศญี่ปุน่ 

ตวัช่วยปลดทกุข์จะบรรจอุยูภ่ำยในกล่องประกอบด้วย ถงุรองรบัปัสสำวะ (WE PEEC) ทชิชู 
แผ่นแอลกอฮอล์ ส�ำหรบัเชด็ปำกถงุ ถงุส�ำหรบัทิ้ง สำมำรถใช้ได้จนกว่ำจะเตม็ควำมจ ุ1 ลติร 
สำมำรถเกบ็ได้นำนถงึ 5 ปี ถ้ำเป็นกล่องใหญ่ม ี5 เซต็ 5 ส ีรำคำ 590 บำทต่อกล่อง ส�ำหรบั
กล่องขนำดเลก็ม ี2 เซต็ รำคำ 290 บำทต่อกล่อง

แม้ว่ำห้องน�้ำพกพำเพิ่งจะเปิดตวัเมื่อเดอืนเมษำยนปี พ.ศ.2560 แต่ด้วยรำงวลัและกำรบอกต่อ 
และกำรตลำดแบบออนไลน์ท�ำให้ได้รบักำรตอบรบัอย่ำงดบีำงเดอืนมยีอดขำยสูงถงึ 600,000 บำท 
ซึ่งสธุนิมีองว่ำ ตวัเลขรำยได้น่ำจะสงูกว่ำนี้หำกท�ำให้ผูบ้รโิภคคุน้เคยกบัสนิค้ำได้มำกขึ้น ฉะนั้น
เป้ำหมำยระยะแรกคอื ตั้งเป้ำให้รถยนต์ทกุคนัต้องมห้ีองน�้ำพกพำหนึ่งกล่อง ไว้ใช้ในยำมฉกุเฉนิ
ซึ่งสำมำรถใช้ได้กบัทกุเพศทกุวยั และอกีหนึ่งเป้ำหมำยคอื น�ำห้องน�้ำแบบพกพำไปลยุตลำด
ยโุรป เพรำะที่นั่นคดิค่ำบรกิำรห้องน�้ำค่อนข้ำงแพงประมำณ 40-50 บำทต่อครั้ง บำงประเทศ
กร็ำคำสงูถงึ 90 บำทต่อครั้ง

5 STEP ปลดทุกข์ด้วยห้องน�้าพกพา
1.  เลื่อนเปิดซปิลอ็กด้ำนในถงุ
2.  จบัที่จบัแล้วแนบให้กระชบัระหว่ำงขำเพื่อปัสสำวะ
3.  กดซปิปิด
4.  หำกยงัไม่เตม็สำมำรถใช้ซ�้ำได้ โดยน�ำแผ่นแอลกอฮอล์เชด็
    ท�ำควำมสะอำดก่อน
5.  ใส่ในถงุพลำสตกิที่เตรยีมไว้ให้แล้วทิ้งในถงัขยะ
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“แนวโน้มมโีอกำสเตบิโตสงูปัจจบุนัคนใช้ชวีตินอกบ้ำน ท่องเที่ยวมำกขึ้น เพยีงแต่ว่ำมนั
เป็นสนิค้ำใหม่ต้องพยำยำมสื่อสำรให้ผูบ้รโิภคเข้ำใจว่ำมนัคอือะไร โดยเฉพำะกำรสื่อด้วยรปูภำพ
ต้องสื่อให้เหน็ถงึ Pain Point ของคนให้มำกที่สดุ”

นอกจำกประสบควำมส�ำเรจ็กบั ห้องน�้ำพกพำแล้ว เป้ำหมำยต่อไปของบรษิทัคอื กำรน�ำ
นวตักรรมมำเป็นตวัขบัเคลื่อนธรุกจิ พฒันำสนิค้ำที่ท�ำให้ชวีติคนดขีึ้น เช่น ห้องน�้ำส�ำหรบัคน
ถ่ำยหนกั และพฒันำกรวยยนืปัสสำวะให้ดยีิ่งขึ้น

“สิ่งที่ขบัเคลื่อนโลกปัจจบุนัคอื นวตักรรม ถ้ำเรำไม่มนีวตักรรม ควำมคดิในกำรผลติของ
เรำมนัจะเหมอืนเดมิมนัจะไม่มอีะไรแตกต่ำงไม่มกีำรพฒันำ นวตักรรมเพิ่มมลูค่ำสนิค้ำได้ดมีำก 
และสำมำรถตอบโจทย์คนรุน่ใหม่ต้องกำรสิ่งที่มำตอบโจทย์ชวีติเขำ”

ด้วยคอนเซปต์ของผลติภณัฑ์ห้องน�้ำพกพำที่เข้ำไปแก้ Pain Point ตอบโจทย์ควำมต้องกำร
ลูกค้ำได้เป็นอย่ำงดี มีควำมสะอำดใช้งำนง่ำย บวกกับไลฟ์สไตล์คนในปัจจุบันที่ใช้ชีวิต
เดินทำงออกนอกบ้ำนบ่อยขึ้น ท�ำให้กระแสควำมต้องกำรห้องน�้ำพกพำจึงทวีควำมต้องกำร
มำกขึ้นโดยเฉพำะช่วงเทศกำลท่องเที่ยว 

4 วิธีปลดทุกข์ผู้บริโภคเป็นรายได้แบบ WC+

1.

สร้ำงนวตักรรมที่ตอบ 
Pain Point ผู้บรโิภค

2.

แปลงไอเดยี
เป็นผลติภณัฑ์

ที่ใช้งำนง่ำยไม่ซบัซ้อน

3.

วธิกีำรสื่อสำรให้ลูกค้ำ
เข้ำใจผลติภณัฑ์

4.

ให้ควำมส�ำคญั
กบักำรออกแบบ

Packaging
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K Analysis

สบช่องบกุ

รบัเศรษฐกจิขยายตวั 
แดนภารตะ

อินเดีย ถือเป็นประเทศเศรษฐกิจเกิดใหม่
ที่น่าสนใจ ปัจจุบันมีขนาดเศรษฐกิจใหญ่เป็น
อันดับ 7 ของโลก และมีแนวโน้มที่จะขยับขึ้น
เป็นอนัดบั 5 ในปีหน้า ซึ่งหลายๆ สถาบนัมองว่า 
เศรษฐกิจอินเดียจะกลับมามีอัตราการเติบโต 
ที่ดขีึ้นได้อย่างต่อเนื่อง โดย IMF คาดว่า เศรษฐกจิ
อินเดียจะขยายตัว 7.4% ในปี พ.ศ.2561/2562 
และ 7.8% ในปี พ.ศ.2562/2563 จากแรงหนุน
การบริโภคภายในประเทศ การส่งออก การ
ลงทนุในโครงสร้างพื้นฐานของรฐับาล และผลบวก
จากการลงทุนโดยตรงจากต่างประเทศ (FDI) 

ความน่าสนใจ

 กูรูต่างคาดว่า เศรษฐกิจอินเดีย 
จะขยายตวัไปจนถงึปี พ.ศ.2563 

 อีกทัง้รายได้ของชาวเมอืงภารตะท่ี
เพิม่ขึน้ ภาคธรุกจิและอตุสาหกรรม
กข็ยายการลงทนุทีส่อดรบักบันโยบาย 
Make in India ของภาครฐั 

 รวมถงึอานสิงส์จาก FTA ไทย-อนิเดยี 
มสีนิค้า 15 รายการทีล่ดภาษนี�าเข้า
เหลอื 0%

 กองบรรณาธกิาร    เรยีบเรียงจาก

สินค้าอุปโภคบริโภคกว่า 50% เช่น ธัญพืช ไข่ นม หนังสือ เกลือ

น�้ามันที่ใช้รับประทาน เครื่องเทศ ชา กาแฟ

คอมพิวเตอร์ อาหารแปรรูป

สบู่ ยาสีฟัน น�้ามัน สมาร์ตโฟน ตู้เย็น ธุรกิจบริการ

เครื่องใช้ไฟฟ้า (White Goods) รถยนต์

ยกเว้นภาษี

5%
12%
18%
28%

อัตราภาษี GST สินค้าและบริการ
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ที่มา : กรมการค้าต่างประเทศ อ้างองิ IMF, Euromonitor

นอกจากสัญญาณบวกด้านเศรษฐกิจแล้ว ด้วยจ�านวนประชากรของอินเดียที่มีกว่า  
1.3 พนัล้านคน อกีทั้งสดัส่วนจ�านวนประชากรเมอืง (Urban Population) ที่รายได้มแีนวโน้ม
จะเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องจากปี พ.ศ.2560 ที่สดัส่วนอยู่ที่ 33% ของจ�านวนประชากรทั้งหมด 
เป็น 34% และ 39% ในปี พ.ศ.2563 และปี พ.ศ.2573 ตามล�าดบั

ขณะเดยีวกนั การเปิดกว้างมากขึ้นส�าหรบัการลงทนุจากต่างประเทศ ประกอบกบัการ
ชูนโยบาย Make in India ตั้งแต่ปี พ.ศ.2557 ที่สนบัสนนุการลงทนุใน 25 ธรุกจิหลกั ร่วมกบั
การเร่งพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานอย่างต่อเนื่องของรัฐบาลอินเดีย น่าจะเป็นปัจจัยให ้
ภาคธุรกิจและอุตสาหกรรมในอินเดียมีการขยายการลงทุน ช่วยหนุนความต้องการสินค้า
และบรกิารตามมาเช่นกนั 

ประเด็นที่ต้องติดตาม คอื การเลอืกตั้งในอนิเดยีที่จะเกดิขึ้นในปี พ.ศ.2562 ตลอดจน
ผลกระทบจากข้อพพิาททางการค้าระหว่างเศรษฐกจิหลกัในโลกภายหลงัจากสหรฐัฯ ประกาศ
ใช้มาตรการปกป้องการค้าในช่วงต้นปีที่ผ่านมา

โอกาสของเอสเอ็มอีโตไปกับตลาดอินเดีย 
ศูนย์วจิยักสกิรไทย คาดว่า การส่งออกของไทยไปยงัอนิเดยีปี พ.ศ.2561 จะขยายตวั

ประมาณ 8.5-10.0% โดยมปีัจจยัหนนุได้แก่ ข้อตกลงเขตการค้าเสร ีFTA ไทย-อนิเดยี และ
อาเซยีน-อนิเดยี และอานสิงส์จากการบงัคบัใช้ภาษ ีGST ที่เอื้อให้ราคาสนิค้าอปุโภคบรโิภค
หลายรายการปรบัลดลง (เช่น เสื้อผ้าราคาต�่ากว่า 1,000 รูปี รองเท้าราคาต�่ากว่า 500 รูปี 
ชิ้นส่วนรถแทรกเตอร์ ปุ๋ย สมาร์ตโฟน สบู่ เครื่องครวัพลาสตกิ บสิกติ รถยนต์เครื่องยนต์ 
ไม่เกนิ 1,500 ซซี ีเป็นต้น) และต้นทนุธรุกจิบรกิารลดลง เช่น ธรุกจิการบนิ (ตั๋วเครื่องบนิชั้น
ประหยดั การเช่าซื้ออากาศยาน เป็นต้น) จนท�าให้เกดิความต้องการสนิค้าต่างๆ ตามมา

21.8% 71.9% 6.4%

อายุ 0-14 ปี   อายุ 15-64 ปี       อายุ 65+ ปี

% สัดส่วนประชากรอินเดีย (กว่า 1,300 ล้านคน) % สัดส่วนประชากรเมืองอินเดีย

2548

2560

2563

2573

29%

33%

34%

39%
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การส่งออกสินค้าของไทยไป
ตลาดอินเดีย 10 อันดับแรก

ปี พ.ศ.2560 ม.ค.-ก.พ.2561
ล้านดอลลาร์ฯ ล้านดอลลาร์ฯYoY YoY

756

769

174

 

284

430

386

268

312

284

 

173

2,661

6,487

39%

30%

33,513%

 

-5%

25%

37%

-2%

13%

39%

 

34%

20%

26%

84

75

38

 

74

68

61

58

56

46

 

38

502

1,286

51%

44%

65,859%

 

-12%

40%

18%

49%

28%

93%

 

79%

16%

37%

เคมีภัณฑ์

เม็ดพลาสติก

ไขมันและน�้ามันจากพืชและสัตว์ 

(โดยเฉพาะน�้ามันปาล์ม)

เครื่องปรับอากาศและส่วนประกอบ

รถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบ

อัญมณีและเครื่องประดับ

เหล็ก เหล็กกล้าและผลิตภัณฑ์

เครื่องจักรกลและส่วนประกอบ

เครื่องรับวิทยุ โทรทัศน์ 

และส่วนประกอบ

ผลิตภัณฑ์ยาง

อื่นๆ

รวม

2 กลุ่มสินค้าที่มีโอกาสเติบโตในตลาดอินเดีย 

กลุ่มสินค้าเกษตรและอาหาร ได้แก่ อาหารแปรรปูอย่างอาหารกระป๋อง ข้าว 
สิ่งปรงุรสอาหาร เครื่องดื่ม อาหารสดทั้งผลไม้ ผกั ประมง ปศสุตัว์ น�้ามนัจากพชื
และสตัว์ ส�าหรบัน�้ามนัปาล์มนั้นถ้าราคาน�้ามนัปาล์มระหว่างไทยกบัมาเลเซยี
เริ่มแคบลง อาจมผีลต่อการส่งออกน�้ามนัปาล์มให้เตบิโตชะลอลงได้ 

กลุม่สนิค้าอุตสาหกรรม ได้แก่ เคมภีณัฑ์ เมด็พลาสตกิ รถยนต์
และชิ้นส่วน เครื่องจกัรกลและส่วนประกอบ ผลติภณัฑ์ยาง สอดรบักบั
การขยายตวัของภาคอตุสาหกรรมหลกัในอนิเดยี

ที่มา : กระทรวงพาณิชย์ รวบรวมโดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย
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ทั้งนี้ ผูป้ระกอบการเอสเอม็อยีงัมส่ีวนแบ่งในตลาดอนิเดยีค่อนข้างจ�ากดั ประมาณ 29% 
อยู่ที่ 5.2 หมื่นล้านบาท จากทั้งหมด 1.8 แสนล้านบาท (ข้อมูลปี พ.ศ.2559) อาจเป็นเพราะ
ตลาดอนิเดยีมวีฒันธรรมหลากหลาย โครงสร้างพื้นฐานโดยเฉพาะการคมนาคมขนส่งที่ยงัเป็น
อปุสรรค รวมทั้งกฎระเบยีบในแต่ละรฐัที่แตกต่างกนั แต่การที่ทางการอนิเดยีมแีผนที่จะผลกัดนั
การปฏริูปในด้านต่างๆ และผ่อนคลายกฎระเบยีบที่เป็นอปุสรรค ซึ่งจะเอื้ออ�านวยต่อการค้า
การลงทนุในอนิเดยีมากขึ้น ผูป้ระกอบการไทยจงึไม่ควรมองข้ามโอกาสทางธรุกจิในตลาดอนิเดยี  

ช่องทางเจาะตลาดอินเดีย

ใช้สทิธปิระโยชน์ด้านภาษภีายใต้ข้อตกลงเขตการค้าเสรไีทย-อนิเดยี และอาเซยีน-อนิเดยี 
ใน FTA ไทย-อนิเดยี มสีนิค้า 15 รายการที่ลดภาษนี�าเข้าเหลอื 0% ใน 15 รายการดงักล่าว 
สนิค้าไทยที่น่าจะมโีอกาสเจาะตลาด ได้แก่ 

ขณะที่ FTA อาเซยีน-อนิเดยี ยงัถูกเกบ็ภาษนี�าเข้าในอตัรา 5-30% ท�าให้สนิค้าจากไทย
ที่ส่งออกไปอนิเดยีจะได้รบัสทิธปิระโยชน์เหนอืคู่แข่งในกลุ่มอาเซยีน

การท�าตลาดผ่านช่องทางค้าสมยัใหม่  ทั้งร้านค้าปลกีและออนไลน์ รวมถงึตลาดนกัท่องเที่ยว
อนิเดยีที่มาเที่ยวไทย ในปี พ.ศ.2560 มถีงึ 1.4 ล้านคน เตบิโต 18.2% ดงันั้น ผู้ประกอบการ
ไทยอาจพิจารณาช่องทางการเจาะตลาดให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคชาวอินเดีย โดยค�านึงถึง 
ความสอดคล้องของสนิค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย นอกเหนอืจากการเข้าร่วมกจิกรรม/งาน
แสดงสนิค้า รวมทั้งการตดิตามข่าวสารของภาครฐัอย่างกระทรวงพาณชิย์ไทย และภาคเอกชน 
เช่น สภาธรุกจิไทย-อนิเดยี สมาคมต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง

การจับมือกับพันธมิตรที่เชื่อถือได้ 

โดยสรุป ตลาดอินเดียเป็นหนึ่งในโอกาสที่ผู้ประกอบการเอสเอ็มอีไทยไม่ควรมองข้าม 
แต่ความท้าทายคงอยู่ที่การท�าการตลาดและความเข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีก�าลังซื้อ
และภาคธรุกจิมแีนวโน้มเตบิโตท่ามกลางวฒันธรรมที่หลากหลายในแต่ละพื้นที่เป็นส�าคญั   

 มังคุด              เคมีภัณฑ์ขั้นต้น              เครื่องปรับอากาศ               ตู้เย็น 
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ความน่าสนใจ

 ในช่วง 10 ปีทีผ่่านมา เกดิกระแส
นกัดืม่กาแฟรุน่ใหม่ในประเทศไทย
ที่เรียกว่า Third Wave ซ่ึงมีอยู ่
ประมาณ 15% เป็นกลุม่ทีด่ืม่กาแฟ
เพื่อความสุนทรีย์ ต้องการรับรู้
เรือ่งราวต้นทางของกาแฟท่ีด่ืม รูจ้กั
คาแรก็เตอร์ของกาแฟแต่ละสายพนัธุ์
 ไม่ใช่การดืม่เพือ่ฟังก์ชนัให้ร่างกาย
ต่ืนตัวอย่างเดมิ ท�าให้ธรุกจิกาแฟ
ตืน่ตวัต้ังแต่ต้นน�า้เกษตรกรผูป้ลกู
กาแฟไปจนถึงผู้บริโภค

มมุมองจาก วลัลภ ปัสนานนท์
นายกสมาคมกาแฟพเิศษไทย 

Cover Story

 กองบรรณาธกิาร   เจษฎา ยอดสุรางค์ ยุคทองของกาแฟไทย&Local Brand

ด้วยความที่ชอบดื่มกาแฟและได้เห็น
เทรนด์การดื่มกาแฟแบบ Specialty ในต่าง
ประเทศเมื่อ 10 ปีที่แล้ว วรตัต ์วจิติรวาทการ 
จึงมองว่า เทรนด์นี้คงจะขยายมาถึงไทย
ในไม่ช้า จึงตัดสินใจเปิดร้านกาแฟขนาดเลก็
เพยีง 10 ที่นั่งชื่อร้าน Ohana Fresh Caféé โดย
เน้นกลุม่เป้าหมายไปที่ลูกค้าต่างชาตเิป็นหลกั
ที่คุน้เคยกบักาแฟแนวนี้ สามปีถดัมาเมื่อพื้นที่
ของร้านถกูเวนคนื จงึเปิดร้านกาแฟและอาหาร 
Roast Coffee&Eatery และร้านกาแฟ Roots 
Coffee Roaster ในย่านสขุมุวทิตามล�าดบั

“ปัจจุบันคนไทยก็เข้าใจให้ความส�าคัญ
กับรายละเอียดการดื่มกาแฟมากกว่า
อดีต พร้อมจะจ่ายกับสิ่งที่เขามองว่ามี
คุณค่า ในเวลาเดียวกันคู่แข่งก็เพิ่มจ�านวน

สิ้นสุด

ยุคกาแฟขาจร
เข้าสู่ยุครสชาติของกาแฟ

ในแบบเฉพาะ
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เมื่อตลาดกาแฟเติบโตแต่ละร้านจึงต้องหากลยุทธ์ในการดึงคอกาแฟ วรัตต์เองพยายาม
สร้างจุดแตกต่างของร้านด้วยการมีโรงคั่วกาแฟเองเพื่อให้ได้รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ ซึ่ง
ในปี พ.ศ.2561 ทางร้านจะหันมาส่งเสริมเกษตรกรไทยเจาะจงใช้เฉพาะกาแฟภายใน
ประเทศตามพื้นที่ต่างๆ เช่น จังหวัดตาก แม่ฮ่องสอน เชียงราย เพื่อค้นหากาแฟไทยที่ดี
มีความแตกต่าง ที่เป็น Unique ให้คอกาแฟทั่วโลกได้ลิ้มลองกาแฟไทย รวมทั้งการสร้าง 
Signature ของร้านโดยให้บาริสตาสร้างสรรค์เมนูใหม่ใช้กาแฟ Cold Brew เป็นส่วนประกอบหลัก 
พร้อมทดลองหาวัตถุดิบ คิดคอนเซปต์ วิธีการน�าเสนอ เช็กราคาวัตถุดิบ และค�านวณ
ต้นทุนค่าเครื่องดื่ม จนได้เมนูพิเศษประจ�าร้านในแต่ละเดือน เช่น Jub Liang cold brew, 
Co-Khao-Nut cold brew, Ume&Apple cold brew

มากขึ้นแสดงให้เห็นถึงการเติบโตของตลาดกาแฟ ซึ่งส่งผลดีต่อผู้บริโภคที่มีทางเลือกมาก
ขึ้น และผูบ้รโิภคจะเป็นผูค้ดักรองให้ร้านกาแฟที่ไม่ดไีม่โดดเด่นจรงิๆ หายไป” วรตัต์ฉายภาพ
ถึงธุรกิจกาแฟในรอบ 10 ปี

Roots Coffee Roaster
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“อย่างไรก็ตาม รสชาติกาแฟเป็นสิ่งส�าคัญเพราะ 30-45% ของรายได้ต้องคาดหวัง
จากลูกค้าประจ�า ต้องท�ารสชาติให้ออกมามีคุณภาพสม�่าเสมอ ส่วนโลเกชันถ้าคุณไม่ได้
เปิดสเกลใหญ่คุณก็สามารถตั้งร้านอยู่ในพื้นที่เกรดบี เพราะด้วยโซเชียลมีเดียมันท�าให้คน
เดินทางมาหาได้เอง แต่ถ้าขายกาแฟ Specialty คั่วอย่างดี ไปเปิดในพื้นที่ที่มีคนจ�านวน
มากแต่มีก�าลังซื้อกาแฟแก้วละ 30 บาทก็ไม่เวิร์ก” วรัตต์กล่าว

เช่นเดยีวกบั OMNiA Caféé&Roastery ร้านกาแฟในจงัหวดัเชยีงใหม่ ที่พยายามยกระดบั
กาแฟไทย น�ากาแฟอาราบกิาไทย “คาตมิอร์” มาเป็นจดุขายของร้าน เพื่อสื่อให้ผูช้มิทราบว่า 
กาแฟไทยไม่ได้มีแค่รสเข้ม ขม หวาน มัน เท่านั้น แต่มีคาแร็กเตอร์หลากหลายมิต ิ
ทั้งความหอมและกลิ่นที่ต้องสัมผัสด้วยตัวเอง ซึ่งทางร้านให้ความส�าคัญตั้งแต่ลงไปคลุกคลี
กับเกษตรกรให้เก็บผลผลิตที่ถูกกระบวนการ และจะน�าเมล็ดเหล่านั้นมาทดสอบรสชาติ
ที่ห้อง Lab ของร้านที่ได้รับการรับรองจากสหรัฐอเมริกาเพื่อควบคุมรสชาติให้ได้ตาม
มาตรฐานสากล

OMNiA Café&Roastery
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ลลิดา สิทธิพฤษทานนท์ เจ้าของร้านซึ่งมีดีกรีเป็นถึง Instructor Credential of Specialty 
Association รบัรองโดยสมาคม Specialty Coffee ของสหรฐัอเมรกิาและยโุรป ให้มมุมองว่า
ในต่างประเทศนิยมการดื่มกาแฟแบบ Single Origin คือเน้นกาแฟที่มาจากฟาร์มเดียว 
ไร่เดียวมานานแล้ว ในขณะที่บ้านเราเพิ่งเริ่มได้รับความสนใจ แต่ผู้บริโภคเริ่มเข้าใจ
หันมาสนใจกาแฟพิเศษมากขึ้น ถือว่าเป็นจุดเริ่มที่ดีมากของวงการกาแฟไทย จะได้มีการ
พัฒนากาแฟแต่ละพื้นที่ให้มีคาแร็กเตอร์พิเศษของตัวเองมากขึ้น

“ร้านกาแฟที่ขายแก้วละ 30 บาทก็อาจจะได้รับผลกระทบจากแบรนด์ใหญ่ที่ขยาย
สาขาเข้าไปในร้านสะดวกซื้อ ซึ่งมีทั้งกิจกรรม ลด แลก แจก แถม ฉะนั้นคนที่ซื้อ
แฟรนไชส์มาก็อาจจะต้องปรับตัวมากขึ้น หาความรู้เรื่องกาแฟเพิ่มเติม” ลลิดากล่าว

Café
DoiTung

ในขณะที่ คาเฟ่ดอยตุง ที่ได้เปรียบในเรื่ององค์ความรู้ในการท�าไร่กาแฟมากว่า 
30 ปี จึงน�าจุดเด่นของตัวเองมาพัฒนาสร้างความแข็งแกร่งให้มากขึ้น ทั้งการท�าวิจัย
และพฒันาทดลองปลกูกาแฟอาราบกิาแท้สายพนัธุใ์หม่ผา่นกระบวนการแปรรปูที่เหมาะสม 
จนได้กาแฟ Specialty 4 สายพันธุ์ ได้แก่ Catimor, Typica, Gayo และ Java ผลิตได้จ�านวน
จ�ากดัเพยีง 70 กโิลกรมั ให้คอกาแฟได้ลองรสชาตแิปลกใหม่ บวกกบัความรู้ในการท�าเชน
ร้านกาแฟอีก 15 ปี ที่พัฒนามาตลอด เช่น การปรับกระบวนการแปรรูปแบบ Double 
Washed หรือการล้าง 2 ครั้ง เพื่อให้กาแฟรสชาติสะอาดใสแบบ Clean Cup นุ่มละมุนมี
ความบาลานซ์ เอาไป Blend เป็นกาแฟพิเศษ 
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“ปัจจุบันผู้บริโภคเน้นที่รสชาติกาแฟเป็นหลัก แล้วก็โฟกัสในรายละเอียดที่มาที่ไป
ของกาแฟ ลักษณะเดียวกับคนที่ดื่มไวน์ ซึ่งส่งผลดีกับเราที่ท�าไร่กาแฟมานาน ยิ่งสมัยนี้
คนเดินทางท่องเที่ยวเยอะขึ้น ได้รับประสบการณ์ ผู้บริโภคเก่งขึ้น ท�าให้เราอยู่กับที่ไม่ได้ 
ต้องแข่งกันที่คุณภาพ การขยายร้านอาจจะไม่เยอะ แต่เน้นโฟกัสกลุ่มลูกค้าที่เหมาะกับ
แบรนด์มากขึ้น” ณัฐวัฒน พัชรภัทรพันธุ์ ผู้จัดการเขต คาเฟ่ดอยตุง กล่าว

นับวันธุรกิจกาแฟยิ่งมีการแข่งขันสูงทั้งระดับกลางๆ ถึงระดับที่เป็น Specialty Coffee 
ผูป้ระกอบการร้านกาแฟยคุนี้จงึต้องใส่ใจ มคีวามเข้าใจในเรื่องกาแฟ เสร์ิฟกาแฟที่เข้าถงึคอ 
ผู้บริโภค เพราะนับแต่เข้าสู่ยุค Third Wave Coffee การดื่มกาแฟแบบ Specialty ไต่ระดับ
กลายเป็นที่ต้องการของคอกาแฟมากขึ้น ร้านกาแฟที่ไม่ดีไม่โดดเด่นจริงอยู่ยากมากขึ้น 
ส่วนผู้ที่มีความพร้อมก็ยังมีโอกาสยืนหยัดอยู่ในสมรภูมิกาแฟนี้ต่อไป 

 รายได้หลกัของร้านควรจะมาจากลูกค้าประจ�า 30-45%
 ถ้าไม่ใช่ร้านขนาดใหญ่สถานที่ตั้งอาจตั้งในพื้นที่เกรดบเีพราะม ี

    โซเชยีลช่วยน�าทาง
 หมั่นหาความรู้เพราะกาแฟเป็นการเรยีนรู้ไม่มทีี่สิ้นสดุ

KEY OF
SUCCESS
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ธุรกิจกาแฟโลก
ปี พ.ศ.2561

เจาะเทรนด์

The Wave of Coffee วิวัฒนาการของกาแฟจากคล่ืนสู่คล่ืน

การเปลี่ยนผ่านจากยุคสู่ยุคของอุตสาหกรรมกาแฟ
เรยีกว่า “Wave” หมายถงึความสมัพนัธ์ระหว่างผู้บรโิภคกบักาแฟ 
บญัญตัโิดย ทโิมท ีแคสเซลิ จดุเริ่มต้นของ “คลื่นลูกแรก” 
เกดิขึ้นในช่วงทศวรรษ 1960 ที่มกีารปลกูกาแฟอย่างกว้างขวาง 
มีผู้ดื่มกาแฟพุ่งแบบเท่าทวีคูณ แต่ส่วนใหญ่เป็นกาแฟ
ส�าเรจ็รปู ไม่เน้นรสชาต ิเน้นปรมิาณมากกว่าคณุภาพ

 “คลื่นลกูที่ 2” ประมาณปลายทศวรรษเดยีวกนั เป็น
จุดเริ่มต้นของเชนร้านกาแฟที่น�าโดยสตาร์บัคส์ กาแฟ
ไม่ได้เป็นแค่เครื่องดื่มแต่กลายเป็นความรื่นรมย์ในชีวิต 
ธรุกจิกาแฟเริ่มบมู ที่ได้รบัความนยิมคอื กาแฟเอสเพรสโซ
ที่ชงด้วยเมล็ดกาแฟคั่วแก่ (Dark Roast) ขณะเดียวกัน 
ผู้บริโภคก็เริ่มเรียนรู้เกี่ยวกับเมล็ดกาแฟและวิธีการชง 
ทศวรรษ 1990 เข้าสู ่“คลื่นลกูที่ 3” กาแฟถกูยกระดบัเดยีว
กบัไวน์หรอืคราฟต์เบยีร์ คนดื่มให้ความสนใจตั้งแต่ลกัษณะ
เฉพาะของกาแฟ แต่ละพันธุ์ปลูกที่ใด ซื้อ-ขายเป็นธรรม
แค่ไหน วิธีการชง คลื่นลูกที่ 3 เน้นกาแฟคุณภาพสูง 
นอกจากเอสเพรสโซกจ็ะเหน็กาแฟผ่านกระบวนการกรอง
ที่เรยีกว่า Hand Drip Coffee 

ความน่าสนใจ
 ยอดขายเครือ่งท�ากาแฟ

ทัง้แบบพาณชิย์ และแบบ
ใช้ตามบ้านที่เพิ่มขึ้น ชี้
ให้เห็นว่ากาแฟยังเป็น
เครื่องดื่มท่ีได้รับความ
นิยมไม่เสื่อมคลาย 

 ผู้บริโภคโดยเฉพาะคน
หนุ่มสาวให้ความสนใจ
กาแฟชนดิพเิศษ (Specialty 
Coffee) มากขึ้น 

 เจ้าของธุรกิจกาแฟต่าง
ปรับสินค้าและออกเมนู
ใหม่เอาใจผูบ้รโิภค จบัตา 
5 เมนูเคร่ืองดืม่กาแฟเด่น
ในปี พ.ศ.2561 

 วมิาล ีววิฒันกลุพาณิชย์

Trendy Marketing
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“คลื่นลูกที่ 4” เกดิขึ้นในต้นทศวรรษ 2000 ยงัเน้นไปที่องค์รวมในการผลติกาแฟ ตั้งแต่
การท�าไร่ ไปจนถงึการชง เป็นยคุที่คณุภาพกาแฟได้รบัการยกระดบัอย่างเหน็ได้ชดั การชง
ของบารสิตาเข้าขั้นการผลติงานศลิปะเลยทเีดยีว 

ในปี พ.ศ.2561 ยงัเป็นเทรนด์ที่ผสมกนัระหว่างคลื่นลกูที่ 3 กบั 4 การเข้าถงึข้อมลูเกี่ยวกบั
กาแฟง่ายขึ้นท�าให้คนหนุ่มสาวให้ความสนใจกาแฟชนดิพเิศษมากขึ้น นอกจากนั้น ยอดขาย
เครื่องท�ากาแฟทั้งแบบพาณิชย์ และแบบใช้ตามบ้านก็เพิ่มขึ้นด้วย ชี้ให้เห็นว่ากาแฟยังเป็น
เครื่องดื่มที่ได้รบัความนยิมไม่เสื่อมคลาย

คนดื่มกาแฟมีอายุน้อยลง

นอกจาก Gen Y แล้ว คนดื่มกาแฟ
ที่ขยายจ�านวนเรว็ที่สดุคอืกลุม่วยัรุน่

อายรุะหว่าง 13-18 ปี หรอื Gen Z พวกเขาจะ
เลือกกาแฟตามแบบของตัวเองและเป็นกาแฟที่
มคีวามแตกต่าง 2 เจเนอเรชนันี้จงึมอีิทธพิลต่อ
การก�าหนดเมนูเครื่องดื่มในร้าน

Direct Trade มากขึ้น

คือการซ้ือกาแฟโดยตรงจากผู้ผลิต
ชี้ให้เหน็ว่าผู้ประกอบการพิถีพิถัน

กบักระบวนการเลอืกกาแฟให้ได้คณุภาพ สามารถ
จ�าหน่ายในราคาที่สูงได้  

ให้ความส�าคัญเรื่อง Fair Trade

ผลส�ารวจของบรษิทันลีสนัระบ ุ66% 
ของผู้บริโภคยอมจ่ายแพงขึ้นหาก

สินค้านั้นมาจากแหล่งผลิตที่มีความเป็นธรรม
ทางการค้า ขณะที่กลุม่ Gen Y มากถงึ 78% ยอม
จ่ายเพิ่มหากกาแฟนั้นเป็น Fair Trade

เน้น Customer Experience

มากกว่าการเสิร์ฟกาแฟคือ การ
พยายามสร้างความสมัพนัธ์ระหว่าง

ผู้บรโิภคกบักาแฟที่พวกเขาดื่ม

ความโปร่งใสด้านข้อมูลโภชนาการ

การเปิดเผยข้อมูลอย่างตรงไปตรง
มาสามารถเรียกความเชื่อใจจาก

ผูบ้รโิภคได้ ร้านกาแฟหลายแบรนด์เริ่มพมิพ์ข้อมลู
โภชนาการลงบนเมนูและบนเว็บไซต์ ขณะที่
สตาร์บัคส์ได้ให้ค�ามั่นราวปลายปี พ.ศ.2563 
จะลดน�้าตาลลง 25% ในบางเมนู

กาแฟรักษ์สิ่งแวดล้อม

เนื่องจากปรมิาณขยะที่เกดิจากแก้ว
พลาสตกิ หลอดดดู ฯลฯ น�าไปสูก่าร

เรยีกร้องให้งดใช้บรรจภุณัฑ์ที่เป็นพลาสตกิหนัมา
ใช้แบบรไีซเคลิ 100% บรรดาแบรนด์กาแฟรายใหญ่
ก็ให้ความส�าคัญต่อข้อเรียกร้องนี้และอาจมี
การออกแบบแพก็เกจจงิใหม่เพื่อเอาใจผูบ้รโิภค

แนวโน้มธุรกิจกาแฟ
ของอเมริกา และยุโรป
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กาแฟปลอดกาเฟอีน

โดยเฉพาะการผลิตด้วยวิธีการ Swiss Water Decaf ที่ไม่ใช้สารเคมี
ในการสกดักาเฟอนี กาแฟ Decaf นอกจากน�ามาใช้เป็นกาแฟเพื่อการล้างพษิ
แล้ว ยงัเป็นที่นยิมของลูกค้าบางกลุ่มที่ต้องการลดกาเฟอนี แนวโน้มคอื ตาม
ผบั/บาร์เสริ์ฟกาแฟ Decaf มากขึ้น ท�าให้กลายเป็นที่ชมุนมุสงัสรรค์ของคน
ชอบกาแฟ 

กาแฟพร้อมดื่มแบบพรีเมียม

เจาะกลุ่ม Gen Z ที่เตบิโตมาแบบไลฟ์สไตล์เข้าถงึทกุสิ่งอย่างง่ายดาย 
กาแฟบรรจขุวด แพก็เกจดงึดูดใจ พกพาง่าย ดื่มสะดวกน่าจะเป็นที่นยิม

 กาแฟแช่สกัดเย็น หรือ Cold Brew 

คอื การน�าเมลด็กาแฟที่คั่วบดแล้วแช่ในน�้าอณุหภมูปิกตเิป็นเวลา 24 ชั่วโมง 
ท�าให้ได้กาแฟที่มคีวามเป็นกรดน้อยลง เจอืรสหวาน ขมน้อย รสชาตดิี

กาแฟไนโตรเจน หรือ Nitro Coffee

เป็นการเพิ่มลกูเล่นให้กาแฟ Cold Brew โดยการอดัแกส๊ไนโตรเจนเขา้ไป 
ท�าให้ได้กาแฟฟองครมีนุ่มดจุฟองเบยีร์ ส่วนใหญ่จ�าหน่ายในรูปกาแฟส�าเรจ็
บรรจขุวดหรอืกระป๋อง 

กาแฟเพื่อสุขภาพ

คอืการผสมอย่างอื่นลงไป มทีั้งโปรตนีผง สมนุไพร และเครื่องเทศ  เช่น 
กาแฟเหด็ กาแฟผสมขมิ้น กาแฟผสมอบเชย 

5 เมนูเครื่องดื่มกาแฟที่น่าจับตาในปี พ.ศ.2561

และนี่คอืเทรนด์ในอตุสาหกรรมกาแฟประจ�าปี พ.ศ.2561 นี้ เรยีกว่าธรุกจิกาแฟ
ยงัส่อแววสดใส ปัจจยัหนึ่งที่จะท�าให้ธรุกจิอยูร่อดได้ในยคุการแข่งขนัสงู ผูป้ระกอบการ
ต้องตามกระแส พฒันาเมนู ปรบัตวั และไม่มองข้ามโอกาส 
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ความน่าสนใจ

 แค่เพิ่มนวัตกรรมใส่ลงไป
จากเมล็ดมะขามที่ดูไร้ค่า
ขายได้กิโลกรัมละ 5 บาท
ขยับราคาสูงถึงกิโลกรัมละ 
5,000 บาท 

 บรบิทของนวตักรรมจงึไม่ใช่
แค่การคดิค้นสิง่ประดษิฐ์ใหม่ๆ 
ให้โลกตะลึง แต่เปรียบเสมอืน
เคร่ืองมอือนัทรงพลงัส�าหรบั
ธุรกิจขนาดเล็กไว้ใช้ต่อกร
ในสนามการค้า

 นบัเป็นโอกาสดทีีเ่อสเอม็อี
จะได้ท้ังเงนิทนุและนวตักรรม
พร้อมช่องทางจัดจ�าหน่าย 
เมื่อภาครัฐและเอกชน 
ผนึกก�าลงัป้ันผูป้ระกอบการ
เอสเอ็มอีอาหาร

SME Corner

 กองบรรณาธกิาร นวัตกรรมไม่ใช่เรื่องไกลตัว 
หลายคนเมื่อพูดถึงนวัตกรรมอาจคิดไปถึง 

สิ่งประดษิฐ์หรอืเทคโนโลยชีั้นสงู ในขณะที่บางคน
หยิบเรื่องราวรอบตัวมาเป็นแรงบันดาลใจในการ
สร้างนวตักรรม ยกตวัอย่าง ผลติภณัฑ์ โยเกร์ิตกรอบ
ของบรษิทั โจ-ลี่ แฟมลิี่ จ�ากดั (Wel-B) ที่ ณฐัวฒุ ิ
เผ่าปรีชา กรรมการผู้จัดการ ได้แรงบันดาลใจ 
มาจากการที่เห็นลูกสาววัย 5 ขวบหยิบโยเกิร์ต 
จากช่องแช่แข็งตู ้เย็นรับประทานเอง จากที่ 
ไม่ยอมรับประทานง่ายๆ กลายเป็นไอเดียให ้
ต่อยอดผลติเป็นของรบัประทานเล่นส�าหรบัเดก็ 

หรือแนวคิดการแปรรูปเมล็ดมะขามเหลือทิ้ง
ให้มีมูลค่าที่มาจากการตั้งข้อสังเกตของ วรัชยา 
จนัจติร กรรมการผู้จดัการ บรษิทั ปิ่นเพชร จ�ากดั
ที่เหน็บรษิทัต่างชาตมิารบัซื้อเมลด็มะขามกโิลกรมั
ละ 5-6 บาทเป็นประจ�า จนเกดิความสงสยั และ
เริ่มศกึษา พบว่า คณุสมบตัขิองเมลด็มะขามช่วย
ต้านอนุมูลอิสระได้ จึงได้ไปท�างานวิจัยร่วมกับ 
ส�านักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย และพัฒนา
เป็นแป้งมะขามหรอื “เจลโลส” ขายได้กโิลกรมัละ 
5,000 บาท

เสริมธุรกิจผลิตอาหาร
ให้แกร่ง

หนุนนวัตกรรม
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นวัตกรรมอาวุธส�าหรับเอสเอ็มอี

ดร.เอกอนงค์ จางบวั ผู้ช่วยเลขาธกิาร ส�านกังานคณะกรรมการนโยบายวทิยาศาสตร์ 
เทคโนโลยแีละนวตักรรมแห่งชาต ิ (สวทน.) ฉายภาพเมกะเทรนด์ในอตุสาหกรรมอาหารของ
โลกว่ามหีลายประเดน็ที่น่าสนใจ เช่น การบรโิภคอาหารเปน็ยา อาหารที่ผา่นการปรงุแต่งน้อย 
กระแสการลดการบรโิภคเนื้อสตัว์ อกีทั้งเทรนด์ในการน�าเอาระบบไอทเีข้ามาใช้ เช่น สมาร์ต
ฟาร์มมิ่ง หรอืการใช้ข้อมูลมาวเิคราะห์เพื่อผลติสนิค้าให้ตอบโจทย์ผู้บรโิภคได้

ทั้งนี้ในอุตสาหกรรมอาหารของไทยเองมีการใช้งบประมาณในการท�าวิจัยและพัฒนา
ผลติภณัฑ์ถงึ 12,000 ลา้นบาทต่อปี สะท้อนถงึการตระหนกัรูข้องผูป้ระกอบการว่า ไม่สามารถ
ขายของแบบเดมิๆ กบัผู้บรโิภคยคุนี้ที่ต้องการสนิค้ารปูแบบใหม่ๆ  จงึต้องน�าเทคโนโลยเีข้าไป
ช่วยสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลติภณัฑ์ของตวัเอง 

 แน่นอนว่าคงไม่ใช่ประสบความส�าเรจ็กนัง่ายๆ อย่างบรษิทั โจ-ลี่ แฟมลิี่จะมยีอดขาย
เป็นร้อยล้านบาทใช่ว่าทุกผลิตภัณฑ์ที่ท�าออกมาแล้วจะขายได้เสมอไป แต่หลักการของ 
ณฐัวฒุคิอื พยายามคดิผลติภณัฑ์ใหม่ๆ ออกมาเสมอ ถงึแม้ในผลติภณัฑ์ 10 อย่างประสบความ
ส�าเรจ็เพยีงหนึ่งตวักถ็อืว่าเป็นเรื่องที่ด ี ส่วนที่ยงัไม่ประสบความส�าเรจ็จะเกบ็เป็นองค์ความรูไ้ว้ 
ที่ส�าคญัต้องไม่ยอมแพ้ หมั่นท�าวจิยั และพฒันาอย่างสม�่าเสมอจะท�าให้องค์กรก้าวน�าคู่แข่ง 

“ผมว่านวัตกรรมเป็นเครื่องมือทรงพลัง เป็นอาวุธส�าหรับคนตัวเล็กๆ
ออกมายืนสู้รบในศึกสงครามได้” ณัฐวุฒิกล่าว

ถึงแม้จะเป็นตลาด Niche แต่ผู้ที่ใช้คีย์บอร์ดประเภทนี้ส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพ โปรแกรมเมอร์ เกมเมอร์ ฯลฯ เป็นกลุ่มคนที่มีก�าลังซื้อ
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วรัชยากล่าวเสริมประเด็นนี้ว่า นวัตกรรมจะส�าเร็จหรือไม่ผู้ที่จะให้ค�าตอบได้ดีคือลูกค้า 
ฉะนั้นเมื่อมกีารคดิค้นผลติภณัฑ์ใหม่ขึ้นมาต้องพยายามให้ลกูค้าได้ทดลองใช้สนิค้า และหมั่น
ตอบค�าถามข้อสงสยัลูกค้าเพื่อให้ลูกค้ามั่นใจว่าใช้ได้จรงิ และจะได้เป็นการพฒันาตวัเอง ช่วย
เพิ่มโอกาสทางธรุกจิลดจ�านวนคู่แข่งขนั

ปั้น 5 ต้นแบบเอสเอ็มอีนวัตกรรมอาหาร

ประเดน็ที่ณฐัวฒุยิ�้าเตอืนนกัธรุกจิมอืใหม่คอื ไม่ว่าจะผลติสนิค้าออกมาคณุภาพด ีรสชาติ
เยี่ยมแค่ไหน แต่ถ้าขาดสภาพคล่องกย็ากจะประสบความส�าเรจ็ เพราะเขาเองเคยอยูใ่นภาวะ
ที่บรษิทัขายของดมีากแต่กลบัต้องมาปวดศรีษะ เพราะด้วยเงื่อนไขการซื้อ-ขายแบบให้ Credit 
Term ท�าให้บรษิทัขาดเงนิหมนุเวยีน 

เพื่อให้ผู้ประกอบการเอสเอ็มอีมีสภาพคล่อง และส่งเสริมอุตสาหกรรมผลิตอาหารมี 
แนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนื่อง 

ธนาคารกสกิรไทย จงึร่วมกบัส�านกังานพฒันาวทิยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาต ิ(สวทช.) 
และส�านกังานกองทนุสนบัสนนุการวจิยั (สกว.) ร่วมจดัโครงการวจิยัและพฒันานวตักรรมส�าหรบั
ธรุกจิผลติอาหาร ภายใต้โครงการ “K SME Good to GREAT คอร์สอพัธรุกจิเก่งให้แกร่ง” เฟ้นหา
เอสเอม็อ ี50 รายมาอพัความรู้โดยผูเ้ชี่ยวชาญ และจะคดัเหลอืส�าหรบั 5 ธรุกจิที่แกร่งที่สดุ จะได้รบั
เงนิรางวลัรายละ 100,000 บาท และทนุสนบัสนนุในการวจิยัและพฒันานวตักรรม รวมถงึโอกาส
ในการเข้าช่องทางจดัจ�าหน่ายเพื่อเสรมิความแขง็แกร่งให้ผูป้ระกอบการธรุกจิผลติอาหาร

ทั้งนี้ผู้สนใจสามารถตดิตามรายละเอยีดโครงการได้ที่ www.ksmegoodtogreat.com 
หรอืสอบถามได้ที่ K BIZ Contact Center โทรศพัท์ 02-8888822 

พ.ศ.2561
คาดว่าจะมมีูลค่าเพิ่มขึ้นอยู่ที่

653,267
ล้านบาท 

พ.ศ.2560
ธรุกจิผลติอาหารของไทยมมีูลค่า

619,201
ล้านบาท
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ธรุกจิผลติและจ�ำหน่ำยแท่งระงบักลิ่นกำย
รำยนี้ชื่อว่ำ Native (www.nativecos.com) 
จุดเด่นแรกก็คือ กำรตั้งรำคำที่สูงแท่งละ 
12 ดอลลำร์ฯ (ประมำณ 380 บำท) ถือเป็น
กลยุทธ์กำรวำงต�ำแหน่งครองใจของสินค้ำ
ที่ฉลำดมำกทีเดียว ผู้บริโภคจะเกิดค�ำถำมว่ำ 
ท�ำไมต้องแพงขนำดนั้น? ซึ่งมนัคงไม่ใช่เทคนคิ
กำรตั้งรำคำอย่ำงเดยีว แต่เป็นเพรำะ...

“ของมันใช่ ไอเดียมันดี” จนยักษ์ ใหญ่
ต้องซื้อกิจการ

ควำมส�ำเรจ็ที่ได้มำนี้ ไม่ใช่เรื่องฟลกุๆ Moiz Ali 
ผู้ก่อตั้งบรษิทั Native ดใีจเป็นที่สดุ เมื่อ P&G 
ยกัษ์ใหญ่เจ้ำของผลติภณัฑ์ระงบักลิ่นกำยแบรนด์ดงั
อย่ำง Secret ตดัสนิใจซื้อกจิกำรของเขำด้วยเงนิสด 
100 ล้ำนดอลลำร์ฯ เหตเุพรำะควำมชดัเจนตั้งแต่
สโลแกนที่ว่ำ “Deodorant that isn’t a chemistry 
experiment”  หมำยถงึ “ผลติภณัฑ์ระงบักลิ่นกำย 
ไม่ใช่เรื่องของกำรทดลองทำงเคมี” ซึ่งแฝงนัย
โดยอ้อมว่ำ ลูกค้ำไม่ใช่หนูทดลองเช่นกนั

ความน่าสนใจ

 คณุผูอ่้านคิดว่า ธรุกจิออนไลน์
ที่จ�าหน่ายแท่งระงับกล่ินกาย 
(Deodorant Stick) ซึง่เปิดกจิการ
มาได้สองปีครึง่ จะมมีลูค่าเท่าไร?

 ค�าตอบทีช่วนตะลงึกค็อื 100 
ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ หรอืประมาณ 
3,000 ล้านบาท น่าสนใจใช่ไหมครบั

 ไปตดิตามเรือ่งราวของเขากนั
ครบั รบัรองว่าไม่เพยีงแต่จะได้
แนวทางในการพัฒนาธรุกิจให้
ประสบความส�าเรจ็เท่านัน้ แต่
ยงัจะช่วยสร้างแรงบนัดาลใจให้
กบัทกุท่านได้อกีด้วย

Digital Planet

 ประสิทธิ์ วรฉัตราวณิช ท่ีปรึกษา และผู้เชี่ยวชาญ
ด้านการตลาดดิจิทัล และอี-คอมเมิร์ซ 

ออนไลน์พันล้าน
เคล็ดลับ

รู้ก่อน รวยก่อน   
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แตกต่างด้วยคุณสมบัติ มัดใจด้วยการตลาด

Native Deodorant เน้นควำมเป็นธรรมชำติ ไม่มีสำรเคมี และมีกลิ่นที่แตกต่ำงจำก
ท้องตลำด เช่น กลิ่นกำแฟสตูรลำเต้ฟักทอง หรอืกลิ่นแอปเปิลน�้ำผึ้งกบัอบเชย ฯลฯ ซึ่งสอดคล้อง
กับจริตของผู้บริโภคยุคใหม่ที่ใส่ใจเรื่องส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ ยิ่งมีงำนวิจัยออกมำว่ำ 
แท่งระงับกลิ่นกำยมีส่วนผสมของสำรก่อมะเร็ง ยิ่งท�ำให้กระแสของ Native ได้ใจผู้บริโภค
เพิ่มขึ้นไปอกี 

Native ยงัเน้นกำรสร้ำงควำมสมัพนัธ์กบัลกูค้ำด้วยกำรเปิดโอกำสให้ลกูค้ำวจิำรณ์ผลติภณัฑ์
ได้เตม็ที่ และจะน�ำข้อวจิำรณ์เหล่ำนั้นมำปรบัปรงุ เพื่อให้ได้ผลติภณัฑ์ที่ลกูค้ำรกัเลย ซึ่งภำยใน
ปีครึ่งของกำรด�ำเนนิธรุกจิ Native ได้มกีำรปรบัปรงุสูตร ส่วนผสมใหม่ถงึ 24 เวอร์ชนั และเป็น
เหตุผลที่ท�ำให้ Moiz ตัดสินใจไม่สต็อกผลิตภัณฑ์ เพรำะต้องกำรให้ได้ผลิตภัณฑ์ตัวใหม่
ที่ดทีี่สดุ ตอบรบัควำมต้องกำรของลูกค้ำได้อย่ำงแท้จรงิ 

ผลจำกควำมพยำยำมของ Moiz นอกจำกตวัผลติภณัฑ์ที่ได้รบัควำมชื่นชอบ และเชื่อถอื
อย่ำงล้นหลำมแล้ว Native ยงัใช้วธิชีำญฉลำดที่ท�ำให้ยอดขำยแขง็แรงยิ่งขึ้นไปอกีคอื กำรโน้มน้ำว
ให้ลูกค้ำสมัครเป็นสมำชิก เพื่อรับส่วนลด 15% นอกจำกนี้ บริษัทยังคอยติดตำมด้วยว่ำ 
ช่องทำงกำรขำยไหนที่แอก็ทฟิที่สดุ เพื่อปรบักระบวนกำรขำยให้เหมำะสม 

สรุปความส�าเร็จของ
NATIVE DEODORANT

มีดังนี้

 สร้ำงควำมต่ำง เพื่อให้ตวัเองโดดเด้ง
กว่ำคนอื่นๆ “จงบอกลูกค้ำว่ำ ท�ำไม
พวกเขำต้องไว้ใจคณุ”

 เลือกช่องทำงที่แอ็กทิฟที่สุดในกำร
หำลูกค้ำใหม่ เพื่อให้ได้ต้นทุนในกำรหำ
ลูกค้ำใหม่ต�่ำสดุ

 เข้ำใจลูกค้ำจรงิๆ สิ่งที่ลูกค้ำ “รกั” 
และสิ่งที่พวกเขำไม่ชอบเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ 
หรอืแบรนด์ของคณุ แก้ไขเอำใจใส่ แล้วจะได้
ควำมไว้ใจในที่สดุ

รายละเอียดกลยุทธ์การตลาด
บนหน้าเว็บ Native
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เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ และอีเมล

กำรเลอืกช่องทำงที่แอก็ทฟิ (Active Channel) ถอืเป็นกลยทุธ์หลกัของ Native กว่็ำได้ แนะน�ำ
ให้ผูอ่้ำนลองเข้ำไปดเูวบ็ไซต์ของ Native นะครบั มนัช่ำงไม่มคีวำมสวยงำมเอำซะเลย แต่กลบั
แฝงด้วยกลยทุธ์ในกำรน�ำเสนอ เล่ำเรื่อง และกำรสร้ำงลกูค้ำใหม่ตลอดเวลำ กลยทุธ์กำรตลำด
ของ Native เริ่มต้นจำกใช้สื่อโซเชยีลมเีดยีน�ำพำกลุม่เป้ำหมำยมำยงัเวบ็ไซต์ ให้เหน็ผลติภณัฑ์ 
พร้อมกบัข้อควำมว่ำส่งและคนืสนิค้ำได้ฟรแีละเหตผุลที่ต้องเลอืกผลติภณัฑ์ของเขำ เพรำะลกูค้ำ
ไม่ใช่หนูทดลอง และไม่ต้องกงัวล เพรำะไม่มสีำรก่อมะเรง็ ด้วยเหตผุลเหล่ำนี้ กเ็พยีงพอที่จะ
ท�ำให้ตดัสนิใจซื้อครั้งแรกแล้ว 

ผมมกัจะบอกกบัผูป้ระกอบกำรเสมอว่ำ กำรขำยออนไลน์ อย่ำขำยครั้งเดยีว ให้มองข้ำม
ชอ็ตถงึกำรขำยในครั้งต่อไป บนหน้ำเวบ็จะมปีุม่ Earn Free Deodorant ที่เมื่อคลกิเข้ำไปร่วมสนกุ
ด้วยกำรให้อเีมลตวัเอง และแนะน�ำเพื่อนด้วยอเีมล หรอืโซเชยีลมเีดยี ลกูค้ำที่ร่วมสนกุจะได้
แท่งระงบักลิ่นกำยขนำดมนิฟิร ีเมื่อสั่งซื้อสนิค้ำในครั้งต่อไป เช่นเดยีวกบักำรแนะน�ำลกูค้ำใหม่
เข้ำมำซื้อสนิค้ำครั้งแรกกจ็ะได้รบัแท่งระงบักลิ่นกำยขนำดมนิไิปด้วยเช่นกนั อเีมลทั้งหมดที่ได้
มำสำมำรถน�ำไปใช้ท�ำกำรตลำดด้วยอเีมล หรอืยงิโฆษณำเฟซบุก๊แบบถงึตวักลุม่ลกูค้ำเหล่ำนี้ 
เพื่อขำยสนิค้ำตวัใหม่ได้ทนัทอีกีด้วย 

*หมายเหตุ: เอกสารอ้างอิง - Antiperspirants/Deodorants and Breast Cancer , https://www.cancer.gov/about-cancer/causes-prevention/risk/myths/antiperspirants-fact-sheet

เพรำะลกูค้ำซื้อผลติภณัฑ์ที่คณุภำพ เชื่อไว้ใจในควำมปลอดภยั และควำมตั้งใจของธรุกจิ 
ซึ่งในขณะที่ผลติภณัฑ์ของแบรนด์ยกัษ์ใหญ่วนันี้ ถกูตั้งค�ำถำมเรื่องของควำมปลอดภยั ท�ำให้
ยอดขำยหดหำยไปเรื่อยๆ ค�ำถำมคอื บรษิทัยกัษ์ใหญ่เหล่ำนี้จะสำมำรถเรยีกคนืควำมไว้ใจ เพื่อ
รกัษำยอดขำยให้กลบัมำเหมอืนเดมิ หรอืเพิ่มขึ้นได้อย่ำงไร นั่นคอื ค�ำตอบที่ท�ำให้ P&G ตดัสนิใจ
เข้ำซื้อ Native Deodorant โดยไม่ลงัเล

ผมเชื่อว่ำ P&G ไม่ได้ซื้อธรุกจินี้เพยีงแค่ผลติภณัฑ์ที่มคีณุภำพเท่ำนั้น แต่ด้วยควำมฉลำด
ของธรุกจิที่เข้ำใจกำรตลำดออนไลน์ รวมถงึกำรบรหิำรช่องทำงที่ท�ำให้ได้ลกูค้ำใหม่ด้วยต้นทนุที่ต�่ำสดุ
ตลอดเวลำ กรณศีกึษำออนไลน์พนัล้ำนรำยนี้ น่ำจะท�ำให้คณุผูอ่้ำนเหน็โอกำส และแนวทำงในกำรพฒันำ
ธรุกจิของตนเองให้ประสบควำมส�ำเรจ็ชดัเจนขึ้นนะครบั แล้วพบกนัใหม่เล่มหน้ำ สวสัดคีรบั 

การขายออนไลน์
อย่าขายครั้งเดียว ให้มองข้ามช็อตถึงการขายในครั้งต่อไป
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ดิฉันคนหนึ่งแหละที่เป็นคอกาแฟ หลายต่อ
หลายครั้งแอบยืนส่องอยู่หน้าร้านว่าใช้เมล็ดกาแฟ
อะไร เครื่องชงดไีหม ก่อนตดัสนิใจเข้าไปซื้อกาแฟ 
พอเจอร้านที่ใช่ แต่ต้องกลบัผดิหวงัอยูบ่่อยๆ กบัผลงาน 
เพราะบารสิตานั้นฝีมอืไม่ถงึ หรอืมาครั้งที่แล้วยงัชงดี
อยู่เลย มาคราวนี้เปลี่ยนคนชง ถึงกับรับประทาน
ไม่ได้เลย จนหลายครั้งแอบคิดว่า ใช้หุ่นยนต์แทน
คนชงกค็งดเีหมอืนกนั รสชาตจิะได้ได้มาตรฐาน แต่
อาจต้องท�าใจกบัการสื่อสารและบรกิาร

จากการศกึษาของบรษิทั The Right Conversation 
เกี่ยวกบัทกัษะการสื่อสารที่เรยีกว่าซเูปอร์สกลิ (Super-
Skills) ทกัษะแห่งมนษุย์ที่หุ่นยนต์ไม่อาจแทนได้ ซึ่ง
ล้วนเป็นทักษะส�าคัญที่จะท�าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทบัใจ ประกอบด้วย

Management 

 ดร. สทุธโิสพรรณ ช่วยวงศ์ญาติ
กรรมการผูจ้ดัการใหญ่  สลิงชอท กรุป๊

ความน่าสนใจ

 ระยะหลังเรามักได้ยิน
อยู่บ่อยๆ ว่าหุ่นยนต์จะมา
ท�างานแทนคน แต่จาก
ผลส�ารวจพบว่ายังมีทักษะ
บางอย่างที่หุ ่นยนต์ยัง
ไม่สามารถที่จะมาทดแทน
มนุษย์อย่างพวกเราได้

5 ทักษะของมนุษย์
ที่หุ่นยนต์ไม่อาจแทนได้
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 ใส่ใจกับช่วงขณะที่เป็นอยู่  (Presence) เคยส�ารวจบ้างไหม ขณะที่
บรกิารลูกค้าที่ยนือยูต่รงหน้า ใจคณุอยูก่บัลกูค้าหรอืไม่ ให้ความส�าคญั
กบัลูกค้ามากน้อยแค่ไหน

 สามารถควบคุมการส่ือสาร (Flow Control) หากผู้ให้บรกิารสามารถ
ควบคมุการสนทนาให้ลกูค้าเกดิประสบการณ์อนัแสนพเิศษทกุช่วงขณะ 
สดุท้ายท่านจะได้ทั้งใจ ได้ทั้งเงนิในกระเป๋าของลูกค้าอย่างแน่นอน

 รู้จักตัวเอง (Hyper Awareness) คนส่วนใหญ่คดิว่า เรารู้จกัตนเองดทีี่สดุ 
แต่จากการศกึษาพบว่าจรงิๆ เรารูจ้กัตนเองเพยีงแค่ 10% เท่านั้น เช่น เราคดิว่าเรา
เป็นคนใส่ใจต่อลูกค้า รกังานบรกิาร แต่เมื่อถามลกูค้าๆ อาจบอกว่าเราไม่ใส่ใจ
ต่อความต้องการและไม่เดอืดร้อนกบัปัญหาของลูกค้า เราเอาใจใส่ต่อลูกค้า
มากพอหรอืยงั

 เข้าใจอย่างแท้จรงิว่าอกีฝ่ายต้องการอะไร (Decoding) เคยไหมเวลาไปสั่ง
กาแฟ พนกังานรบัออร์เดอร์ ปากกพ็ดูคยุกบัลกูค้า แต่ตาอยูก่บัเครื่องคดิเงนิ
ที่ตั้งอยู่ข้างหน้า ละเลยที่จะสังเกตอากัปกิริยาลูกค้าที่อาจจะไม่ได้
บ่นออกมาเป็นค�าพูด หากแต่ต้องสังเกตสีหน้าท่าทางจะท�าให้เข้าใจ
และตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดยีิ่งขึ้น 

 รู้ว่าอยากจะบอกอะไร (Voicing) หลายครั้งสิ่งที่ผู้ให้บริการบอกกับลูกค้า
มนัเหมอืนถูกโปรแกรมมาแล้ว บางครั้งสิ่งที่บอกไม่ใช่สิ่งที่ลูกค้าอยากรู้ เช่น 
พนกังานขายพยายามน�าเสนอเมนกูาแฟตวัใหม่ที่มส่ีวนผสมของถั่ว โดยหารูไ้ม่ว่า
ลูกค้าแพ้ถั่ว จริงๆ ในยุคที่เทคโนโลยีเอื้อให้ผู้ให้บริการเข้าถึงข้อมูลส่วนตัว
ของลูกค้ามากขึ้น น่าจะน�ามาช่วยให้ผู้ให้บริการน�าเสนอทางเลือกที่เหมาะ
กบัลูกค้าแต่ละรายได้อย่างมหศัจรรย์

หากเลอืกได้ ดฉินัขอเดนิเข้าไปซื้อกาแฟกบับารสิตาในฝันของดฉินั แทนบารสิตาหุน่ยนต์ 
อย่างน้อยที่สดุในวนัที่ไม่มเีพื่อนคยุ ดฉินักม็บีารสิตาชวนคยุ แสดงความเข้าอกเข้าใจ เพราะในฐานะ
มนษุย์เรากย็งัคงต้องการมชี่วงขณะแห่งความเป็นมนษุย์ที่เรยีกว่า Human Moments อยู่ด ี
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สิ้นสุดยุคกาแฟขาจร
เข้าสู่ยุครสชาติของกาแฟในแบบเฉพาะ


