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มิใช่ถูกลิขิต
	 ดูเหมือนการปรับองคาพยพของประเทศ จะทำ�ให้ผู้ประกอบการความหวัง

เรืองรอง จะเป็นอย่างไร ใจก็มาแล้ว เป็นกอง

	 ใจดี...มีชัยไปกว่าครึ่ง

	 ขณะที่โลจิสติคส์เพื่อนบ้านกำ�ลังโหมกระหน่ำ�กันสุดแรง ข่าวรถไฟความเร็ว

สูงจากลาว พาดผ่านไปสู่จีน ยังไม่ทันจางหาย ข่าวเวียดนามเปิดใช้ทางหลวง

สายยาวที่สุดในประเทศ เชื่อมจีนและอาเซียน ก็เขย่าตามมาอีกระลอก

	 ระหว่างรอ ภาครัฐพินิจ รถไฟรางคู่ ผู้ประกอบการก็หาอยู่เฉยได้ไม่

	 ทะเลที่มีปลาให้จับ จำ�ต้องขยายน่านน้ำ�ให้มากขึ้น

	 ณรงค์ เจียรวนนท์ จากตระกูลเจ้าสัว ที่มีความสัมพันธ์กับจีนและประเทศ

เพื่อนบ้านอยู่ในระดับเอบวก เคยให้ข้อคิดไว้ว่า

	 “ไม่มีเศรษฐีคนไหน ร่ำ�รวยจากการประหยัดรายจ่าย แต่ เกิดจากการสร้าง

รายได้

	 ไม่มีเศรษฐีคนไหน ร่ำ�รวยจากการทำ�งานหนัก แต่รวยจากการทำ�งานฉลาด

	 ไม่มีเศรษฐีคนไหน ร่ำ�รวยจากการคิดเยอะ แต่รวยจากการคิดเป็น

	 ไม่มีเศรษฐีคนไหน เกิดจากการขายแรงงาน แต่เกิดจากการขายไอเดีย

	 ไม่มีเศรษฐีคนไหนปฏิเสธโอกาส แต่จะมองหาโอกาสทุกเวลา

	 ไม่มีใครถูกลิขิตมาให้รวยหรือจน คุณเท่านั้นที่จะลิขิตชีวิตของตนเอง”

	 ถ้า ยังมืดแปดด้าน ลองพลิกเข้าไปอ่าน SMEs Today ฉบับนี้ 

	 อย่ารอให้ความหวังเรืองรอง ดับวูบไป โดยไม่ได้ทำ�

กองบรรณาธิการ
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บรรณาธิการอำ�นวยการ
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กองบรรณาธิการ
สำ�นักผู้อำ�นวยการ 

สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)
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	 พลอากาศเอก ประจิน จั่นตอง หัวหน้าฝ่าย

เศรษฐกิจ คณะรักษาความสงบแห่งชาติ เป็นประธานใน

พิธีเปิดงาน Thailand Industry Expo 2014 “มหกรรม

ซื้อของไทย ใช้ของดี SMEs ยั่งยืน คืนความสุขให้

ประชาชน” ซึ่งเป็นงานที่จัดขึ้นเนื่องในโอกาสที่กระทรวง

อุตสาหกรรมครบรอบ 72 ปี โดยมี วิฑูรย์ สิมะโชคดี 

ปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม พร้อมด้วยผู้บริหารกระทรวง

อุตสาหกรรม และผู้บริหารสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ให้การต้อนรับและ

ร่วมเปิดงาน ณ อาคารชาเลนเจอร์ 1-3 อิมแพ็ค เมืองทอง

ธานี

SMEs Movement

เปิดงาน Thailand Industry 
Expo 2014
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	 สีหศักดิ์ พวงเกตุแก้ว ปลัดกระทรวงการต่าง

ประเทศ เป็นประธานในพิธีเปิดงานสัมมนา พร้อมกล่าว

ปาถกฐาพิเศษในงาน AEC & SMEs Challenges : Next 

Step Phase 5 ซึ่ง สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม (สสว.) ร่วมกับ สภาหอการค้าแห่ง

ประเทศไทย จัดขึ้น โดยมี วิมลกานต์ โกสุมาศ รอง 

ผู้อำ�นวยการ รักษาการแทนผู้อำ�นวยการสำ�นักงาน 

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) อิสระ  

ว่องกุศลกิจ ประธานกรรมการหอการค้าไทย และสภา

หอการค้าแห่งประเทศไทย พร้อมด้วยผู้บริหาร สสว. 

และหอการค้าฯ ให้การต้อนรับ ณ ห้องคริสตัล ฮอลล์ 

โรงแรมพลาซ่า แอทธินี รอยัล เมอริเดียน กรุงเทพฯ 
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สัมมนา AEC & SMEs Challenges 
Phase 5 

October - December 2014  |  11



	  ชาวันย์ สวัสดิ์-ชูโต รองผู้อำ�นวยการ

สำ � นัก ง า น ส่ง เ ส ริม วิส า ห กิจ ข น า ด ก ล า ง แ ล ะ 

ขนาดย่อม (สสว.) เป็นประธานเปิดงานสัมมนา 

เรื่อง “จีนเที่ยวเชียงใหม่ ใครได้ใครเสีย” ซึ่ง สสว. 

ร่วมกับ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ จัดขึ้นเพื่อเผยแพร่

สถานการณ์ SMEs และองค์ความรู้ต่างๆ ที่เป็น

ประโยชน์ต่อการดำ�เนินธุรกิจของผู้ประกอบการ 

SMEs ในพื้นที่ภาคเหนือ โดยมีผู้ประกอบการ SMEs 

เข้าร่วมรับฟังจำ�นวนมาก ณ โรงแรม ดิ เอ็มเพรส 

จังหวัดเชียงใหม่ 

	 วิมลกานต์ โกสุมาศ รองผู้อำ�นวยการ รักษา

การแทนผู้อำ�นวยการสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) เป็นประธาน

การประชุมระดมสมองการพัฒนาแบบจำ�ลอง 

(SME Computable General Equilibrium Model 

: SMECGE) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ผลกระทบ

ทางเศรษฐกิจที่เกิดจากการเปล่ียนแปลงนโยบาย

ทางเศรษฐกิจของภาครัฐและปัจจัยภายนอกท่ีมี

ต่อภาพรวมเศรษฐกิจไทยและสาขาการผลิตท้ังที่

เป็นระดับ SMEs และ Non-SMEs โดยมีตัวแทน 

จากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน เข้าร่วมประชุม 

ณ ห้องประชุม 1801 สสว.

SMEs Movement

สัมมนา
“จีนเที่ยวเชียงใหม่ ใครได้ใครเสีย”

ระดมสมองพัฒนา
แบบจำ�ลอง
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	 ชาวันย์ สวัสดิ์-ชูโต รองผู้อำ�นวย

การสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม (สสว.) เป็นประธาน

เปิดบูธแสดงและจำ�หน่ายสินค้า ซึ่งเป็น

กิจกรรมทดสอบตลาดในประเทศ ครั้งที่ 2  

ภายใต้โครงการยกระดับผู้ประกอบการ 

OTOP ที่มีศักยภาพ ก้าวไปสู่ SMEs ปี 

2557 กลุ่มกรุงเทพฯ ภาคกลาง ภาค

ตะวันออก ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และ

ภาคเหนือ ในงาน Thailand Industrial 

Expo 2014 ณ อาคารชาเลนเจอร์ 1-3  

อิมแพ็ค เมืองทองธานี 

	 ปณิตา ชินวัตร รองผู้อำ�นวยการสำ�นักงาน

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

(สสว.) ร่วมพิธีเปิดงาน SOFTWARE Expo Asia 

2014 พร้อมร่วมลงนามบันทึกความร่วมมือกับ

หน่วยงานพันธมิตร จำ�นวน 9 หน่วยงาน ในการ

ส่งเสริมศักยภาพผู้ประกอบการ SMEs และ 

ผู้ประกอบการรายย่อย ให้เติบโตอย่างยั่งยืน ณ 

ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์
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กิจกรรมทดสอบตลาด
ในประเทศ ครั้งที่ 2

ส่งเสริมศักยภาพ SMEs
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ดีแทค ไตรเน็ต ลุยนำ�ประสิทธิภ�พก�รสื่อส�รที่เหนือชั้น
ตอบสนองทุกก�รใช้ง�นของผู้บริโภคทั่วไทย

  วันนี้ ดีแทค ไตรเน็ต ไม่ใช่เป็นแค่สัญลักษณ์ของปรากฏการณ์ใหม่

ของวงการโทรคมนาคมเมืองไทยหลังจากเปิดตัวมาปีเศษ แต่เป็นการสร้าง

ประสบการณ์ที่ดีในการใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนที่เบอร์เดียวบน 3 คลื่น คือ 850 

MHz, 1800MHz และ 2100 MHz เข้าไว้ด้วยกันบนแบนด์วิธที่กว้างที่สุด และ

วันนี้เสาทุกต้นพร้อมให้บริการ 3G ด้วยคลื่น 2100MHz ทั่วไทย พลิกโฉมการ

ใช้งานอินเทอร์เน็ตบนมือถือตอบสนองทุกไลฟ์สไตล์ ด้วยเทคโนโลยีที่ดีที่สุด

เพื่อลูกค้า ทำาให้ได้เสียงตอบรับที่ดีจากประสบการณ์ใช้งานในหลายแง่มุม

 ดีแทค ไตรเน็ต ยังไม่หยุดในการพัฒนายังคงเดินหน้าท้าทายมุ่งสร้าง

โครงข่ายสู่ Dream Network ด้วย Dream Team เพื่อเติมเต็มสัญญาณใหม่  

และวิเคราะห์ลงลึกตำาแหน่งพ้ืนท่ีใช้งานจริงเพ่ือปรับปรุงคุณภาพ มาพร้อมกับ  

4 กลยุทธ์หลักรองรับการใช้งานอินเทอร์เน็ตบนมือถือเติบโตทุกพื้นที่ทั่วไทย 

 วันนี้ ปัญญา เวชบรรยงรัตน์ ผู้อำานวยการอาวุโสสายงานปฏิบัติการ

โครงข่าย บริษัท โทเทิ่ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั่น จำากัด (มหาชน) หรือดีแทค  

จะเปิดมุมมองพูดคุยให้ความมั่นใจถึงความมุ่งหวังท่ีจะสร้างประสบการณ์ใน

การใช้งานอินเทอร์เน็ตบนมือถือเพื่อคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้นให้ลูกค้า

 ปัญญา กล่าวว่า “เพื่อให้ลูกค้าได้รับประสบการณ์ดีท่ีสุดทั้งวอยซ์และ 

อินเทอร์เน็ตบนมือถือ ดีแทค ไตรเน็ตจึงมุ่งสร้างโครงข่ายสู่ Dream Network 

ด้วยการรวบรวมพนักงาน “Dream Team” กว่า 30 คน วิเคราะห์ลงลึก

ตำาแหน่งพื้นที่ใช้งานจริงเพื่อปรับปรุงคุณภาพ และแก้ไขปัญหา เพื่อเติมเต็ม 

สัญญาณใหม่พร้อมตอบโจทย์บริการที่รวดเร็วและประสบการณ์การใช้งาน 

ที่ดีที่สุดสำาหรับลูกค้าดีแทค ไตรเน็ต โดยให้พนักงานดีแทคทุกคนร่วมใน

ปฏิบัติการสำาคัญคร้ังน้ีด้วย “เสียง” ของพนักงานทุกคนร่วมแจ้งข้อมูลกลับมา



สู่ Dream Team โดยตั้งเป้าภายในกันยายนนี้จะมีเสาสัญญาณใหม่รองรับ

การใช้งานในพื้นที่เพิ่มขึ้น สู่เป้าหมายเพื่อประสบการณ์การใช้งานที่ดีที่สุด

 ปัญญา ยังเล่าต่ออีกว่า “ได้วางแผนต่อเนื่องในระยะยาวพร้อม

พัฒนาอย่างไม่หยุดยั้ง 4 แบบ (Focus Area)

	 แบบที่	 1	 (Focus	 Area	 #1) การปูพรมสัญญาณทุกพื้นที่ใช้งาน

ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล (Full Blanket) ดีแทค ไตรเน็ตมุ่งพัฒนาทั้ง

คุณภาพและการครอบคลุมของสัญญาณในกรุงเทพฯ นครปฐม ปทุมธานี 

นนทบุรี สมุทรปราการ และฉะเชิงเทรา ทั้งนี้สัญญาณใหม่จะดำาเนินการ

ทั้ง Macro site หรือเพิ่มเสาสัญญาณในพ้ืนที่หนาแน่น และ Micro site 

หรือการติดตั้งอุปกรณ์ที่เรียกว่าไมโครเซลล์ มีขนาดที่เล็กและเบา เชื่อมต่อ

สัญญาณให้บริการอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงในพ้ืนที่ต่างๆให้สมบูรณ์และ

ครอบคลุมมากขึ้น โดยเฉพาะจุดที่สัญญาณเข้าถึงในพื้นที่ได้ยากเช่นใน

พ้ืนทีก่รุงเทพฯ ท่ีมีอาคารและส่ิงก่อสร้างท่ีกำาลังขยายการก่อสร้างอาคาร หรือ

มุมตึกท่ีสัญญาณเข้าถึงไดย้าก

	 แบบที่	 2	 (Focus	Area	#2)	 โครงข่ายพร้อมต่อเนื่องสำาหรับดาต้าที่

ไม่เคยหยุดนิ่ง การเน้นพื้นที่ใช้งานดาต้าสูง หรือ Data Never Sleeps คือ

การวิเคราะห์และวางแผนสาธารณูปโภคของโครงข่ายรองรับการใช้งาน

ในพื้นที่ใช้งานอินเทอร์เน็ตทุกสถานการณ์  เช่น แหล่งฮิตของการใช้งาน

อินเทอร์เน็ตบนมือถือของคนกรุงเทพฯ จังหวัดที่มีการใช้งานอินเทอร์เน็ต

บนมือถือสูงสุด จังหวัดที่มีการเติบโตของสมาร์ทโฟนสูงสุด และช่วงเวลาที่

คนใช้งานสูงสุด เป็นต้น

 แบบที่	3	(Focus	Area	#3) การขยายโครงข่ายสำาหรับเมืองเติบโต  การ

สร้างเมืองและรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ดีแทค คาดการณ์ 

ล่วงหน้าถึงการเติบโตของเมืองและการขยายที่พักอาศัยท่ีสูงในประเทศ  

และเส้นทางคมนาคม ซ่ึงจะมีความ 

สำาคัญทางการเติบโตท้ังการลงทุน 

และเศรษฐกิจ สร้างโครงข่าย

สาธารณูปโภครองรับประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) การเติบโต 

ของการ ย่ืนขอก่อสร้างอาคาร  

ที่อยู่อาศัยสูงซึ่งจะมีความสำาคัญ 

ทางการเติบโท้ังการลงทุนและ 

เศรษฐกิจของภาคอสังหาริมทรัพย์ 

เช่น ขอนแก่น ประจวบคีรีขันธ์ 

และลำาพูน เป็นต้น (ข้อมูลจาก 

www.ksmecare.com) หรือจังหวัด  

ท่ีมีประชากรหนาแน่น เช่น กรุงเทพ 

5.6 ล้านคน และจังหวัดอื่นๆ เช่น นครราชสีมา 2.6 ล้านคน อุบลราชธานี 1.8 

ล้านคน และ ขอนแก่น 1.7 ล้านคน เป็นต้น (ข้อมูลจากระบบสถิติทางการทะเบียน 

http://stat.bora.dopa.go.th/stat/)

	 แบบที่	 4	 (Focus	 Area	 #4)	 โครงข่ายไลฟ์สไตล์เพื่อรองรับการ 

ท่องเที่ยว ดีแทคมุ่งจะสนับสนุนการเติบโตของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 

ซึ่งคาดว่าปีนี้จะมีชาวต่างประเทศเดินทางท่องเที่ยวถึง 30.27 ล้านคน และ

นักท่องเที่ยวชาวไทยเดินทางท่องเที่ยวในประเทศอีก 133.89 ล้านคน/ครั้ง  

(ข้อมูลจาก  www.tourism.go.th) โดยปัจจุบันนี้ไลฟ์สไตล์ของคนชอบเดินทาง

ท่องเที่ยว นิยมการใช้งานที่เชื่อมต่อกับโซเชียลเน็ตเวิร์ก ทำาให้ไม่พลาดการ

อัพโหลดเชื่อมต่อทุกข้อมูลของการใช้งาน และการ Post & Share ทุกการ

เดินทางของการท่องเที่ยวในเมืองไทย

 มาฟัง อาจารย์	สำาเนียง	ทาก้อม ประธาน

สภาวัฒนธรรมอำาเภอเชียงคาน ซึ่งถือว่าเป็น

คนเก่าแก่ของเชียงคาน เป็นผู้รู้เกร็ดประเพณี 

วัฒนธรรมท้องถิ่นที่นี่ สะท้อนความเห็นถึงการ

ใช้งานโทรศัพท์เคลื่อนที่กับนักท่องเท่ียวที่มา

เยือนเชียงคาน “ที่อำาเภอเล็กๆ แห่งนี้ แต่ละปีได้

ต้อนรับนักท่องเที่ยวท้ังชาวไทยและต่างประเทศ 

รวมทั้งนักท่องเที่ยวเพื่อนบ้านของไทย มาค้นพบ 

เสน่ห์และมนต์ขลังที่แตกต่าง ซึ่งนอกจากวิถี

ชุมชนแล้ว ที่นี่คือแหล่งรวมงานศิลปะทั้งแบบ

ล้านนาและล้านช้าง ที่สะท้อนออกมาจากการ

ออกแบบโบสถ์ตามศิลปะล้านนา โดยนักท่องเท่ียว 

จะนิยมมาปั่นจักรยานเยี่ยมชม ที่สำาคัญทุกคน 

ที่มาเยือนยังชอบที่จะโพสต์รูปภาพ เล่าเรื่องราว 

ประสบการณ์สู่เพื่อนๆ ในโลกโซเชียลมีเดียผ่าน 

สมาร์ทโฟน ซึ่งที่นี่เป็นจุดหมายอีกแห่งที่นักท่อง

เที่ยวชื่นชอบ”

	 ปัญญา	อธิบายเพี่มว่า “ดีแทค ไตรเน็ต ได้

วางโครงข่ายมุ่งเน้นการทำาให้คนไทยทั่วประเทศ

สามารถเข้าถึงอินเทอร์เน็ตและใช้งานได้เพ่ือ

ส่งเสริมคุณภาพชีวิตให้ดีขึ้น เพื่อเป็นการสร้าง

ความมั่นใจให้กับลูกค้าดีแทคในการใช้งานอย่าง

มีประสิทธิภาพสูงสุดในทุกสถานการณ์อีกด้วย 

จึงเป็นอีกตัวอย่างที่เรามุ่งพัฒนาแหล่งท่องเท่ียว 

ให้ใช้งานได้ดี และเรายังคงมุ่งต่อไปอย่างต่อเน่ือง 

เพื่อลูกค้าของเราทุกคน”

 ความสำาคัญของผู้ให้บริการมือถือไม่ใช่แค่

สร้างปรากฏการณ์ทางเทคโนโลยีแค่นั้น เพราะ

โครงข่ายมือถือคือสาธารณูปโภคท่ีสำาคัญต่อการ

พัฒนาชาติ ดีแทค ไตรเน็ต มุ่งมั่นตอกย้ำาความ

เป็น 3 โครงข่ายอัจฉริยะรายเดียวในประเทศที่ม ี

คลื่นความถี่มากที่สุดถึง 3 คลื่น คือ 850 MHz 

1800 MHz และ 2100 MHz รวมเป็นแบนด์วิธ 

ที่กว้างที่สุดเพื่อลูกค้า

เชียงคานแหล่งท่องเที่ยวยอดนิยมของไทยกับดีแทค ไตรเน็ต
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นับถอยหลังจากนี้ไปอีกเพียงหนึ่งปี การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
หรือ AEC อย่างเป็นทางการก็จะเริ่มขึ้น พร้อมกับการเปลี่ยนแปลงในด้าน
ต่างๆ มากมาย โดยเฉพาะการดำ�เนินธุรกิจ ที่แม้จะมีตลาดขนาดใหญ่ขึ้น แต่
ก็ต้องแลกมาด้วยการแข่งขันที่สูงขึ้นเช่นกัน 

วิมลกานต์ โกสุมาศ
ภารกิจนำ� SMEs ไทย สู่นาวา AEC Ex
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	 ภายใต้บริบทการเปลี่ยนแปลงดังกล่าว ผู้ประกอบการ SMEs ไทย จะต้องปรับและเตรียมตัว 

อย่างไร วิมลกานต์ โกสุมาศ รองผู้อำ�นวยการ รักษาการแทนผู้อำ�นวยการ สำ�นักงานส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ในฐานะหน่วยงานที่มีบทบาทในการกำ�หนดนโยบายและ

วางแผนการส่งเสริม SMEs ของประเทศ มีมุมมองและคำ�ตอบที่น่าสนใจเกี่ยวกับเรื่องนี้อยู่ไม่น้อย

ปัจจุบันภาพรวมของ SMEs ไทย เป็นอย่างไรบ้าง
	 ปัจจุบัน ประเทศไทยมีวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หรือ SMEs ที่กระจายอยู่ทั่วประเทศ 

จำ�นวนทั้งสิ้น 2.74 ล้านราย คิดเป็นร้อยละ 98.5 ของจำ�นวนวิสาหกิจรวมทั้งหมด โดยส่วนใหญ่อยู่ใน

กลุ่มภาคการขายส่ง ขายปลีก การซ่อมแซมยานยนต์มากที่สุด จำ�นวน 1,201,070 ราย คิดเป็นร้อยละ  

43.5 รองลงมาคือ ภาคบริการ มีจำ�นวน 1,080,944 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.1 และภาคการผลิต 

จำ�นวน 481,983 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.4 

	 โดย SMEs สามารถก่อให้เกิดการจ้างงาน จำ�นวน 11,414,702 คน คิดเป็นร้อยละ 81 ของ 

การจ้างงานรวมทั้งหมด สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจซึ่งเห็นได้จาก GDP SMEs ในปี 2556 

(ฐานข้อมูลที่ใช้ในปัจจุบัน) รวม 4,454,939.6 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 37.4 ของมูลค่าผลิตภัณฑ์

มวลรวมของประเทศ (GDP) จึงสะท้อนได้ว่า SMEs นับเป็นรากฐานสำ�คัญของระบบเศรษฐกิจไทย 

	 แต่ปัจจุบัน SMEs ต้องประสบภาวะการแข่งขันทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยเฉพาะการ

จะเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC ในปี 2558 ซึ่งจะเป็นจุดเปลี่ยนที่สำ�คัญของ SMEs 

ไทย และเป็นโจทย์สำ�คัญที่ สสว. ต้องเร่งส่งเสริม สนับสนุน ช่วยเหลือ เพื่อให้ SMEs มีขีดความ

สามารถในการแข่งขันเพิ่มมากขึ้น 

เรื่อง : สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 
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ข้อได้เปรียบเสียเปรียบของ SMEs ไทย ในการ
เข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
	 สสว. ได้ทำ�การศึกษาเปรียบเทียบนโยบายและมาตรการ

รองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนสำ�หรับ SMEs ในกลุ่ม

ประเทศอาเซียน ซึ่งผลการศึกษาได้สะท้อนศักยภาพใน

การประกอบธุรกิจของกลุ่มประเทศสมาชิกอาเซียน รวมถึง

ประเทศไทย ที่ SMEs มีจุดแข็งในด้านทักษะงานศิลป์ มีจิตใจ

ในการให้บริการ และหากนำ�ภูมิปัญญาไทยมาประยุกต์ใน

สินค้าและบริการ จะเสริมให้สินค้าไทยมีความโดดเด่นมากขึ้น 

	 ขณะเดียวกัน SMEs ไทย มีจุดอ่อนในด้านการเข้าถึง

แหล่งเงินทุน โดยมีความสะดวกน้อยกว่ามาเลเซีย สิงคโปร์ 

และเวียดนาม มีการนำ�เทคโนโลยีสมัยใหม่มาใช้น้อยกว่า

สิงคโปร์และมาเลเซีย ขาดการวิจัยและพัฒนา การสื่อสารด้วย

ภาษาต่างประเทศยังจำ�กัดเฉพาะกลุ่ม และ SMEs จำ�นวน

ม า ก ข า ด ก า ร สื่ อ ส า ร กั บ

หน่วยงานภาครัฐ นอกจาก

นี้ แม้ไทยจะมีต้นทุนการส่ง

ออกสินค้าไปต่างประเทศต่ำ�

กว่าเวียดนาม แต่เมื่อเปรียบ

เทียบค่าจ้างแรงงาน ไทย

ยังคงสูงกว่าเวียดนาม นั่น

สะท้อนว่าขีดความสามารถ

การแข่งขันใน ธุร กิจที่ ใช้

แรงงานแบบเข้มข้น ไทยเริ่มเป็นรองเวียดนาม 

	 ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาแต้มต่อทางธุรกิจในกลุ่มประเทศ

สมาชิกอาเซียน โดยนำ�ขนาดตลาดภายในประเทศ อัตราค่า

จ้างขั้นต่ำ� ต้นทุนการส่งออก ความสะดวกในการดำ�เนินธุรกิจ 

และความสะดวกในการขอสินเชื่อ มาเปรียบเทียบ พบว่า 

สิงคโปร์และมาเลเซีย เป็นประเทศที่มีต้นทุนในการส่งออกต่ำ�

กว่าประเทศอื่นๆ และมีการเข้าถึงสินเชื่อที่สะดวกกว่า 

	 ขณะท่ีไทยยังมีจุดเด่นเรื่องการเป็นประเทศที่น่าลงทุน 

สามารถแข่งขันกับสิงคโปร์และมาเลเซียได้ เนื่องจากมีขั้นตอน 

ไม่ยุ่งยากและระยะเวลาที่ดำ�เนินการไม่นานนัก แต่ในด้าน

ขนาดตลาดภายในประเทศ และอัตราค่าจ้างแรงงานขั้นต่ำ�

ของไทย ยังด้อยกว่าคู่แข่งอย่างเวียดนามและอินโดนีเซีย และ

เมื่อนำ�ประเด็นทั้งหมดมาพิจารณาร่วมกันพบว่า เวียดนาม 

เป็นประเทศท่ีมีแต้มต่อในการดำ�เนินธุรกิจมากกว่าประเทศ 

อื่นๆ ในกลุ่มสมาชิกอาเซียน 

สสว. มีแนวทางการส่งเสริม SMEs อย่างไร
    เพื่อให้การส่งเสริม SMEs มีการดำ�เนินงานที่สอดคล้อง

กับยุทธศาสตร์ของประเทศ (Country Strategy) กรอบการ

รักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ และตอบสนองต่อสถานการณ์

ปัญหาอุปสรรคของ SME ไทย ที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน และมีแนว

โน้มที่จะส่งผลกระทบในอนาคต 

	 สสว. จึงได้กำ�หนดแนวทางการส่งเสริม SMEs ไว้ 5 

แนวทาง ได้แก่ การเพิ่มขึ้นของผู้ประกอบการที่จดทะเบียน

นิติบุคคล โดยการส่งเสริมการเข้าสู่ระบบ (Informal to Formal) 

ด้วยการสร้างแรงจูงใจให้ผู้ประกอบการเข้าสู่ระบบ และสร้าง

ความรู้ความเข้าใจ ทัศนคติที่ดีในการเข้าสู่ระบบของรัฐ อีกทั้ง

มีการต่อยอดผู้ประกอบการจากโครงการต่างๆ ของภาครัฐให้

เข้าสู่ระบบ ด้วยการจัดบริการสนับสนุนการจัดตั้งธุรกิจใหม่

	 การพัฒนาความเข้มแข็งเครือข่าย SMEs โดยการพัฒนา

เครือข่าย SMEs ในประเทศ 

ด้วยการสนับสนุนการจัด

กิจกรรมเสริมสร้างความ

เข้มแข็งของกลุ่ม/เครือข่าย 

SMEs (Cluster) อย่างต่อ

เนื่อง รวมถึงการสร้างเครือ

ข่าย SMEs ระหว่างประเทศ  

เพ่ือความร่วมมือกันทาง

ธุรกิจในอนาคตอีกด้วย

	 การเพิ่มศักยภาพ SMEs โดยการยกระดับศักยภาพ 

SMEs จากขนาดย่อม (S) ไปสู่ขนาดกลาง (M) ทั้งในเชิง

คุณภาพและปริมาณ หรือยกระดับวิสาหกิจขนาดกลางให้  

จดทะเบียนเข้าสู่ตลาดหลักทรัพย์เอ็มเอไอ (MAI) การยกระดับ  

ฝีมือแรงงานในสถานประกอบการ SMEs การสร้างและ

พัฒนาผู้ให้บริการ SMEs (นักวินิจฉัย พี่เลี้ยง ที่ปรึกษา) รวม

ทั้งส่งเสริมให้ SMEs เป็น Supply Chain ของผู้ประกอบการ

รายใหญ่

	 การส่งเสริมการตลาดแก่ SMEs โดยการขยายตลาด

เดิม ด้วยการเพิ่มมูลค่าผ่านการประยุกต์ใช้อัตลักษณ์การวิจัย

พัฒนาและนวัตกรรม การเพิ่มตลาดใหม่ ผ่านกิจกรรมเจรจา

จับคู่ธุรกิจ ตลอดจนพัฒนาช่องทางตลาด การสนับสนุนให้ 

SMEs มีโอกาสในการทดสอบ/ขยายตลาดต่างประเทศ รวมถึง

การแสวงหาแหล่งวัตถุดิบ การส่งเสริมให้ SMEs ใช้ข้อตกลง

การเปิดเสรีทางการค้าต่างๆ ให้เป็นประโยชน์ด้านการตลาด

ไทยยังมีจุดเด่น
เรื่องการเป็นประเทศที่

น่าลงทุน สามารถแข่งขันกับ
สิงคโปร์และมาเลเซียได้
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และการแสวงหาแหล่งวัตถุดิบ รวมทั้งสร้างและพัฒนาความ

ร่วมมือระหว่างองค์การเอกชนของไทยกับต่างประเทศเพ่ือสรรหา

ความร่วมมือระหว่างกันและสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ

	 และการสนับสนุนปัจจัยแวดล้อมให้เอื้อต่อการดำ�เนินธุรกิจ

ของ SMEs โดยการสนับสนุนให้ SMEs สามารถบริหารความ

เสี่ยงที่เกิดขึ้นในธุรกิจ และผลักดันการทบทวน ปรับปรุง แก้ไข

กฎหมาย กฎระเบียบ ให้เอื้อต่อการดำ�เนินธุรกิจและแข่งขันได้

เป้าหมายการส่งเสริม SMEs ของ สสว. 

	 ปัจจุบัน การส่งเสริม SMEs ได้รับการยกระดับให้เป็น 

“วาระแห่งชาติ” โดยขยายขอบเขตการส่งเสริมเป็น 4 ประเภท 

ได้แก่ ภาคการผลิต ภาคการค้า ภาคบริการ และที่เพิ่มมาใหม่

คือ ภาคการเกษตร ซึ่งล่าสุดในการประชุมคณะกรรมการส่ง

เสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (เฉพาะกิจ) เมื่อเดือน

สิงหาคมที่ผ่านมา (พ.ศ.2557) ได้ให้ความเห็นชอบยุทธศาสตร์

การส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ระยะเร่งด่วน  
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ปี 2558 ที่ สสว. นำ�เสนอ จำ�นวน 4 ยุทธศาสตร์ ประกอบด้วย 

1.การบูรณาการบริหารจัดการภาครัฐเพื่อส่งเสริม SMEs ให้มี

ประสิทธิภาพ 2.การส่งเสริมและพัฒนา SMEs โดยมุ่งเน้นการ

พัฒนาตามวงจรธุรกิจ 3.การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและ

บริการ และ4.การเชื่อมโยงเครือข่ายภาครัฐและเอกชนทั้งใน

และต่างประเทศ เพื่อส่งเสริมและพัฒนา SMEs ภายใต้วงเงิน 

726 ล้านบาท โดยมีเป้าหมายในการเพิ่ม GDP SMEs เป็น 

38% และนิติบุคคลจดทะเบียนเพิ่มขึ้นในปี 2558 ไม่น้อยกว่า 

50,000 ราย 

	 ทั้งนี้ แผนงานและยุทธศาสตร์ดังกล่าว นอกจากจะ

เป็นการสร้างความเชื่อมั่นให้ผู้ประกอบการแล้ว ยังเป็นส่วน

สำ�คัญในการพัฒนาศักยภาพ SMEs ไทย ให้เติบโต เข้มแข็ง 

สามารถก้าวสู่เวทีการค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมถึง

เป็นรากฐานสำ�คัญของระบบเศรษฐกิจไทยต่อไป

ข้อแนะนำ�สำ�หรับผู้ประกอบการใหม ่

 	 ปัจจุบันสภาวการณ์ต่างๆ ทั้งในด้านเศรษฐกิจ การค้า 

สังคม และเทคโนโลยีได้เกิดการเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว  

ซึ่ ง ส่ งผลกระทบต่อการแข่ ง ขันในภาค ธุร กิจและภาค

อุตสาหกรรมต่างๆ โดยเฉพาะปัจจัยด้านการแข่งขันทางธุรกิจที่

เปลี่ยนแปลงไปอย่างเห็นได้ชัด 

	 ดังนั้น ผู้ที่คิดจะเข้ามาเป็นผู้ประกอบการใหม่ จำ�เป็นต้อง

มีการปรับตัวเพ่ือให้สามารถดำ�เนินธุรกิจได้ท่ามกลางวิกฤต

ต่างๆ ที่เกิดขึ้นและสามารถเติบโตได้อย่างยั่งยืน โดยแสวงหา

ความรู้เบื้องต้นในการดําเนินธุรกิจและข้อมูลท่ีสำ�คัญของ

อุตสาหกรรม เช่น ข้อมูลการตลาด ข้อมูลวัตถุดิบ เป็นต้น เพื่อ

เป็นข้อมูลในการตัดสินใจทางธุรกิจให้ทันต่อสถานการณ์ที่

เปลี่ยนแปลงไป 

	 การนำ�ความรู้และเทคโนโลยีสมัยใหม่ มาปรับปรุง

ประสิทธิภาพการผลิตเพื่อให้มีต้นทุนการผลิตที่ลดลง มี

ผลผลิตและยอดขายเพิ่มขึ้น และสามารถสินค้าและบริการได้

มาตรฐานเป็นที่ยอมรับในตลาด พัฒนาสินค้าและบริการเพื่อ

ให้เกิดมูลค่าเพ่ิมอย่างสร้างสรรค์โดยการประยุกต์ใช้สินทรัพย์

ทางวัฒนธรรม ภูมิปัญญา ร่วมกับเทคโนโลยีและนวัตกรรม 

เพ่ือให้สินค้าและบริการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า

ในปัจจุบัน 

	 ควรมีการสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ รวมกลุ่มและเครือข่าย

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมให้มีความเข้มแข็ง เพื่อนำ�

ศักยภาพที่แตกต่างกันมาเกื้อหนุนกัน และเชื่อมโยงการดำ�เนิน  

ธุรกิจร่วมกันของสมาชิกเครือข่ายในห่วงโซ่อุปทาน (Supply 

Chain) โดยพัฒนาเครือข่ายร่วมกับหน่วยงานภาครัฐ ภาค

เอกชน และสถาบันต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ซึ่งทําให้เกิดการแลก

เปลี่ยนข้อมูลและองค์ความรู้ระหว่างสมาชิก รวมถึงการสร้าง

เครือข่ายพันธมิตรทางธุรกิจกับ SMEs ของประเทศเพื่อนบ้าน 

เพื่อเป็นการสร้างศักยภาพและโอกาสทางธุรกิจในอนาคต 

	 ที่สำ�คัญ ควรมีการดําเนินธุรกิจด้วยความซื่อสัตย์ โปร่งใส 

และคำ�นึงถึงผู้มีส่วนได้เสีย (Stakeholders) เช่น ลูกค้า 

พนักงาน ชุมชน สังคม และสิ่งแวดล้อม ด้วย ไม่ใช่คำ�นึงผล

กำ�ไรทางธุรกิจ เพื่อสร้างความมั่นคงและยั่งยืนของธุรกิจ 
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Knowing is not enough; we must apply. 
Willing is not enough; we must do.
ความรู้เพียงอย่างเดียว ไม่พอ เราต้องประยุกต์ใช้ด้วย 
ความตั้งใจเพียงอย่างเดียว ไม่พอ เราต้องกระทำ�ด้วย
                  (Johann Wolfgang von Goethe)

	 อย่าเพิ่งล้มเลิก  เพียงเพราะไม่เห็นโอกาส  แต่ลองมอง
รอบๆตัวอีกครั้ง เพื่อแสวงหาโอกาสใหม่ๆ ให้กับเราเอง
	 นับถอยหลังอีกเพียงไม่กี่อึดใจ  เรากำ�ลังจะก้าวไปเป็น
ส่วนหนึ่งของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC : ASEAN  
Economic  Community) ซึ่งส่งผลให้ตลาดผู้บริโภคขยับ 
ทันทีจาก 67 ล้านคนในประเทศไทย กลายเป็น 627.3 ล้านคน!! 
 	 ซึ่งคิดเป็นสัดส่วน 11.34% ของประชากรโลกเลยทีเดียว
	 ลองถามตัวเราเองอีกครั้งว่า เราจะทิ้งโอกาสข้างหน้าไป 
เช่นนั้นหรือ
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โอกาสใหม่ บนโลกใบใหม่
A Whole New World
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ตลาดสำ�หรับผู้ซื้อครึ่งโลก
 	 เท่านั้นยังไม่พอ นอกเหนือจากความร่วมมือภายใต้

กรอบประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ที่จะส่งผลให้กำ�ลังซื้อ 

พุ่งขึ้นสูงกว่า 600 ล้านคนแล้ว อีกหนึ่งกรอบความร่วมมือ

ระหว่างประเทศ ซึ่งเป็นความตกลงการค้าเสรีระหว่างประเทศ 

สมาชิกอาเซียน 10 ประเทศ และประเทศนอกกลุ่มอาเซียน

อีก 6 ประเทศ ได้แก่ จีน อินเดีย ญี่ปุ่น เกาหลีใต้ ออสเตรเลีย 

และนิวซีแลนด์ โดยมีชื่อเรียกว่า การเจรจาความตกลง

พันธมิตรทางเศรษฐกิจระดับภูมิภาค (RCEP : Regional 

Comprehensive Economic Partnership) ที่จะทำ�ให้ตลาด 

ผู้บริโภคถีบตัวแบบก้าวกระโดดจาก 627.3 ล้านคน กลาย

เป็น 3,496.92 ล้านคน หรือเท่ากับคร่ึงหน่ึงของประชากรโลก!! 

เพราะเพียงแค่จีนกับอินเดียสองประเทศ ก็มีประชากรร่วมกัน 

กว่า 2.6 พันล้านคนแล้ว 

	 โอกาสอยู่แค่เอื้อม

	 นี่จึงเป็นความจำ�เป็น ที่คนไทยจะต้องมองการเชื่อมโยง 

ระหว่างประเทศให้ไกลกว่าประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 

(AEC) ในปี 2558 ไปสู่การเจรจาความตกลงพันธมิตรทาง

เศรษฐกิจระดับภูมิภาค หรือ RCEP ซึ่งจะเกิดในอนาคต และ

หากการเจรจาเป็นผลสำ�เร็จ ประชาคมเศรษฐกิจของกลุ่ม

ประเทศ ASEAN+6 จะนับได้ว่ามีความแข็งแรงมาก และมี

ขนาดตลาดใหญ่กว่า AEC ราว 5-6 เท่าตัว 

	 กรอบความร่วมมือ RCEP จะเป็น Game Changer ที่

จะเปลี่ยนโฉมเศรษฐกิจของภูมิภาคโดยสิ้นเชิง นั่นเพราะ 

	 1.กลุ่มประเทศ ASEAN+6 จะกลายเป็นเขตการค้า

เสรีที่ใหญ่ที่สุดในโลก ซึ่งมีประชากรราว 3,496.92 ล้านคน 

เท่ากับครึ่งหนึ่งของประชากรโลก โดยสัดส่วนชนชั้นกลางจะมี

กำ�ลังซื้อเพิ่มขึ้น และมี GDP รวมกันมากกว่า 17.1 ล้านล้าน

เหรียญสหรัฐฯ หรือคิดเป็น 1 ใน 3 ของ GDP โลก

	 2.จะเป็นการตอกย้ำ�บทบาทของภูมิภาคเอเชียตะวัน

ออก (East Asia) ในฐานะศูนย์กลางทางเศรษฐกิจของโลก

	 3.จะเป็นการกระตุ้นการค้าภายในภูมิภาคมากขึ้น 

จากปัจจุบัน การค้าระหว่าง 10  ประเทศอาเซียน มีสัดส่วน

ประมาณ 25% ของมูลค่าต่างประเทศทั้งหมดของอาเซียน 

แต่หากกลุ่มประเทศ ASEAN+6 รวมกันโดยสมบูรณ์ มูลค่า

การค้าขายจะเพิ่มขึ้นเป็น 16 ประเทศ ขนาดตลาดจะใหญ่ขึ้น 

การแข่งขันก็จะเพิ่มมากขึ้นด้วย ซึ่งหมายถึงโอกาสและความ

ASEAN+6 จะกลาย 
เป็นเขตการค้าเสร ี
ที่ใหญ่ที่สุดในโลก
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ท้าทายสำ�หรับธุรกิจไทย โดยเฉพาะผู้ประกอบการ SMEs

	 ปัจจุบันประเทศไทยมีการค้ากับกลุ่ม ASEAN+6 สูงถึง 

255,000 ล้านเหรียญสหรัฐ หรือคิดเป็นสัดส่วนประมาณ 56% 

ของมูลค่าการค้ากับต่างประเทศทั้งหมดของไทย และหากมีการ 

เปิดเสรี ก็จะยิ่งทำ�ให้ไทยมีโอกาสขยายการค้าไปสู่ต่างประเทศ 

ได้เพิ่มขึ้น กรอบความร่วมมือ RCEP จึงเป็นยุทธศาสตร์สำ�คัญ

ของอาเซียน 10 ประเทศ ในการบูรณาการเศรษฐกิจของภูมิภาค 

อาเซียนเข้ากับเศรษฐกิจโลก ตามแผน AEC Blueprint

ไทย : ศักยภาพและศูนย์กลาง
	 สีหศักดิ์ พวงเกตุแก้ว ปลัดกระทรวงต่างประเทศ ได้มี 

ปาฐกถาพิเศษ เร่ือง “การเช่ือมโยงอาเซียนกับ 6 ประเทศ” ในงาน

เสวนา AEC and SMEs Challenges : Next Steps (Phase 5) 

ไว้ว่า การพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานด้านคมนาคมของประเทศทั้ง

ระบบ เป็นการเตรียมพร้อมสู่การเป็นศูนย์กลางในการคมนาคม

และขนส่งของอาเซียน และถือเป็นการเปิดศักราชของเศรษฐกิจ

ไทย ในเวทีนานาชาติได้อย่างสมบูรณ์

	 “เน่ืองจากประเทศไทยมีท่ีต้ังทางภูมิศาสตร์ท่ีอยู่ใจกลาง

ของเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ การเชื่อมโยงที่กำ�ลังเกิดขึ้นจะช่วย

ให้ไทยเปลี่ยนจากการเป็นศูนย์กลางการผลิตของภูมิภาค ไปสู่

การเป็นศูนย์กลางของการคมนาคม ขนส่งโลจิสติกส์ และยังนำ�

ไปสู่การเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจของภูมิภาค อย่างแท้จริง  

นี่คือ ศักยภาพของประเทศไทย”

	 ขณะที่ พล.อ.อ.ประจิน จั่นตอง รัฐมนตรีว่าการกระทรวง 

คมนาคม และหัวหน้าฝ่ายเศรษฐกิจ คณะรักษาความสงบแห่ง 

ชาติ (คสช.) กล่าวถึงแผนการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานคมนาคม 

ภายในประเทศทั้งระบบ ไม่ว่าจะเป็นระบบขนส่งทางราง ทาง

ถนน ทางน้ำ� หรือทางอากาศ โดยจะมีการขยายเครือข่ายเส้น

ทางรถไฟรางคู่ ที่สามารถรองรับระบบรถไฟที่มีความเร็วเพิ่มขึ้น 

การขยายเครือข่ายระบบขนส่งมวลชนในกรุงเทพ และปริมณฑล 

การขยายท่าเรือมาบตาพุด และท่าเรือแหลมฉบังในด้าน Eastern 

Seaboard เพื่อรองรับการขนส่งสินค้าทางเรือได้มากยิ่งขึ้น และ

การพัฒนาท่าเรือที่ปากบารา ที่จังหวัดสตูล ในฝั่งทะเลอันดามัน 

เพื่อเชื่อมเป็น Land Bridge ไปยังท่าเรือสงขลาฝั่งอ่าวไทย

	 แต่การพัฒนาการเชื่อมโยงภายในประเทศอย่างเดียวคง

ไม่เพียงพอ ต้องมีการขับเคลื่อนการเชื่อมโยงโครงสร้างพื้นฐาน 

การคมนาคมกับประเทศเพ่ือนบ้านด้วย เป้าหมายก็คือการพัฒนา 

พื้นที่ตลอดระเบียงขนส่ง หรือที่เรียกว่า Transport Corridors 
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ให้เป็นระเบียงเศรษฐกิจ (Economic Corridors) อย่างแท้จริง 

โดยมีการลงทุนพัฒนาเขตเศรษฐกิจตามแนวชายแดน พัฒนา

เมืองศูนย์กลาง และเมืองประตูการค้าสู่ประเทศเพื่อนบ้าน 

ระเบียงเชื่อมทะเลอันดามัน-อ่าวไทย
 	 การลงทุนดังกล่าว ก่อให้เกิดระเบียงเศรษฐกิจ 3 เส้นที่จะ

เป็นเหมือนเส้นเลือดสำ�คัญ ที่จะหล่อเลี้ยงการเจริญเติบโตทาง

เศรษฐกิจของไทยในอนาคต นั่นก็คือ

	 1.ระเบียงเศรษฐกิจเหนือ-ใต้ (North-South Economic 

Corridor)

	 (จีน > ลาว > ไทย > มาเลเซีย > สิงคโปร์) ที่เชื่อมภาค

ใต้ของจีน ผ่านลาว เข้ามายังประเทศไทย ด้วยเครือข่ายถนน

และเส้นทางรถไฟ ซึ่งในอนาคตจะสามารถขยายไปเชื่อมกับ

มาเลเซียและสิงคโปร์ได้

	 2.ระเบียงเศรษฐกิจตะวันออก-ตะวันตก (East-West 

Economic Corridor) 

	 (เวียดนาม > ลาว > ไทย > พม่า) ที่เชื่อมเมืองดานังของ

เวียดนามทางด้านตะวันออก ผ่านลาว และใจกลางประเทศไทย 

ไปถึงเมืองมะละแหม่งของเมียนมาร์ทางด้านตะวันตก สามารถ

เชื่อมต่อจากเมียนมาร์ไปยังอินเดียได้ด้วย ส่วนทางด้านตะวัน

ออก ก็สามารถเชื่อมต่อจากเวียดนามไปยังมณฑลกว่างซีจ้วง 

ทางใต้ของจีนได้อีกทางหนึ่ง

	 3.ระเบียงเศรษฐกิจทางด้านทิศใต้ ระหว่างทวายของ

เมียนมาร์ ในฝั่งทะเลอันดามันกับ Eastern Seaboard 
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ระเบียงเศรษฐกิจเหนือ-ใต้
ระเบียงเศรษฐกิจตะวันออก-ตะวันตก
ระเบียงเศรษฐกิจทางด้านทิศใต้

26  |  SMEs Today



ในฝั่งอ่าวไทย ที่สามารถเชื่อมต่อไปยังกัมพูชา และภาคใต้ของ

เวียดนามได้

	 สำ�หรับโครงการทวายนั้น เป็นโครงการที่มีความสำ�คัญทาง

ยุทธศาสตร์อย่างมาก ทั้งต่อประเทศไทยและภูมิภาคอาเซียน 

โดยรวม เพราะเป็นการเชื่อมทะเลอันดามันกับอ่าวไทย โดยไม่

ต้องผ่านช่องแคบมะละกา ซึ่งจะเป็นเส้นทางลำ�เลียงสินค้าที่

สำ�คัญในอนาคต 

	 หากเราทำ�ได้ตามน้ี ก็จะเป็นการเปิดศักราชใหม่ของเศรษฐกิจ 

ไทย และทำ�ให้ประเทศไทย มีบทบาทสำ�คัญในการขับเคลื่อน

การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของภูมิภาคอาเซียนในอนาคต  

และย่อมหมายถึงโอกาสที่จะเพิ่มมากขึ้น สำ�หรับผู้ประกอบการ 

SMEs ไทยด้วยเช่นกัน

SMEs : กลยุทธ์ลดต้นทุน
	 ขณะที่ภูมิภาคอาเซียน กำ�ลังเผชิญกับความเปลี่ยนแปลง

อย่างรวดเร็ว นับได้ว่าเป็นทั้งโอกาสและความท้าทายสำ�หรับ 

ผู้ประกอบการ SMEs ที่มีมากกว่า 2.74 ล้านกิจการทั่วประเทศ 

คิดเป็นร้อยละ 98.5 ของจำ�นวนวิสาหกิจทั้งหมด และถือเป็น 

พื้นฐานที่สำ�คัญต่อระบบเศรษฐกิจภายในประเทศ

	 ดังนั้น การที่รัฐบาลส่งเสริม “SMEs เป็นวาระแห่งชาติ” 

ทั้งในภาคการผลิต ภาคการค้า ภาคบริการ และภาคการเกษตร 

พร้อมปรับโครงสร้างการบริหารงานให้มีการบูรณาการความร่วม

มือจากทุกภาคส่วน เพื่อส่งเสริม สนับสนุน และช่วยเหลือ SMEs 

นั้น ถือเป็นยุทธศาสตร์สำ�คัญ ที่จะผลักดันให้ SMEs ไทยสามารถ

แข่งขันได้ในระดับสากล

	 ขณะเดียวกัน SMEs ก็จำ�เป็นต้องปรับตัวให้พร้อมกับความ

เปลี่ยนแปลงที่กำ�ลังเกิดขึ้น ต้องปรับวิสัยทัศน์ โดยใช้กลยุทธ์ทาง

ธุรกิจในเชิงรุกมากขึ้น มีการผนึกกำ�ลังสร้างเครือข่ายพันธมิตร

ทางธุรกิจ มีการนำ�เทคโนโลยี นวัตกรรม การออกแบบ และความ

คิดสร้างสรรค์ มาช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ และให้

ความสำ�คัญกับการฝึกฝนทักษะทางด้านภาษา โดยเฉพาะภาษา

อังกฤษและภาษาจีน ซึ่งเป็นภาษาสากลที่มีอิทธิพลมากในการ

เจรจาธุรกิจระหว่างประเทศ

	 ข้อควระวังสำ�หรับผู้ประกอบการ SMEs คือ เมื่อตลาดและ

ฐานการผลิตเชื่อมโยงเป็นหนึ่งเดียว ประเทศไทยจะเสียเปรียบ 

เรื่องต้นทุนแรงงาน ซึ่งมีค่าแรงขั้นต่ำ�สูงกว่าประเทศเพื่อนบ้าน 

โดยเฉพาะในกลุ่มประเทศ CLMV ได้แก่ กัมพูชา ลาว เมียนมาร์ 

และเวียดนาม ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงควรคำ�นึงถึงระบบ 

การจัดการต้นทุนและห่วงโซ่อุปทานให้ดี มีผู้ประกอบการ 

SMEs บางราย เลือกใช้วิธีการแยกสถานที่ผลิตชิ้นส่วนต่างๆ 

ไปในแต่ละประเทศ จากน้ันจึงนำ�ช้ินส่วนท้ังหลายมาประกอบ 

เป็นสินค้าที่เสร็จสมบูรณ์ในภายหลัง 

	 ยกตัวอย่างเช่น SMEs ไทยรายหนึ่ง เป็นดีไซเนอร์

ออกแบบเสื้อผ้า แต่ใช้วิธีการกระจายการประกอบ เช่น จ้าง

แรงงานในกัมพูชาทอผ้าไทย จ้างแรงงานในพม่าปักผ้า เพื่อ

เป็นการลดต้นทุน แล้วนำ�กลับมาติดแบรนด์ไทย ส่งออกไป

ขายตลาดญี่ปุ่น นี่เป็นตัวอย่างที่ SMEs ไทยรายอื่นๆ น่าจะ

เรียนรู้และนำ�ไปประยุกต์ใช้ เนื่องจากปัจจุบัน เราไม่สามารถ

ใช้ข้อได้เปรียบเรื่องค่าแรงราคาถูกมาแข่งขันได้อีกต่อไปแล้ว 

เราจึงต้องหาประโยชน์และการเชื่อมโยงกับประเทศอื่นๆ  

ในฐานะที่เป็นตลาดและฐานการผลิตเดียวกัน

ที่มา : www.Business-in-Asia.com

เมียนมาร์  19
กัมพูชา 65

เวียดนาม 102 
(120 ฮานอยและโฮจิมินห์)   

อินเดีย (เดลี)  114
ลาว  107-131

จีน (เซี่ยงไฮ้)  128-252
อินโดนีเซีย (จาร์กาตา) 136-248

ไทย 300-320
มาเลเซีย (กัวลาลัมเปอร์) 314

ฟิลิปปินส์ (มะนิลา) 311-340
ฮ่องกง   924

เกาหลีใต้ 1,018
สิงคโปร ์

(ไม่มีค่าแรงขั้นต่ำ� 
อย่างเป็นทางการ)

1,664-1,869

ญี่ปุ่น  2,105 - 2,732

ตารางเปรียบเทียบค่าแรงขั้นต่ำ�รายวัน ปี 2557 
(หน่วย : บาท)
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ศูนย์กระจายสินค้าไทย นครย่างกุ้ง 
โมเดลต้นแบบคลัสเตอร์การค้าไทย
	 สมเกียรติ ผู้มีชัยวงศ์ ในฐานะประธานชมรมคลัสเตอร ์

การค้าไทย ผู้บุกเบิกศูนย์กระจายสินค้าไทย นครย่างกุ้ง 

ประเทศเมียนมาร์ บอกเล่าถึงประสบการณ์และโอกาสการ 

ทำ�ธุรกิจที่เมียนมาร์แก่ SMEs Today

	 ที่มาของศูนย์กระจายสินค้า

ไทย นครย่างกุ้ง เริ่มต้นจากเมื่อ 

ผู้ประกอบการเดินทางไปออกบูธงาน

แสดงสินค้าในต่างประเทศ และหาก

มีสินค้าเหลือที่จะต้องขนกลับ ก็จะมี

ค่าใช้จ่าย และบางประเทศอาจต้อง

เสียภาษีนำ�สินค้ากลับด้วย เหตุนี้เอง 

จึงมีการตั้งศูนย์กระจายสินค้า (Distribution Center) ในต่าง

ประเทศ เพื่อจะได้มีที่เก็บและแสดงสินค้าได้ตลอดทั้งปี โดย

ไม่ต้องรองานแสดงสินค้า และไม่ต้องขนกลับหากสินค้าเหลือ   

 	 ศูนย์กระจายสินค้าไทย นครย่างกุ้ง จึงเริ่มขึ้นเป็นโมเดล 

นำ�ร่อง โดยในช่วงแรก สามารถรวบรวมผู้ประกอบการ SMEs 

จากทุกภาคอุตสาหกรรม ทั้งฝ่ายผลิต การค้า และบริการ 

จำ�นวน 35 โรงงาน ร่วมกันเข้าไปปักธงในเมียนมาร์ ตั้งแต่เดือน

เมษายน 2557 เพื่อต้องการให้เป็นต้นแบบของความสำ�เร็จ ที่จะ

ต่อยอดไปสู่โมเดลศูนย์กระจายสินค้าไทยในประเทศต่างๆ ทั่วทั้ง

อาเซียน

ออเดอร์ละกว่า 100 ล้าน
	 สมเกียรติเล่าว่า วัตถุประสงค์หลักของศูนย์กระจายสินค้าฯ 

มิได้เน้นที่การค้าปลีก แต่เป็นการรับออเดอร์หรือการสั่งซื้อ โดย

นักธุรกิจในย่างกุ้งอาจจะนำ�สินค้าไทยไปขายท่ีเมืองมัณฑะเลย์ 

ตองยี หงสาวดี และเนปิดอว์ เป็นต้น ซึ่งบางออเดอร์มีมูลค่าสูง

นับร้อยๆล้านบาท

	 อีกปัจจัยหนึ่งท่ีเป็นความสำ�เร็จของศูนย์กระจายสินค้าไทย 

ณ นครย่างกุ้ง คือทำ�เลที่ใครๆก็บอกว่าเป็นทำ�เลทอง เนื่องจาก

ตั้งอยู่บนตึก Brilliant Star (BS Building) ซึ่งติดกับห้าง Junction 

Square หนึ่งในห้างสรรพสินค้าที่หรูหราที่สุดของนครย่างกุ้ง

	 “ที่ตั้งของศูนย์กระจายสินค้าไทยฯ เป็นหนึ่งในทำ�เลที่ดีที่สุด 

เนื่องจากติดกับห้างที่ใหญ่ที่สุดและแพงที่สุด มีอัตราการเข้าออก

เฉลี่ยมากกว่า 10,000 คนต่อวัน”

	 สินค้าที่ขายดี คือ อาหาร ทั้งอาหารทะเลแช่แข็ง อาหาร

แปรรูป และของหวานแช่แข็ง เช่น สละลอยแก้ว ลูกตาลลอยแก้ว 

ซ่าหริ่ม เป็นต้น

	 “เป็นเรื่องแปลก ที่สินค้าซีฟู้ดส์กลับขายดี ทั้งๆที่เมียนมาร ์

มีผู้ผลิตอาหารซีฟู้ดส์กลุ่มใหญ่ที่เมืองมะริด ซึ่งอยู่ทางตอนใต ้

แต่อาจเป็นไปได้ว่า ปีน้ีมีนักท่องเท่ียว 

เดินทางเข้าไปย่างกุ้งมากถึง 3 ล้านคน 

สินค้าซีฟู้ดส์จึงอาจเป็นที่ต้องการของ 

ตลาดมากเป็นพิเศษ รวมทั้งมาตรฐาน

สินค้าซีฟู้ดส์ไทย อาทิ ปลาหมึกแช่แข็ง 

กุ้งแช่แข็ง ฯลฯ ก็มีคุณภาพและความ

ปลอดภัย เป็นที่ยอมรับทั้งในอาเซียน 

และในระดับโลก

	 แม้แต่เป็ดไก่ท่ีเขาสามารถเล้ียงได้ ก็ยังนำ�เข้าจากประเทศ 

ไทย ร้านอาหาร Golden Duck ในเมียนมาร์ คนไทยส่งเป็ดไป

เท่าไรเขารับหมด เพราะเชื่อในคุณภาพ เมื่อนำ�ไปทำ�เป็ดย่างก็

ขายดีมาก หรืออย่างน้ำ�ผึ้งไทยก็ไปได้ดี เพราะมีมาตรฐานความ

สะอาด มี packaging ใส่ขวดที่สวยงาม อาหารแปรรูปอย่าง 

ปลากระป๋องปุ้มปุ้ย  หรือขนมขบเคี้ยวอย่างสาหร่ายเถ้าแก่น้อย

ศูนย์กระจายสินค้าไทยฯ 
ตั้งอยู่ในทำ�เลที่ดีที่สุด 

ของนครย่างกุ้ง
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การออกสื่อวิทยุ โทรทัศน์ และนิตยสารในเมียนมาร์ รวมทั้ง

การเข้าไปจัดอีเว้นท์ในห้าง Junction Square ซึ่งเป็นการ

ทำ�การตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing)

  	 3.ศูนย์กระจายสินค้าฯ ต้องมีการตกแต่งทั้งภายในและ

ภายนอกให้สวยงาม ทันสมัย และมีเอกลักษณ์ที่สะท้อนความ

เป็นไทย เพื่อสร้างเสน่ห์ที่สะดุดตาให้กับลูกค้าที่เดินผ่านไปมา

	 สิ่งเหล่านี้ คือ แนวความคิดที่จะต้องพัฒนาศูนย์กระจาย

สินค้าฯ ให้มีคุณภาพ และเป็นที่รู้จักในวงกว้าง แต่อย่างไร

ก็ตาม จำ�เป็นต้องได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ และหน่วย

งานที่ส่งเสริม SMEs ไทย ทั้งในด้านการเงิน และการตลาด 

เพื่อให้ศูนย์กระจายสินค้าไทย นครย่างกุ้ง เป็นต้นแบบของ

ความสำ�เร็จ ที่จะต่อยอดไปสู่ศูนย์กระจายสินค้าไทยในต่าง

ประเทศ ได้อย่างแท้จริง

	 “ถ้าถามว่าทำ�ไมเอกชนไม่ลงขันกันทำ� เป็นเพราะเอกชน

ที่เป็น SMEs ยังมีข้อจำ�กัดเรื่องค่าใช้จ่าย เพราะเขาเป็นเพียง

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม การเดินทางไปที่เมียนมาร์ 

เพื่อร่วมกับศูนย์กระจายสินค้า ก็ถือว่าเป็นกระบวนการที่ต้อง 

เสียค่าใช้จ่ายจำ�นวนไม่น้อยแล้ว จึงอยากให้รัฐบาลสนับสนุน 

และช่วยเหลือเพิ่มเติมในจุดเหล่านี้” 

	 สำ�หรับผู้ประกอบการ SMEs ที่ต้องการเปิดตลาดใน 

เมียนมาร์ สมเกียรติยินดีที่จะให้คำ�แนะนำ�เพิ่มเติม โดยติดต่อ

ได้ที่ 124ishopping@gmail.com

	 เขาจบการสนทนาด้วยประโยคที่น่าสนใจ

“ถ้าเราไปแบบไม่มีข้อมูลเลย โอกาสชนะก็เป็นไปได้ยาก”

ก็ได้รับความนิยม  คนพม่าชอบรสชาติจ๊ีดจ๊าด และชอบใส่ผงชูรส 

จัดจ้าน อายิโนะโมะโต๊ะ และคนอร์ จึงกลายเป็นผู้นำ�ตลาดที่

ขายดี เพราะฉะนั้นกลุ่มอาหารของไทยไปได้ดีในพม่าแน่นอน” 

	 อย่างไรก็ตาม สมเกียรติบอกว่า หากเป็นสินค้าท่ีเป็นอาหาร  

ส่ิงท่ีต้องไม่ลืมคือ อ.ย. ส่วนสินค้าอ่ืนๆในศูนย์กระจายสินค้าไทย 

ยังมีอีกหลายรายการ เช่น เครื่องสำ�อาง สมุนไพร ของชำ�ร่วย 

เสื้อผ้าแฟชั่น กระเป๋า รองเท้า และสินค้าที่กำ�ลังจะนำ�เข้า 

ล็อตใหม่ คือ เฟอร์นิเจอร์ และสินค้าตกแต่งบ้าน อย่างผ้าม่าน 

และวอลเปเปอร์ ซึ่งมีโอกาสมากในตลาดเมียนมาร์ขณะนี้ 

เนื่องจากโครงการก่อสร้างที่พักและโรงแรมกำ�ลังเฟื่องฟูมาก

เตรียมตัวให้พร้อม ภาษาต้องได้ 
	 การจะสามารถหาพ้ืนท่ีให้ผลิตภัณฑ์ของตนเองได้ใน 

ตลาดเมียนมาร์ สมเกียรติอธิบายว่า มีเรื่องที่ควรคำ�นึง ดังนี้

 	 1.แม้คนเมียนมาร์จะชอบสินค้าไทยอยู่แล้ว แต่ต้องไม่ลืม

นึกถึงภาษาที่จะให้คนเมียนมาร์อ่านได้เข้าใจ เราจึงต้องจัดทำ� 

รายละเอียดของสินค้าเป็น 3 ภาษา ได้แก่ ภาษาไทย ภาษา

อังกฤษ และภาษาเมียนมาร์ ซึ่งผลิตภัณฑ์ในศูนย์กระจาย 

สินค้าไทยฯ ได้ดำ�เนินการเสร็จเรียบร้อยแล้ว

 	 2.แม้ทำ�เลท่ีต้ังของศูนย์กระจายสินค้าฯ จะติดกับห้างใหญ่ 

อย่าง Junction Square แต่เมื่อห้างมีการจัดกิจกรรมหรือเล่น

โปรโมชั่นแรงๆ ก็ทำ�ให้ลูกค้าเดินเข้าห้างหมด เพราะคนชอบ 

โปรโมชั่น ซึ่งสิ่งที่ศูนย์กระจายสินค้าฯ ต้องแก้ปัญหา คือการ

โฆษณาและประชาสัมพันธ์ ทั้งการแจกโบรชัวร์ แค็ตตาล็อก 
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งานแสดงสินค้า ทางเลือกสำ�หรับ Business 
Matching
	 วชิรา จิตศักดานนท์ กรรมการบริหาร บริษัท  

ยูเนี่ยน แพน เอ็กซิบิชั่นส์ จำ�กัด และกรรมการผู้จัดการ 

บริษัท โฮม โชว์ จำ�กัด ผู้บุกเบิกธุรกิจการจัดงานแสดง

สินค้าระดับประเทศมากว่า 36 ปี ครอบคลุมแทบทุกภาค

อุตสาหกรรม โดยเฉพาะงานแสดงสินค้าใหญ่ๆ ในกลุ่ม

เฟอร์นิเจอร์ บ้าน และอสังหาริมทรัพย์

	 “งานแสดงสินค้าในปัจจุบัน มีความตื่นตัวมาก  

ผู้ประกอบการมักจะเลือกช่องทางนี้ เป็นช่องทางเริ่มต้นใน

การจับคู่ธุรกิจ (business matching) และมองหาลูกค้า 

เพราะเป็นช่องทางที่มีการลงทุนต่ำ�ที่สุด เมื่อเทียบกับการ

ลงทุนประเภทอื่น เช่น การลงทุนเปิดหน้าร้าน ทำ�โชว์รูม 

หรือส่งสินค้าไปขายตามสถานที่ต่างๆ ซึ่งต้องใช้ระยะเวลา

และเม็ดเงินในการลงทุนสูง” 

	 งานแสดงสินค้า จึงเป็นเสมือนเวทีที่เราจะได้พบ 

ผู้ประกอบการด้วยกันเอง ในประเภทสินค้าที่คล้ายคลึงกัน

สามารถเข้าถึงผู้บริโภคจำ�นวนมากในระยะเวลาอันรวดเร็ว 

เน่ืองจากงานแสดงสินค้าส่วนใหญ่ มีช่วงเวลาในการจัดงาน 

เพียงไม่กี่วัน

	 ผู้ประกอบการ SMEs จำ�นวนมาก จึงมักจะใช้งาน  

แสดงสินค้าเป็นเวทีทดลองตลาด เพื่อทดสอบว่า สินค้าม ี

ศักยภาพเพียงพอที่ออกจำ�หน่ายสู่ท้องตลาดหรือไม่ รวมทั้ง

ใช้เป็นสถานที่ในการเก็บข้อมูลของลูกค้า สังเกตพฤติกรรม

ของผู้บริโภค เพื่อนำ�ไปต่อยอดในสินค้าและบริการของ

ตนเองต่อไป
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	 ที่สำ�คัญ ผู้จัดงานยังเตรียมพร้อมอำ�นวยความสะดวก 

ให้ทุกอย่าง ตั้งแต่การจัดหาพื้นที่ การแบ่งโซนงาน 

การโฆษณาประชาสัมพันธ์เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายมาร่วมงาน 

ดังนั้น สิ่งที่ผู้ประกอบการ SMEs ต้องทำ�เพียงอย่างเดียว คือ 

เตรียมตัวเองให้พร้อมสำ�หรับการเข้าร่วมงาน

ตลาดอาเซียนบูม
	 ปัจจุบันยูเนี่ยน แพน มีการจัดงานแสดงสินค้าใน 3 

แลนด์มาร์คหลักๆ ของกรุงเทพฯ ได้แก่ ศูนย์นิทรรศการและ

การประชุมไบเทค (BITEC) ศูนย์แสดงสินค้าและการประชุม 

อิมแพ็ค เมืองทองธานี (IMPACT) และศูนย์การประชุม

แห่งชาติสิริกิติ์ ซึ่งแต่ละสถานที่ จะได้กลุ่มลูกค้าที่มาจาก

ปริมณฑลที่แตกต่างกัน  บางงานซึ่งเป็น Consumer Fair จะ

มีผู้เข้าร่วมงานนับแสนคนเลยทีเดียว

	 กลุ่มผู้ชมงาน ส่วนใหญ่เป็นคนไทยประมาณ 70-80%  

ที่เหลืออีก 20-30% จะเป็นชาวต่างชาติในแถบอาเซียน 

โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ขณะนี้ตลาดอสังหาริมทรัพย์และที่อยู่

อาศัยของประเทศเพ่ือนบ้านในอาเซียนกำ�ลังคึกคักมาก  

ทั้งลาว กัมพูชา เมียนมาร์ เวียดนาม ฯลฯ แต่ผู้ประกอบ

การท้องถิ่นที่ให้บริการ จำ�หน่ายสินค้าเฟอร์นิเจอร์และ

วัสดุตกแต่งบ้านยังมีจำ�นวนน้อย ดังนั้น ลูกค้ากลุ่มอสังหาฯ  

จึงนิยมสั่งซื้อเฟอร์นิเจอร์จากไทยและ ส่งกลับไปยังประเทศ

ของตนเองโดยตรง ซ่ึงเทรนด์การซ้ือดังกล่าว  เพ่ิงเริ่มมีในช่วง 

2-3 ปีนี้เอง 

จังหวัดนำ�ร่องและงานใหญ่ส่งท้ายปี
	 ปีหน้า ยูเนี่ยน แพน มีแผนที่จะขยายงานแสดงสินค้า

ออกไปยังต่างจังหวัด ได้แก่ เชียงใหม่ หาดใหญ่ และ

ขอนแก่น ซึ่งแต่ละจังหวัดจะสามารถเชื่อมต่อไปยังตลาด

ในอาเซียนได้ด้วย เช่น หาดใหญ่ สงขลาก็จะเอื้อกับกำ�ลัง

ซื้อในมาเลเซีย ขณะที่ขอนแก่นเอื้อกับกำ�ลังซื้อในลาว และ

เชียงใหม่ก็จะเป็นกำ�ลังซื้อที่มาจากดินแดนสามเหลี่ยม

ทองคำ� เป็นต้น

	 สำ�หรับผู้ประกอบการรายใด ที่อยากออกงานแสดง

สินค้า วชิราแจ้งว่า ขณะนี้ยังพอมีพื้นที่สำ�หรับอีกสองงาน

ใหญ่ส่งท้ายปี ได้แก่ เทศกาลลดบันลือโลก ซึ่งจะรวม 

ผู้ประกอบการเกือบทุกตลาดอุตสาหกรรมสินค้าไทย 

ไว้ด้วยกัน ประกอบด้วย 7 งานย่อย อาทิ งานเฟอร์นิเจอร์ 

โฮม โชว์ 2014 งานมหกรรมของใช้ของเศรษฐี (Luxury  

Festival) ที่มีทั้งโซนนาฬิกา โซนเรือยอช์ท และโซน 

ของใช้ของเศรษฐีต่างๆ รวมทั้งงาน Fashion & Jewelry  

Festival งาน Wedding Festival ฯลฯ โดยจะจัดขึ้นระหว่าง

วันที่ 11-19 ตุลาคม 2557 บนพื้นที่ 47,000 ตารางเมตร  

ของอิมแพ็ค เมืองทองธานี

	 ส่วนปลายปี จะเป็นงาน Bangkok Furniture Sales 

งานแสดงสินค้าเกี่ยวกับเฟอร์นิเจอร์ และของตกแต่งบ้าน  

ซึ่งจะจัดขึ้นในวันที่ 29 พฤศจิกายน - 7 ธันวาคม 2557 ที่

ศูนย์การประชุมแห่งชาติสิริกิติ์

	 ถึงตรงน้ี ด้วยเวลาของการเปิด AEC อย่างเป็นทางการ 

ท่ีใกล้เข้ามา ผู้ประกอบการหลายรายอาจรู้สึกหนักใจหรือ

กังวลกับความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้น แต่อาการเหล่านี ้

จะหมดไป หากเรียนรู้เขา...รู้เรา วิกฤตก็จะกลายเป็นโอกาส

ที่เปิดกว้างขึ้น  
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Inside OSMEP
เรื่อง : สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 

ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีความหลากหลายทางด้านวัฒนธรรมและ
ภูมิปัญญาท้องถิ่น สะท้อนให้เห็นได้จากวิถีชีวิต ภาษา ประเพณี และ
วัฒนธรรม ที่ถือเป็นจุดแข็งในภาคของการท่องเที่ยว ขณะเดียวกัน ภายใต ้
บริบทของความหลากหลายเหล่านี้ ได้ก่อให้เกิดกลุ่มผู้ประกอบการและ
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายเช่นกัน

วิถีใหม่การตลาดภูมิปัญญา

	 และเ พ่ือเป็นการสร้างความเข้มแข็งให้

แก่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หรือ 

SMEs ตามนโยบายของรัฐบาล ที่ต้องการให้

ผลิตภัณฑ์ของแต่ละภูมิภาคหรือแต่ละท้องถ่ิน 

มีความโดดเด่นในอัตลักษณ์ของตน ด้วยการ

ผสมผสานวัฒนธรรม ความเป็นอยู่ ประเพณี 

และแหล่งทรัพยากรในแต่ละพื้นที่ สามารถ

ผลิตและจำ�หน่ายได้ในเชิงพาณิชย์ รวมถึงการ

ประชาสัมพันธ์ออกสู่กลุ่มเป้าหมาย อันเป็นหลัก

การที่สำ�คัญประการหน่ึงในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

และเป็นการจำ�หน่ายให้กับผู้ประกอบการ

	 สำ�นักงานส่ง เสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม (สสว.) จึงได้จัดทำ�โครงการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือการท่องเท่ียวที่เชื่อมโยงกับ

วัฒนธรรมท้องถิ่น ปี 2557 ขึ้น โดยมีวัตถุประสงค์

เพ่ือส่งเสริมการผลิตหรือจัดการทรัพยากรที่มีอยู่

ในท้องถิ่นให้เป็นสินค้าที่มีคุณภาพ มีจุดเด่นเป็น

เอกลักษณ์ของตนเอง สามารถพึ่งตนเองได้และ

มีกระบวนคิดอย่างสร้างสรรค์ เป็นการเสริมสร้าง

ความเข้มแข็งให้กับผู้ประกอบการ SMEs ในการ

พัฒนาสินค้าและบริการให้มีคุณภาพและมีความ

หลากหลาย พัฒนาทักษะองค์ความรู้ของบุคลากร

ให้มีประสิทธิภาพ เพื่อสร้างโอกาสทางการตลาด 

รวมท้ังสนับสนุนการแปลงมรดกทางวัฒนธรรม 

ประเพณี และภูมิปัญญาท้องถิ่น ให้เป็นมูลค่าทาง

เศรษฐกิจด้วยสินค้าและบริการที่มีเอกลักษณ์

	 “ที่ผ่านมาผลิตภัณฑ์ในท้องถิ่น ส่วนใหญ่ยัง

ไม่ได้รับการพัฒนาให้ตรงกับความต้องการของผู้

บริโภคเท่าที่ควร ขาดความต่อเนื่องในการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ และไม่มีสื่อในการประชาสัมพันธ์เพื่อ

จูงใจให้ผู้บริโภคท้ังที่เป็นนักท่องเท่ียวชาวไทยและ

ต่างชาติ หันมาสนใจซื้อสินค้าที่เป็นผลิตภัณฑ์ที ่

ขึ้นชื่อของแต่ละท้องถิ่น” ปณิตา ชินวัตร รอง 

ผู้อำ�นวยการ สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง 

“เรื่องเล่า-หนังสั้น SMEs” 
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และขนาดย่อม (สสว.) ย้อนถึงเหตุผลอันเป็นที่มาของการ

จัดทำ�โครงการฯ ที่นอกเหนือจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้

มีคุณค่าและเพิ่มมูลค่าแล้ว 

	 ภายใต้โครงการดังกล่าว ยังได้จัดให้มีการจัดทำ�

เรื่องเล่าของท้องถิ่นและสื่อสร้างสรรค์ เพื่อเป็นการ

เชื่อมโยงผลิตภัณฑ์กับวัฒนธรรม รวมทั้งนำ�ไปเผยแพร่

ประชาสัมพันธ์ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ผ่านทาง 

กิจกรรมอบรมเชิงลึกให้แก่ผู้ประกอบการ SMEs และ

ดำ�เนินการประกวดเรื่องเล่า-หนังสั้น (SME Short Film 

Contest) ในมุมมองด้านเศรษฐกิจ หัวข้อ “ของดี...ที่บ้าน

เรา” และด้านสังคม หัวข้อ “กลับคืนสู่...สยามเมืองยิ้ม”  

ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของการดำ�เนินงานส่งเสริมการตลาด และ

พัฒนาผลิตภัณฑ์เชิงวัฒนธรรมผ่านสื่อสร้างสรรค์ โดย

มุ่งเน้นในส่วนการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อการท่องเที่ยว มี 

เป้าหมายเพ่ือส่งเสริมให้ผู้ประกอบการ SMEs มีความรู้และ 

สามารถผลิตวิดีทัศน์เพื่อโฆษณาและการ ประชาสัมพันธ ์

สินค้าในท้องถิ่นของตนเองได้ 

	 “ปัจจุบันการรับรู้ของผู้บริโภคผ่านสื่อต่าง ๆ โดย

เฉพาะสื่อโทรทัศน์และอินเตอร์เน็ต นับว่ามีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้ออย่างมาก ดังนั้นหากมีการเพิ่มศักยภาพด้าน

การผลิตสื่อให้แก่ผู้ประกอบการ SMEs ในอุตสาหกรรม

ท่องเที่ยวและอุตสาหกรรมที่เกี่ยวเนื่อง ก็จะเป็นประโยชน์

อย่างมากที่ผู้ประกอบการจะสามารถนำ�ไปพัฒนา 

ต่อยอดเป็นส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าของตนเอง

ผ่านทางสื่อต่างๆ เหล่านี้ หรือแม้กระทั่งการออกร้าน

แสดงและจำ�หน่ายสินค้า ก็สามารถนำ�สื่อหนังสั้นและ

เรื่องเล่าที่ตนเองผลิต ไปเผยแพร่เพื่อเป็นการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ให้กับสินค้าของตนได้เช่นกัน” ปณิตา ให้

เหตุผลถึงความสำ�คัญของการดำ�เนินกิจกรรม

	 ทั้งนี้ ผู้เข้าร่วมกิจกรรมจะได้รับการอบรมทั้งภาค

ทฤษฎีและปฏิบัติโดยวิทยากรมืออาชีพที่คร่ำ�หวอดอยู่ใน

อุตสาหกรรมภาพยนตร์ทั้งในและต่างประเทศ เริ่มตั้งแต่

ขั้นตอนการเขียนบทเพื่อให้สามารถถ่ายทอด เรื่องราวได้

อย่างเป็นสากล ไปจนถึงขั้นตอนการทำ�เทคนิคพิเศษต่างๆ 
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ภายหลังการถ่ายทำ� โดยมีนิสิต นักศึกษา ผู้ประกอบการ 

SMEs และบุคคลทั่วไป สนใจสมัครเข้าร่วมกิจกรรมกว่า 

108 เรื่อง โดยแบ่งเป็น หัวข้อ “ของดี...ที่บ้านเรา” ประเภท

เรื่องเล่า จำ�นวน 20 เรื่อง และประเภทหนังสั้น จำ�นวน 61 

เรื่อง หัวข้อ “กลับคืนสู่...สยามเมืองย้ิม” ประเภทหนังสั้น 

จำ�นวน 27 เรื่อง 

	 โดยคณะกรรมการตัดสินผลงาน ได้ดำ�เนินการคัด

เลือกผลงานดีเด่นให้ได้รับรางวัลรวมทั้งสิ้น 27 รางวัล 

ได้แก่ หัวข้อ “ของดี...ที่บ้านเรา” ประเภทเรื่องเล่า 

จำ�นวน 10 รางวัล และประเภทหนังสั้น จำ�นวน 10 

รางวัล หัวข้อ “กลับคืนสู่...สยามเมืองยิ้ม” ประเภท

หนังสั้น จำ�นวน 7 รางวัล ประกอบด้วย รางวัลชนะเลิศ 

ประเภทละ 1 รางวัล จะได้รับโล่รางวัลทองคำ� 

ประกาศนียบัตรพร้อมเงินรางวัล รางวัลรองชนะเลิศ 

ประเภทละ 2 รางวัล จะได้รับโล่รางวัล ประกาศนียบัตร

พร้อมเงินรางวัล  นอกจากนี้ในส่วนทีมที่ได้รับรางวัลชนะ

เลิศและรองชนะเลิศ จะได้ไปศึกษาดูงานที่ประเทศเกาหลี

อีกด้วย ส่วนรางวัลชมเชย หัวข้อ “ของดี...ที่บ้านเรา” ประเภท

ละ 7 รางวัล หัวข้อ “กลับคืนสู่...สยามเมืองยิ้ม” จำ�นวน 5 

รางวัล จะได้รับประกาศนียบัตร

	 “กิจกรรมการประกวดเร่ืองเล่าและหนังส้ัน จะมีส่วน 

ช่ ว ย พั ฒ น า ทั ก ษ ะ แ ล ะ ค ว า ม รู้ ด้ า น ก า ร ผ ลิ ต สื่ อ

ประชาสัมพันธ์ เพื่อกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภคได้มาก

ขึ้นผ่านเรื่องเล่าและหนังสั้น ซึ่งถือเป็นการขยายโอกาส

ทางการตลาดได้อีกวิธีการหนึ่ง โดยผลงานที่ได้รับการ 

คัดเลือกเข้ารอบสุดท้ายทั้ง 27 ผลงาน จะได้รับการจัดทำ�

ผลงานเป็นภาษาอังกฤษ เพื่อเผยแพร่สู่สาธารณชน รวม

ถึงจัดทำ�เป็น Story Bank เพื่อรวบรวมเรื่องเล่าและหนังสั้น 

ที่เป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและต่างชาติ ใน

รูปแบบของเว็บไซต์” 

	 สำ�หรับการประกวดในครั้งนี้ มีผู้เข้ารอบชิงชนะเลิศ 

ประเภทวิดีทัศน์เรื่องเล่า หัวข้อ “ของดี…ที่บ้านเรา”  

จำ�นวน 10 ทีม ได้แก่  1.ผ้าตีนจกลายโบราณ  2.เปเปอร์มาเช่ 
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บ้านรักดิน 3.พราวภูฟ้าสไตล์ ฮิป&กรีน รีสอร์ท 4.ร้านกาแฟ  

slove u 5.โรงแรม Mangrove Panwa Resort  

6.ฟาร์มเห็ดเติมฝัน 7.Siam Bamboo ต่างหู ปิ่นปักผม  

8.Bae Carpenter ผลิตภัณฑ์งานไม้ทำ�มือ 9.Tt Music โรงเรียน

สอนร้องเพลงและดนตรี และ 10.Foto Hotel โดยผู้ได้รับรางวัล

ชนะเลิศ ได้แก่ ทีม Siam Bamboo  

	 ประเภทวิดีทัศน์หนังสั้น หัวข้อ “ของดี…ที่บ้านเรา” 

จำ�นวน 10 ทีม ได้แก่ 1.รองเท้า Messenger 2.Roombridal 

Studio สตูดิโอชุดแต่งงาน 3.เครื่องดื่มอินทผลัมกาล่าดวลปืน 

ฝ่ายท่ีไม่ได้ดื่มน้ำ�อินผลัมกาล่าได้ทรุดลงและพ่ายแพ้ไป  

4.Little Nyonya Hotel 5.กระเป๋าผ้าปาเต๊ะ 6.เฉลา ปลาดุกร้า

กางมุ้ง 7.มุก prima pearl 8.ข้าวแต๋น Baan Thai 9.ยาดอง

สมุนไพรเขากวางอ่อน และ 10. แจ่ม ลาบหมูทอด โดยผู้ได้รับ

รางวัลชนะเลิศ ได้แก่ ทีมกระเป๋าผ้าปาเต๊ะ 

	 ประเภทวดิีทศันห์นงัสั้น หวัข้อ “กลับคนืสู่…สยามเมืองยิม้”  

จำ�นวน 7 ทีม ได้แก่ 1.รักประเทศไทย 2.รอยยิ้ม 3.เสียงที่ได้ยิน 

4.Internet Addict 5.สติ๊กเกอร์ 6.ทักทาย และ 7.จากกันถึงกัน 

โดยผู้ได้รับรางวัลชนะเลิศ ได้แก่ ทีมรักประเทศไทย

	 “สสว. เชื่อว่า ผู้ประกอบการ SMEs ที่เข้าร่วมโครงการ 

ในครั้งนี้ จะสามารถนำ�ความรู้และทักษะด้านการผลิตสื่อ ไม่ว่า 

จะเป็น เรื่องเล่าหรือหนังสั้น ไปใช้ในการพัฒนาสินค้าและ

บริการให้มีคุณภาพ มีความหลากหลาย ด้วยการแปลงมรดก

ทางวัฒนธรรม ประเพณี และภูมิปัญญาท้องถิ่น ให้เป็นมูลค่า

ทางเศรษฐกิจ ด้วยสินค้าและบริการท่ีมีเอกลักษณ์ และตรงกับ

ความต้องการของผู้บริโภค” ปณิตา กล่าวทิ้งท้าย 

ประเภทวิดีทัศน์หนังสั้น  หัวข้อ “กลับคืนสู่…สยามเมืองยิ้ม”
รับรางวัลชนะเลิศ ได้แก่ ทีมรักประเทศไทย

ประเภทวิดีทัศน์เรื่องเล่า หัวข้อ “ของดี…ที่บ้านเรา”
รางวัลชนะเลิศ ได้แก่ ทีม Siam Bamboo

ประเภทวิดีทัศน์หนังสั้น หัวข้อ “ของดี…ที่บ้านเรา” 
รางวัลชนะเลิศ ได้แก่ ทีมกระเป๋าผ้าปาเต๊ะ
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สวนขวดแก้ว หรือ Terrarium กำ�ลังกลายเป็นเทรนด์จัดสวนที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก  
เนื่องจากมีขนาดเล็กกะทัดรัด ดูแลง่าย เลี้ยงที่บ้านก็ได้ วางบนโต๊ะทำ�งานก็ดี ตอบโจทย์ 
ไลฟ์สไตล์คนเมืองยุคใหม่หัวใจรักธรรมชาติ ที่อยากมีพื้นที่สีเขียวให้รู้สึกสดชื่นอยู่รอบตัว

Tiny Tree GARDEN
สวนเล็กๆของคนเมือง

จิ๋วแต่แจ๋ว
	 จากบัณฑิตป้ายแดงรั้วจามจุรี ที่ประสบปัญหาด้าน

สุขภาพ จนต้องย้ายกลับไปพักรักษาตัว ณ บ้านสวนที่

จังหวัดชลบุรี ที่นั่น น้ำ�ค้าง - ณัฐจรินทร์ พฤกษถานนท์กุล  

สาวร่างเล็กวัย 25 ปี ได้รู้จักกับพรรณไม้ต้นจิ๋ว ทั้งมอส 

เฟิร์น อีแปะ ที่เป็นทั้งเพื่อนใหม่ และเป็นแรงบันดาลใจให้

เกิดแบรนด์ Tiny Tree ในเวลาต่อมา

	 “ชีวิตต่างจังหวัดไม่มีอะไรให้ทำ�เลย ทุกวันต้องอยู่กับ

สวน อยู่กับต้นไม้ หลังจากหายดี ก็นึกสนุกอยากนำ�ต้นไม้

ในสวนกลับมาฝากเพื่อนๆ ที่กรุงเทพ แต่ไม่มีกระถาง จึง

นำ�ขวดแยมเหลือใช้ใส่ต้นไม้ แล้วตักดิน ใส่หิน มั่วไปหมด 

ปรากฏว่าเพื่อนทุกคนชอบและเชียร์ให้เราทำ�ต่อ

 	 ตอนนั้นเริ่มสังเกตว่า ต้นไม้ที่อยู่ในขวด ‘ปิดฝา’ 

สามารถเจริญเติบโตอยู่ได้ ทั้งที่ไม่ได้รดน้ำ� จึงลองค้นคว้า

และพบว่า การปิดฝาเป็นการจำ�ลองระบบนิเวศแบบปิด 

โดยความชื้นของน้ำ�ที่อยู่ในดินจะระเหยกลายเป็นไอ แล้ว

ควบแน่นหยดลงเป็นฝนภายในขวดแก้ว หมุนเวียนไป

อย่างนี้เรื่อยๆ โดยไม่ต้องคอยรดน้ำ�หรือเปิดฝา เพียงแต่

ต้องวางในสถานที่เหมาะสม ไม่ร้อนอบอ้าวและไม่โดน

แสงแดดจัด เพื่อไม่ให้ต้นไม้เกิดการคายน้ำ�ในปริมาณ

มากเกินไป โดยแรกเริ่มควรให้ดินมีความชุ่มน้ำ� ขลุกขลิก

เล็กน้อย

 	 เราว่าโปรดักส์นี้ตอบโจทย์คนเมืองนะ หลายคน

อยากปลูกต้นไม้ แต่ไม่มีที่จะปลูก พอปลูกแล้วก็ไม่มี

เวลาดูแล ขนาดกระบองเพชรที่ว่าอึดแล้วยังไม่รอด แต่

ข้อดีของ Terrarium คือเลี้ยงง่าย เราสามารถเดินทางไป

ต่างประเทศเป็นเดือนๆ ได้โดยไม่ต้องเป็นห่วงเลย”

ก้าวแรกที่ท้าทาย
 	 หลังได้รับแรงใจสนับสนุนจากเพื่อนๆ Terrarium 

แบรนด์ Tiny Tree คอลเลกชั่นแรกก็คลอด และได้ผล

ตอบรับที่ดีเกินคาด 

 	 “12 ขวดแรก เราลองทำ�เล่นๆ แล้วโพสต์ถามใน 

Instagram กับ Facebook ว่ามีใครสนใจจะรับไปเลี้ยง

ไหม ปรากฏว่ามีคนอยากได้เต็มไปหมด แต่พอถึงเวลา

รับของ ลูกค้าแต่ละคนว่างไม่ตรงกัน เราจึงต้องออกไปส่ง

สินค้าด้วยตัวเองทั้ง 12 ที่ 12 เวลา ซึ่งเรามองว่า ไม่คุ้มค่า

เหนื่อย จึงตัดสินใจพักโปรเจคนี้ไว้ก่อน”
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โอกาสครั้งใหม่
 	 หลังจากนั้นเพียงไม่นาน เพื่อนสนิทในกลุ่มชวนไป

ออก Pop-Up Store ที่งาน Bridging the Good Life ของ 

เครือแสนสิริ ซ่ึงถือเป็นการออกงานคร้ังแรกของ Tiny Tree  

 	 “งานนั้นทำ�ให้เรารู้ว่ามีคนที่ติดตาม Tiny Tree และ

อยากจะซื้อโปรดักส์ของเราจริงๆ เราเตรียมไปประมาณ 

20 ชุด ขายหมดเกลี้ยงเลย (ยิ้ม)”

 	 จากโอกาสนั้นเอง ทำ�ให้ Tiny Tree พยายามออก 

Pop-Up Store ทั่วกรุงเทพฯ ประมาณเดือนละ 1-2 ครั้ง  

โดยพยายามเลือกสถานที่ที่ เหมาะสมกับแบรนด์  

อย่างสยามพารากอน เค-วิลเลจ เซ็นทรัลพระราม 9  

เอเชียทีค เดอะริเวอร์ฟร้อนท์ ฯลฯ ที่สำ�คัญคือต้องเป็น

แหล่งชุมชน และไม่ไกลจากระบบขนส่งมวลชนของคน

เมือง อย่างรถไฟฟ้า BTS และ MRT ไม่อย่างนั้นจะทำ�ให้

ผู้คนเดินทางมาหาลำ�บาก โดยส่วนมากผู้จัดงานจะเป็น

ฝ่ายติดต่อเข้ามาให้ Tiny Tree ไปร่วมงาน เนื่องจาก

แบรนด์มีความโดดเด่นและแตกต่าง 

	 “ทุกครั้งที่จัด Pop-Up Store เราได้กำ�ลังใจเพิ่มขึ้น

มาก ลูกค้าบางคนที่เคยรับ Terrarium ไปเลี้ยง ก็ยังแวะ

มาเยี่ยม คุยว่าของเดิมยังอยู่นะ แต่อยากรับไปเลี้ยงเพิ่ม

อีก บางคนวิ่งมาหาเราด้วยความตื่นเต้น หนูตามพี่มา

นานแล้ว ในที่สุดพี่ก็มาออกบูธแถวนี้สักที (หัวเราะ)

 	 เรารู้ดีว่า จุดอ่อนของโปรดักส์ประเภทนี้ คือ 

ส่งไปรษณีย์ไม่ได้ เพราะฉะนั้นเราจะไม่รอให้ลูกค้าเข้าหา 

แต่เราจะเป็นฝ่ายเข้าไปหาลูกค้าเอง”	

สวนตามสั่ง
 	 ปัจจุบัน Tiny Tree มีหน้าร้านฝากขายอยู่ที่ The 

Selected ชั้น 3 สยามเซนเตอร์ ซึ่งจะได้กลุ่มลูกค้าชาว

ต่างชาติ และที่ BIGKNIT CAFÉ ซอยสุขุมวิท 49 ซึ่งจะได้

กลุ่มลูกค้าชาวไทยเป็นส่วนใหญ่ รวมทั้งยังมีจัดเวิร์คช็อป

จัดสวนเดือนละครั้งให้กับผู้ที่สนใจ
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Contact 

 	 สำ�หรับสินค้าที่วางขายใน The Selected 

จะมีให้เลือกเฉพาะ Terrarium แบบสำ�เร็จรูป 

ที่จัดแต่งไว้เสร็จเรียบร้อยแล้วเท่านั้น ส่วนที่  

BIGKNIT CAFÉ ลูกค้าจะสามารถสั่งจอง

สินค้าได้ในแบบที่ตนเองต้องการ (customize)  

ว่าอยากได้ภาชนะ ตัวละคร หรือคอนเซปต์

แบบไหน

  	 “บางคนอยากได้ทุ่งหญ้า ลานกว้าง โขดหิน  

บางคนอยากได้พิธีแต่งงานในสวน ที่มีคู่บ่าว

สาวควงแขนอยู่ในนั้น หรืออย่างเมื่อวันแม่ที่

ผ่านมา ก็มีลูกค้าขอให้ออกแบบตัวละคร เป็น

แม่กับลูกนั่งอยู่ในสวน เพื่อเป็นของขวัญชิ้น

พิเศษสำ�หรับคุณแม่”

 	 เมื่อถึงวันรับสินค้า ลูกค้าสามารถเดินทาง

ไปรับได้ที่ BIGKNIT CAFÉ หรือตามสถานที่ที่ 

Tiny Tree ไปออก Pop-Up Store 

 	 สำ�หรับราคาเริ่มต้นของ Tiny Tree ก็มี

ตั้งแต่ 380 บาท ไปจนถึงหลักพันหรือ หลัก

หมื่นต้นๆ ขึ้นอยู่กับภาชนะและความยากง่าย

ในการจัด เช่น หากลูกค้าต้องการสั่งแบบพิเศษ 

เป็นเฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหญ่ไว้ตกแต่งบ้าน ราคาก็

จะค่อนข้างสูง

 	 “ที่ผ่านมามีลูกค้าที่ครอบคลุมทุกช่วงวัย 

ตั้งแต่เด็กประถม ที่เก็บเงินซื้อต้นไม้ไปฝาก 

คุณพ่อคุณแม่ คนวัยทำ�งานที่รักธรรมชาติ ไป

จนถึงผู้ใหญ่วัยเกษียณที่อยากใช้วันว่างอยู่กับ

ต้นไม้ ระดับราคาของ Tiny Tree จึงแตกต่าง

ตามกันไป”

สวนนอกเมือง
 	 วันนี้ Tiny Tree ไม่ได้เป็นเพียงสวนเล็กๆ 

ของคนเมืองในกรุงเทพฯ แต่ยังขยายตลาดไป

สู่กลุ่มลูกค้าต่างจังหวัด ในรูปแบบของชุดจัด

สวนทำ�มือ (DIY) ที่ให้ลูกค้าสามารถจัดสวน

ได้ด้วยตนเอง โดยใช้วิธีการ dehydrate ซึ่ง

เป็นการนำ�ความชื้นออกจากต้นไม้ เพื่อให้

สินค้าสามารถส่งผ่านทางไปรษณีย์ได้ 

	 ขณะที่ลูกค้าชาวต่างชาติ จะใช้วิธีส่ง

สินค้าผ่านทางเครื่องบิน (Shipping) ซึ่งมี

ระบบการดูแลที่ได้มาตรฐาน ทำ�ให้สามารถ 

ส่งได้ทั้งสวนสำ�เร็จรูปและชุดจัดสวนทำ�มือ ใน

ปัจจุบันมีทั้งลูกค้าจากสวิตเซอร์แลนด์ มาเก๊า  

รวมถึงลูกค้าอาเซียน อย่างอินโดนีเซีย ลาว

และมาเลเซีย 

 	 ในอนาคตอันใกล้ Tiny Tree จะมีการ

ลงทุนเปิดหน้าร้านเป็นของตนเอง เพื่อใช้เป็น

สถานที่เวิร์คช็อปสำ�หรับการจัดสวน และเป็น 

แหล่งพบปะของบรรดาแฟนคลับ ผู้รักธรรมชาต ิ

จากทั่วทุกสารทิศ ให้สมกับความตั้งใจที่อยาก

เห็น ‘ต้นไม้เป็นเพื่อนสำ�หรับทุกคน’  

ณัฐจรินทร์ พฤกษถานนท์กุล 

(น้ำ�ค้าง)

080 555 1595 

 / tinytreegarden

www.tinytreegarden.com
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กะลาแปลงโฉม
GRAND GALA

	 ในท้องถ่ินภาคใต้ของประเทศท่ีมีมะพร้าวเป็น

พืชเศรษฐกิจสร้างรายได้ ‘กะลา’ อาจจะเป็นเพียง

ของเหลือใช้ที่กองพะเนินอยู่หลังบ้าน ทว่าเมื่อมีคน

มองเห็นคุณค่า นำ�ภูมิปัญญามาเปลี่ยนโฉมให้เป็น

เครื่องใช้ไม้สอย จากชิ้นเล็กชิ้นน้อยอย่างชาม ช้อน 

พัฒนาสู่งานศิลป์ชิ้นวิจิตร เศษวัสดุที่แทบจะมองไม่

เห็นคุณค่า จึงกลายเป็นสินค้าราคาแพง และยังสร้าง

ชื่อเสียงให้กับชุมชนด้วยการเป็น OTOP 5 ดาวที่โด่ง

ดังไปไกลถึงต่างประเทศ

ไอเดียเพิ่มมูลค่า
	 “แต่เดิมคุณพ่อเป็นปลัดอำ�เภอ เวลาไปลงพื้นที่ 

ท่านก็เห็นว่าแต่ละท้องที่มีกะลาเหลือใช้เยอะ จึงเกิด

ไอเดียว่า ถ้านำ�กะลามาทำ�เป็นชิ้นงานที่จะสามารถ

สร้างมูลค่าเพิ่มได้ก็น่าลองดู ประกอบกับท่านมี

ความรู้ในงานช่างอยู่แล้ว เพราะที่บ้านเป็นโรงงานทำ�

เฟอร์นิเจอร์มาก่อน จึงประยุกต์นำ�เครื่องมือที่มีอยู่มา

ใช้สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์จากกะลาขึ้น แรกๆ เราเริ่ม

จากธุรกิจครอบครัวในชื่อกะลาป้าเรณู (ชื่อคุณแม่) 

ก่อนจะรวมเป็นกลุ่มผลิตภัณฑ์กะลามะพร้าวบ้าน

ควนขนุน เมื่อเกือบ 15 ปีมาแล้ว” 

	 กนกวรรณ ชูพิทักษณาเวช ทายาทรุ่นที่สอง

เล่าถึงธุรกิจครอบครัว ซึ่งไม่เพียงเครื่องใช้ในครัว

เรือนอย่างชาม ช้อน ทัพพี ตะหลิว นาฬิกา เข็มขัด 

ฯลฯ ที่เห็นได้ทั่วไป แต่ผลิตภัณฑ์กะลาป้าเรณูมีชิ้น

เด็ดเป็นโคมไฟหรูหราทั้งแบบตั้งโต๊ะ แขวนระย้า 

และติดผนัง โดยทุกชิ้นล้วนเป็นแบบน็อกดาวน์ถอด

ประกอบได้ ง่ายต่อการติดตั้งและขนส่ง โรงแรม 

เมื่อไอเดียรวมกับการตลาด วัสดุเหลือใช้ไร้ประโยชน์อย่างกะลา จึงกลายมาเป็น
โคมไฟ ดีไซน์หรูมากมูลค่า ที่ไม่เพียงถูกใจลูกค้าในบ้านเกิด แต่ยังเป็นผลิตภัณฑ์
ส่งออกฝีมือไทยที่บุกไปยึดพื้นที่ในตลาดต่างประเทศได้อีกด้วย 

SMEs Regional

จากวัสดุเหลือใช้สู่ผลิตภัณฑ์ส่งออก
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รีสอร์ท และสปาในเมืองท่องเที่ยว

โดยเฉพาะเขตภาคใต้จึงชื่นชอบมาก 

จนผูกสมัครเป็นลูกค้าประจำ�กันหลาย

ราย ทำ�ให้ผลิตภัณฑ์กะลาป้าเรณูสามารถ

ขายได้ดีแม้จะไม่ได้ทำ�การตลาดเลยในช่วงแรกๆ 

มากกว่าธุรกิจ
	 ความได้เปรียบของผลิตภัณฑ์กะลาบ้านควนขนุนอยู่ที่ 

ตัวกะลา กนกวรรณบอกว่ากะลาในพื้นที่ภาคใต้เป็นกะลาเนื้อดี 

เหนียว แน่น และใหญ่กว่ากะลาในพ้ืนที่อื่นๆ จึงทำ�ให้สามารถ

นำ�มาสร้างสรรค์ชิ้นงานได้สวยงามและอลังการกว่า ผลงานที่

ออกมาจึงได้รับการตอบรับที่ดี ทั้งในเรื่องของความสวยงามและ

คุณภาพ ทว่าสิ่งที่เป็นปัญหากลับเป็นเรื่องของแรงงาน เพราะ

ช่างฝีมือนั้นหายากเหลือเกิน  

	 “อย่างทางเหนือหรืออีสานที่เป็นถ่ินของงานฝีมืออยู่แล้ว

จะมีช่างที่ Born to Be เลย คือมีความรู้เรื่องช่างติดตัวมาเยอะ 

แต่ว่าทางใต้ผู้คนมีอาชีพหลากหลาย ถึงจะไม่ได้ทำ�ตรงนี้เขาก็

มีช่องทางในการหารายได้จากที่อื่นอย่างการทำ�สวนยาง ดังนั้น

เราจึงต้องถ่ายทอดความรู้ให้เขาก่อน โดยมีคุณพ่อคอยเป็นครู 

และด้วยความที่เป็นงานแกะสลักที่ละเอียดละออ ต้องใจเย็น 

กว่าจะฝึกและพัฒนาให้มีฝีมือที่ดีได้ จึงใช้เวลาค่อนข้างนาน”
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	 น่ันจึงเป็นเหตุผลท่ีทำ�ให้กลุ่มผลิตภัณฑ์

กะลามะพร้าวบ้านควนขนุน เปิดเป็นศูนย ์

การเรียนรู้ เรื่องการทำ�ผลิตภัณฑ์จากกะลา 

ด้วย ซึ่งไม่เพียงกลุ่มคนที่สนใจจะทำ�เป็นอาชีพ

เท่านั้น แต่ยังยินดีให้เด็กๆ นักเรียนในท้องที ่

เข้ามาใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์

	 “ที่ เข้ามาเรียนกับเราบ่อยคือกลุ่มห้า

จังหวัดชายแดนใต้ เพราะเขาต้องการที่จะ

หาอาชีพให้กับกลุ่มของเขา แล้วเรายังเปิด

ให้เด็กๆ มาเรียนรู้นอกเวลาเรียนโดยไม่ต้อง 

เสียค่าใช้จ่าย เพราะว่าเด็กในเมืองบางคน 

ไม่เคยเห็นกะลาด้วยซ้ำ� เราก็ทำ�ให้เขาได้เห็น

ว่ากะลาเป็นอย่างนี้นะ เป็นวัสดุเหลือใช้นะ ให้

ลองเอาลูกปัดจากกะลามาร้อยเป็นสร้อยง่ายๆ 

เสร็จแล้วก็เอากลับบ้าน พ่อแม่ผู้ปกครองก็รู้สึก

ดีที่ลูกๆ มาเรียนรู้กับเรา ดีกว่าที่จะไปทำ�อย่าง

อื่นที่ไม่เป็นประโยชน์”

	 การถ่ายทอดความรู้ ให้ กับผู้ ท่ีสนใจจึงเป็น

เหมือนการตลาดแบบ CSR ที่ทำ�ให้กะลาป้าเรณูเป็น

ที่รู้จักกว้างขวางขึ้น

บุกส่งออกรับ AEC
	 หลังจากได้คนรุ่นใหม่อย่างกนกวรรณเข้ามา

ช่วยบริหารงาน ธุรกิจกะลาป้าเรณูเปลี่ยนแปลงตัว

เองไปมาก จากการทำ�งานแบบครัวเรือนมาสู่การ

บริหารจัดการที่มีระบบระเบียบชัดเจนขึ้น เพื่อเตรียม

พร้อมต่อการเปิดเป็นรูปแบบบริษัทอย่างเต็มตัวใน

อนาคต โดยเฉพาะในด้านการตลาด ที่เริ่มเน้นเชิงรุก 

สร้างแบรนด์ของตัวเองในชื่อ Grand Gala เพื่อให้

ง่ายต่อการจดจำ� และจากที่เคยรอออร์เดอร์จาก

ลูกค้าประจำ�ก็ปรับตัวบุกเข้าหาตลาดใหม่ๆ ด้วยการ

ไปออกบูธตามงานแสดงสินค้าทั้งในและต่างประเทศ

อย่างมาเลเซีย สิงคโปร์ จีน รวมไปถึงญี่ปุ่น โดยได้รับ

ความช่วยเหลือจากหน่วยงานภาครัฐอย่างสำ�นักงาน

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 

กรมส่งเสริมการส่งออก และกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 

	 “ตลาดเมืองไทยก่อนหน้าน้ีดีมาก โดยเฉพาะลูกค้า 

ในส่วนของรีสอร์ทและสปา ที่มักจะซื้อโคมไฟของ

เราไปตกแต่งสถานที่ แต่ด้วยช่วงหลังมานี้เศรษฐกิจ

ซบเซา เราก็ต้องหาลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ เข้ามาเสริม

ลูกค้ากลุ่มเดิม ด้วยการไปออกบูธในต่างประเทศ  

ซึ่งผลตอบรับก็ถือว่าดีมาก มีออร์เดอร์เข้ามาตลอด 
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	 และนอกจากการออกบูธเรายังทำ�เว็บไซต์  

www.paranoo.th.com ที่มีทั้งภาษาไทยและ

อังกฤษ เพื่อให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้โดยตรงด้วย 

เพราะความตั้งใจจริงๆ ของเราก็คือ อยากส่งออก

ผลิตภัณฑ์ไปทั่วโลก แต่ตอนนี้ยังติดปัญหาตรงที่

ว่าผลิตภัณฑ์เราเป็นวัสดุธรรมชาติ บางประเทศมี

กฎกติกาในการนำ�วัสดุธรรมชาติเข้าประเทศเขา 

ดังนั้นเราจึงต้องศึกษาหาความรู้ตรงนี้ และพัฒนา

ผลิตภัณฑ์เราให้มีคุณภาพและได้รับการรับรอง

ก่อน

	 ในส่วนของ AEC เราก็ตั้งรับด้วยการไปดูงาน

อย่างตลาด พม่า เวียดนาม โดยมีกระทรวงพาณิชย์

คอยช่วยเหลือ  พาไปทำ� Business Matching กับ

ประเทศรอบๆ บ้านเรา ให้เราได้มีโอกาสไปดูเขา 

และให้เขาได้เห็นสินค้าของเรา ซึ่งช่วยให้เราได้เห็น

โอกาสและได้รู้เขารู้เรา เพื่อจะได้วางแผนธุรกิจได้

ถูก”

	 จากที่ไปมาแล้วหลายประเทศ กนกวรรณ

เห็นว่าสินค้าชนิดเดียวกันนี้ในตลาดโลก ยังมีคู่แข่ง

น้อยมาก ที่พอมองเห็นมีเพียงผลิตภัณฑ์ จากบาหลี 

อินโดนีเซีย แต่รูปแบบชิ้นงานก็แตกต่างกัน ฉะนั้น

สำ�หรับเธอ ทั้ง AEC และตลาดโลก โอกาสของ 

Grand Gala จึงมีสูง ที่ต้องลองบุกกันดูสักตั้ง ไม่แน่

ว่าอนาคตผลิตภัณฑ์กะลาของไทยเรา อาจจะเป็น

สินค้าส่งออกที่โด่งดังไปทั่วโลกก็ได้ ใครจะรู ้

Key Success

Contact
Grand Gala
กลุ่มผลิตภัณฑ์กะลามะพร้าวบ้าน
ควนขนุน  
ต. ควนขนุน อ. ควนขนุน จ.พัทลุง
โทร. 08-9657-0413, 08-0701-7352

http://www.paranoo.th.com       

1.	 ไม่หยุดอยู่กับที่ ปรับเปลี่ยนตัว

เอง และก้าวไปข้างหน้าอย่างไม่

หยุดยั้ง

2.	 หาความรู้เพิ่มเติมอยู่เสมอ

3.	 เข้าหาผู้เชี่ยวชาญและหน่วยงาน

ต่างๆ ที่จะช่วยพัฒนาธุรกิจได้
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อาหารฮาลาลระดับพรีเมียม
Maroc group

	 หากจะมองว่าธุรกิจร้านอาหารเป็น Red 

Ocean ที่แข่งขันกันอย่างดุเดือด ก็คงจะไม่ผิด 

เพราะมีร้านใหม่ๆ ผุดขึ้นแทบทุกวันในทุกพื้นที่ แต่

ก็ยังมีนักธุรกิจจำ�นวนไม่น้อย ที่อยากจะกระโจน

เข้าร่วมชิงส่วนแบ่งทางการตลาด มูลค่ามหาศาล 

ทางรอดจึงอยู่ที่ว่า ใครจะสร้างจุดเด่นและความ

แตกต่างได้มากกว่ากัน

	 มาลีกีน สมัด กรรมการผู้จัดการใหญ่ 

มาร็อคกรุ๊ป คือหนึ่งในนั้น แม้จะมีกิจการของ 

ครอบครัวที่สร้างรายได้เป็นกอบเป็นกำ� ทว่าด้วย

เสน่ห์ของธุรกิจบริการอาหาร ทำ�ให้เขาตัดสินใจ ที่

จะลงสู้ในสนามแข่งขันดูสักครั้ง โดยพยายามมอง

หาน่านน้ำ�สีฟ้าท่ามกลางทะเลเลือด ก่อนจะยึด

เอาคำ�สอนของศาสนามาเป็นหลักคิด สร้างความ 

แตกต่างให้กับตัวเอง ด้วยการมุ่งเป้าไปที่การเป็น

ร้านอาหารฮาลาลร้อยเปอร์เซ็นต์ ตั้งแต่ต้นน้ำ� 

กลางน้ำ� จนปลายน้ำ� และวางเป้าหมายไว้ไกลถึง

ขั้นที่จะปั้นแบรนด์ “มาร็อค” ให้เป็นแบรนด์สากล

ของโลกมุสลิม

เบนเข็มสู่ธุรกิจอาหาร
	  “ที่บ้านผมทำ�ธุรกิจอาหารมานาน เมื่อก่อน

เป็นร้านมุสลิมเล็กๆ ขายน้ำ�ชา โรตี ก่อนจะขยับ

ขยายมาทำ�ธุรกิจนำ�เข้าและส่งออก รังนก หูฉลาม 

ประกอบกิจการมาไม่น้อยกว่า 30 ปีแล้ว และ

ด้วยความที่ต้องติดต่อกับคู่ค้าอยู่เสมอ โดยเฉพาะ

ต่างชาติ เราเลยคิดจะหาพื้นที่ไว้รับรองแขก อีกทั้ง

ครอบครัวเรามีความสามารถในการทำ�อาหารอยู่

แล้ว จึงได้เปิดร้านเนสโฮมขึ้นในปี 2551 เพื่อไว้

รับรองลูกค้า ที่มาติดต่อซื้อขายรังนกโดยเฉพาะ”

ร้านอาหารชื่อดังเมืองหาดใหญ่ที่ชูจุดเด่นความเป็นฮาลาลแท้ร้อยเปอร์เซ็นต์ 
ด้วยแนวคิดและวิสัยทัศน์ที่แตกต่างของผู้เป็นเจ้าของ ธุรกิจจึงเติบโตแบบก้าว
กระโดด โดยมีเป้าหมายใหญ่ในอนาคต คือมุ่งสู่การเป็นผู้ผลิตอาหารฮาลาล 
แช่แข็ง สร้างทางเลือกใหม่ให้แก่ชาวมุสลิม

SMEs Regional

ปั้นแบรนด์สู่สากล ต้อนรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
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	 มาลี กีนเล่าถึงที่มาของธุรกิจอาหาร 

ทว่าจากจุดเริ่มต้นเล็กๆ นั้น ใครจะคิดว่าร้าน

อาหารของเขาจะเติบโตอย่างรวดเร็ว ไม่เพียง

เฉพาะลูกค้าท่ีมาติดต่อซื้อขายรังนกเท่าน้ัน 

แต่คนในพื้นที่ รวมไปถึงนักท่องเที่ยวที่สัญจร

ผ่านไปมาในย่านน้ันต่างก็ติดใจท้ังในรสชาติ

ของอาหารและบรรยากาศร้าน จนทำ�ให ้

เนสโฮมขึ้นทำ�เนียบร้านดังของหาดใหญ่ใน

ระยะเวลา เพียงไม่นาน 

	 “ผลตอบรับดีมาก เราเลยมานั่งคิด

ว่าอยากจะทำ�ร้านอาหารที่ เป็นมาตรฐาน

สากลขึ้น ในปีถัดมาจึงเปิดร้านสาขาที่ 2 คือ

ร้านมาร็อค เดอ เนสโฮม ซึ่งใหญ่กว่าร้าน

แรก ให้บริการครบวงจรทั้งอาหาร เครื่องดื่ม 

เบเกอรี่ ไอศกรีม และยังมีผลิตภัณฑ์รังนก 

หูฉลามของเราเอง วางจำ�หน่ายด้วย โดยมี

จุดเด่นอยู่ที่การเป็นฮาลาล 100% ได้รับการ

รับรองมาตรฐานจากศูนย์วิทยาศาสตร์ฮาลาล 

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย เราใส่ใจในทุก

กระบวนการและขั้นตอนการผลิตจริงๆ เลย

ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้าค่อนข้างมาก 

ยอดขายของมาร็อค เดอ เนสโฮมจึงสูงเป็น 3 

เท่าของสาขาแรก”

	 ด้วยคุณภาพและมาตรฐานที่โดดเด่น

เช่นนี้เอง กลุ่มธุรกิจใหญ่อย่างเซ็นทรัลกรุ๊ป 

จึงเชิญให้ทางร้าน เข้าไปเปิดสาขาที่ 3 ในห้าง

สรรพสินค้าเซ็นทรัล เฟสติวัล หาดใหญ่ ภาย

ใต้ชื่อ “มาร็อค แกรนด์” และในอนาคตอัน 

ใกล้ ยังมีแผนที่จะไปเปิดสาขาในเซ็นทรัล

สาขาอื่นๆ อาทิ ภูเก็ต สมุย พัทยา และ

เซ็นทรัลเวิลด์ อีกด้วย

แตกไลน์ขยายธุรกิจ
	 นอกจากร้านอาหาร กลุ่มมาร็อคยัง

ขยายขอบเขตธุรกิจด้วยการผลิตเครื่องด่ืม

บรรจุขวด อย่างรังนกและน้ำ�แร่ ซึ่งไม่ได้

เจาะกลุ่มเฉพาะตลาดมุสลิม แต่ตั้งเป้าที่จะ

กระจายเข้าถึงผู้บริโภคทุกกลุ่ม 
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	 “ที่มาที่ไปของการผลิตน้ำ�แร่ เนื่องจากว่า พอร้าน

อาหารของเราได้รับความนิยมจากลูกค้า จนต้องเปิดสาขา

ในเซ็นทรัล ก็ต้องใช้น้ำ�ดื่มในร้านจำ�นวนมาก เราจึงคิดที ่

จะลดต้นทุนด้วยการผลิตน้ำ�เอง ซึ่งน้ำ�แร่ของเรามีจุดเด่นไม่

เหมือนน้ำ�แร่ทั่วไปตรงที่ น้ำ�แร่ทั่วไปจะมีรสชาติของแร่ธาตุ 

ปนอยู่เล็กน้อย แต่ของมาร็อคแทบจะไม่ต่างจากน้ำ�เปล่า

เลย ดังนั้นคนที่ดื่มน้ำ�แร่ไม่ได้ ก็สามารถดื่มน้ำ�ของมาร็อคได้ 

ตอนนี้นอกจากวางขายในร้านเราแล้ว ยังส่งขายตามฟิตเนส 

และโรงแรมต่างๆ ทั่วภาคใต้ จนแบรนด์ของเราเป็นที่รู้จัก

ค่อนข้างกว้าง และอนาคตก็วางแผนที่จะขยายเข้าไปวาง

ขาย ใน เซเว่น-อีเลฟเว่น ต่อไป

	 ส่วนของรังนกเราค่อนข้างจะได้เปรียบ ในเรื่องของ

วัตถุดิบ เนื่องจากคุณพ่อเป็นชาวพัทลุง แถวเกาะสี่ เกาะห้า  

ปากพะยูร ซึ่งเป็นพื้นที่สัมปทานรังนก จึงชำ�นาญเรื่องรังนก

มาก อีกอย่าง ที่บ้านเราทำ�ธุรกิจรังนกอยู่แล้ว จึงพัฒนา

ผลิตภัณฑ์รังนกพร้อมดื่มออกมา มีทั้งแบบถ้วยและแพ็ค 

ขายทั้งในร้านอาหารของเราและร้านค้าทั่วไป รวมถึงยัง

แปรรูปเป็นแบบเปียกและแบบแห้ง ส่งให้กับผู้ผลิตทั้งใน

หาดใหญ่และกรุงเทพ” 

	 ไม่เพียงเท่านั้น ในเมืองหาดใหญ่รวมไปถึงพื้นที่ภาคใต้  

มาร็อคยังได้ชื่อว่าเป็นเบอร์หนึ่ง ของตลาด Catering อาหาร

ฮาลาล จนเขากล้าพูดได้ว่าในหาดใหญ่ ไม่ว่าใครหรือ 

หน่วยงานไหน หากต้องการจัดเลี้ยงอาหารฮาลาล เจ้าแรกที่

คิดถึงต้องเป็น มาร็อก เดอ เนสโฮม 

	 ด้วยธุรกิจที่หลากหลายเช่นนี้เอง จึงส่งผลให้ทุกวันนี้

มาร็อคกรุ๊ปมีผลประกอบการ มากกว่าปีละ 50 ล้านบาท 

เข็นอาหารฮาลาลสู่ร้านสะดวกซื้อ
	 ความที่ไม่เคยหยุดที่จะพัฒนาตัวเอง วันนี้ มาร็อคกรุ๊ป

จึงก้าวไปอีกขั้น เตรียมตัวรับการเข้าสู่ AEC ด้วยการแตก

ไลน์ธุรกิจไปสู่อาหารฮาลาลแช่แข็ง โดยมีพันธมิตรรายใหญ่

อย่าง เซเว่น-อีเลฟเว่น ช่วยผลักดัน

	 “เร่ิมจากการท่ีเราเสนอน้ำ�แร่บรรจุขวดมาร็อค เข้าเซเว่น- 

อีเลฟเว่น แต่ด้วยความที่เห็นว่าเราเป็นผู้ผลิตอาหารฮาลาล

แบบครบวงจร ทางเซเว่นฯจึงเสนอโจทย์มาว่า อยากร่วมทุน

ทำ�อาหารฮาลาลแช่แข็งกับเรา เพื่อเอาไปวางจำ�หน่ายใน 

เซเว่น ทั่วประเทศ คือจริงๆ แล้วใน เซเว่น-อีเลฟเว่น ก็มี

อาหารฮาลาลวางขายอยู่แล้ว แต่ของเราเป็นฮาลาลร้อย

เปอร์เซ็นต์ ที่ชาวมุสลิมมั่นใจได้ เขาจึงสนใจ โดยจะซัพพอร์ต

เรื่องวัตถุดิบและแพ็กเกจจิ้งให้” 

	 ซึ่งน่าจะเป็นข่าวดีทั้งต่อธุรกิจของมาร็อคกรุ๊ปเอง และ

ยิ่งไปกว่านั้น ต่อพี่น้องมุสลิมทั่วประเทศ ที่จะได้รับความ

สะดวกสบายยิ่งขึ้น 

	 ทว่าการจะทำ�เร่ืองใหญ่เช่นน้ีไม่ใช่ของง่าย เพราะเง่ือนไข 
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ขั้นต่ำ�ของอาหารกล่องแช่แข็ง ที่ต้องส่งเข้า เซเว่น-อีเลฟเว่น ต่อวันนั้น สูงถึง 

40,000 กล่อง ลำ�พังกำ�ลังการผลิต ณ ตอนนี้คงไม่สามารถทำ�ได้ มาร็อคกรุ๊ป

จึงจำ�เป็นต้องสร้างโรงงาน และไลน์การผลิตในรูปแบบอุตสาหกรรมอย่าง

แท้จริง โดยเปิดระดมทุนให้ผู้ท่ีสนใจอยากมีส่วนร่วมในธุรกิจของ 

มาร็อค มีโอกาสซื้อหุ้น ในราคาหุ้นละ 100 บาท จำ�นวน 1 ล้านหุ้น ตั้งเป้า

ไว้ที่ 100 ล้านบาท โดยจะมีการปันผลกำ�ไรทุกปี ปีละสองครั้ง และกำ�ไรส่วน

หนึ่งยังส่งตอบแทนคืนสู่สังคมด้วย ซึ่งหากสามารถทำ�ได้ตามเป้าที่ตั้งไว้ เรา

จะได้เห็นปรากฏการณ์ใหม่ๆ ของธุรกิจอาหารฮาลาลในประเทศไทยแน่นอน

	 “การสร้างธุรกิจในวันนี้ ถือว่าเรายังแค่เริ่มต้น เพียงแต่ว่าจุดเริ่มต้น

ของเรานั้นอาจจะมาอยู่ในจุดแนวหน้ากว่าคนอื่น ส่วนหนึ่งเป็นเพราะคนท่ี

ทำ�เรื่องฮาลาลและมุสลิมแบบจริงจังยังน้อย คู่แข่งส่วนใหญ่ก็เป็นร้านไทย

พุทธที่มาทำ�อาหารฮาลาล แต่ของเราเป็นฮาลาลจริงๆ นอกจากนี้ผมมองว่า

ตลาดมุสลิมยังมีจุดด้อยในเรื่องของความคิดสร้างสรรค์ และความน่าสนใจ 

เมื่อพูดถึงฮาลาลคนก็จะมองพื้นๆ เป็นเรื่องธรรมดา อย่างข้าวหมกไก่ ข้าว

หมกเนื้อ ซุปเนื้อ แต่สำ�หรับมาร็อก เราทำ�อาหารฮาลาลให้น่าสนใจมากขึ้น 

มีอาหารให้เลือกทุกประเภท หลากหลายและสวยงาม จึงเป็นความแปลก

ใหม่ที่แตกต่างและน่าสนใจกว่าคนอื่น” 

	 ลักษณะเด่นในการทำ�ธุรกิจของมาร็อคกรุ๊ปที่เห็นได้ชัดเจน คือ ใส่ใจใน

ทุกรายละเอียดของสิ่งที่ทำ� ซึ่งความสนใจของเขาไม่ได้หยุดอยู่ที่อาหารเพียง

อย่างเดียว แต่ยังคิดที่จะขยับขยายไปสู่ผลิตภัณฑ์ฮาลาลทุกประเภท โดย

วางเป้าหมายไว้ว่า ในระยะเวลาอันใกล้นี้จะมีสินค้าแบรนด์มาร็อคเข้าไปอยู่

ในชั้นซูเปอร์มาเก็ตต่างๆ ในทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์ 

Key Success

Contact
ร้าน Nest Home ตรงข้ามโรงแรมภูษิต 
ถ.นิพัฒน์อุทิศ 2 อ.หาดใหญ่ จ.สงขลา
 
ร้าน Maroc de Nest Home 423-425 
ถ.ธรรมนูญวิถี อ.หาดใหญ่ จ.สงขลา 

โทร. 0-7426-2148-9 
www.marocgroup.co.th

1.	 คิดนอกกรอบ ทำ�สิ่งที่

แปลกใหม่ ไม่ตามใคร 

2.	 หาโอกาส หาจุดยืนของ

ตัวเองให้ได้ แล้วลุยเต็มที่
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Moly Care
คาร์แคร์ไทยบุก AEC

แฟรนไชส์คาร์แคร์สัญชาติไทยแท้ๆ ที่มีเป้าหมายใหญ่คือการเป็นแบรนด์ไทยไปไกล
ทั่วโลก ด้วยกลยุทธ์และรูปแบบธุรกิจที่วางแผนมาอย่างดี จึงสามารถเจาะตลาด AEC 
ไปแล้วหลายประเทศ  

Franchise

	 เริ่มต้นจากตัวแทนจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ดูแล

รถยนต์เมื่อกว่า 30 ปีก่อน กระทั่งเห็นโอกาสทางธุรกิจ

ที่มากกว่า บริษัท คาร์แลค (ไทย-เยอรมัน) จำ�กัด จึง

คิดต่อยอดธุรกิจสู่การเป็นผู้ให้บริการดูแลรถยนต์

คุณภาพเยี่ยม เปิดตัว Moly Care แฟรนไชส์คาร์

แคร์สัญชาติไทยมาตรฐานสากล ใช้เวลาไม่ถึง 10 ป ี

กระจายไปท่ัวประเทศแล้วกว่า 50 สาขา ท้ังยังขยายไปสู่ 

ประเทศเพื่อนบ้านอีกหลายแห่ง ที่มาที่ไปและกลยุทธ์

ในการทำ�ธุรกิจให้ประสบความสำ�เร็จเป็นอย่างไร  

ศิริจิตต์ กาญจนบัตร ผู้จัดการทั่วไป จะเผยให้เราฟัง 

ต่อยอดธุรกิจเดิม
	 “สมัยก่อนเรานำ�เข้าผลิตภัณฑ์ดูแลรถยนต์

แบรนด์ Car Lack จากเยอรมนี โดยมุ่งจำ�หน่ายให้กับ

เอ็นยูสเซอร์เลย แต่เมื่อประมาณสักเกือบสิบปีก่อน 

พอผู้บริหารเปลี่ยนเจเนอเรชั่น จึงมาวิเคราะห์ตลาด

กันว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเริ่มเปลี่ยนไป จากที่เคยซื้อ

ผลิตภัณฑ์ไปใช้ท่ีบ้านก็หันมาใช้บริการท่ีศูนย์มากขึ้น 

แต่สมัยนั้นศูนย์บริการที่ได้มาตรฐานจริงๆ ยังมีไม่

มาก เราจึงคิดจะทำ�ศูนย์บริการที่ได้มาตรฐานจริงๆ 

ขึ้น ซึ่งหลังจากนั้นก็มีโอกาสได้เข้าไปพบผู้บริหารของ

กรมพัฒนาธุรกิจการค้า ท่านมองว่าธุรกิจคาร์แคร์

น่าจะมีศักยภาพที่จะพัฒนาไปต่างประเทศได้ แต่ 

ณ ตอนนั้นเรายังไม่มีแบรนด์ไทย มีแค่แบรนด์คาร์

แลคที่นำ�เข้ามา ถ้าจะไปต่างประเทศก็ติดปัญหา เลย

พัฒนาแบรนด์ Moly Care ขึ้นมา” 

	 เมื่อแรงบันดาลใจจากกรมพัฒฯ สร้างความ

มั่นใจให้กับทีมผู้บริหารคาร์แลค ศูยน์บริการดูแล

รักษารถยนต์ภายใต้ชื่อ Moly Care จึงเกิดขึ้น โดย

สาขาแรกๆ เป็นสาขาที่บริษัทเปิดเอง จนกระทั่งได้

รับเสียงตอบรับจากลูกค้าท้ังผู้มาใช้บริการและลูกค้า

ที่ซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้ ว่าอยากจะมีธุรกิจคาร์แคร์

มาตรฐานแบบนี้บ้าง Moly Care จึงหันมาเป็นธุรกิจ

แฟรนไชส์อย่างเต็มตัว
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	 “เราพัฒนาระบบแฟรนไชส์ขึ้นมา โดยใช้ Outsource 

เข้ามาช่วย เพราะความรู้เรื่องแฟรนไชส์เรายังไม่แน่น จึง

ต้องมีบริษัทที่เชี่ยวชาญมาเป็นโค้ช จนได้ระบบที่ดีที่สุด พูด

ง่ายๆ คือแค่ลูกค้ามีปัจจัยกับความตั้งใจก็เพียงพอ เพราะ

เราทำ�ทุกอย่างให้เบ็ดเสร็จเรียบร้อยเลย มีระบบทุกอย่าง

ให้ เริ่มตั้งแต่เซ็ตอัพระบบบริการ เรื่องภาพลักษณ์ต่างๆ 

โปรโมชั่น ขั้นตอนวิธีการทำ�งานที่เป็นมาตรฐาน รวมทั้ง

หาสถานที่ให้ด้วย เพราะทำ�เลเป็นเรื่องสำ�คัญที่สุด คุณไม่

จำ�เป็นต้องมีทำ�เลมาก่อน แค่บอกว่าอยากได้บริเวณไหน 

จังหวัดไหน เรามีเจ้าหน้าที่ของเราเข้าไปเซอร์เวย์ เลือก

ให้ แล้วตัดสินใจร่วมกัน เสร็จแล้วเราจะไปวัดพื้นที่ให้ ทำ�

เลย์เอาท์ ทำ�ภาพสามมิติ คุณจะเห็นเลยว่าศูนย์บริการของ

คุณจะมีหน้าตาแบบไหน หลังจากนั้นค่อยก่อสร้าง ในช่วง

ก่อสร้างผู้ประกอบการก็ต้องเข้ามาอบรมการทำ�ธุรกิจและ

การบริหารงานที่สำ�นักงานใหญ่ แล้วจึงส่งพนักงานเข้ามา

ฝึกอบรมการปฏิบัติงาน พอเปิดจริงเราก็จะมีเทรนเนอร์ไป

อยู่กับสาขา เพื่อให้ผู้ประกอบการอุ่นใจ เพราะว่าช่วงแรกๆ 

คนไม่เคยทำ�ธุรกิจก็อาจจะหวั่นใจว่าปัญหาต่างๆ จะแก้ไข

อย่างไร จะตอบลูกค้าอย่างไร เราจึงมีช่วงซัพพอร์ตให้”

แค่ลูกค้ามีปัจจัย
กับความตั้งใจก็เพียงพอแล้ว 

เพราะเราทำ�ทุกอย่าง
ให้เบ็ดเสร็จเรียบร้อย  

มีระบบทุกอย่างให้
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	 นั่นคือสิ่งที่ Moly Care ใส่ใจเป็นที่สุดเพื่อสร้าง

จุดเริ่มต้นที่ดีให้กับผู้ประกอบการ ทำ�ให้มั่นใจได้ว่า 

แม้จะไม่เคยทำ�ธุรกิจใดๆ มาก่อนเลย ก็สามารถ

ทำ�ได้ 

เป้าหมายถัดไป ตลาด AEC
	 ปัจจุบัน Moly Care มีศูนย์บริการในเมือง

ไทยทั้งหมด 50 กว่าสาขาทั่วประเทศ นอกจากนี้

ยังมีสาขาต่างประเทศคือที่กัมพูชา 2 สาขา ลาว 4 

สาขา และพม่า 1 สาขา โดยเริ่มออกไปบุก AEC 

เมื่อ 5 ปีก่อน นับเป็นคาร์แคร์แบรนด์แรกของไทย

ที่เข้าสู่ตลาดอาเซียน และด้วยรูปแบบการใช้ชีวิต 

วัฒนธรรม และพฤติกรรมผู้บริโภคที่ต่างออกไป รูป

แบบธุรกิจแฟรนไชส์ในแต่ละประเทศจึงแตกต่างกัน 

โดยมีรายละเอียดท่ีซับซ้อนกว่าการขายแฟรนไชส์

ในประเทศ

	 “ส่ิงที่ยากที่สุดในการทำ�ธุรกิจกับต่างประเทศ

คือ การหาพาร์ตเนอร์ที่เหมาะสม ซึ่งบางประเทศเขา

เข้ามาเที่ยวเมืองไทยแล้วมีโอกาสได้เห็นศูนย์บริการ

ของเราก็ติดต่อมา แต่บางประเทศเราไป Business 

Matching ที่โน่นเลย ซึ่งผู้ประกอบการทางโน้นก็ต้อง

เขามาสำ�รวจว่าธุรกิจเราเป็นอย่างไร เหมาะกับเขา

ไหม เราเองก็ต้องไปเซอร์เวย์เขาด้วยว่าความพร้อม

ของเขาได้หรือเปล่า เปรียบเหมือนเราจะแต่งงานกัน

ก็ต้องรู้จักกันและรู้ใจกันก่อน หลังจากนั้นเมื่อคุยกัน

เรียบร้อยแล้วก็จะเป็นไปตามระบบ ในส่วนของการ

บริการที่มีในศูนย์ แต่ละที่อาจจะไม่เหมือนกัน ราคา

ก็ไม่เท่ากัน ขึ้นอยู่กับวัฒนธรรมและพฤติกรรมของ

ลูกค้าแต่ละประเทศ”

	 ทิศทางในการบุกตลาดต่างประเทศนั้น ศิริจิตต์  

มองว่าคงเริ่มจากกลุ่มประเทศ AEC เป็นหลัก ซึ่ง

แต่ละประเทศจะทำ�สัญญากับพาร์ตเนอร์หลักใน
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ประเทศนั้นๆ โดยเป้าหมายคือเจาะตลาดเมืองหลวง

หรือเมืองใหญ่ๆ ก่อน ซึ่งนอกจาก 3 ประเทศที่บุก

เข้าไปแล้ว เวียดนาม ก็เป็นอีกหนึ่งตลาดที่คาดหวัง 

แม้ดูเหมือนจะมีหลายธุรกิจกลุ้มรุมเข้าไปแย่งเค้ก

กัน แต่ในเรื่องของการดูแลรถ เธอมั่นใจว่า Moly 

Care เป็นเจ้าแรกของเมืองไทยที่เข้าสู่ AEC โอกาสจึง

มากกว่า และน่าจะได้รับกระแสตอบรับที่ดี 

โอกาสสำ�เร็จที่มากกว่า
	 ด้วยคุณภาพและมาตรฐานท่ีคำ�นึงถึงเป็น

อันดับ 1 แฟรนไชส์ Moly Care จึงมีรูปแบบการ

จัดสรรพ้ืนท่ีและการให้บริการเหมือนกันทุกสาขา 

ไม่ว่าจะเป็นสาขาที่เป็นร้านภายนอกหรือสาขาใน

ศูนย์การค้า โดยมีสัญญาแฟรนไชส์ให้เลือก 2 แบบ 

คือ 5 ปี 250,000 บาท และ 15 ปี 400,000 บาท ทั้ง

นี้แฟรนไชซี่ต้องซื้อผลิตภัณฑ์ล็อตแรก 200,000 บาท 

รวมถึงค่าก่อสร้างศูนย์บริการที่คิดตามจริง ดังนั้นงบ

การลงทุนต่อ 1 ไซต์งาน จึงควรจะต้องมีประมาณ 2-3 

ล้านบาท 

	 “ที่ราคาสูงเพราะว่ามีค่าก่อสร้าง แต่คนที่สนใจ

จะมาเป็นแฟรนไชซี่ของเราแล้วงบไม่พอ ก็มีตัวช่วย

จากธนาคารกสิกรไทย ซึ่งคัดเลือกให้เราเป็น 1 ใน 8 

แบรนด์แฟรนไชส์ที่ได้รับสินเชื่อในอัตราพิเศษ ลูกค้า

สามารถยื่นกู้ได้โดยไม่ต้องมีคนค้ำ� 

	 สำ�หรับคนที่อยากทำ�แต่กลัว เพราะไม่มีประสบ- 

การณ์มาก่อน บอกเลยว่าอย่ากลัว เพราะเรามีระบบ

ที่ซัพพอร์ตคุณทุกอย่าง สามารถเรียนทางลัดกับเรา

ได้เลย ที่ผ่านมาแฟรนไชซี่ของเราแทบจะไม่มีล้มเลย 

เท่าที่เห็น ประสบความสำ�เร็จอยู่ที่ 80-90 เปอร์เซ็นต์ 

ซึ่งส่วนใหญ่ที่ล้มเหลวจะมีปัจจัยจาก หนึ่งทำ�เล เราก ็

ป้องกันโดยการคัดสรรทำ�เลที่เหมาะสมให้ สองคือ

ความต้ังใจ       เรารีเควสเลยว่าผู้ประกอบการท่ีต้องการทำ� 

แฟรนไชส์กับเราต้องมีเวลาให้กับธุรกิจน้ี 80 เปอร์เซนต์

ขึ้นไป บางท่านมีพร้อมทุกอย่าง ทั้งทำ�เล เงินลงทุน 

แต่ล้มเหลว เพราะไม่มีเวลามาใส่ใจ ซึ่งต่อให้เป็น

ธุรกิจที่ดีที่สุด ถ้าคุณไม่มีเวลาใส่ใจกับมัน ก็ล้มได้”

	 ทำ�เลที่ดีและความตั้งใจจึงเป็นปัจจัยสำ�คัญ 

หากมีสองสิ่งนี้ ผู้บริหาร Moly Care รับประกันว่า ไม่

ว่าคุณจะทำ�ธุรกิจอะไร โอกาสในการประสบความ

สำ�เร็จจะเพิ่มขึ้นทันที  

ประเภทธุรกิจ :  คาร์แคร์ ล้างรถ ขัดเคลือบสี ซักเบาะพรม ลบ

ริ้วรอย ล้อแม็กซ์ กำ�จัดกลิ่น อบรมคาร์แคร์

พื้นที่ปฏิบัติงานขั้นต่ำ� : 180 ตารางเมตร ไม่รวมพื้นที่จอดรถ 

ค่าแฟรนไชส์ :	
	 แบบที่ 1 สัญญาระยะสั้น อายุของสัญญารวม 5 ปี

250,000 บาท (ต่อสัญญา 5 ปี ถัดไป 200,000 บาท)

	 แบบที่ 2 สัญญาระยะยาว อายุของสัญญารวม 15 ปี

400,000 บาท

งบประมาณรวม : 2-3 ล้านบาท 

ระยะคืนทุน : ประมาณ 24-30 เดือน 

ติดต่อ :บริษัท คาร์แลค (ไทย-เยอรมัน) จำ�กัด

1506 ซอย กาญจนาภิเษก 008 แขวงบางแค เขตบางแค 

กรุงเทพฯ 10160 

โทร. 0-2454-2876-80 

www.molycare.com

ในเรื่องของการดูแลรถ 
มั่นใจว่า Moly Care เป็น

เจ้าแรกของเมืองไทย
ที่เข้าสู่ AEC
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ASEAN Lifestyle
วิถีชีวิตชาวอาเซียน

Knowledge

 	 อีกไม่นาน ประเทศไทยจะก้าวสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ประชาคมที่เต็ม
ไปด้วยความหลากหลาย ทั้งทางด้านการเมือง เศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม  
การจะเข้าใจ ‘ตลาดอาเซียน’ ต้องเริ่มจากการเข้าใจวิธีคิด และวิถีชีวิตของผู้คน 
ในอาเซียน  วันนี้...เรารู้จักเพื่อนบ้านอาเซียนดีพอแล้วหรือยัง?

สิงคโปร์ (Singapore)

ประชากร : 5.54 ล้านคน 
ประกอบด้วยชาวจีน 76.5% 
ชาวมาเลย์ 13.8% 
ชาวอินเดีย 8.1%
ศาสนา : พุทธ 33% 
คริสต์ 18% 
อิสลาม 15% 
(มีผู้ไม่นับถือศาสนา 17%)
จุดแข็ง : แรงงานมีทักษะสูง
รายได้เฉลี่ยต่อคนเป็นอันดับ 1 ในอาเซียน

 	 สิงค์โปร์เป็นประเทศที่มีขนาดเล็กที่สุดในภูมิภาค 

และมีประชากรหนาแน่นที่สุดเป็นอันดับ 2 ของโลก 

คนสิงคโปร์มีการศึกษาดี มีรายได้และกำ�ลังซื้อสูง นิยม

สินค้าแบรนด์เนม ได้รับอิทธิพลเรื่องวัฒนธรรมและ

วิถีชีวิตจากตะวันตกค่อนข้างมาก โดยเฉพาะในกลุ่ม 

วัยรุ่น ที่กระแสนิยมและแฟชั่นในตลาดโลกมีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อสินค้าสูง

 	 อย่างไรก็ตาม วัฒนธรรมจีนยังคงเป็นวัฒนธรรม

หลักของประเทศ ซึ่งเห็นได้ชัดจากอาหารท้องถิ่น เช่น 

หมูสะเต๊ะ ข้าวมันไก่ ขนมจีบ รวมถึงลักซา (Laksa) 

ซึ่งเป็นอาหารขึ้นชื่อของชาวสิงคโปร์ มีลักษณะคล้าย

ก๋วยเตี๋ยวต้มยำ�ใส่กะทิ หรือข้าวซอยของไทย

 	 ชาวสิงคโปร์ให้ความสำ�คัญกับการดูแลสุขภาพ 

นิยมรับประทานอาหารเสริม เพื่อบำ�รุงร่างกายและมี

แนวโน้มบริโภคสินค้าออร์แกนิคมากขึ้น
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มาเลเซีย (Malaysia)

อินโดนีเซีย (Indonesia)

ประชากร : 30.26 ล้านคน 
ประกอบด้วยชาวมาเลย์ 40% 
ชาวจีน 33% ชาวอินเดีย 10%
ชนพื้นเมืองเกาะบอร์เนียว 10%
ศาสนา : อิสลาม 60% พุทธ 19% คริสต์ 11% 
(ผู้ที่นับถือศาสนาอิสลามจะมีสิทธิพิเศษ คือ ได้รับ
เงินอุดหนุนค่าครองชีพตามนโยบายของรัฐบาล)
จุดแข็ง : มีปริมาณสำ�รองน้ำ�มันและก๊าซธรรมชาติ
มากเป็นอันดับต้นๆ ของอาเซียน

ประชากร : 253.9 ล้านคน 
ประกอบด้วยชนพื้นเมือง
ประมาณ 300 กลุ่มชาติพันธุ์ 
ชาวชวา (Javanese) 
เป็นกลุ่มชาติพันธุ์ที่ใหญ่ที่สุด มีอยู่ราว 42%
ศาสนา : อิสลาม 87%
คริสต์ 10% 
จุดแข็ง : มีขนาดเศรษฐกิจใหญ่ที่สุดในอาเซียน 
และมีจำ�นวนประชากรมากที่สุดในอาเซียน

	 จากเศรษฐกิจที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ชาว

มาเลเซียมีรายได้และกำ�ลังซื้อสูง ความหลากหลาย

ของแต่ละกลุ่มเชื้อชาติ มีผลอย่างมากต่อรสนิยมการ

บริโภคที่แตกต่างกัน

 	 ชาวมาเลเซียมีแนวโน้มซื้อสินค้าเพ่ืออำ�นวย

ความสะดวกสบายมากขึ้น ชื่นชอบวัฒนธรรมตะวันตก 

และนิยมสินค้าฟุ่มเฟือย กลุ่มวัยรุ่นมักให้ความสำ�คัญ 

กับเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ มีการใช้จ่ายสินค้า

ไอทีสูงกว่าสินค้าประเภทอื่นๆ

 	 คนมาเลเซียนิยมบริโภคอาหารสด แต่เมื่อเข้าสู่

ความเป็นสังคมเมือง อาหารแปรรูปก็เริ่มได้รับความ

นิยมมากขึ้น ในช่วงระหว่างวัน มักให้เวลากับการพัก

ดื่มน้ำ�ชา พร้อมอาหารว่าง เช่น บิสกิตหรือขนมต่างๆ 

นอกจากนั้น อาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ ยังเป็น

สินค้าที่ได้รับความนิยมอย่างมากในกลุ่มคนวัยทำ�งาน

	 ชาวอินโดนีเซียมีช่องว่างทางรายได้และความ

เหลื่อมล้ำ�ทางเศรษฐกิจค่อนข้างมากผู้บริโภคส่วน

ใหญ่จึงอ่อนไหวกับราคาสินค้า ไม่ค่อยนิยมสินค้า

ราคาแพง ในกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้ปานกลางขึ้นไป 

จะนิยมสินค้าท่ีนำ�เข้าจากต่างประเทศท้ังจากฝั่งเอเชีย

และฝั่งตะวันตก รวมถึงมีแนวโน้มใส่ใจดูแลสุขภาพ

มากขึ้น

 	 คนอินโดนีเซียมีการใช้จ่ายสินค้าประเภทอาหาร

ค่อนข้างสูงถึงร้อยละ 51 ของรายได้ และนิยมออก

ไปรับประทานอาหารนอกบ้าน เพื่อผ่อนคลายและ

ใช้เวลาร่วมกับครอบครัว การเข้าสู่ความเป็นสังคม

เมืองเพิ่มขึ้น ทำ�ให้ผู้คนมีแนวโน้มซื้ออาหารสำ�เร็จรูป 

อาหารพร้อมปรุง และอาหารพร้อมรับประทาน มาเก็บ

ไว้ที่บ้าน แทนการออกไปซื้ออาหารสดทุกวันเหมือน

เช่นเคย คนอินโดนีเซียนิยมรับประทานอาหารรสเผ็ด 

และอาหารจำ�พวกซีเรียล ถือเป็นอาหารหลักในชีวิต

ประจำ�วันสำ�หรับทุกกลุ่มรายได้
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ฟิลิปปินส์ (Philippines)

ประชากร : 100.62 ล้านคน 
ประกอบด้วยชาวตากาล็อก (Tagalog) 28.1% 
ซีบูเอโน (Cebuano) 13.1% 
อิลโลคาโน (Ilocano) 7.6%
ศาสนา : คริสต์นิกายโรมันคาทอลิก 83%
คริสต์นิกายโปรเตสแตนต์ 9% 
อิสลาม 5%
จุดแข็ง : แรงงานทั่วไปสามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้

บรูไน (Brunei) 

ประชากร : 4.16 แสนคน(ร้อยละ 80 เป็นข้าราชการ) 
ประกอบด้วยชาวมาเลย์ 66% 
จีน 11%  คนพื้นเมือง 3.4%
ศาสนา : อิสลาม 67% พุทธ 13% คริสต์ 10% 
จุดแข็ง : รายได้เฉลี่ยต่อคนเป็นอันดับ 2 ของ
อาเซียน

เวียดนาม (Vietnam)

ประชากร : 92.95 ล้านคน 
ประกอบด้วยชาวเวียด 80% กัมพูชา 10% 
ศาสนา : พุทธนิกายมหายาน 70% คริสต์ 15%
จุดแข็ง : เป็นประเทศที่ส่งออกน้ำ�มันมากเป็นอันดับ 
3 ของอาเซียน

	 ชาวฟิลิปปินส์แม้จะมีหน้าตาเป็นคนเอเชีย แต่มีระบบ

คิดและวัฒนธรรมคล้ายชาวตะวันตก มีความเป็นประชากร

โลกสูงมาก เนื่องจากเปิดรับวัฒนธรรมจากต่างชาติมานาน 

คนฟิลิปปินส์ไม่นิยมซื้อสินค้าออนไลน์ แต่จะชอบไปเลือก 

สินค้าด้วยตนเอง ไม่ค่อยหลงไปกับกระแสสินค้าแบรนด์เนม 

ราคาแพง แต่จะมีความซื่อสัตย์ต่อแบรนด์สินค้าสูง (brand 

loyalty) มีรสนิยมค่อนข้างหลากหลาย เน้นความเรียบง่าย 

สะดวก เหมาะสมกับรายได้ ใส่ใจดูแลสุขภาพ ความสวย

ความงามและผิวพรรณ

 	 ชาวฟิลิปปินส์ นิยมออกไปรับประทานอาหารนอกบ้าน 

เป็นหลัก มีแนวโน้มซื้อสินค้าเพื่ออำ�นวยความสะดวกสบาย

มากขึ้น โดยเฉพาะรถยนต์และสินค้าไอที อาทิ โทรศัพท ์

มือถือ และคอมพิวเตอร์ 

 	 คนฟิลิปปินส์มีนิสัยคล้ายคนไทย คือ มีความร่าเริง รัก

ความสนุกสนาน มีบุคลิกสบายๆ ชอบเข้าสังคม แต่มีความ

พร้อมที่จะเข้าใจความเป็นสากลมากกว่าคนไทย

	 บ้านเมืองเงียบสงบ เป็นระเบียบเรียบร้อย ไม่มีผับบาร์ 

ไม่มีการขายเครื่องดื่ม แอลกอฮอล์ทุกชนิด ชาวบรูไนมีกำ�ลัง

ซื้อสูง เนื่องจากเป็นประเทศผู้ส่งออกน้ำ�มันเป็นสินค้าหลัก 

  	 คนบรูไนให้ความสำ�คัญกับสินค้าที่มีคุณภาพ นิยม

สินค้าแบรนด์เนมและสินค้าฟุ่มเฟือย นำ�เข้าจากต่างประเทศ 

สนใจติดตามวัฒนธรรมตะวันตก มีรสนิยมที่ทันสมัย

 	 ด้านการบริโภค นิยมอาหารฮาลาลที่ผลิตตามหลักการ

ของศาสนาอิสลาม ใส่ใจเรื่องคุณภาพและความปลอดภัย

ของอาหารเป็นอย่างมาก มีวัฒนธรรมการบริโภค อาหาร

คล้ายกับชาวมาเลเซีย

	 พฤติกรรมการซื้อสินค้าของคนเวียดนาม มีความแตกต่าง

กันไปตามแต่ละพื้นที่ เวียดนามตอนใต้ให้ความสำ�คัญกับเรื่อง

ราคา ขณะที่ตอนกลางมองที่คุณภาพสินค้า ส่วนทางตอนเหนือ

เน้นไปที่ฟังก์ชั่นการใช้งานและความคงทน อย่างไรก็ตาม ด้วย

เศรษฐกิจที่กำ�ลังขยายตัว ทำ�ให้ชาวเวียดนามมีแนวโน้มต้องการ

บริโภคสินค้าระดับกลางถึงระดับบนเพิ่มมากขึ้น 

 	 ผู้คนในเมืองใหญ่นิยมสินค้าที่ทันสมัย เช่น สินค้าแฟชั่น 

สินค้าไอทีรวมถึงสินค้าตกแต่งบ้าน ฯลฯ ขณะที่กลุ่มวัยรุ่นจะมี

ความอ่อนไหวต่อกระแสความนิยมในตลาดโลกได้ง่าย

 	 ในด้านอาหาร คนเวียดนามเริ่มนิยมอาหารสไตล์ตะวันตก

มากขึ้น แฟรนไชส์ร้านอาหารฟาสต์ฟู้ดที่เข้าไปลงทุนจึงประสบ

ความสำ�เร็จมากในเมืองใหญ่ๆ แต่อาหารหลักของชาวเวียดนาม 

ก็ยังเป็นอาหารสดและผักสดเป็นหลัก โดยนิยมซื้ออาหารสด

อาหารแห้งเก็บไว้รับประทานสัปดาห์ละครั้ง ขณะที่อาหาร

สำ�เร็จรูป อาหารพร้อมปรุง ก็มีแนวโน้มได้รับความนิยมเพิ่มขึ้น
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เมียนมาร์ (Myanmar)

ประชากร : 54 ล้านคน
ประกอบด้วยชาวเมียนมาร์ 68% 
ไทยใหญ่ 8% กะเหรี่ยง 7%
ศาสนา : พุทธ 90% คริสต์ 5% 
อิสลาม 3.8%
จุดแข็ง : มีพรมแดนเชื่อมต่อกับจีนและอินเดีย
มีปริมาณก๊าซธรรมชาติเป็นจำ�นวนมาก

ลาว (Laos)

ประชากร : 6.8 ล้านคน 
ประกอบด้วยชาวลาวลุ่ม 68% 
ชาวลาวเทิง 22% ชาวลาวสูง 9%
ศาสนา : พุทธ 75% (นับถือผี 16%)
จุดแข็ง : มีค่าจ้างแรงงานต่ำ� มีทรัพยากรธรรมชาติ
หลากหลายและสมบูรณ์

กัมพูชา (Cambodia)

ประชากร : 15.47 ล้านคน 
ประกอบด้วยชาวกัมพูชา 90% ชาวเวียด 5% ชาวจีน 1%
ศาสนา : พุทธนิกายเถรวาท 96%  อิสลาม 2% คริสต์ 1.3%
จุดแข็ง : มีค่าจ้างแรงงานต่ำ� มีทรัพยากรธรรมชาติหลาก
หลายและสมบูรณ์

	 คนเมียนมาร์เป็นคนชอบสังคม ชอบพบปะ  

สังสรรค์ แม้ในเช้าวันอาทิตย์ที่ฝนตกหนัก  

ชาวบ้านก็ยังออกจากบ้านมาพบปะพูดคุยกัน  

ร้านอาหารท่ีประเทศเมียนมาร์มีข้อสังเกต 

ที่น่าสนใจว่า ยิ่งเก้าอ้ีต่ำ� อาหารยิ่งถูก ยิ่งเก้าอี้

สูงอาหารยิ่งแพง เราจึงจะเห็นร้านอาหารข้าง

ทาง มีเก้าอี้เตี้ยๆ ไว้นั่งรับประทานอาหารเสมอ

 	 ประชาชนส่วนใหญ่มีกำ�ลังซื้อไม่สูงนัก 

จึงมักซื้อสินค้าเท่าที่จำ�เป็น โดยพิจารณาจาก

ประโยชน์และราคาเป็นหลัก สินค้าประเภท

เดียวกัน หากยี่ห้อไหนราคาถูกกว่า ก็จะซื้อ

ยี่ห้อนั้น

 	 สินค้าอุปโภคบริโภคในเมียนมาร์ยังมีให้

เลือกไม่หลากหลายนัก โดยสินค้าจากไทยและ

จีน เป็นสินค้าที่มีอิทธิพลค่อนข้างมากในตลาด 

เมียนมาร์ ส่วนสินค้าฟุ่มเฟือยหรือสิ่งอำ�นวย

ความสะดวกต่างๆ จะได้รับความนิยมเฉพาะ

กลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้สูง เช่น นักการเมือง 

ทหาร นักธุรกิจ และข้าราชการระดับสูง

	 คนลาวมีวิถีชีวิตที่เรียบง่าย ไม่หรูหราฟุ่มเฟือย รักสบาย รู้จักพอ 

ใช้ชีวิตแบบสบายๆ ไม่เร่งรีบ มีความเหลื่อมล้ำ�ทางเศรษฐกิจน้อย ส่วน

ใหญ่มีกำ�ลังซื้อไม่สูง การตัดสินใจซื้อสินค้าพิจารณาจากประโยชน์และ

การใช้งานเป็นสำ�คัญ

 	 เมืองหลวงเวียงจันทน์เป็นเมืองที่กำ�ลังเติบโต และมีโครงการ

ก่อสร้างเป็นจำ�นวนมาก ประชาชนในเมืองโดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่นสนใจ

และติดตามกระแสแฟชั่นสมัยใหม่จากไทย สื่อโทรทัศน์ของไทยมี

อิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าเป็นอย่างมาก คนลาวไม่นิยมซื้อสินค้า

เงินผ่อน มักเก็บออมแล้วซื้อด้วยเงินสด  สินค้าด้านเครื่องแต่งกายและ

การดูแลสุขภาพ ได้รับความสนใจมากขึ้นในกลุ่มคนที่มีกำ�ลังซื้อสูง

 	 สินค้าอุปโภคบริโภคในตลาดยังมีให้เลือกไม่หลากหลายนัก ส่วน

ใหญ่เป็นสินค้าจากไทย จีน และเวียดนาม ทั้งนี้ หากเป็นกลุ่มสินค้าที่

เป็นของกินของใช้และมีผลต่อสุขภาพ ชาวลาวจะเชื่อถือในคุณภาพ 

รวมถึงความปลอดภัย และนิยมสินค้าไทยมากกว่าสินค้าจากจีน และ

เวียดนาม

 	 ด้านอาหารการกิน ชาวลาวได้รับอิทธิพลทางวัฒนธรรมจาก

อาหารฝรั่งเศสมากพอสมควร แต่อาหารท้องถิ่นก็ยังคงเป็นที่นิยมแพร่

หลาย ซึ่งมีความใกล้เคียงกับอาหารอีสานของบ้านเรา ชาวลาวนิยมทำ�

อาหารไว้รับประทานเองที่บ้าน จะออกไปรับประทานอาหารนอกบ้าน  

ก็ต่อเมื่อเป็นโอกาสพิเศษ โดยนิยมเลือกร้านอาหารระดับกลางถึงระดับ

สูง ซึ่งยังมีให้เลือกค่อนข้างน้อย 

	 กัมพูชามีเศรษฐกิจท่ีเติบโตอย่างต่อเน่ือง ด้วยเม็ดเงินลงทุน 

จากต่างชาติที่เข้าไปลงทุนสูงขึ้นทุกปี อย่างไรก็ตาม ประชาชน 

ส่วนใหญ่ยังมีกำ�ลังซ้ือไม่สูงนัก การตัดสินใจซ้ือสินค้าจะพิจารณา 

จากประโยชน์ของสินค้าและราคาเป็นสำ�คัญ

 	 สินค้าอุปโภคบริโภคยังมีให้เลือกไม่หลากหลาย ส่วนใหญ่

เป็นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจำ�วัน ซึ่งนำ�เข้ามาจากไทย จีน และ

เวียดนาม ทั้งนี้ สินค้าฟุ่มเฟือยและสิ่งอำ�นวยความสะดวก  

มีแนวโน้มได้รับความนิยมเพิ่มขึ้นในกลุ่มผู้มีรายได้สูง เช่น 

นักการเมือง และนักธุรกิจ

////////////////////
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Languages of the Future
ภาษาแห่งอนาคต

	 การเตรียมพร้อมด้านภาษา จึงเป็นหนึ่งในความจำ�เป็น

ของผู้ประกอบการ SMEs ทั้ง 10 ประเทศ ในการเข้าสู่

ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในปี 2558 และเป็นสิ่งที่

บ่งชี้ถึงศักยภาพในการแข่งขัน ทั้งด้านธุรกิจ การค้า และการ

ลงทุน ของแต่ละประเทศได้เป็นอย่างดี

	 ทั้งนี้ เนื่องจากแต่ละประเทศในอาเซียน ต่างก็มีภาษา

ราชการและภาษาประจำ�ชาติที่แตกต่างกัน กฎบัตรอาเซียน

ข้อ 34 จึงบัญญัติให้ ภาษาอังกฤษเป็นภาษาที่ใช้ในการทำ�งาน 

ของประชาคมอาเซียน “The Working language of ASEAN 

shall be English” หมายความว่า ผู้ประกอบการ SMEs จะ

ต้องใช้ภาษาอังกฤษเป็น ‘ภาษากลาง’ ในการติดต่อสื่อสาร 

เจรจาธุรกิจ รวมทั้งการเดินทางข้ามพรมแดนไปยังประเทศ

ต่างๆ ในอาเซียน  

 	 ภาษาอังกฤษจึงถือเป็นกุญแจดอกสำ�คัญลำ�ดับแรกใน

การเปิดประตูสู่อาเซียน และเป็นโอกาสที่จะทำ�ให้ผู้ประกอบ

การ SMEs สามารถแข่งขันได้ในตลาดโลก	แต่ความสามารถ

ในการสื่อสารภาษาอังกฤษของคนไทย ยังถือว่าต้องพัฒนา

อีกมาก เมื่อเทียบกับผู้ประกอบการ SMEs ในกลุ่มประเทศ

อาเซียนด้วยกัน โดยเฉพาะสิงคโปร์ ฟิลิปปินส์ และมาเลเซีย ซึ่ง

ใช้ภาษาอังกฤษเป็นหนึ่งในภาษาหลักของประเทศมาตั้งแต่ต้น

 	 ดังนั้น ผู้ประกอบการ SMEs ไทยจึงต้องพัฒนาทักษะ

ภาษาอังกฤษอย่างเร่งด่วน และปรับเปลี่ยนทัศนคติที่ให ้

ตนเองกล้าสื่อสารกับชาวต่างชาติ ไม่เกรงกลัวว่าจะพูดผิด 

หรือมีสำ�เนียงไม่ไพเราะ มิเช่นนั้น ภาษาอังกฤษจะกลายเป็น 

อุปสรรคในการแข่งขันของประเทศไทย ท้ังในประชาคมเศรษฐกิจ 

อาเซียน รวมถึงในเวทีโลก

มังกรร้อนแรง
	 จากข้อมูลของ UNESCO หรือองค์การการศึกษา 

วิทยาศาสตร์ และวัฒนธรรมแห่งสหประชาชาติ ระบุว่า 

ปัจจุบันภาษาที่มีผู้ใช้มากที่สุดในโลก 5 อันดับแรก นับตาม

จำ�นวนประชากรท่ีพูดภาษาน้ันเป็นภาษาแม่ (native speaker) 

และผู้ที่ใช้เป็นภาษาที่สอง ได้แก่ ภาษาจีนกลาง อังกฤษ 

สเปน ฮินดี และอาหรับ ส่วนภาษาที่มีผู้ใช้งานมากที่สุดบน

อินเตอร์เน็ต ได้แก่ ภาษาอังกฤษ ภาษาจีน และภาษาสเปน

 	 โดยจำ�นวนประชากรผู้ที่ใช้ภาษาจีนกลาง (Mandarin  

Chinese) เป็นภาษาแม่มีมากกว่า 900 ล้านคน ทั้งในจีน 

แผ่นดินใหญ่ ไต้หวัน สิงคโปร์ รวมถึงชุมชนชาวจีนหรือ 

ไชน่าทาวน์ ซึ่งกระจายอยู่ในภูมิภาคสำ�คัญทั่วโลก

 	 ความร้อนแรงของภาษาจีน เป็นผลมาจากขนาดประชากร 

ของประเทศ ที่มีจำ�นวนมากที่สุดในโลกราว 1.35 พันล้านคน 

รวมถึงการขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว จนทะยานขึ้นสู่

ขั้วมหาอำ�นาจทางเศรษฐกิจของโลกยุคใหม่ได้สำ�เร็จ ซึ่งทำ�ให ้

หลายประเทศ ต่างเร่งเตรียมความพร้อมด้านภาษาจีนให้กับ 

พลเมืองของตน เพ่ือให้สอดรับกับการเติบโตทางเศรษฐกิจของ 

แดนมังกร ที่กำ�ลังแซงหน้ามหาอำ�นาจยักษ์ใหญ่อย่างสหรัฐ 

อเมริกา ในอีกไม่ช้า

 	 ทั้งนี้ ศูนย์วิจัยมหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต ได้เผยผล

สำ�รวจของนักลงทุนชาวต่างชาติ 5 ประเทศ ที่เข้ามาลงทุน

ในไทย ได้แก่ จีน ญี่ปุ่น เกาหลีใต้ อินเดีย และมาเลเซีย  

ซึ่งต่างมองว่า ภาษาที่มีความสำ�คัญที่สุดต่อการทำ�ธุรกิจใน

ประเทศไทย และการเชื่อมโยงกลุ่มประเทศในภูมิภาคเอเชีย 

คือ ภาษาจีน ซึ่งต้องเรียนควบคู่กับภาษาอังกฤษ รองลงมาคือ

      เมื่อทุกสังคมเปลี่ยนผ่านสู่สังคมโลก (Global Village) ภาษาย่อมกลาย
เป็นเครื่องมือสำ�คัญ ที่จะช่วยสื่อสารและเชื่อมต่อความหลากหลายทางการเมือง 
เศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมของแต่ละประเทศ เข้าไว้ด้วยกันได้อย่างแนบแน่น

Knowledge
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ภาษาอาเซียน

ประเทศ ภาษาหลัก

ภาษาราชการ

อังกฤษ ฝรั่งเศส จีน ทมิฬ สเปน มาลายู

ภาษาที่ 2

ไทย ไทย

ลาว ลาว

กัมพูชา เขมร

เมียนมาร์ เมียนมาร์

เวียดนาม เวียดนาม

มาเลเซีย มาเลย์ (Bahasa Malaysia)

สิงค์โปร์ 4 ภาษา

อินโดนิเซีย อินโดนีเซีย (Bahasa Indonesia)

บรูไน มลายู (Bahasa Melayu)

ฟิลิปปินส์ ฟิลิปิโน และอังกฤษ 

ภาษาญี่ปุ่น และภาษาอินโดนีเซียหรือภาษามลายู 

 	 โดยนักธุรกิจเหล่าน้ีได้เริ่มรับพนักงานที่มีความรู้ภาษาจีน 

และส่งลูกน้องหรือลูกหลานไปเรียนภาษาจีนเพิ่มเติม เพื่อเตรียม

พร้อมสำ�หรับการทำ�ธุรกิจในอนาคต เพราะหากพูดภาษาจีนได้ 

โอกาสในการทำ�ธุรกิจกับตลาดใหญ่อย่างแดนมังกร ก็จะสดใส

มากยิ่งขึ้น

ภาษาในอาเซียน
	 ภาษาราชการของ 10 ประเทศในอาเซียน จะค่อยๆ ทวีความ

สำ�คัญนับต่อจากนี้ โดยหนึ่งในภาษาที่จะมองข้ามไม่ได้ คือ ภาษา

มาเลย์ หรือภาษามลายู (Bahasa Melayu) ซึ่งเป็นภาษาราชการ

ของ 4 ประเทศในอาเซียน ได้แก่ มาเลเซีย สิงคโปร์ บรูไน รวมถึง

อินโดนีเซีย

 	 ทั้งนี้ ประเทศอินโดนีเซีย เรียกภาษาราชการของตนเองว่า 

ภาษาอินโดนีเซีย หรือ Bahasa Indonesia โดยมีพื้นเพมาจาก

ภาษามาเลย์ แต่มีสำ�เนียงและคำ�ศัพท์ที่แตกต่างกันประมาณ 

20-30% อาจเปรียบได้กับสำ�เนียงที่ต่างกันของคนไทยภาคเหนือ 

กับภาคใต้

 	 ปัจจุบัน มีผู้ที่ใช้ภาษามาเลย์และภาษาอินโดนีเซียกว่า 300 

ล้านคน เท่ากับครึ่งหนึ่งของประชากรอาเซียนทั้งภูมิภาค ที่สำ�คัญ

มีการใช้ระบบการเขียนที่ทันสมัย ด้วยอักษรโรมัน เช่นเดียวกับตัว

อักษรภาษาอังกฤษ ทำ�ให้ง่ายต่อการเรียนรู้มากขึ้น ภาษามาเลย ์

จึงถือเป็นหนึ่งในภาษาแห่งอนาคต ที่น่าจับตามองไม่น้อยทีเดียว

	 สำ�หรับภาษาของประเทศเพื่อนบ้านอย่างเมียนมาร์ ลาว 

และกัมพูชา ซึ่งมีเขตแดนติดกับประเทศไทย และเป็นตลาดการ

ค้าชายแดนสำ�คัญ ก็นับว่าเป็นที่สนใจของผู้ประกอบการ SMEs 

ไทยจำ�นวนมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง เมื่อหลายธุรกิจยังต้องอาศัย

แรงงานจากประเทศเพื่อนบ้าน ในการขับเคลื่อนอุตสาหกรรม

ต่างๆ ของประเทศ การเรียนรู้ภาษาเหล่านี้จึงเป็นสิ่งสำ�คัญ

 

มองให้ไกลกว่าอาเซียน
	 หากผู้ประกอบการ SMEs ไทย สามารถสื่อสารได้หลาย

ภาษา โดยเฉพาะภาษาสากล อย่างภาษาอังกฤษและภาษาจีน ก็

จะเป็นการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันกับนานาประเทศ ทั้ง

ในด้านธุรกิจ การค้า และการลงทุน เป็นอย่างมาก 

 	 ทั้งนี้ ผู้ประกอบการ SMEs ควรมองภาพรวมของตลาดให้

ใหญ่กว่าประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน โดยมุ่งสู่ตลาดโลก ซึ่งเป็น

ตลาดขนาดใหญ่ และมีโอกาสรออยู่มากมาย เช่น ตลาดในกลุ่ม

ประเทศ BRICS (บราซิล รัสเซีย อินเดีย จีน และแอฟริกาใต้) และ

กลุ่มประเทศความร่วมมืออ่าวอาหรับ หรือ GCC (ซาอุดิอาระเบีย 

สหรัฐอาหรับเอมิเรตส์ คูเวต บาห์เรน โอมาน และกาตาร์) ฯลฯ ที่

สำ�คัญ คือ ต้องพยายามเรียนรู้ภาษาที่จะสามารถสื่อสารกับคู่ค้า

และกลุ่มตลาดเป้าหมายของเราให้ได้ เพื่อให้ภาษาเป็น ‘อนาคต’ 

สำ�หรับธุรกิจของเรา อย่างแท้จริง 
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	 การเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
(ASEAN Economic Community : AEC) ใน
ปี 2558 นับเป็นโอกาสและความท้าทายของผู้
ประกอบการ SMEs ไทย และเพื่อเตรียมความ
พร้อมผู้ประกอบการ SMEs ไทย สำ�นักงาน
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(สสว.) ได้ทำ�การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค
เชิงลึกในกลุ่มประเทศอาเซียน+6 เพื่อให้ผู้
ประกอบการ SMEs เห็นถึงโอกาสและความ
เสี่ยง นำ�ไปสู่การเตรียมความพร้อมทางธุรกิจ
ภายหลังเข้าสู่ AEC 
	 โดยเริ่มศึกษาระยะที่ 1 มุ่งประเทศ
มาเลเซีย อินโดนีเซีย เมืองเซี่ยงไฮ้และเทียน
จิน สาธารณรัฐประชาชนจีน ซึ่งได้เผยแพร่
ข้อมูลดังกล่าวไปใน SMEs Today ฉบับเดือน
กรกฎาคม-กันยายน 2557 ที่ผ่านมา
	 สำ�หรับ SMEs Today ฉบับเดือน
ตุลาคม-ธันวาคม 2557 จะขอนำ�เสนอผลการ
ศึกษาระยะที่ 2 ในพื้นที่เศรษฐกิจสำ�คัญของ 
2 ประเทศ คือ นครเวียงจันทน์ สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว (สปป.ลาว) และนคร
ย่างกุ้ง สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมาร์ ใน
กลุ่มอุตสาหกรรมอาหาร รวมถึงสินค้าตกแต่ง
บ้านและเฟอร์นิเจอร์

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค

สปป.ลาว - เมียนมาร์

Road to AEC
เรื่อง : สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 
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	 นับเป็นประเทศที่มีสังคม วัฒนธรรม ใกล้เคียงกับ

ประเทศไทยมากที่สุด และเป็นประเทศคู่ค้าหลักที่สำ�คัญของ

ไทย จากการศึกษาสภาพโดยทั่วไปของนครเวียงจันทน์ สปป.

ลาว พบว่า ปัจจุบันวิถีชีวิตแบบเมืองเริ่มมีอิทธิพลต่อชาวลาว

มากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น การนิยมพักผ่อนตามศูนย์การค้า ซื้อ

สินค้าจากร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ในนครเวียงจันทน์ และค้า

ปลีกสมัยใหม่ในประเทศไทย เช่น หนองคาย อุดรธานี เป็นต้น 

	 การเลือกซื้อสินค้าจะคำ�นึงถึงคุณภาพเป็นหลัก และ

เลือกซื้อสินค้าที่มีคุณภาพที่ดีที่สุดในร้านเสมอ และใช้เงินสด

ในการจับจ่ายใช้สอยเป็นหลัก ซึ่งสิ่งต่างๆ ดังกล่าวมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคชาวลาว ดังนี้ 

สปป.ลาว
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	 อุตสาหกรรมอาหาร ปัจจุบันวิถีชีวิตแบบเมืองเริ่ม 

มีอิทธิพลมากขึ้น มีการบริโภคอาหารนอกบ้าน เริ่มซื้อผลิตภัณฑ์

อาหารนำ�เข้าจากต่างประเทศ โดยเฉพาะสินค้าของไทยซึ่งได้รับ

ความนิยม เพราะคุ้นเคยและเชื่อมั่นมานาน และให้ความสำ�คัญ

กับเครื่องหมายรับรองคุณภาพ เช่น ISO HACCP ฮาลาล ฯลฯ 

นอกจากนี้ยังพบว่า อาหารประเภทปิ้ง ย่าง หมูกระทะ อาหาร

ญี่ปุ่น อาหารเกาหลี และอาหารฟาสต์ฟู้ด ได้รับความนิยมมากขึ้น

ในกลุ่มคนรุ่นใหม่ ส่วนเครื่องดื่มที่ชาวลาวดื่มเป็นประจำ� ได้แก่ 

นมสด นมถั่วเหลือง น้ำ�ผัก-ผลไม้ น้ำ�อัดลม และชอบดื่มกาแฟ 

มากกว่าชา	
	 สินค้าตกแต่งบ้านและเฟอร์นิเจอร์  ชาวลาว 

ส่วนใหญ่มีการใช้ชีวิตอยู่รวมกันเป็นครอบครัวใหญ่ในบ้านเดี่ยว 

การตกแต่งบ้านจะให้ความสำ�คัญกับห้องรับแขก เพราะบ่งบอก

ฐานะทางสังคม โดย “ไม้” ยังเป็นวัสดุหลักในการตกแต่งบ้านและ

ทำ�เฟอร์นิเจอร์ ทั้งนี้ชาวลาวมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าที่ผลิตและนำ�เข้า

จากประเทศไทย เพราะเชื่อมั่นว่าเป็นสินค้าที่ดี มีความหลากหลาย

และหาซื้อได้ง่าย 
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	 สืบเน่ืองจากความคล้ายคลึงกันในด้านวัฒนธรรมและ

วิถีชีวิต รวมถึงภาษาที่สามารถสื่อสารกันได้ง่ายของชาวไทย

และลาว จึงเป็นจุดแข็งสำ�คัญในการขยายโอกาสทางการ

ตลาดของผู้ประกอบการ SMEs ไทย เพราะชาวลาวมีความ

คุ้นเคยกับสินค้าไทยโดยเฉพาะอาหาร ซึ่งชาวลาวมองว่า

เป็นสินค้าที่มีภาพลักษณ์ที่ดีและมีคุณภาพ 

	 โดยวิธีการขยายตลาดสินค้าอาหารไทยเข้าสู่ลาว 

ทำ�ได้ด้วยการหาตัวแทนจำ�หน่ายสินค้าหรือติดต่อผ่าน

ตัวกลาง แต่จะต้องหาตัวกลางหลายราย เพื่อให้สามารถ

กระจายสินค้าสู่ผู้บริโภคได้ทั่วถึง เนื่องจากลาวยังไม่มีห้าง

ค้าปลีกสมัยใหม่ขนาดใหญ่ ที่จะเป็นจุดกระจายสินค้าให ้

ผู้ประกอบการ 

	 ในส่วนของสินค้าตกแต่งบ้านและเฟอร์นิเจอร์ แม้ว่า

วัสดุและเฟอร์นิเจอร์ที่ทำ�จากไม้ ยังได้รับความนิยมอย่าง

สูงจากทุกกลุ่มผู้บริโภคชาวลาว แต่สินค้าตกแต่งบ้านที่

ออกแบบสมัยใหม่ มุ่งกลุ่มผู้บริโภคที่เป็นคนรุ่นใหม่ ยังมี

โอกาสทางการตลาด เห็นได้จากร้านเฟอร์นิเจอร์สมัยใหม่  

จากจีน เวียดนาม และไทย ที่มีอยู่เป็นจำ�นวนมากใน

เวียงจันทน์ และอนาคตเชื่อว่าสินค้าที่ผลิตจากวัสดุที่มี

ต้นทุนไม่สูง เช่น พลาสติก เหล็ก อะลูมิเนียม รวมถึงวัสดุ

แปรรูปต่างๆ จะได้รับความนิยมมากขึ้น เนื่องจากมีการ

ออกแบบทันสมัย สอดคล้องต่อการใช้งานและมีราคาถูก

กว่าเฟอร์นิเจอร์ไม้

โอกาสของสินค้าไทย
ในประเทศลาว
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	 ผลจากการศึกษาพบว่า ประชากรในนครย่างกุ้ง ประเทศเมียนมาร์ 

แม้จะยังรักษาวิถีชีวิตแบบดั้งเดิม แต่จากการเปิดประเทศ ส่งผลให้วิถี

ชีวิตแบบคนเมืองเริ่มมีมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มคนรุ่นใหม่และผู้ที่มีราย

ได้ระดับปานกลางที่มีการศึกษาดีและมีรายได้มั่นคง โดยทัศนคติในการ 

จับจ่ายซื้อสินค้าจะมุ่งเลือกซื้อสินค้าที่ดีมีคุณภาพ และเกือบทั้งหมดนิยม

ซือ้สนิคา้ดว้ยเงนิสด มรีะบบรา้นคา้ปลกีคอ่นขา้งทันสมยั ทัง้รา้นสะดวกซือ้  

ซูเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาร์เก็ต ศูนย์ค้าส่งและห้างสรรพสินค้าสมัยใหม่ 

โดยพฤติกรรมผู้บริโภคของชาวเมียร์มาร์ มีดังนี้

สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมาร์ 
หรือเมียนมาร์ 

62  |  SMEs Today



	 อุตสาหกรรมอาหาร พบว่า ผลิตภัณฑ์

อาหารจากไทยได้รับความนิยมอย่างสูงจาก

ชาวเมียนมาร์ทั่วไป โดยเฉพาะกลุ่มที่มีรายได้ 

ปานกลาง-สูง นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารจาก

ไทย ซึ่งได้รับความเชื่อถือด้านคุณภาพแม้ราคา

จะสูงกว่าอาหารจากจีน ส่วนอาหารที่นิยมออก

ไปรับประทานนอกบ้าน ได้แก่ อาหารท้องถิ่น  

อาหารจีน และอาหารไทย สำ�หรับคนรุ่นใหม่

ที่มีการศึกษาดีและมีรายได้สูง นิยมบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพมากขึ้น โดยเฉพาะสินค้าที่

นำ�เข้าจากต่างประเทศ ซึ่งจะวางจำ�หน่ายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ตระดับบน เช่น Market Place  

by City Mart ส่วนเครื่องดื่มที่ได้รับความนิยมคือ 

กาแฟสำ�เร็จรูป

 	 สินค้าของตกแต่งบ้านและเฟอร์
นิเจอร์์  พบว่า การใช้ชีวิตของคนจำ�นวนมาก  

ในนครย่างกุ้งจะพักอาศัยอยู่ในแฟลต อพาร์ต

เม้นต์ และทาวน์เฮ้าส์ ซึ่งส่วนใหญ่จะให้ความ

สำ�คัญกับพื้นที่ห้องรับแขก เพราะใช้บ่งบอก

ฐานะ โดยให้ความสำ�คัญกับการตกแต่งตาม

หลักฮวงจุ้ยหรือความเชื่อทางศาสนา และนิยมใช้ 

เ ฟ อ ร์ นิ เ จ อ ร์ ไ ม้ ซึ่ ง จ ะ เ ลื อ ก ซื้ อ จ า ก ร้ า น ค้ า

เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้านเป็นหลัก ปัจจัย

สำ�คัญในการตัดสินใจซื้อสินค้าตกแต่งบ้านของ

ชาวเมียนมาร์ มาจากบริการส่งสินค้า การช่วย

เลือกสินค้าและตอบคำ�ถามของพนักงาน ความ

หลากหลายของสินค้า รวมทั้งการใช้โปรแกรมใน

การออกแบบ โดยมุ่งเลือกซื้อสินค้าจากความแข็ง

แรงทนทาน คุณภาพของสินค้า และการรับประกัน 

	 ขณะเดียวกัน ชาวเมียนมาร์มองประเทศไทย  

เปรียบเทียบว่าเป็นคนท่ีมีบุคลิกภาพทันสมัย 

นำ�สมัย ขยันขันแข็ง สนุกร่าเริง มีเสน่ห์ และ

มั่นใจในตัวเอง และมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้าจาก

ประเทศไทย โดยมองว่าเป็นสินค้าที่มีจำ�หน่าย

ทั่วไปในหลายๆ ประเทศ มีความคุ้มค่า ใช้

เทคโนโลยีที่ทันสมัย มีแบบที่หลากหลายและ

หาซื้อได้ง่าย ทั้งนี้ชาวเมียนมาร์ มองว่าสินค้า

ไทยท้ังในกลุ่มอาหารและสินค้าตกแต่งบ้าน

และเฟอร์นิเจอร์ ได้รับการยอมรับในด้านความ 

น่าเชื่อถือ ความปลอดภัย และคุณภาพ จึงได้รับ

ความนิยมจากผู้บริโภคทั่วไป โดยเฉพาะกลุ่มราย

ได้ระดับปานกลางและกลุ่มที่มีกำ�ลังซื้อสูง 
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	 แม้เมียนมาร์จะปิดประเทศเป็นระยะเวลานาน แต่ชาวเมียนมาร์

มีความคุ้นเคยกับสินค้าไทยและคนไทยเป็นอย่างมาก สิ่งนี้นับเป็น

โอกาสสำ�คัญของสินค้าไทยในการเข้าสู่ตลาดเมียนมาร์ 

	 สำ�หรับโอกาสของสินค้าไทยในการเข้าสู่ตลาดเมียนมาร์ ในส่วน

ของอุตสาหกรรมอาหาร นับว่ามีโอกาสที่ดีเนื่องจากอาหารไทยและ

อาหารจีน เป็นเมนูที่สามารถหาได้ทั่วไปในนครย่างกุ้ง ที่สำ�คัญอาหาร

เมียนมาร์และอาหารไทย มีความคล้ายคลึงกัน 

	 ส่วนช่องทางการขยายตลาดของผู้ประกอบการ SMEs ไทย พบว่า 

ในด้านการจำ�หน่ายสินค้า เนื่องจากชาวเมียนมาร์คุ้นเคยกับสินค้าไทย 

จึงไม่จำ�เป็นต้องเปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ์เป็นภาษาเมียนมาร์ เพราะ

ฉลากภาษาไทยจะช่วยให้ผู้บริโภคเชื่อถือในคุณภาพของสินค้า โดย

สามารถเข้าสู่ตลาดผ่านช่องทางระบบห้างค้าปลีกต่างๆ  หรือเลือกใช้

บริการของตัวแทนหรือนายหน้ากระจายสินค้า (Traders) ในการหา

ตัวแทนจำ�หน่ายหรือช่วยกระจายสินค้าไปยังผู้ประกอบการค้าปลีก 

	 สำ�หรับสินค้าตกแต่งบ้านและเฟอร์นิเจอร์ พบว่า โอกาสของ

ผู้ประกอบการ SMEs ไทย มีแนวโน้มดีขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งผลจากการ

เปิดประเทศของเมียนมาร์ ส่งผลต่อการเติบโตของธุรกิจท่องเที่ยว 

โรงแรม รวมถึงการก่อสร้างอาคารต่างๆ ทำ�ให้สินค้าตกแต่งบ้านและ

เฟอร์นิเจอร์ขยายตัวตามไปด้วย ส่วนใหญ่มีการนำ�เข้าสินค้าจากไทย 

จีน และเวียดนาม รวมถึงที่ผลิตภายในประเทศ 

	 อย่างไรก็ดี แม้ว่าเมียนมาร์จะมีจุดเด่นหลายอย่างที่เป็นโอกาส

ทางธุรกิจ แต่ยังคงมีอุปสรรคที่อาจจะสร้างความกังวลให้ผู้ประกอบ

การ เช่น ระบบการปกครอง เศรษฐกิจ การเงิน รวมทั้งข้อจำ�กัดด้าน

โครงสร้างพื้นฐาน ระบบคมนาคมขนส่ง รวมถึงสิ่งอำ�นวยความสะดวก

ต่างๆ 

โอกาสของสินค้าไทย
ในเมียนมาร์
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ผู้ประกอบการ SMEs และผู้สนใจ สามารถ
ติดตามเรื่องราวที่เป็นประโยชน์ในการ
ดำ�เนินธุรกิจรวมทั้งแนวทางการส่งเสริม
ผู้ประกอบการ SMEs ของ สสว. และ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องได้ที่

www.sme.go.th
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World Ideas

อาชีพสุดแปลก
แต่สร้างรายได้งาม

	 แน่นอนว่า อาชีพเป็นหนทางสร้างรายได้ แต่เมื่อตลาด
แรงงานเต็มไปด้วยการแก่งแย่งแข่งขัน จึงมีความขวนขวายที่
จะสร้างความแปลกและแตกต่าง มีบางอาชีพที่อาจจะคาดไม่ถึง  
ว่าจะนำ�มาประกอบเป็นอาชีพหรือสร้างรายได้ นี่คือ 5 อาชีพใน
ญี่ปุ่น ที่แทบน่าเชื่อว่าสามารถทำ�ได้จริง และมีผู้ว่าจ้าง

รับจ้างพักในห้องเช่า

	 ฟังดูแล้วอาจจะงง ๆ ว่า เอ๊ะยังไง!! พักฟรี อยู่ฟรี  

ไม่ต้องเสียค่าห้องเช่า แถมได้เงินอีกต่างหาก แน่นอน

ว่าห้องนี้ต้องไม่ธรรมดาคือ เป็นห้องที่เจ้าของห้อง

เสียชีวิตไปแล้วนั่นเอง ห้องพักที่ผู้รับจ้างต้องไปอยู่จะ

เป็นห้องที่เคยเกิดคดีฆาตกรรมในรูปแบบต่างๆ หรือ

แม้กระทั่ง ฆ่าตัวตายเอง หลังตำ�รวจชันสูตร เก็บศพ  

พร้อมเก็บกวาดห้องทำ�ความสะอาดให้เรียบร้อย

เหมือนใหม่แล้ว ผู้รับจ้างก็จะต้องเข้านอนพัก ณ ห้อง

นั้นเป็นเวลา 1 เดือน เพื่อเป็นการพิสูจน์ว่าจะเจอดวง

วิญญาณ หรือพลังงานอะไรบางอย่างหรือไม่ เพื่อที ่

ต่อจากนั้น เจ้าของจะสามารถปล่อยเช่าได้อย่าง

สบายใจทั้งผู้ให้เช่าและผู้เช่า 

	 ไม่ได้ระบุว่า ถ้าเจอพลังงานอะไรบางอย่างจะ

สามารถเรียกค่าทำ�ขวัญได้มากน้อยแค่ไหน...

รับจ้างขอโทษ : ธุรกิจมาแรงในญี่ปุ่น

	 เมื่อทำ�อะไรผิดพลาด มารยาทหรือสำ�นึกทำ�ให้ต้องมีการขอโทษ

แต่ สำ�หรับบางคนหรือบางกรณี การเผชิญหน้าเอ่ยปากขอโทษ ไม่ใช่

เรื่องง่าย ด้วยเหตุผลอะไรก็ตาม ญี่ปุ่นต้นตำ�รับเจ้าแห่งความคิด ก็

พลันอุบัติธุรกิจใหม่ ด้วยการรับจ้าง ‘ขอโทษ’ แทน สำ�หรับผู้ที่ไม่กล้า 

เผชิญหน้า บริษัทเอเจนซี่โฆษณาของญี่ปุ่นปิ๊งไอเดียนี้ขึ้น ด้วยการให้

บริการหลายรูปแบบ เพื่อขอโทษแทน โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท

	 1.ให้บริการเดินทางไปขอโทษแทน แบบเผชิญหน้า คิดค่า

บริการ 25,000 เยน (ประมาณ 7,600 บาท) ส่วนการโทรศัพท์หรือส่ง

อีเมล์ไปหาเพื่อขอโทษ คิดค่าบริการ 10,000 เยน (ประมาณ 3,000 

บาท)

	 2.ให้บริการให้คำ�ปรึกษาในเรื่องการขอโทษ และบริการกล่าว

ขอโทษพร้อมกับร้องไห้

	 3.ให้บริการปลอมตัวเล่นเป็นคนในครอบครัว เช่น พ่อ แม่ ภรรยา 

สามีหรือใครก็ตามในครอบครัว เพื่อขอโทษแทนผู้กระทำ�ความผิด คิด

ค่าบริการ 3,500 เยน/ชั่วโมง (ประมาณ1,070 บาท/ชั่วโมง) 

    ผู้ทำ�ธุรกิจนี้บอกว่า ผู้ที่ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง อายุ 20-40ปี 

โดยส่วนมาก เรื่องที่ต้องขอโทษแทน เกิดจากเรื่องการทะเลาะวิวาท

และปัญหาเรื่องเงิน 

	 ซึ่งว่าก็ว่าเถอะ การขอโทษด้วยตัวเองน่าจะเป็นการดีที่สุดอยู่ดี 
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	 ในญี่ปุ่น(อีกแล้ว) ส่วนใหญ่ยังนิยมการแสวงบุญไหว้พระ 

วัดยอดนิยมมีทั้งสิ้น 88 วัดหรือ100 วัด ด้วยเหตุที่จำ�นวนวัดเยอะ

ขนาดนี้ทำ�ให้บางคนไม่มีเวลา รวมถึงเหล่าบรรดาผู้สูงอายุทั้งหลาย 

แม้จะเปี่ยมศรัทธา แต่ก็อาจหมดแรงไปตามกันๆ  จึงมีคนหัวใสรับ

ทัวร์ไหว้พระตามที่กำ�หนดให้แทน ซึ่งคนที่ถูกจ้างจะต้องตระเวนไป

ตามวัดต่างๆที่กำ�หนด เมื่อไปถึงวัดไหน ไหว้พระขอพรเสร็จ ก็จะรับ

ผ้าขาวของทางวัด รวมไปถึงตราประทับจากวัด เพื่อเป็นหลักฐานว่า

มาถึงวัดแล้วครบตามจำ�นวน  ส่วนค่าจ้าง ค่าเดินทาง ที่พัก อยู่ที่ 

60,000-80,000 บาทเลยเชียว เรียกว่าได้ทั้งบุญได้ทั้งเงิน

	 บ า ง ค รั้ ง เ มื ่ อ เ กิ ด

ความเครียด และไม่รู้จะหันไป

พูดคุยกับใครดี จะปรึกษากับ

ใคร จะระบายกับใคร ไม่กล้า

พูดบางเรื่องให้ใครฟัง แม้แต่

คนใกล้ตัว เลยทำ�ให้เก็บกด   

ก็เลยมีคนปึ๊งไอเดียรับจ้างฟังเรื่องทุกข์ เพื่อเป็นที่ระบาย   

นักรับฟังจะมีหน้าที่รับฟังโดยสงบ อาจจะพูดให้คำ�ปรึกษา

บ้าง พยักหน้ารับรู้ปัญหาบ้าง ปล่อยให้ผู้พูดระบาย

ความเครียด สิ่งที่เก็บกดอยู่ข้างในใจลึกๆให้ระบายออกมา   

นักรับฟังจะตั้งโต๊ะรับฟังริมถนน ข้างทางหรือสะพานลอยตรง

ไหนก็ได้ โดยสนนราคาอยู่ที่ชั่วโมงละ1,800 บาท เลยทีเดียว

รับจ้างไหว้พระ

นักรับฟัง

รับจ้างนอน

ผู้ช่วยนักวิจัยเห็ดพิษ

	 งานง่ายมาก นอนอย่างเดียวไม่ต้องทำ�อะไรเลย 20 

วัน 1 แสนบาท!  นี่คือโปรเจ็ควิจัยของมหาวิทยาลัยแห่ง

หนึ่ง เพื่อศึกษาเกี่ยวกับมนุษย์ในยานอวกาศว่า หากมนุษย์

เราต้องนอนนิ่งๆเฉยๆอย่างเดียวเป็นเวลา 20 วัน ติดต่อกัน 

ห้ามลุกห้ามนั่ง จะมีผลอย่างไรกับร่างกาย โดยทีมวิจัยจะ

ศึกษาการทำ�งานของร่างกาย สภาพร่างกาย ระบบการไหล

เวียนของเลือด และระบบต่างๆทั่วร่างกายอย่างละเอียด  ผู้

นอนอาจจะนอนอ่านหนังสือ หรือทำ�อะไรได้ทุกอย่าง แต่

ต้องนอนอย่างเดียว โดยจะมีเครื่องสระผมให้ ส่วนการ

ทำ�ความสะอาดร่างกาย ใช้แอลกอฮอลล์เช็ดเท่านั้นจ้า

	 มีหน้าที่พิมพ์รายงาน จัดเอกสารและที่สำ�คัญคือ

โทรเรียกรถพยาบาล หากนักวิจัยทดลองกินเห็ดพิษแล้ว

เกิดเป็นอะไรขึ้นมา นี่แหละหน้าที่สำ�คัญที่สุดของผู้ช่วย

นักวิจัยเห็ดพิษ ราคาค่าแรงตกวันละ 3,000 บาท
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	 ไอเดียสร้างสรรค์ นอกจากจะเพิ่มมูลค่าของตัวสินค้าแล้วยังสามารถทำ�ให้

ขายสินค้าได้ในราคาสูงขึ้นและยังมีคุณค่า เหมาะกับการส่งไปเป็นของขวัญ 

อีกด้วย เหมือนอย่าง เมล่อนธรรมดาๆลูกนี้ ที่ญี่ปุ่นคิดค้นการเพิ่มคุณค่าด้วยการ

ทำ�เป็นลายคิตตี้ กลายเป็นเมล่อนคิตตี้ เป็นสินค้าสุดเก๋ไก๋เลยทีเดียว 

	 ที่เมืองฟุราโนะ จังหวัด ฮอกไกโด  ได้ผลิตคิดค้น ฟุราโนะ คิตตี้เมล่อน โดย

สามารถทำ�ให้เปลือกเมล่อนกลายเป็นรูปคิตตี้ได้ โดยผลิตออกมาในจำ�นวนจำ�กัด

แค่ 300 ลูกเท่านั้น สนนราคาลูกละ 4,980 เยน หรือประมาณ 1,400 บาทไทย  

ซ่ึงก็ทำ�ให้เมล่อนคิตต้ี ถูกอกถูกใจหลายคน ต่างก็ต้องการไปหาซ้ือมาครอบครอง 

รวมถึงเป็นของฝาก แต่การจะได้เป็นเจ้าของต้องสั่งจองผ่านเว็ปไซต์เท่านั้น

	 ไอเดียดีๆ อย่างนี้ ทำ�ให้สินค้าธรรมดากลายเป็นสินค้าที่หลายคนต่าง

อยากจะได้มาครอบครอง ถ้าหากว่าเราสามารถนำ�มาประยุกต์ใช้กับผลไม้ไทย 

ใส่ความคิดสร้างสรรค์ลงไป ก็จะช่วยให้ผลไม้ไทยมีมูลค่ามากขึ้นและเป็นที่รู้จัก

ไปทั่วโลก นับเป็นอีกหนึ่งไอเดียในการเพิ่มมูลค่าสินค้าในตลาด  

Melon HELLO KITTY
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	 “เคทีซี”	 หรือ	 บริษัท	 บัตรกรุงไทย	 จำ�กัด	 (มห�ชน)	 แถลงข่�ว

เปิดตัว	 “KTC	 PROUD”	 (เคทีซี	 พร�ว)	 ผลิตภัณฑ์สินเชื่อพร้อมใช้ 

โฉมใหม่	 สะดวกและยืดหยุ่นกว่�เดิม	 ด้วย	 2	 ฟังก์ชั่นหลักที่ตอบโจทย์

คว�มต้องก�รสม�ชิกม�กขึ้น	 ในรูปแบบของบัตรกดเงินสดพร้อมบริก�ร

แบ่งชำ�ระ	 KTC	 Flexi	 น�นห�ยห่วงถึง	 36	 เดือน	 กับร้�นค้�พันธมิตรที่

ร่วมร�ยก�รทั่วประเทศ	 สอดรับกับนโยบ�ยบริษัทฯ	 “Make	 it	 BETTER”	 

ซึ่งถือเป็นก�รปรับภ�พลักษณ์ธุรกิจสินเชื่อบุคคลครั้งใหญ่ในรอบ	 10	 ปี 

เพ่ือให้แข่งขันในตล�ดได้และเพ่ิมส่วนแบ่งท�งก�รตล�ดให้สูงข้ึน 

โดยมีย้ง-ทรงยศ	สุขม�กอนันต์	 	 ผู้กำ�กับไฟแรงที่ประสบคว�มสำ�เร็จจ�ก

ซีรี่ส์ดัง	 ร่วมพูดคุยถึงเบื้องหลังก�รทำ�หนังโฆษณ�	 “ใช้ชีวิตที่คุณภูมิใจ”	

เพ่ือโปรโมทผลิตภัณฑ์ดังกล่�ว	ณ	“เคทีซี	ป๊อป”	ช้ัน	B1	อ�ค�รสมัชช�ว�ณิช	2	 

สุขุมวิท	33	

เคทีซีปรับลุคใหม่สินเชื่อพร้อมใช้ 
“KTC PROUD” ชู 2 ฟังก์ชั่นในบัตรเดียว

จับมือย้ง - ทรงยศ สุขมากอนันต์ ผู้กำากับไฟแรง
เปิดตัวหนังโฆษณา “ใช้ชีวิตที่คุณภูมิใจ”



เอเจนต์ปั้นดารา สู่ AEC  
ไม่ง่ายแต่ก็ไม่ยาก  

อั๊ต-อัษฎา พานิชกุล 

	 ห่างหายจากหน้าจอทีวีไปนาน สำ�หรับพิธีกรหนุ่ม อั๊ต-

อัษฎา พานิชกุล หลังโกอินเตอร์ไปรับงานพิธีกรประจำ�อยู่

สิงคโปร์ ควบคู่ธุรกิจเอเจนต์์เปิดบริษัท 795 (Seven-Nine-

Five) ปั้นพิธีกร นางแบบรุ่นใหม่ ป้อนงาน ‘ซุปตาร’์เมืองไทย สู่

ตลาดบันเทิง AEC

	 หนุ่มอั๊ต-อัษฎา บอกเหตุผลที่กลับมาลุยงานเมืองไทย

มากขึ้น เพราะตอบรับเป็นพิธีกรประจำ� The FACE Thailand 

ทางช่อง 3 ของบริษัทกันตนา เอฟโวลูชั่น ร่วมด้วยเทรนเนอร์

มืออาชีพคนดัง พลอย-เฌอมาลย์ บุณยศักด์ิ ญ๋ิง-รฐา โพธ์ิงาม 

และลูกเกด-เมทินี กิ่งโพยม เขามองว่าเป็นรูปแบบรายการ

ที่น่าสนใจ จึงตัดสินใจตอบรับ โดยช่วงที่ผ่านมาอั๊ตบอก

ว่า ตนเองมีประสบการณ์จากการจัดรายการใหญ่ๆ รวมถึง

คอนเสิร์ตสดทุกสัปดาห์ที่สิงคโปร์เป็นประจำ� ดังนั้นกลับมา

รับงานครั้งนี้จึงไม่ใช่ปัญหา หากแต่เหตุผลของการกลับมารับ

งานเมืองไทยมากขึ้นนั้น เพื่อเป็นการปูทางโปรเจ็กต์ธุรกิจของ

ตนเองในอนาคต 

	 เพราะนอกจากงานเบ้ืองหน้า หนุ่มอ๊ัตยังทำ�งานเบ้ืองหลัง 

คู่ขนานไปด้วย เปิดบริษัททำ�ธุรกิจ อาร์ทิสต์ เมเนจเม้นท์  

ภายใต้ชื่อ 795 (Seven-Nine-Five) กำ�ลังก้าวเข้าสู่ปีที่ 8

	 “เราเป็นบริษัทเอเจนต์หางานให้กับนักแสดง ศิลปิน รวม

ถึงการทำ�งานระหว่างเอเจนต์กับเอเจนต์ในแต่ละประเทศ เช่น 

ถ้าเอเจนต์อินโดนีเซียต้องการหางาน เราก็ช่วยประสาน ส่วน

ที่สิงคโปร์เราก็เป็นคอนซัลต์ให้กับบริษัท ที่ดูแลศิลปินอีกที

หนึ่ง บางบริษัทจ้างเราไปเป็นที่ปรึกษา เซ็ตทีม ดูแลโปรเจ็กต์

ในการดำ�เนินการ เพราะเห็นว่ามีประสบการณ์  อีกทั้ง 2-3 ปี 

ก่อน อั๊ตมีโอกาสร่วมงานกับ In Channel ช่อง content ภาษา

อังกฤษของเมืองไทย คอยสรรหาเด็กใหม่ ดูแลและสร้าง  

Content

	 การเปิดบริษัทดูแลศิลปิน จำ�เป็นอย่างมาก ที่ต้องมี

คอนเน็คชั่นที่แข็งแรง ทุกวันนี้เราเป็นเอเจนต์เต็มตัว เช่น ถ้า

มีโฆษณาจากอินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ หรือมีภาพยนตร์สนใจ

ติดต่อเข้ามา เสนอผู้จัดการดาราศิลปินที่เมืองไทย เหมือนที่พี่

เอ-ศุภชัย ดูแล มาริโอ้ เมาเร่อ ทางเราจะคอยติดต่อประสานดู

ขีดความสามารถของน้องๆ ในเมืองไทย ว่ามีศักยภาพพอที่จะ

ไปขายในต่างประเทศได้หรือไม่ ซึ่งถ้าทุกอย่างลงตัว ทางเรา

จะดูแลนักแสดง ศิลปินให้อีกต่อหนึ่ง เวลาไปทำ�งานเมืองนอก 

เราจะดูแลเขาเต็มที่กว่าอยู่เมืองไทย”

	 อั๊ตเล่าย้อนถึง การตัดสินใจทำ�ธุรกิจดูแลศิลปินว่า อาจ

เป็นเพราะช่วงทำ�งานเป็นพิธีกรและนักแสดงที่สิงคโปร์ เขาผุด

ความคิดว่า ถ้าตนเองสามารถดูแลน้องๆ ที่เข้ามาในวงการได้

เองคงจะดี ประกอบกับเคยอยู่หน้ากล้อง รู้เห็นปัญหาอุปสรรค

มากมาย ต้องการนำ�แนวคิดประสบการณ์มาใช้ในการทำ�งาน

นี้ จึงเป็นแรงบันดาลใจเปิดธุรกิจอาร์ทิสต์ เมเนจเม้นท์ ในที่สุด

	 สำ�หรับการทำ�ธุรกิจดังกล่าว เขาบอกว่าจำ�เป็นต้องมี

พาร์ตเนอร์ที่มีความเชี่ยวชาญมืออาชีพร่วมบริหารจัดการ 

สำ�หรับเขา ยอมรับว่าคนเดียวไม่สามารถจัดการได้ทุกอย่าง 

แต่ถ้าใครทำ�ได้ก็ไม่ว่ากัน ส่วนเขา หนุ่่มอั๊ตบอกว่าไม่ถนัด

ด้านไฟแนนซ์ แต่มีพื้นฐานการบริหารตั้งแต่สมัยเด็ก เพราะ

ครอบครัวเปิดร้านอาหารที่อเมริกา ซึ่งเขาทำ�มาเองหมดทุก

อย่าง ตั้งแต่ เก็บจาน ล้างจาน เด็กเสิร์ฟ จนเลื่อนขั้นไปเป็น
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ผู้จัดการ ทำ�ให้เรียนรู้ทุกตำ�แหน่ง ก่อนจะรับ

หน้าที่บริหาร

	 ในส่วนของอุปสรรค หนุ่มอั๊ตมองว่า

เนื่องจากธุรกิจที่ทำ�อยู่ไม่ได้มีการแข่งขันสูง

และเลือกทำ�บริษัทเล็กๆ ที่สำ�คัญเน้นการ

ทำ�งานแบบพี่น้องทำ�ให้มีอุปสววคไม่มาก

	 “ผมคิดเสมอว่า ไม่ได้อยากทำ�ธุรกิจ

ใหญ่โต คือทำ�ธุรกิจเล็กๆ ถามว่าเครียดไหม 

ก็เครียดอีกแบบหนึ่ง เพราะต้องรับผิดชอบ

เองทั้งหมด แต่ถ้าธุรกิจใหญ่ องค์ประกอบ

ภาพรวมเยอะ ซึ่งเราเองเคยร่วมงานกับบริษัท

องค์กรใหญ่มาแล้ว เลือกบางอย่างมาปรับใช้

กับธุรกิจเล็กๆ ของเราดีกว่า”

	 สำ�หรับผลงานที่เป็นไฮไลต์ เป็นโปรไฟล์

ให้กับทางบริษัท เป็นการร่วมงานระหว่าง

บันเทิงไทยกับบันเทิงของฟิลิปปินส์ มีซูเปอร์

สตาร์หนุ่มฮอต มาริโอ้ เมาเร่อ และ ใบเฟิร์น-

พิมพ์ชนก รับเล่นภาพยนตร์เรื่อง Sudenly 

It’s Magic ซึ่งฉายในฟิลิปปินส์ประสบความ

สำ�เร็จอย่างมาก รวมทั้งการรับเป็นพรีเซ็นเตอร์ 

ให้ penshoppe ของฟิลิปปินส์ด้วย โดยรับงาน 

พรีเซ็นเตอร์ต่อเนื่องกันหลายซีซั่นส์ ซึ่งดารา

ทั้งสองคนได้รับฟีดแบ็คดีมากในฟิลิปปินส์ 

ส่วนมาริโอ้ ยังมีภาพยนตร์เรื่อง Peacoleing 

เตรียมฉายในสิงคโปร์เร็วๆ นี้ อีกด้วย

	 “ยุคน้ีคนกำ�ลังนิยมหันมาทำ�งานใน 

รูปแบบนี้มากขึ้น	 ผมว่าไม่ง่าย แต่ก็ไม่ยาก  

แต่เรามีจุดแข็งคือ ประสบการณ์ในการ

ติดต่อประสานงานกับเมืองนอก ซึ่งเขามีราย

ละเอียดมาก ดังน้ันจำ�เป็นต้องมีความรอบคอบ

ในการดีลงาน อีกทั้งแต่ละประเทศมีความแตก

ต่างทางวัฒนธรรม เราต้องเข้าใจและปรับตัว

ตามสภาพด้วย ที่ผ่านมาเราเคยร่วมงานกับ

หลายประเทศ อาทิ เกาหลี ญี่ปุ่น จีน สิงคโปร์ 

อินโดนีเซีย เวียดนาม รวมถึงการเชื่อมงาน

ระหว่างฟิลิปปินส์กับเกาหลีด้วย ซึ่งได้ ซีวอน 

กับ ดงเฮ จากเกาหลีมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กับ

สินค้าในฟิลิปปินส์ และล่าสุดขยายไปร่วม

งานกับจีน เราอิมพอร์ต 3 แฝด Luu Brother 

Triplets จากจีนมาร่วมโปรเจ็กต์กับทางไทย 

หากคุยงานแล้วคลิก ก็สามารถเทรดศิลปิน

ร่วมงานแชร์กันได้

	 ท้ังข้อดีของการทำ�ธุรกิจแบบน้ีคือไม่ต้องมี 

ข้อผูกมัดยาว อาศัยความเชื่อมั่นซึ่งกันและกัน 
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องค์ประกอบ ท่ีมีความถนัดเช่ียวชาญในส่วนของการติดต่อ

ประสานงาน”

	 หนุ่มอั๊ต บอกว่า การจะหางานจากต่างแดนเข้ามาให้

น้องๆนั้น การได้ร่วมงานกัน จะสร้างความสนิทสนมพอที่

จะทำ�ให้หางานเพิ่มขึ้นได้ หลังจากรู้ว่า แต่ละคนมีศักยภาพ

มากน้อยในการ ‘โกอินเตอร์’ เพียงไร เขาว่าการร่วมงานใน

ลักษณะดังกล่าว ดีกว่าที่จะนำ�บริษัทออกไปแย่งชิงฟาดฟัน

เพื่อให้นักแสดงเข้ามาอยู่ในบริษัทของตน

	 “เราทำ�เสมือนเป็นตัวเชื่อม ยิ่งถ้ามีคอนเน็คชั่นในมือ 

ออการ์ไนซ์ครบ เราจะสามารถเชื่อมกับบุคลากรจากทุก

ประเทศได้ไม่ยาก ผมมองว่าจากนี้ไป ทุกอย่างจะเริ่มแคบลง  

หลังจากเริ่มเข้าสู่ประชาคมอาเซียน AEC จะเป็นสิ่งที่ดี ทำ�ให้

การทำ�งาน ติดต่อทำ�ธุรกิจสะดวกรวดเร็วขึ้น แต่อีกแง่หนึ่ง  

เมืองไทยอาจต้องใช้เวลาสักระยะ เพราะช่วงที่ผ่านมา  

เมืองไทยมีปัญหาการเมือง ส่งผลให้เศรษฐกิจชะลอตัว 

ภายในสองปีข้างหน้า ผมคิดว่าเราจะพร้อมรับ AEC ได้

มากกว่านี้ ประเทศไทยสู้กับประเทศเพื่อนบ้านได้เต็มที่ 

ปัญหาคือคนไทยไม่ได้ใช้ภาษาอังกฤษเป็นภาษาหลัก เรา

ยังต้องปรับเรื่องภาษา

	 การครีเอท content เป็นภาษาอังกฤษเป็นสิ่งที่ดี 

เพราะคนดูจะได้เห็นตัวแทนคนไทย ขยายความสามารถ

คนของเรา ออกไปแข่งกับเพื่อนบ้านได้สบายๆ ที่ผ่านมา

ประเทศไทยประสบปัญหาคือเป็นประเทศที่ถูกมองข้าม 

เวลามีการแคสติ้งจากเมืองนอก ส่วนใหญ่จะไปแคสติ้งที่

สิงคโปร์ ฮ่องกง มาเลเซีย ฟิลิปินส์...แต่ข้ามประเทศไทย 

เพราะไม่มีอะไรชัดเจนที่เป็นภาษาอังกฤษ ถ้านึกถึงพิธีกร

เขาก็นึกถึงแค่ผม กับพิม ซอนย่า รวมถึง เทย่า โรเจอร์ ที่ช่วง

หนึ่งเคยไปอยู่สิงคโปร์ เราจึงจำ�เป็นต้องมีน้องๆ เด็กรุ่นใหม่

ที่เข้ามาแทนที่รุ่นพี่ๆ” 

	 ดาราหนุ่มมากความสามารถ บอกว่าแฮปปี้กับการ

มีบริษัทเล็กๆ มีงานเข้ามาไม่ขาด ขณะเดียวก็รับจ้างเป็น

ทั้งเบื้องหน้าและเบื้องหลัง เมื่อ AEC เปิด เขาว่าคงได้คำ�

ตอบชัดเจนขึ้นว่า ทิศทางธุรกิจอาร์ทิสต์ เมเนจเม้นท์จะเป็น

อย่างไร และพัฒนาไปในทิศทางใด  

เคล็ดลับธุรกิจ
สู่เป้าหมาย AEC Tips1

3 52
ยอมรับความเสี่ยง
ที่เกิดขึ้น เสี่ยงที่จะ
ล้มเหลว หรือจังหวะ
ดีอาจประสบความ
สำ�เร็จอย่างมาก  

เจอปัญหาแค่เครียด แต่ไม่ท้อ 
ช่วงเศรษฐกิจขาลง แต่เราต้อง 
ดูแลทุกคนให้มีรายได้ การมี  
คอนเนกชั่นเยอะๆ เป็นสิ่ง 
สำ�คัญ และปรับเปลี่ยนคนของ 
เราเป็นเอเจนต์ เพราะถ้าให้
เขาเซ็นสัญญายาวเราต้องมี

งานประจำ�ให้ ขายโปรเจ็กต์
เป็นชิ้นๆ สบายใจกว่า   

6เราต้องเชื่อมั่นในจุดที่ยืน 
แต่ละคนดีกรีความเป๋ แตก
ต่าง ถ้าเสียหลักจะทำ�ให้เรา
ไม่มั่นคง ต้องหาวิธีทางออก
ที่ดีที่สุด ทั้งกับเราและลูกค้า 
บางคนยอมทุกอย่างเพื่อเงิน 
อาจทำ�ให้เสียหลักส่วนรวม  

ต้องอดทน ใจเย็น และ
ต้องมีความรอบคอบ   

การลองผิดลองถูก ก็ช่วยให้
เราเรียนรู้ธุรกิจได้ดี แต่สิ่ง
สำ�คัญคือ ไม่ว่าทำ�ธุรกิจอะไร 
ต้องมีใจรัก... 

ขาดบุคลากรส่วนไหน ให้มอง
หามืออาชีพมาซัพพอร์ต เติม
เต็มในส่วนนั้น  

ส่วนข้อเสียเพียงแค่เราไม่ได้ดูแลเต็มตัว 

ซึ่งปัจจุบันต่างหันมาเข้าสู่ระบบนี้มากขึ้น 

อย่างเช่น ค่ายเพลงก็ไม่มีศิลปินมาเซ็นสังกัด

ค่าย แต่จะมีบริษัทแยกไปขายอัลบั้ม หรือบาง

บริษัทไปขายอีเว้นท์ สำ�หรับเราก็เหมือนเป็นอีกหน่ึง
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บอร์ด SMEs อนุมัติยุทธศาสตร์ส่งเสริม SMEs ระยะเร่งด่วน

บอร์ด SMEs อนุมัติงาน สสว. ทั้งยุทธศาสตร์ส่งเสริม SMEs ระยะเร่งด่วนปี 2558 รวม 4 ยุทธศาสตร์ 
13 โครงการ วงเงิน 726.7 ล้านบาท มุ่งบูรณาการภาครัฐ พัฒนา SMEs ตามวงจรธุรกิจ สร้างมูลค่า
เพิ่มให้สินค้า-บริการ และเชื่อมโยงเครือข่ายภาครัฐ-เอกชน ทั้งในและต่างประเทศ หวังเพิ่มสัดส่วน 
GDP SMEs เป็น 38% และจดทะเบียนนิติบุคคลเพิ่มขึ้นอีก 5 หมื่นราย พร้อมทั้งกำ�หนด SMEs กลุ่ม
เป้าหมายที่จะส่งเสริมในปี 2558-2559 เพื่อเป็นรากฐานสำ�คัญของเศรษฐกิจไทย  

SMEs NEWS

	 วิมลกานต์ โกสุมาศ รองผู้อำ�นวยการ รักษาการแทน

ผู้อำ�นวยการสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม (สสว.) เปิดเผยผลการประชุมคณะกรรมการ 

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (เฉพาะกิจ)  

ครั้งที่ 2/2557 ซึ่งมี พลเอก ประยุทธ์ จันทร์โอชา  

หัวหน้าคณะรักษาความสงบแห่งชาติ (คสช.) ในฐานะ

ประธานคณะกรรมการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม (เฉพาะกิจ) ได้มีมติเห็นชอบยุทธศาสตร์และ

แผนการดำ�เนินงานส่งเสริม SMEs ระยะเร่งด่วนปี 2558 

ตามที่ สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม (สสว.) ได้นำ�เสนอ ประกอบด้วย 4 ยุทธศาสตร์  

(4 P) รวม 13 โครงการ ซึ่งมุ่งเน้นงานที่สามารถเริ่ม

ดำ�เนินการได้ทันที และให้ความสำ�คัญกับการปรับปรุง

การบริหารจัดการงานส่งเสริม SMEs ให้มีประสิทธิภาพ 

มีเอกภาพ ดำ�เนินงานสอดคล้องในทิศทางเดียวกัน และ

มีการสร้างกลไกหรือโครงสร้างพ้ืนฐานท่ีจำ�เป็นต่อการ

สนับสนุนให้ SMEs สามารถเริ่มต้นธุรกิจและเติบโตได้

ตามวงจรธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ ดังนี้ 

	 ยุทธศาสตร์ที่ 1 บูรณาการการบริหารจัดการภาค

รัฐเพื่อส่งเสริม SMEs ให้มีประสิทธิภาพ (Process) 

ประกอบด้วย การจัดทำ�แผนการส่งเสริม SMEs และงบ

ประมาณแบบบูรณาการ การจัดทำ�ฐานข้อมูล SMEs 

แห่งชาติ การขึ้นทะเบียนผู้ประกอบการ SMEs การ

สนับสนุนให้ SMEs เข้าถึงตลาดการจัดซื้อจัดจ้างภาครัฐ 

และการลดอุปสรรคในการดำ�เนินธุรกิจ

	 ยุทธศาสตร์ที่ 2 ส่งเสริมและพัฒนา SMEs โดย

มุ่งเน้นการพัฒนาตามวงจรธุรกิจ (Progress) ประกอบ

ด้วย การจัดตั้งศูนย์ให้บริการ SMEs ครบวงจร การจัด

ตั้งศูนย์เรียนรู้ธุรกิจ SMEs ออนไลน์ และการสนับสนุน

และพัฒนา SME ที่มีศักยภาพสูง
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	 ยุทธศาสตร์ที่ 3 สร้างมูลค่าเพิ่มให้

สินค้าและบริการของ SMEs (Product) 

ประกอบด้วย โครงการ 1 มหาวิทยาลัย/

1 อาชีวะ : 100 SMEs และการจัดทำ�

ทำ�เนียบผู้เชี่ยวชาญด้านเทคโนโลยีและ

นวัตกรรม 

	 ยุทธศาสตร์ที่ 4 เชื่อมโยงเครือข่าย

ภาครัฐและเอกชนท้ังในและต่างประเทศ 

(Power) เพื่อส่งเสริมและพัฒนา SMEs 

ประกอบด้วย การส่งเสริมให้ SMEs เป็น

สมาชิกองค์การเอกชน การสนับสนุนเครือ

ข่าย SMEs ใน 18 กลุ่ม และการสร้างเครือ

ข่ายธุรกิจกับ SMEs ใน ASEAN

	 ทั้งน้ีเพ่ือให้การดำ�เนินงานบรรลุเป้า

หมายในการตอบสนองนโยบายของ คสช. 

ที่มุ่งให้ความสำ�คัญและผลักดันให้การส่ง

เสริม SMEs เป็นวาระแห่งชาติ โดยการ

สร้างให้เกิดการบูรณาการงานส่งเสริม 

SMEs ของประเทศ และพัฒนา SMEs ให้

เติบโตอย่างแข็งแกร่ง คาดว่าจะสามารถ

เพ่ิมสัดส่วนมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมของ 

SMEs (GDP SMEs) เป็นร้อยละ 38 และ

สนับสนุนให้มีการจดทะเบียนนิติบุคคล

เพิ่มขึ้นจำ�นวน 50,000 รายในปี 2558 

	 นอกจากนี้ยังได้เห็นชอบการกำ�หนด

ประเภทของ SMEs ที่ควรได้รับการส่ง

เสริมในช่วงครึ่งหลังของแผนการส่งเสริม 

SMEs ฉบับที่ 3 (พ.ศ.2555-2559) หรือช่วง

ระหว่างปี 2558-2559 ซึ่งเป็นสิ่งสำ�คัญ

ในการกำ�หนดมาตรการส่งเสริม ช่วย

เหลือ SMEs เฉพาะกลุ่ม ให้สอดคล้องกับ

ศักยภาพ สภาพปัญหาและความต้องการ 

เพื่อให้ SMEs เป็นรากฐานที่แข็งแกร่งให้

กับระบบเศรษฐกิจไทย โดยพิจารณาจาก

สาขาธุรกิจที่สร้างประโยชน์และรายได้ให้

ประเทศเป็นจำ�นวนมาก มีการใช้วัตถุดิบ

ในประเทศ มีศักยภาพในการแข่งขันและ

มีโอกาสในอนาคต ตอบสนองนโยบาย

สำ�คัญของภาครัฐ รวมทั้งคำ�นึงถึงสิ่ง

แวดล้อม สังคม ศิลปวัฒนธรรม ประกอบ

ด้วย  2 กลุ่มธุรกิจ ดังนี้ 

	 1. กลุ่มธุรกิจ SMEs ที่มีการเติบโต

สูงของประเทศไทย ซึ่งพิจารณาจากมูลค่า 

GDP ของ SMEs    การจ้างงาน รายได้และ

ผลประกอบการ รวมทั้งนโยบายของภาค

รัฐ ฯลฯ มีจำ�นวน 12 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มธุรกิจ

ก่อสร้าง กลุ่มธุรกิจชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์ 

กลุ่มธุรกิจยานยนต์และชิ้นส่วน กลุ่มธุรกิจ

อาหารและเครื่องดื่ม กลุ่มธุรกิจการบริการ

ด้านการศึกษา กลุ่มธุรกิจด้านพลังงาน 

กลุ่มธุรกิจภาคเกษตรกรรม กลุ่มธุรกิจการ

ขนส่งและโลจิสติกส์ กลุ่มธุรกิจท่องเที่ยว 

กลุ่มธุรกิจการบริการด้านสุขภาพ กลุ่ม

ธุรกิจสมุนไพรและเครื่องสำ�อาง กลุ่มธุรกิจ

ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) เทคโนโลยี

สารสนเทศและการสื่อสาร (ICT) และ

อุตสาหกรรมสร้างสรรค์

	 2. กลุ่มธุรกิจ SMEs สาขาที่มี

ความสำ�คัญต่อระบบเศรษฐกิจไทย ซึ่ง

พิจารณาจากมูลค่าการส่งออก-นำ�เข้า 

จำ�นวน SMEs และจำ�นวนแรงงาน มี

จำ�นวน 7 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มอุตสาหกรรม

เครื่องจักรกล กลุ่มอุตสาหกรรมอาหาร 

กลุ่มอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ยาง กลุ่ม

อุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์และผลิตภัณฑ์

พลาสติก กลุ่มอุตสาหกรรมสิ่งทอและ

เครื่องนุ่งห่ม กลุ่มอุตสาหกรรมอัญมณี

และเครื่องประดับ และกลุ่มธุรกิจค้าปลีก

และค้าส่ง 
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	 วิมลกานต์  โกสุมาศ รองผู้อำ�นวย

การ รักษาการแทนผู้อำ�นวยการสำ�นักงาน

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม (สสว.) เปิดเผยว่า สสว. ได้ร่วมกับ 

หอการค้าไทย และสภาหอการค้าแห่ง

ประเทศไทย จัดสัมมนา AEC and SMEs 

Challenges : Next Steps (Phase 5) ถือ

เป็นการจัดติดต่อกันเป็นปีที่ 5 โดยเป็น

กิจกรรมเพ่ือการขับเคลื่อนและเชื่อมโยง

ธุรกิจ SMEs ไทย สู่ภูมิภาคอาเซียน+6 

เพ่ือให้ผู้ประกอบการไทยสามารถพัฒนา

ศักยภาพในการแข่งขันให้ธุรกิจ SMEs 

เติบโตอย่างมั่นคงและย่ังยืนในภูมิภาค 

และให้ความสำ�คัญกับการเตรียมพร้อมผู้

ประกอบการ SMEs ต่อผลกระทบทั้งทาง

ด้านบวกและด้านลบที่จะเกิดขึ้น ในการ

เข้าเป็นส่วนหน่ึงของประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน (ASEAN Economic Community:  

AEC) ในปี 2558 

	 โดยได้แบ่งการดำ�เนินงานออกเป็น  

2 ส่วน ได้แก่ การวางนโยบายความร่วมมือ

ระหว่างประเทศ ซึ่ง สสว. ได้ดำ�เนินการร่วม

กับประเทศอาเซียนภายใต้กรอบของคณะ

ทำ�งานด้านวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อมอาเซียน (ASEAN SME Agencies  

Working Group: ASEAN SMEWG) และ

การพัฒนาผู้ประกอบการ SMEs และ

โครงสร้างพื้นฐานที่จำ�เป็นในประเทศ 

	 “นอกเหนือจากความร่วมมือภายใต้

กรอบ AEC แล้ว การเจรจาความตกลง

พันธมิตรทางเศรษฐกิจระดับภูมิภาค 

(Regional Comprehensive Economic 

Partnership: RCEP) ซึ่งเป็นความตกลง

การค้าเสรีระหว่างประเทศสมาชิกอาเซียน 

10 ประเทศ และประเทศนอกกลุ่มอาเซียน

อีก 6 ประเทศ ได้แก่ จีน อินเดีย ญี่ปุ่น 

เกาหลีใต้ ออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์ เป็น

อีกความร่วมมือระหว่างประเทศอีกกรอบ

หนึ่ง ซึ่งอาเซียนกำ�ลังดำ�เนินงานต่อเน่ือง

เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ของการรวมตัว 

เพ่ือสร้างให้อาเซียนเป็นภูมิภาคท่ีสามารถ 

บูรณาการระบบเศรษฐกิจของตนเข้า

กับระบบเศรษฐกิจภายนอกภูมิภาคได้

อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถรักษา

บทบาทของอาเซียนในการเป็นแกนกลาง 

ขับเคลื่อนการรวมกลุ่มเศรษฐกิจที่ใหญ่ขึ้น

ในภูมิภาค”

	 อิสระ ว่องกุศลกิจ ประธาน

กรรมการหอการค้าไทยและสภาหอการค้า

แห่งประเทศไทย กล่าวว่า นับตั้งแต่ปี 2553 

คณะกรรมการ AEC Prompt สภาหอการค้า

แห่งประเทศไทย ได้ร่วมกับ สสว. ดำ�เนิน

กิจกรรม AEC and SMEs Challenges:  

Next Steps ซึ่งเป็นการเสริมสร้างความ

รู้ ในด้านช่องทางการค้าการลงทุนให้

กับผู้ประกอบการ SMEs อย่างต่อเนื่อง 

นอกจากน้ียังได้ดำ�เนินกิจกรรมเพ่ือพัฒนา

ผู้ประกอบการสู่ เส้นทางการลงทุนใน

ภูมิภาคอาเซียนด้วย โดยมีกิจกรรมที่ได้

ดำ�เนินการแล้วหลายประเทศ 

	 “การเจรจาความตกลงพันธมิตร

ทางเศรษฐกิจระดับภูมิภาค (Regional  

Comprehensive Economic Partnership 

: RCEP) ถือเป็นหัวใจหลัก ที่จำ�เป็นที่จะ

ต้องนำ�มาศึกษาประเด็น ร่วมถกปัญหา

ให้ครอบคลุมประเด็นใหม่ๆ ที่เกี่ยวข้อง

กับการค้าระหว่างประเทศในปัจจุ บัน 

อาทิ การแข่งขันทางการค้า ทรัพย์สินทาง

ปัญญา และสิ่งแวดล้อม เป็นต้น อันจะ

เป็นการสร้างมาตรฐานใหม่ในการรวมตัว

กันของอาเซียนกับประเทศผู้เข้าร่วม และ

นับเป็นก้าวสำ�คัญของยุทธศาสตร์การค้า

ระหว่างประเทศของไทยและอาเซียน” 

	 สำ�หรับผลการดำ�เนินการกิจกรรม 

AEC and SMEs Challenges: Next 

Steps ตลอดระยะเวลา 4 ปีที่ผ่านมา มี 

ผู้สนใจเข้าร่วมฟังการสัมมนารวมทั้งสิ้น

กว่า 2,400 ราย และมีผู้ประกอบการเข้า

ร่วมกิจกรรมจับคู่ ธุรกิจในต่างประเทศ 

ได้แก่ ประเทศกัมพูชา เมียนมาร์ เวียดนาม 

และ อินโดนีเซีย จำ�นวนทั้งสิ้น 90 ราย 

เกิดการจับคู่ธุรกิจจำ�นวน 271 คู่ และเกิด

โอกาสทางธุรกิจกว่า 147 ล้านบาท  

SMEs NEWS
สสว. ผนึกกำ�ลัง หอการค้าไทย

เตรียมความพร้อม SMEs สู่อาเซียน+6 
สสว. ร่วมกับ หอการค้าไทย จัดงานสัมมนาใหญ่ครั้งสำ�คัญประจำ�ปี 2557 ภาย
ใต้ชื่อ AEC and SMEs Challenges: Next Steps (Phase 5)” โดยเน้นเรื่อง
ของการขับเคลื่อนและเชื่อมโยงธุรกิจ SMEs ไทย สู่ภูมิภาคอาเซียน+6 เพื่อ
สร้างความรู้และพัฒนาให้ผู้ประกอบการ SMEs ไทย มีความพร้อมในการปรับ
ตัวสามารถหาโอกาสทางการค้าและการลงทุนในอาเซียน+6 และส่งเสริมให้เกิด
การรวมกลุ่มเพื่อเชื่อมโยงเครือข่ายผู้ประกอบการ SMEs ไทยในทุกภูมิภาค 
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ลำ�พู
	 จะเรียกว่า ‘ลำ�พู’ เป็นร้านเด็ดของคนตรังก็น่าจะได ้

เพราะว่าคนพื้นที่แนะนำ�เรามา ร้านอยู่ริมแม่น้ำ�ตรัง  

เชิงสะพานพระยารัษฎาฯ ลมพัดเย็นๆ ช่วยคลายความ

แซ่บของน้ำ�จิ้มซีฟู้ดได้เป็นอย่างดี

	  คนรักกุ้ง หอย ปู ปลา เปรมแน่ ไล่เมนูเลย หมึกชุบ

แป้งทอด ปลาอินทรีย์ผัดฉ่า แกงส้มปูไข่ หลนปู กุ้งเผา

	 นี่เกรงใจคอเลสเตอรอลหรอกนะ...ไม่งั้นมีอีก

E.P’s Artisan Bakery
	 ผู้เสน่หาเสียงชัตเตอร์ เจอถนนนางงาม ที่สงขลา

เข้าไป รับรองรัวไม่ยั้งแบบลืมว่ามีเม็มโมรี่กล้องอยู่เท่าไร 

และที่สำ�คัญ อาจลืมแสงแดดที่แผดจ้าจากเบื้องบน

	 คาเฟ่เล็กๆ ดูหรูหรานิดๆ ท่ามกลางอาคารคร่ำ�คร่า 

ช่างเหมือนโอเอซิสกลางทะเลทราย...อย่าช้า!!

	 “ขอเค้กพรุนเลเยอร์ กับชาร้อนกานึงครับ” สั่งเสร็จ

ค่อยนั่งชิล จิบชาพร้อมๆ กับลบภาพที่ใช้ไม่ได้ไปพลางๆ

Contact 
ถ.นางงาม อ.เมือง จ.สงขลา
เปิดทุกวัน 11.00 - 22.00 น.
Tel. 0-7432-3600

Contact  
เชิงสะพานพระยารัษฎาฯ  อ.กันตัง จ.ตรัง
เปิด 10.00 - 22.00 น. (หยุดอังคาร)
Tel. 0-7520-4533, 08-4837-3270
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กาแฟทับเที่ยง
	 ร้านกาแแฟเล็กๆ ใช้อาคารเก่าแก่ปรับ

ให้เป็นร้านเก๋ เรียกว่าหยิบสไตล์วินเทจมาเติม 

ความชิคลงไปในรายละเอียด ก็ใครจะไปคิดว่าจะ

ได้ดื่มกาแฟที่ชงด้วยไซฟ่อน (Syphon) ในเมืองที ่

ไกลปืนเที่ยงขนาดนี้ 

	 เห็นปุ๊บ ต้องแวะปั๊บ!!

Foto Hotel
	  ใครวิ่งเล่นอยู่ในโลกโซเชียลคงจะคุ้นตาน้องหมีลายสก็อต 

น่ากอด สีขาว-ดำ� ตัวนี้เป็นอย่างดี เพราะเป็นภาพจำ�ที่ติดตา ใครที่

เคยมาเยือน Foto Hotel โรงแรมเก๋ที่หาดกะตะ มักจะถ่ายรูปสวยๆ 

พร้อมกับเจ้าหมีลง FB หรือ IG อยู่เป็นประจำ�

	 สไตล์การออกแบบก็คล้ายกันกับน้องหมี คือการคุมโทน  

ขาว-ดำ�-เทา มาแนวโมเดิร์น ในห้องมี Wifi, iPad Dock และ  

Internet TV ไว้ให้ความบันเทิง ทริปน้ีใครไม่เดิร์น...ถือว่ามาไม่คุ้มนะ

Contact 
ถ.ท่ากลาง ต.ทับเที่ยง อ.เมือง จ.ตรัง
เปิดทุกวัน 9.00 - 22.00 น.
Tel.  08-4064-4214

Contact 
ถ.กะตะ-ใสยวน หาดกะตะ อ.เมือง จ.ภูเก็ต
Tel. 0-7668-0900, 0-7668-0901
www.fotohotelphuket.com
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Lifestyle

	 นัดสังสรรค์สรรหาความอร่อยเต็มคำ�…ติ่มซำ�รสเลิศ อดไม่ได้ที่

จะนึกถึงห้องอาหารจีนหล่งฟ่ง ติดใจรสมือเชฟ ผสานวัตถุดิบชั้นเยี่ยม 

ทำ�ให้ทุกคำ�มีเสน่ห์และรสสัมผัสที่แตกต่าง ฮะเก๋ากุ้งนึ่ง แผ่นทองคำ�

ขับสีดำ�สะดุดตา มีรสของ black ink อ่อนๆ อัดแน่นด้วยปูและกุ้ง ได้

รสเผ็ดนิดๆ ติดปลายลิ้น จากซอส X.O. เคาหยก หรือหมูสามชั้นตุ๋น

ผักกาดดองน้ำ�แดง พิถีพิถันด้วยการนำ�หมูกรอบมาตุ๋นด้วยสูตรเฉพาะ

กว่า 3 ชั่วโมง รสชุ่มนุ่มละลาย ขอคั่นตัดรสของคาว ด้วยเยลลี่ตะไคร้

กับว่านหางจระเข้ เสิร์ฟมาในน้ำ�เลมอนหวานอมเปรี้ยว หอมเย็น

สดชื่น พร้อมสู้ความอร่อยต่ออีกกว่า 70 เมนู อาทิ หอยเซลล์นึ่งรังนก 

ซาลาเปาไส้ไหล ปอเปี๊ยะกุ้งมะม่วง เป็ดย่าง หมูกรอบ เวลาดีกับโปร 

มา 4 จ่าย 3 บุฟเฟ่ต์ ราคา 790++ เปิดบริการทุกวัน เวลา 11.30 – 14.30 น.  

และ 18.00 – 22.30 น.

	 นอกจากนี้...ขอแนะนำ�เมนูขึ้นชื่อ อย่างเป็ดปักกิ่ง มาเติมเต็มให้

มื้อพิเศษยิ่งขึ้น

Contact 
Swissotel Le Concorde Bangkok 
ถนนรัชดาภิเษก (MRT ห้วยขวาง)
Tel. 02 694-2222 
www.swissotel.com/bangkok-leconcorde
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Something Simply Cafe

Contact 
ถ.ลงหาด บางแสน จ.ชลบุรี
เปิดทุกวัน 12.00 - 21.00 น.
Tel. 09-1195-5366
www.facebook.com/Somethingsimplycafe

Contact 
อ่าวนาง ซอย 8 อ.เมือง จ.กระบี่
Tel. 0-7581-8888
www.icheckinn.com

	 เขาปวารณาตัวเป็น "บ้านที่สองของนักเดินทาง" เพราะ 

iCheck inn ที่อ่าวนาง เป็นโรงแรมขนาดกะทัดรัด บรรยากาศ 

อบอุ่นเหมือนอยู่บ้าน แต่เครื่องอำ�นวยความสะดวกครบครัน 

ตั้งแต่สระว่ายน้ำ� Internet Cafe มีเครื่องดื่มร้อนๆ บริการทั้ง

วัน และในห้องพักมีตู้เซฟให้อีกต่างหาก

	 จะเดินเดี่ยวหรือเที่ยวเป็นกลุ่ม...ก็ไม่เหงา (เขารับรอง)

	 ร้านน่ารักๆ แนว Medern Loft ตั้งใจให้ลูกค้าที่มา

ร้านสามารถนั่งอ่านหนังสือ ทำ�งาน จิบกาแฟ “เหมือนมา

กินขนมบ้านเพื่อน” หุ้นส่วนอดีตนักศึกษามหาวิทยาลัย

บูรพาบอกความตั้งใจ เพราะรักชีวิตมหาวิทยาลัยมาก 

ถึงอยากทำ�ร้านใกล้ๆ สถาบันที่เรียนมา และให้รุ่นน้องๆ 

ได้มีที่อ่านหนังสือแบบที่ครั้งหนึ่งรุ่นพี่เคยฝันอยากมี

	 แม้จะบอกว่าอยากเรียบง่าย แต่หน้าตาการตกแต่ง 

ร้าน รวมถึงจัดวางอาหาร เครื่องดื่ม เห็นได้ว่าผ่านวิธีคิด

มาอย่างหนัก เพราะเรียบง่ายแต่ดูดีนี่ล่ะ คือสิ่งที่ยาก

ที่สุด 

	 ต้องยกนิ้วให้นักธุรกิจรุ่นใหม่เลยงานนี้

iCheck inn
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Impiana Private Villas
	 ภูเก็ตเป็นเมืองหลายอารมณ์จริงๆ นะ ใครที่ชอบ 

ศิลปวัฒนธรรม กีฬาทางน้ำ� อาหารทะเลแสนอร่อย 

ภูเก็ตมีครบ รวมไปถึงถ้าอยากหลีกหนีความวุ่นวาย 

มาพักผ่อนแบบสงบก็มีที่ให้ได้ปักหมุดกัน 

	 The Impiana Private Villas ที่อ่าวกะตะน้อย มี

เพียง 11 วิลล่า เกาะอยู่บนโขดหิน ยามเย็นลงว่ายน้ำ�

ในสระส่วนตัว รอชมอาทิตย์อัสดง หรือจะจิบเครื่อง

ดื่มแก้วโปรดรับแสงจันทร์ ก็ไม่ผิดกติกา

	 ถ้าจะต้องบินไปอร่อยถึงฮ่องกงบ่อยครั้ง ลองแวะมา

ชิมอาหารจีนต้นตำ�รับของ Hong Kong Fisherman ดูสัก

ครั้งก็ดี อาจจะได้รู้แหล่งกิน เป็ดย่าง ติ่มซำ� หอยเชลล์ผัด

ซอสเสฉวน ฯลฯ ที่ใหม่ ที่ไม่ต้องเดินทางไกล

	 และบรรยากาศก็เป็นใจให้จินตนาการว่ากำ�ลังลิ้ม

รสอาหารอยู่ในเหลาจีนวินเทจ แต่งตัวให้เข้าบรรยากาศ

สักนิด จะได้อารมณ์สมบูรณ์

	 เปลี่ยนค่าเครื่องบินมาเป็นค่าอาหารดีกว่านะ

Contact 
ถ.กะตะน้อย หาดกะตะ อ.เมือง จ.ภูเก็ต
Tel. 0-7633-0770
www.phuketprivatevillas.impiana.com.my

Contact 
อิมแพ็ค อารีน่า เมืองทองธานี

เปิดทุกวัน 11.00 - 23.00 น.
Tel.  0-2833-5434-5

www.facebook.com/HongKongFisherman

Hong Kong Fisherman
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Front Service สสว.
 จิกรุธบอกะรปรากบักงอขวยีกเีท ๆงาตอขวัหมรบอกึฝมรรกจิก .1

ำจราก / ดาลตรากงาทงอชนาดมรรกจิก .2 า / าคนิสยานห
จิกรุธูคบัจ / นุทนิงเงลหแงึถาขเราก    

 รากบอกะรปูผกาจณรากบสะรปูรนยีรเนยีลปเกลแมรรกจิก .3
ำสมาวคบสะรปีท    า จ็รเ

ดุมสงอหะลแศทเนสราสบบะรนาผูรมาวคคงอรากิรบหใราก .4

ำจรากบอกะรปูผบัรมรรกจิกอขวัหกุท านวนจำา ถรามาสจในสูผ  ดัก
อขวัหดยีอเะลยาร รากิรบหใราก มรรกจิกนิทิฏปดยีอเะลยารูดปไาขเ

ht.og.ems.www  ีทดไมรรกจิกมรบอ

 วลแณุคยวชีรฟรากิรบวไยาลหกาลหลูมอขีม

“ทำา  จิกรุธ
ำทวยีดเนคดิคะจ าไม” 

สำา จิกหาสิวมิรสเงสนางกัน
).วสส( มอยดานขะลแงาลกดานข
 รอวเวาทีทสอเีทราคาอ 12 ีทขลเ
 32,81,71,G นัช
 ลพมอจงวขแ ติสงัรีดวาภิวนนถ

00901 ฯพทเงุรก รกัจุตจตขเ
Tel  : 66(2) 278 8800
Fax : 66(2) 273 8850

www.sme.go.th
Call Center : 1301 

รกุศนัว – รทนัจนัว ตแงัตรากิรบหใดิปเ
 )ษกฤตัขกันดุยหนัวะลแ ษศเิพดุยหนัว รากชารดุยหนัวนวเกย(

ยาจชใาคยีสเมไยดโ .น 00.71 – 03.80 าลวเงาวหะร
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