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SMEs Today

จุด…เริ่มต้น

ผู้ผลิต บริษัท หัวใหญ่ จำ�กัด
22/17 ซอยลาดพร้าว 23 แขวงจันทรเกษม 

เขตจตุจักร  กรุงเทพฯ 10900

โทรศัพท์ : 0 2938 2993  

โทรสาร : 0 2938 2994

ติดต่อโฆษณา : 084 073 4141, 085 142 6470

www.TALKmagazine.tv

	 พลาด…ตรงไหน อย่างไร 

	 เป็นประเด็นคำ�ถาม ที่ผู้ประกอบการหลายราย ซึ่งไปไม่ถึงฝั่งฝัน เฝ้าถามตนเอง

	 ทีม…ผู้นำ� หรือทั้งสองฝ่าย

	 ความสร้างสรรค์…ไอเดีย อะไรกันแน่

	 เทคโนโลยี…ความต่าง อะไรคือคำ�ตอบ

	 ผู้รู้ กูรูทั้งหลาย จะตอบได้ไหม

	 ไม่ว่าจะเพียรถามตนเองอย่างไร หรือค้นหาทฤษฎีสักเท่าไร หากยังมิใช่คำ�ตอบที่

โดนใจ อย่าเพิ่งหยุด อย่าเพิ่งถอย ลองอีกสักตั้ง

	 SMEs Today ฉบับนี้ มีประสบการณ์ของหลายคน พลิกไปดูเถิดว่า มีของใคร ที่ใกล้

เคียงหรือเหมือนของเราบ้างไหม ที่สำ�คัญคือ ทางออกของเขาคืออะไร คงต้องค่อยๆ ลอง

ใคร่ครวญดู

	 Marketing คืออะไร แล้ว Market จะ think อย่างไร จึงจะมีที่ทางเพียงพอสำ�หรับ

ผลิตภัณฑ์ของเรา ระหว่างบรรทัด มีอะไรให้เก็บตก ไปใช้นำ�ทางบ้างไหม เงื่อนไขที่คาด

ไม่ถึงคืออะไร รายละเอียดต่างๆ ยังมีอันใดอีกบ้างไหม ที่ยังเก็บไม่หมด

	 บางประสบการณ์อาจจะเหมาะสำ�หรับผู้ประกอบการ Start-up ที่ริอยากลอง อยาก

เดินตามความฝันของตนเองดูสักคร้ัง ขณะท่ีบางประสบการณ์ อาจทำ�ให้ผู้ท่ีเคยล้ม ลุกข้ึน

ใหม่ได้อีกหน หรือหากเคร่ืองเร่ิมติด บางประสบการณ์อาจทำ�ให้แล่นฉิว พร้อมติดลมบน

	 จะประสบการณ์ใดก็แล้วแต่ หากเมื่อไร ที่พลังยังมี กำ�ลังใจยังมา ขอให้เชื่อเถอะว่า 

ยังมีพื้นที่ให้ยืนเสมอ 

	 ใจบางได้บ้างเป็นบางเวลา แต่ต้องพร้อมที่จะก้าวต่อไปในวันใหม่ ที่กำ�ลังจะมาถึง 

ไม่มีศูนย์ แล้วจะมีหนึ่งได้อย่างไร

	 ขอให้คำ�ถามต่อไปที่รอเราอยู่คือ ประสบความสำ�เร็จมาได้อย่างไร เคล็ดลับคืออะไร

	 และขอให้ ศูนย์...เป็นเพียงจุดเริ่มต้น

ที่ปรึกษา  
วิฑูรย์ สิมะโชคดี 
ปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม

ปฏิมา จีระแพทย์ 
ผู้อำ�นวยการสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)

ชาวันย์ สวัสดิ์-ชูโต 
รองผู้อำ�นวยการ สสว.

ชัยพร ชยานุรักษ์ 
รองผู้อำ�นวยการ สสว.

วิมลกานต์ โกสุมาศ 
รองผู้อำ�นวยการ สสว.

ปณิตา ชินวัตร 
รองผู้อำ�นวยการ สสว.

อิสรา ภูมาศ 

ที่ปรึกษา สสว.

และคณะผู้บริหาร สสว.

นิตยสาร  SMEs TODAY 
โดย สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)

21 ทีเอสที ทาวเวอร์ ชั้น G,17,18 และ 23

ถนนวิภาวดีรังสิต แขวงจอมพล 

เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900

โทรศัพท์ : 0 2278 8800

โทรสาร : 0 2298 3039

www.sme.go.th / Call Center 1301

กองบรรณาธิการ
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บรรณาธิการอำ�นวยการ
ปฏิมา จีระแพทย์ 
ผู้อำ�นวยการ สสว.

กองบรรณาธิการ
สำ�นักผู้อำ�นวยการ สำ�นักงานส่งเสริม 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)
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เยี่ยมชมการดำ�เนินกิจกรรม

	 พลอากาศเอก ชลิต พุกผาสุข องคมนตรีและ

กรรมการมูลนิธิพระดาบส  เป็นประธานการจัดงาน

โครงการพระดาบสสัญจรจังหวัดชายแดนใต้  พร้อมมอบ 

ถุงพระราชทานแก่ประชาชนในพ้ืนที่  และเยี่ยมชมบูธ

แสดงผลการดำ�เนินกิจกรรมภายใต้ความร่วมมือระหว่าง 

สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

(สสว.)  และมูลนิธิพระดาบส  ณ  โรงเรียนเทพาและ

วิทยาลัยชุมชนสงขลา อำ�เภอเทพา จังหวัดสงขลา 

SMEs Movement

มหกรรมสินค้า SMEs ของดีภาคใต้

	 หทัย อู่ไทย ผู้ตรวจราชการกระทรวงอุตสาหกรรม 

เป็นประธานเปิดงานแสดงสินค้า  “มหกรรม  SMEs 

ของดีภาคใต้” พร้อมมอบป้ายของดีประจำ�จังหวัดแก่ 

ผู้ประกอบการ  SMEs  ที่มาร่วมออกบูธแสดงและ 

จำ�หน่ายสินค้า  โดยงานดังกล่าว  สำ�นักงานส่งเสริม 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ร่วมกับ 

หอการค้าจังหวัดพังงา จัดขึ้น ณ บริเวณริมเขื่อนคลอง

พังงา องค์การบริหารส่วนตำ�บลน้ำ�ผุด จังหวัดพังงา 

10  |  SMEs Today



ประชุมบอร์ดส่งเสริม SMEs 

	 พล.อ.ประยุทธ์ จันทร์โอชา หัวหน้าคณะรักษาความสงบ 

แห่งชาติ (คสช.) เป็นประธานการประชุมคณะกรรมการส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (เฉพาะกิจ) ครั้งที่ 1/2557 

เพื่อมอบนโยบายเก่ียวกับการบริหารงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม  รวมถึงมาตรการให้ความช่วยเหลือ 

ผู้ประกอบการ SMEs โดยมี วิฑูรย์ สิมะโชคดี ปลัดกระทรวง

อุตสาหกรรม และปฏิมา จีระแพทย์ ผู้อำ�นวยการสำ�นักงาน 

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  (สสว.) ร่วมประชุม 

ณ  ห้องประชุมปฏิบัติการ  ศปก.ทบ.  ชั้น  5  อาคาร  1  

กองบัญชาการกองทัพบก ถนนราชดำ�เนิน
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Financing APEC SME 
Workshop

	 ปฏิมา   จีระแพทย์   ผู้อำ �นวยการ

สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม (สสว.) เป็นประธานเปิดการประชุม

เชิงปฏิบัติการโครงการ  Financing  APEC 

SME through Venture Capital Workshop 

เพ่ือจัดทำ�ข้อมูลเสนอแนะทางนโยบายเพ่ือ

ให้เขตเศรษฐกิจนำ�ไปใช้ส่งเสริมร่วมลงทุน

ระดับภายในประเทศและระหว่างประเทศ โดย 

มุ่งเน้นการเติบโตของตลาดร่วมทุนในเขต

เศรษฐกิจที่กำ�ลังพัฒนา  ณ  ห้อง  Grand  

Ballroom โรงแรมโซฟิเทล สุขุมวิท กรุงเทพฯ

SMEs Movement
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ร่วมส่งเสริมศักยภาพ SMEs

	 รังสรรค์  ศรีวรศาสตร์  ปลัดกระทรวงการ

คลัง และ สาลินี วังตาล ผู้ช่วยผู้ว่าการธนาคาร

แห่งประเทศไทย  ร่วมเป็นประธานและสักขี

พยานในพิธีลงนามลงนามบันทึกความร่วมมือ 

“การส่งเสริมศักยภาพผู้ประกอบการ SMEs และ

ผู้ประกอบการรายย่อยให้เติบโตอย่างย่ังยืน” 

ระหว่างสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม (สสว.) ธนาคารออมสิน กรมการ

พัฒนาชุมชน (พช.) สำ�นักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์

และเทคโนโลยีแห่งชาติ  (สวทช.)  สถาบันวิจัย

วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งประเทศไทย 

(วว.) สำ�นักงานนวัตกรรมแห่งชาติ (NIA) และ

บริษัท ไปรษณีย์ไทย จำ�กัด ณ ห้องเวิลด์ บอลรูม B 

โรงแรมเซ็นทาราแกรนด์ และบางกอกคอนเวนชัน 

เซ็นเตอร์ เซ็นทรัลเวิลด์
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AD Sattapan

P15

Technology Investmaent 
Conference 2014

ชื่นชมนานาศิลปาชีพไทย
	 ลักขณา  ต้ังจิตนบ  ผู้อำ�นวยการสำ�นักประสานด้าน

การต่างประเทศ สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม (สสว.) และ เฉลิมพล ตู้จินดา ผู้อำ�นวยการเขต

อุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ประเทศไทย (ซอฟต์แวร์พาร์ค) ร่วม

เปิดงาน Technology Investment Conference 2014 เพื่อ

ให้ความรู้แก่ผู้ประกอบการ  SMEs  เก่ียวกับการระดมทุน

จากนักลงทุนประเภทต่างๆ  และเป็นเวทีนำ�เสนอนวัตกรรม 

ผลิตภัณฑ์ และบริการนวัตกรรมที่ต้องการเงินลงทุน หรือคู่ค้า

ทางธุรกิจ ณ ห้องแกรนด์ บอลรูม โรงแรมโซฟิเทล บางกอก 

สุขุมวิท กรุงเทพฯ 

	 ธานินทร์ กรัยวิเชียร องคมนตรี เป็นประธานเปิด

งาน “ชื่มชมนานาศิลปาชีพไทย ครั้งที่ 6” ซึ่ง ศูนย์ศิลปาชีพ 

บางไทร ในสมเด็จพระนางเจ้าสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถ 

ร่วมกับ  สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม  (สสว.)  และหน่วยภาคเอกชน  จัดขึ้น  เพ่ือแสดง

ผลิตภัณฑ์ต้นแบบภายใต้โครงการส่งเสริมและพัฒนา 

ผลิตภัณฑ์ศิลปาชีพตามแนวพระราชดำ�ริ  โดยมี  ชาวันย์ 

สวัสดิ์-ชูโต  รองผู้อำ�นวยการ  สสว.  ร่วมพิธีเปิด  ณ  

ไลฟ์สไตล์ ฮอลล์ ศูนย์การค้าสยามพารากอน 

SMEs Movement

SMIDEX 2014

	 เสาวลักษณ์ ชัยชูสอน อัครราชทูตไทย ประจำ�กรุงกัวลาลัมเปอร์ เยี่ยมชม

บูธของสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  (สสว.)  รวมถึงบูธ

แสดงและจำ�หน่ายสินค้าของผู้ประกอบการจากโครงการ OTOP PLUS ซึ่งดำ�เนิน

งานโดย สสว. ภายในงาน SME Innovation Showcase 2014 “SMIDEX 2014” 

ณ Kuala Lumpur Convention Centre กรุงกัวลาลัมเปอร์ ประเทศมาเลเซีย
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Executive Interview

16  |  SMEs Today



พร้อมผลักดัน SMEs ไทยสู่ตลาดโลก
แม่ทัพการตลาด ธนาคารเพื่อการส่งออกฯ
เขมทัศน์ สายเชื้อ

	 จากพันธกิจแรกเริ่มท่ีเน้นให้การสนับสนุนด้านการส่งออก

เป็นหลัก ผ่านมากว่า 20 ปี ธนาคารเพื่อการส่งออกและนำ�เข้า

แห่งประเทศไทย (ธสน.- Export-Import Bank of Thailand หรือ 

EXIM Bank) ค่อยๆ ขยับขยายกรอบการทำ�งานมาเป็นลำ�ดับ จนถึง

ปัจจุบัน ได้รวมเรื่องของการลงทุนเพื่อการพัฒนา และการนำ�เข้า

เพื่อการพัฒนา เข้าไปอยู่ในขอบเขตของการทำ�งานด้วย จึงนับว่า

เป็นสถาบันทางการเงินท่ีอยู่เคียงข้างผู้ส่งออกและนำ�เข้าของไทย

โดยแท้

	 แม้จะไม่ได้รับฝากเงิน จึงไม่มีแหล่งเงินทุนดอกเบี้ยต่ำ� เช่น

ธนาคารพาณิชย์ทั่วไป  และการกู้มาเพ่ือปล่อยกู้ต่อจะทำ�ให้

ดอกเบี้ยสูงกว่าที่อื่น ทว่าสำ�หรับผู้ประกอบการหน้าใหม่ ที่คิดอยาก

จะออกไปท่องโลกกว้าง EXIM Bank คือทางเลือกที่น่าสนใจไม่น้อย

	 “เราไม่ได้เน้นเรื่องการสร้างกำ�ไร  ไม่ได้เน้นว่าจะต้องมีหลัก

ประกันมากมายอะไร เราให้ความรู้ด้วย แล้วก็มีบริการที่เกี่ยวเนื่อง 

เช่นบริการประกันการส่งออก  เมื่อเอาสิ่งเหล่านี้มารวมกันแล้ว 

EXIM Bank จึงน่าจะเป็นตัวเลือกที่ดี โดยเฉพาะสำ�หรับผู้ส่งออก

ที่เพิ่งเริ่มต้น การที่จะเข้าไปคุยกับธนาคารพาณิชย์นั้นยากอยู่แล้ว 

แต่เราพร้อมที่จะเสี่ยงไปกับเขา” 

	 เขมทัศน์ สายเชื้อ ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการ ดูแลสายงาน

ด้านการตลาดและกิจการสาขา ยืนยันความพร้อมที่จะช่วยผลักดัน

ผู้ประกอบการ SMEs ให้ก้าวไปสู่ตลาดต่างประเทศอย่างเต็มกำ�ลัง

ทุ่ม 50,000 ล้าน สนับสนุน SMEs
	 จากวัตถุประสงค์หลักของ EXIM Bank คือการช่วยเหลือผู้

ประกอบการซึ่งไม่สามารถเข้าถึงสถาบันการเงินได้ ตลอดระยะ

เวลาที่ผ่านมา ฐานลูกค้าหลักจึงหนีไม่พ้นผู้ประกอบการขนาด

กลางและขนาดย่อม หรือ SMEs ซึ่ง EXIM Bank ก็วางเป้าหมายใน

การให้การสนับสนุนลูกค้ากลุ่มนี้มาตลอด โดยปี 2557 นี้ เขมทัศน์

เผยว่า วางเป้าไว้ที่ 10,000 ล้านบาท 

	 “ปัจจุบันเรามีวงเงินเฉพาะสำ�หรับ SMEs ประมาณ 50,000 

ล้านบาท คิดเป็นยอดคงค้างประมาณ 20,000 ล้านบาท โดย

สัดส่วนของลูกค้าเรา ณ ธันวาคมปี 2556 เป็น SMEs ถึง 81% ซึ่ง

คิดเป็นจำ�นวนของลูกค้าเราทั้งหมด ประมาณ 1,000 ราย ดูน้อย 

แต่ก็ต้องทราบอย่างหนึ่งว่า จำ�นวนผู้ส่งออกทั้งประเทศมี 20,000 

กว่ารายเท่านั้นเอง แปลว่าใน 20,000 ราย เป็นลูกค้าเรา 1,000 ราย 

ก็ตกประมาณ 5 %”

	 ส่วนอัตราการเติบโตของลูกค้า SMEs นั้น แม้จะมีการตั้ง

เป้าหมายไว้ทุกปี  ทว่าจำ�นวนอาจจะไม่ได้เพ่ิมขึ้นมากนัก  เพราะ

จำ�นวนผู้ส่งออกมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด  ปีน้ีอาจจะหายไป 

5,000 ราย แต่ปีต่อไปอาจเพิ่มขึ้น 4,000-5,000 ราย มีทั้งรายใหม่

และรายเก่าที่เลิกกิจการ หมุนเวียนกันไป  อัตราการเพิ่มจึงไม่ได้

มากมาย  แต่หากพูดถึงเปอร์เซ็นต์ของการให้ความช่วยเหลือแล้ว 

EXIM Bank มีการเติบโตมาโดยตลอด  

ในช่วงท่ีภาวะเศรษฐกิจ การเมือง และสังคม ไม่เอ้ืออำ�นวยต่อการเติบโตของธุรกิจในประเทศ 
ตลาดส่งออก น่าจะเป็นหมุดหมายใหม่ท่ี SMEs ไทยหลายรายมองไว้เป็นทางรอด และหนทาง
สู่อนาคตท่ีสดใสของธุรกิจ ทว่าการจะเข้าสู่น่านน้ำ�อันกว้างใหญ่และไม่คุ้นเคย ไม่ใช่เร่ืองง่าย 
หากอยากรอดและสำ�เร็จ กุนซือด้านตลาดต่างประเทศอย่างธนาคารเพ่ือการส่งออกและนำ�
เข้าแห่งประเทศไทย พร้อมเป็นท่ีปรึกษา
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รุกเข้าหาผู้ส่งออกรายใหม่
 	 ปี    2557  นี้ กระทรวงการคลัง ซึ่งเปน็ตน้สังกดั     มีนโยบายใหเ้ข้าถงึ 

ผู้ประกอบการรายใหม่ๆ  ท่ีเพ่ิงเริ่มต้นธุรกิจส่งออกมากขึ้น  การ

ตลาดของ EXIM Bank จึงรุกคืบด้วยการบูรณาการความร่วมมือกับ 

หน่วยงานต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้เข้าถึงและเสนอความช่วยเหลือ

แก่ผู้ส่งออกหน้าใหม่ได้มากที่สุด

	 “เราบูรณาการความร่วมมือกับกระทรวง  ทบวง  กรมต่างๆ 

เช่นกระทรวงพาณิชย์  กระทรวงอุตสาหกรรม  รวมไปถึงกระทรวง 

มหาดไทย และกระทรวงการต่างประเทศ ที่มีการทำ�งานเกี่ยวเนื่อง

กับการส่งออก   โดยพิจารณาดูว่า เราสามารถเข้าไปช่วยเหลืออะไร

ได้บ้าง นั่นจึงเป็นที่มาของการที่เราได้เข้าไปร่วมในหลายๆ งาน และ

ทำ�ให้มีโอกาสได้พบปะกับกลุ่มผู้ประกอบการท่ีกำ�ลังจะเข้าสู่ตลาด 

ส่งออก ซึ่งมักจะไปร่วมออกงานแสดงสินค้าต่างๆ เป็นครั้งแรก เราก็

ให้เงินกู้สนับสนุนเขาตั้งแต่ไปออกงานเลยทีเดียว”

	 ไมเ่พียงดา้นการเงนิ   แตร่วมไปถึงเรือ่งความรูก่้อนจะเขา้สูต่ลาด 

ต่างประเทศอีกด้วย

	 “ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีแต่อยากขายของ  แต่ไม่รู้ว่าจะทำ�

อย่างไร จะโอนเงินอย่างไร ออกใบสั่งซื้ออย่างไร ซึ่งเรื่องเหล่านี้อยู่ใน

ความสามารถที่เราจะช่วยได้  เราก็จัดอบรมร่วมกับหน่วยงานท่ีเป็น

เจ้าภาพ ก่อนที่เขาจะไปออกงานสัก 2-3 วัน นอกจากนี้ก็ให้ข้อมูล

เกี่ยวกับความเสี่ยงต่างๆ ที่จะมี สำ�หรับบางงานที่ดูแล้วว่าน่าจะมี

ประโยชน์ เราก็ติดตามไปด้วย หากผู้ประกอบการพูดคุยเจรจาการค้า

แล้วไม่รู้จะถามใคร เราก็ให้คำ�แนะนำ�ได้ กระทั่งกลับมาแล้ว ได้คำ�สั่ง

ซื้อ เราก็ยังโทรถามอีกว่า ขายได้ไหม ถ้าขายได้ แล้วมีเงินหมุนเวียน

ในการผลิตสินค้าไหม  ถ้าไม่มีก็คุยกัน  ซึ่งปีนี้เราเริ่มปรับปรุงวิธีการ

ที่จะเข้าถึงลูกค้า และหันมาใช้วิธีนี้มากขึ้น”

เริ่มต้นกับตลาดใหม่ CLMV
	 สำ�หรับผู้ประกอบการ SMEs ที่คิดจะเริ่มต้นเข้าสู่ตลาดส่งออก 

แม้จะมีสถาบันทางการเงินอย่าง Exim Bank คอยให้ความช่วยเหลือ

ในด้านต่างๆ  ทว่าก็ไม่ควรประมาท  เขมทัศน์แนะนำ�ให้ศึกษาตลาด

ให้ดีก่อน  ทั้งในส่วนของตลาดเก่าอย่างยุโรป  อเมริกา  และตลาด

ใหม่อย่าง AEC

	 “อย่างตลาดเก่า คุณต้องดูภาวะเศรษฐกิจว่าเศรษฐกิจเขาเป็น

อย่างไร ถ้าฐานะเขาไม่ดี ก็ไม่ซื้อเลย แต่ถ้าเป็นตลาดใหม่เรื่องพวกนี ้

ไม่ค่อยเกี่ยว ฐานะเขาดีอยู่แล้ว เขาจะเริ่มซื้อได้ สิ่งที่ควรสนใจคือ 

1. เรื่องของช่องทาง ว่าจะเข้าไปขายเขาอย่างไรแล้วจะไม่โดนเบี้ยว 

เพราะว่าใหม่ทุกอย่าง 2. ควรจะสนใจว่ารสนิยมเขาขยับเขยื้อน 

อย่างไร 3. เป็นเรื่องของกฎเกณฑ์ ควรจะทำ�อะไรให้โปร่งใส มีการ

เปิดเผยข้อมูล มีธรรมาภิบาล และ 4.ควรจะสนใจการบัญชีได้แล้ว 

บริการประเมิน
ความเส่ียงผู้ซ้ือ/

ธนาคารผู้ซ้ือ

บริการประกัน
การส่งออก

บริการซ้ือขาย
เงินตราต่างประเทศ

ล่วงหน้า

ช่วยประเมินว่าผู้ซ้ือเป็นอย่างไร
ช่วยแนะนำ�วงเงินในการค้าขาย
ช่วยในการตัดสินใจค้าขาย

หากผู้ซ้ือไม่ชำ�ระเงิน EXIM BANK 
ชดเชยค่าเสียหาย
EXIM BANK ติดตามหน้ีให้

ช่วยให้ผู้ส่งออก-ผู้นำ�เข้าไม่ขาดทุนจาก
อัตราแลกเปล่ียน
สามารถกำ�หนดราคาซ้ือขายได้อย่างม่ันใจ

บริการจาก EXIM BANK
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มาถึงยุคนี้ถ้าคุณจะทำ�งานแบบเถ้าแก่ คุณต้องไม่กู้ แต่ถ้าคุณ

ต้องการกู้ คุณต้องเปิดเผย ต้องทำ�ตามระเบียบตามกฎเกณฑ์ที่เขามี 

แล้วจะยั่งยืน” 

	 ซึ่งหากยังคิดไม่ตก ว่าจะเริ่มรุกเข้าตลาดไหนก่อน  แม่ทัพการ

ตลาดของ Exim Bank แนะให้ลงทุนใกล้ๆ ตัว อย่าง AEC หรือ CLMV 

เขมร ลาว พม่า เวียดนาม ซึ่งปัจจุบันมีมูลค่าการค้าผ่านแดนสูงมาก 

โดยเฉพาะกลุ่ม CLMV อีกทั้งสินค้าไทยยังน่าจะมีโอกาส เพราะเป็นที่

ถูกใจของกลุ่มลูกค้าอยู่แล้ว โดยเฉพาะสินค้าอุปโภคบริโภค 

ความเสี่ยงที่ต้องป้องกัน
	 ทุกธุรกิจย่อมมีความเสี่ยง ยิ่งเป็นธุรกิจส่งออกด้วยแล้ว ความ

เสี่ยงจะยิ่งมากขึ้น รวมทั้งอัตราแลกเปลี่ยนที่ขึ้นลงอยู่เสมอ ทำ�เอา

ผู้ประกอบการอาจจะประสบปัญหาได้  นอกจากน้ีการติดต่อสั่งซื้อ 

และประสานงานกับต่างบ้านต่างเมือง 

โดยไม่ ได้ เ ห็นหน้าค่าตา  หรือรู้ ถึ ง

สถานการณ์ในบ้านเมืองของคู่ค้า เป็น

ความเสี่ยงที่ต้องระมัดระวัง อาจทำ�ให้ 

สูญเงินลงทุน  และถึงขั้นขาดทุนอย่าง 

มโหฬารได้

	 “เรื่องของอัตราแลกเปลี่ยน  คุณ

สามารถขจัดความเสี่ยงนี้ได้ต้ังแต่ต้น 

โดยการซื้อ Forward (สัญญาซื้อขายเงิน

ตราต่างประเทศล่วงหน้า) ของธนาคาร

อะไรก็ได้ เขามีให้อยู่แล้ว ส่วนความเสี่ยงในเรื่องการได้รับเงินจาก 

คู่ค้า อันนี้อันตราย ยิ่งเป็นผู้ส่งออกรายใหม่ๆ แค่เขาเบี้ยวครั้งเดียว 

คุณเจ๊งเลย ตรงนี้เข้ามาคุยกับเราได้ เรามีบริการประกันการส่งออก

อยู่ เป็นบริการที่จะจ่ายเงินให้คุณ 80-90% ของเงินที่คุณลงทุน  แล้ว

ค่อยมาดูว่าจะตามคืนได้เท่าไร  จะเฉลี่ยความเสียหายกันอย่างไร 

แต่คุณได้ความคุ้มครองตั้ง  80-90%  ย่ิงถ้าคุณไปถึงขั้นของการ

ลงทุน ก็ควรจะมาใช้บริการเรา เพราะถ้าลงทุนไปแล้วเกิดรัฐบาลเขา

เปลี่ยนกฎเกณฑ์ หรืออยู่ๆ ยึดทรัพย์คุณจะทำ�อย่างไร คุณก็เสียหาย 

หมดตัวได้เหมือนกัน ซึ่งผมว่าการลดความเสี่ยงในสองเรื่องนี้พอแล้ว 

สำ�หรับการส่งออก” 

	 ส่วนการประกันการส่งออกนั้น ความคุ้มครองจะเกิดขึ้นในกรณี

ที่ผู้ส่งออกไทย ปฏิบัติถูกต้องตามเงื่อนไขการชำ�ระเงินแล้วถูกเบี้ยว 

หรือรัฐบาลฝั่งคู่ค้าออกประกาศห้ามนำ�เข้าสินค้านั้น แต่ว่าทางเราไม่

ทราบมาก่อน หรือเกิดการปฏิวัติรัฐประหาร ห้ามนำ�เงินตราออกนอก

ประเทศ  ซึ่งเรื่องดังกล่าวมีโอกาสสร้างความเสียหายแก่ผู้ส่งออกได้

มาก ดังนั้นจึงควรป้องกันไว้ก่อน

นักปั้นดาว
	 ท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว หากผู้ประกอบการ SMEs 

คิดอยากจะบุกตลาดต่างประเทศ  Exim  Bank  เปิดต้อนรับเสมอ  

ไม่เพียงเรื่องการเงิน แต่พร้อมที่จะสนับสนุนผู้ส่งออกไทยในทุกด้าน  

	 “เราเป็นหน่วยงานของรัฐที่มีหน้าที่นี้โดยตรง เพียงเข้ามาหาเรา 

คุณจะได้รับการสนับสนุน ทั้งในด้านข้อมูลความรู้ การสนับสนุนทาง

ด้านการเงิน และการสนับสนุนทางด้านการป้องกันความเสี่ยงในการ

ส่งออก โดยที่ไม่จำ�เป็นต้องเป็นลูกค้าธนาคาร นอกจากนี้ธนาคาร

ยังมีการอบรมให้ความรู้แก่ผู้ที่จะเตรียมการส่งออกฟรี  ไม่คิดเงิน  

ปีหนึ่งๆ มี 6-7 ครั้ง อาทิ เรื่องของเอกสารการชำ�ระเงิน ขั้นตอน

การชำ�ระเงิน เรื่องของความเสี่ยงใน

ทางการค้า เพราะการที่คุณจะทำ�อะไร

ก็ตาม ควรจะมีความรู้กว้างๆ  เกี่ยว

กับเรื่องนั้นๆก่อน พอมีความรู้ คุณก็

กล้าพอท่ีจะไปคุยกับธนาคารพาณิชย์

อื่นๆ  ซึ่งหากสนใจจะเริ่มทำ�ธุรกิจก็คุย

กับพนักงานเราได้เลย เขาจะเล่าให้

คุณฟังว่าควรทำ�อย่างไรเพ่ือให้ได้รับ

การสนับสนุนทางการเงิน

	 แม้แต่เมื่อคุณเริ่มส่งออกแล้ว  ได้

รับ LC จากลูกค้ามา หยิบมาอ่านแล้วไม่รู้เรื่อง ไม่เข้าใจ คุณสามารถ

นำ� LC นั้นมาถามเราได้ว่า ตรงไหนแปลว่าอะไร ดังนั้นไม่จำ�เป็นต้อง

เป็นเรื่องเงินกู้อย่างเดียว ลองเข้ามาหาเราก่อน ปรึกษาเราก่อน และ

เมื่อถึงเวลาที่คุณต้องการเงินกู้ขึ้นมาจริงๆ Exim Bank ก็มีนโยบาย

สนับสนุนผู้ส่งออกรายใหม่อยู่แล้ว 

	 ผมว่าสิ่งเหล่านี้คือเหตุผลที่ว่า ทำ�ไมจึงควรเข้ามาคุยกับเรา คุย

แล้วไม่ต้องใช้บริการเราก็ได้ มาฟังการอบรม มาดูเงื่อนไขการซื้อการ

ขายก่อน พอถึงตอนที่ต้องการจะกู้จริงๆ คุณก็ไม่ควรคุยกับเราราย

เดียว แต่ลองคุยกับกสิกร กรุงเทพ ไทยพาณิชย์ ที่อื่นๆด้วย ใครให้ข้อ

เสนอที่ดีกว่า ก็เลือกรายนั้น” 

	 ด้วยเจตนา มุ่งมั่น ที่จะมีส่วนช่วยให้ผู้ส่งออกทั้งหน้าใหม่และ

รายเก่าประสบความสำ�เร็จ รวมทั้งการแจ้งเกิดเป็นดาวรุ่งในตลาด

ต่างแดน เพื่อสามารถนำ�กลับมาร่วมกันพัฒนาประเทศต่อไป  Exim 

Bank จึงยืนหยัดเคียงข้างผู้ประกอบการส่งออกอย่างแข็งขัน  

สำ�หรับผู้ส่งออก 
ที่เพิ่งเริ่มต้น  

เราพร้อมที่จะเสี่ยง 
ไปกับเขา
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	 “ต้องทำ�มาร์เก็ตติ้ง” เมื่อไรที่มีการพูดถึงประโยคนี้ ผู้ประกอบการที่ทุน
ไม่อุ่นหนาฝาคั่งพอ  อาจจะถึงแก่สะบัดร้อนสะบัดหนาว  เม่ือคิดถึงงบประมาณ
เพื่อการดังกล่าว
	 มาร์เก็ตต้ิงคืออะไร ทำ�แล้วผลลัพธ์จะส่งถึงยอดขายด้วยไหม มาร์เก็ตต้ิง 
คือคำ�ตอบสุดท้ายสำ�หรับความอยู่รอดของผู้ประกอบการหรือไม่ SMEs Today 
เดินหน้าสนทนากับผู้ประกอบการหลายราย บางรายเป็นผู้บริหารองค์กรขนาด
ใหญ่ ชนิดที่เรียกได้ว่ามาร์เก็ตติ้งสู่ความสำ�เร็จ แทบจะเป็นคัมภีร์ ขณะที่บางราย 
มาร์เก็ตติ้งคือการขอพื้นที่แจ้งเกิด
	 จะเล็กหรือใหญ่  ณ  เวลาน้ี  มาร์เก็ตติ้งเข้ามาแทรกซึมเป็นส่วนหนึ่งใน
ธุรกิจไปแล้ว อย่างปฏิเสธไม่ได้ ทำ�อย่างไร ที่จะทำ�มาร์เก็ตติ้งให้โดนใจผู้บริโภค 
อาจจะเป็นถนนอีกสายหนึ่ง สู่ความอยู่รอดของ SMEs

Cover Story
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ทำ�อย่างไรให้โดนใจ
Marketing : Market Think
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ผู้บริโภคต้องคิดถึงเราเสมอ 
	 จักรกฤช  จารุจินดา  กรรมการผู้จัดการ  บริษัท  ปตท.

บริหารธุรกิจค้าปลีก จำ�กัด ที่ทำ�ให้ Jiffy ร้านสะดวกซื้อในสถานี

บริการน้ำ�มัน ปตท.เติบโตอย่างรวดเร็ว จนปัจจุบันมีสินค้าวาง

จำ�หน่ายอยู่กว่า 4,000 รายการ เผยวิธีที่ทำ�ให้ Jiffy เป็นที่จับใจ

ผู้บริโภค

	 “ถ้าว่ากันตามหลักการ Marketing Mix ยุคใหม่ ก็ต้อง

ประกอบด้วย 8P’s แต่ marketing สำ�หรับผม หมายถึงการที่

เราสามารถเข้าไปนั่งในใจลูกค้า และทำ�ให้ลูกค้านึกถึงเราเสมอ 

เสมือนเราเป็นเพื่อนที่เชื่อใจได้”

	 หากการจะทำ�ให้ได้อย่างที่ว่า  ไม่ใช่เรื่องง่าย  “เป็นทั้ง

ศาสตร์และศิลป์ ศาสตร์ได้แก่ คุณค่าหรือประโยชน์ที่ลูกค้าได้

รับ ต้องมากกว่าและแตกต่างจากที่อ่ืน เช่น สถานที่ต้องกว้าง

ขวาง สะดวกสบาย สะอาด สินค้าก็ต้องสด ใหม่ มีคุณภาพ  ถ้ามี

ร้านค้าต้องได้มาตรฐาน ให้บริการในมาตรฐานระดับสากล ส่วน

ศิลป์คือใช้บริการแล้ว ต้องรู้สึกสบายใจ ผ่อนคลาย ปลอดภัย”

	 ขณะที่ อังคณา ปิลันธน์โอวาท ไชยมนัส กรรมการ 

ผู้จัดการ ธนาคารอาคารสงเคราะห์ (ธอส.) ซึ่งมีผลงานทะลุเป้า

ถล่มทลาย ด้วยการปล่อยสินเชื่อกว่า 5 หมื่นล้านบาท ในปีที่

ผ่านมา และได้ชื่อว่าเป็น ‘เจ้าแม่มาร์เก็ตติ้ง’ ด้วยการเดินสาย

พบลูกค้าถึงที่ บอกไว้ว่า

อังคณา ปิลันธน์โอวาท ไชยมนัส

วิมลมาลย์ วัฒนสมบัติจักรกฤช จารุจินดา
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กลยุทธ์พลังงาน
Power Strategy

การให้ข่าวสาร
Public Relation Strategy 

การใช้พนักงานขาย
Personal Strategy 

การบรรจุภัณฑ์
Packaging Strategy 

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด
Promotion Strategy 

กลยุทธ์การจัดจำ�หน่าย
Place Strategy 

กลยุทธ์ราคา
Price Strategy

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์
Product Strategy 

	 “ดิฉันดูแลลูกค้าแต่ละรายยาวนานมาก จากรุ่นสู่รุ่น บาง

รายถึง 3 เจเนอเรชั่น สิ่งที่เขาต้องการคือ การดูแลด้านบริการ

อย่างต่อเนื่อง ไม่มีการค้าไหนเจริญเติบโตได้ถ้าทิ้งลูกค้า ต้อง

เอาใจเขามาใส่ใจเรา  สำ�หรับดิฉัน  ถ้าลูกค้ามีปัญหาอะไร 

สามารถโทรหาได้ทันที พร้อมจะช่วยเหลือทุกเรื่อง” 

	 ส่วนนักการตลาดผู้คร่ำ �หวอดในแวดวงเทคโนโลยี  

วิมลมาลย์  วัฒนสมบัติ  ผู้อำ�นวยการฝ่ายการตลาด  บริษัท  

RTB Technology จำ�กัด ผู้แทนจำ�หน่ายหูฟังบลูทูธ Jabra 

และอื่นๆ  อีกหลายย่ีห้อ  เธอร่วมกับพ่ีชายนำ�พาบริษัทที่เคยมี

พนักงานเพียง 10 กว่าคน จนปัจจุบันกลายไปเป็นกว่า 100 คน 

ด้วยการลุยชนิดถึงลูกถึงคน

	 “ถ้าเราจริงใจกับทุกๆ อย่าง เราก็จะทำ�ได้ดี แล้วก็จะ

ทำ�ได้อย่างมีความสุข ไม่ว่าจะกับพนักงานในบริษัท กับ 

คู่ค้า หรือกับลูกค้าเรา วันแรกๆ ทำ�เองหมดทุกอย่าง ไป

ออกงานแสดงสินค้าก็ขนตู้เอง  คุยกับลูกค้าเอง  เพราะ

เราอยากรู้ข้อมูลเชิงลึกว่า  อะไรทำ�ให้เขาซื้อหูฟังของเรา 

และจะทำ�อย่างไรให้เขาสนใจ เลยทราบว่าจริงๆ แล้ว คน 

ไม่รู้จักเลยว่าหูฟังบลูทูธคืออะไร”

	 ขนาดของธุรกิจจึงมิใช่ส่ิงท่ีเป็นตัวกำ�หนดว่า  ต้อง

ปฏิบัติต่อลูกค้าอย่างไร  แต่วิธีการปฏิบัติต่อลูกค้าน่ัน

ต่างหาก  ที่สามารถทำ�นายได้ว่า  จะเป็นท่ีถูกตาต้องใจ 

ผู้บริโภคหรือไม่

กลยุทธ์

8P’s 
1

2
34
5 6
7 8
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ตอกย้ำ�ว่า...เราคือใคร
	 ขณะที่จักรกฤช จารุจินดา กล่าวว่า สิ่งดีๆ ทั้งหลายที่เดิน

หน้าลุยอยู่ขณะน้ี  เป็นความตั้งใจเพ่ือมอบแก่ลูกค้า  ขณะ

เดียวกันก็เป็นการสร้าง Brand Awareness ไปด้วยพร้อมกัน ซึ่ง

หากลูกค้ามีการบอกต่อถึงคุณภาพในลักษณะ word of mouth 

ก็เท่ากับเป็นการตลาดแบบ viral marketing ที่สามารถส่งผ่าน 

และกระจายได้อย่างรวดเร็วในโลกยุคปัจจุบัน โดยเฉพาะยามที่ 

social network ถือเป็นปัจจัยสำ�คัญ

	 เช่นกัน สุรศักดิ์ คูดิษฐาเลิศ รองกรรมการผู้จัดการ ด้าน

ทรัพยากรบุคคล ธุรกิจค้าปลีก บริษัท ซีพีเอฟเทรดดิ้ง จำ�กัด ซึ่ง

มีหน้าที่สรรหาคนเก่ง คนดี ‘ที่ใช่’ เพื่อร่วมงานกับซีพีเฟรชมาร์ท 

จากการอยู่ในองค์กรธุรกิจขนาดใหญ่  ทำ�ให้สุรศักด์ิเข้าใจดีว่า 

‘ข้อมูล’ เป็นสิ่งที่มีความสำ�คัญยิ่งประการหนึ่ง สำ�หรับโลกธุรกิจ

ปัจจุบัน เขาจึงเลือกใช้โซเชียลมีเดียเพื่อแบ่งปันข้อมูลต่างๆ อยู่

เนืองๆ

	 “ผมจะแชร์ข่าววันละประมาณ 5-10 ข่าว ตั้งแต่วันจันทร์

ถึงพฤหัสบดี  ส่วนใหญ่เป็นเรื่องของการบริหาร  การจัดการท้ัง

ในและต่างประเทศ หรือไม่ก็เป็น Best practice และอื่นๆ ส่วน

วันศุกร์ เสาร์ และอาทิตย์ เป็นเรื่องอาหารการกิน แนะนำ�ร้าน 

อาหารอร่อยๆ ดวงประจำ�สัปดาห์ ขำ�ขัน หลักธรรม ตัวอย่าง

ความสำ�เร็จของผู้นำ� ไปจนเรื่องอวกาศ ดวงดาว ความรู้ทั่วไป 

หรือเรื่องเบาๆ

	 เรื่องเหล่าน้ีเป็นความสนใจส่วนตัว  อาจจะเป็นเพราะผม

เป็นคนใฝ่รู้ อยากเรียนรู้ อยากแบ่งปันความรู้ให้ผู้อื่น ให้ได้รับ

ประโยชน์เช่นกัน  เผ่ือเขาจะนำ�ไปใช้ประโยชน์ในชีวิตการงาน

หรือส่วนตัวได้  ก็ได้รับคำ�ขอบคุณและชื่นชม  จากผู้ที่เราส่ง

ข่าวสารให้เสมอ ดีใจครับที่มีโอกาสได้ทำ�ประโยชน์ด้วย”

	 จะเห็นว่าบุคลากรในองค์กรธุรกิจขนาดใหญ่จะเข้าถึง

และเข้าใจการใช้โซเชียลมีเดีย ซึ่งไม่ว่าอย่างไรก็ตาม แม้จะมา

จากความสนใจส่วนตัวก่อน แต่ท้ายที่สุดแล้ว สารต่างๆ ที่ถูก

นำ�ส่งต่อ ก็จะช่วยตอกย้ำ�ภาพลักษณ์ขององค์กรได้ดีเสมอ ซึ่ง

วิธีคิดเช่นนี้  ผู้ประกอบการสามารถนำ�ไปปรับใช้ในธุรกิจของ

ตนเอง เพื่อให้เกิดความสำ�เร็จได้

คนคือหัวใจของงาน
	 อังคณา ปิลันธน์โอวาท ไชยมนัส ซึ่งนับได้ว่าเป็น ‘ลูก

หม้อ’ ของ ธอส. มาก่อนนั่งแท่นหมายเลข 1 ขององค์กร เข้าใจ

ดีว่า องค์กรจะขับเคลื่อนไปมิได้ หากขาดบุคลากรที่มีคุณภาพ 

ซึ่งนอกจากจะเข้าถึงลูกค้าแล้ว  การเข้าถึงทีมงานและ

วัฒนธรรมองค์กร นับเป็นสิ่งสำ�คัญที่ไม่ยิ่งหย่อนไปกว่ากัน

	 “อาจจะโชคดี ด้วยความเป็นลูกหม้อ จึงสร้างความคุ้นเคย 

ด้วยความใส่ใจ ตั้งแต่รับตำ�แหน่งกรรมการผู้จัดการก็เดินสาย

ตรวจเย่ียมสาขา  เพราะการลงพ้ืนที่ทำ�ให้สัมผัสได้ทุกปัญหา  

หรืออย่างน้อย กำ�ลังใจต้องมาก่อน”

	 เช่นเดียวกับจักรกฤช จารุจินดา ที่ต้องเดินสายดูแล Jiffy 

ในสถานีบริการน้ำ�มัน ปตท. ทั่วประเทศ จนเล่ากันว่า เพียงเอ่ย

ว่าเป็นปั๊มน้ำ�มันท่ีไหน  จักรกฤชจะสามารถเอ่ยได้ทันทีว่าเฮีย

หรือเจ๊รายใดเป็นเจ้าของ... ขนาดนั้น

พนักงานเป็นหัวใจสำ�คัญที่สุด 
ต้องเข้าใจตรงกันก่อน

เป็น one team one mission 

สุรศักดิ์ คูดิษฐาเลิศ
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	 “พนักงานเป็นหัวใจสำ�คัญท่ีสุด  ผมจะต้องทำ�ให้

พนักงานของเราเข้าใจตรงกันก่อน เราต้องเป็น one team 

one mission ในทุกๆ วัน งานของผมคือการสื่อสารให้ทุก 

Function งาน ให้ทุกคนในบริษัท มีเป้าหมายเดียวกัน คือ 

ความพอใจและรอยยิ้มของลูกค้า”

	 ส่วนสาวสวยนักธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ จารุจิต ใบหยก 

ทายาทรุ่นที่ 2 ของโรงแรมใบหยก ที่ได้รับมอบหมายให้ดูแล

บูติคโฮเต็ลแห่งใหม่ หัวช้าง เฮอริเทจ ด้วยความที่เป็นสาว

สวยหน้าใส  และทีมงานส่วนใหญ่อยู่กันมาตั้งแต่รุ่นบิดา  

พันธุ์เลิศ ใบหยก เธอจึงปฏิบัติตัวไม่ต่างจากพนักงานคนหนึ่ง 

บางวันอาจจะเห็นเธอง่วนอยู่ในครัวไม่ต่างจากเชฟ  ขณะท่ี 

บางวันก็ก้มหน้าก้มตาลิสต์รายการข้าวของเคร่ืองใช้ยาวเหยียด

	 “จริงๆ  ที่บ้านทำ�ธุรกิจแบบครอบครัวมาก  แม้บางที

จะดูเป็นโปรเจ็คต์ใหญ่ แต่จะช่วยๆ กันตลอด คุณพ่อไม่ใช่ 

ผู้บริหารที่เอะอะก็จ้างคนอื่นทำ� แต่จะลงไปดูเอง แม้กระทั่ง

ปลั๊กไฟ” สำ�หรับเธอ การเป็น ‘นาย’ ที่ผู้ใต้บังคับบัญชาเห็นมา

แต่อ้อนแต่ออก ไม่ใช่อุปสรรค

	 “เขาอาจจะเห็นว่าเรากับน้องยังเด็ก  ยังไม่ค่อยมี

ประสบการณ์เหมือนบางคนที่ทำ�มานานแล้ว  ซึ่งเราก็เข้าใจ

ว่าเขามีแบบแผน มีหลักการ แต่บางครั้งเรามีมุมมองใหม่ๆ ที่

อาจจะเวิร์กก็ได้ เราก็พยายามพูดเกล้ียกล่อม ‘ให้พวกหนูลอง

ทำ�ดู จากอันเล็กๆ ก่อนก็ได้ ถ้าไม่เวิร์กก็ค่อยๆ เปลี่ยนให้เข้า

กัน’ ซึ่งส่วนใหญ่ก็โอเค เพราะเขาเห็นเรามาตั้งแต่เด็ก ก็มีทั้ง

เวิร์กและไม่เวิร์ก (ยิ้ม)”

จารุจิต ใบหยก 
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รักเดียว ใจเดียว
	 หลายครั้ง แม้พยายามจะ ‘คิดต่าง’ แต่อีกเพียงไม่นาน สินค้า

ท่ีมีความเหมือนหรือแตกต่างออกมาท้าชิงอยู่ร่ำ�ไป ส่ิงท่ีผู้ประกอบการ 

พึงตระหนักคือ  ทำ�อย่างไรจะได้ใจผู้บริโภค  ให้จดจ่ออยู่กับ

ผลิตภัณฑ์เรา โดยไม่ปันใจให้คู่แข่ง

	 การจะเทใจให้อะไรสักอย่างชนิดหมดใจ  ไม่ใช่เรื่องที่จะเกิด

กันได้ง่ายๆ แต่ปรากฏการณ์เช่นนี้เคยเกิดกับภาพยนต์ 1,000 ล้าน

เรื่องแรกของประเทศไทย ‘พี่มากพระโขนง’ ซึ่ง จินา โอสถศิลป์ 

กรรมการผู้จัดการ GTH บริษัทผู้สร้างภาพยนต์เรื่องดังกล่าว เล่าไว้

ว่า แต่แรกนั้นคาดหวังรายได้ไว้ไม่เกิน 180 ล้านบาท แต่เมื่อรายได้

พลิกโผถล่มทลาย พุ่งทะยานกว่าพันล้าน จึงต้องมีการแง้มดูคัมภีร์

ทำ�เงิน

	 “ปัจจุบันผู้บริโภคจะเชื่อผู้บริโภคด้วยกันเอง  มากกว่าท่ีจะ

ฟังเรา” ด้วยความเชื่อเช่นนี้ ทำ�ให้ พี่มาก พระโขนง เปรี้ยงปร้างใน 

โซเชียลออนไลน์ ตั้งแต่ยังไม่ลงโรง

	 “ตรงนี้เป็นดาบสองคม การบอกต่ออย่างรวดเร็ว แปลว่า ถ้า

เนื้อในเป็นบวก ก็จะกลายเป็นบวกๆ เป็นแรงผลักได้ แต่ถ้าเรื่อง

ไหนเป็นลบ ก็จะยิ่งกลายเป็นลบอย่างรวดเร็วเช่นเดียวกัน” วิธีการ

ทำ�งานของ GTH สำ�หรับภาพยนต์เรื่องนี้ จึงมีการปล่อยของออกมา

จินา โอสถศิลป์ 
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เป็นระลอก ทั้งทีเซอร์ เบื้องหลังการถ่ายทำ� บทสัมภาษณ์นักแสดง 

ไปถึงเกร็ดเล็กเกร็ดน้อยที่กลายเป็นเสน่ห์ของหนัง  เช่น  ท่าเต้น

กองพัน หรือมุขตลกต่างๆ เป็นต้น

	 จักรกฤช  จารุจินดา มีความเห็นว่า  การตลาดเช่นนี้เป็นเรื่อง 

ของ CRM (Customer Relationship Management) ซึ่งเป็นเรื่อง

ที่มีความสำ�คัญต้นๆ  ของการทำ�ตลาดในยุคนี้  เพราะผู้บริโภค

ส่วนใหญ่จะเลือกใช้บริการใน Brand ที่ชื่นชอบเท่านั้น  ดังนั้นการ

สร้างโปรแกรมเพ่ือรักษาฐานลูกค้าที่ชื่นชอบผลิตภัณฑ์จึงเป็นสิ่งท่ี

จำ�เป็นมาก 

	 “เรามีเป้าหมายในการพัฒนา Jiffy ทั้งด้านสินค้าและบริการ 

ร่วมไปกับลูกค้า  (Customer  Engagement)  ในลักษณะของ  

Customer centric เพราะ Jiffy เป็นสินค้าที่มีวงจรชีวิต (Product 

life cycle) ฉะนั้นเพื่อให้เรามีความทันสมัย และตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าได้อย่างยั่งยืน  เราจึงมีการศึกษาเพ่ือที่จะปรับ

เปลี่ยนให้ดีขึ้นอยู่เสมอ อาจจะมีทั้งการ renovate หรือ rebranding 

ตามความเหมาะสมของสภาพการตลาด ซึ่งเรากำ�ลังทำ�อยู่ จะเห็น

การเปลี่ยนแปลงภายในปีนี้”

	 วิธีการของจักรกฤชจะส่งให้ Jiffy จะสามารถผูกใจผู้บริโภคไว้

ได้เพียงไร ต้องติดตามกันต่อไป
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อยู่ร่วมกัน แบ่งปันกันไป
	 ปัจจุบันกูรูทางมาร์เก็ตต้ิงเชื่อกันว่า  การตลาดมีการปรับ

เปลี่ยนจากการยึดผลิตภัณฑ์  และผู้บริโภคเป็นศูนย์กลาง  ไป

เป็นการให้ความสำ�คัญต่อมนุษย์  โดยที่กำ�ไรของบริษัทต้อง

สมดุลกับความรับผิดชอบต่อสังคม  เพ่ือให้เข้าถึงและสามารถ

จับใจผู้บริโภค หลายหน่วยงานจึงคำ�นึงถึงเรื่องดังกล่าว แทบจะ

เป็นความสำ�คัญเป็นลำ�ดับต้นๆ

	 พรสถิต นฤนาทวานิช กรรมการผู้จัดการ บริษัท บิวต้ีไลน์ 

จำ�กัด ผู้แทนจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์เส้นผม พอล มิตเชล (Paul 

Mitchell) และ John Paul De Joria ประธานของ John Paul 

Mitchell  Systems ร่วมมือกันทำ�มูลนิธิการศึกษาเพื่อพัฒนา 

ชีวิต (Education for Life Foundation) ในจังหวัดพะเยา มากว่า 

15 ปี โดยการช่วยเหลือ ดูแลให้เด็กวัยรุ่นอายุ 13-14 ปี ที่ถูกขาย

ไปเป็นโสเภณีเด็ก ให้เข้ามาอยู่ในระบบการศึกษา

	 “เราวางแผนที่จะให้เขามีอาชีพ  ด้วยการฝึกอาชีพให้  ให้

งานแก่เขา มีจักรยานยืมเรียน โครงการแว่นตา” พรสถิตกล่าว 

ขณะที่มิสเตอร์ John Paul ช่วยเสริม

	 “เราทำ�ธุรกิจมา ไม่ใช่สักแต่ว่าทำ�ธุรกิจ แต่ในเวลาเดียวกัน 

ต้องทำ�ให้โลกน้ีน่าอยู่มากขึ้นด้วย”  นอกจากการให้การศึกษา 

หางาน หาอาชีพให้เป็นรายบุคคลแล้ว ยังมีการจัดหาแหล่งน้ำ� 

สะอาด  และเครื่องกรองน้ำ�ให้แก่หมู่บ้านต่างๆ  รวมไปถึง 

โครงการใหญ่ๆ ซึ่งทำ�ในหลายประเทศ และกำ�ลังจะเป็นรูปเป็น

ร่างในประเทศไทย คือ โครงการดูแลน้ำ�เน่า น้ำ�เสียตามแม่น้ำ�

ลำ�คลอง และโครงการช่วยรักษาสิ่งแวดล้อม อีกด้วย

	 เช่นเดียวกับองค์กรขนาดใหญ่อย่าง  ปตท.  แม้จะเป็น

บริษัทในเครือ แต่จักรกฤช จารุจินดา ก็ยังเห็นความสำ�คัญของ

การทำ�งานกับสังคมเป็นเรื่องใหญ่

	 “นอกเหนือจากการดูแลลูกค้า คู่ค้า  พนักงาน ผู้มีส่วนได้ 

ส่วนเสียอื่นๆ แล้ว สุดท้ายที่สำ�คัญมากสำ�หรับการทำ�การตลาด

ในยุคนี้  คือการทำ�ประโยชน์คืนสู่สังคม  ซึ่งผมถือว่าเป็นอีก

ภารกิจสำ�คัญในงานของผม  ไม่ว่าจะเป็นการดูแลชุมชนและ 

สิ่งแวดล้อมรอบๆ ตัวเรา และการสร้างคนดีให้กับสังคม โดย

การปลูกฝังพนักงานของเราให้เป็นผู้มีจิตสาธารณะ และมีความ

รู้สึกรับผิดชอบต่อสังคม” 

	 ไม่ว่าจะเป็นองค์กรใด เล็กหรือใหญ่ ย่อมต้องอาศัยคัมภีร์

ที่นำ�ไปสู่ความสำ�เร็จ บางทีการตลาด (Marketing) อาจจะเป็น

อีกหนึ่งทางเลือกสู่เป้าหมาย พึงวิเคราะห์ ใคร่ครวญ เพื่อสรุปให้

ได้ว่า...ตลาดคิดอย่างไร 

พรสถิต นฤนาทวานิช และ John Paul De Joria
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สร้างคาแรคเตอร์ให้โดดเด่นมีเอกลักษณ์ 
จะทำ�ให้ผู้บริโภคจดจำ�สินค้าได้เป็นอย่างดี  และสร้างโอกาส

ให้แบรนด์ติดตลาด และหากผลิตภัณฑ์มีความเป็นเอกลักษณ์

เฉพาะตัวมากๆ  จะทำ�ให้ผู้บริโภคหันมาเรียกชื่อแบรนด์สินค้า

แทนที่ชื่อประเภทสินค้าไปโดยปริยาย เช่น เรียกสินค้าประเภท

บะหมี่ก่ึงสำ�เร็จรูปว่า  ‘มาม่า’  หรือเรียกผงซักฟอกว่า  ‘แฟ้บ’ 

เป็นต้น 

ผลิตภัณฑ์ต้องดีจริง 
ซึ่งจะทำ�ให้มีการบอกปากต่อปาก 

ไปสู่ผู้บริโภคอื่นๆ ทำ�ให้แทบจะไม่มี

ค่าใช้จ่าย  จึงเป็นวิธีท่ีนักการตลาด

ทุกคนต่างใฝ่ฝันถึง 

ทำ�อย่างไรให้สินค้าติดตา จับใจ

Tips

บูรณาการเคร่ืองมือทางการตลาด
ด้วยการลด แลก แจก แถม จัดโปรโมชั่น 

ส่งเสริมการขาย ณ จุดขาย ถือเป็นเครื่องมือ

ทางการตลาดที่ได้รับความนิยมอย่างมากมา

แต่อดีต  และเป็นกลไกท่ีทำ�ให้แบรนด์ติด

ตลาด  เพราะกลยุทธ์ส่งเสริมการขายเหล่าน้ี 

ช่วยเรียกร้องความสนใจของผู้บริโภคได้ทันที 

และหากผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการ จัด 

โปรโมช่ันให้ข้อเสนอท่ีดีกว่าของคู่แข่ง ผู้บริโภค

จะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้ประกอบการ

ได้ง่ายขึ้น แต่ควรคำ�นึงถึงต้นทุนและผลกำ�ไร

ที่จะได้รับจริงๆ ว่าคุ้มค่ามากแค่ไหน นอกจาก

นี้ควรจัดโปรโมชั่นให้สอดคล้องกับแผนธุรกิจ

และกลยุทธ์การตลาดอื่นๆ ของบริษัทด้วย

โฆษณาผ่านส่ืออย่างครอบคลุมและเข้าถึง
แม้ปัจจุบัน  โฆษณาจะมิใช่อาวุธหลักท่ีทำ�ให้แบรนด์

สินค้าติดตลาดเหมือนเช่นแต่ก่อน  แต่โฆษณาก็ยังมี

ประโยชน์ และมีอิทธิพลมากทั้งต่อผู้ประกอบการและ

ผู้บริโภค แต่ต้องพิจารณาใช้โฆษณาอย่างไรให้เหมาะ

สม และใส่ใจคุณภาพของโฆษณามากกว่าปริมาณ 

จัดงานและกิจกรรมเพ่ือสังคม 
กระแสการตอบแทนและอุทิศตนเพ่ือสังคม  เป็นส่ิงท่ีได้รับการยกย่องมากในขณะนี้  ผู้ประกอบการควร

จัดกิจกรรมดีๆ เพื่อตอบแทนและคืนกำ�ไรกลับสู่สังคม ซึ่งการจัดงานและกิจกรรมเพื่อสังคม จะช่วยให้ 

ผู้บริโภคจดจำ�แบรนด์สินค้าได้ง่ายขึ้น และช่วยส่งเสริมภาพลักษณ์ด้วย อย่างไรก็ตาม การทำ�กิจกรรมเพื่อ

สังคม จะต้องทำ�ด้วยความบริสุทธิ์ใจ อย่ามีจุดประสงค์แอบแฝงเรื่องผลประโยชน์โดยเด็ดขาด มิเช่นนั้น

อาจทำ�ให้ภาพลักษณ์เป็นเรื่องติดลบ ในสายตาผู้บริโภคโดยทันที

การที่แบรนด์ติดตลาด  ถือเป็นข้อได้เปรียบอย่างมากในการทำ�ธุรกิจสมัยใหม่  เพราะนอกจากจะทำ�ให้ผลิตภัณฑ์สามารถ

สร้างยอดขายและทำ�กำ�ไรได้มากแล้ว ยังช่วยให้การทำ�ธุรกิจสะดวกสบาย และลดอุปสรรคปัญหาต่างๆ ลงไปได้มากพอควร 

นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังสามารถกำ�หนดทิศทางของตลาดได้  หากแบรนด์สินค้าเป็นผู้นำ�ตลาด  แน่นอนว่าย่ิงแบรนด์

สินค้าติดตลาด และเป็นผู้นำ�ในตลาดมากเท่าไร ผู้ประกอบการก็สามารถทำ�ให้กลไกตลาดเอื้อประโยชน์ต่อธุรกิจของตนได้

มากขึ้นตามไปเท่านั้น   (เรียบเรียงจาก http://www.facebook.com/natt.ratprachum)
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Inside OSMEP
เรื่อง : สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 

หลายปีที่ผ่านมา ชื่อของ “ผลิตภัณฑ์หนึ่งตำ�บล หนึ่งผลิตภัณฑ์” หรือ OTOP ดู
จะเป็นที่คุ้นหูกันเป็นอย่างดีของคนไทยหรือแม้กระทั่งชาวต่างชาติ  ผ่านการทำ�
ประชาสัมพันธ์ในรูปแบบต่างๆ โดยเฉพาะกับการจัดงานใหญ่ระดับประเทศเพื่อแสดง 
และจำ�หน่ายสินค้า  OTOP  ที่ถือเป็นส่วนหนึ่งในการสร้างความเข้มแข็งให้กับ 
เศรษฐกิจฐานรากของประเทศ 

“OTOP Heritage”
กวีบทใหม่ SME-OTOP ไทย

 	 ด้วยเหตุนี้  หน่วยงานภาครัฐที่มีส่วนเก่ียวข้อง  จึง

ได้พยายามจัดทำ�นโยบาย  แผนงานการส่งเสริม  และ

พัฒนา ให้ผู้ประกอบการและสินค้า OTOP มีศักยภาพ

ในการแข่งขัน ด้วยการนำ�จุดแข็งด้านวัฒนธรรม วิถีชีวิต 

และภูมิปัญญาของชุมชน มาพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุ

ภัณฑ์ เพื่อเชื่อมโยงสู่ภาคการผลิตและบริการในการสร้าง

สัญลักษณ์ ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด อัน

จะนำ�มาซึ่งการขยายโอกาสทางการตลาดมากขึ้น

	 สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม (สสว.) นับเป็นอีกหน่วยงานภาครัฐที่ให้ความสำ�คัญ

กับการส่งเสริมและพัฒนาผู้ประกอบการและสินค้า 

OTOP  ควบคู่ไปกับการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม หรือ SMEs ผ่านโครงการต่างๆ อาทิ โครงการ

ยกระดับผู้ประกอบการหนึ่งตำ�บล  หน่ึงผลิตภัณฑ์แบบ

บูรณาการ (OTOP PLUS) โครงการยกระดับผู้ประกอบการ 

OTOP ที่มีศักยภาพก้าวไปสู่ SMEs เป็นต้น

	 ปฏิมา จีระแพทย์ ผู้อำ�นวยการสำ�นักงานส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  (สสว.)  เปิดเผยว่า 

นับตั้งแต่เข้ามารับตำ�แหน่งผู้อำ�นวยการ สสว. เมื่อปลาย

ปี  2556  หนึ่งในนโยบายเร่งด่วนที่จะดำ�เนินการให้เห็น

ผลโดยเร็วเพื่อเป็นการส่งเสริม สนับสนุน และช่วยเหลือ 

ผู้ประกอบการ SMEs และ OTOP ที่มีศักยภาพ ได้รับการ

พัฒนาภายใต้โครงการต่างๆ ของ สสว. และหน่วยงานที่

เกี่ยวข้องกับการส่งเสริม SMEs รวมทั้งผู้ประกอบการที่

ได้รับผลกระทบจากเหตุวิกฤตต่างๆ  ด้วยการบูรณาการ

ความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน จัดหา

ช่องทางจัดจำ�หน่ายและขยายโอกาสทางการตลาดให้กับ

ผู้ประกอบการ SMEs และ OTOP 

	 ล่าสุด  สสว.  ได้ร่วมมือกับภาคเอกชน  เปิดร้าน 

“OTOP Heritage” ขึ้นบริเวณชั้น 4 ศูนย์การค้าเซ็นทรัล 

เอ็มบาสซี  ถนนเพลินจิต  ซึ่งถือเป็นหนึ่งในย่านธุรกิจท่ี

สำ�คัญของกรุงเทพฯ 
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	 “ร้าน OTOP Heritage นับเป็นผลงานนำ�ร่อง

ของความสำ�เร็จในการบูรณาการความร่วมมือระหว่าง 

ภาครัฐและภาคเอกชน ในการจัดหาช่องทางการตลาด 

ที่เป็นจุดขายถาวรให้กับสินค้าของผู้ประกอบการ 

SMEs และ OTOP โดยคัดเลือกสินค้าคุณภาพระดับ 

Premium กว่า 30,000 ชิ้น จากผู้ประกอบการกว่า 

1,000 รายทั่วประเทศ มาจำ�หน่ายในพื้นที่ซึ่งตั้งอยู่

ย่านใจกลางเมือง  เพ่ือผลักดันเข้าสู่ตลาดที่มีกำ�ลัง

ซื้อสูง  และจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถขยาย

โอกาสทางการตลาดทั้งในและต่างประเทศ ได้อย่าง

มีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ สินค้าของผู้ประกอบการ

ท่ีไม่ได้รับการคัดเลือกในครั้งน้ี  สสว.  ก็มีโครงการ 

ที่จะช่วยเหลือผู้ประกอบการเหล่าน้ัน  ในการที่จะ

พัฒนาผลิตภัณฑ์และยกระดับมาตรฐาน  เพ่ือให้มี

ความสามารถในการท่ีจะเข้าสู่ตลาดที่มีกำ�ลังซื้อสูง

ต่อไป” 

	 สำ�หรับสินค้าท่ีนำ�มาจำ�หน่ายในร้าน  OTOP 

Heritage จะคัดเลือกจากผู้ประกอบการ SMEs และ 

OTOP ระดับ 4-5 ดาว ที่เคยได้รับการพัฒนาจาก

โครงการต่างๆ ของ สสว. จำ�นวนกว่า 1,000 ราย จาก

ทั่วประเทศ แล้วทำ�การคัดเลือกเหลือ 40 ราย โดยเป็น

ผลิตภัณฑ์ที่มี Story มีการออกแบบให้มีอัตลักษณ์

ที่โดดเด่น ผสมผสานวัฒนธรรมและภูมิปัญญา มา 

สร้างมูลค่าเพ่ิมได้อย่างมีเอกลักษณ์  และมีคุณภาพ

มาตรฐานเป็นที่ยอมรับ จำ�นวนไม่น้อยกว่า 1,000 ชิ้น 

โดยส่วนใหญ่เป็นสินค้าประเภทของใช้  ของตกแต่ง

บ้าน  เครื่องประดับ  และสินค้าที่แสดงถึงมรดกทาง

วัฒนธรรม

	 “สินค้าบางชนิดจะเน้นความโดดเด่นในเรื่อง

ของการเป็นผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค เช่น ผ้าย้อมโคลน 

ฯลฯ และสินค้าประเภท Handicraft ซึ่งเป็นที่นิยม

ของลูกค้า โดยเฉพาะช่าวต่างประเทศ เพราะถือว่า

เป็นสินค้าที่ออกแบบโดยศิลปิน และที่สำ�คัญสินค้า

บางชิ้นจะเป็นการออกแบบเพ่ือมาจำ�หน่ายในร้าน 

OTOP Heritage เพียงแห่งเดียวเท่าน้ัน ไม่มีจำ�หน่าย

ที่อื่น”

	 แม้ว่าร้าน “OTOP Heritage” จะเปิดดำ�เนินการ 

มาได้เพียงไม่ก่ีเดือน หากแต่กระแสตอบรับ โดยเฉพาะ 

จากลูกค้าต่างชาตินั้นถือว่าเป็นที่พอใจ ซึ่ง สสว. คาด

ว่าในการดำ�เนินงานในคร้ังน้ี จะช่วยให้ผู้ประกอบการ 

SMEs และ OTOP ได้รับการสนับสนุนช่องทางการ

จำ�หน่ายสินค้าไม่น้อยกว่า 500 ราย โดยสามารถ

สร้างยอดขายไม่น้อยกว่า  1  พันล้านบาท  ภายใน

ระยะเวลาดำ�เนินการ 3 ปี

	 โดยผลจากความสำ�เร็จท่ีเกิดข้ึนในปี  2557 

สสว.  มีแผนจะเปิดจุดจำ�หน่ายสินค้าถาวรให้กับ 

ผู้ประกอบการ SMEs และ OTOP ในอีกหลายพื้นที่

ทั่วประเทศ    
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	 ยามท้องทุ่งที่เคยเป็นสีทองอร่าม  แปรเปลี่ยนไปเป็น
ผืนดินร้างการเก็บเกี่ยว  แรงงานก็ได้แต่นั่งจับเจ่ารอฤดูกาล
ใหม่มาเยือน บ้างก็หยิบฉวยงานฝีมือ ว่ากันไปตามยถากรรม 
จนวันหนึ่ง สายพระเนตรกว้างไกล ได้นำ�พาคุณภาพชีวิตใหม่
มาเยือน ด้วยพระมหากรุณาธิคุณโดยแท้
	 ณ วันนี้ ผลิตภัณฑ์หลากหลายอย่าง วางเรียงราย
ชวนให้หยิบจับ เชยชม ซื้อหานำ�ไปใช้สอย ณ ร้านจิตรลดา ใน
มูลนิธิส่งเสริมศิลปาชีพ ในสมเด็จพระนางเจ้าสิริกิติ์ พระบรม
ราชินีนาถ อย่างเต็มภาคภูมิ

จากแผ่นพสุธา...สู่งานศิลป์
ด้วยพระมหากรุณาธิคุณ 

‘แม่’ ของแผ่นดิน

พระราชทานพระราชทรัพย์ส่วนพระองค์
	 ท่านผู้หญิงวิลาวัณย์  วีรานุวัตติ์  เลขาธิการคณะ

กรรมการบริหารร้านจิตรลดา เล่าเป็นข้อมูลแก่ SMEs Today 

ว่า สืบเนื่องจากที่สมเด็จพระนางเจ้าฯ ทรงพระกรุณาโปรด

เกล้าฯ พระราชทานอาชีพเสริมแก่แม่บ้าน ชาวไร่ ชาวนา ช่วง

เว้นว่างจากการเก็บเกี่ยว เพื่อให้มีรายได้พิเศษเพิ่มขึ้น ทั้งเพื่อ

เป็นการฟื้นฟูรักษาศิลปะพื้นบ้านของไทยไว้ จึงพระราชทาน

พระราชทรัพย์ส่วนพระองค์ในการลงทุนวัสดุ อุปกรณ์ และ

จัดหาครูผู้เชี่ยวชาญไปฝึกฝนงานฝีมือให้ โดยพัฒนาจากงาน

ฝีมือเดิมของแต่ละท้องถิ่น เพื่อมีความหลากหลายและวิจิตร

บรรจงมากขึ้น อาทิ งานทอผ้าฝ้าย ผ้ายกไหม การปักซอย

แบบไทย จักสาน ประดิษฐ์ดอกไม้ หมวก กระเป๋า ตุ๊กตา การ

ถักลูกไม้โครเชต์ ฯลฯ

	 จนในที่สุด เมื่อมีผู้ทูลเกล้าฯ ถวายเงินเพื่อการดังกล่าว 

จึงทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ  ให้จัดตั้งเป็นมูลนิธิส่งเสริม 

ศิลปาชีพ ในสมเด็จพระนางเจ้าสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถ โดย

มีท่านผู้หญิงมณีรัตน์ บุนนาค นางสนองพระโอษฐ์ (ขณะนั้น) 

เป็นผู้รับสนองพระราชเสาวนีย์ ดำ�เนินการตามพระประสงค์

	 ท่านผู้หญิงมณีรัตน์ได้นำ�ความกราบบังคมทูลว่า  ควร

จะได้เผยแพร่และจัดจำ�หน่ายผลผลิตงานฝีมือดังกล่าว

แก่ผู้สนใจ  เพ่ือนำ�รายได้ไปใช้เป็นทุนหมุนเวียนในมูลนิธิ

ต่อไป โดยขอเปิดเป็น ร้านจิตรลดา จำ�หน่ายผลผลิตจาก 

มูลนิธิฯ เป็นแห่งแรก ณ ศูนย์การค้าโอเรียนเต็ล พลาซ่า 

(หรือโอเรียนเต็ลเพลสในปัจจุบัน)  โดยมีสมเด็จพระเทพรัตน 

ราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี เสด็จฯ ไปทรงเปิดงาน เมื่อวัน

ที่ 20 ธันวาคม 2520
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การตลาดเฉพาะทาง
	 นับจากวันนั้น  ผลิตภัณฑ์ของร้านจิตรลดาได้รับความ

นิยมมากเกินคาด เนื่องจากเป็นงานคุณภาพ ฝีมือประณีต จน

ปัจจุบันขยายไปอีกหลายสาขา รวม 17  แห่ง ทั้งในกรุงเทพฯ

และส่วนภูมิภาค

	 วิธีการคัดเลือกผลิตภัณฑ์ของร้านจิตรลดา  ซึ่งมาจาก 

ทั่วประเทศ ก็มีลักษณะเฉพาะตัว เมื่อสมเด็จพระนางเจ้าฯ มี

พระราชวินิจฉัยด้วยพระองค์เอง 

	 “สมเด็จพระนางเจ้าฯ  ทรงอ่านเยอะ  เห็นมาเยอะ  มี

ความสนพระราชหฤทัยในสิ่งแวดล้อมโดยรอบ  จึงทรงทราบ

ว่าผลิตภัณฑ์จากที่ใดเป็นอย่างไร  และควรส่งเสริมอย่างไร” 

ท่านผู้หญิงวิลาวัณย์กล่าว

	 ขณะที่ผ้าฝ้ายของร้านจิตรลดา  กรุงเทพฯ  ซึ่งเป็น

ลวดลายดอกไม้ จะมีสีและขนาดใกล้เคียงของจริงในภูมิภาค

อย่างบ้านกาด อมก๋อย และบ้านแม่ตะไคร้ เชียงใหม่ ซึ่งมี 

‘เลือดศิลปิน’ อยู่แล้ว ก็มีงานที่เป็นการอนุรักษ์ลวดลายเฉพาะ

ถิ่น อาทิ ลายเกล็ดเต่า ลายดีดอกน้อย ลายดีดอกใหญ่ ลายยก

มุกและลายงูห้อยซ่าว เป็นต้น จากนั้นผ้าฝ้ายทอมือก็เดินทาง

ไปสู่การเป็นตุ๊กตายัดนุ่นและงานปักเล็กๆ  อย่างหัวรองเท้า

แตะ อีกด้วย

	 ขณะท่ีชาวไทยมุสลิมท่ีนครศรีธรรมราช  ก็ได้รับการ 

ส่งเสริมให้ทอผ้ายก ซึ่งนำ�ทั้งต้นแบบและผู้สอนมาจากลำ�พูน 

ยามท่ีราคายางตกต่ำ�  และประจวบคีรีขันธ์  ยามท่ีการทำ�ไร่ 

สับปะรดเป็นความหวังเล้ียงชีพแทบจะไม่ได้  ก็มีการส่งเสริม 

ให้ทำ�ดอกไม้ประดิษฐ์จากเศษผ้า  เป็นต้น  โดยผลิตภัณฑ์

ท้ังหมดได้รับการสนับสนุนจากร้านจิตรลดา  ด้วยการรับซื้อ

ทั้งหมดเป็นการ ‘ขายขาด’

	 “ชาวบ้านบอกว่า  ทำ�งานส่งศิลปาชีพฯ  แล้ว  มีเงินไป

ทำ�บุญมากขึ้น” ท่านผู้หญิงกล่าวกลั้วหัวเราะ

	 “ผ้าฝ้ายทอมือซับเหงื่อได้ดี เป็นสิ่งที่เหมาะกับประเทศ

เมืองร้อนอย่างบ้านเรา และราคาก็ไม่แพงมาก จึงเป็นที่นิยม

มาก” คือเหตุผลที่ร้านจิตรลดาส่งเสริมผลิตภัณฑ์จากผ้าฝ้าย

เป็นส่วนใหญ่  นับเป็นการสำ�รวจตลาดแบบธรรมชาติวิธีหน่ึง 

แต่เนื้อเนียนละเอียดนุ่มของผ้าฝ้าย  ก็ไม่วายไปเข้าตาบริษัท

ผลิตภัณฑ์เด็กอ่อนในต่างประเทศ  จนส่ังซื้อสินค้ามาจำ�นวน

มาก น่าเสียดายที่น้ำ�ท่วมอำ�เภอมหาราช อยุธยา ซึ่งเป็นแหล่ง

เก็บผลิตภัณฑ์กลาง  จนเสียหายหนักติดต่อกันถึงสองครั้ง 

ทำ�ให้ไม่สามารถจัดส่งสินค้าได้ จนในที่สุดมีการสั่งยกเลิกไป

	 “เขามาทีไร ก็ยังบอกว่ายังคิดถึงผ้าฝ้ายจิตรลดาไม่หาย” 

ท่านผู้หญิงวิลาวัณย์มีน้ำ�เสียงภูมิใจ
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Contact 
ร้านจิตรลดา 
สาขาศาลาจิตรพัสตร์ 
สวนจิตรลดา กรุงเทพฯ
โทร. 0-2282-8435 และ 0-2281-4558

	 วิธีการสำ�รวจตลาดของท่านผู้หญิงวิลาวัณย์และคณะ  ซ่ึงปฏิบัติมา

ต้ังแต่ท่านผู้หญิงมณีรัตน์ยังมีชีวิตอยู่คือ การสังเกตดูว่าร้านไหน ผลิตภัณฑ์

ใดท่ีจำ�หน่ายได้ดี ก็มีการผลิตเพ่ิมเติม ส่วนช้ินไหนท่ีไม่เป็นท่ีนิยม ก็จะมีการ

โยกย้ายไปอยู่สาขาอ่ืน เน่ืองจากความนิยมของแต่ละสาขาไม่เหมือนกัน

	 “ช่วงกันยาฯ-ตุลาฯ  เราต้องมีของเตรียมส่งให้ลูกค้าดูแล้ว  เพ่ือสั่ง

สำ�หรับเทศกาล เพราะของเราทำ�ด้วยมือ ฉะนั้นต้องใช้เวลา ส่วนโปรโมชั่น

ลดราคา เรามีปีละครั้ง ระหว่างวันที่ 15 ธันวาคม-15 มกราคม บางครั้งวัน

สำ�คัญๆ อย่างวันเฉลิมพระชนมพรรษา หรือวันประสูติของพระองค์ต่างๆ ก็

จะขายดีมาก บางคนภูมิใจที่ได้ถือถุงร้านจิตรลดา”

หลัก 4 น้ำ�
	 ท่านผู้หญิงวิลาวัณย์เป็นหนึ่งในอาสาสมัครร้านจิตรลดามาตั้งแต่

สมัยท่านผู้หญิงมณีรัตน์เป็นประธานกรรมการ  โดยท่านผู้หญิงเป็น

เลขาธิการ และยังคงดำ�รงตำ�แหน่งดังกล่าวต่อมาจนปัจจุบัน ซึ่งมีสมเด็จ

พระเทพรัตนฯ ทรงรับเป็นองค์ประธานต่อหลังสิ้นท่านผู้หญิงมณีรัตน์ จาก

การทำ�งานมาเนิ่นนาน กอปรกับได้เจอลูกค้าหลากหลายความต้องการ 

ทำ�ให้ท่านผู้หญิงหมั่นบอกกับผู้ปฏิบัติเสมอว่า การทำ�งานจำ�เป็นต้องมี 4 

น้ำ� คือน้ำ�ใจ น้ำ�คำ�(คำ�พูด) น้ำ�มือ(ขยัน) และน้ำ�อดน้ำ�ทน

	 นอกจากนั้น ท่านยังสอนให้ผู้ปฏิบัติรู้จักสังเกตพอที่จะศึกษาว่าสินค้า

ใดขายดีหรือไม่ และสามารถนำ�เสนอผู้ซื้อได้อีกด้วย 
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ทัคคาลบี้ (ทัค = ไก่, คาลบี้ = ซอส) เป็น
อาหารเลื่องชื่อของเกาหลี  มีต้นกำ�เนิด
มาจากเมืองชุนชอน  โดยนำ�เน้ือไก่ที่หั่น
พอดีคำ�มาผัดกับท็อกป๊อกกีและผักต่างๆ 
บนกระทะใบใหญ่ ตักห่อด้วยผักกาดแก้ว
หรือผักกาดหอมก่อนรับประทาน  เมื่อ 
รับประทานไปสักพักจะนำ�ข้าวและสาหร่าย
อบแห้งมาผัดรวมเข้าไปอีก  ออกมาเป็น
อาหารจานใหม่ที่อร่อยจนต้องร้องว้าว 

เกาหลีสัญชาติไทย
Dak Galbi

Dak Galbi คืออะไร?

	 จากความชอบทำ�อาหาร ชอบกิน และชอบประเทศเกาหลี 

4 หนุ่มสาวที่เพิ่งพ้นรั้วมหาวิทยาลัยมาหมาดๆ จึงตัดสินใจเริ่ม

ต้นธุรกิจร่วมกัน เปิดร้านอาหารเกาหลีสไตล์ใหม่ Dak Galbi ที่

ไม่เคยมีมาก่อนในประเทศไทย อาจจะด้วยความแปลกใหม่ 

แหวกแนว ไม่เหมือนใคร จึงทำ�ให้คนแน่นร้านตั้งแต่เริ่มแรก จน

ตอนนี้มี 5 สาขา ลูกค้าก็ยังล้นหลาม เรียกว่าเป็นผลตอบรับที่ไม่

ธรรมดา ซึ่ง 2 ใน 4 เจ้าของร้าน นุ๊ก-ทศพร และ นิก-สถาพร 

วณิชวรพงศ์ บอกว่า สิ่งที่ได้มาในวันนี้ ไม่ใช่เรื่องบังเอิญ

จากความชอบสู่ธุรกิจ
	 “ร้าน  Dak  Galbi  เกิดจากการที่ผมมีโอกาสได้ไปเท่ียว 

เกาหลีบ่อยๆ  แล้วทุกทัวร์ต้องมีทัคคาลบ้ีอยู่ในโปรแกรม  เป็น

เมนูที่พลาดไม่ได้ของบ้านเขา เหมือนมาเมืองไทยต้องกินต้มยำ�

กุ้งหรือผัดไทย ไปเกาหลีก็ต้องกินทัคคาลบี้ ซึ่งเมื่อได้ลองกินแล้ว

ผมก็ชอบมาก แต่ปัญหาอยู่ที่ว่า พอกลับมาเมืองไทยแล้วหากิน

ทัคคาลบี้ไม่ได้เลย ผมเลยเห็นช่องว่างทางธุรกิจตรงนี้” 

	 นั่นคือจุดเริ่มต้น ทว่าแค่ความชอบคงไม่พอ หากคิดจะทำ�

ธุรกิจอย่างจริงจัง  การรู้ลึกรู้จริงในสิ่งที่ทำ�เป็นเรื่องสำ�คัญ  นุ๊ก 

และนิกจึงตัดสินใจเดินทางไปศึกษาวัฒนธรรมการกินและวิธีการ 

ทำ�ทัคคาลบี้ถึงประเทศต้นกำ�เนิด เพราะสิ่งที่พวกเขาคิด ไม่ใช่แค่

การซ้ือแฟรนไชส์มาเปิดในประเทศไทย  แต่เป็นการปั้นแบรนด์ 

ขึ้นมาเป็นของตัวเอง

	 “ผมไปเกาหลี 2 อาทิตย์ กินทัคคาลบี้เกือบทุกวัน ลองทุก

เพราะเลือกทำ�ในสิ่งที่ชอบและชอบในสิ่งที่ทำ� เจ้าของวัยเลขสองของร้าน 
Dak Galbi จึงนำ�พาอาหารเกาหลีสัญชาติไทยให้ก้าวไปไกลถึง 5 สาขา 
ในระยะเวลาเพียง 2 ปี ฮอตฮิต ถึงขนาดที่ต้องเข้าคิวรอกินทุกสาขา
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ร้าน เพื่อหารสชาติที่อร่อยที่สุด แล้วไปเรียนทำ�ทัคคาลบี้อีก 2 

เดือน เพราะเราคิดจะเปิดแบรนด์ของเราเอง ดังนั้นจึงต้องทำ�

เป็นทุกอย่าง” 

	 นอกจากน้ีสิ่งท่ีพวกเขาไม่ลืมให้ความสำ�คัญ  ก่อนจะ

เปิดร้านทัคคาลบี้สมบูรณ์แบบเจ้าแรกในเมืองไทย  คือการ

ศึกษาตลาดและทำ�เล  แม้อายุจะเป็นอุปสรรคในการติดต่อ

ประสานงานเรื่องสถานท่ี  แต่ในที่สุดก็ได้ที่ตั้งของร้านแรก

ในทำ�เลทองย่านสยามสแควร์ ซึ่งมีกลุ่มเป้าหมายทั้งนักเรียน 

นักศึกษา และคนทำ�งาน ผ่านไปมาตลอดทั้งวัน 

	 “ด้วยความท่ีเราเด็ก  เลยเป็นเหตุผลที่ว่า  ทำ�ไมเราถึง

ต้องมาเปิดเป็น Stand Alone ก่อน เพราะว่าต้องพิสูจน์ให้

คนอื่นเห็นก่อนว่าเราทำ�ได้ พอเปิดที่นี่ได้ประมาณ 6 เดือน 

ผู้ใหญ่อย่างเซ็นทรัล เดอะมอลล์ และอเวนิวต่างๆ เริ่มสนใจ ก็

เป็นข้อพิสูจน์ให้เราผ่านอุปสรรคตรงนี้ไปได้”

อนาคตบุกเกาหลี
	 ร้านแรกที่สยามสแควร์เป็นร้าน 1 คูหา ให้บริการลูกค้า

ได้ 10 โต๊ะ โดยช่วงแรกๆ ของการเปิดร้าน เจ้าของร้านทั้งสี่

ช่วยกันทำ�ทุกอย่าง ทั้งผัด เสิร์ฟ ต้อนรับลูกค้า และบริการ 

ลูกค้าเอง  ด้วยจิตสำ�นึกของการเป็นเจ้าของท่ีต้องการให้

บริการลูกค้าอย่างดีที่สุด  ทำ�ให้ได้รับเสียงตอบรับที่ดีเกิน

ความคาดหมาย ลูกค้าแน่นร้านทุกวัน และมีคนต้องการใช้

บริการเกินกว่าทางร้านจะรับได้ จนบางรายต้องรอนานถึง 2 

ชั่วโมง พวกเขาจึงคิดที่จะขยับขยายร้าน โดยเริ่มจากขยาย

เป็นสองชั้น ก่อนจะเพิ่มสาขาอื่นๆ จนตอนนี้มีทั้งหมด 5 สาขา

	 “ค่อนข้างเร็วเหมือนกันกับ 5 สาขาในระยะเวลา 2 ปี 

ต้องยอมรับว่าเราก็เหนื่อยกันมาก ทำ�งานตลอด อดนอน 2-3 

วันก็เคย  แต่เมื่อโอกาสเข้ามาแล้ว  เราก็ต้องคว้าไว้  ซึ่งเรา

แพลนไว้ว่าในระยะเวลา 3-5 ปีนี้จะขยายออกนอกกรุงเทพฯ 

แต่อยากวางฐานในเมืองหลวงให้แน่นก่อน เพราะความที่เป็น

อาหารแปลกใหม่ จึงต้องให้ความรู้แก่ลูกค้าด้วยว่าทัคคาลบี้

คืออะไร ทำ�อย่างไร กินอย่างไร ต้องให้เวลาคนไทยทำ�ความ

เข้าใจนิดหนึ่ง 

	 อนาคตเราก็คิดว่าจะเปิดเป็นรูปแบบแฟรนไชส์ แต่ 10 
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สาขาแรก  อยากจะคุมคุณภาพของตัวเองก่อน  คิดกันไว้ว่า 

รอให้เป็นระบบโรงงานที่สมบูรณ์แบบ  ได้  ISO  และเข้า 

ตลาดหลักทรัพย์  แล้วค่อยกระจายออกทีเดียว  เราวางแผนกัน 

ถึงขั้นนั้น” 

	 ไม่เพียงกระจายไปท่ัวประเทศไทย  แต่พวกเขามองไกลถึง

การเข้าสู่ตลาด AEC อย่างเต็มตัว และหากมีโอกาส Dak Galbi ก็

อยากจะส่งออกไปยังประเทศต้นกำ�เนิดอย่างเกาหลีด้วย  
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ความสามารถ+ความตั้งใจ
	 ความโชคดีอย่างหนึ่งของทัคคาลบี้ คือผู้บริหารทั้ง 

4 คน มีความสามารถที่แตกต่างกัน นุ๊กมีความสามารถ

ด้านอาหารและการดูแลเรื่องสถานที่ รวมถึงการก่อสร้าง 

ส่วนนิกเก่งเรื่องมาร์เก็ตติ้งและกราฟฟิกดีไซน์  หุ้นส่วน

อีกสองคนถนัดเรื่องบัญชีและการบริหารบุคคล  เมื่อมา 

รวมตัวกันจึงเป็นความลงตัวท่ีช่วยผลักดันให้แบรนด์ 

ทัคคาลบี้เติบโตมาได้จนถึงทุกวันนี้ แต่นี่เป็นเพียงปัจจัย

หนึ่งเท่านั้น สิ่งสำ�คัญที่ทำ�ให้ธุรกิจของพวกเขารุดหน้าได้

เร็วขนาดนี้ คือการใส่ใจในตัวสินค้าและผู้บริโภค

	 “อาหารของเราค่อนข้างเด่น มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 

ทั้งในส่วนของรสชาติและวิธีการทำ� ซึ่งเราพยายามรักษา

ความเป็นต้นตำ�รับไว้ให้มากที่สุด ตัววัตถุดิบต่างๆ ก็สั่ง

ตรงจากเกาหลีเลย  ไปคัดสรรจากท่ีโน่นเอง  เพราะเรา

เน้นเรื่องคุณภาพเป็นหลัก เราทำ�กินเองแบบไหนก็อยาก

ทำ�ให้ลูกค้าแบบนั้น ซึ่งผมมองว่าความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า

เป็นเรื่องสำ�คัญที่ทำ�ให้ ธุรกิจเราไปต่อได้” นี่จึงเป็นที่มา

ของความนิยมไม่เสื่อมคลาย 

	 สำ�หรับนุ๊กและนิก ความสำ�เร็จของทัคคาลบี้ในวันนี้ 

ไม่ใช่สิ่งที่เกินความคาดหมาย  เพราะทุกอย่างมีการ

วางแผนอย่างเป็นระบบและวางเป้าหมายไว้อย่างชัดเจน

	 “เราศึกษาตลาด ศึกษากลุ่มเป้าหมายมาเป็นอย่าง

ดี ในการทำ�ธุรกิจ บางคนบอกว่า แค่พูดอย่างเดียวไม่ได้ 

ต้องทำ�ด้วย แต่ผมมองว่าแค่พูดแล้วทำ�ยังไม่พอ ก่อนจะ

ทำ�เราต้องศึกษาด้วย ว่าสิ่งที่เรากำ�ลังจะทำ�คืออะไร ตอบ

โจทย์ไหม  ผลตอบรับจะเป็นอย่างไร  อยู่ในกลุ่มตลาด

ไหน ต้องศึกษาให้ดีก่อนค่อยลงมือทำ� แล้วความสำ�เร็จ

ก็จะตามมาได้ไม่ยาก ณ ปัจจุบันถามว่า Dak Galbi 

ประสบความสำ�เร็จไหม ผมคิดว่าสำ�เร็จในระดับหนึ่ง แต่

ยังไม่ถึงจุดสุดยอดที่คาดฝันไว้ ซึ่งเราก็มีแผนที่จะเติบโต

ไปข้างหน้า  และพยายามสร้างภาพลักษณ์แบรนด์ให้

แข็งแกร่งขึ้นไปอีก” 

	 ทั้งวิสัยทัศน์และกระบวนการทำ�งานที่เป็นระบบ

เช่นนี้  เชื่อว่าเป้าหมายใหญ่ที่คาดหวังไว้  กับการเป็น

อินเตอร์แบรนด์ที่จะสร้างชื่อให้กับร้านอาหารเกาหลี

สัญชาติไทย คงไม่ใช่เรื่องไกลเกินเอื้อม 

Key Success

1. ทำ�ในสิ่งที่ชอบและชอบในสิ่งที่ทำ�

2. ศึกษาธุรกิจอย่างถ่องแท้ในทุกด้าน

3. เป้าหมายชัดเจน

4. จริงใจต่อลูกค้า

สาขา Dak Galbi
สยามสแควร์ โทร 0-2623-4224
เซ็นทรัลพลาซา ลาดพร้าว โทร 0-2937-1778
ฟิวเจอร์ปาร์ก รังสิต 0-2958-5577
เซ็นทรัลพลาซา บางนา โทร 0-2745-6588
เซ็นทรัลพลาซา พระราม 9 โทร 0-2160-3451
เซ็นทรัลพลาซา บางนา โทร 0-2745-6588
เซ็นทรัลพลาซา พระราม 9 โทร 0-2160-3451
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SMEs Regional

	 แต่ใครจะรู้ว่า เบื้องหลังมาจากความพยายามหาช่องว่าง

ทางธุรกิจ และด้วยแนวคิดที่เป็นมิตรกับสังคมเมืองโดยแท้ ที่

ทำ�ให้มิดเวย์พ้อยท์ (Midway Point) แบรนด์ของการพัฒนา

อสังหาริมทรัพย์ ที่เน้นการใช้สอยพื้นที่ข้างทางให้เกิดประโยชน์ 

สามารถพัฒนาพ้ืนที่สับสนอลหม่านแต่เดิมของอนุสาวรีย์ชัยฯ 

รวมทั้งอีกหลายมุมเมือง อาทิ ข้างทางด่วน พื้นที่ในโรงพยาบาล 

พื้นที่ของ รฟม.ฯลฯ ให้กลายเป็นพื้นที่เกิดประโยชน์ ในนาม

บริษัท อินเตอร์แฟค ดีเวลลอปเมนท์ จำ�กัด หรืออินเตอร์แฟค ไว้

อย่างน่าสนใจ

	

บุกช่องทางใหม่ ไม่เคยอับจน
	 นักธุรกิจหนุ่มใหญ่ท่าทางอารมณ์ดี  ศิรเดช  ฐิตะฐาน 

บัณฑิตจากวิศวะฯ จุฬาฯ กรรมการผู้จัดการอินเตอร์แฟค ซึ่ง

มีประสบการณ์การพัฒนาพ้ืนท่ีเพ่ือธุรกิจขนาดกลางมาหลาย

แห่ง อาทิ Centerpoint@Central World, Kidz Sportland ฯลฯ 

เล่าให้ฟังว่า

	 “เราไม่ได้ทำ�แบบเซ็นทรัลหรือเดอะมอลล์ ที่สเกลเป็นหมื่น

ล้าน และไม่ได้ทำ�คอมมิวนิตี้มอลล์ ซึ่งแห่แหนทำ�กันเยอะมาก 

แล้วก็เฟลกันไปเยอะมาก แต่เราทำ�เป็น Shop Network ชั้น

เดียวแนวราบ เป็น Kiosk โครงการเริ่มต้นของเราคือพื้นที่ที่เป็น

ร้านค้ารอบอนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ  แล้วก็เริ่มทำ�ท่ีเป็นจุด  Rest 

Area หลังด่านเก็บเงินทางด่วนขั้นที่ 2 ที่ด่านประชาชื่น ด่าน

ศรีนครินทร์ แล้วก็ที่ศูนย์วัฒนธรรม อย่างหลังนี่เป็นของรถไฟฟ้า

มหานคร หรือ รฟม. (MRT) 

	 สามโปรเจคท์นี้เป็น Pilot Project แล้วก็มีที่เราอยู่ตอนนี้

(อาคาร City Plaza ถนนประชาอุทิศ) นอกนั้นก็เป็น Mobile 

Kiosk ซึ่งเป็นกลุ่มที่เราทำ�ซัพพอร์ทโครงการหลวงดอยคำ� ซึ่งมัก

จะอยู่ตามสวนสาธารณะและศูนย์กีฬา”

ธุรกิจ ‘กลางทาง’สร้าง  SMEs ใหม่
Midway Point

พื้นที่ที่เคยรกหูรกตารอบอนุสาวรีย์ชัยสมรภูมิ ถูกจัดระเบียบใหม่ ตั้งแต่ที่นั่ง
รอรถโดยสาร ไปจนร้านค้า ทางเท้า กระทั่งห้องน้ำ�สาธารณะ ทุกอย่างเปลี่ยน
ไปจนผิดหูผิดตา ขณะที่หน่วยงานซึ่งเกี่ยวข้องรับคำ�ชมเชยไปเต็มๆ
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ร้านค้ากลางทาง ร่วมสร้าง SMEs
 	 ศิรเดชอธิบายว่าอินเตอร์แฟคมุ่งสร้างแบรนด์มิดเวย์ 

พอยท์ โดยการพัฒนาพื้นที่และให้เช่าพื้นที่เป็นหลัก ด้วยการ

เปิดโอกาสให้ SMEs เข้ามามีส่วนร่วม

	 “คอนเซ็ปท์ก็ตามชื่อเลยครับ กลางทาง เป็นจุดแวะพัก

กลางทาง ก่อนกลับบ้าน ไปทำ�งาน หรือไปทำ�ธุระ เราหิว เรา

อยากจะทำ�ธุรกรรมอะไร  ก็มาแวะที่มิดเวย์พอยท์ก่อนได้  

สเกลที่กำ�หนดไว้คือ ถ้าใหญ่หน่อยก็จะมีพวกร้านขายยา การ

ทำ�ธุรกรรมทางการเงิน แต่ถ้าจำ�นวนช็อปไม่เยอะ 3-4 ช็อป

อย่างท่ีเราทำ�อยู่ในปัจจุบัน  เราเอารีเฟรชเม้นท์  พวกเครื่อง

ดื่ม ชา กาแฟ เน้นของกินก่อน เลยกลายเป็นเอกลักษณ์ของ 

แบรนด์มิดเวย์พอยท์ว่า ‘มาแล้วจะต้องอิ่มท้อง’ 

	 อย่างที่อนุสาวรีย์ชัยฯ ถ้าย้อนไปประมาณ 20 ปีก่อน 

พื้นที่ที่เราทำ�เป็นมิดเวย์ พอยท์ ขณะนั้นถูกล้อมรั้วสังกะสีไว้  

ซึ่งเรามองว่าตรงนั้นเป็นแลนด์มาร์ก น่าจะประโยชน์ได้ เราจึง

เสนอโครงการไป ลงทุนหมดทั้ง 100% ทำ�แล้วก็ยกให้หลวง

ไปมูลค่าหลายสิบล้านบาท รัฐก็ได้ประโยชน์ เพราะเรายังส่ง

รายได้ทั้งรายปีและรายเดือนให้หลวงด้วย แถมยังไม่ต้องมีงบ

ประมาณในการดูแลพื้นที่ เพราะเราดูแลให้ มีแม่บ้าน มี รปภ.

ดูแล 24 ชั่วโมง 

	 เราได้สัมปทานรอบละ 9 ปี สูงสุดที่ระเบียบราชการจะ

อนุมัติให้ทำ�ได้ ถามว่าคุ้มไหม ก็ลำ�บากอยู่เหมือนกัน เพราะ

ว่าการลงทุนค่อนข้างสูง  เราต่อสัญญามาแล้วครั้งหน่ึง  แต่

ก่อนจะต่อสัญญาก็แทบจะรื้อใหม่หมดเลย  เพราะทุกครั้ง

ที่จะต่อสัญญาใหม่ จะต้องเสนอแผนการปรับปรุงพื้นที่ใหม่

เข้าไปด้วย ซึ่งถ้าย้อนไปประมาณสัก 2 ปีที่แล้ว ก็ไม่ใช่หน้าตา

แบบนี้ เขามีคณะกรรมการภาคประชาชน เรียกว่า ประชาคม

ผู้รักอนุสาวรีย์ชัยฯ เป็นผู้ตรวจสอบด้วย 

	 หลักๆคือเราจะเน้นสร้างผู้ประกอบการ  SMEs ที่เป็น

แบรนด์หน้าใหม่ ยังเข้าห้างไม่ได้ มีคอนเซ็ปต์แล้ว แต่ยังไม่มี

แบคกราวด์เพียงพอ สายป่านไม่ได้ยาวมาก SMEs  ส่วนใหญ่

มา  start up กันที่อินเตอร์แฟคหลายแบรนด์เลย เราดูจากราย

ชื่อของแฟรนไชส์บ้าง บางทีก็เชิญเขามาดู ที่เดินเข้ามาเองก็มี 

มาเริ่มต้นที่เราก่อน พอโตปั๊บห้างก็จะมาดู บางแบรนด์ก็ขยาย

ไปได้หลายๆ สาขา 

	 แต่บางแห่งเราก็เหน่ือยมาก  อย่างตอนขายพ้ืนท่ีครั้ง

แรกๆ บนทางด่วน ต้องตอบคำ�ถามว่ารถจะแวะไหม จะจอด

SM
Es

  R
eg

io
na

l
Shop
ทางด่วนด่านประชาชื่น 
ทางด่วนด่านศรีนครินทร์ 
MRT  สถานีศนูยว์ฒันธรรมฯ 
MRT สถานีสุขุมวิท
MRT สถานีพหลโยธิน
City Plaza ดินแดง

ปักหมุด Midway Point

Mobile Kiosk
สวนลุมพินี
สวนรถไฟ
สนามกีฬาไทยญี่ปุ่น
ทางดว่นดา่นบางปะอนิ
ทางด่วนด่านเชียงราก

Plaza
อนุสาวรีย์ชัยฯ เกาะพหลโยธิน
อนุสาวรีย์ชัยฯ เกาะราชวิถี
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Key Success

1. มองหาลู่ทาง

2. คิดให้ได้ 

3. มองให้ไกล

4. บริหารความเสี่ยงให้เป็น

5. เห็นจุดหมายความสำ�เร็จ

Contact 
อินเตอร์แฟค ดีเวลลอปเมนท์
4847 ชั้น 2-3 อาคารอินเตอร์แฟค  
ถนนประชาสงเคราะห์ แขวงดินแดง 
เขตดินแดง กรุงเทพฯ 10400
โทร. 0-2694-6468 
www.interfac.co.th

รถอย่างไร แต่พอเขาได้มาลองขาย ก็ขายดีตั้งแต่เดือนแรก ขนาดที่

ลูกค้าขอเบอร์โทรสั่งไว้เลย จะถึงด่านแล้วสั่งหน่อย พอจ่ายเงินที่ด่าน

เสร็จจะแวะไปรับ เอามาส่งที่รถเลย” 

รู้ที่ รู้ทาง 
	 การทำ�งานของศิรเดชและอินเตอร์แฟคคือ เสนอโครงการ และ

เมื่อมีการประกวดราคา เขาก็เข้าไปประกวดราคาด้วย บางแห่งอาจ

ต้องใช้เวลาหลายปี เนื่องจากติดกฎหมายที่เกี่ยวข้อง เช่นพื้นที่ รฟม.

ซึ่งเขาเคยเสนอโครงการไปตั้งแต่ปี 2545 ทุกอย่างก็ไม่อาจเกิดขึ้นได้ 

เนื่องจากกฎหมายเคยระบุไว้ว่า พื้นที่ รฟม. ใช้เพื่อเดินรถ รฟม. อย่าง

เดียวเท่านั้น จนเพิ่งมีการปรับปรุงกฎหมาย ให้เอื้อประโยชน์ต่อชีวิตคน

เมือง เมื่อไม่นานมานี้

	 “เราร่างไปเสนอเขาว่า  โครงการของเราจะเป็นประโยชน์ต่อ

ประชาชน และเป็นภาพลักษณ์ที่ดีต่อ รฟม. สาขาแรกที่เราได้คือศูนย์

วัฒนธรรม ก่อนจะมาที่อโศก-สุขุมวิท และห้าแยกลาดพร้าว ตรงหน้า

ทางขึ้นลงสถานีพหลโยธิน เขาจะขีดกรอบมาให้เลยว่า สถานีไหนได้

พื้นที่แค่ไหน ซึ่งแต่ละสถานีจะไม่เท่ากัน ตอนนี้ก็กำ�ลังจะเปิดประมูล

เพิ่มเติมในสายสีน้ำ�เงิน”
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	 นอกจากนี้ศิรเดชบอกว่า มิดเวย์ พอยท์ ยังมีช็อปรูปแบบ 

Mobile Kiosk ที่เน้นจำ�หน่ายสินค้าดอยคำ�จากโครงการหลวง

ด้วย ซึ่งต้องหลบหลีกกับค้าปลีกรายใหญ่ที่มีมาร์เก็ตแชร์สูง

	 “คอนเซ็ปต์เราคือ    ตรงไหนเขาเข้าไม่ได้    เราจะเข้า อาทิ ศูนย์ 

กีฬา มหาวิทยาลัย โรงพยาบาลรัฐหลายๆ แห่งท่ีข้อจำ�กัดเยอะ ใน 

ส่วนของ Shop Cluster ท้ังกรุงเทพปริมณฑล ก็ยังพอมีท่ีทางให้

เราลงได้อยู่  แต่เราไม่ได้ดูว่าความสำ�เร็จของโครงการคือการ 

Midway Point 
เป็นการยกระดับ

พื้นที่สาธารณะอย่างที่
ไม่เคยมีมาก่อน

ขายร้านหมด แต่ว่าร้านค้าก็ต้องอยู่ได้ เขาอยู่ได้ เราอยู่ได้ 

	 ผมว่าโมเดลที่เป็นต้นแบบคือ โมเดลที่อนุสาวรีย์ชัยฯ  

หลายโครงการต่อมาก็ใช้แบบนั้น ซึ่งนอกจากคุณภาพชีวิต

ผู้ใช้บริการจะดีขึ้น  เพราะมีท่ียืนพักรอ  มีร้านค้าอำ�นวย

ความสะดวก  เป็นการยกระดับพ้ืนที่สาธารณะอย่างที่ไม่

เคยมีมาก่อน เรายังได้ประโยชน์ ได้พื้นที่ที่มีศักยภาพมา

พัฒนา แต่ฝ่ายที่ได้ประโยชน์มากที่สุดคือ กทม.”

	 สำ�หรับ SMEs รายอื่นๆ ที่อยากประสบความสำ�เร็จ 

 ศิรเดชฝากข้อคิดไว้ว่า 

	 “ในฐานะของ SMEs ต้องคิดยาวๆ มองไกลๆ มองถึง

ความสำ�เร็จในตอนสุดท้ายให้ได้ เพราะทุกอย่างสูงหมด ทั้ง 

การลงทุน ความเสี่ยง การเติบโต และผลตอบแทน ถ้าเรา 

ไม่ได้มีสายป่านยาว ระหว่างที่พัฒนาลงทุนไปก็ต้องบริหาร 

ความเส่ียงให้ดี ควบคุมความเส่ียงให้ได้ อย่าลงไปตามสมัย 

นิยม อย่าบุกแบบไม่ลืมหูลืมตา เพราะเห็นคนอ่ืนทำ�ดี ไม่ได้ 

แปลว่าจะดีสำ�หรับเราเสมอไป น่ีเป็นส่ิงท่ีต้องระวัง”

	 ด้วยคัมภีร์ประจำ�ใจเช่นน้ีเอง  ทุกฝีก้าวจึงมีความ

สำ�เร็จรออยู่ปลายทางเสมอ 
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กับ Premier World Travel 
ครบเครื่องเรื่องเที่ยว

	 หลังกระโจนเข้าสู่ธุรกิจท่องเที่ยวด้วยการเป็น 

Sub Agency เล็กๆ เมื่อปี 2547 บริษัท พรีเมียร์ 

เวิลด์ แทรเวล จำ�กัด ก็เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว จน

ขยับขยายมาเป็นบริษัทขายส่งต๋ัวเครื่องบินให้แก่ 

เอเจนซี่ทัวร์ทั่วประเทศในอีก 2 ปีให้หลัง ก่อนจะ 

ตัดสินใจครั้งใหญ่ ปรับโมเดลธุรกิจเป็นแฟรนไชส์ 

เต็มรูปแบบ กระทั่งกระจายไปแล้วกว่า 20 สาขา 

ทั่วประเทศ พรีม-ศลาฆนันท์ ปัณฑาทรัพย์กุล 

กรรมการผู้จัดการแฟรนไชส์ทัวร์ชื่อดัง เผยถึงที่มา

ที่ไปและความสำ�เร็จในวันนี้

เปลี่ยนสู่สิ่งที่ดีกว่า
 “จุดประกายความคิดของการเข้ามาสู่ระบบ 

แฟรนไชส์  เกิดข้ึนหลังจากท่ีเราหันมาขายส่งตั๋ว 

เครื่องบินให้กับเอเจนซี่อื่นๆ  ซึ่งพอทำ�ได้สักพัก 

เอเยนต์รายเดิมๆ ก็ค่อยๆ ปิดกิจการไป เราเลย 

สงสัยว่าทำ�ไมถึงมีการ Turn over สูงจังเลย อะไร

ที่ทำ�ให้เขาอยู่ได้ไม่นาน  เป็นเพราะการแข่งขันสูง 

ต้นทุนสูง  หรือเป็นเพราะการบริหารจัดการของ

เขาเอง เพราะตอนเราเริ่มทำ�ธุรกิจทัวร์ ก็เริ่มจาก

การเป็นเอเยนต์เล็กๆ เหมือนกัน แต่ธุรกิจก็โตขึ้น

เรื่อยๆ แล้วทำ�ไมเอเยนต์ของเรากลับค่อยๆ หายไป 

	 ประกอบกับตอนนั้นเราเปิดสาขาถึง 4 สาขา 

ตามห้างสรรพสินค้าต่างๆ โดยไม่มีหัวหน้าหรือคน

ท่ีใส่ใจมากพอมาคอยตรวจตราความเรียบร้อยให้ 

การดูแลลูกค้าจึงไม่ทั่วถึง ก็เลยคิดว่า แทนที่เรา

จะขยายสาขาเอง ทำ�ไมไม่ทำ�เป็นแฟรนไชส์ไปเลย 

จะได้มีคนอื่นๆ ที่สนใจมาร่วมลงทุนด้วย อีกอย่าง

คนที่ซื้อแฟรนไชส์ไป  เขาเป็นเจ้าของเองจะต้อง

ดูแลธุรกิจของเขาได้ดีแน่นอน”

แฟรนไชส์ทัวร์รายแรกของไทย  ที่รวมทุกเรื่องเท่ียวไว้ในท่ีเดียว  ท้ังบริการ
จองตัว๋เคร่ืองบนิ แพก็เกจทวัร ์และโรงแรม เปดิมาแลว้กวา่ 20 สาขา ดว้ยระบบ 
Operation  Support  ที่ดีี  สร้างมาตรฐานการบริการที่เป็นเลิศ  จนได้รับ 
รางวัล Franchise Quality Awards ถึง 2 ปีซ้อน

Franchise
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จำ�นวนไม่สำ�คัญเท่าอยู่ได้
	 “เมื่อตัดสินใจได้ก็เข้าร่วมหลักสูตรพัฒนาระบบสร้าง

ธุรกิจเป็นแฟรนไชส์กับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวง

พาณิชย์ แล้วเอาทฤษฎีที่ได้มาใช้กับธุรกิจบริการท่องเที่ยว

ของเรา นับแต่นั้นมาพรีเมียร์ เวิลด์ แทรเวล จึงเป็นแฟรนไชส์ 

ทัวร์รายแรกของไทย  โดยเริ่มสร้างรูปแบบและเทสต์ใน

ช่วงปี 2551 ก่อนเปิดขายจริงในปี 2552 

	 ช่วงปีแรกมีผู้สนใจติดต่อซื้อแฟรนไชส์เพียง 1-2 ราย 

จากนั้นก็โตขึ้นเรื่อยๆ ปีละ 10-15% จนปัจจุบันมี 20 กว่า

สาขาทั่วประเทศ ส่วนใหญ่จะเป็นจังหวัดที่มีสนามบิน ซึ่ง

ภายใน 3 ปีนี้เราอยากมี 35 สาขา เป็นจำ�นวนที่ไม่เยอะ 

เพราะเราไม่ได้เน้นให้ขายได้มาก  ขอเปิดแบบค่อยเป็น

ค่อยไป  โดยจะคัดเลือกและประเมินผู้ที่จะซ้ือแฟรนไชส์

ด้วย อีกอย่างเราอยากโฟกัสร้านสาขาที่มีอยู่แล้ว โปรโมท

ให้เขาเติบโตและแข็งแรง อยู่ได้ด้วยตัวเองก่อนเป็นอันดับ

แรก  คือเน้นให้แต่ละสาขามีฐานลูกค้ามากกว่าจะดูท่ี

จำ�นวนสาขา เพราะเราเชื่อว่าถ้าเน้นเปิดสาขาให้ได้มากๆ 

แล้วสาขาที่มีอยู่ก่อนแล้วอยู่ไม่ได้ ทยอยปิดตัวไป ก็ไม่มี

ประโยชน์ เพราะจำ�นวนร้านสาขาของเราก็จะเท่าเดิม ไม่

เพิ่มขึ้น”
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จุดเด่น Operation Support
	 “จุดเด่นของแฟรนไชส์ Premier World Travel คือ 

เป็นธุรกิจบริการด้านการท่องเที่ยว แฟรนไชซี่ไม่ต้องสต็อก 

สินค้า แล้วเรามีบริการที่เป็นมาตรฐาน การบริหารจัดการ

ที่เป็นมืออาชีพ และมีระบบการทำ�งานแบบ Real time ที่

แม่นยำ�  

	 เมื่อคุณตัดสินใจที่จะซื้อ 

แฟรนไชส์ เราจะถ่ายทอด

ความรู้และวิธีการทำ�งานให้

หมดเลย  แฟรนไชซี่จะรู้ ว่า

ต้องทำ�อะไร อย่างไร เพราะเรา

เป็นเอเย่นต์ที่สามารถออกตั๋ว

เองได้ในออฟฟิศ ซึ่งมีแค่ 10% 

ทั่วประเทศไทยเท่านั้น โดย

เราจะมีซอฟต์แวร์ให้แฟรน- 

ไชซี่สำ�รองที่นั่งได้เองอยู่แล้ว ดังนั้นผู้ขายหรือสาขาแต่ละ

สาขาจะสามารถทำ�งานได้เองเลย โดยมีเราเป็น Operation 

Support ซึ่งหากทำ�งานจริงแล้วมีปัญหา ไม่สามารถคุยกับ

ลูกค้าได้ เราก็มีผู้ช่วยตรงนี้ สามารถต่อสายขอความช่วย

เหลือจากเราได้ หรือบางครั้งมีเคสยากๆ  เราก็จะส่งให้เจ้า

หน้าที่เราเป็นคนคุยสายกับลูกค้าแทน เพื่อช่วยให้การขาย

เป็นไปอย่างราบรื่นขึ้น”

Service Minded หัวใจของงานบริการ
 	 “หลงัจากลกูคา้ซื้อแฟรนไชส  ์ นอกจากชอฟตแ์วรร์ะบบ

บริหารจัดการและอุปกรณ์ส่งเสริมการขายแล้ว เราจะมีการ

สอน Know How เพื่อให้แฟรนไชซี่รู้ว่าต้องทำ�อะไร อย่างไร 

ซึ่งสิ่งที่คุณต้องมีอยู่แล้วคือความรู้ภาษาอังกฤษ ความรู้ทาง 

ค อ ม พิ ว เ ต อ ร์ พ้ื น ฐ า น   แ ล ะ

ต้องมีใจรักบริการ  เพราะนี่คือ  

Service Business ถ้าไม่มีใจรัก

บริการ คุณจะดีลกับลูกค้า 10 

คน 10 ประเทศ ที่มีความต้องการ

แตกต่างกันลำ�บาก 

	 คนที่ประสบความสำ�เร็จ

ในการทำ�ธุรกิจกับเราคือคนที่

มี Service Minded คอยเก็บ

ฐานข้อมูล ไม่ทิ้งลูกค้า ติดต่อ

ส่ือสารส่งข่าวคราวตลอด  นี่คือจุดสำ�คัญท่ีทำ�ให้ประสบ

ความสำ�เร็จ  ในธุรกิจท่องเที่ยวที่มีคู่แข่งเยอะ  เพราะจริงๆ 

ลูกค้าลืมเราได้อยู่แล้ว ถ้าเราไม่เคยติดต่อสื่อสารกับเขาเลย 

ลูกค้าก็จะหายไปเรื่อยๆ แต่ถ้าเราสื่อสารกับเขาอยู่ตลอด 

จะทำ�ให้ลูกค้าจดจำ�และนึกถึงเราเสมอ  นี่เองเป็นหัวใจ

สำ�คัญที่ทำ�ให้เรามีลูกค้าประจำ� ซึ่งดีกว่าการหาลูกค้าใหม่

อยู่แล้ว”

ถ้าแฟรนไชซี่เราบริการ
ลูกค้าได้ดี มียอดขาย 

นอกจากตัวเขาจะแฮปปี้ 
เราก็แฮปปี้ ไปด้วย
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ปลุกปั้นจนสำ�เร็จ
	 “บางส่วนของผู้ที่ซื้อแฟรนไชส์ของเราจะทำ�ธุรกิจ

อื่นด้วย คือเขามีหน้าร้านอยู่แล้ว และอยากได้แฟรนไชส์

ของเราไปเปิดเพิ่ม บริการของเราจึงเป็นธุรกิจเสริมที่ทำ�

รายได้ดี ซึ่งแต่ละตัวสินค้า ทั้งตั๋วเครื่องบิน แพกเกจทัวร์ 

และโรงแรม ก็จะให้ผลตอบแทนที่แตกต่างกัน โดยกำ�ไร

เฉลี่ยของทุกโปรดักส์อยู่ท่ีประมาณ  3-15%  ส่วนยอด

ขายต่อสาขา หากอยู่ในทำ�เลที่ดี ในแหล่งท่องเที่ยว จะ

อยู่ที่ประมาณ 1 ล้านบาทต่อสาขา นับว่าเป็นธุรกิจเสริม

ที่สร้างรายได้ได้ในระดับหนึ่ง

	 หากใครคิดจะซื้อแฟนไชส์แล้วยังลังเล  กลัวว่า

ลงทุนไปแล้วจะได้อะไร ถ้าเทรนแล้วยังไม่เข้าใจ ไม่เก่ง 

ไม่มีความมั่นใจ  จะทำ�อย่างไรต่อ  สำ�หรับ  Premier 

World Travel เราตระหนักดีว่า Operation Support 

เป็นสิ่งสำ�คัญสำ�หรับแฟรนไชซี่  ฉะน้ันเราจึงเน้นเรื่อง

ประเภทธุรกิจ : ธุรกิจท่องเที่ยว จำ�หน่ายตั๋วเครื่องบิน จอง

โรงแรม แพ็กเกจทัวร์ และให้บริการด้านการท่องเที่ยวครบวงจร

ค่าแฟรนไชส์ : 99,000 บาท

สิ่งที่จะได้รับ : 
	 1. เสื้อยูนิฟอร์ม 5 ตัว 

	 2. ธงโฆษณาตั้งพื้น 2 ชุด 

	 3. คลิปเครื่องบินพรีเมียร์ส่งเสริมการขาย 100 ชิ้น 

	 4. โบรชัวร์ ป้ายตกแต่งร้าน โลโก้สายการบิน โลโก้บริษัท  

ใบเสร็จรับเงิน นามบัตร และอื่นๆ 

	 5. ซอฟแวร์ระบบบริหารจัดการและการทำ�งานทั้งหมด 

ซอฟแวร์สำ�รองที่นั่งตั๋วเครื่องบินและจองโรงแรมแบบ Real Time 

	 6. แพคเกจทัวร์ขายได้ทุกเส้นทางทั่วโลก

	 7. E-mail บริษัท 

	 8. คอร์สอบรมธุรกิจ 1-2 วัน 

	 9. คู่มือและเอกสารประกอบการขาย

ติดต่อ : 
	 บริษัท พรีเมียร์ เวิลด์ แทรเวล จำ�กัด 

	 โทร 0-2945-8889

 	 www.premierworld.co.th , info@premierworld.co.th

ถ้าแฟรนไชซี่เราบริการ
ลูกค้าได้ดี มียอดขาย 

นอกจากตัวเขาจะแฮปปี้ 
เราก็แฮปปี้ ไปด้วย

บริการหลังการขาย  เพราะระบบแฟรนไชส์คือ  Process 

ไม่ใช่การขายสินค้าที่ขายแล้วจบไป 

	 ช่วงแรกๆ  เราจึงดูแลท้ังแฟรนไชซีและผู้บริโภค 

ประคับประคองให้เขาประสบความสำ�เร็จ  เพราะเมื่อเขา

ตัดสินใจซื้อแฟรนไชส์เรา ก็เท่ากับว่าเขาได้เริ่มต้นทำ�ธุรกิจ

กับเราแล้ว  ดังนั้นถ้าแฟรนไชซี่เราให้บริการลูกค้าได้ดี มี

ยอดขาย นอกจากตัวเขาเองจะแฮปปี้ เราก็แฮปปี้ ไปด้วย”

	 มาถึงตรงนี้ต้องยอมรับว่า นอกจากจะเป็นแฟรนไชส์

ทัวร์รายแรกของไทยแล้ว Premier World Travel ยังเป็น

แฟรนไชส์ทัวร์ที่ประสบความสำ�เร็จที่สุดในประเทศ  หาก

สนใจอยากร่วมธุรกิจแล้วยังไม่สนิทใจ  การได้รับรางวัล 

Franchise Quality Awards จากกระทรวงพาณิชย์ ติดต่อ

กันถึง 2 ปีซ้อน (2553-2554) คงเป็นเครื่องการันตีได้เป็น

อย่างดีว่า ของเขาดีจริงๆ  
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	 การที่สินค้าและบริการจะขายได้  และขายดีหรือไม่นั้น  ไม่ได้ขึ้นอยู่กับคุณภาพแต่เพียง

อย่างเดียว ราคาที่เหมาะสมก็เป็นอีกหนึ่งปัจจัยหลักที่มีความสำ�คัญไม่แพ้กัน

	 กระเป๋าราคา 199 บาท อาจเป็นความสุขที่พอดีสำ�หรับใครบางคนขณะที่อีกใบราคาเฉียด

แสน ก็อาจเป็นความชอบที่คนกลุ่มหนึ่งจะสามารถซื้อได้

	 กลยุทธ์การตั้งราคา (Pricing Strategy) จึงต้องอาศัยทั้งศาสตร์และศิลป์ ในการสังเกต 

ผู้บริโภค และเปรียบเทียบกับสินค้าของคู่แข่งขันในตลาด เพราะเมื่อใดที่ผู้ประกอบการตั้งราคาให้กับ

สินค้า เท่ากับเป็นกำ�หนด ตำ�แหน่งทางการตลาด (product positioning) และเลือกกลุ่มผู้ซื้อไปโดย

ปริยาย

	 ไม่มีคัมภีร์การตลาดเล่มใดที่จะฟันธงได้ว่า  จำ�นวนเงินเท่าไรที่ควรจะแปะอยู่บนสินค้า

และบริการ การสังเกต เรียนรู้ และสั่งสมประสบการณ์เท่านั้น ที่จะทำ�ให้เราได้รู้จักกับน่านน้ำ�ของ

แหล่งปลา และสามารถเลือกใช้กลยุทธ์ด้านราคาได้อย่างแม่นยำ� นั่นเพราะราคาที่ดีที่สุด คือราคาที่ 

ผู้บริโภคพึงพอใจมากที่สุด

ตั้งราคาอย่างไร ให้โดนใจลูกค้า

“ของถูกไม่จำ�เป็นต้องน่าซื้อเสมอไป เพราะหลายครั้งที่สินค้าขายไม่ออก 
ไม่ใช่เพราะลูกค้าไม่มีกำ�ลังซื้อ แต่ราคาที่ถูกเกินไป 

อาจทำ�ให้ลูกค้าไม่มั่นใจในคุณภาพของสินค้า”

Knowledge
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 กลยุทธ์การตั้งราคา 
	 สำ�หรับสินค้าใหม่ที่กำ�ลังเข้าสู่ตลาด อาจ

เริ่มจากการเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งขันเจ้าอื่นใน

ตลาด ซึ่งเป็นระดับราคาที่ผู้บริโภคน่าจะคุ้นเคยอยู่

แล้ว เช่น ชาเขียวขวดละ 15-20 บาท หนังสือพิมพ์

ทั่วไป (ที่ไม่ใช่หนังสือพิมพ์ธุรกิจ) ฉบับละ 10 บาท 

เป็นต้น

	 การต้ังราคา  ณ  ระดับราคาตลาดเช่นน้ี  ใช้

ในกรณีที่สินค้าและบริการของผู้ประกอบการไม่มี

ความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด  มักเป็นสินค้า

สะดวกซื้อ หรือของกินของใช้ทั่วๆ ไป

	 แต่หากต้องการตั้งราคาในระดับท่ีสูงกว่าราคา

ตลาด  ผู้ประกอบการจะต้องหาจุดแข็งของสินค้า 

และบริการที่เหนือกว่า หรือมีความแตกต่างไปจาก 

คู่แข่งรายอื่นๆ  ในตลาด  เช่น  เป็นสินค้าท่ีได้รับ 

การคุ้มครองด้านลิขสิทธ์ิ  สามารถลอกเลียนแบบ

ได้ยาก  หรือมีความโดดเด่นท่ีจะสามารถโน้มน้าว 

จิตใจผู้บริโภคให้หันมาใช้สินค้าและบริการของเรา

ให้ได้  

	 ทั้งน้ีจุดแข็งของสินค้าและบริการอาจดึงดูดใจ

ด้วยคุณค่าในเชิงเหตุผล (rational appeals) เช่น 

อาหารและเครื่องดื่มอาจจะโดดเด่นเรื่องคุณค่าทาง

โภชนาการ เป็นผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ ไร้สารพิษ 

คอมพิวเตอร์และโทรศัพท์มือถืออาจจะเน้นเรื่องของ

ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ประโยชน์ใช้สอย และ

ความทนทาน เป็นต้น

	 หากเป็นการดึงดูดใจด้วยคุณค่าในเชิงอารมณ์ 

(emotional appeals) มักจะให้ความสำ�คัญกับเรื่อง

ของรสนิยม ความรู้สึก และประสบการณ์ เช่น ศิลปะ

อันงดงามของเครื่องลายครามโบราณ รสชาติความ

อร่อยจากน้ำ�แร่ธรรมชาติบนยอดเขา  ตลอดจน

ประสบการณ์ความบันเทิงบนจอภาพยนตร์ขนาด 

เท่าตึก 10 ชั้น สิ่งเหล่านี้ล้วนแต่เป็นคุณค่าที่ประเมิน

เป็นตัวเลขได้ยาก

	 น่ีคือตัวอย่างของไอเดียและความคิดสร้างสรรค์ 

ที่ช่วยเพ่ิมมูลค่าของสินค้าและบริการได้แบบก้าว

กระโดดในเมื่อ  ‘รสนิยม’  กลายเป็นสิ่งสำ�คัญท่ี 

ผู้บริโภคยุคสมัยใหม่ยอมลงทุน  การกำ�หนดราคา 

จึงไม่อาจแปรผันตามหลักเหตุผลได้เพียงอย่างเดียว 

แต่ยังรวมถึงอารมณ์ความรู้สึกด้วยเช่นกัน

 กลยุทธ์กระตุ้นยอดขาย 
	 กลยุทธ์ในการตั้งราคาสินค้าและบริการ ไม่ได้มีแต่เพียงการตั้งราคา ณ ระดับราคาตลาด หรือสูง

กว่าราคาตลาดเท่านั้น หลายครั้งที่ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์การตั้งราคาในระดับที่ต่ำ�กว่าราคาตลาด  เพื่อ

เป็นการเจาะตลาด รวมถึงการให้ส่วนลดเพื่อกระตุ้นยอดขาย ทำ�ให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการได้

ง่ายขึ้น โดยกลยุทธ์ด้านราคาที่น่าสนใจสำ�หรับผู้ประกอบการ มีดังนี้
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กลยุทธ์ราคาตามกลุ่มลูกค้า 
	 เป็นกลยุทธ์ท่ีพิจารณาจากความ

แตกต่างของกลุ่มผู้บริโภค มักจะพบเห็น

ในงานบริการมากกว่าการซื้อสินค้า  เช่น 

รถโดยสารประจำ�ทางจะมีส่วนลดให้กับ 

ผู้สูงอายุ  ร้านอาหารบุฟเฟ่ต์มักคิดค่า 

บริการสำ�หรับเด็กอายุต่ำ�กว่า  12  ปี

ถูกกว่าผู้ใหญ่ประมาณครึ่งหนึ่ง  ฯลฯ 

นอกจากนั้น กลยุทธ์ดังกล่าวยังสามารถ

นำ�มาปรับใช้เพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายที่

เกี่ยวข้องให้ใช้บริการด้วย เช่น สวนสนุก

จะลดราคาค่าผ่านประตูให้เด็ก  ขณะที่

ผู้ปกครองซึ่งพาเด็กไปเท่ียวต้องจ่ายค่า

บริการเต็มราคา เป็นต้น 

	 กลยุทธ์ด้านราคาแต่ละประเภท 

ย่อมมีความเหมาะสมกับสินค้าและการ

บริการ รวมถึงกลุ่มเป้าหมายแตกต่างกัน 

คำ�ถามที่ว่าจะตั้งราคาอย่างไรให้โดนใจ

ลูกค้า  จึงขึ้นอยู่กับศาสตร์และศิลป์ใน

การเลือกใช้กลยุทธ์เพ่ือให้สอดคล้องกับ

เป้าหมายทางการตลาดนั่นเอง

กลยุทธ์การให้ส่วนลด 

	 การให้ส่วนลดเป็นกลยุทธ์คลาสสิก 

ที่ผู้ประกอบการยอมให้ผู้บริโภคสามารถ

ซื้อสินค้าและบริการได้ในราคาลดลงจาก

ที่กำ�หนดไว้  โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิม

แรงจูงให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าในปริมาณ

ที่มากขึ้น ทั้งนี้ ผู้ประกอบการต้องรู้จัก

ใช้กลยุทธ์ให้เหมาะสมกับประเภทของ

สินค้า  ช่วงเวลาในการให้ส่วนลด  และ

ปริมาณการให้ส่วนลด เพื่อป้องกันไม่ให้

ธุรกิจขาดทุน

กลยุทธ์การตั้งราคาล่อใจ 
	 เป็นกลยุทธ์ท่ีคล้ายกับการให้ส่วน 

ลด  แต่ผู้ประกอบการจะยอมตั้งราคา

สินค้าบางประเภท ที่ราคาเท่าทุนหรือต่ำ�

กว่าทุน เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าเข้าร้าน โดย

หวังให้ลูกค้าซื้อสินค้าอื่นๆ  ท่ีไม่ได้ลด

ราคาตามไปด้วย เช่น มหกรรมลดล้าง 

สต็อก ลดสูงสุด 80% ในความเป็นจริง

อาจมีสินค้าเพียงชนิดเดียวที่ลดสูงถึง 

80% ส่วนสินค้าอื่นอาจจะลดเพียง 50% 

หรือน้อยกว่านั้น

	 ทั้งนี้  โดยธรรมชาติแล้ว  ผู้บริโภค

มักจะใจอ่อนและยอมซื้อของติดไม้

ติดมือกลับบ้านในปริมาณมากกว่าที่เคย

วางแผนเสมอ

กลยุทธ์ราคาเลขคี่
	 ในทางจิตวิทยา  ผู้บริโภคมักหว่ัน

ไหวกับสินค้าท่ีมีราคาเป็นเศษหรือเป็น

เลขคี่  คนส่วนใหญ่มักจะรู้สึกว่าสินค้า

ราคา 99 บาท ถูกกว่าสินค้าราคา 100 

บาท  ท้ังท่ีในความเป็นจริงแล้วต่างกัน

เพียง 1 บาทเท่านั้น แต่เนื่องจากการ

รับรู้ของคนเราจะแยกแยะว่า  เลข  99 

เป็นตัวเลขหลักสิบ ไม่ใช่หลักร้อย ส่วน

เลข 199 ก็ยังอยู่ในช่วงราคา 100 กว่า

บาท มากกว่าจะเป็น 200 บาท ดังนั้น 

ผู้ประกอบการจึงมักต้ังราคาสินค้าลงท้าย 

ด้วยเลขคี่ โดยเฉพาะเลข 9 เช่น 99, 179, 

199 เป็นต้น 

	 อย่างไรก็ตาม  กลยุทธ์ราคาเลขคี่  

นิยมใช้เฉพาะกับสินค้าทั่วไปที่มีราคา 

ไม่สูงนัก  เพราะหากใช้กับสินค้าหรูหรา

ราคาแพง  จะทำ�ให้เสียภาพลักษณ์ของ

สินค้านั้นๆ ได้  

กลยุทธ์ราคาตามช่วงเวลาและ
ฤดูกาล
	 ช่วงเวลาใดที่ลูกค้ามีความต้องการ

สูง  ผู้ประกอบการมักจะปรับราคาของ

สินค้าและบริการให้สูงตามไปด้วย  ส่วน

ช่วงเวลาใดท่ีลูกค้ามีความต้องการต่ำ� 

ราคาของสินค้าและบริการก็จะถูกลง ถือ

เป็นกลยุทธ์ท่ีแปรผันตามความต้องการ 

(demand) ของผู้บริโภค โดยตรง

	 ตัวอย่างที่เห็นได้ชัด คือการลดราคา 

ค่าห้องพักของโรงแรมและรีสอร์ท ในช่วง

นอกฤดูกาลท่องเที่ยว (Low Seasons) 

เพ่ือเป็นแรงจูงใจให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ 

ซึ่งต่างจากช่วง  High  Seasons  เช่น 

เทศกาลปีใหม่และสงกรานต์  ท่ีโรงแรม

ส่วนใหญ่จะมีลูกค้าเข้าพักเต็ม โดยแทบ

จะไม่ต้องใช้กลยุทธ์ด้านราคาเป็นตัวช่วย

	 เ ช่ น เ ดี ย ว กั บ ใ น ช่ ว ง เ ท ศ ก า ล

พิเศษ  สินค้าหลายอย่างก็มีการปรับ

ขึ้นราคา อย่างเห็นได้ชัด อาทิ กุหลาบ

ในวันวาเลนไทน์  อาหารเจในเทศกาล

กินเจ รวมถึงของเซ่นไหว้ในช่วงเทศกาล 

ตรุษจีน เป็นต้น

กลยุทธ์ราคาชุด 
	 คือการนำ�สินค้าจำ�นวนมากกว่า

หนึ่งชิ้น  จัดเป็นชุด  (set)  อาจจะเป็น

สินค้าชนิดเดียวกัน หรือต่างชนิดกันก็ได้ 

เช่น  ชุดสังฆทานท่ีขายตามห้าง  ชุดยา

สามัญประจำ�บ้าน  กระเช้าของขวัญใน

ช่วงเทศกาล ที่อาจมีเฉพาะรังนก ซุปไก่

สกัด  หรือจะเป็นผลไม้หลากหลายชนิด 

รวมอยู่ด้วยกัน โดยตั้งราคาขายถูกกว่า

การซื้อแยกเป็นชิ้น ทั้งนี้ เพื่อกระตุ้นให้

ผู้บริโภคซื้อสินค้าปริมาณมากในคราว

เดียว รวมถึงเพื่ออำ�นวยความสะดวกให้

แก่ผู้บริโภคที่ไม่มีเวลาจับจ่ายสินค้า
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	 มองตามเหตุและผล ไม่ว่าจะโปรโมชั่นไหน ลูกค้าก็จะได้

รับสินค้าสองชิ้นเหมือนกัน และเสียเงิน 100 บาทเท่ากัน ทั้ง

สองกลยุทธ์นี้จึงน่าจะโดนใจลูกค้าเหมือนกัน 

	 แต่ในความเป็นจริงแล้ว  จากงานวิจัยทางการตลาดพบ

ว่า หากต้องเลือกโปรโมชั่นใดโปรโมชั่นหนึ่ง ผู้บริโภคกลับเลือก

เทใจให้กับกลยุทธ์  ซื้อ 1 แถม 1 แบบขาดลอย!!

	 Dan Ariely ผู้เชี่ยวชาญด้านจิตวิทยาและเศรษฐศาสตร์

เชิงพฤติกรรม จาก Duke University กล่าวว่า ของแถม หรือ 

ของฟรี เป็นคำ�ที่ลูกค้าสามารถเข้าใจได้ง่าย และน่าดึงดูดใจ 

มากกว่าคำ�ว่าส่วนลด 50% ซึ่งอาจตีความได้ว่า ลด 50% เป็น 

การลดเฉพาะชิ้นที่สอง แทนที่จะลด 50% จากราคารวมทั้งหมด

	 นอกจากน้ัน  ผู้บริโภคบางส่วนยังรู้สึกได้ว่า  สินค้าที่ลด

ราคา 50% เป็นสินค้าที่ตกรุ่น หรือขายไม่ออก เนื่องจากลด

ราคามากเกินกว่าที่ผู้บริโภคคาดหวังไว้  เหล่านี้คือจิตวิทยา

ทางการตลาด ที่มีส่วนสำ�คัญอย่างมากในออกแบบกลยุทธ์ของ

ผู้ประกอบการ

“ซื้อ 1 แถม 1” กับ “ซื้อ 2 ชิ้น ลด 50%”
โปรโมชั่นไหน โดนใจกว่ากัน

หลายครั้งที่กลยุทธ์ของผู้ประกอบการ ดูเผินๆ เสมือนไม่น่าจะมีความแตกต่าง 
แต่ในข้อเท็จจริงกลับให้ผลลัพธ์ที่ต่างกัน  โดยสิ้นเชิงน่ันเพราะการตลาดไม่ใช่
แค่เรื่องของเหตุผล แต่ยังเป็นเรื่องของความรู้สึก เพียงเปลี่ยนกลยุทธ์ เปลี่ยน

จุดขาย เปลี่ยนคำ�พูด ก็สามารถสร้างความแตกต่างให้เกิดขึ้นได้

	 ในทางการตลาด การซื้อ 2 ชิ้น ลด 50% เป็นการ

ทำ�โปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดลูกค้า  หรือสำ�หรับบางราย  เพ่ือ

ต้องการส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่แข่ง

	 ส่วนการซื้อ 1 แถม 1 มักใช้ในกรณีที่ผู้ประกอบการ 

มีความจำ�เป็นต้องรีบระบายสินค้า (Stock Clearance) 

ในปริมาณมาก เช่น สินค้าใกล้หมดอายุ หรือเพื่อต้องการ

พ้ืนท่ีสำ�หรับสินค้าใหม่  วิธีนี้จะช่วยให้ผู้ประกอบการ

ระบายสินค้าได้อย่างรวดเร็ว  และทำ�ให้ผู้บริโภคต้องนำ�

สินค้ากลับบ้านพร้อมกันถึงสองชิ้น  เท่ากับเป็นการลด

โอกาสที่จะซื้อสินค้าชนิดเดียวกันจากคู่แข่ง  เนื่องจาก 

ผู้บริโภคยังมีของแถมเก็บตุนไว้อีกหนึ่งชิ้น  

	 ดังน้ัน หากผู้ประกอบการจะตัดสินใจดำ�เนินโปรโมช่ัน 

หรือกลยุทธ์แบบใด ควรพิจารณาจากทั้งวัตถุประสงค์ของ

ธุรกิจ  ควบคู่ไปกับความต้องการของตลาด  เพราะการ

ตลาดที่โดนใจ คือการเข้าใจสิ่งที่ลูกค้าต้องการ

ซื้อ 1 แถม 1 
หมายถึง 

ถ้าสินค้าชิ้นละ 	 100 บาท 
เมื่อผู้ซื้อจ่ายเงิน 	 100 บาท 
แทนที่ผู้ซื้อจะได้สินค้าหนึ่ง
ชิ้นแต่กลับได้ถึงสองชิ้น 
เพราะซื้อ 1 แถม 1

ส่วน ซื้อ 2 ชิ้น ลด 50% 
หมายถึง 

ผู้ซื้อจะได้ส่วนลด 	 50%  เมื่อ
ต้องซื้อสินค้าครบ 	2 ชิ้น 
ฉะนั้นถ้าสินค้าชิ้นละ 100 บาท 
และผู้ซ้ือต้องซ้ือสินค้าสองชิ้น 
แทนที่จะจ่าย 	 200 บาท 
กลับจ่ายเพียง 	 100 บาท 
หรือครึ่งหนึ่งเท่านั้น 
เนื่องจากได้ส่วนลด 50%

ซ้ือ 1 แถม 1 และซ้ือ 2 ช้ิน ลด 50% เหมือนหรือตา่ง

กลยุทธ์เพื่อตอบโจทย์
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ทำ�เลดีมีชัยไปกว่าครึ่ง

ทำ�เลที่ตั้งของร้านค้านับเป็นหัวใจสำ�คัญของทุกธุรกิจ หากร้านค้าตั้ง
ผิดตำ�แหน่งเสียแล้ว แม้จะอยู่ห่างแค่เพียงฟากฝั่งถนน ก็ย่อมส่งผล 
กระทบต่อยอดขายสินค้าโดยตรง  การเลือกสถานที่ตั้งและตำ�แหน่ง

ของร้าน จึงเป็นสิ่งสำ�คัญที่ผู้ประกอบการควรคำ�นึงเป็นลำ�ดับแรก

ฮวงจุ้ยดี ช่วยได้แน่ กลุ่มเป้าหมาย ก็หัวใจสำ�คัญ

	 ร้านค้าท่ีตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน  ถือเป็นทำ�เลทองที่ใครๆ

ก็ปรารถนา เพราะมีผู้คนสัญจรไปมาพลุกพล่าน โอกาสที่จะ

ขายสินค้าได้ ย่อมสูงกว่าทำ�เลที่อยู่ห่างไกลผู้คน

	 ตามหลักฮวงจุ้ยระบุไว้ว่า  ทำ�เลทอง  ต้องเป็นทำ�เลท่ีมี

กลุ่มลูกค้าจำ�นวนมากเดินผ่านหน้าร้านเป็นประจำ� มี ‘กระแส

ชี่’  ไหลเวียนราบรื่น  ไม่ติดขัด  ต้องมีทางเข้า-ออกหลายทาง 

เพ่ือความสะดวกของลูกค้า  และมีจุดเด่นที่สามารถสังเกตได้

โดยง่าย

	 แต่หากร้านค้าใดตั้งอยู่ในซอยตันหรือมุมอับ  ก็จะส่งผล

ให้ดวงของร้านพลอยอับโชคไปด้วย

	 นอกจากน้ี  ในบริเวณเดียวกันต้องมีสถานที่ที่สามารถ

ดึงดูดผู้คนได้เป็นอย่างดี เช่น หมู่บ้าน โรงเรียน ธนาคาร ฯลฯ 

ซึ่งหากร้านค้าตั้งอยู่ในทำ�เลที่มีความเคลื่อนไหวเช่นน้ี  จึงจะ

นับว่าเป็นทำ�เลที่ดีที่สุดในการตั้งร้านค้า

 	 อย่างไรก็ตาม  แม้จะอยู่ในทำ�เลทองท่ีมีผู้คนสัญจร 

ไปมามากมายขนาดไหน  แต่หากผู้คนเหล่าน้ันไม่ใช่กลุ่ม

เป้าหมายของสินค้าและบริการของเรา  ก็เท่ากับเป็นการ

เลือกทำ�เลที่ไม่น่าจะใช่ 

 	 ผู้ประกอบการจึงต้องตอบคำ�ถามให้ได้เสียก่อนว่า 

กลุ่มเป้าหมายของเราคือใคร และชอบไปที่ไหนเป็นประจำ� 

เช่น  หากกลุ่มเป้าหมายของเราคือกลุ่มคนที่มีกำ�ลังซื้อสูง 

ห้างสรรพสินค้าอย่าง เซ็นทรัล เอ็มบาสซี ดิ เอ็มโพเรียม 

ก็น่าจะเป็นตัวเลือกที่น่าสนใจเป็นลำ�ดับแรกๆ  ขณะที่ 

เดอะมอลล์  หรือเซ็นทรัลสาขาอื่นๆ  อาจจะเหมาะกับ 

กลุ่มผู้บริโภคที่มีกำ�ลังซื้อลดหลั่นลงมา

 	 แต่หากผู้ประกอบการต้องการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มี

รายได้ไม่สูงนัก สินค้าราคาย่อมเยาตาม ทำ�เลอย่างตลาด

นัด น่าจะเป็นตัวเลือกที่ตอบโจทย์ได้ดีกว่า
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	 ดังน้ัน ผู้ประกอบการจึงควรศึกษาและเปรียบเทียบ 

ความแตกต่างของแต่ละสถานที่  ก่อนตัดสินใจจะทำ�

สัญญาเช่าพื้นที่ เพื่อให้ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย และ

ลักษณะของสินค้าที่จะวางจำ�หน่าย รวมถึงกฎระเบียบ

ของสถานที่  และขนาดของพ้ืนท่ีใช้สอยภายในร้าน  

ที่สำ�คัญคือราคาค่าเช่าพื้นที่ ต้องอยู่ในจุดคุ้มทุน และมี

ผลกำ�ไรเพียงพอ ที่ผู้ประกอบการจะสามารถอยู่ได้

	 องค์ประกอบเหล่าน้ีจึงจะเป็นทำ�เลทอง  ท่ี

นำ�พาให้ธุรกิจของเราประสบความสำ�เร็จอย่าง

แท้จริง 

ห้างสรรพสินค้า
ข้อดี
- สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่สินค้าและร้านค้ามากกว่า

ทำ�เลประเภทอื่นๆ

- กลุ่มผู้บริโภคมีกำ�ลังซื้อค่อนข้างสูง 

- มีมาตรการรักษาความปลอดภัยมากกว่าตลาดนัด 

- ห้างสรรพสินค้ามักจะมีโปรโมชั่นที่กระตุ้นยอดขาย

ทำ�ให้สินค้าและบริการของผู้ประกอบการมีโอกาสจะได้

ลูกค้าเพิ่มมากขึ้นด้วย

ข้อเสีย 
-  ค่าเช่าพื้นที่มีราคาสูง  

-  ต้องจ่ายค่าเช่าล่วงหน้าเป็นเวลาหลายเดือน

- ต้องเปิด-ปิดร้านค้าตามข้อกำ�หนดของห้างสรรพสินค้า 

และมีกฎระเบียบอื่นๆ เคร่งครัด

ตลาดนัด
ข้อดี
-  ค่าเช่าถูกกว่าห้างสรรพสินค้า

-  ได้ทดลองค้าขายจริง มีโอกาสทดสอบตลาดว่าขาย

สินค้าได้ไหม ก่อนตัดสินใจพัฒนาไปสู่พื้นที่ที่ราคาสูงขึ้น 

- ตลาดนัดที่มีชื่อเสียงจะมีผู้คนจำ�นวนมาก เช่น ตลาด

นัดสวนจตุจักร ตลาดนัดสะพานพุทธ ตลาดนัดกลางคืน

สยามสแควร์ เป็นต้น

 

ข้อเสีย
- ตลาดนัดบางแห่งไม่รับจองพื้นที่ ใครไปก่อนก็ได้ก่อน 

หรืออาจใช้วิธีจับฉลาก เนื่องจากมีผู้ประกอบการจำ�นวน

มากที่ต้องการเช่าพื้นที่ขายสินค้า

-  หากฝนตก บริเวณตลาดนัดกลางแจ้งอาจจะไม่มีลูกค้า

- เหมาะกับสินค้าบางประเภท ที่ไม่ต้องใช้เวลาพิจารณา

เลือกนาน  และมีราคาไม่สูงนัก  เช่น  อาหาร  เส้ือผ้า 

รองเท้า ฯลฯ

ห้างสรรพสินค้าเฉพาะทาง 
หมายถึง  ห้างสรรพสินค้าท่ีเน้นขายสินค้าและบริการ

ประเภทใดประเภทหน่ึง  เช่น  เดอะแพลทินัม  แฟชั่น

มอลล์ (The Platinum Fashion Mall) ย่านประตูน้ำ� 

เน้นขายเสื้อผ้าและสินค้าแฟชั่น หรือ พันธุ์ทิพย์ พลาซ่า 

(Pantip  Plaza)  เน้นขายอุปกรณ์คอมพิวเตอร์และ 

สินค้าไอที 

ข้อดี
ลูกค้าที่เดินตามห้างสรรพสินค้าเฉพาะทางมักจะมี 

จุดประสงค์เพื่อซื้อสินค้าเหล่านั้นโดยเฉพาะ

ข้อเสีย 
มีคู่แข่งที่ขายสินค้าประเภทเดียวกันเป็นจำ�นวนมาก 

ทำ�ให้ลูกค้ามีโอกาสเปรียบเทียบราคา  และนำ�ไปสู่

สงครามราคาระหว่างผู้ประกอบการได้ง่าย
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	 สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (สสว.) ทำ�การศึกษาแนวทางการส่งเสริม
กลุ่มธุรกิจ SMEs ที่มีการเติบโตสูงของประเทศ (SME 
High Growth Sectors) ภายใต้แผนงานเสริมสร้าง
ศักยภาพของ SMEs ไทย ให้เชื่อมโยงกับเศรษฐกิจ
ระหว่างประเทศ  เพื่อหาตัวชี้วัดในการกำ�หนดกลุ่ม
ธุรกิจ SME ที่มีการเติบโตสูง โอกาสและศักยภาพใน
การเติบโต ปัญหา-อุปสรรคของธุรกิจ SME ที่เป็น 
High Growth Sector ในไทย รวมทั้งแนวทางและ
นโยบายภาครัฐที่เหมาะสมในการสนับสนุน ส่งเสริม
กลุ่ม SME ดังกล่าว ให้เติบโตและเป็นหัวเรือในการนำ�
กลุ่มอุตสาหกรรมต่างๆ เชื่อมโยงเข้าสู่ตลาดสากลได้
อย่างรวดเร็ว
	 การศึกษาครั้งนี้ได้ทำ�การทบทวนนโยบาย
การส่งเสริม  SMEs  ของกลุ่มประเทศตัวอย่างท่ี 
ประสบความสำ�เร็จ ทั้งในภูมิภาคยุโรป อเมริกา และ
เอเชีย รวม 13 ประเทศ และนโยบายของประเทศไทย 
พบว่า การส่งเสริมวิสาหกิจที่มีการเติบโตสูง จะเป็น
ตัวเร่งการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศได้
อย่างมีประสิทธิภาพ  แต่จะต้องเป็นนโยบายเฉพาะ
ด้านนอกเหนือจากนโยบายส่งเสริม SMEs ทั่วไป

Road to AEC
เรื่อง : สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 
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กลุ่มธุรกิจก่อสร้าง  
ส่วนใหญ่เป็นกิจการขนาดกลางและขนาดเล็ก 

และเป็นผู้รับเหมาช่วงย่อยๆ จากผู้รับเหมาราย

ใหญ่ ผู้ประกอบการ SMEs กลุ่มนี้ จึงมีความ

เชื่อมโยงและมีบทบาทสำ�คัญต่อศักยภาพการ

แข่งขันทั้งในระดับประเทศและต่างประเทศ 

กลุ่มธุรกิจชิ้นส่วนอิเล็กทรอนิกส์   
ส่วนใหญ่หรือร้อยละ 90 ผลิตเพื่อส่งออก โดยมี

ความได้เปรียบจาก “ต้นทุนการผลิตที่ต่ำ�กว่า” 

ตลาดท่ีไทยมีความสามารถในการแข่งขันสูง

กว่าตลาดโลก ได้แก่ ตะวันออกกลาง (อิหร่าน) 

อเมริกาเหนือ-ใต้ (แคนาดา ปานามา อุรุกวัย 

อาร์เจนตินา) เอเชีย (ญี่ปุ่น) และยุโรป 

กลุ่มธุรกิจยานยนต์และชิ้นส่วน 

ไทยมีศักยภาพการแข่งขันท้ังในตลาดโลก

และตลาดภูมิภาค  เห็นได้จากค่าดัชนีความ 

ได้เปรียบโดยเปรียบเทียบ (RCA Index) ซึ่ง

ตลาดที่ไทยมีค่าดัชนี RCA มากกว่า 1 และ

สูงกว่าค่าเฉลี่ยในตลาดโลก  จะเป็นตลาด

เกิดใหม่ท้ังในภูมิภาคยุโรป  อเมริกากลาง 

ตะวันออกกลางและอาเซียน 

กลุ่มธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 

ผู้ประกอบการไทยมีขีดความสามารถในการ

แข่งขันท้ังตลาดโลกและตลาดภูมิภาค  โดย

เฉพาะตลาดที่ไทยมีความได้เปรียบ เช่น ยุโรป 

ตะวันออกกลาง และอเมริกาใต้ 

กลุ่มธุรกิจบริการด้านการศึกษา 

ซึ่ง  World  Economic  Forum  (WEF)  จัด

อันดับความสามารถทางการแข่งขันนานาชาติ  

ปี 2556 พบว่าไทยอยู่ในอันดับที่ 37 จาก 148 

ประเทศ  แต่เมื่อพิจารณาภาพรวมในกลุ่ม

อาเซียนระหว่างปี  2549-2556  พบว่าไทยมี

อันดับถดถอยลง

	 สำ�หรับกลุ่มธุรกิจที่มีการเติบโตสูงในส่วนของ

ประเทศไทย เบื้องต้นจะพิจารณาจาก 2 ประเด็น

หลัก  คือ  ธุรกิจที่มีรายได้หลักสูงขึ้นต่อเนื่อง  

(Income Growth) มีค่าเป็นบวก และต้องมีกำ�ไร

สุทธิ (Profit Growth) เฉลี่ยมากกว่า 0 และสูงขึ้น

อย่างต่อเนื่อง ซึ่งเมื่อวิเคราะห์เปรียบเทียบกับการ

สนับสนุนส่งเสริมของนโยบายภาครัฐ ความคิดเห็น 

ของภาครัฐและเอกชนไทย  รวมถึงกลุ่มธุรกิจที่มี 

บทบาทสำ�คัญต่อการเติบโตทางเศรษฐกิจของ 

ประเทศ พบว่า กลุ่มธุรกิจ SMEs ที่มีศักยภาพเติบโต

สูงของประเทศมีจำ�นวน 11 กลุ่มธุรกิจ ดังนี้

กลุ่มธุรกิจที่มีการเติบโตสูง
ของประเทศ
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   กลุ่มธุรกิจสร้างสรรค์ 
กลุ่มธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) และกลุ่มธุรกิจ

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (ICT) ซึ่งได้

รับผลจากแนวคิดเศรษฐกิจสร้างสรรค์ที่เน้นการ

พัฒนาสินค้าและบริการ  โดยใช้ความคิดสร้างสรรค์ 

ทรัพย์สินทางปัญญา  รวมถึงพ้ืนฐานทางวัฒนธรรม 

ขณะที่กลุ่มธุรกิจ IT และ ICT มีบทบาทสำ�คัญในการ

พัฒนากลุ่มธุรกิจสร้างสรรค์ ซึ่งประเทศที่พัฒนาแล้ว

ส่วนใหญ่มีระบบดังกล่าวดีมาก

       กลุ่มธุรกิจพลังงาน 

โดยเฉพาะพลังงานทดแทนซึ่งที่ผ่านมาได้มี

การพัฒนาอย่างจริงจังมากขึ้น เช่น พลังงาน

ลม  พลังงานแสงอาทิตย์  พลังงานชีวมวล

และก๊าซชีวภาพ  โดยเฉพาะเอทานอลและ

ไบโอดีเซลมีแนวโน้มจะเติบโตมากขึ้น 

ภาคเกษตรกรรม 

โดยเฉพาะพืชเกษตรท่ีเป็นวัตถุดิบในการผลิต

พลังงานทดแทน เช่น อ้อย มันสำ�ปะหลัง กาก

น้ำ�ตาล ปาล์ม สบู่ดำ� ฯลฯ ได้รับความสนใจใน

เวทีโลกและภาครัฐมีนโยบายส่งเสริมการเพาะ

ปลูก เพื่อลดการนำ�เข้าพลังงานจากต่างประเทศ 

       การขนส่งและโลจิสติกส์ 
เป็นภาคบริการสาขาแรกที่เข้าสู่ AEC อย่างจริงจัง 

และตั้งแต่ปี 2556 เป็นต้นมา ได้เปิดให้ต่างชาติเพิ่ม

สัดส่วนการลงทุนในกลุ่มธุรกิจนี้ถึงร้อยละ  70  แต่

ปัจจุบันการให้บริการของผู้ประกอบการไทย  ส่วน

ใหญ่เป็นเพียงเน้นขนส่งสินค้าไปสู่ผู้บริโภค 

กลุ่มธุรกิจท่องเที่ยว 
ผลจากการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจโลกก่อให้เกิด

ประเทศที่เป็นตลาดเกิดใหม่ เช่น กลุ่มอาเซียน กลุ่ม 

BRICS (บราซิล รัสเซีย อินเดีย จีน และแอฟริกาใต้) 

ส่งผลให้เกิดกระแสความนิยมการท่องเที่ยวในทวีป

อาเซียน  ซึ่งการท่องเที่ยวของไทยมีศักยภาพในการ

แข่งขันทั้งในตลาดโลกและตลาดภูมิภาค 

กลุ่มธุรกิจบริการสุขภาพ 
ประเทศไทยมีจุดแข็งในเรื่องค่าบริการท่ีต่ำ�กว่า

ประเทศพัฒนาแล้ว คนไทยมี Service Mind และมี

คุณภาพมาตรฐานได้รับการยอมรับจากชาวต่างชาติ 

โดยเฉพาะกลุ่มตะวันออกกลาง ญี่ปุ่น สหรัฐอเมริกา 

สหราชอาณาจักร แคนาดา กลุ่มประเทศแถบเอเชีย

ใต้ และฝรั่งเศส
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	 แนวทางและนโยบายของภาครัฐท่ีเหมาะสมในการ 

ส่งเสริมกลุ่มธุรกิจดังกล่าว เพื่อให้เป็นผู้นำ�ในการขยายตลาด

และเป็นตัวเร่งการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศได้อย่าง

มีประสิทธิภาพ  ซึ่งจากการวิเคราะห์ความสามารถ  รวมทั้ง

โอกาสของ 11 กลุ่มธุรกิจ ดังที่ได้กล่าวในตอนที่แล้ว สามารถ

แบ่งกลุ่มธุรกิจที่มีการเติบโตสูง  ตามลำ�ดับขั้นตอนการเติบโต 

รวมถึงแนวทางการส่งเสริม ดังนี้

ระดับที่ 1 
Survival Level

	 ธุรกิจในกลุ่มนี้มีโอกาสเติบโตตามความ

นิยมของกระแสโลก แต่ในประเทศไทยการพัฒนา 

ยังอยู่ในระยะเริ่มต้น  เช่น  ธุรกิจด้านพลังงาน

ทดแทน  เกษตรกรรมโดยเฉพาะพืชเพ่ือผลิต

พลังงานทดแทนเชิงพาณิชย์ ขนส่งและโลจิสติกส์ 

บริการด้านการศึกษา ธุรกิจ IT ICT รวมถึง

อุตสาหกรรมสร้างสรรค์ ขณะที่กลุ่มธุรกิจก่อสร้าง 

การพัฒนาเริ่มเข้าสู่ระดับ  Sufficiency  Level 

เพราะมีศักยภาพในการแข่งขันในตลาดโลกและ

ตลาดภูมิภาค  ซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการ

ขนาดใหญ่ ขณะที่ SMEs เป็นเพียงผู้รับเหมาช่วง 

	 แนวทางการส่งเสริม  ภาครัฐจะต้องมี

บทบาทสำ�คัญในการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานให้

สามารถแข่งขันได้ เช่น ระบบคมนาคมความเร็ว

สูง  ระบบอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง  การพัฒนา

โครงสร้างด้านการวิจัยและพัฒนา (R&D) ของ

ชาติ  การพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐานเทคโนโลยี 

(Technology Platform) รวมถึงการกำ�หนดและ

พัฒนามาตรฐานสินค้าและบริการในระดับสากล 

เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้ซื้อสามารถเข้าถึงตลาดได้

มากขึ้น เป็นการขยายตลาดใหญ่ขึ้น 

	 ในส่วน SMEs ที่ต้องพึ่งพิงกลุ่มธุรกิจขนาด

ใหญ่ เช่น ธุรกิจก่อสร้าง ภาครัฐและหน่วยงาน

ที่ เ ก่ียวข้องควรส่งเสริมความร่วมมือระหว่าง

วิสาหกิจขนาดใหญ่ และ SMEs เพื่อขยายตลาด

ไปสู่ระดับภูมิภาคและระดับโลก ด้วยการพัฒนา

คลัสเตอร์และห่วงโซ่อุปทานของประเทศไทย ให้

ครอบคลุมในระดับนานาชาติ

ภาพจาก : http://free-business-illustration.com

แนวทางการส่งเสริม
กลุ่มธุรกิจที่มีการเติบโตสูง
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	 เป็นกลุ่มที่มีศักยภาพการแข่งขันทั้งตลาดในประเทศ ตลาดโลก และตลาดภูมิภาค 

โดยขึ้นกับความได้เปรียบด้านต้นทุนการผลิตเป็นสำ�คัญ ยังไม่มีการพัฒนาต่อยอดเพื่อ

สร้างมูลค่าที่สูงขึ้น เช่น ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ธุรกิจชิ้นส่วนอิเล็คทรอนิกส์ ธุรกิจ

บริการด้านสุขภาพ ธุรกิจยานยนต์และชิ้นส่วน และธุรกิจท่องเที่ยว

 	 แนวทางการส่งเสริม ภาครัฐและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องรวมถึงสถาบันการเงิน 

ควรเข้ามาร่วมช่วยยกระดับศักยภาพของกลุ่มธุรกิจดังกล่าวให้มีขีดความสามารถใน

การแข่งขันที่แท้จริง โดยพัฒนานวัตกรรมของโมเดลธุรกิจ (Business Model Innova-

tion) เพื่อแสวงหาโอกาสและสร้างมูลค่าเพิ่ม ดำ�เนินการส่งเสริม พัฒนาทั้งด้านอุปทาน 

และอุปสงค์ต่อภาคธุรกิจดังกล่าว ด้วยนโยบายส่งเสริมการอุดหนุนของรัฐต่อการร่วมทุน 

บริการจับคู่ธุรกิจ มาตรการด้านภาษี การอุดหนุนการวิจัยพัฒนา การจัดระบบพี่เลี้ยง 

การต่อยอดงานวิจัยเพ่ือประโยชน์เชิงพาณิชย์ การพัฒนาเครือข่ายผู้ประกอบการ/วิสัยทัศน์ 

ร่วม เป็นต้น

ระดับที่ 2 
Sufficiency Level
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	 เป็นกลุ่มธุรกิจที่สามารถแข่งขันทั้งตลาด

ในประเทศ ตลาดโลก และตลาดภูมิภาคได้อย่าง

ยั่งยืน เป็นไปตามทิศทางกระแสโลกที่มุ่งเข้าสู่การ

เป็น Green Economy และ Bio Economy ซึ่ง

ธุรกิจ SMEs จะต้องปรับตัวให้สามารถแข่งขันได้

อย่างยั่งยืนในอนาคต 

	 การผลักดันกลุ่มธุรกิจ High Growth SME 

ให้สามารถเข้าสู่ระดับ  Sustainability  ทุกภาค 

ส่วน รวมทั้งผู้ประกอบการ SMEs จะต้องปรับตัว

ให้สอดรับกับแนวโน้มกระแสโลก  โดยเฉพาะการ

สร้างแบรนด์ การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและ

บริการ  โดยการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมอย่าง

สร้างสรรค์  และตระหนักถึงการเป็นมิตรกับส่ิง

แวดล้อมตามแนวทางของ Green Economy และ 

Bio Economy 

 ...สำ�หรับผู้สนใจข้อมูลความรู้ที่เป็นประโยชน์

สามารถติดตามรายละเอียดได้ที่

www.sme.go.th

ระดับที่ 3 
Sustainability Level

	 แนวทางการส่งเสริม ได้แก่ การดำ�เนินนโยบาย

ระดับมหภาคและการดำ�เนินการรายสาขา ดังนี้

		  - การส่งเสริมในระดับมหภาค กำ�หนด

นโยบายที่บูรณาการมุ่งเน้นส่งเสริมการเติบโตของ SMEs 

การพัฒนาสภาพแวดล้อมด้านตลาดทุน-ตลาดเงิน

ภายในประเทศ  การลดภาระภาษีท่ีส่งผลต่อการเติบโต

ของ SMEs และการร่วมทุน การลดภาระของกฎระเบียบ 

ที่ เป็นอุปสรรคต่อการเติบโต  การพัฒนาทรัพยากร

บุคคลไปสู่สังคมแห่งความรู้และส่งเสริมการเคลื่อนย้าย

แรงงานคุณภาพ  การพัฒนา  ส่งเสริมการเข้าถึงและใช้

ประโยชน์จากเทคโนโลยีและการวิจัยและพัฒนา 

		  -  การส่งเสริมรายสาขา  ต้องพัฒนา

นโยบายท้ังในด้านการพัฒนาอุปทาน  (Supply-Side 

Policy) และการส่งเสริมอุปสงค์ (Demand-Side Policy) 

ควบคู่กัน  ซึ่งต้องคำ�นึงถึงความแตกต่างของกลุ่มธุรกิจ

ทั้ง 11 กลุ่ม ทั้งนี้ การพัฒนาอุปทาน ควรดำ�เนินการให้

ผู้ประกอบการ SMEs สามารถเข้าถึงทรัพยากรที่จำ�เป็น

ในการเติบโตได้สะดวก  เท่าเทียม  และดำ�เนินนโยบาย

ร่วมกับการส่งเสริมด้านอุปสงค์ให้ขยายตัวเพ่ิมขึ้นและ

พัฒนาคุณภาพของอุปสงค์ให้มีความต้องการสินค้า-

บริการและพาณิชยการ  พัฒนาให้เกิดตลาดใหม่ท่ีมี

ศักยภาพ รองรับสินค้า-บริการและการค้าเชิงนวัตกรรม 

	 ทั้งนี้ ในการส่งเสริมกลุ่ม SMEs ที่มีการเติบโตสูง

ทั้ง 3 กลุ่ม หน่วยงานภาครัฐจำ�เป็นต้องบูรณาการความ 

ร่วมมือระหว่างหน่วยงานมากขึ้น เพื่อสนับสนุน ช่วยเหลือ 

SMEs  ให้ครอบคลุมทุกระดับการเติบโต  และเป็นผู้นำ�

การพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศให้เติบโตอย่า

งต่อเนื่องต่อไป 
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โดดเด่นด้วยดีไซน์
	 จุดขายของร้านกาแฟในปัจจุบัน มิได้มีเพียงเรื่องราวของรสชาติและกลิ่นสัมผัสเท่านั้น แต่ยังรวมถึง

การส่งมอบประสบการณ์ใหม่ๆ  ท่ีทำ�ให้ลูกค้าสามารถจดจำ�  และเกิดความรู้สึกดีต่อแบรนด์ได้มากย่ิงข้ึน  

อีกด้วย

	 แบรนด์ยักษ์ใหญ่อย่าง Starbucks ซึ่งมีอาณาจักรครอบคลุมกว่า 18,000 สาขา ใน 62 ประเทศ 

ทั่วโลก  ถือเป็นตัวอย่างธุรกิจต้นแบบ  ที่ให้ความสำ�คัญอย่างมากกับการนำ�เสนอประสบการณ์ใหม่แก่ 

ผู้บริโภค ผ่านกลยุทธ์ด้านการออกแบบ (Design Strategy) 

	 เหล่าดีไซเนอร์ของ Starbucks จะไปใช้ชีวิต เรียนรู้และทำ�ความเข้าใจ กับลักษณะเฉพาะทางสังคม

และวัฒนธรรมของแต่ละพื้นที่ แล้วจึงนำ�เอกลักษณ์เหล่านั้นกลับมาเป็นไอเดียในการออกแบบร้าน ให้มี

ความโดดเด่น สอดคล้อง และเป็นอันหนึ่งอันเดียวกับวิถีชีวิตของผู้คนในพื้นที่นั้นๆ วิธีคิดเช่นนี้คือ ‘Think 

Global, Act Local’ ซึ่งทำ�ให้แบรนด์ระดับโลกกลายเป็นที่จดจำ�ของบรรดานักท่องเที่ยว และผู้คนในชุมชน

	 สิ่งเหล่านี้คือเสน่ห์ และความเข้าใจ ที่เกิดจากไอเดีย

Starbucks อาคาร The Bank 
เมืองอัมสเตอร์ดัม (Amsterdam) 
เนเธอร์แลนด์
	 นอกจากจะเป็น  Starbucks  ที่มีขนาดใหญ่ที่สุดใน 

ยุโรป ด้วยพื้นที่ถึง 4,500 ตารางฟุตแล้ว ยังทำ�หน้าที่เป็น

โรงคั่วกาแฟสำ�หรับป้อน Starbucks สาขาอื่นๆ ในภูมิภาค

เดียวกันอีกด้วย

	 การตกแต่งภายในเน้นวัสดุรีไซเคิลจากธรรมชาติ 

เพดานตกแต่งด้วยไม้โอ๊กดัตช์ ทรงสี่เหลี่ยม ซึ่งเลื่อยด้วยมือ

ทั้งหมด รวม 1,876 ชิ้น นอกจากนั้น ยังใช้วัสดุตกแต่งอย่าง

อื่นที่หาได้ในพื้นที่ เช่น ยางรถจักรยาน พาหนะที่เป็นที่ขึ้น

หน้าขึ้นตาของเมือง อีกด้วย

Starbucks บนรถไฟ สวิตเซอร์แลนด์
	 Starbucks สาขาแรกบนรถไฟ คือเส้นทางจากเจนีวา 

ถึงเซนต์กัลเลน  (St.Gallen)  ในสวิตเซอร์แลนด์  ให้บริการ 

ทั้งหมด 50 ที่นั่ง ลูกค้าสามารถสั่งกาแฟจากโต๊ะได้เลย โดย

ไม่ต้องต่อแถวเข้าคิวเช่นสาขาอื่นๆ

	 ผู้โดยสารสามารถสังเกตได้ว่า  ขบวนไหนให้บริการ 

ดังกล่าวจากโบกี้ซึ่งมีโลโก้ของ Starbucks ปรากฏหราให้เห็น

อย่างชัดเจน

Starbucks เมืองฟุกุโอกะ (Fukuoka) ญ่ีปุ่น 

	 ผลงานการออกแบบของ Kengo Kuma สถาปนิกชื่อ

ดังชาวญี่ปุ่น ที่เลือกนำ�ไม้กว่า 2,000 แท่ง มาสอดไขว้เป็น

ลวดลายตามแนวทแยง คล้ายของเล่นดั้งเดิมของชาวญี่ปุ่น 

ที่มีชื่อว่า จิโดริ (Chidori) กลายเป็นผลงานสุดประณีต ที่ให้

ความลงตัวระหว่างความร่วมสมัย และวัสดุจากธรรมชาติ

Starbucks เมืองนิวออร์ลีนส์ (New Orleans) 
สหรัฐอเมริกา
	 เมืองนิวออร์ลีนส์ เป็นเมืองที่มีชื่อเสียงมากด้านดนตรี

	 ที่สำ�คัญคือเป็นต้นกำ�เนิดของแจ๊ส  ดีไซเนอร์จึงรังสรรค์

ให้แชนเดอเลียร์ภายในร้านประกอบจากเครื่องดนตรีหลาย

ชนิด อาทิ ทรัมเป็ต ทรอมโบน ฮอร์น ฯลฯ กลายเป็นสิ่งประดับ

งดงาม โดดเด่นอีกแห่งหนึ่ง 
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เมืองเฉิงตู (Chengdu) ประเทศจีน

เมืองฟุกุโอกะ (Fukuoka) ญี่ปุ่น 

เมืองอัมสเตอร์ดัม (Amsterdam) เนเธอร์แลนด์บนรถไฟ สวิตเซอร์แลนด์

ห้าง Ibn Battuta Mall เมืองดูไบ (Dubai) 

เมืองนิวออร์ลีนส์ (New Orleans) สหรัฐอเมริกา

April - June 2014  |  67



	 SNURK ชุดเครื่องนอนในฝันของเจ้าตัวน้อย ที่เปลี่ยนเตียง

นอน หมอน มุ้ง ให้กลายเป็นจินตนาการสนุกๆ สำ�หรับเด็กๆ มีทั้ง

ชุดมนุษย์อวกาศและชุดนักดับเพลิงสำ�หรับเด็กผู้ชาย ชุดเจ้าหญิง

และชุดระบำ� Flamenco สำ�หรับเด็กผู้หญิง ฯลฯ

	 ใครสนใจอยากต่อยอดไอเดียธุรกิจ  ลองออกแบบลวดลาย 

ใหม่ๆ  ในแบบที่ชอบ  เพียงเท่าน้ีคุณก็จะมีสินค้าที่โดดเด่น 

ไม่เหมือนใคร 

เครื่องนอนแสนสนุก

ภาพจาก SNURK (www.Snurkbeddengoed.nl) 

World Ideas
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‘ถ้าอยากรวย...ให้รับจ้างผลิต’ 
ปรับลุค ปรับ ‘ลักษ์ 666’ ลุยโปรดักชั่นเฮาส์ 
วิลลี่ แมคอินทอช 

	 นำ�ร่องปรับโครงสร้างบริษัท รับยุคทีวีดิจิตอล ‘วิลลี่’ 

ผู้บริหารลักษ์  666  ลดความเส่ียง  เล่ียงเศรษฐกิจไม่

แน่นอน ลุยโปรดักชั่นเฮาส์ เชื่อว่า นี่คือ...รายได้ที่มั่นคง 

แฮปปี้กับชีวิตปลอดภัย        	  

	 คร่ำ�หวอดในวงการบันเทิงมานาน สำ�หรับ วิลลี่ 

แมคอินทอช และเป็นมือวางอันดับต้นๆ ในฐานะผู้ผลิต

รายการโทรทัศน์ เกือบ 20 ปี สร้างสรรค์ความบันเทิงทุก

รูปแบบ ทั้งรายการโทรทัศน์ ภาพยนตร์ ละครเวที วิทยุ 

นิตยสาร  รวมถึงเคยสัมปทานช่องออกอากาศเป็นของ

ตัวเองอย่าง  ‘สาระแน  แชนแนล’  ในยุคแซทเทิลไลท์

เฟื่องฟู แต่จำ�เป็นต้องปิดตัวไปด้วยหลายปัจจัย กอปร

กับประเทศไทยเปลี่ยนผ่านเข้าสู่ยุคทีวีดิจิตอล ที่ไม่อาจ

ปฏิเสธได้ วิลลี่จึงเลือกหันมาเป็นโปรดักชั่นเฮาส์ รับจ้าง

ผลิตรายการป้อนช่อง 3  เวิร์คพอยท์ และไทยรัฐทีวี           

	 “สมัยก่อน เมืองไทยมีไม่กี่ช่อง ปัจจุบันช่องดิจิตอล

เพิ่มขึ้นมาเป็น 24 ช่อง ผู้แข่งขันมากขึ้น แต่งบประมาณ

ยังเท่าเดิม ทำ�ให้เงินในตลาดที่มีอยู่ ไม่ได้โตตาม ทั้งที่

หวังว่าจะโต  ความเห็นส่วนตัวผมว่าอาจจะยังโตได้ช้า 

เพราะประเทศมีปัญหาครอบงำ�มานาน  ผมทำ�งานอยู่

ตรงนี้มานาน เรายังไม่สามารถที่จะเจอดวงดีของเมืองได้ 

ทำ�ให้เศรษฐกิจบ้านเราโตช้า งบประมาณในการโฆษณา 

(Outer boundary) โตไม่ทันกับการแข่งขันที่สูงขึ้น และที่

สำ�คัญ 24 ช่องที่เกิดขึ้น ใครจะเป็นผู้ทำ� กว่า 20 ปีที่ผม

ทำ�มา เรารู้จักคนทำ�ทีวีหมดทุกคน แต่การผลิตรายการ

ให้โดนใจ ไม่ใช่เรื่องง่าย ไม่อย่างนั้นคุณจะจมหายไปกับ

สิ่งที่ออกอากาศไป ปัจจุบันเท่าที่ผมเห็นว่าคาแรคเตอร์

เข็งแรง ก็มีชิงร้อยชิงล้านและตีสิบ”   	

Celeb SMEs
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	 หลังจากปรึกษากับเอเจนซ่ีโฆษณา และคาดหมายถึงแนว

โน้มอนาคต เขาจึงได้คำ�ตอบพร้อมคำ�แนะนำ� “ถ้าอยากรวย...ให้

ไปรับจ้างผลิต เพราะตลาดขาดบุคลากรด้านน้ีแน่นอน” ไม่เพียง

เท่าน้ัน คำ�แนะนำ�จาก ประภาส ชลศรานนท์ ยังช่วยตอกย้ำ�ให้

เขาตัดสินใจเลิกทำ�ช่องสาระแน และหันมารับจ้างผลิตเต็มตัว  	

	 “พ่ีจิก-ประภาส  บอกผมว่า  วิลลี่รู้หรือไม่ว่า  ตัวเองเป็น

อาร์ติสต์ ไม่ใช่นักธุรกิจ คุณทำ�ในสิ่งที่คุณรัก ไปแต่งหน้าทำ�

ผมทุกวัน  ตั้งแต่บ่ายสองโมง  เพ่ือออกรายการสดในช่องของ 

ตัวเองวันละ 3-4 ชั่วโมง กลับบ้านค่ำ�มืดไม่ได้เจอหน้าครอบครัว 

เพื่ออะไร... ผมบอกกลับไปว่า ‘อยากปั้นช่องสาระแน เผื่อคน

ต้องการช่องตลก’ พี่จิกพูดกลับมาประโยคหนึ่งว่า ‘วิลลี่เอาแรง

ที่ใช้ไปตรงนั้น มาผลิตรายการดีๆ สัก 2-3 รายการ ก็รวยกว่าทำ�

ช่องของตัวเองแล้ว’ แต่สำ�หรับผม สิ่งที่ยากกว่าการทำ�ให้ตัวเอง

รวย คือ การปฏิเสธงาน ทั้งที่คนรวยคือคนที่มีเวลาใช้เงิน ไม่ใช่มี

เงินอย่างเดียว แต่ไม่มีเวลาใช้”  	

	 วิลลี่จึงตัดปัญหาเรื่องการขายโฆษณา  และเลือกหันมา

รับจ้างผลิต แม้กำ�ไรไม่มาก แต่ทว่ารายได้ประจำ�คงที่ ลดความ

เสี่ยง ไม่ต้องผกผันตามเศรษฐกิจ รวมถึงมุมมองที่ว่า  

	 “มีบรรดาพ่ีๆ  เพ่ือนๆ  ในวงการบันเทิง  ประมูลช่องกัน

เยอะมาก  คงต้องเข้าไปช่วยเขาแน่ๆ  และเราต้องช่วยให้ดี

ที่สุดด้วย ดังนั้นใครขอมาเราก็ต้องช่วย นี่คือหน้าที่หลัก ถ้าคน

ไทยสามารถคิดแบบนี้ได้  ก็เหมือนกับเราทำ�งานเป็นทีม  อย่า

ไปทะเลาะหรือเป็นศัตรูกับใคร  ถ้ามองหน้าแล้วยังคุยภาษา

เดียวกันได้ หันมาช่วยกันสร้างสรรค์รายการทีวีดีกว่า”  	

	 เขาว่าที่ผ่านมา ลองผิดลองถูกไปไม่ใช่น้อย ในยุคหนึ่งเคย

ทำ�รายการสัตว์ป่ากับการอนุรักษ์กับน้องสาว  แหม่ม-คัทลียา 

(แมคอินทอช) กระจ่างเนตร์ แม้คนดูชอบแต่เมื่อไม่มีสปอนเซอร์ 

ก็จำ�ต้องยอมรับในสิ่งที่เกิดขึ้น 

	 “ผมถือคติประจำ�ตัวว่า  พร้อมปรับตัวเข้ากับสิ่งแวดล้อม 

(Adaptability)  เหมือนกับสัตว์ที่มีชีวิตอยู่รอดในธรรมชาติได้ดี
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ที่สุด คือสัตว์ที่มีการปรับตัวเข้ากับสิ่งแวดล้อมได้เร็วที่สุด นี่คือหลัก

ในการดำ�เนินชีวิตของผมอย่างหนึ่ง อันไหนคนไม่ชอบก็เลิกไป ไม่

ยึดติด เปลี่ยนใหม่ คิดใหม่ทำ�ใหม่ ลองไปเรื่อยๆ เราอาจไม่มีทางรู้

เลยว่า อะไรที่จะถูกหรือผิดทั้งร้อยเปอร์เซ็นต์”   

	 ในฐานะคนในวงการ  เขาบอกว่าสิ่งที่ไม่อยากได้ยินและ

ไม่อยากให้เกิดขึ้น คือบางประโยค “อย่างที่ว่า ‘24 ช่อง จะเหลือ

สักก่ีช่อง  เด๋ียวก็ตายกันหมด’  ผมว่าเราต้องช่วยกัน  ไม่ให้เป็น

อย่างนั้น เราต้องตั้งเป้าที่จะเป็นพี่ใหญ่ของอาเซียน AEC เปิดมา

ประเทศไทยต้องเจ๋ง!! ในวงการบันเทิงบ้านเรา ถือเป็นตัวอย่างที่

ดีของการช่วยเหลือกัน  สร้างให้ยิ่งใหญ่ ทำ�ไมคนไทยจะทำ�ไม่ได้ 

สามัคคีกัน ระดมความคิด เติมเต็ม content เข้าไป ทุกวันนี้เรา

ไม่มีสิ่งที่ตอบโจทย์คนไทยจริงๆ  เราต้องรู้ว่าคนไทยต้องการดูอะไร 

อย่าพยายามยัดเยียดสิ่งที่คนกลุ่มน้อยดู แล้วคิดว่าใช่ แต่ต้องมอง

ว่าสังคมไทยเติบโตมาจากลิเก ละครต้องอิงประวัติศาสตร์ จะทำ�

แบบซีรีส์ฝรั่งไปทั้งหมด คนไทยไม่ชอบ ต้องยอมรับว่านี่คือ

วัฒนธรรมแบบไทยๆ” 

	 ปัจจุบันลักษ์ 666 ผลิตรายการทั้งหมด 5 รายการ อยู่ใน

ช่องเวิร์คพ้อยท์ 2 รายการ คือสาระแนและนั่งยางโชว์  ส่วน

ไทยรัฐทีวี คือรายการหอยเจอลี่และตลกหกคะเมน ส่วนช่อง 

3 คือรายการเกาะแก้วพิสดาร  

	 การเปลี่ยนลักษณะธุรกิจ มาเป็นรับจ้างผลิตอย่างเดียว 

ส่งผลให้เขาทำ�งานได้เต็มที่ และรู้ว่าต้องทำ�อะไรเพื่อให้ผู้ว่า

จ้างผลิตสามารถขายโฆษณาได้  เนื่องจากเขาเองก็เคยขาย

งานมาก่อน ดังนั้นผู้ว่าจ้างต้องการให้ทำ�อะไร วิลลี่จัดให้ ขอ

แต่เพียงไม่ขายโฆษณา เนื่องจากไม่อยากแบกรับความเสี่ยง    

	 พิธีกรรูปหล่ออารมณ์ดีกล่าวย้ิมๆ  “คนแรกท่ีมีการ

เปล่ียนแปลง มักตามมาด้วยคำ�ครหา...ขาลง แต่คนแรกที่

เปลี่ยนนั่นแหละจะรวยก่อน แม้ผมจะไม่กล้าฟันธง แต่อีก

หน่อยจะมีคนหันมาทำ�เหมือนผมกันเยอะ  เพราะเศรษฐกิจ

บ้านเราเป็นแบบนี้ สายป่านแต่ละคนไม่ได้ยาว เราไม่ได้บอก

ว่าเราเก่ง แต่ผมเป็นคนคิดบวก ขี้กลัว ทุกอย่างต้องเซฟสุด 

ชีวิตเสี่ยงมาพอแล้ว สร้างบริษัทใหญ่แล้วย่อเล็กลงมาเหลือ

แค่โปรดักชั่นเฮาส์ แต่ยังแฮปปี้เหมือนเดิม อยู่ที่เราจะเล่น

อะไร ที่สำ�คัญคือมองกลับไปข้างหลัง เรามีครอบครัวต้อง

ดูแล ถ้าจะให้ชีวิตปลอดภัยคือต้องเลิกเสี่ยง ตัดสินใจอะไร 

ต้องเพลย์เซฟทั้งการดำ�เนินชีวิต และการทำ�ธุรกิจ”  	

	 ส่วนอุปสรรคท่ีอาจเกิดขึ้นกับยุคดิจิตอล  นอกจาก

การแข่งขันที่สูงมากแล้ว ผู้ว่าจ้างยังมีมาตรฐานสูงด้วย ซึ่ง

บรรดาโปรดักชั่นเฮาส์ก็ต้องรับความต้องการน้ีให้ได้  อีก

อย่างหนึ่งคือ  หากมีทีมโปรดักชั่นเกิดข้ึนมากราย  รายการ

ไหนโดนใจผู้ชมก็มีโอกาสที่จะถูกก็อปปี้ได้ เป็นเรื่องปกติไป

เสียแล้ว ดังนั้นจำ�เป็นต้องสำ�รวจตัวเอง หาเอกลักษณ์ของ 

ตัวเองให้เจอเร็วที่สุด เพราะใครก็ผลิตรายการได้ แต่ผลิต

แล้วมีเสน่ห์หรือไม่ เป็นอีกเรื่องหนึ่ง 

	 ส่วนการเป็นผู้จัดละครซ่ึงกำ�ลังเป็นท่ีนิยม วิลล่ีส่ายหน้า 

“ผมรู้ตัวดีว่าตัวเองมีความแข็งแรงเรื่องการผลิตรายการ 

ฉะนั้นถ้าทำ�รายการทีวี ผมสู้ตาย” 
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1
2
4

3
ควบคุมค่าใช้จ่าย 
แต่ไม่ควบคุมคุณภาพ : 
ผู้รับจ้างผลิตหน้าใหม่
ท่ีจะก้าวเข้ามาในวงการ 
ต้องควบคุมค่าใช้จ่าย 
แต่ไม่ควบคุมคุณภาพ  
ส่ิงท่ีต้องทำ�คือ  ต้อง
ทำ�ให้จับตาคนในเวลา
จำ�กัด...จะทำ�อย่างไร  	

มีความเป็นมืออาชีพ :
ผมรับจ้างผลิตรายการทีวี 
แต่รายได้ผมไม่ได้น้อยลง 
เพราะทำ�งานอยู่วงการมา
นาน เวลาผมคิดสตางค์ผม
คิดแพง เพราะต้องอยู่ได้และ
มีกำ�ไร  แต่ทำ�ให้โดนใจผู้ชม
แน่  เปรียบเหมือนมือปืนมือ
ฉมัง ยิงโป้ง...ตายแน่นอน   	

เป็นผู้รับจ้างผลิตอย่างไรให้สำ�เร็จ  

Tips

ฉากสะดุดตา 
ราคาไม่ต้องเว่อร์ : 
ฉากไม่ต้องสวย  ไม่ต้องไฮโซฯ 
แต่ขอเน้นท่ีแม่สีมาก่อน เพราะจะ
ทำ�ให้สะดุดตา หยุดดู พอหยุดดู 
ก็เหมือนปลาตอดเหย่ือ ไปไหนๆ
เด๋ียวก็กลับมา 	

ขายจุดแข็ง-มีจุดยืน : 
ทำ�รายการแล้วให้คนพูดว่า “ทำ�อย่างอ่ืน
กันไม่เป็นหรืออย่างไร”  น่ันคือจุดเด่น
ของคุณ อย่าง ‘สาระแน’ เป็นพวกสร้าง
ความสนุกสนาน Life of a party ในงาน
เล้ียงคนเตรียมดูและเตรียมหัวเราะสนุก
ไปกับเรา น่ีคือ ‘วิลล่ีกับหอย’  อย่ากังวลใจ
กับเสียงทักท้วง เพราะน่ีคืออาชีพเรา เม่ือ
ผู้ผลิตมีจุดยืน  จะเกิดความหลากหลาย  
และอย่าตามกระแส เพ่ือไม่ให้แย่งทางกัน   
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สสว. เฟ้นหา “สุดยอด SMEs แห่งชาติ”
	 สสว. เปิดรับสมัครผู้ประกอบการ SMEs ทั่วประเทศ ชิงความ
เป็น “สุดยอด SMEs แห่งชาติ ครั้งที่ 6” มุ่ง 4 ภาคอุตสาหกรรม
หลัก ครอบคลุม 19 กลุ่มธุรกิจ ทั้งภาคการผลิต การค้า บริการ และ
วิสาหกิจที่ให้ความสำ�คัญเป็นพิเศษ หวังให้เป็นต้นแบบและสร้างแรง
บันดาลใจในการดำ�เนินธุรกิจ  

SMEs NEWS

	 ปฏิมา  จีระแพทย์  ผู้อำ�นวยการ

สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม (สสว.) เปิดเผยว่า สสว. 

ได้ดำ�เนินโครงการประกวดสุดยอด SMEs 

แห่งชาติ ครั้งที่ 6 (6th SMEs National 

Award  2014)  โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ื

อสรรหา  SMEs  ที่มีความสามารถใน 

การดำ�เนินกิจการอย่างมีประสิทธิภาพ

ตามมาตรฐานที่ดี มีความโปร่งใส และมี 

ธรรมาภิบาล เพื่อเป็นการสร้างต้นแบบให้

เป็นแบบอย่างกับผู้ประกอบการ  SMEs 

รายอื่นๆ รวมถึงสร้างแรงบรรดาลใจ และ

กระตุ้นให้ผู้ประกอบการ  SMEs  ตื่นตัว 

และตระหนักถึงความสำ�คัญในการพัฒนา

ศักยภาพของธุร กิจให้มีความเติบโต  

เข้มแข็ง และสามารถแข่งขันได้ทั้งในระดับ

ประเทศและสากล 

	 โดยการดำ�เนินงานในครั้งนี้ มุ่งกลุ่ม 

เป้าหมายผู้ประกอบการ  SMEs  ซึ่งเป็น 

ธุร กิจภาคเอกชนหรือ ธุร กิจในเครือที่

ดำ�เนินธุรกิจในประเทศไทย ใน 4 ภาค

อุตสาหกรรมหลักของประเทศ ทั้งภาคการ

ผลิต ภาคการค้า และภาคบริการ ใน 19 

กลุ่มธุรกิจย่อย ประกอบด้วย ภาคการผลิต 

ได้แก่  ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม  ธุรกิจ

สิ่งทอและแฟชั่น  ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์และ

ผลิตภัณฑ์จากไม้ ธุรกิจหัตถกรรม ธุรกิจ

อัญมณีและเครื่องประดับ ธุรกิจเครื่องจักร

กลและอุปกรณ์  ธุรกิจพลาสติกและยาง 

ธุรกิจชิ้นส่วนยานยนต์ ธุรกิจสิ่งพิมพ์ ธุรกิจ

ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์  ธุรกิจเซรามิก 

ภาคการค้า ได้แก่ ธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจ

ซ่อมบำ�รุง และภาคบริการ ได้แก่ ธุรกิจ

โรงแรม ท่องเที่ยวและภัตตาคาร ธุรกิจ

งานสร้างสรรค์และออกแบบ ธุรกิจโลจิสติ

กส์ ธุรกิจเพื่อสุขภาพ ธุรกิจก่อสร้าง และ 

วิสาหกิจที่ให้ความสำ�คัญเป็นพิเศษ ได้แก่ 

ธุรกิจเพื่อสังคมและสิ่งแวดล้อม

	 ทั้งนี้ การดำ�เนินงานยังคงได้รับความ 

ร่วมมือจากสถาบันเพ่ิมผลผลิตแห่งชาติ 

ในการนำ�แนวทางของเกณฑ์รางวัลคุณภาพ 

แห่งชาติ  (Thailand  Quality  Awards: 

TQA) มาปรับใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณา

คัดเลือก  เพ่ือให้การจัดประกวดนี้  เป็น

เวทีในการสร้างแรงจูงใจและกระตุ้นให้ 

ผู้ประกอบการ SMEs มีการบริหารจัดการ

ธุรกิจให้มีมาตรฐานมากขึ้นในระดับสากล 

	 “นอกเหนือจากรางวัลท่ีจะแสดงถึง

ความสามารถในการบริหารจัดการของ

ผู้ประกอบการ SMEs แล้ว ส่ิงสำ�คัญอีก

ประการหน่ึงคือ  ผู้ประกอบการท่ีผ่านเข้า

รอบสัมภาษณ์และการตรวจเย่ียมสถาน

ประกอบการ  จะได้รับคำ�ปรึกษาแนะนำ�

และได้รับรายงานวิเคราะห์และประเมินผล

การบริหารจัดการในด้านต่างๆ เพ่ือเป็นส่ิง

สะท้อนให้ผู้ประกอบการได้เห็นตัวตนของ

ตนเอง ท้ังจุดดี-จุดด้อย รวมถึงข้อแนะนำ�

ท่ีเป็นประโยชน์  เพ่ือเป็นแนวทางในการ

ปรับปรุง  พัฒนาศักยภาพในการบริหาร

จัดการ  และช่วยเพ่ิมขีดความสามารถใน

แข่งขันของผู้ประกอบการต่อไป” 

	 นอกจากนี้ ยังได้รับสิทธิประโยชน์

เพ่ิมเติมจากสถาบันเพ่ิมผลผลิตแห่งชาติ  

โดยได้รับสิทธิเข้าร่วมอบรในหลักสูตร 

ต่างๆ  ของสถาบันเพ่ิผลผลิตแห่งชาติ 

และได้รับสิทธิเข้าร่วมกิจกรรมการสร้าง

องค์ความรู้ กับตลาดหลักทรัพ ย์แห่ ง

ประเทศไทย  (ตลท.)  ในการใช้ตลาดทุน

เป็นเครื่องมือเพ่ือสร้างการเติบโตทางธุรกิจ 

และเตรียมความพร้อมเพ่ือก้าวสู่ความ

สำ�เร็จ 

	 อย่างไรก็ดี  การประกวดสุดยอด 

SMEs แห่งชาติ หรือ SMEs National 

Award เป็นโครงการที่ สสว. ดำ�เนินการ

ตั้งแต่ปี 2549 โดยจัดต่อเนื่องเป็นประจำ� 

และได้รับความสนใจจากผู้ประกอบการ 

SMEs จำ�นวนมากเข้าร่วมประกวดมาโดย

ตลอด 
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สสว. จับมือ ออมสิน และองค์กรภาครัฐ 
ส่งเสริม SMEs เข้าถึงแหล่งทุน

	 ปฏิมา จีระแพทย์ ผู้อำ�นวยการ

สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม (สสว.) เปิดเผยว่า จาก

การที่ธนาคารแห่งประเทศไทย  ได้

ประสานงานกับธนาคารออมสิน ในการ

สนับสนุนให้ภาคธุรกิจสามารถเข้าถึง

บริการทางการเงินอย่างทั่วถึงและเป็น

ธรรม  และได้บูรณาการความร่วมมือ

กับหน่วยงานภาครัฐท่ีมีบทบาทในการ

ส่งเสริมและสนับสนุนผู้ประกอบการ 

SMEs  ของประเทศ  เพ่ือร่วมกันสร้าง

โอกาสให้ SMEs สามารถเข้าถึงแหล่ง

เงินทุนอย่างครบวงจร ซึ่งได้นำ�มาสู่การ

ลงนามความร่วมมือภายใต้โครงการ

ส่งเสริมศักยภาพผู้ประกอบการ SMEs 

และผู้ประกอบการรายย่อยให้เติบโต

อย่างยั่งยืน  

	 สำ�หรับหน่วยงานท่ีร่วมมือกันใน

ครั้งนี้  ประกอบด้วย  ธนาคารออมสิน 

สำ�นักงานวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี

แห่งชาติ (สวทช.) สำ�นักงานนวัตกรรม

แห่งชาติ  (องค์การมหาชน)  (สนช.) 

สถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี

แห่งประเทศไทย (วว.) กรมการพัฒนา

ชุมชน (พช.) และบริษัท ไปรษณีย์ไทย 

จำ�กัด 

	 โดยมุ่ งกลุ่มเป้าหมายซึ่ ง เป็นผู้

ประกอบการรายย่อยที่มีศักยภาพ กลุ่ม

ที่เริ่มต้นทำ�ธุรกิจ หรือที่มีนวัตกรรม ซึ่ง

มีโอกาสจะเติบโตแต่ขาดแหล่งเงินทุน

ในการดำ�เนินธุรกิจ  ให้สามารถเข้าถึง 

แหล่งเงินทุนได้อย่างครบวงจร  และ

สามารถผลักดันให้เติบโตอย่างต่อเน่ือง

และย่ังยืน  เพราะท่ีผ่านมาไม่มีระบบ

ที่ให้ความช่วยเหลือ  สนับสนุนด้าน

แหล่งเงินทุนอย่างเป็นรูปธรรมกับกลุ่ม 

ผู้ประกอบการดังกล่าว

	 ทั้งนี้การสนับสนุนด้านเงินทุน จะมี 

ทั้งรูปแบบการให้สินเชื่อและเงินร่วม

ลงทุน  (Venture  Capital)  ซึ่งเป็น 

รูปแบบที่ ยังไม่แพร่หลายมากนักใน

ประเทศไทย โดยมีธนาคารออมสินเป็น

หน่วยงานหลักที่ให้การสนับสนุนเงิน

ทุน ขณะที่หน่วยงานพันธมิตรอื่นๆ จะ

ทำ�หน้าที่คัดกรองผู้ประกอบการ SMEs 

ที่ได้รับการพัฒนาท้ังด้านนวัตกรรม 

เทคโนโลยี การบริหารจัดการ การตลาด 

และช่องทางการจำ�หน่ายสินค้า  เพ่ือ

เข้ารับการสนับสนุนภายใต้โครงการ

ดังกล่าว  นอกจากนี้จะทำ�หน้าที่ใน

การถ่ายทอดความรู้และให้คำ�ปรึกษา

แนะนำ� เพื่อนำ�ไปสู่การพัฒนาศักยภาพ

ของผู้ประกอบการอย่างต่อเนื่อง 

	 ในส่วนของ สสว. จะทำ�การคัดเลือก 

ผู้ประกอบการท่ีได้รับการพัฒนาภาย

ใต้โครงการต่างๆ  ของ  สสว.  และ

สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายของโครง

การฯ  โดยการดำ�เนินงานภายใต้ความ

ร่วมมือในครั้งนี้ จะมีระยะเวลารวม 5 ปี  

และคาดว่าจะได้รับความสนใจจาก 

ผู้ประกอบการ  SMEs  ที่ได้รับการ 

คัดกรองจากหน่วยงานพัฒธมิตรท่ีร่วม 

โครงการฯ  ไม่น้อยกว่า  12,000  ราย 

โดยมีวงเงินสินเชื่อจากธนาคารออมสิน 

ที่เตรียมไว้เบื้องต้นประมาณ  10,000 

ล้านบาท 

	 สสว.  ร่วมกับ  ออมสิน  และหน่วยงาน
พันธมิตร  สนับสนุน  SMEs  ทั้งรายย่อย 
กลุ่ม Start up และกลุ่มนวัตกรรม ให้เข้าถึง
แหล่งทุนภายใต้โครงการ “ส่งเสริมศักยภาพ 
ผู้ประกอบการ SMEs และผู้ประกอบการราย
ย่อยให้เติบโตอย่างยั่งยืน” ทั้งรูปแบบสินเชื่อ 
และเงินร่วมลงทุน เชื่อมั่นจะมี SMEs ได้รับ
ความช่วยเหลือกว่า 12,000 ราย วงเงิน 
สินเชื่อกว่า 10,000 ล้านบาท
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	 ปฏิมา  จีระแพทย์  ผู้อำ�นวยการ

สำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม (สสว.) เปิดเผยว่า สสว. 

ได้ร่วมกับ  เขตอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์

ประเทศไทย  (ซอฟต์แวร์พาร์ค)  จัด

งาน  TECHNOLOGY  INVESTMENT 

CONFERENCE 2014 เพื่อสร้างความรู้

ความเข้าใจเก่ียวกับแหล่งทุนของธุรกิจ

นวัตกรรม ซึ่งเป็นการเตรียมความพร้อมให้

กับผู้ประกอบการ SMEs เพื่อรองรับการ

แข่งขันที่จะมีมากขึ้น 

	 ขณะเดียวกัน  ภายใต้แผนงานเสริม

สร้างศักยภาพของ SMEs ไทย ให้เชื่อม

โยงกับเศรษฐกิจระหว่างประเทศ สสว. ได้

ทำ�การศึกษาแนวทางการส่งเสริมกลุ่ม

ธุรกิจ SMEs ที่มีการเติบโตสูงของประเทศ 

(SME High Growth Sectors) พบว่า กลุ่ม

ธุรกิจนวัตกรรม ซึ่งครอบคลุมถึงกลุ่มธุรกิจ

สร้างสรรค์ กลุ่มธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ 

(IT)  และกลุ่มธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศ 

และการสื่อสาร  (ICT)  เป็นหนึ่งในกลุ่ม 

ธุรกิจ SMEs ที่มีการเติบโตสูงของประเทศ 

	 “จากการศึกษาของ  สสว.  ชี้ให้เห็น 

ว่า   ธุร กิจ  SMEs  ท่ีมีการเติบโตสูง 

ของประเทศ  หากได้รับการพัฒนาและ 

ส่งเสริมท่ีเหมาะสมแล้ว  จะทำ�ให้เติบโต

และเป็นหัวเรือในการนำ�กลุ่มอุตสาหกรรม

ต่างๆ  เชื่อมโยงเข้าสู่ตลาดสากลได้อย่าง

รวดเร็ว   และเป็นตัวเ ร่งการขยายตัว 

ทางเศรษฐกิจของประเทศไทยอย่างมี

ประสิทธิภาพ  แต่ปัจจุบันการพัฒนาของ

กลุ่มธุรกิจดังกล่าว  ซึ่งมีโอกาสเติบโตตาม

ความนิยมของกระแสโลก ส่วนใหญ่ยังอยู่

ในระยะเริ่มต้น” 

	 อย่างไรก็ดี จากการศึกษาได้สะท้อน

ถึงแนวทางการส่งเสริม โดยภาครัฐจะต้อง

มีบทบาทสำ�คัญในการพัฒนาโครงสร้าง

พื้นฐาน เช่น ระบบคมนาคมความเร็วสูง 

ระบบอินเทอร์เน็ตความเร็วสูง การพัฒนา

โครงสร้างด้านการวิจัยและพัฒนา (R&D) 

ของชาติ การพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน

เทคโนโลยี (Technology Platform) การ

กำ�หนดและพัฒนามาตรฐานสินค้าและ

บริการในระดับสากล จะช่วยเปิดโอกาส

ให้ผู้ซื้อเข้าถึงตลาดได้มากข้ึนและเป็นการ

ขยายตลาดให้ใหญ่ขึ้น 

	 “หากผู้ประกอบการได้รับการส่งเสริม

ให้เข้าถึงทรัพยากรที่จำ�เป็นต่อการเติบโต

ได้สะดวก เช่น แหล่งเงินทุน และส่งเสริมให้

มีความต้องการสินค้าและบริการของธุรกิจ

ดังกล่าวให้มากขึ้น พัฒนาให้เกิดตลาดใหม่ 

ที่มีศักยภาพ จะทำ�ให้ธุรกิจดังกล่าวเติบโต

ได้อย่างเข้มแข็งและมั่นคง ซึ่งการจัดงาน 

TECHNOLOGY INVESTMENT CON-

FERENCE 2014 จะเป็นส่วนช่วยให้กลุ่ม 

ธุรกิจสร้างสรรค์ ธุรกิจ IT และธุรกิจ ICT 

สามารถเติบโต ก้าวสู่การเป็นธุรกิจท่ีสามารถ 

แข่งขันได้ท้ังตลาดในประเทศ ตลาดภูมิภาค 

และตลาดโลกได้อย่างยั่งยืนต่อไป”   

	 เฉลิมพล  ตู้จินดา  ผู้อำ�นวยการ

เขตอุตสาหกรรมซอฟต์แวร์ประเทศไทย 

(ซอฟต์แวร์พาร์ค)   เ ปิดเผยว่า  จาก

การติดตามของซอฟต์แวร์พาร์คในเรื่อง

แหล่งทุน พบว่า ช่วง 3-4 ปีที่ผ่านมา มี

ความเปลี่ยนแปลงในด้านความคิดของ

บริษัทพัฒนาซอฟต์แวร์ที่เกิดใหม่  และ 

โครงสร้างของแหล่งทุนในประเทศไทย 

อย่างมีนัยสำ�คัญ โดยได้ตามแบบลักษณะ 

ของ Silicon Valley มากขึ้น ระบบนิเวศน์

หรือ ecosystem ของรูปแบบการเงินของ

วงการไอทีได้เริ่มมีการต่อจิ๊กซอว์ท่ีเกือบ

ครบวงจรขณะเดียวกันโครงสร้างของการ

ผลิตนวัตกรรมของวงการไอทีไทย  ยังคง

ต้องพัฒนาเพิ่มขึ้น

	 “ในช่วงท่ีผ่านมา  มีแหล่งทุนหลาก

หลายเข้ามาติดต่อกับซอฟต์แวร์พาร์ค 

เพ่ือขอข้อมูลและมอบหมายให้ซอฟต์แวร์

พาร์คเป็นตัวกลางในการติดต่อกับเจ้าของ

นวัตกรรม  โดยมีแผนการลงทุนในรูปแบบ

ที่แตกต่างกันออกไป  ไม่ว่าจะเป็น  กลุ่ม 

Angle Investor, Early Stage, Series 

A/B/C  ทำ�ให้ซอฟต์แวร์พาร์คมีข้อมูลและ

พร้อมจะคัดเลือกนักพัฒนาท่ีเหมาะสมใน

การทำ�ธุรกิจต่อไป” 

สสว. จับมือ ซอฟต์แวร์พาร์ค
จุดประกายการลงทุนนวัตกรรม SMEs

	 สสว. จับมือ ซอฟต์แวร์พาร์ค จุดประกายการลงทุนด้าน 
นวัตกรรม  SMEs  จับคู่ทั้งผู้ประกอบการ  ICT  กับแหล่ง
เงินทุน ประเดิมด้วยงาน TECHNOLOGY INVESTMENT  
CONFERENCE 2014 มุ่งสร้างความรู้ความเข้าใจ หวังพัฒนา 
ให้เป็นผู้นำ�กลุ่มอุตสาหกรรมต่างๆ  เชื่อมโยงเข้าสู่ตลาดโลก 
และเป็นตัวเร่งการขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างมีประสิทธิภาพ
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Lifestyle

Tokiya

OGU OGU

	 ความสุขของการกินอาหารไม่ได้อยู่ท่ีรสชาติอย่างเดียว 

การจัดจานอาหารและบรรยากาศร้านก็มีส่วนไม่น้อย

	 เมนูเด็ดของ Tokiya ที่ไม่ควรพลาด คือ Pork on the 

Rock สันคอหมูนุ่มบนกรวดร้อน ราด White Rice Sause 

อร่อยล้ำ� หรือ Tokiya Australia Beef Steak ย่างสุกปานกลาง 

นุ่มชุ่มลิ้น สำ�หรับคนรักปลา Salmon Steak ก็น่าลิ้มลอง

	 ที่สำ�คัญ ความสุขเหล่านี้ราคาไม่ได้เกินสัมผัส

	 “สาเก” เครื่องดื่มประจำ�ชาติของญี่ปุ่น ที่เดี๋ยวนี้คนไทย

เริ่มคุ้นเคย  และมีร้านอาหารญ่ีปุ่นระดับพรีเมี่ยมที่เสิร์ฟสาเก

พร้อมอาหารผุดขึ้นมากมาย OGU OGU ก็คือหนึ่งในนั้น 

	 แต่นอกจากอาหารหน้าตาสวยรสดีแล้ว  ท่ีนี่ยังมีการนำ�

สาเกมาประยุกต์เป็นเครื่องดื่มเก๋ๆ อีกหลายแก้ว อย่างที่เห็น

อยู่นี้คือ Sake Affogoto เป็นซอร์เบต์สาเกที่เสิร์ฟในกล่องไม้ที่

ใช้ดื่มสาเก  สดชื่นและอารมณ์ดีได้ในเวลาเดีบวกัน

Contact 
อารีน่า 10 ทองหล่อซอย 10
จันทร์-ศุกร์ 17.00-22.00 น.
เสาร์-อาทิตย์ 11.00-22.00 น.

สยามดิสคัพเวอรี่ ชั้น 2
เปิดทุกวัน เวลา 10.00-21.00 น. 
www.tokiya.co.th

Contact  
Park Venture Ecoplex
ถนนวิทยุ กรุงเทพฯ
Tel. 0-2108-2255
www.ogu-ogu.com
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Ito-Kacho

Villa Paradis
	 รีสอร์ทสไตล์บูติกกลางขุนเขา  ใช้ชีวิตแนบชิดกับธรรมชาติ

กว่าทุกวัน น่าจะเติมความสุขในวันว่างจากงานแสนยุ่งได้

	 นอกจากห้องพักสบายๆ กิจกรรมของรีสอร์ทมีไว้บริการครบ

ตั้งแต่ ฟิตเนส สระว่ายน้ำ� รวมไปถึงจักรยานเสือภูเขา สามารถ

ปั่นชมธรรมชาติของเขาใหญ่กันได้อย่างอิสระ  พร้อมปิดท้ายวัน

สบายๆ ด้วยการชมพระอาทิตย์ตกแบบพาโนรามา

	 ไม่ว่าจะมาเดี่ยวหรือมาคู่ก็สุขใจได้เหมือนกัน

	 ร้านยากินิขุสไตล์ญี่ปุ่น จัดเมนูชาบูชาบู ที่ใช้ซุป

สาหร่ายคอมบุ พร้อมคัดสรรวัตถุดิบชั้นเลิศอย่างเนื้อ

วากิว ขาปูหิมะ กุ้งลายเสือ ที่เด็ดสุดเห็นจะเป็นเนื้อ

แบล็กวากิวส่งตรงจากเมืองคิวชูมาให้ได้ลิ้มลอง

	 และเมนูมอตสึิ-นาเบะ หม้อไฟเครื่องในวัว ที่มี

ทั้งซุปเผ็ดร้อนและซุปมิโซะให้เลือกลิ้ม

Contact  
ชั้น 1 นิฮอนมูระมอลล์ โครงการ 2
ซอยทองหล่อ 13 
Tel. 0-2185-3338
www.tsubohachi-tha.com

Contact 
อ.ปากช่อง  จ.นครราชสีมา
Tel. 0-2517-4653
www.villaparadishotel.com
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Lifestyle

Little Tree
	 ร้านเล็กในป่าใหญ่ แทบอยากใช้คำ�นี้กับ Little Tree คนรักเฟิร์นอาจจะ

เดินเพลินจนลืมว่าตั้งใจมาอิ่ม ยิ่งถ้าชอบตุ๊กตาปูนปั้น มีหลายขนาดและหลาย

ประเภทให้ได้เลือกชม จากรูปนกตัวเล็กๆ ไปจนถึงเทพธิดากรีกกันเลยทีเดียว

	 อาหารแนวโฮมเมดทำ�ง่ายๆ ถ้าใช้วัตถุดิบที่มีได้ก็จะพยายามใช้ เช่น หมู

ซอสพริกขี้หนูสวน  ข้าวผัดกะเพราปลาทู  หรือแกงจืดเต้าหู้ตำ�ลึงจากในสวน 

หรือเพียงแวะมาแก้กระหาย เครื่องดื่มสดชื่นๆ และขนมหวานก็มีให้เลือกชิมอีก

หลายรายการ

Contact 
อ.สามพราน  จ.นครปฐม
Tel. 08-1824-4119
www.littletreegarden.com

Contact 
อ.เมือง  จ.สมุทรสงคราม
Tel. 08-9866-2168, 08-9866-3168
www.asitaresort.com

Asita Eco Resort
	 ที่พักท่ามกลางธรรมชาติไม่ไกลกรุงเทพฯ พร้อมให้เรา

หลบหนีความวุ่นวายไปใช้ชีวิตสบายๆ ใต้ร่มไม้ ริมสายน้ำ� 

และดื่มด่ำ�กับความงดงามของดวงดาวยามค่ำ�คืน พร้อมทั้ง

สัมผัสวิถีชนบทไทยที่ Asita อนุรักษ์ไว้ให้ได้ชื่นชม
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Cafe Velo Dome
Gallery กาแฟดริป

Bangkok Tree House 

Lifestyle

	 เอาใจขาปั่นด้วยร้านเท่ๆ ริมเจ้าพระยา ที่บางกระเจ้า 

บ้างปั่นตรงมาจากบ้าน บ้างหอบจักรยานมาเริ่มต้นที่นี่ บ้าง

ข้ามเรือมาแล้วเช่าจักรยานอีกที ไม่ว่าวิธีใด ปอดของคนกรุง

ยินดีต้อนรับเสมอ

	 ยามเหนื่อย Bangkok Tree House มีเครื่องดื่มเย็นๆ 

และอาหารอร่อยช่วยให้พลังคืนกลับ หรือจะถึงขั้นนอนค้าง

ชาร์จพลังก็ชิลไม่ใช่น้อย

	 ที่สำ�คัญที่นี่เป็น Eco Resort เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 

และเน้นคอนเซ็ปต์สร้างขยะให้โลกให้น้อยที่สุด  

	 Bicycle  Cafe  ของทุกๆ  คนแห่งรั้วมหาวิทยาลัย 

ธรรมศาสตร์  ตั้งอยู่ด้านสนามหลวง  เจ้าของตั้งใจให้เป็น  

Information Center ของนักปั่นทั้งหลาย โดยใช้กาแฟหอมๆ 

และบรรยากาศคาเฟ่ดีๆ มาเป็นจุดดึงดูดใจ พร้อมทั้งให้ข้อมูล

เกี่ยวกับจักรยานในมุมมอง Bike Chic ที่ใครๆ ก็สามารถเข้า

ถึงได้ง่าย  คาดหวังให้ผู้คนหันมาสนใจและลดการใช้พลังงาน

กันมากขึ้น

	 ร้านกาแฟอารมณ์ศิลปิน	 ที่ ชั้ น ล่ า ง ห อ ศิ ล ป

วัฒนธรรมแห่งกรุงเทพมหานคร  เขาชงกาแฟด้วย

กรรมวิธี “Drip” แสนละเมียด ค่อยๆ เติมน้ำ�ร้อนลงบน

ผงกาแฟ ให้แต่ละหยดกาแฟคงรสและกลิ่นดั้งเดิมไว้

ให้มากที่สุด ปั่นชมเมืองมาเหนื่อยๆ จอดจักรยานหน้า

ร้านแล้วนั่งชิลรอได้เลย

Contact 
บางน้ำ�ผึ้ง  อ.พระประแดง  จ.สมุทรปราการ

Tel. 0-2995-1150, 0-2996-6520
www.bangkoktreehouse.com

Contact 
ถ.พระจันทร์  สนามหลวง  กรุงเทพฯ
Tel.  0-2623-6340
www.facebook.com/CafeVelodome

Contact 
ชั้น 1 หอศิลปวัฒนธรรมแห่งกรุงเทพมหานคร
Tel.  08-1989-5244, 08-1917-2131
www.facebook.com/GalleryDripCoffee
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In Time Market

Mont Blanc 
Sweet Café

Risa Lamo

Contact 
สุขุมวิท ซอย 1  กรุงเทพฯ
Tel. 0-2665-4787

Contact 
วงเวียนหอนาฬิกา หลังโรงพยาบาลราชบุรี
อ.เมือง  จ.ราชบุรี 
Tel. 08-7919-0888
www.facebook.com/intimemarket

	 ลองเข้าไปละเลียดขนมหวาน

ลูกครึ่งฝรั่งเศส-ญ่ีปุ่น  ในร้านเก๋ๆ 

อาจทำ�ให้ความร้อนรุ่มข้างในลด

ดีกรีลง เพ่ิมสีสันให้ชีวิตได้มากข้ึน	

 	 สำ�หรับผู้ลุ่มหลงในรสเข้ม 

ถ้าได้ลองลิ้มรส Triple Chocolate 

ช็อคโกแลตมูสสามรสชาติสลับชั้น 

(ไวท์, มิลค์ และ ดาร์ค) รับรอง ต้อง

นั่งนานแน่ๆ

	 ร้านกาแฟเล็กๆ  ในสวนสไตล์อิงลิชคันทรี 

เหมาะกับการพักสายตาจิบลาเต้ หรือคาปูชิโน 

ร้อนๆ แกล้มของหวานโฮมเมด ไม่ว่าจะเป็น 

เอแคลร์ เค้กแครอท บลูเบอร์รี่ชีสพาย ช็อคโก 

บานาน่ามูสเค้ก  ทำ�สดใหม่ทุกวัน  อาจจะได้ 

ไอเดียธุรกิจใหม่ๆ ก็ได้ใครจะไปรู้

	 พ้ืนท่ีนัดพบปะสังสรรค์แห่งล่าสุดของเมืองราชบุรี 

เน้นให้ธุรกิจของชาวราชบุรีเติบโตไปพร้อมๆ กัน เพราะจะ

เปิดโอกาสให้คนพ้ืนท่ีได้เข้ามาเป็นเจ้าของร้านค้ามากกว่า

แบรนด์ต่างภาษา ทุกเย็นผู้คนก็จะมาเดินเล่น เลือกอร่อย

กับร้านอาหารและเครื่องดื่ม  บางวาระก็มีการจัดกิจกรรม

ที่ลานกลางกว้างโล่ง ไม่ว่าจะจัดเป็นลานเบียร์ หรือพื้นที่

เชียร์ฟุตบอลโลก

	 อยากรู้จักชาวราชบุรี ลองแวะที่นี่ดูได้

Contact 
ชั้น 1 สยามเซ็นเตอร์ กรุงเทพฯ
Tel. 0-2658-1583, 08-0216-5000
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