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SMEs Today
จับให้มั่น คั้นให้อยู่

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

เขตจตุจักร  กรุงเทพฯ 10900

โทรศัพท์ : 0 2938 2993  

โทรสาร : 0 2938 2994

www.TALK24.tv

 ก่อนจะมาเป็น ‘SMEs ต้องรอด’ ในเล่มนี้ กองบรรณาธิการมีการ 

พูดคุยถึงเร่ืองราวต่างๆ กันมากมาย ทั้งสถานการณ์ทางการเมือง  

เศรษฐกิจ และสังคม 

 แน่นอนว่า SMEs คือหัวใจสำาคัญ โดยมีประเด็นคือ ทำาอย่างไรให้ 

SMEs Today สามารถเป็น Hand Book ที่จะทำาให้ SMEs อยู่รอดให้ได้

 สสว. จึงเดินหน้านำาทัพมาก่อน โดยนโยบายจาก ปฏิม� จีระแพทย์ 

ผู้อำานวยการ สสว. ตามมาติดๆ ด้วยการปฏิบัติจริงจาก พัชร สมะล�ภ� 

ธนาคารกสิกรไทย และที่ขาดไม่ได้คือ ผู้ที่จะช่วยต่อลมหายใจของ SMEs 

วัลลภ เตชะไพบูลย์ จาก บสย.

 นโยบายต่อ SMEs เป็นอย่างไร การเป็นลูกค้าสถาบันการเงินควร 

ต้องเตรียมตัวอย่างไร และถ้ามีโอกาสได้เป็นแล้ว จะรักษาสถานภาพที่ดี

ต่อกันไว้ได้อย่างไร หากต้องการ ‘ลมใต้ปีก’ จะมองหาได้จากที่ไหน

 หลังจากเปิดใจท่านๆ ทั้งหลายเหล่านี้แล้ว เชื่อว่า SMEs ไม่น่าจะ

ว้าเหว่เกินไป ขณะเดียวกัน อาจเป็นโอกาสได้สำารวจตัวเอง และเก็บกวาด

หลังบ้านให้เรียบร้อย พร้อมเดินหน้าสู้ต่อ

 SMEs Today  มีโอกาสนำาประสบการณ์จากผู้ประกอบการหลายราย 

มาแลกเปลี่ยนเล่าสู่กันฟัง มีทั้ง GURUWAN โซเชียลออนไลน์ที่กลายมา

เป็นแหล่งช็อปปิ้งสร้างสรรค์ จากคนดังอย่าง ปล�ว�ฬ-วรสิทธิ อิสสระ 

แฟรนไชส์น่าสนใจ เตี๋ยวเรือต่อช�ม และผู้ประกอบการในภูมิภาค  

แดงแหนมเนือง ร้�นอัญมณีกวงทอง และผลิตภัณฑ์ผ้าขาวม้าจาก

ชุมชน กลายมาเป็นชุดสวย ด้วยความคิดที่แตกต่างของ ร้�นสัตภัณฑ์ 

หนองคาย

 เส้นทางของแต่ละรายมิได้เกิดขึ้นโดยง่าย ก่อนจะมีวันที่ยิ้มได้ ล้วน

แต่เคยผ่านวันที่มีน้ำาตากันมาแล้วแทบทั้งสิ้น ขอเพียงอย่าท้อ เหลียวมอง

รอบๆ ตัวกันดูอีกหนว่า ยังมีมิ่งมิตรที่ไหนหลงเหลืออยู่บ้าง

 วันนี้...SMEs ต้องรอด

ที่ปรึกษา  
วิฑูรย์ สิมะโชคดี 
ปลัดกระทรวงอุตสาหกรรม

ปฏิม� จีระแพทย์ 
ผู้อำานวยการสำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)

ช�วันย์ สวัสดิ์-ชูโต 
รองผู้อำานวยการ สสว.

ชัยพร ชย�นุรักษ์ 
รองผู้อำานวยการ สสว.

วิมลก�นต์ โกสุม�ศ 
รองผู้อำานวยการ สสว.

ปณิต� ชินวัตร 
รองผู้อำานวยการ สสว.

อิสร� ภูม�ศ 

ที่ปรึกษา สสว.

และคณะผู้บริหาร สสว.

นิตยสาร  SMEs TODAY 
โดย สำ�นักง�นส่งเสริมวิส�หกิจ
ขน�ดกล�งและขน�ดย่อม (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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บรรณาธิการอำานวยการ
ปฏิม� จีระแพทย์ 
ผู้อำานวยการ สสว.

กองบรรณาธิการ
สำ�นักผู้อำ�นวยก�ร สำ�นักง�นส่งเสริม
วิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม 
(สสว.)
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Front Service สสว.
1. กิจกรรมฝึกอบรมหัวข้อต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับการประกอบธุรกิจ 
2. กิจกรรมด้านช่องทางการตลาด / การจำาหน่ายสินค้า /
    การเข้าถึงแหล่งเงินทุน / จับคู่ธุรกิจ
3. กิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู้ประสบการณ์จากผู้ประกอบการ 
    ที่ประสบความสำาเร็จ
4. การให้บริการองค์ความรู้ผ่านระบบสารสนเทศและห้องสมุด

ทุกหัวข้อกิจกรรมรับผู้ประกอบการจำานวนจำากัด  ผู้สนใจสามารถ
เข้าไปดูรายละเอียดปฏิทินกิจกรรม การให้บริการ รายละเอียดหัวข้อ
อบรมกิจกรรมได้ที่  www.sme.go.th

มีข้อมูลหลากหลายไว้บริการฟรีช่วยคุณแล้ว 

“ทำาธุรกิจ 
จะคิดคนเดียวทำาไม” 

สำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)

เลขที่ 21 อาคารทีเอสทีทาวเวอร์ 
ชั้น G,17,18,23 

ถนนวิภาวดีรังสิต แขวงจอมพล 
เขตจตุจักร กรุงเทพฯ 10900

Tel  : 66(2) 278 8800
Fax : 66(2) 273 8850

www.sme.go.th
Call Center : 1301 

เปิดให้บริการตั้งแต่ วันจันทร์ – วันศุกร์
(ยกเว้นวันหยุดราชการ วันหยุดพิเศษ และวันหยุดนักขัตฤกษ์) 
ระหว่างเวลา 08.30 – 17.00 น. โดยไม่เสียค่าใช้จ่าย
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	 ด้วยเหตุนี้	 สถานกงสุลใหญ่	 ณ	 นครคุนหมิง	 จึง

ได้ริเริ่มจัด	 “งานเทศกาลไทย”	 ขึ้น	 โดยในปี	 2557	 

ได้บูรณาการความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐและ

เอกชน	 ได้แก่	 กรมการพัฒนาชุมชน	 (พช.)	 สำานักงาน

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	 (สสว.)	

การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย	 สภาหอการค้าแห่ง 

ประเทศไทย	 ฯลฯ	 จัดงาน	 “เทศกาลไทย	 2014”	

ระหว่างวันที่	 9-14	 พฤษภาคม	 2557	 ณ	 บริเวณลาน

อเนกประสงค์	 ศูนย์การค้า	 South	 Asia	 Top	 City	 ณ	

นครคุนหมิง	มณฑลยูนนาน

	 โดย	 สสว.	 และ	 พช.	 ได้นำาผู้ประกอบการ	 SMEs	

และ	OTOP	จำานวน	100	 ราย	 ร่วมออกร้านแสดงและ

จำาหน่ายสินค้า	 ซึ่งตลอดระยะเวลา	 6	 วันของการจัด

งาน	พบว่า	สินค้าไทยได้รับความสนใจจากชาวจีนเป็น

อย่างมาก

 ปณิตา  ชินวัตร	 รองผู้อำานวยการสำานักงาน 

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	 (สสว.)	

หนึ่งในหน่วยงานที่นำาผู้ประกอบการเข้าร่วมจำาหน่าย

สินค้าในงาน	 “เทศกาลไทย	 2014”	 กล่าวว่า	 ประเทศ

จีนเป็นคู่ค้าที่สำาคัญอันดับหน่ึงของผู้ประกอบการ	

SMEs	 มาอย่างต่อเนื่อง	 ทั้งในด้านการเป็นตลาดการ

ค้าขายและการเป็นแหล่งนำาเข้าวัตถุดิบท่ีสำาคัญ	 ซึ่ง

ในไตรมาสแรกของปี	 2557	 (ม.ค.-มี.ค.)	 ไทยส่งออก

สินค้าไปจีน	 คิดเป็นมูลค่ากว่า	 54,505	 ล้านบาท	 และ

มีการนำาเข้าสินค้าจากจีน	 คิดเป็นมูลค่ากว่า	 134,815	

ล้านบาท	 โดยเฉพาะเมืองคุนหมิง	 เป็นหนึ่งในตลาด

หลักที่ผู้ประกอบการ	 SMEs	 ไทย	 ได้ติดต่อค้าขายและ

เชื่อมโยงธุรกิจมาเป็นเวลานาน	 ซึ่งการเข้าร่วมงาน	

“เทศกาลไทย	 2014”	 ครั้งนี้	 จึงถือเป็นโอกาสสำาคัญ 

ของผู้ประกอบการ	SMEs	ไทย

“SMEs-OTOP ไทย”
เรือเล็กต้องออกจากฝั่ง

ในนครคุนหมิง
“นครคุณหมิง” เมืองหลวงของมณฑลยูนนาน เป็นเมืองท่าใหญ่อันดับ 4 ของ
สาธารณรัฐประชาชนจีน ซ่ึงรัฐบาลกลางจีนหมายม่ันให้เป็นประตูการค้าด้านตะวันตก 
ที่เชื่อมสู่ภูมิภาคเอเชียใต้และเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ โดยที่ผ่านมามีการพัฒนา
เส้นทางคมนาคมและโครงสร้างพ้ืนฐานต่างๆ โดยเฉพาะเส้นทาง R3A ที่เชื่อมกับ 
ไทย ลาว และเวียดนาม ได้นำาไปสู่การเชื่อมโยงการค้าการลงทุนระหว่างจีนและ
ภูมิภาคอาเซียนอย่างรวดเร็ว และด้วยจำานวนประชากรที่มีอยู่ทั้งหมดเกือบ 9 
ล้านคน ของเมืองคุนหมิง ที่นี่จึงเป็นตลาดการค้าที่สำาคัญของสินค้าไทย

Inside OSMEP
เรื่อง : สำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	(สสว.)	
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	 โดย	 สสว.	 นำ�ผู้ประกอบก�ร	 SMEs	 ที่ผ่�นก�ร

พัฒน�ภ�ยใต้โครงก�รพัฒน�ผลิตภัณฑ์เ พ่ือก�ร 

ท่องเที่ยวท่ีเชื่อมโยงกับวัฒนธรรมท้องถ่ิน	 จนส�ม�รถ

พัฒน�ผลิตภัณฑ์โดยเชื่อมโยงวัฒนธรรม	 ภูมิปัญญ�

ท้อง ถ่ิน	 เทคโนโลยี 	 และ

นวัตกรรม	กล�ยเป็นผลิตภัณฑ์

ที่มีเอกลักษณ์เฉพ�ะตัว	 ซึ่งม�

จ�กทุกภูมิภ�คของประเทศ	

ร วม ท้ั ง ผู้ ป ร ะกอบก� รที่ มี

ศักยภ�พ	 ซึ่งได้รับผลกระทบ

จ�กก�รชุมนุมท�งก�รเมือง	 จำ�นวน	 20	 ร�ย	 ซึ่งส่วน

ใหญ่อยู่ในกลุ่มอ�ห�รและผลไม้แปรรูป	 อัญมณีและ

เครื่องประดับ	 ผลิตภัณฑ์สป�และสมุนไพรไทย	 เสื้อผ้�

และของใช้จ�กผ้�	 รวมทั้งของใช้และของตกแต่งบ้�น 
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ฯลฯ	 เพ่ือให้มีโอก�สสร้�งร�ยได้และขย�ยช่องท�ง 

ก�รตล�ด	 ซึ่งปร�กฏว่�สินค้�ของผู้ประกอบก�รไทย

ได้รับคว�มสนใจจ�กช�วจีนเป็นอย่�งม�ก

	 “สินค้�ของผู้ประกอบก�รที่	 สสว.	 นำ�เข้�ร่วมง�น

ครั้งนี้	 ท่ีได้รับคว�มสนใจ

จ�กกลุ่มผู้บริโภคและผู้ซื้อ 

ร�ยใหญ่ช�วจีน	 ได้แก่	

ผลิตภัณฑ์ขนมขบเคี้ยว	

เช่น	ข้�วแต๋น	ส�หร่�ยทอด

ปรุงรส	ของบริษัท	ทวีภัณฑ์

โปรดักส์	 จำ�กัด	 และบริษัท	 เอส	 เอ็น	 เอ	 ม�ร์เก็ตติ้ง	

แอนด์	เมนูแฟคเจอร์ร ิ่ง	จำ�กัด	อ�ห�รกึ่งสำ�เร็จรูปของ	

บริษัท	รสสย�ม	จำ�กัด	และบริษัท	เจริญดีเซิร์ท	จำ�กัด 

เคร่ืองประดับไข่มุก	ของบริษัท	สย�มไดมอนด์จิวเวอร์ร ี่ 

สินค้า SMEs-OTOP 
ทำายอดขายในงาน
ได้กว่า 39 ล้านบาท 

January - March 2014  |  11



จำ�กัด  ผลิตภัณฑ์ของใช้บนโต๊ะอ�ห�ร ของบริษัท เอ็น 

วี แรร์วู๊ด โปรดักส์ จำ�กัด และกระเป๋�ผ้� ของกลุ่ม

วิส�หกิจเย็บกระเป๋�จ�กไม้ไผ่” รอง ผอ. สสว. กล่�ว

  เมื่อพิจ�รณ�โดยภ�พรวมของก�รจัดง�น พบว่� 

สินค้�ไทยที่ได้รับคว�มนิยมอย่�งสูงจ�กผู้บริโภค

ช�วจีน ได้แก่ ผลไม้ไทยและอ�ห�รไทย เช่น ทุเรียน 

มะพร้�วอ่อน เง�ะ มังคุด ผัดไทย ส้มตำ� ฯลฯ รวมถึง

สินค้�ประเภทต่�งๆ ท่ีกล่�วข้�งต้น โดยผู้ประกอบก�ร 

SMEs และ OTOP ที่เข้�ร่วมง�นจำ�นวน 100 ร�ย 

ส�ม�รถสร้�งยอดข�ยภ�ยในง�นไม่น้อยกว่� 39  

ล้�นบ�ท และเกิดก�รจับคู่ธุรกิจระหว่�งผู้ประกอบก�ร 

ไทยและจีน โดยมียอดก�รสั่งซื้อล่วงหน้�ไม่น้อยกว่� 

64 ล้�นบ�ท

 สำ�หรับง�น “เทศก�ลไทย 2014” เป็นง�นแสดง

และจำ�หน่�ยสินค้� รวมถึงก�รเจรจ�ธุรกิจ (Business 

Matching) ของผู้ประกอบก�ร SMEs และ OTOP 

ไทย กับผู้ประกอบก�รจีน มีเป้�หม�ยเพ่ือสนับสนุน

และพัฒน�ขีดคว�มส�ม�รถในก�รแข่งขัน ส่งเสริม

ศักยภ�พ เตรียมคว�มพร้อม สร้�งโอก�สท�งก�รค้�

และเชื่อมโยงเครือข่�ยท�งเศรษฐกิจระหว่�งประเทศ

ให้กับผู้ประกอบก�รไทย ซึ่งสถ�นกงสุลใหญ่ ณ  

นครคุนหมิง ในฐ�นะเจ้�ภ�พหลัก มีแผนจะผลักดันให้

เป็นง�นเทศก�ลไทยประจำ�ปีของนครคุนหมิง

 ทั้งนี้ ก�รจัดง�นในปี 2556 ที่ผ่�นม� มีก�รนำ�

สินค้�ของผู้ประกอบก�ร OTOP ระดับ Premium จ�ก 

42 จังหวัด รวม 80 ร�ย เข้�ร่วมง�น ส�ม�รถสร้�ง 

ยอดข�ยรวม 34 ล้�นบ�ท เกิดก�รจับคู่ธุรกิจจำ�นวน 

116 ร�ย คิดเป็นมูลค่�รวม 24 ล้�นบ�ท

 “สสว. เชื่อว่�คว�มสำ�เร็จในก�รจัดง�น ‘เทศก�ล

ไทย 2014’ ณ นครคุนหมิง ในคร้ังน้ี นอกจ�กจะ

เป็นก�รสร้�งโอก�สให้กับสินค้�ไทยในตล�ดประเทศ

จีน ยังเป็นก�รเผยแพร่ประช�สัมพันธ์สินค้�ไทย ศิลปะ

และวัฒนธรรมไทยให้เป็นท่ีรู้จัก รวมถึงเป็นก�รสร้�ง

คว�มสัมพันธ์อันดีระหว่�งไทยกับจีนแล้ว ที่สำ�คัญยัง

เป็นส่วนช่วยให้ สสว. บรรลุเป้�หม�ยในก�รส่งเสริม 

สนับสนุน และให้คว�มช่วยเหลือผู้ประกอบก�ร SMEs 

ไทย เพร�ะน่ีคือหนึ่งในช่องท�งก�รสร้�งโอก�สใน

ก�รขย�ยก�รค้�สู่กลุ่มประเทศ ASEAN+3 รวมถึง 

ก�รสร้�งคว�มต่อเนื่องในก�รให้คว�มช่วยเหลือ 

ผู้ประกอบก�ร ให้ส�ม�รถดำ�เนินธุรกิจได้เติบโต  

เข้มแข็ง และเป็นพลังขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจไทย 

ต่อไป” รอง ผอ. สสว. กล่�วทิ้งท้�ย  
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กสิกรไทย จับมือ สสว. และหน่วยงานพันธมิตร
ช่วยธุรกิจท่องเที่ยวที่ได้รับผลกระทบจากการเมือง 

กสิกรไทย  ช่วยธุรกิจท่องเที่ยวไทย 
ที่ ไ ด้ รั บ ผ ล ก ร ะ ท บ จ า ก ปั ญ ห า
การเมือง  ให้ผ่อนชำาระดอกเบี้ยอย่าง
เดียว (Grace Period) สูงสุด 6 เดือน 
พร้อมจับมือ สทท. หอการค้าไทย และ 
สสว.  จัดสัมมนาให้ความรู้  4  จังหวัด
แหล่งท่องเที่ยวศักยภาพสูง

 พัชร สมะลาภา รองกรรมการผู้จัดการ ธนาคาร 

กสิกรไทย เปิดเผยว่า ธนาคารฯ ได้ร่วมกับสภา

อุตสาหกรรมท่องเที่ ยวแห่งประเทศไทย (สทท.) 

หอการค้าไทย และสำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม (สสว.) ดำาเนินโครงการสนับสนุน

อุตสาหกรรมท่องเที่ยว โดยเน้นไปที่กลุ่ม SMEs จำานวน 5 

ธุรกิจ ได้แก่ 1.ธุรกิจโรงแรมและที่พัก 2.ธุรกิจร้านอาหาร 

3.ธุรกิจนำาเที่ยวและสปา 4.ธุรกิจบริการรถเช่าและเรือเช่า 

5.ธุรกิจขายของฝากและของที่ระลึก โดยให้การสนับสนุน

ท้ังด้านการเงินและองค์ความรู้ ด้วยการผ่อนชำาระดอกเบ้ีย 

เพียงอย่างเดียว (Grace Period) ระยะเวลาสูงสุด 6 เดือน 

 ชาวันย์ สวัสดิ์-ชูโต รองผู้อำานวยการสำานักงาน 

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.)  

เปิดเผยว่า ความร่วมมือครั้งน้ี สสว. มีบทบาทในด้าน

การสนับสนุนองค์ความรู้ให้แก่ SMEs ผ่านงานวิจัยด้าน

ภาพรวมธุรกิจ SMEs และนโยบายภาครัฐในการส่งเสริม

ภาคธุรกิจ โดยอุตสาหกรรมด้านการท่องเที่ยวนับเป็น 

กลุ่มธุรกิจที่มีบทบาทสำาคัญต่อการขยายตัวเศรษฐกิจของ

ประเทศ 

 ปิยะมาน เตชะไพบูลย์  ประธานสภา

อุตสาหกรรมท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (สทท.)  

เปิดเผยว่า ธุรกิจท่องเที่ยวเป็นธุรกิจที่มี SMEs 

ดำาเนินธุรกิจเกือบ 80% ของผู้ประกอบการท่องเที่ยว

ทั้งหมด ความร่วมมือครั้งนี้จะช่วยผู้ประกอบการทั้ง

ด้านแหล่งเงินทุนและปรับปรุงคุณภาพของสินค้า

ด้านการท่องเท่ียวเพ่ือรองรับการเกิดประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ซึ่ง สทท. จะร่วมกับ 

หน่วยงานพันธมิตรเดินสายโรดโชว์ใน 4 พื้นที่ 

ท่องเท่ียวหลัก โดยจะนำาร่องท่ีภูเก็ตเป็นแห่งแรก

 กลิ นท์  ส า รสิ น  กรรมการ เลขา ธิการ 

หอการค้าไทย เปิดเผยว่า ภาพรวมเศรษฐกิจปีน้ี  

พบว่ามีปัจจัยเสี่ยงสูง และด้วยสถานการณ์การเมือง

ที่ไม่แน่นอน ส่งผลให้ธุรกิจที่ เชื่อมโยงกับการ 

ท่องเที่ยวได้รับผลกระทบ ดังนั้น จึงต้องเร่งกระตุ้น

การท่องเที่ยวในประเทศให้มากข้ึน รวมท้ังส่งเสริม

การจัดการจัดอบรม งานสัมมนา การแสดงสินค้า

ท้ังในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด เพ่ือช่วยกระตุ้น

เศรษฐกิจอย่างทั่วถึง
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สสว. ผนึกหอการค้าไทย
ติดปีก SMEs สู่ AEC

 ปฏิมา จีระแพทย์ ผู้อำ�นวยก�รสำ�นักง�น 

ส่งเสริมวิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม  

( ส ส ว . )  เ ปิ ด เ ผ ย ว่ �  ส ส ว .  ไ ด้ ร่ ว ม กั บ

หอก�รค้�ไทยและสภ�หอก�รค้�ไทย ดำ�เนิน

โครงก�รบ่มเพ�ะวิส�หกิจขน�ดกล�งและ

ขน�ดย่อม ภ�ยใต้แผนปฏิบัติก�รส่งเสริม

วิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม “บ่มเพ�ะ 

SMEs ไทย ก้�วไกลสู่ AEC” เพ่ือส่งเสริม 

สนับสนุน SMEs ทั่วประเทศ ทั้งในด้�นก�ร 

พัฒน�ศักยภ�พและขีดคว�มส�ม�รถในก�ร 

แข่งขันและก�รขย�ยโอก�สท�งก�รตล�ด และ 

เพ่ือเป็นก�รเตรียมคว�มพร้อมในก�รเข้�สู่  

ประช�คมเศรษฐกิจอ�เซียน (AEC) จำ�นวน  

2 โครงก�ร ได้แก่ 1.โครงก�รบ่มเพ�ะวิส�หกิจ

ขน�ดกล�งและขน�ดย่อม ภ�ยใต้แผนปฏิบัติก�ร 

ส่งเสริมวิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม  

ปี 2557 “บ่มเพ�ะ SMEs ไทย ก้�วไกลสู่ AEC” 

และ 2.โครงก�รส่งเสริมเครือข่�ยวิส�หกิจชุมชน

เพื่อก�รพัฒน�ที่ยั่งยืน 

 อิสระ ว่องกุศลกิจ ประธ�นกรรมก�ร

หอก�รค้�ไทยและสภ�หอก�รค้�แห่งประเทศไทย 

กล่�วถึงร�ยละเอียดก�รดำ�เนินโครงก�รฯ ว่� 

จะเน้นพัฒน�ต่อยอด SMEs ในธุรกิจภ�ค 

ก�รค้�และบริก�รทั่วประเทศ โดย SMEs ที่ผ่�น 

ก�รคัดเลือก จะต้องผ่�นก�รอบรมในหลักสูตร

พัฒน�ธุรกิจสู่ AEC ซึ่งจะมีก�รจัดก�รอบรม 

ใน 4 ภูมิภ�ค 6 จังหวัดทั่วประเทศ รวมถึงต้อง

ผ่�นก�รวินิจฉัย บ่มเพ�ะ ทำ�แผนธุรกิจ ตลอดจน 

ก�รศึกษ�ดูง�น และเจรจ�จับคู่ธุรกิจ ซึ่งจะ

เป็นก�รเพ่ิมขีดคว�มส�ม�รถให้ SMEs อย่�ง 

ครบวงจร

 นอกจ�กนี้ ยังจัดให้มีโครงก�ร “มหกรรม

แสดงสินค้� SMEs ของดีภ�คใต้” ซึ่งจะมีส่วน

ช่วยส่งเสริมช่องท�งก�รจัดจำ�หน่�ยและก�ร

ตล�ด ตลอดจนยกระดับก�รพัฒน�ผลิตภัณฑ์ใน

ภูมิภ�ค โดยเฉพ�ะอย่�งยิ่งในกลุ่มจังหวัดภ�คใต้ 

ช�ยแดน กลุ่มจังหวัดภ�คใต้ฝั่งอันด�มัน และ

กลุ่มจังหวัดภ�คใต้ฝั่งอ่�วไทย 
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สสว.  ร่วมกับหอการค้าไทยฯ 
เดินหน้า  2  โครงการช่วยเหลือ 
SMEs  ทั่วประเทศ  เชื่อมั่นจะ
ช่วยเสริมศักยภาพและความ
สามารถในการแข่งขัน  เตรียม
ความพร้อมเข้าสู่   AEC  และ 
ขยายโอกาสการตลาด 
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สสว. ประเมินสถานการณ์ภัยพิบัติโลก

 ปฏิมา จีระแพทย์ ผู้อำ�นวยก�รสำ�นักง�น 

ส่งเสริมวิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม 

(สสว.) กล่�วว่� 

 จ�กก�รติดต�มสถ�นก�รณ์ดังกล่�ว พบว่� 

ในช่วงปล�ยปี 2556 และช่วงเดือนมกร�คม–

กุมภ�พันธ์ 2557 เกิดภัยธรรมช�ติสำ�คัญๆ ขึ้น

หล�ยภูมิภ�คของโลก เช่น พ�ยุหิมะในนิวยอร์ค

และบ�งเมืองของสหรัฐอเมริก� น้ำ�ท่วมในอังกฤษ

และอิต�ลี หิมะตกหนักในญ่ีปุ่น น้ำ�ท่วมใน

โบลิเวีย (ละตินอเมริก�) หิมะตกในรอบ 112 ปี 

และเกิดโรคระบ�ดในอียิปต์ น้ำ�ท่วมและไฟป่� 

ในอินโดนีเซีย เป็นต้น 

 โดย สสว. ได้ประเมินผลกระทบในเบื้องต้น 

พบว่� สถ�นก�รณ์ดังกล่�วจะส่งผลทั้งด้�นบวก

และด้�นลบกับเศรษฐกิจไทยในระยะสั้น ทั้ง

ในเรื่องก�รส่งออกสินค้�อุปโภค-บริโภค สินค้�

ฟุ่มเฟือย รวมถึงภ�คก�รท่องเที่ยวของไทย 

 สำ�หรับผลกระทบด้�นก�รส่งออก พบว่� 

ก�รส่งออกสินค้�อุปโภคบริโภคหรือสินค้�ที่มี 

คว�มจำ�เป็นข้ันพ้ืนฐ�น เช่น อ�ห�ร เสื้อผ้� 

เคร่ืองนุ่งห่ม ไปยังประเทศที่เกิดสถ�นก�รณ์

ภัยพิบัติ น่�จะดีขึ้น เน่ืองจ�กหล�ยประเทศ

เป็นตล�ดส่งออกที่สำ�คัญของสินค้�อ�ห�รและ

เครื่องนุ่งห่มของไทย เช่น สหรัฐอเมริก� EU  

และญี่ปุ่น 

 ในส่วนก�รส่งออกสินค้�ฟุ่ม เฟือยหรือ

สินค้�ท่ีไม่มีคว�มจำ�เป็นในก�รดำ�รงชีวิตประจำ�

วันม�กนัก เช่น อัญมณีและเครื่องประดับ  

เครื่องหนัง สินค้�ไลฟ์สไตล์ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์

อิเล็กทรอนิกส์ น่�จะได้รับผลกระทบในท�งลบ 

เนื่องจ�กร�ยได้ของประช�ชนในประเทศที่

ประสบภัยอ�จลดต่ำ�ลง หรือต้องมีค่�ใช้จ่�ย 

ในก�รปรับตัวและต่อสู้กับภัยธรรมช�ติม�กขึ้น 

รวมทั้งมีผลท�งจิตวิทย�ต่อก�รจับจ่�ยใช้สอย

สสว.  ติดตามสถานการณ์ภัยพิบัติท่ีเกิดข้ึน 
ทั่วโลก  เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการประเมินผล 
กระทบที่อาจจะส่งผลต่อการดำาเนินธุรกิจ
ของ  SMEs  ไทย  ให้สามารถเตรียมพร้อม
และปรับตัวให้ทันกับสถานการณ์ที่อาจจะ
เกิดขึ้น  ขณะเดียวกันก็เพื่อเป็นฐานข้อมูล
ให้หน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน  ในการ
หามาตรการให้ความช่วยเหลือ หรือบรรเทา
ผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้น

SMEs NEWS
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Executive Interview
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กว่า 13 ปี ของการก่อตั้งสำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม หรือ สสว. หน่วยงานที่ถือว่าเป็นผู้นำาในการกำาหนดนโยบายและเป็น
ศูนย์กลางประสานระบบการทำางาน เพื่อขับเคลื่อนการส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม หรือ SMEs ของประเทศ ที่ผ่านการบัญชาการ 
โดยนักบริหารมืออาชีพมาแล้ว 3 คน

Ex
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w

	 ล่าสุด	 หลังผ่านการคัดสรรโดยบอร์ด	 สสว.	

ชื่อของ	 ปฏิมา จีระแพทย์	 จึงได้รับเลือกให้ 

รับไม้ต่อในการเข้ามากุมบังเหียนองค์กรที่ถือว่า	

เป็นมันสมองสำาคัญในการส่งเสริม	 SMEs	 ของ

ประเทศ	 กับตำาแหน่งผู้อำานวยการสำานักงาน 

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	

(สสว.)	 คนที่	 4	 โดยมีภารกิจในการสร้างความ

เข้มแข็งให้กับ	SMEs	ให้พร้อมรับการแข่งขันทั้ง

ในประเทศและต่างประเทศ	 เป็นความท้าทายที่

รออยู่เบื้องหน้า

	 ทั้งนี้	 ปฏิมาเล่าถึงนโยบายและทิศทางการ

ส่งเสริม	 SMEs	 ของ	 สสว.	 ว่ายังคงดำาเนินการ

ภายใต้แผนการส่งเสริม	 SMEs	 ฉบับที่	 3	 (พ.ศ.

2555-2559)	 ที่มุ่งสนับสนุนปัจจัยแวดล้อมให้

เอื้อต่อการดำาเนินธุรกิจ	 การเสริมสร้างขีดความ

สามารถในการแข่งขัน	 การส่งเสริมให้	 SMEs	

ไทย	 เติบโตอย่างสมดุลตามศักยภาพของพ้ืนที่	

และการเสริมสร้างศักยภาพของ	SMEs	ไทย	ให้

เชื่อมโยงกับเศรษฐกิจระหว่างประเทศ	

	 โดยปี	 2557	 สสว.	 จะมุ่งบูรณาการ

การทำางานกับทุกหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการ 

ส่งเสริม	สนับสนุน	SMEs	ในทุกมิติ	ไม่ว่าจะเป็น	

กระทรวงอุตสาหกรรม	กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	

กรมการพัฒนาชุมชน	 กระทรวงพาณิชย์ 	

กระทรวงเกษตรและสหกรณ์	 รวมถึงองค์กร

เอกชน	 เพื่อร่วมกันพัฒนาและยกระดับ	 SMEs	

และ	OTOP	ให้มีศักยภาพและขีดความสามารถ

ในการแข่งขันเพ่ิมมากข้ึน	 ขณะเดียวกันจะ

ประสานกลุ่มผู้ค้าปลีกค้าส่งขนาดใหญ่	 เพื่อ

ร่วมกันทำาช่องทางการตลาดให้กับ	 SMEs	 และ	

ปฏิมา จีระแพทย์
ประสานสิบทิศเพื่อ SMEs ไทย
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OTOP พร้อมพัฒนาปัจจัยเอื้อต่างๆ ที่จะช่วยให้ SMEs 

และ OTOP ดำาเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ

 “ในปีน้ี สสว. มีแผนท่ีจะยกระดับ OTOP ให้ 

ก้าวสู่ SMEs ซึ่งจะดำาเนินการผ่านโครงการต่างๆ 

อาทิ โครงการยกระดับผู้ประกอบการหนึ่งตำาบลหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์แบบบูรณาการ หรือ OTOP PLUS โครงการ

ยกระดับผู้ประกอบการ OTOP ก้าวไปสู่ SMEs 

โครงการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือการท่องเท่ียวท่ีเชื่อม

โยงกับวัฒนธรรมท้องถิ่น โครงการ OTOP Heritage 

ฯลฯ ซึ่งจะเป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์ OTOP ระดับ 4-5 

ดาว ให้มีการสร้างเอกลักษณ์ที่เชื่อมโยงกับภูมิปัญญา 

วัฒนธรรม ร่วม

กับเทคโนโลยี

และนวัตกรรม 

ใ น ก า ร ส ร้ า ง

มูลค่ า เ พ่ิมใ ห้

กับสินค้าและ

บริการ รวมถึง

ยกระดับความรู้ด้านการบริหารจัดการธุรกิจและการ

ขยายโอกาสทางการตลาดทั้งในและต่างประเทศ”

 สำาหรับการขยายโอกาสทางการตลาดในต่าง

ประเทศ สสว. จะประสานกับหน่วยงานด้าน SMEs 

รวมถึงสภาหอการค้าในต่างประเทศ ท้ังกลุ่มประเทศ

สมาชิก AEC กลุ่ม ASEAN+6 กลุ่ม APEC SMEs 

รวมถึงกลุ่มตลาดใหม่ที่น่าสนใจ เพ่ือสร้างเครือข่าย

ความร่วมมือในการพัฒนา SMEs รวมทั้งขยายโอกาส

ทางการค้า การลงทุนให้กับผู้ประกอบการ โดยล่าสุด

ได้ประสานกับหน่วยงานด้านการส่งเสริม SMEs ของ

ประเทศญี่ปุ่น เยอรมนี แอฟริกา สหภาพยุโรป ฯลฯ ไป

เรียบร้อยแล้ว 

 ไม่ เ พียงแต่การดำา เนินงานภายใต้แผนการ 

ส่งเสริม SMEs ที่วางไว้เท่านั้น หากแต่การติดตาม

สถานการณ์ การศึกษาข้อมูล และคิดค้นมาตรการ 

เร่งด่วนเพ่ือรองรับสถานการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นทั้ง

ภายในประเทศและต่างประเทศ ยังเป็นอีกภารกิจหนึ่ง

ที่ไม่อาจมองข้ามในการส่งเสริม SMEs ให้สามารถ

ดำาเนินธุรกิจอยู่ได้ภายใต้สถานการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

เช่น ปัจจัยอันเกิดจากสถานการณ์การชุมนุมในช่วงท่ี

ผ่านมา เป็นต้น

 “จากการติดตามและศึกษาวิเคราะห์เก่ียวกับผล 

กระทบทางการเมืองต่อ SMEs ซึ่ง สสว. ดำาเนินการ 

ตั้งแต่เดือนมกราคม-พฤษภาคม ท่ีผ่านมา พบว่า 

ส ถ า น ก า ร ณ์

ของ SMEs ปรับ

ตั วดี ขึ้ น  โดย

เฉพาะอย่างย่ิง

เมื่อสถานการณ์

ทางการ เมื อง

คลี่คลาย และมี

แนวโน้มที่จะลดความกดดันทางเศรษฐกิจในระยะสั้น 

และการพิจารณาทบทวนการลงทุนโครงการพ้ืนฐาน

ของภาครัฐ จะช่วยสร้างความเชื่อมั่นต่อผู้บริโภคและ

นักลงทุนได้” 

 ล่าสุด สสว. ได้บูรณาการความร่วมมือกับหน่วยงาน 

ภาครัฐ ภาคเอกชน และสถาบันการเงิน ออกมาตรการ

ช่วยเหลือ SMEs ทั้งในด้านการเงิน การตลาด และการ

เพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดการ เพ่ือช่วยลดภาระค่า 

ใช้จ่ายและเสริมสภาพคล่อง ส่งเสริมช่องทางการตลาด 

และพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการในด้านต่างๆ ด้วย

วงเงินงบประมาณ 12,783.70 ล้านบาท ประกอบด้วย 

8 โครงการ ได้แก่ 

 1. โครงการการชดเชยค่าธรรมเนียมการค้ำาประกัน 

จากการติดตามและศึกษาวิเคราะห์ 
พบว่า สถานการณ์ของ SMEs 

ปรับตัวดีข้ึน โดยเฉพาะอย่างย่ิงเม่ือ
สถานการณ์ทางการเมืองคล่ีคลาย
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สินเช่ือ โดยร่วมกับบรรษัทค้ำ�ประกันสินเช่ืออุตส�หกรรม 

ขน�ดย่อม (บสย.) เพ่ือลดภ�ระค่�ใช้จ่�ยและเสริม

สภ�พคล่องให้แก่ SMEs โดยก�รลดค่�ธรรมเนียมก�ร

ค้ำ�ประกันสินเชื่อ ในอัตร�ร้อยละ 1.75 ในปีแรก 

 2. โครงก�ร SMEs Restart เป็นก�รเสริมสภ�พ

คล่องและลดภ�ระค่�ใช้จ่�ยดอกเบี้ยจ่�ยธน�ค�ร โดย

ร่วมกับธน�ค�รพัฒน�วิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ด

ย่อมแห่งประเทศไทย (SME Bank) ธน�ค�รออมสิน 

และธน�ค�รกรุงไทย ชดเชยดอกเบี้ยให้แก่ SMEs ใน

อัตร�ร้อยละ 3 ต่อปี วงเงิน 1 ล้�นบ�ทต่อร�ย เป็น 

เวล� 3 ปี 

 3. ก�รลงทุนในธุรกิจให้บริก�รสินเชื่อร�ยย่อย 

(Micro Credit) เพ่ือช่วยให้ผู้ประกอบก�รร�ยย่อย

ส�ม�รถเข้�ถึงแหล่งเงินทุนโดยไม่ต้องมีหลักทรัพย์ค้ำ�

ประกันและมีอัตร�ดอกเบี้ยไม่สูงเกินไป ซึ่งขณะนี้อยู่

ระหว่�งก�รศึกษ�เก่ียวกับก�รอนุญ�ตให้นิติบุคคล

ดำ�เนินธุรกิจให้สินเชื่อแก่ SMEs ที่เป็นร�ยย่อย

 4. โครงก�รเชื่อมโยงก�รตล�ด SMEs อย่�งยั่งยืน 

(SMEs Marketing Connect) ซึ่ง สสว. บูรณ�ก�ร

คว�มร่วมมือกับกระทรวงพ�ณิชย์ สำ�นักง�นพัฒน�

วิทย�ศ�สตร์และเทคโนโลยีแห่งช�ติ (สวทช.) กระทรวง

เทคโนโลยีส�รสนเทศและก�รสื่อส�ร รวมทั้งหน่วยร่วม 

ต่�งๆ ทั้งภ�ครัฐและเอกชน ที่ลงน�มบันทึกข้อตกลง

คว�มร่วมมือกับ สสว. โดยมุ่งให้ก�รส่งเสริมช่องท�ง 

ก�รตล�ดแก่ SMEs กลุ่ม High Growth และ High  

Impact ประกอบด้วย 1.ช่องท�งก�รตล�ดผ่�น  

Modern Trade และ 2.ช่องท�งก�รตล�ด “SME@

Click” โดยจัดทำ� Digital Content เพื่อรองรับช่องท�ง 

ก�รตล�ด Online ได้แก่ TV Shop Channel / Smart-

phone Shopping และ E-Marketplace 

 5. โครงก�รส่งเสริมธุรกิจบริก�รเพื่อสุขภ�พให้เป็น

ศูนย์กล�งของอ�เซียน (ASEAN Hub of Wellness) 

และธุรกิจเก่ียวเนื่อง โดยร่วมกับก�รท่องเที่ยวแห่ง

ประเทศไทย (ททท.) กระทรวงส�ธ�รณสุข สม�คม 

ท่องเท่ียวเชิงก�รแพทย์และสุขภ�พไทย สำ�นักง�นส่ง

เสริมก�รจัดประชุมและนิทรรศก�ร (สสปน.) และ

สถ�บันพัฒน�วิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม  

(ISMED) เพ่ือส่งเสริมผู้ประกอบก�รกลุ่มอุตส�หกรรม

บริก�รเพ่ือสุขภ�พ ให้เกิดก�รรวมกลุ่มเครือข่�ยธุรกิจ 

ทั้งภ�ยในประเทศและระหว่�งประเทศในอ�เซียน โดย
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จัดทำ�ม�ตรฐ�นสินค้�และบริก�รด้�นท่องเที่ยวเชิง

สุขภ�พของอ�เซียน ศึกษ�วิจัยพฤติกรรมผู้บริโภค รวม

ทั้งสนับสนุนกิจกรรมท�งก�รตล�ดเพ่ือเสริมร�ยได้ 

 ระยะเวล� 3 ปี 

 6. โครงก�รยกระดับศักยภ�พของ SMEs เพื่อ

ก�รค้�ช�ยแดน โดยร่วมกับกระทรวงอุตส�หกรรม 

กระทรวงพ�ณิชย์ สภ�อุตส�หกรรมแห่งประเทศไทย 

สภ�หอก�รค้�แห่งประเทศไทย รวมถึงจังหวัดท่ีมี

ด่�นก�รค้�กับประเทศเพ่ือนบ้�น เพ่ือเพ่ิมศักยภ�พ

ผู้ประกอบก�รในพื้นที่ช�ยแดนและผู้ท่ีดำ�เนินธุรกิจส่ง

ออกกับประเทศเพ่ือนบ้�น ให้มีขีดคว�มส�ม�รถใน

ก�รแข่งขันเพ่ิม

ขึ้น เสริมสร้�ง

เครือข่�ย จัดทำ�

ฐ�นข้อมูล และ

จั ด ทำ � กิ จ ก ร ร ม 

ส่ ง เ ส ริ ม ก � ร

ตล�ดในประเทศ

เพื่อนบ้�น รวม 4 ประเทศ โดยส่งเสริมผู้ประกอบก�ร

เป็นเวล� 3 ปี รวม 4,500 ร�ย (1,500 ร�ยต่อปี) และ

พัฒน�ศูนย์กระจ�ยสินค้�ช�ยแดนจำ�นวน 5 จุด 

 7. โครงก�รสนับสนุนก�รปรับปรุง/ฟ้ืนฟูเคร่ืองจักร 

(Machine Fund) เพื่อลดภ�ระดอกเบี้ยให้แก่ SMEs 

ที่มีก�รพัฒน� ปรับปรุง เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภ�พของ

เครื่องจักรก�รผลิต โดยก�รชดเชยดอกเบี้ยให้กับ 

ผู้ประกอบก�ร จำ�นวน 1,000 ร�ย ในอัตร�ร้อยละ 

5 ต่อปี วงเงินสนับสนุนไม่เกิน 3.5 ล้�นบ�ทต่อร�ย 

ระยะเวล� 3 ปี 

 8. โครงก�รจัดตั้งศูนย์ทดสอบและวิจัยพัฒน�

ย�นยนต์และชิ้นส่วนย�นยนต์  ซึ่ ง เป็นหนึ่ งใน

อุตส�หกรรมหลักของประเทศที่มีมูลค่�ไม่น้อยกว่� 

1.7 ล้�นล้�นบ�ท และมี SMEs อยู่ในห่วงโซ่ก�รผลิต

เป็นจำ�นวนม�ก โดยร่วมกับสถ�บันย�นยนต์ และ

สำ�นักง�นม�ตรฐ�นอุตส�หกรรม (สมอ.) เพ่ือจัด

ตั้งศูนย์ทดสอบและวิจัยพัฒน�ย�นยนต์ รวมท้ังจัด

ทำ�สน�มทดสอบก�รจำ�ลองสถ�นก�รณ์ก�รขับขี่เพ่ือ

ประเมินสมรรถนะสำ�หรับทดสอบรองรับม�ตรฐ�นใน

ประเทศและม�ตรฐ�นแนบท้�ย ASEAN MRA รวมถึง

ด้�นก�รวิจัย โดยกำ�หนดระยะเวล�ดำ�เนินก�ร 3 ปี 

 “โครงก�รภ�ยใต้ม�ตรก�รคว�มช่วยเหลือนี้ มี

ทั้งโครงก�รที่ สสว. ส�ม�รถดำ�เนินก�รได้เองภ�ย

หลังได้รับคว�มเห็นชอบจ�กคณะกรรมก�รบริห�ร  

และคณะกรรมก�ร

ส่งเสริม SMEs และ

โครงก�รที่ สสว. เห็น

ควรผลักดันให้มีก�ร

ดำ�เนินก�ร เพร�ะ

จะเป็นประโยชน์ต่อ 

S M E s  ซึ่ ง เ ชื่ อ ว่ � 

ม�ตรก�รเหล่�นี้ ห�กได้รับคว�มเห็นชอบจ�กผู้บริห�ร

ประเทศ จะช่วยส่งเสริมให้ SMEs ทั้งระบบที่มีอยู่ทั่ว

ประเทศกว่� 2.8 ล้�นร�ย ได้รับประโยชน์ไม่น้อยกว่� 

12 ล้�นคน โดยส�ม�รถดำ�เนินกิจก�รได้อย่�งเข้มแข็ง 

ส�ม�รถใช้ประโยชน์จ�กก�รฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจโลก 

จ�กคว�มเชื่อมั่นของนักลงทุนท้ังช�วไทยและช�ว 

ต่�งช�ติได้อย่�งมีประสิทธิภ�พ รวมท้ังกระตุ้นให้เกิด

ก�รบริโภคภ�ยในประเทศเพิ่มขึ้น ส่งผลดีต่อเศรษฐกิจ

โดยรวมของประเทศในที่สุด” 

 นอกจ�กนี้ สสว. ยังได้จัดตั้ง Front Service และ 

คลินิค SMEs ขึ้น เพ่ือเป็นศูนย์กล�งในก�รรับ 

ลงทะเบียน SMEs ทั้งที่ได้รับผลกระทบและไม่ได้รับ 

ผลกระทบจ�กเหตุก�รณ์ต่�งๆ  ผ่�นก�รอบรมและ 

ปี 2557 สสว. จะมุ่งบูรณาการ
การทำางานกับทุกหน่วยงาน
ที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริม 
สนับสนุน SMEs ในทุกมิติ
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ให้คำ�ปรึกษ�ในด้�นต่�งๆ  ท้ังด้�นก�รเงิน  

ก�รตล�ด  ก�รปรับปรุงธุรกิจ  ก�รผลิต  ก�ร 

บริห�รจัดก�ร  รวมถึงพิจ�รณ�คุณสมบัติ

เบ้ืองต้นของผู้ท่ีต้องก�รขอสินเช่ือจ�กสถ�บัน 

ก�รเงิน  เพ่ือสร้�งคว�มสะดวกในก�รเข้�ถึง 

แหล่งเงินทุน  ขณะเดียวกัน  จะทำ�หน้�ที่ 

รวบรวมข้อมูล  SMEs  ที่ได้รับผลกระทบ 

นำ�เสนอให้แก่รัฐบ�ลใหม่  เพ่ือขอคว�มเห็น 

ชอบเก่ียวกับม�ตรก�รให้คว�มช่วยเหลือ 

อื่นๆ  เพ่ิมเติมต่อไป  โดย  SMEs  ท่ีสนใจ 

ขอรับคว�มช่วยเหลือ  ส�ม�รถดูร�ยละเอียด

และแจ้งคว�มจำ�นงได้ผ่�นท�งเว็บไซต์ของ 

สสว. คือ www.sme.go.th. และที่ สสว. Call 

Center 1301 

  ทั้งหมดน้ีเป็นเพียงก้�วแรกที่กล้�ของ 

ผอ.สสว.  ป้�ยแดงผู้นี้  ห�กแต่ยังมีภ�รกิจ

สำ�คัญในฐ�นะผู้นำ�องค์กรที่ เป็นเสมือน 

มันสมองในก�รส่งเสริม  SMEs  ของประเทศ 

รออยู่ข้�งหน้�อีกม�กม�ย  
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ลายแทง...สู่ทางรอด
ขุมทรัพย์ SMEs

 ท่ามกลางภาวะวิกฤติของผู้ประกอบการ SMEs ที่ต้อง
เผชิญกับคลื่นลมการเมืองถั่งโถม จนส่งผลถึงเศรษฐกิจ
ประเทศโดยรวม สำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมหรือ สสว. มิได้รอช้า รีบเร่งจับมือกับพันธมิตร
ทั้งหลาย เพื่อเดินหน้าร่วมขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศ
 พัชร สมะลาภา  รองกรรมการผู้จัดการ ธนาคาร 
กสิกรไทย ซึ่งดูแลลูกค้า SMEs โดยตรง กล่าวถึงช่องทาง
ใหม่ๆ และการเตรียมการเพื่อลงสู่สนามของผู้ประกอบการ 
SMEs เม่ือมีข่าวว่ากสิกรไทยพร้อมปล่อยสินเช่ือใหม่ 75,000 
ล้านบาท
 ขณะที่ วัลลภ เตชะไพบูลย์ กรรมการและผู้จัดการทั่วไป
บรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ยัง
ยืนยันว่า เมื่อใดที่ธนาคารต่างๆ ส่งผู้ประกอบการ SMEs มา
ถึงมือ บสย. ก็พร้อมเสมอ ที่จะค้ำาประกันด้วยงบประมาณ
กว่า 1.7 แสนล้านบาท
 ลายแทงเพื่อไปสู่ขุมทรัพย์สำาหรับผู้ประกอบการ  SMEs 
กำาลังท้าชิงผู้ประสงค์จะลงสนามแล้ว ณ วันนี้ 
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	 พลันที่ได้ยินวงเงิน	 1.7	 แสนล้านบาท	 ซึ่ง	 วัลลภ 

เตชะไพบูลย์ กรรมการและผู้จัดการท่ัวไป	 บรรษัท

ประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม	 (บสย.)	 เตรียม

พร้อมที่จะค้ำาประกันแก่กิจการ	 SMEs	 ราวกับท้องฟ้า

ของผู้ประกอบการสว่างไสวเลยทีเดียว	 และเช่นเคย	

SMEs	Today	ขอทำาความจริงให้กระจ่าง

ถ้าเป็นเช่นที่ประกาศ ต้องนับว่า บสย. 
เป็นพระเอกขี่ม้าขาวสำาหรับ SMEs เลยทีเดียว
	 ผมว่า	 บสย.	 น่าจะเป็นหน่วยงานเดียวนะครับ	 ที่

ช่วยเหลือ	 SMEs	 ได้	 ณ	 ตอนนี้	 เพราะหน่วยงานอื่นก็

ยังมีข้อจำากัดเยอะ	 ซึ่งเมื่อเทียบกับการที่	 บสย.	 ช่วยให้ 

ธนาคารทุกแห่ง	ไม่ว่าจะเป็นของรัฐหรือเอกชน	ช่วยเหลือ 

SMEs	 ได้	 โดยผ่านการค้ำาประกันสินเชื่อ	 น่าจะช่วยได้

เยอะกว่า	 เพราะ	 บสย.	 เป็นสถาบันการเงินเฉพาะกิจ

ของรัฐ	ภายใต้การกำากับดูแลของกระทรวงการคลัง	เรา

ดำาเนินธุรกิจมาแล้ว	22	ปี	ตั้งแต่ปี	2534	จัดตั้งขึ้นตาม 

พรบ.บสย.	 เมื่อวันที่	 30	 ธันวาคม	 2534	 หลายคนอาจ

จะยังไม่รู้จัก	บสย.	ลองมาทำาความรู้จักกันนะครับ

วัลลภ เตชะไพบูลย์
บสย. พร้อม ‘ค้ำา’ SMEs

บสย. เตรียมวงเงิน 1.7 แสนล้านบาท
พร้อมที่จะเข้าค้ำาประกันให้กับผู้ประกอบการ  SMEs

	 วิสัยทัศน์	 (Vision)	 ของหน่วยงานคือ	 เป็น 

สถาบันค้ำาประกันสินเชื่อแห่งชาติ	 ที่มีบทบาท

สำาคัญในการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อม	 (SMEs)	 เพ่ือขับเคล่ือนเศรษฐกิจ	 

พันธกิจ	 (Mission)	 คือ	 ช่วยเหลือ	 SMEs	 ให้ได้รับ

สินเชื่อจากสถาบันการเงินจำานวนมากข้ึน	 ช่วยให้ 

สถาบันการเงินมีความมั่นใจในการให้สินเชื่อแก่	

SMEs	 มากย่ิงขึ้น	 เร่งการกระจายสินเชื่อไปยัง	

SMEs	ทั่วประเทศได้เร็วขึ้น	และช่วยให้การพัฒนา	

SMEs	บรรลุเป้าหมายตามนโยบายรัฐบาล

	 ส่วนค่านิยม	 (Core	 Value)	 คือเป็นเลิศ 

ในผลงาน	 (Talent)	 ประสานความร่วมมือ	 

(Cooperation)	 และการยึดถือธรรมาภิบาล	 

(Good	Governance)

	 ความเป็นเลิศในผลงาน	(Talent)	คือ	เรื่องของ

การค้ำาประกันสินเชื่อ	 เราเก่งเรื่องเดียวเลยคือเรื่อง

การค้ำาประกันสินเชื่อ	 ไม่ใช่เรื่องของการปล่อยกู้	

เราเป็นหน่วยงานของรัฐแห่งเดียวในประเทศ	 ที่ทำา

เรื่องนี้	ไม่มีใครทำานอกจาก	บสย.	
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	 ประสานความร่วมมือ	(Cooperation)	เราประสาน

ความร่วมมือกับทุกๆ	ฝ่าย	ไม่ว่าจะเป็นภาครัฐหรือภาค

เอกชน	ซ่ึงก็คือ	ธนาคาร	รวมถึงผู้ประกอบการ	SMEs	ด้วย

	 ส่วนการยึดถือธรรมาภิบาล	(Good	Governance)	

คือ	เราประกอบในธุรกิจอันดี	ไม่มีการทุจริต	ไม่มีใครจะ

มาสั่งเราได้	 ซึ่งเป็นคำาตอบว่าทำาไม	 บสย.	 จึงสามารถ

ดำาเนินธุรกิจได้อย่างดี	จนเป็นที่ยอมรับถึงปัจจุบันนี้

ท่ีบอกว่า บสย. ช่วย SMEs ด้วยการประกัน  
บสย.ทำางานอย่างไร
	 บสย.	 เป็นหน่วยงานท่ีไม่หวังผลกำาไรหรือ	 Non-

Profit	Organization	มีหน้าที่ช่วยให้	SMEs	ทั่วประเทศ	

ได้รับสินเชื่อจากสถาบันการเงินในจำานวนที่มากขึ้น

กว่าที่สถาบันการเงินให้	 เพราะถ้าไม่มี	 บสย.	 เขาก็จะ

ได้น้อยกว่าที่เขา

ต้องการ	

	 ขณะเดียวกัน	

บสย.	 ก็จะไปช่วย

สร้างความเชื่อมั่น

แก่สถาบันการเงิน		

ที่จะปล่อยกู้ให้กับ	SMEs	เพราะเราคือหน่วยงานของรัฐ	

กระทรวงการคลังถือหุ้น	96%	และอีก	4%	เป็นธนาคาร

ต่างๆ	ทุนจดทะเบียนของเราตอนนี้อยู่ที่ประมาณ	7	พัน 

ล้าน	 วัตถุประสงค์คือ	 เร่งกระจายสินเชื่อ	 SMEs	 ส่งผล 

ให้เกิดการพัฒนา	เกิดการจ้างงาน	และบรรลุเป้าหมาย 

ตามนโยบายของรัฐ	 ฉะน้ันต้องตอบสนองความต้องการ 

ทั้งของ	SMEs	และธนาคารด้วยความรวดเร็ว	หลังจาก	

SMEs	 ติดต่อธนาคารเสร็จแล้ว	 ก็ขอให้ได้เร็ว	 อย่าช้า	

ให้เกิดความมั่นใจว่า	 ถ้าขอกู้หรือขอค้ำาประกันจากเรา

แล้ว	 ก็จะได้แน่	 เราต้องมีวงเงินสินเชื่อที่เพียงพอกับ 

ความต้องการของเขา	เพื่อให้เขามีต้นทุนที่เป็น	Overall	

Cost	ต่ำา	เพราะถ้าไม่มี	บสย.	แล้ว	เขาอาจจะต้องไปใช้

เงินกู้นอกระบบ	ซึ่งจะทำาให้เสียแพงขึ้นมาก	สุดท้ายคือ

ถ้า	 SMEs	 ต้องการคำาแนะนำา	 บสย.	 ก็ต้องสามารถให้

คำาแนะนำาต่างๆ	 ได้	 โดยเฉพาะในเรื่องการเข้าไปติดต่อ

ประสานงานกับธนาคาร	

	 ส่วนการตอบสนองความต้องการของธนาคารก็

เช่นกัน	 ธนาคารก็ต้องการความรวดเร็วเหมือนกัน	 ซึ่ง

ถ้าส่งให้	บสย.	พิจารณาแล้วใช้เวลานาน	ก็จะเสียเวลา

เปล่าๆ	ต้องมั่นใจว่า	บสย.	ค้ำาประกันได้แน่ๆ	ไม่ยุ่งยาก	

ไม่ใช่ว่าส่งมาแล้ว	บสย.	ตอบกลับไปว่าไม่เอา	และเมื่อ

ค้ำาประกันไปแล้ว	ถ้าลูกหนี้	SMEs	ที่ขอกู้ธนาคารกลาย

เป็นหนี้เสีย	 ธนาคารก็ต้องสามารถที่จะ	Claim	 เพื่อเอา 

เงินที่ค้ำาประกันจาก	บสย.	ได้ง่าย	รู้ส่วนเสียหายชัดเจน 

หลังค้ำาประกันก็ต้องไม่ยุ่งยาก	 เช่น	 ถ้า	 SMEs	 ราย 

หนึ่งขอกู้	 1	 ล้าน	 แล้วภายหลังต้องการเปลี่ยนชื่อ 

ผู้กู้	 หรือเปลี่ยน

หลักทรัพย์ ท่ีค้ำ า

ประกันเป็นอย่าง

อื่น	 การดำาเนิน

การหลังจากนั้น	

ก็ต้องไม่ยุ่งยาก

แนวคิดในการช่วยเหลือให้ SMEs สามารถกู้เงิน
จากสถาบันการเงินได้ เป็นอย่างไร
 บสย.	 มีแนวคิดว่า	 ให้	 SMEs	 กู้ได้	 กู้ง่ายและกู้ได้

ถูก	 โดย	 บสย.	 เป็นตัวเชื่อมกลาง	 ระหว่างธนาคารกับ	

SMEs	 แน่นอนว่าถ้าความเสี่ยงต่ำา	 อัตราดอกเบี้ยก็ต่ำา	

ถ้าความเสี่ยงเพิ่มขึ้น	อัตราดอกเบี้ยก็เพิ่มขึ้น	แต่ถ้าเป็น

ลูกค้าชั้นดี	 มีหลักประกันเพียงพอ	 อัตราดอกเบี้ยจะอยู่

ที่ประมาณ	 9%	 ต่อปี	 หรือถ้าเป็นลูกค้าชั้นดีมากๆ	 มี

ความเสี่ยงต่ำามาก	 เพราะสามารถเก็บเงินกู้กับลูกหนี้

รายนี้ได้แน่นอน	 อัตราดอกเบี้ยจะอยู่ที่ประมาณ	 5-6%	

ต่อปีเท่านั้น	 แต่ถ้าความเสี่ยงกลางๆ	 ดอกเบี้ยก็จะอยู่

บสย. จะค้ำาประกันให้ ถ้าธนาคาร
ได้พิจารณาแล้วว่า SMEs รายนั้น

สามารถดำาเนินธุรกิจได้
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ที่ประมาณ 8-9% ซึ่งก็จะเป็น MRR หรือ MLR+1 หรือ 

+2 ถ้าความเสี่ยงยิ่งสูง ก็จะเป็น MRR+4 หรือ MRR+5  

แต่ก็ต้องพิจารณาความเป็นไปได้ด้วยว่า ลูกหนี้จะ

ชำาระเงินคืนให้กับธนาคารได้อย่างไร ต้องยืดอายุการ

ชำาระให้มีสภาพคล่อง หรือให้มีเงินสดเหลือที่จะจ่ายได้ 

มากขึ้นไหม

 สมมติว่ารายรับมีอยู่ 5 แสน แต่ว่าต้องจ่ายหน้ี

ธนาคาร 4 แสนต่อเดือน อย่างนี้ก็ไม่ไหวแล้ว เขาก็จะไป

คุยกันว่า แทนที่จะจ่าย 4 แสนต่อเดือนใน 1 ปี ถ้าอย่าง

นั้นเป็น 5 ปีแล้วกัน แต่ว่าลดจาก 4 แสนเหลือเพียง 2 

แสน เป็นต้น คือยืดระยะเวลาออกไป เพื่อให้การผ่อน

ต่องวดน้อยลง แต่ค่าใช้จ่ายต่างๆ ก็จะเพิ่มมากขึ้นด้วย 

เพราะต้องแบกรับความเสี่ยงมากขึ้น  แต่ถ้ามี บสย. ค้ำา

ให้ ก็จะทำาให้อัตราดอกเบี้ยต่ำาลง สามารถเข้าถึงแหล่ง

เงินทุนได้

การค้ำาประกันเป็นเช่นไร
 ผมยกตัวอย่างอย่างนี้ สมมติว่า SMEs ต้องการ

กู้ 2 แสน มีหลักประกันเพียง 1 แสน เพราะฉะนั้น

ต้องการหลักประกันอีก 1 แสน แต่ไม่มี บสย. ก็จะช่วย
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ค้ำ�ประกันให้โดยคิดเบี้ยประกัน 1.75% ต่อปี ซึ่งก็จะ

ตกเพียง 1,750 บ�ทต่อปีของเงิน 1 แสนบ�ท นับว่�ถูก

ม�กเมื่อเทียบกับ 30-40% ของเงินกู้นอกระบบ 

 ซ่ึง บสย. ยินดีจะค้ำ�ประกันให้ โดยมีเง่ือนไขว่� 

ธน�ค�รได้พิจ�รณ�แล้วว่� SMEs ร�ยน้ันส�ม�รถท่ี

จะดำ�เนินธุรกิจได้ ส�ม�รถท่ีจะจ่�ยเงินกู้คืนแบงก์ได้ ถ้�

ธน�ค�รบอกว่� SMEs ร�ยน้ันส�ม�รถคืนเงินกู้ได้ เร�ก็จะ

ค้ำ�ประกันให้เลย โดยท่ีจะมีเกณฑ์ประม�ณสัก 5-6 เกณฑ์ 

ข้ันตอนการให้บริการของ บสย. เป็นอย่างไร
 ถ้� SMEs ต้องก�รเงินกู้ ก็ไม่จำ�เป็นต้องเดินเข้�

ม�ห� บสย. ให้เดินเข้�ไปห�ธน�ค�รได้เลย ยื่นขอกู้ 

เหมือนปกติ ธน�ค�รก็จะพิจ�รณ�ว่� SMEs ขอกู้ 

จำ�นวนเท่�ไร มีคว�มส�ม�รถที่จะจ่�ยได้ไหม วิธีก�ร

ที่จะพิจ�รณ�ว่�เข�ส�ม�รถจ่�ยได้หรือไม่ คือต้องไป

ดูว่�เข�ข�ยของให้ใคร มีร�ยรับจ�กไหน ถ้� SMEs มี

ช่องท�งของร�ยรับที่แน่นอน และร�ยรับที่เข้�ม�นั้น 

เพียงพอที่จะนำ�ม�จ่�ยดอกเบี้ยและดำ�เนินธุรกิจต่อไป

ได้ ธน�ค�รก็จะโอเค 

 ส่วนถ้�ต้องก�รกู้เกินกว่�หลักทรัพย์ท่ีมี ธน�ค�ร

ก็จะส่งให้ บสย. ค้ำ�ประกัน หลังจ�กธน�ค�รส่งเรื่อง

ม� บสย. จะใช้เวล�พิจ�รณ�ไม่เกิน 3 วัน เพร�ะเร�จะ

ให้ต�มท่ีธน�ค�รพิจ�รณ� จ�กน้ันเร�จะออกหนังสือ 

ค้ำ�ประกัน เหมือนกับกรมธรรม์ประกันชีวิตให้กับ

ธน�ค�ร ซึ่งถ้�ลูกค้�ไม่จ่�ยเงิน ธน�ค�รก็ส�ม�รถ

ม�เอ�เงินกับ บสย. ได้ 

 หลังจ�กที่ธน�ค�รได้หนังสือค้ำ�ประกันจ�ก บสย. 

แล้ว ธน�ค�รก็ส�ม�รถตั้งวงเงินให้กับ SMEs ได้เลย 

เพร�ะฉะนั้นขั้นตอนของ บสย. จะง่�ยม�ก แต่ถ้� 

SMEs มีคว�มต้องก�รเงิน แล้วบอกว่�ติดต่อธน�ค�ร

ไม่ได้ ท�ง บสย. ก็มี 12 ส�ข� ที่ส�ม�รถจะให้คำ�

แนะนำ�ได้ โดยเร�จะมีจัดกิจกรรมไปต�มหัวเมืองต่�งๆ  

เรียกว่� SMEs Clinic ให้ SMEs ส�ม�รถเข้�ม�ขอรับ

คำ�ปรึกษ� ให้เร�ช่วยติดต่อประส�นง�นกับธน�ค�ร

ให้ได้ ซึ่งเวล�ที่เร�ออกบูธต�มง�นต่�งๆ เร�ก็จะให้

ธน�ค�รไปเปิดบูธ เพื่อให้ SMEs ส�ม�รถไปติดต่อขอ

สินเชื่อได้ด้วย 

 ยังมีหน่วยง�นรัฐอีกเยอะ ที่จะเข้�ม�ช่วยเรื่องนี้ได้

ไม่ว่�จะเป็น สสว. สถ�บันพัฒน�วิส�หกิจขน�ดกล�ง

และขน�ดย่อม (ISMED) กรมพัฒน�ธุรกิจ มีทั้งของ

กระทรวงพ�ณิชย์ กระทรวงอุตส�หกรรม และกระทรวง

ก�รคลัง เร�จะมีหน่วยง�นพวกนี้ในก�รให้คำ�แนะนำ�

และช่วยเขียนแผนธุรกิจ

 สิ่งนี้จะต้องเป็น National Policy ในเรื่องของ 

SMEs

ตามข่าวท่ีว่ามีเงิน 1.65 แสนล้านบาท รอ SMEs 
อยู่ ก็เป็นเร่ืองจริงท่ีน่าดีใจใช่ไหม  
 มันก็เป็นเรื่องจริงครับ แต่อย�กให้เน้นด้วยว่� ทั้งนี้

ข้ึนอยู่กับก�รพิจ�รณ�ของธน�ค�ร เพร�ะถ้�ไม่บอก

เช่นนั้นแล้ว ก็จะมีปัญห�อีกว่�ทำ�ไมไม่ให้กู้ ทำ�ไมไม่ค้ำ� 

ตั้งแต่ตอนนี้จนถึงสิ้นปีหน้� ปี 2558 เร�มีวงเงินเหลือที่

ส�ม�รถค้ำ�ประกันได้ถึง 1.65 แสนล้�นบ�ท จ�กเดิมที่

รัฐบ�ลอนุมัติม�ตอนแรก 2.4 แสนล้�นบ�ท โดยพอร์ต

นี้จะมีระยะเวล� 3 ปี เริ่มตั้งแต่ปี 2556-2558 พอมี 

ผู้ประกอบก�รม�ขอใช้วงเงินค้ำ� พอร์ต 2.4 แสนล้�น

บ�ท ก็จะลดลงเรื่อยๆ ล่�สุดก็เหลือ 1.65 แสนล้�นบ�ท

 ตอนนี้เร�ก็พย�ย�มบอกธน�ค�รนะครับว่� ปล่อย

กู้เถอะ เพร�ะเร�มีค้ำ�ประกันอยู่ เรียกว่�เป็นเครื่องมือที่

ดีม�กๆ ในก�รจะเข้�ไปช่วยเหลือผู้ประกอบก�ร SMEs 

แล้วย่ิงช่วงน้ีเป็นช่วงท่ีดีม�ก เพร�ะรัฐก็เห็นคว�ม

สำ�คัญม�กขึ้น 

30  |  SMEs Today



เป็นโครงการช่วยเหลือผู้ประกอบการ SMEs 
ท่ีมีศักยภาพแต่ขาดหลักทรัพย์ ให้ได้รับสินเช่ือ 
เ พียงพอจากสถาบันการเ งินผ่านการ 
ค้ำาประกันสินเช่ือ บสย. โดยเสียค่าธรรมเนียม
ค้ำาประกันร้อยละ 1.75 ต่อปี ค้ำาประกันได้สูงสุด 
40 ล้านบาทต่อราย ต่อสถาบันการเงิน ระยะ
เวลาค้ำาประกันสูงสุด 7 ปี รูปแบบการค้ำาประกัน
มี 3 แบบคือแบบปกติ แบบไม่มีหลักประกัน และ
แบบ NPL

สิ้นสุดโครงการ

วันที่ 31 ธันวาคม 2558 

โครงการค้ำาประกันสินเช่ือ PGS 5
(Portfolio Guarantee Scheme 5)
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	 ขณะท่ีมีพาดหัวข่าวถึงธนาคารกสิกรไทย	 

ด้วยความหวังสำาหรับผู้ประกอบการ	 SMEs	 พัชร 

สมะลาภา	ผู้บริหารสายงานธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 

ได้ให้ความเห็นไว้ในบทความของเขา	 ในหนังสือพิมพ์ 

โพสต์ทูเดย์	ฉบับวันที่	5	มิถุนายน	2557	ว่า

 “การทำาธุรกิจเปรียบเสมือนการเรียนรู้กับปัญหา 

ความเปลี่ยนแปลง หรือความไม่แน่นอนต่างๆ ที่ก้าว

เข้ามา เพื่อเป็นบทพิสูจน์ความสามารถ และท้าทาย

ให้ผู้ประกอบการได้เรียนรู้ และพร้อมปรับตัวอยู่เสมอ

 ผมเชื่อเสมอว่า ไม่มีคำาว่าทางตัน สำาหรับคนที่

พร้อมสู้ และปรับตัวกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง

อยู่เสมอ”

	 SMEs	 Today	 จึงไม่รอช้าที่จะขอความเห็น 

เพ่ิมเติมว่า	 ขณะที่ข่าวว่ากสิกรไทยกำาลังเตรียมซับ

น้ำาตาผู้ประกอบการ	 	SMEs	นั้น	 ในส่วนของ	SMEs	

เองควรต้องทำาอย่างไร

จากการประชาสัมพันธ์ ดูเหมือนว่ากสิกรไทยจะ
ให้ความใส่ใจผู้ประกอบการ SMEs เป็นพิเศษ 
	 อาจจะเป็นไปได้ ว่า 	 จำ านวนลูกค้าที่ เป็น 

ผู้ประกอบการ	 SMEs	 ของเรา	 มากกว่าธนาคารอื่น	

จากตัวเลขที่	 สสว.	 ใช้อยู่	 ระบุว่ามีผู้ประกอบการ	

SMEs	อยู่เกือบ	3	ล้านรายในประเทศ	แต่เราให้กู้ได้

แค่แสนกว่ารายเท่านั้น	 ซึ่งนับว่ายังน้อยอยู่	 ธนาคาร

อื่นก็คงไล่เลี่ยกัน	 แต่ถ้าเทียบ	 Market	 Share	 ใน

ธนาคารพาณิชย์ด้วยกัน	 ก็ถือว่ากสิกรไทยใหญ่ที่สุด

แล้ว	โชคดีมากที่เราเริ่มมาเป็นรายแรกๆ

	 เพราะฉะน้ันยากมาก	ในการจะดึงลูกค้าดีๆ	จาก 

เราไปได้	เพราะว่าลูกค้าเองจะรู้สึกว่า	เป็นหน้ีบุญคุณ 

ธนาคารที่ช่วยเขามาตั้งแต่วันแรกๆ	 แต่เมื่อพิจารณา 

จากตัวเลขท่ีออกมา	 เห็นได้ว่า	 กลุ่มผู้ประกอบการที่

ไม่สามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนได้	 ยังถือว่าเป็นกลุ่ม

ใหญ่	 ซึ่งนับว่าเป็นโจทย์ที่ทุกฝั่งต้องร่วมกันทำางาน	

ให้สามารถผ่านจุดนี้ไปให้ได้

กสิกรไทยมีการปรับเปล่ียนนโยบายในช่วงน้ี
ใหม่  เพ่ือให้สอดรับกับสถานการณ์ไหม 
	 โดยรวมแล้วใน	1-2	 ปีท่ีผ่านมา	นโยบายของเรา	

คือช่วยเหลือลูกค้าของเราให้ได้อย่างเต็มท่ี	 ปีน้ีแม้จะ

เป็นนโยบายเดิม	แต่ก็ต้องเพ่ิมความช่วยเหลือให้มากข้ึน	

	 เร่ืองท่ีเห็นชัดท่ีสุดคือเร่ืองของวงเงิน	 เราพยายาม 

ที่จะเพ่ิมวงเงินให้กับกลุ่มลูกค้าที่ธนาคารพอรู้จัก

หรือเป็นลูกค้าเก่าของเราเอง	 แต่ถ้าเป็นกลุ่มลูกค้า

ใหม่ที่ยังไม่รู้จักเลย	 การที่จะหาวงเงินให้เขา	 ในช่วง

พัชร สมะลาภา
กสิกรไทยเตรียม ‘อุ้ม’ SMEs

“จัดหนักลดดอกเบี้ย-พักหนี้ SMEs 
อัดสินเชื่อใหม่อีก 7.5 หมื่นล้าน”

January - March 2014  |  33



เวลาที่เศรษฐกิจเป็นอย่างนี้  ก็เป็นเรื่องที่ลำาบากพอ

สมควร  ส่วนผู้ประกอบการโดยทั่วไป  เราก็พยายามทำา

อยู่  แต่ทำาในรูป  CSR  เช่น  ช่วยเหลือผู้ประกอบการที่

เริ่มต้นธุรกิจ  หรือผู้ประกอบการท่ีอยู่ต่างจังหวัดไกลๆ 

ที่ไม่สามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนได้  การดำาเนินการ 

ดังกล่าว ถือว่าเป็นเรื่องของการคืนกลับสู่สังคมก็ว่าได้

  เราพยายามที่จะช่วยเหลือในรูปแบบนั้น  เพราะ

ลูกค้าที่จ่ายเงินเราอยู่เยอะๆ ทุกวันนี้ เมื่อ 5-7 ปี ที่ผ่าน

มา ก็เคยผ่านอย่างนี้มาก่อน เลยคิดว่าอะไรที่ช่วยกันได้ 

ก็อยากช่วยกัน

 
ท่ีบอกว่า ถ้าเป็นลูกค้าท่ีเรารู้จัก คำาว่า “รู้จัก” มี
ความหมายอย่างไร
  ผู้ประกอบการ  SMEs  ที่

ไม่ใช่รายใหญ่ ธนาคารจะรู้จัก

ยากมาก  เพราะถ้าเป็นราย

ใหญ่ๆ  เวลาที่สถาบันการเงิน

เข้าไปถามเขา  เขาก็จะเตรียม

ตัวเลขมาให้ดูว่า  ปีนี้ เขามี 

รายได้เท่าไร  มีรายจ่ายเท่าไร  จะมี  Auditor  คอยตรวจ

ให้ว่าใช่ไหม  ถูกต้องไหม  เวลาที่เขามาคุยกับธนาคารก็

จะง่าย แต่ถ้าเผื่อลูกค้า SMEs ที่ไม่มีตัวเลขเหล่านี้ การ

คุยก็จะยากขึ้น

  สมมติว่าผมไปหานาย  ก.  ถามว่ารายได้ปีนี้เท่าไร 

เขาบอกว่า 70 ล้านบาท พอผมถามว่าไหนล่ะ เขาก็บอก

ว่า  เชื่อใจผมสิ  ซึ่งถ้าคุยกันบนภาษานี้  ก็จะต้องอาศัย

ความรู้จักกันเป็นเวลานาน  เดินบัญชีกับธนาคารเรามา 

5-10  ปี  เราก็จะรู้จักว่าเขาเป็นคนอย่างไร  พอจะทำาให้

เราเชื่อได้ว่าน่าจะเป็น 70 ล้านบาทจริง 

  แต่ก็อีกนั่นแหละครับ  ว่าเราจะปรับตัวเข้าหาลูกค้า 

หรือเราจะต้ังกฎเกณฑ์ของเรา  และรอให้ลูกค้าปรับ

ตัวเข้าหาเรา  ถ้าเผ่ือเราอยู่ใน  Industry  ท่ีมีเราทำาอยู่ 

คนเดียว  เราก็บังคับให้ทุกคนปรับตัวเข้าหาเราได้  แต่ 

วันน้ีมันไม่ใช่  เราก็จะต้องปรับตัว  แล้วก็พยายามท่ีจะ 

Service ลูกค้าเราให้ได้

วิธีการเข้าถึงเพ่ือสามารถใช้บริการธนาคารได้ 
ควรทำาอย่างไร
  ก็ต้องพยายามเดินบัญชีเข้าไว้  เช่น  เมื่อขายสินค้า

ได้ แทนที่จะนำาไปซื้อวัตถุดิบเลย ก็ให้เดินผ่านบัญชีเสีย

ก่อน  เวลาไปคุยกับธนาคาร  อย่างน้อยๆ  ก็สามารถนำา 

Statement  ไปให้เห็นว่ามีรายได้จริงๆ  ส่วนที่ถอนออก

ไป  ก็เพื่อนำาไปซื้อวัตถุดิบ  เราจะได้เห็นว่ารวมๆ  แล้ว

เป็นจำานวนเท่าไร  ถ้าหักส่วนที่ถอนไป  จะเหลือกำาไร

เท่าไร  ฉะนั้นจะกู้ได้ประมาณ

เท่าไร  ถ้าไม่มีการเดินบัญชี

เลย  ทุกอย่างก็จะลำาบาก  เรา

จะไม่รู้ว่าจริงๆ  คุณต้องการ

เงินเท่าไรกันแน่  เ พ่ือให้มี

สภาพคล่องที่ดีพอ

  แต่การเดินบัญชีก็ต้องนาน

เท่าที่จะนานได้นะครับ  เขาอาจจะบอกกันว่า  3  เดือน 

แต่จริงๆ 3 เดือน มองไม่ค่อยเห็นหรอกครับ ให้พยายาม

เดินบัญชี  และอย่าพยายามแต่งบัญชีมาก  เพราะเด๋ียวน้ี 

ธนาคารก็มีเทคโนโลยีในการตรวจสอบว่า  เป็นการแต่ง

บัญชีเพื่อหลอกธนาคารหรือไม่  ตัวอย่างเช่น  ผมมีเงิน

อยู่สัก  1,000  บาท  ผมถอนออกมาเป็นรายจ่าย  แล้วก็

นำา 1,000 บาท อันเดิมนั้นใส่กลับเข้าไปใหม่ แล้วก็ถอน

เข้าถอนออกวนอยู่อย่างนั้น มันก็จะไม่ใช่รายได้จริง แต่

เป็นเงิน  1,000  บาทเดิม  ที่ถอนเข้าถอนออกอยู่หลายๆ

หน พอดูใน Statement  ก็เห็นว่ามี  1,000 บาท  เข้ามา

เรื่อยๆ ลูกค้าเขาก็บอกว่า นี่ไงรายได้ คุณลองนำามาบวก

กันสิ  (หัวเราะ)  มี  Tactic  เยอะครับ  ผู้ประกอบการเก่ง

ข้ึนในเร่ืองของการแต่งบัญชี  ธนาคารก็เก่งข้ึนในเร่ือง

เรายังเตรียมวงเงินอีก
7.5 หมื่นล้านบาท 
เพื่อปล่อยสินเชื่อ

ในระหว่าง มิ.ย.-ส.ค.
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ของการจับ (หัวเราะ) ซึ่งมันก็กลับมาเรื่องเดิม 

ว่าทำาอย่างไรถึงจะปล่อยสินเช่ือได้ ก็เหลืออยู่

เรื่องเดียวครับ คือต้องรู้จักกันมานาน และต้อง

เชื่อใจซึ่งกันและกัน

นอกจากการเดินบัญชี  ยังต้องมีการ 
เตรียมการอย่างอ่ืนอีกไหม
 ผมว่ามันไม่ใช่เร่ืองของการที่จะต้องทำาโน่น

นี่นะครับ แต่เป็นเรื่องของการอธิบายสิ่งที่ตัวเอง

ทำาอยู่มากกว่า เพราะว่าธุรกิจก็คือธุรกิจ ทำาแล้ว

ควรจะเป็นกำาไร เพราะฉะนั้น สิ่งที่จะต้องทำาก็

คือ เอาสิ่งที่คิดมาเล่าให้ธนาคารฟังให้เข้าใจ ให้

ได้ จริงๆ ก็แค่นั้นเอง คุณสามารถอธิบายได้ไหม

ว่า จริงๆ แล้วคุณทำาอะไร และถ้ากู้ธนาคารไป 

แล้ว ธนาคารจะได้เงินคืนหรือเปล่า

 เดี๋ยวนี้จะมีอาชีพที่ทำาหน้าที่ช่วยแต่ง Story 

ว่า เรื่องในแนวนี้ รับรองธนาคารปล่อยแน่ ผม

ว่าไม่ต้องใช้บริการเขาก็ได้ เอาเร่ืองของตัวเอง

นี่แหละมาเล่าว่า เงินที่ธนาคารให้ไป จะนำาไป

ใช้ทำาอะไร ทำาให้ธนาคารเห็นให้ได้ว่า อีก 4-5 

ปี ในที่สุดเงินที่ยืมธนาคารมา มันจะสร้างผล

ตอบแทนให้กับบริษัทได้ 

 ถ้าเดินไปขอกู้เงิน 10 ล้านบาท คำาถาม

แรกของธนาคารก็คือ คุณจะนำาไปทำาอะไร 

เออ…เอาไปซื้อที่ไว้เก็งกำาไร พูดแค่นี้ จบ กับอีก 

คนหนึ่งบอกว่า จะนำาไปสร้างโรงงาน ตอนนี้มี

ลูกค้าจำานวนเท่านี้ ความสามารถในการดำาเนิน

กิจการเป็นแบบนี้ เชื่อว่าเราสามารถท่ีจะสร้าง

รายได้ได้ต่อไป เท่านี้ Story ก็จะไม่เหมือน 

กันแล้ว ธนาคารก็จะมีหน้าที่ฟัง คุย ถามไป

เรื่อยๆ แล้วก็ค่อยๆ ทำาความเข้าใจว่าจริงๆ แล้ว  

ผู้ประกอบการรายนั้น มีความสามารถที่จะทำา
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ในสิ่งที่เขาพูดได้หรือเปล่า ผมว่ายิ่งจริงใจเท่าไร ยิ่งง่าย 

ผมว่าขอเงินธนาคารไม่ได้ เป็นเรื่องเล็ก แต่ถ้าขอไป

แล้ว เกิดจ่ายไม่ได้ อันนี้เรื่องใหญ่ เพราะฉะนั้น อย่าไป

แต่งอะไรมากเสียจนมันไม่ใช่เรา 

ธนาคารก็ต้องทำาความรู้จักผู้ประกอบการด้วย
ใช่ไหม
 ใช่ครับ การมีหัวใจในการให้บริการ เป็นส่ิงที่เรา

พยายามจะฝึกสอนอยู่ ธุรกิจธนาคารก็คือธุรกิจบริการ

ครับ ทำาอย่างไรให้ลูกค้าที่เข้ามากลับออกไปด้วยความ

รู้สึกที่ดี ถ้าเป็นลูกค้าผม ผมก็ต้องไปหาบ่อยๆ คอยไป

เดินดูว่าโรงงานเป็นอย่างไร Stock ของเยอะไหม ช่วง

ไหน Order เยอะ ช่วงไหน Order ขาด เป็นการทำาความ

รู้จักกัน ยิ่งสนิทกันมากๆ ลูกค้าก็จะยิ่งเล่ามาก ธนาคาร

ก็จะช่วยได้เร็วขึ้น 

 บางคนอาจจะมีความรู้สึกว่า เจ้าหนี้เป็นศัตรู แต่

จริงๆ แล้ว เราอยู่ฝั่งเดียวกัน เพราะธนาคารให้เงินไป

แล้ว จะขอคืนทีเดียวหมดเลยก็ไม่ได้ (หัวเราะ) อย่างไร

ก็ต้องดูแลกันต่อไป บางคนอาจจะบอกว่า ธนาคาร

อยากได้หลักประกันใช่ไหม เราไม่อยากได้เลย เพราะ

หากมีปัญหา หลักประกันที่นำาไปขึ้นเป็นเงินจริงๆ  

ไม่เคยได้เต็มมูลค่า เพราะฉะน้ันเราไม่ได้อยากได้ 

หลักประกัน แต่ไม่อยากให้ธุรกิจของคุณเจ๊งมากกว่า 

แต่ละคนอาจจะมองไม่เหมือนกัน แต่สำาหรับผม ถ้าเสีย

มันก็เสียหมด ก็ต้องไปนั่งจัดการหนี้เสีย (NPL) เพราะ

ฉะนั้น สำาหรับผม ถ้าธุรกิจไหนเห็นว่าควรปล่อยสินเชื่อ 

ผมก็ปล่อย 

 แต่ผมถือว่าเราต้องรู้จักผู้ประกอบการครับ บางคร้ัง 

ธนาคารก็ชอบทำาตัวเองให้ดูเข้าไม่ค่อยถึง มีแต่ตัวเลข

เต็มไปหมด เพ่ือจะให้ตัวเองดูเก่งข้ึนมาหน่อย (หัวเราะ) 

แต่จริงๆ แล้วมันไม่ใช่ ธนาคารต้องทำาให้ตัวเองเข้าถึงได้

ง่าย เหมือนคนธรรมดาเขาคุยกัน ง่ายๆ แบบน้ีดีท่ีสุดแล้ว 

 ซึ่งสิ่งเหล่านี้ ผมก็ไม่แน่ใจนะครับว่าทำาไมธนาคาร

เราถึงโชคดี ที่มีวัฒนธรรมที่ดีได้ถึงขนาดนี้ ถือว่าโชคดี 

มาก ก็ต้องขอบคุณผู้บริหารรุ่นก่อนๆ ตั้งแต่คุณปั้น 

(บัณฑูร ล่ำาซำา) มาเลย ที่สามารถสร้างวัฒนธรรมท่ี 

พร้อมจะให้บริการได้ ซึ่งผมรู้สึกได้ว่า เราทุ่มเทมาก  

ก็ถือว่าเป็นจุดแข็งของเรา

มีนโยบายกับการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน
อย่างไรบ้าง
 จริงๆ เขาก็ทำากันมาโดยตลอดแล้วครับ ปีนี้คง 

ไม่ได้เป็นเหมือน Big Bang แต่เราก็พยายามเข้าไป

ช่วยเหลือลูกค้า ให้สามารถออกไปแสวงหาวัตถุดิบท่ี

ราคาถูกได้ ก่อนหน้าน้ีถ้าจะไปลงทุนในลาว กู้ไม่ได้ 

เพราะมีความเสี่ยง แต่เดี๋ยวนี้ก็เริ่มให้กู้แล้วครับ ทั้งใน

ลาวและกัมพูชา แต่พม่าอาจจะต้องรอไปก่อน ถ้าให้

เลือก เราอยากปล่อยสินเชื่อในประเทศดีกว่า แต่ก็ไม่ได้ 

ปิดก้ันสำาหรับการขยายนะครับ ถ้าเผ่ือเขามี Business 

Model ท่ีดีจริงๆ ก็จะเร่ิมให้สินเช่ือ จากเม่ือก่อนท่ีเรา 

ไม่เคยให้เลย 

 ส่วนการค้าชายแดน มันโตของมันเรื่อยๆ มาโดย

ตลอด พอการบริโภคในประเทศชะลอตัวลง การส่งออก

ไปขายนอกประเทศมากขึ้น Volume ก็ยิ่งเพิ่มขึ้น 

ณ ห้วงเวลา ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงการปกครอง
เกิดข้ึน และมีการเอ่ยถึง การให้ความสำาคัญกับ
การสนับสนุน SMEs มีคำาขอพิเศษบ้างไหม
 ยังไม่มีชัดเจนนะครับว่า ธนาคารจะต้องทำาหนึ่ง 

สอง สาม สี่คืออะไร แต่เราเองก็ทำาตลอดเวลาอยู่แล้ว 

ลูกค้ารายที่จ่ายไม่ไหว เพราะขาดสภาพคล่อง เราก็ให้

ยืดเวลาออกไปก่อน เรื่องนี้ทำามาสักพักแล้วครับ ตอน

นี้ก็มีการลดดอกเบี้ยเงินกู้เบิกเกินบัญชี (โอดี) ลง 3% 

เป็นเวลา 3 เดือน ตั้งแต่ 1 มิถุนาฯ ถึง 31 สิงหาฯ 2557 
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พักชำ�ระหนี้เงินต้น 6 เดือน ให้ผู้ประกอบก�ร SMEs 

1.5 หมื่นร�ย ซึ่งจะทำ�ให้ผู้ประกอบก�รมีเงินเพิ่ม 55%  

เพื่อใช้หมุนเวียนได้

 เร�ยังเตรียมวงเงินอีก 7.5 หมื่นล้�นบ�ท เพื่อ

ปล่อยสินเชื่อใหม่ให้กับผู้ประกอบก�รใน 3 เดือนน้ี

ระหว่�งมิถุน�ฯ ถึงสิงห�ฯ เพ่ือช่วยเสริมสภ�พคล่อง

เข้�ระบบ เพิ่มขึ้น 25% เป็นก�รกระตุ้นให้เศรษฐกิจฟื้น

เร็วขึ้น ซึ่งถ้�เกิด Sentiment ของผู้จับจ่�ยใช้สอยบอก

ว่� โอเคจบกันสักที จะเริ่มใช้เงินแล้ว ผู้ข�ยก็จะโอเค

เหมือนกัน เพร�ะเริ่มมีคนซื้อแล้ว ก็จะเริ่มสั่งของ เริ่ม

ไปกู้เงินกัน ธุรกิจก็กลับม�เริ่มเดินกันใหม่อีกรอบ และ

ถ้�เผื่อเร�ดูแลต้นทุนของตัวเองได้ จัดก�รกับ Stock 

ได้ และตล�ดกลับม�จริงๆ ส่วนของกำ�ไรก็จะเพิ่มขึ้น 

ผู้ประกอบร�ยนั้นก็จะฟื้นเร็วกว่�คนอื่น อ�จจะไม่ได้โต

เกินกว่� +1 หรือ -1 แต่อย่�งน้อยๆ มันก็ไม่ต�ย เพร�ะ

ฉะนั้น ผมว่�เศรษฐกิจก็จะมีอย่�งนี้แหละครับ ข�ขึ้น 

ข�ลง ถ้�เผื่อเร�มองไปอีก 10 ข้�งหน้� ช่วงนี้แย่ๆ เดี๋ยว

ในที่สุดมันก็กลับขึ้นม�ดีเอง ถ้�ช่วงนี้เร�ใช้เวล�จัดก�ร

หลังบ้�นให้เรียบร้อย ต่อไปในอน�คต ก็ส�ม�รถที่จะ

ทำ�กำ�ไรม� Cover ส่วนที่ปีนี้ข�ดไปได้

 จริงๆ แล้ว SMEs ต้องช่วยตัวเองเป็นส่วนใหญ่

เลยครับ เพร�ะว่� ธน�ค�รให้ได้แค่เครื่องมือกับคำ�

ปรึกษ� แต่คนที่ต้องนำ�ไปทำ�จริงๆ ก็คือผู้ประกอบก�ร 

ขน�ดเงินยังให้แค่ยืมเลยครับ ไม่ได้ให้ฟรี เพร�ะฉะนั้น

อย่�งไรเสีย ผู้ที่หนักที่สุดก็คือ ผู้ประกอบก�ร ที่เหลือก็

เป็นตัวช่วยทั้งนั้นแหละครับ 

ธนาคาร ผลิตภัณฑ์สินเชื่อ วงเงินสินเชื่อ
 กรุงเทพ    สินเชื่อบัวหลวงทันใจ    สูงสุด 10 ล้านบาท

   สินเชื่อบัวหลวง 3 เท่า 
   (บสย. ช่วยค้ำาประกัน)

   3 เท่า (สูงสุด 40 ล้านบาท)

กรุงไทย    สินเชื่อกรุงไทย 3 สบาย    5 เท่าของรายได้

กรุงศรีอยุธยา    สินเชื่อจุใจ    สูงสุด 20 ล้านบาท
   สินเชื่อทันใจ สินเชื่อพร้อมขยาย    3 เท่า (สูงสุด 12 ล้านบาท)

กสิกรไทย    SME ฟิน ฝุด ฝุด    2 เท่า (สูงสุด 30 ล้านบาท)
   ไม่มีหลักประกัน    สูงสุด 5 ล้านบาท

เกียรตินาคิน    สินเชื่อธุรกิจ SME 
   มีหลักทรัพย์ค้ำาประกัน

   สูงสุด 40 ล้านบาท

ทหารไทย    สินเชื่อธุรกิจ 3 เท่า 3 ก๊อก    สูงสุด 20 ล้านบาท

ไทยพาณิชย์    สินเชื่อ SCB SME วงเงินสูงสุด 3 เท่า    3 เท่า (สูงสุด 20 ล้านบาท)
   โครงการสินเชื่อวงเงิน 5 เท่า    5 เท่า (สูงสุด 10 ล้านบาท)

ธนชาต    สินเชื่อธนชาต SME UP    สูงสุด 10 ล้านบาท

แหล่งเงินทุนสำาหรับ SMEs*

กรุณาสอบถามรายละเอียดและเงื่อนไขกับทางสถาบันการเงินโดยตรง*

January - March 2014  |  37



 ผ่านไปเมืองน่าอยู่ริมแม่น้ำาโขง  ‘หนองคาย’   นอกจาก 

บ้ังไฟพญานาค ส่ิงมหัศจรรย์ทางธรรมชาติท่ีข้ึนช่ือลือชา 

เป็นสัญลักษณ์ประจำาเมืองแล้ว ของดีของดังอีกอย่าง

หนึ่ง ที่แขกไปใครมาก็ต้องแวะไปเยือนจนถูกบรรจุ 

เป็นโปรแกรมห้ามพลาดของเมืองพญานาคไปแล้วก็คือ 

‘แดงแหนมเนือง’ ต้นตำารับอาหารเวียดนามเมืองไทย

 กว่าจะยืนหยัดเป็นร้านอาหารยอดนิยมและ 

ของฝากอันดับ 1 ของหนองคายอย่างทุกวันน้ี แดง

แหนมเนืองผ่านร้อนผ่านหนาวมานานเกือบ 50 ปี นับ

ตั้งแต่หาบเร่ในยุคคุณแม่ ก่อนจะค่อยๆ ก่อร่างสร้าง

ตัวเปิดร้านเล็กๆ ให้บริการแก่พ่ีน้องร่วมบ้านเกิดเมื่อปี 

พ.ศ. 2511 กระทั่งโด่งดังเป็นที่นิยมของผู้พิสมัยรสชาติ

แบบเวียตนามแท้ๆ ทั่วประเทศ วันนี้ภายใต้การบริหาร

ของทายาทรุ่นท่ี 2 ต้องยอมรับว่า แดงแหนมเนือง

เติบโตขึ้นอย่างสง่าผ่าเผยและน่าชื่นชม

จากร้านห้องแถวสู่ธุรกิจใหญ่ในหนองคาย
 นอกจากหัวเรี่ยวหัวแรงอย่าง คุณแดง ลูกสาวคนที่ 

2 ผู้รับช่วงกิจการต่อจาก คุณพ่อตวน โฮวัน และ 

คุณแม่วี เลืองถิ แล้ว กำาลังสำาคัญในการขับเคลื่อน

ธุรกิจอีกหน่ึงแรง คือ ณัฐ-ศัตภัทร สหัชพงษ์ ลูกชาย

คนสุดท้องในบรรดาทายาททั้ง 8 คนของบ้าน ซึ่งแม้จะ

ร่ำาเรียนจนจบวิศวกรไฟฟ้าจากมหาวิทยาลัยศรีปทุม แต่ 

ด้วยความผูกพันจากการช่วยงานท่ีร้านมาต้ังแต่เด็ก 

เม่ือคุณแม่ขอให้มาช่วยพ่ีสาวดูแลร้านของครอบครัว 

ลูกชายคนเล็กก็ไม่ปฏิเสธ รับตำาแหน่งผู้จัดการ ช่วย

บริหารร้านอย่างเต็มกำาลัง

  “ผมกลับมาจากกรุงเทพฯ ปี พ.ศ. 2535 ตอนนั้น

ร้านเราเป็นอาคารไม้เก่าๆ คูหาเดียว ก่อนที่พี่แดงจะซื้อ

ที่แปลงข้างๆ แล้วขยับขยายเพิ่มเป็น 3 คูหา เมื่อก่อน

ไม่มีช่ือร้าน แต่ลูกค้าจะเรียกว่าร้านเจ้แดง เพราะพ่ีแดง 

เป็นเจ้าของกิจการ แล้วแกก็ยืนอยู่หน้าเคาน์เตอร์เป็น

โลโก้ร้าน เลยกลายเป็นว่า ถึงไม่มีชื่อร้านแต่คนก็รู้จัก

กันในนามร้านเจ้แดงอยู่แล้ว” น่ันคือท่ีมาของชื่อร้าน

ที่จดจำาง่ายและติดปากลูกค้า จนกลายเป็นว่า คิดถึง

แหนมเนืองต้องแดงแหนมเนือง

 เม่ือได้คนหนุ่มไฟแรงมาบริหารงาน จากร้านอาหาร 

เล็กๆ ที่ไม่มีระบบการจัดการที่ชัดเจน จึงค่อยๆ พัฒนา

เริ่มต้นจากธุรกิจเล็กๆ ของครอบครัว ขยับขยายเป็นร้านอาหารยอดนิยม 
สั่งสมชื่อเสียงมายาวนาน เกือบ50 ปี จนวันนี้ ‘แดงแหนมเนือง’ กลายเป็น
ของดีคู่บ้านคู่เมืองจังหวัดหนองคาย ที่ใครไปเยือนต้องไม่พลาดชิม

‘แดงแหนมเนือง’
จากหาบเร่-ห้องแถว สู่ธุรกิจร้านอาหารครบวงจร

เจ้าตำารับอาหารเวียดนามเมืองไทย

SMEs Regional
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ข้ึนตามลำาดับ ก่อนจะเกิดการเปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่ในอีก 

2 ปีต่อมา หลังจากเปิดสะพานมิตรภาพไทย-ลาว (พ.ศ.

2537) คุณณัฐและพี่สาวคนที่ 7 ที่เข้ามาช่วยดูแลร้านก็

มีความคิดตรงกันว่า น่าจะถึงเวลาแล้วที่แดงแหนมเนือง

ต้องเปลี่ยนแปลงตัวเองไปสู่มาตรฐานที่ดีกว่า โดยเริ่มต้น 

จากปรับเปลี่ยน Packaging ของฝากก่อนเป็นอันดับแรก 

 “เมื่อก่อนถ้าใครอยากจะซื้อแหนมเนืองกลับบ้าน  

พ่ีสาวก็จะใช้ให้ผมไปตระเวนซื้อกล่องเบียร์เพื่อนำามา

แพ็ค ผมกับพี่สาวคนที่ 7 ที่เข้ามาช่วยดูร้านก็คิดกันว่า 

คงจะใช้วิธีนี้ไม่ได้แล้ว เราต้องสั่งทำากล่องที่ได้มาตรฐาน 

มีโลโก้ของเราเอง ตอนแรกทำาเป็นตัว D กับตัว N ตัวย่อ 

ของแดงแหนมเนือง ก่อนจะออกแบบเป็นโลโก้ แล้วพัฒนา

มาเรื่อยๆ จนเป็นแบบที่เห็นกันทุกวันนี้”

 นอกจากนี้คุณณัฐยังรุกเข้าสู่บริการ Delivery โดย

จัดทำาเอกสารแนบไปในทุกกล่อง ให้ลูกค้ารู้ว่า หากนึก 

อยากกินแดงแหนมเนือง ไม่ต้องไปถึงหนองคายก็สามารถ

สั่งซื้อได้ โดยทางร้านบริการจัดส่งให้ทั้งทางรถทัวร์และ

รถไฟ จนเดี๋ยวนี้ยกระดับขึ้นไปอีกขั้น ส่งทางเครื่องบิน

ด้วย ในกรณีที่ลูกค้าต้องการ

 จากนั้นไม่นานก็ริเร่ิมทำาโรงงานผลิตแหนมเนืองที่ได้ 

นอกจากคนจะแน่นร้านทุกวัน แหนมเนืองและผลิตภัณฑ์
ของแดงแหนมเนืองอย่างหมูยอและกุนเชียง ยังเป็น 
ของฝากที่นักท่องเที่ยวไม่ยอมพลาดหากไปถึงหนองคาย 

มาตรฐาน ทั้งในส่วนของเครื่องปั้นหมูและห้องเย็น 

โดยมีคุณพ่อคุณแม่และพี่สาวคนที่ 3 เป็นฝ่ายดูแล

การผลิต ก่อนจะส่งมาแปรรูปขายที่ร้าน นับเป็นธุรกิจ 

ร้านอาหารแบบครบวงจร 

‘มาตรฐาน’ หัวใจสำาคัญของร้านอาหาร 
 ส่ิงท่ีทำาให้แดงแหนมเนืองแตกต่างจากร้านอาหาร 

ท่ัวไป ไม่เพียงเพราะเป็นอาหารเวียดนามแท้ๆ ท่ีรสชาติ 

ถูกปากคนไทย แต่สำาคัญกว่านั้นคือ ‘มาตรฐาน’ ทุก

อย่างในร้านล้วนถูกควบคุมด้วยคำาว่า ‘ดีท่ีสุด’ ซ่ึงเป็น 

ส่ิงท่ีคุณณัฐใส่ใจเป็นพิเศษ นับต้ังแต่ได้รับมอบหมาย 

ให้เข้ามาบริหารงาน

 “เราต้องทำาให้เกิดความแตกต่าง อย่างร้านผม 

นอกจากรสชาติอาหารแล้ว ยังได้มาตรฐาน มีบริการ 

ที่ดี บรรยากาศน่านั่ง ถูกสุขอนามัย รวมถึงเร่ือง

ห้องน้ำาก็สะอาดจริงๆ ไม่มีกลิ่นเลย ซึ่งผมกล้าพูดว่า 

มีร้านผมร้านเดียวในหนองคายที่ทำาแบบนี้” ผู้จัดการ

ร้านที่ไม่เคยได้นั่งติดเก้าอี้การันตี  

 มาตรฐานท่ีคุณณัฐสร้างให้กับแดงแหนมเนือง

นั้น แทรกซึมอยู่ในทุกขั้นตอนและทุกส่วน เริ่มจาก
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วัตถุดิบ ตัวแหนมเนืองถูกผลิตในห้องปลอดเชื้อ โดย

เคร่ืองจักรซ่ึงทำ�จ�กสเตนเลส ไม้เสียบใหม่เอ่ียม ผ่�น 

กระบวนก�รล้�ง ต�กแห้ง และอบร้อนเพ่ือฆ�่เชื้อ

ก่อนจะนำ�ไปใช้ กระบวนก�รบรรจุก็ทำ�ในห้องปลอด

เชื้อ ส่วนผักต้องล้�งถึง 6 ขั้นตอนกว่�จะนำ�ออกม�

เสิร์ฟได้ เริ่มจ�กล้�งน้ำ�เพ่ือชะโคลนและสิ่งสกปรก

ออกก่อน แล้วล้�งด่�งทับทิมเพ่ือฆ่�เชื้อแบคทีเรีย 

จ�กนั้นล้�งน้ำ�สะอ�ดอีก 3 ครั้ง ก่อนชะน้ำ�อีกครั้ง 

โดยทุกข้ันตอนต้องล้�งทีละใบ เพ่ือให้แน่ใจว่�ผัก

ทุกใบสะอ�ดและปลอดภัยต่อผู้บริโภคจริงๆ 

 “ในส่วนของก�รบริก�รเน้นคว�มรวดเร็วเป็น

หลัก พอโต๊ะเดิมเช็กบิลแล้วลุก ทีมง�นใช้เวล�ใน

ก�รเก็บจ�นไม่เกิน 1 น�ที เมื่อลูกค้�กลุ่มใหม่สั่ง

อ�ห�ร ไม่เกิน 5-10 น�ที อ�ห�รเสร็จพร้อมเสิร์ฟ  

ทุกอย่�ง เหลือแต่คอยบริก�รเรื่องเครื่องดื่ม รวดเร็ว 

แบบนี้ลูกค้�ก็พอใจ ถึงจะนั่งรอโต๊ะน�น 30 น�ที 

แต่พอได้โต๊ะปุ๊บ เข�ได้กินอ�ห�รใน 10 น�ที 

เรื่องนี้สำ�คัญม�ก” ถึงจะเป็นช่วงเทศก�ลท่ีลูกค้� 

เข้�ร้�นเยอะกว่�ปกติ ท�งร้�นก็พย�ย�มบริก�รให้

ดีที่สุด เร็วที่สุด เพร�ะคว�มพอใจของลูกค้�คือตัว 

ชี้วัดม�ตรฐ�นในก�รบริก�รได้เป็นอย่�งดี

 สุดท้�ยเรื่องคว�มสะอ�ดและสุขลักษณะ สิ่งที่

คุณณัฐบอกว่�จะมองข้�มไม่ได้โดยเด็ดข�ด เพร�ะ

เป็นร�ยละเอียดที่ทำ�ให้แดงแหนมเนืองพิเศษกว่�

ร้�นอ�ห�รทั่วไป “เรื่องสุขลักษณะของร้�น ผมเป็น

คนดูแลเอง เดือนหนึ่งจะทำ� Big Cleaning ครั้งหนึ่ง 

ทุกอย่�ง ทุกซอก ทุกมุม ต้องไร้ฝุ่น อีกอย่�งท�งเร�

รักษ�สิ่งแวดล้อมด้วย บริเวณร้�นเร�ต้นไม้ใบหญ้�

จะเขียวขจีตลอด ถึงจะเป็นหน้�แล้ง บรรย�ก�ศก็ดี”

 ฉะน้ันจึงไม่ใช่เร่ืองแปลกท่ีร้�นอ�ห�รในจังหวัด

ช�ยแดนแห่งน้ีจะได้รับใบรับรองจ�กทุกม�ตรฐ�น 

ที่มีอยู่ในเมืองไทย ทั้ง Clean Food Good Taste จ�ก

กระทรวงส�ธ�รณสุข และม�ตรฐ�น GMP จ�ก  

กระทรวงอุตส�หกรรม แม้แต่ท�งจังหวัดยังยกให้เป็น 

ต้นแบบที่ร้�นอ�ห�รอื่นๆ ควรเอ�เป็นแบบอย่�ง

สาขาเดียวที่บ้านเกิด
 นอกจ�กร้�นใหญ่ที่รองรับลูกค้�ได้ถึง 550 ที่นั่ง ณ  

ริมแม่น้ำ�โขง จังหวัดหนองค�ยแล้ว คุณณัฐชี้แจงว่� 

แดงแหนมเนืองไม่มีส�ข�อ่ืนใดอีกต�มท่ีหล�ยคนเข้�ใจ 

January - March 2014  |  41



จะมีก็แต่ร้านของพี่ชายคนที่ 5 และพี่สาวคนที่ 6 ที่แยก

ไปเปิดในชื่อ VT แหนมเนือง (V เป็นชื่อคุณแม่ ส่วน T 

มาจากชื่อคุณพ่อ) ที่อุดรธานีและเชียงใหม่ ซึ่งก็รับเอา 

แหนมเนืองจากโรงงานของครอบครัวไปขายเช่นเดียวกัน 

 “บางคนบอกว่าแดงแหนมเนืองอร่อยกว่า บางคน 

บอก VT อร่อยกว่า ก็เป็นเรื่องให้อมยิ้มกัน เพราะจริงๆ ก็

มาจากแหล่งผลิตเดียวกัน ซึ่งนอกจากแดงแหนมเนือง 

กับ VT แล้ว เราไม่ได้ส่งให้ที่อื่นอีก เพราะเป็นธุรกิจ

ครอบครัว ทำาเฉพาะในครอบครัวอย่างเดียว” 

 ดังนั้นร้านต้นฉบับจึงมีอยู่เพียง 3 ร้าน คือ แดง

แหนมเนือง VT อุดรฯ และ VT เชียงใหม่ ทว่าสำาหรับ 

VT นั้นมีระบบแฟรนไชส์จึงมีร้านสาขาอีกหลายร้าน แต่

ในส่วนของแดงแหนมเนือง ทั้งคุณแดงและคุณณัฐต่าง

เห็นพ้องต้องกันว่า จะไม่แตก

สาขาไปไหนอีก 

 “ ผ ม กั บ พ่ี แ ด ง เ ร า ทำ า

ธุรกิจเชิงนโยบาย คือเรารัก

บ้านเกิด เราต้องการให้คนเข้ามาในจังหวัดหนองคาย 

อยากให้สังคม พรรคพวก เพื่อนฝูง หรือพี่น้องเราได้

ประโยชน์ ไม่ว่าจะธุรกิจทัวร์ ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจร้าน

อาหาร เราต้องช่วยกัน” เหตุผลง่ายๆ แต่จริงใจ ที่อยาก

จะให้ร้านดั้งเดิมของครอบครัวเป็นร้านอาหารคู่เมือง

หนองคายต่อไป

 ถึงทางร้านจะไม่มีระบบแฟรนไชส์ แต่ก็เปิดโอกาส 

ให้ผู้สนใจนำาแดงแหนมเนืองไปเผยแพร่ความอร่อย

ด้วยการเป็นตัวแทนจำาหน่าย โดยจะส่งตรงของจาก

หนองคายไปให้ตัวแทนในแต่ละจังหวัด ภายใต้ข้อแม้

ที่ว่า ทางร้านอนุญาตให้เป็นตัวแทนจำาหน่ายเท่านั้น 

อย่าทำาให้ลูกค้าเข้าใจผิดว่าเป็นร้านสาขาของแดงแหนม

เนือง จะขึ้นป้ายว่าแดงแหนมเนืองสาขานั้นสาขานี้ 

ไม่ได้ และอย่าสั่งของเผื่อไปเยอะจนเกินกำาลัง ให้สั่งแต่

พอดี ขายหมดวันต่อวัน เพราะถ้าสต๊อกของมากจนเกิน

ไป หากของเสียจะทำาให้ต้นทางเสียชื่อได้

 “ของที่ส่งไปขายถ้าคุณเก็บไว้ในห้องแช่หรือตู้แช่  

ก็สามารถขายได้ในคุณภาพที่ดี แต่ถ้าเก็บไม่ดีหรือวาง 

ไว้ในที่ร้อนๆ ก็อาจเสียได้ เพราะของเราไม่มีสารกันบูด 

และสารปนเปื้อน หากลูกค้าซื้อไปแล้วของเสีย 

ส่วนใหญ่ ก็จะโทรมาที่ร้าน ซึ่งไม่ว่าจะซื้อมาจากที่ไหน 

เราต้องเป็นคนรับผิดชอบ ดำาเนินการชดใช้ไป อาจจะ

ส่งของใหม่ให้หรือโอนเงินคืนเขา แล้วแต่เขาต้องการ 

เราสร้างชื่อมา 48 ปี ผมก็ต้องรักษาชื่อเสียง ให้ลูกค้า

ประทับใจที่เราแสดงความรับผิดชอบดีกว่า” 

 เพราะจิตสำานึกเช่นนี้เอง แดงแหนมเนืองจึงได้ใจ

ลูกค้าอย่างไม่ยากเย็น

ธุรกิจเพื่อสังคม
 เ ห็น โ ด่ ง ดั งจนมี ตัวแทน

จำาหน่ายอยู่ท่ัวประเทศ แต่

ท่ีผ่านมาแดงแหนมเนืองแทบจะไม่เคยเสียค่าโฆษณา

ประชาสัมพันธ์เลย ทว่ามีแต่คนยินดีจะโปรโมทให้ เพราะ

รักและชอบในความเป็นแดงแหนมเนือง โดยเฉพาะบน

โซเชียลเน็ตเวิร์กท้ังเฟซบุ๊ค อินสตาแกรม เพียงหน่ึงคน

แชร์ก็กระจายไปสู่หลายร้อยหลายพันคน กลายเป็นการ

ตลาดแบบปากต่อปากท่ีเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

 “เราบริการลูกค้าทุกคนไม่ให้ขาดตกบกพร่อง เมื่อ 

อาหารอร่อย บริการดี สะอาด ราคาไม่แพง เขาก็โพสต์ 

ลงโลกออนไลน์ สมมติลูกค้าคนหนึ่งมีเพื่อน 100 คน 

เพ่ือนทุกคนก็เห็น นอกจากน้ีผมยังสนับสนุนงานของ 

ประชาสัมพันธ์จังหวัด ให้เขาพาคณะมาที่ร้าน เมื่อเขา 

รู้สึกว่าร้านเรามีน้ำาใจ สุดท้ายก็ประชาสัมพันธ์กันไปปาก 

ต่อปาก อันนี้ผมว่าน่าจะเป็นการตลาดดีที่สุด” คุณณัฐ 

เผยแนวคิดทางการตลาดท่ีทำาให้ชื่อแดงแหนมเนือง 

ได้โต๊ะปุ๊บ ต้องได้กิน
อาหารใน 10 นาที
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ติดตา ติดหู และติดตลาดในที่สุด

 มาถึงวันนี้คงไม่มีใครปฏิเสธว่า แดงแหนมเนือง คือ 

ร้านอาหารท่ีประสบความสำาเร็จมากท่ีสุดร้านหน่ึง ท้ังใน 

แง่ของการเป็นท่ีรู้จักและผลประกอบการ สำาหรับเจ้าของ 

แน่นอนว่าย่อมภูมิใจและดีใจกับสิ่งที่ปั้นมากับมือ 

แต่เหนือส่ิงอ่ืนใดคือการได้แบ่งปันส่ิงท่ีมีให้แก่สังคม 

ทั้งการส่งเสริมให้เกษตรกรในพ้ืนท่ีปลูกผักเพ่ือส่งเข้า

ร้าน และสนับสนุนแรงงานในพื้นที่ให้มีงานทำา 

 “ผมคิดว่าชีวิตเราต้องรู้จักพอ อย่างท่ีในหลวงสอน

ให้รู้จักพอเพียงน้ันถูกต้องแล้ว เม่ือเราเหลือเก็บและรู้จัก 

จุนเจือครอบครัวดีแล้ว ก็ต้องคืนสู่สังคมด้วย สิ่งที่ผม

ตระหนักเสมอคือ ประเทศเวียดนามเป็นประเทศแม่ผู้ให ้

กำาเนิดพ่อแม่ ประเทศไทยคือประเทศพ่อผู้ให้ชีวิตใหม่ 

พ่อแม่ผมสอนเสมอว่า อพยพมาอยู่ภายใต้ร่มพระบารม ี

พระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว ต้องเกื้อกูลลูกหลานของ 

พระองค์ เม่ือเราอยู่ดีกินดีแล้ว ลูกหลานของพระเจ้าอยู่หัว 

บางคนยังอยู่ไม่ดีกินไม่ดี ก็ต้องช่วยเขา ดังนั้นพนักงาน

ของผมทั้ง 150 คนจึงเป็นแรงงานไทย 100% ส่งเสริม

แรงงานในพื้นที่ทั้งหมดให้มีรายได้” 

 น่ันคือนโยบายและปณิธานอันแรงกล้าของคุณณัฐ 

และครอบครัว จึงไม่น่าแปลกใจที่ตลอดระยะเวลา 48 ปี 

ท่ีผ่านมา แดงแหนมเนืองจะเป็นร้านอาหารท่ียืนหยัดอยู่ 

ในใจคนหนองคายมาตลอด จากนี้ไปด้วยวิสัยทัศน์ 

ในการทำาธุรกิจที่เปี่ยมด้วยจรรยาบรรณและสำานึกเพ่ือ

สังคม ไม่ว่าจะผ่านไปอีกกี่สิบปี แดงแหนมเนืองก็จะยัง 

เป็นร้านอาหารคู่บ้านคู่เมืองหนองคายไปอีกนาน  

Key Success
1. รสชาติความอร่อยที่ไม่เคย

       เปลี่ยนแปลง

2. พัฒนาตัวเองอยู่เสมอ

3. ได้มาตรฐานทั้งในด้านวัตถุดิบ 

       การผลิต และบริการ

4. ตระหนักถึงการทำาธุรกิจเพื่อ

       สังคมและท้องถิ่น

Contact 
แดงแหนมเนือง 526-527 ถ.ริมโขง 
อ.เมือง จ.หนองคาย 43000
โทร. 0-4241-1961, 0-4242-1202, 
0-4241-1234, 0-4241-3999
www.daengnamnuang.net
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เลียบเลาะริมฝั่งโขง เมืองพญานาค จังหวัดหนองคาย จะเห็นหุ่นโชว์
เสื้อผ้าหน้าร้านดีไซน์น่าสนใจ ลองเดินเข้าไปดูจะยิ่งแปลกใจ เพราะเขา
บอกว่าเป็นผ้าพื้นเมือง โดยเฉพาะที่ใช้มากที่สุดคือ ผ้าขาวม้า!!

สัตภัณฑ์
จากผ้าขาวม้า สู่ธุรกิจเงินล้าน

	 จากผ้าขาวม้าธรรมดาที่มักเป็นสีขาว	 แดง	 น้ำาเงิน	

ดำา	 ที่ชาวบ้านมักบอกว่า	 “ทำาแบบนี้ฉันก็ขายได้	 

ฆ่าเวลานอกเหนือเวลาทำานาเท่านั้น”	ทางร้านสัตภัณฑ์	

ก็เข้าไปช่วยแนะนำาให้ของเดิมๆ	ดูน่าสนใจมากยิ่งขึ้น	

ผ้าขาวม้า ต้นกำาเนิดสัตภัณฑ์
	 เริ่มจากแนะนำาชาวบ้านให้ทอผ้าขาวม้าให้เต็ม

หน้ากี่	ผืนจะกว้างและยาวมากขึ้น	ปรับสีสันเป็นน้ำาตาล	

ครีม	 หรือจับคู่สีชมพู-ครีม	 เขียว-ขาวออฟไวท์	 นำามา

ม้วนเป็นม้วนกลมๆ	 ไอเดียเบื้องต้นมาจากกระบอก

ข้าวหลาม	 แทนที่จะพับวางซ้อนๆ	 กัน	 ทำาให้ขายดีขึ้น

เป็นเทน้ำาเทท่า	 ราคาจากสามผืนร้อย	 พุ่งขึ้นเป็นผืนละ

หลายร้อยบาท

	 น่ันย่ิงเป็นการตอกย้ำาว่า	 ผลิตภัณฑ์แบบเดิมๆ	

หากมองด้วยสายตาดีไซเนอร์ท่ีมีวิสัยทัศน์ด้านการ

ตลาด	 ปรับตัวผลิตภัณฑ์	 และวิธีนำาเสนอในการขาย	

ย่อมได้รับความสนใจจากผู้ซื้อได้แน่นอน

 โหลก หวูถิ	คอยตรวจตราความเรียบร้อยของงาน

และคอยต้อนรับลูกค้าด้วยรอยย้ิมสดใส	 เล่าถึงที่มา

ของร้านว่าลูกชายคนโตของบ้าน	 ชอบไปซื้อผ้ามาจาก

ที่ต่างๆ	ช่วยเหลือชาวบ้าน	ประกอบกับคนงานในบ้านมี

ฝีมือในการตัดเย็บ	ก็อยากให้เขามีรายได้เสริม	จึงนำาผ้า

Showcase
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มาให้ตัดเชิร์ตในราคาตัวละ 200 บาท “ตัดจนเขามีเสื้อ

เชิร์ต 200 กว่าตัว จึงเริ่มคิดเปิดร้านขาย” 

 เรียกว่าแรกๆ ใครรูปร่างไม่เท่ากับเจ้าของร้าน ไม่มี

สิทธ์ิใส่เสื้อร้านนี้ ถึงกระน้ันเดือนแรกยังขายได้เกือบ 

100 ตัว

เศษผ้า+ความคิดสร้างสรรค์=ผลิตภัณฑ์สุดเก๋
 เวลาตัดผ้าสำาหรับตัดเสื้อ ต้องมีการต่อลายผ้า

ระหว่างชิ้น ทำาให้มีเศษเหลือเยอะ เศษผ้าขาวม้าที่

เหลือเหล่านี้ยังนำามาใช้ประโยชน์ต่อได้ โดยนำาไปจับคู่ 

กับผ้าฝ้ายบ้าง ฝ้าลินินบ้าง ใช้สายตาของดีไซเนอร์ 

ออกแบบตกแต่งบนตัวเสื้อออกมาเป็นลวดลายใหม่ๆ 

เสริมราคาให้สูงขึ้นตามความงดงามของชุด

 จากนั้นยังลองนำาไปฟอกให้ผ้าน่ิม โดยได้ไอเดีย

มาจากผ้ายีน ทั้งหมดเพื่อพัฒนาให้ได้ผลิตภัณฑ์ที่ดีขึ้น 

ออกมาเป็นเสื้อผ้าท้ังชายและหญิง หมวก กระเป๋า 

ตะกร้า หรือแม้แต่ใช้ผ้าขาวม้าบุเฟอร์นิเจอร์

 “ทุกวันน้ียังให้ชาวบ้านท่ีบึงกาฬทอผ้าขาวม้าให้

อยู่ โดยตั้งโจทย์ให้ เช่น มีสิบคนก็ทอกันคนละสี หรือ

ทอกันคนละลาย ผ้าปกติจะเป็นลายตาราง แต่ตรงตีน 

หรือชายผ้าจะเป็นเส้นตรง ซึ่งจะเน้นให้ทำาชายลายทาง

ให้ยาวกว่าปกติเพื่อจะได้นำาไปทำาหมอนหรือบุเก้าอี้ได้”

 เม่ือไรท่ีมีโอกาสได้เดินทาง พบเจอคนที่ขายผ้าก็

จะช่วยซื้อแทบทุกครั้ง เช่น ไป จ.น่าน เจอคนมาขายผ้า

ตีนจกก็ซื้อ เจอคนมาขายกระโปรงชาวเขาก็ซื้อ เพราะ

สายตาท่ีมองไกลไปถึงชุดที่สำาเร็จออกมาแล้ว เช่น 

กระโปรงชาวเขาจะถูกแยกเป็นหลายชิ้น นำาไปประดับ

บนชุดผ้ายีนกลายเป็นชุดดีไซน์เก๋ หรือผ้าสไตล์ชาวเหนือ

ก็เหมาะที่จะไปประดับบนขากางเกงเล เป็นต้น

ผ้าไหม อีกหนึ่งความภาคภูมิใจ
 ครั้งหนึ่งท่ีเป็นจุดสำาคัญในชีวิต คือได้พบกับ 

คุณป้าระเบียบ ช่างทอฝีมือดีแห่งภาคอีสานในงาน 

OTOP ของจังหวัดหนองคาย เขาได้เริ่มต้นซื้อผ้าไหม 
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และเรียนรู้จาก Silk Guru ท่านนั้นว่าแบบไหนที่เรียก

ว่าผ้าดี สีไหนที่หายาก ลายไหนที่ทอยาก จนในที่สุด

คุณป้าก็ได้เป็นคนที่จัดหาและทอผ้าสวยๆ ส่งให้เป็น

สินค้าของสัตภัณฑ์

 ผ้าไหมท่ีเหมาะจะเป็นผ้านุ่ง จะนำามาทำาการ

ทดลองจีบแบบต่างๆ ใส่โชว์ที่ตัวหุ่น ไม่ต้องดูรูปถ่าย

แล้วจินตนาการถึงเวลาสวมใส่ ใครสนใจแบบไหน

สามารถนำามาทาบตัวดู แล้ววัดขนาด เย็บเป็นผ้าถุง

สำาเร็จได้เลย

 รวมท้ังทางร้านได้เจอแหล่งของผ้าไหมเวียดนาม 

สามารถนำามาออกแบบตัดเย็บรวมกับผ้าจากแหล่ง

อื่นๆ ได้ลงตัว และราคาไม่สูงมากจนเกินไป สามารถ

ทำาตลาดได้ไม่ยาก

 “ชุดที่ร้านนี่นับเป็นสินค้ารับ AEC ได้เลยนะ 

กางเกงผ้าไหมเวียดนามรูปทรงคล้ายโจงกระเบน 

ลวดลายที่เอวเป็นผ้าตีนจกจากน่าน หรือเสื้อผ้าขาวม้า

จากบึงกาฬตัดผสานกันกับผ้ากระโปรงชาวเขา” 

เจ้าของเอ่ยติดตลก แต่แบบเสื้อของเขาน่าสนใจจริงๆ

Fixed Price
 นอกจากดีไซน์เก๋ และเน้ือผ้าที่คัดมาอย่างดีแล้ว 

แนวคิดในการขายที่น่าสนใจอีกอย่างคือ Fixed Price 

ราคาไม่มีลดจากป้าย เพราะเชื่อว่าทางร้านต้ังราคาท่ี

สมเหตุสมผลแล้ว แม้ลูกค้าจะอ้อนวอนขอให้ลดราคา 

จะได้รับคำาตอบว่า “เรารักลูกค้าเท่ากัน แม้แต่ญาติ

ก็ตาม คุณจะรู้สึกอย่างไรถ้าซื้อของราคา 2,000 ได้

ในราคา 1,600 บาท แล้วไปรู้อีกทีว่าเราขายให้อีกคน 

1,400 บาท เราดูแลลูกค้าทุกคนเท่าเทียมกัน ลองนึกดู

ว่าเสื้อตัวหนึ่งผ่านคนทอมาก่ีคน คนตัด คนเย็บอีกก่ี

คน เมื่อพลิกดูราคาแล้วเหมาะสมกับคุณภาพเสื้อ นั่น

คือสิ่งที่เราตั้งใจ”

 และด้วยความคิดสร้างสรรค์ ความต้ังใจดีต่อชุมชน 

และซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ผลงานของสัตภัณฑ์ตั้งแต่เปิด

ร้านมาราว 6 ปี ตัดเสื้อมามากกว่า 2 หมื่นตัว ทำารายได้

ไปแล้วร่วม 10 ล้านบาท

 การคิดดีและคิดเป็น ย่อมส่งผลที่ดีเสมอ เราขอ

ยืนยัน! 

Contact 
สัตภัณฑ์  996 ถ.ริมโขง ต.ในเมือง  
อ.เมือง จ.หนองคาย 43000
โทร.  08-7766-6677, 09-5660-8118
www.sattapan.com 
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ด้วยวิชาความรู้จากพ่อและแรงบันดาลใจจากบ้านเกิด สร้างสรรค์เป็น
งานศิลป์อันวิจิตร ที่ใครหลายคนอยากจะครอบครองสักชิ้นในชีวิต แต่
เหนือสิ่งอื่นใด ความจริงใจและซื่อสัตย์ คือการตลาดแบบธรรมชาติที่
ทำาให้ ‘กวงทอง’ ครองใจลูกค้ามาได้อย่างยาวนาน

	 ‘เกินความคาดหมาย’	 คือคำาอธิบายท่ี	 กฤษณ์  

ไกรเหมกร	 เอ่ยถึง	 ‘กวงทอง’	ร้านทองเล็กๆ	ริมฝั่งโขงที่

เขาปลุกปั้นมากับมือ	 ด้วยเพราะวันนี้	 ชื่อของกวงทอง

เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง	 ไม่เพียงเฉพาะในหนองคาย

บ้านเกิด	 แต่เลื่องลือไปในหลายจังหวัด	 ข้ามไปถึง 

ต่างแดน	 ทั้งลาว	 เวียดนาม	 กระทั่งอเมริกา…ที่มาของ

ความสำาเร็จในวันน้ีไม่ใช่เร่ืองบังเอิญ	ทว่าไขว่คว้ามาด้วย	

หนึ่งสมอง	สองมือ	และใจสู้	ของผู้เป็นเจ้าของล้วนๆ

เติบโตจากช่างทอง
	 ตรงข้ามร้านอาหารดังประจำาเมืองหนองคาย	 แดง

แหนมเนือง	 คือที่ตั้งของ	 ‘กวงทอง’	 ร้านทองขนาดหนึ่ง

คูหา	 ที่เพียงแง้มประตูย่างเท้าเข้าสู่ภายใน	 บรรยากาศ

ที่แตกต่างอย่างสิ้นเชิงจากร้านทองทั่วไป	 กอปรกับ 

ผลงานซ่ึงเรียงรายโชว์ความงดงามแปลกตาอยู่ใต้แสง

ไฟในตู้กระจก	ล้วนสร้างความตื่นตาตื่นใจแก่ผู้ไปเยือน	

	 ย้อนไปเมื่อ	 20	 ปีก่อน	 กวงทองเกิดขึ้นมาจาก 

น้ำาพักน้ำาแรงของ	กฤษณ์	ไกรเหมกร	ช่างทองผู้สืบทอด

ศิลปะการถักทอร้อยทองมาจากผู้เป็นพ่อ	 กวง กาววัน 

ยอดฝีมือด้านการทำาทองแห่งหนองคายในยุคนั้น	

	 “คุณพ่อผมเป็นช่างทอง	 รับทำาทองท่ัวไปตามแต่ใคร 

จะจ้างให้ทำาอะไร	ผมก็ช่วยงานท่าน	ต้ังแต่ยังเด็ก	กระท่ัง

ท่านป่วย	ผมซ่ึงตอนน้ันเรียนอยู่	ม.1	จึงตัดสินใจออกจาก 

โรงเรียนมาช่วยพ่อทำางานอย่างเต็มตัว	 ก่อนจะพัฒนา

ฝีมือมาเรื่อยๆ	และกลายเป็นช่างทองโดยที่เราไม่รู้ตัว”

	 กว่า	 30	 ปีท่ีบ่มเพาะทักษะการทำาทอง	 ทำาให้ 

คุณกฤษณ์ช่ำาชองและเข้าใจในเร่ืองของทองอย่างลึกซ้ึง 

ซ่ึงกลายมาเป็นข้อได้เปรียบในการทำาธุรกิจเก่ียวกับทอง 

ในเวลาต่อมา

	 	 “นอกจากคุณพ่อที่เป็นกุนซือสอนเรามา	 ทุกครั้ง

ที่ลูกค้าเดินมาหาเราจะมีบทเรียนใหม่ๆ	 มาให้เสมอ	 จึง

ทำาให้เรามีความชำานาญ	 เม่ือก่อนเวลาลูกค้าเอางานมา

ให้ซ่อม	 หลายคนสงสัยว่า	 ทำาไมแค่จับชิ้นงานแล้วผม

ถึงตัดสินใจได้เลยว่าชิ้นนี้รับทำา	 ชิ้นนี้ไม่รับทำา	 บางคน

ไม่เข้าใจ	 คิดว่าเราเลือกลูกค้า	 แต่ไม่ใช่	 เป็นเพราะงาน

บางชิ้นไม่สามารถซ่อมได้	 เหมือนเราเป็นหมอ	ดูอาการ

‘กวงทอง’
อัญมณแีหง่หนองคาย
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เอาเงินมาจากไหน?”  คุณกฤษณ์ย้อนถึงจุดเร่ิมต้น 

ก็คงเหมือนนักธุรกิจมือใหม่ท่ัวไปท่ีคิดอยากจะมี

กิจการเป็นของตัวเอง เม่ือทุนท่ีมีอยู่ไม่เพียงพอ เขา

จึงตัดสินใจหยิบยืมและกู้เงินมาลงทุน  ซ่ึงน่ันกลาย

เป็นภาระอันหนักหน่วงในเวลาต่อมา

  “ต้องยอมรับว่าเราไปยืมญาติ  ยืมทุกด้าน  จน

เปิดร้านได้ ผมเปิดร้านปี 2536 ความตั้งใจแรกคือ 

จะใช้เวลาประมาณ  5  ปีใช้หนี้ให้หมด  แต่ไม่เป็น

อย่างนั้น  เพราะมียอดสั่งจองมากกว่าทุนที่เรามี 

สมมติว่าเรามีทุน 1 ล้าน แต่มีคนจองเข้ามาถึง 10 

ล้าน เราก็ต้องไปกู้เงินมาเพิ่ม ซึ่งกว่าจะใช้หนี้หมด

ก็ต้องใช้ระยะเวลาเป็น 10 ปี พอเปิดไปได้แค่ 4 ปี 

ก็เกิดวิกฤตฟองสบู่แตกปี  2540  ค่าเงินจาก  20 

บาทต่อดอลลาห์ ขึ้นเป็น 55 บาทต่อดอลลาห์ เจอ

แบบนี้เข้าไป  หนี้ที่มีอยู่ก็เหมือนเพิ่มขึ้นเป็นเท่าตัว 

ระยะเวลาใช้หนี้ก็ขยายออกไปเป็น  20  ปี  ก็ต้อง 

ก้มหน้าก้มตาทำางานใช้หนี้ไป” 

  ถึงกระนั้น  หากย้อนเวลากลับไปได้  เขาก็ยัง

ยืนยันความตั้งใจที่จะเปิดร้านทองเช่นเดิม  “ยังคุย

กับพ่อก่อนที่ท่านจะเสียว่า  โชคดีที่เราเปิด  เพราะ

ว่ามันสอนให้เราได้รู้อะไรหลายๆ  อย่าง  ที่ไม่มีอยู่

ในตำารา” 

  ท่ามกลางวิกฤตย่อมมีโอกาส แม้เศรษฐกิจจะ

ซบเซา  ทว่าร้านกวงทองกลับมีงานเข้ามาไม่ขาด

สาย  ด้วยเพราะคุณงามความดีของช่างกวงผู้พ่อ  ท่ี

สั่งสมไว้จนสัมฤทธิ์ผลในรุ่นลูก  “พอเปิดร้าน  ผมก็

อยากให้พ่อยืนอยู่หน้าร้าน  เป็นเหมือนโลโก้ให้เรา 

แต่กลับกลายเป็นว่า  ด้วยชื่อเสียงและภาพลักษณ์

ท่ีดีของท่าน ทำาให้ผลตอบรับดีเกินคาด  เปิดวันแรก

ก็ขายดีเป็นเทน้ำาเทท่า  จนถึงขนาดที่ต้องขอเขาว่า 

อย่าเพิ่งเอาสร้อยไปเลย ผมขอเก็บไว้โชว์ก่อน” 

คนป่วยแล้ววินิจฉัยได้ว่าอาการแบบนี้ไม่ควรซ่อม  ซ่อมไปก็

ไม่คุ้ม นี่คือสิ่งที่ผมค่อยๆ เรียนรู้มา” 

  เมื่อฝีมือบวกกับประสบการณ์  จึงเกิดเป็นความเชื่อถือ

และไว้วางใจ  ชื่อของ  ‘กฤษณ์ลูกช่างกวง’  จึงเป็นที่โจษจัน 

ทั่วเมืองหนองคายในฐานะช่างทองฝีมือดี

มุมานะฟันฝ่าอุปสรรค
  ในวัย  25  หลังต้ังหน้าต้ังตาทำางานช่วยพ่อมานานปี  

คนหนุ่มไฟแรงท่ีมีหัวคิดก้าวหน้าก็เร่ิมมองหาส่ิงใหม่ๆ  เพ่ือ 

ต่อยอดงานท่ีรัก ซ่ึงร้านทอง คือส่ิงท่ีเขามุ่งม่ัน

  “พอบอกคุณพ่อคุณแม่ว่าอยากเปิดร้านทอง  แม่ไม่เอา 

ด้วยเลย เพราะไม่อยากเป็นหน้ี  ส่วนพ่อบอกเออดีๆ แต่เราจะ
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	 นี่คือการตลาดอันแสนจะเรียบง่าย	 ที่แม้แต่เจ้าตัว

ก็ไม่คาดคิดว่าจะได้ผลลัพธ์เกินคาด	 จนสามารถสร้าง

รายได้หล่อเลี้ยงธุรกิจให้เดินหน้าต่อมาได้จนทุกวันนี้

‘15 ค่ำ�เดือน 11’ เอกลักษณ์กวงทอง 
	 หลังผ่านวิกฤตปี	2540	กวงทองก็เข้าสู่ช่วงหัวเลี้ยว

หัวต่อ	อันเกิดจากความคิดสร้างสรรค์ของคุณกฤษณ์	ที่

ไม่อยากยึดติดกับรูปแบบเดิมๆ	 จึงคิดค้นลวดลายใหม่

เพื่อให้เป็นเอกลักษณ์ของตัวเอง

	 “เราคิดว่าชีวิตนี้คงไม่ทำาลายกนกหรือสร้อยโซ่ไป

ตลอด	ก็เลยลองผิดลองถูก	โดยเริ่มจากหาโจทย์ก่อนว่า

อะไรที่สื่อถึงความเป็นเราที่สุด	 ก็คิดว่าเราเติบโตมาใน

หนองคาย	มีพญานาค	ลูกไฟ	15	ค่ำาเดือน	11	ขณะท่ีคิดก็

ลองทำาไปด้วยเรื่อยๆ	จนกระทั่งมีลูกค้าคนหนึ่งขอให้ทำา 

ตลับพระ	 เขาบอกว่า	 ‘กฤษณ์ครับ	 ช่วยเลี่ยมพระองค์นี้

ให้ผมหน่อย	เอาแบบที่เป็นคุณนะ	ถ้าคุณใส่เอง	คุณจะ

ทำายังไง’	เราก็ทำาตามท่ีคิด	เอาพญานาคกับลูกไฟมาใส่	

	 “ปรากฏว่าพอพ่อมาเห็นงานก็ตกใจ	เพราะปกติเรา 

ต้องแกะลายกนกสวยๆ	แต่นี่เป็นอะไรไม่รู้ขดๆ	 อยู่	 พ่อ 

ก็ดุเลย	เพราะเข้าใจผิด	คิดว่าเราลักไก่ลูกค้า	ไม่ยอมทำา 

ให้ละเอียด	 ซึ่งมันบั่นทอนกำาลังใจผมไปเยอะมาก	 จน 

ไม่แน่ใจว่าเจ้าของเขาจะถูกใจไหม	 แต่สุดท้ายเมื่อเอา

ของไปส่ง		ลูกค้าบอกว่า	 ‘คุณรู้ไหม	ตั้งแต่ผมเลี่ยมพระ	 

กับคุณมา	 พระองค์นี้สวยที่สุด	 ตรงใจผมมากที่สุด’	

ได้ยินอย่างนั้นเราก็ดีใจ”

	 แม้จะต้องใช้เวลาอีกหลายปีกว่าคุณพ่อกวงจะ

เข้าใจ	 แต่ในที่สุดงานศิลป์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวก็ถือ

กำาเนิดขึ้น	 จากการร้อยเรียงเรื่องราวของพญานาคและ	

ปรากฏการณ์ธรรมชาติ	 สัญลักษณ์ของเมืองหนองคาย

บ้านเกิด	 มาถ่ายทอดลงบนตลับพระได้อย่างงดงาม	 

เป็นคอลเลคชั่น	 ‘15	 ค่ำา	 เดือน	 11’	 ที่จดลิขสิทธิ์อย่าง

ถูกต้องภายใต้ชื่อกวงทอง	 สร้างความแปลกใหม่ให้กับ

ตลาดพระและทองจนเป็นที่เลื่องลือ

	 “ย้อนไป	 20	 ปีก่อน	 ใครจะคิดว่ากวงทองจะมีลาย

เป็นของตัวเอง	แต่ถ้าเราไม่เดินก้าวแรกจากวันนั้น	ก็คง

ไม่มีวันนี้	 ผมกล้าพูดได้เต็มปากว่านี่เป็นผลงานของผม	

คิดข้ึนมาจากแรงบันดาลใจของผมเอง”	 ความภาคถูมิ

สะท้อนชัดในแววตาและน้ำาเสียงของผู้เป็นเจ้าของ	

แรงบันดาลใจจากพญานาค และปรากฏการณ์ 
15 ค่ำา เดือน 11 เกิดเป็นเอกลักษณ์ของกวงทอง 

ที่หลายคนอยากมีไว้ครอบครองสักชิ้น
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การตลาดโดยธรรมชาติ
	 จาก	 15	 ค่ำา	 เดือน	 11	 ถัดมาคือคอลเลคชั่นครบ 

รอบ	 18	 ปีกวงทอง	 ซ่ึงออกแบบข้ึนเพ่ือหาทุนการศึกษา 

ให้แก่เด็กๆ	 และช่วยเหลือองค์กรเพื่อสังคม	 และล่าสุด	

‘พญานาคกวงทอง’	 คือคอลเลคช่ันท่ีเขาต้ังใจรังสรรค์ข้ึน 

เพื่อประกาศความเป็น	 ‘กฤษณ์	 ไกรเหมกร’	 ‘กวงทอง’	

และ	‘หนองคาย’	โดยแท้	

	 “คนที่ได้ยินชื่อเสียงของเรา	บางส่วนอยู่ต่างจังหวัด	

บางคนไม่เคยมาหนองคายเลย	พอมาถึงแล้วเข้าร้านผิด 

กันเยอะมาก	 เพราะเดี๋ยวนี้หลายร้านในหนองคายก็มี

กรอบพระที่มีพญานาคเหมือนกัน	 บางร้านก็ดึงตัวช่าง 

เราไป	ดังน้ันเราจึงคิดว่าจะทำาอย่างไรให้คำาว่ากวงทองติด 

ปากลูกค้า	 เลยใช้ชื่อคอลเลคชั่นว่า	 ‘พญานาคกวงทอง’	

เป็นการตอกย้ำาแบรนด์ไปเลย”	

	 นอกจากลายเส้น 

พญานาคอันอ่อนช้อย 

งดงามที่ไม่มีใครลอก

เลียนแบบได้แล้ว	 จุด

เด่นของกวงทองยังอยู่ท่ี 

ตัวเจ้าของ	 ท่ีแม้จะจบ

การศึกษาเพียงแค่	 ป.6	 ไม่ได้ร่ำาเรียนหลักการตลาดมา

จากมหาวิทยาลัยชื่อดังที่ไหน	 แต่ความจริงใจ	 ซื่อสัตย์	

และน้ำาใจบริการ	 ที่มีอยู่ในตัวคุณกฤษณ์	 ก็ทำาให้เกิด

การตลาดแบบปากต่อปาก	 ชนิดที่แทบจะไม่ต้องลงทุน

ด้านมาร์เก็ตติ้งเลย

	 “ต้องยกความดีความชอบให้กับคุณพ่อคุณแม่ท่ี

สอนลูกให้เป็นคนซื่อสัตย์	 ตั้งแต่เปิดร้านมา	 กวงทอง

ขายทองตามน้ำาหนักจริงมาโดยตลอด	 เรามีตาชั่งดิจิตัล 

วางไว้ในร้าน	พร้อมตารางเปรียบเทียบว่า	1	สลึงคือ	3.8	

กรัม	ลูกค้าสามารถชั่งดูได้เลย	แล้วผมจะคำานวณราคา 

ตามนั้น...บางคนมีพระมูลค่าเป็นล้านๆ	 แต่ยอมเอามา 

ฝากไว้กับเรา	ให้เราเล่ียม	 น่ันเป็นเพราะเขาเช่ือใจ	 เพราะ 

ที่ผ่านมาเราไม่เคยเปลี่ยนพระ	 ไม่เคยทำาพระแตกหัก

เสียหาย	 ในเมื่อเจ้าของเขาไว้ใจเรา	 เราก็ต้องรักษาของ

ของเขาตั้งแต่วินาทีแรกจนถึงวินาทีสุดท้ายท่ีส่งมอบ

งาน	ลูกค้าจึงมั่นใจและพอใจ	แล้วก็บอกต่อๆ	กันไป”

	 นอกจากนี้	 การที่เขายื่นความไว้วางใจให้แก่ลูกค้า	

โดยไม่รับวางเงินมัดจำา	 เห็นชิ้นงานแล้ว	พอใจค่อยจ่าย 

ไม่พอใจก็ไม่มีปัญหา	 สามารถปฏิเสธท่ีจะรับงานได้	 

ก็ทำาให้ได้ใจลูกค้าไปอย่างไม่มีข้อกังขา

ก้าวต่อไปของกวงทอง
	 มาถึงวันนี้	ชื่อเสียงของกวงทองไม่ได้ตีกรอบเฉพาะ

ในจังหวัดหนองคาย	 หลายคนยอมลงทุนเดินทางข้าม

หลายจังหวัดเพ่ือให้ได้ครอบครองพญานาคกวงทอง

สักชิ้นในชีวิต	 บางคน

สั่งตรงมาจากอเมริกา	

ออสเตรเลีย	 หรือแม้แต่

ประเทศเพ่ือนบ้านอย่าง

ลาวและเวียดนาม	 ก็มี 

ก ลุ่มลูกค้าที่หลงใหล 

ผลงานของคุณกฤษณ์อยู่เช่นกัน	

	 แต่ถึงจะโด่งดังมีชื่อมากขึ้นแค่ไหน	คุณกฤษณ์ก็ยัง 

ไม่คิดจะขยับขยายร้านให้ใหญ่โตขึ้น	กวงทองยังคงเป็น

ร้านทองขนาด	1	คูหาเช่นเดิม	 เพราะสำาหรับเขา	ขนาด

เล็กใหญ่ไม่ใช่เร่ืองสำาคัญ	แต่สำาคัญท่ีว่า	ขนาดเท่าน้ีเขา 

สามารถดูแลทั้งตัวร้านและลูกค้าได้อย่างทั่วถึง

	 “ต้องยอมรับว่าคนรู้จักเรากว้างข้ึน	 ส่วนหน่ึงอาจจะ 

เพราะรายการทีวี	 รวมถึงยูทูบ	 เฟซบุ๊ค	และอินสตาแกรม	

แต่ร้านผมก็ยังเป็นร้านเล็กๆ	 เหมือนเดิม	ผมไม่ต้องการ

ให้ใหญ่โต	 เพราะผมดูแลเอง	 ไม่มีพนักงาน	 หากใหญ่

ขึ้นเราจะดูแลไม่ทั่วถึง”	

โชคดีที่เราเปิดร้านทอง
มันสอนให้เราได้รู้อะไร

หลายอย่างที่ไม่มีอยู่ในตำารา
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	 เรื่องขยายกิ่งก้านสาขาไม่ต้องพูดถึง	 ด้วยความรัก 

บ้านเกิดท่ีฝังรากลึกอยู่ในจิตสำานึก	คุณกฤษณ์เลือกท่ีจะ 

ปักหลักสร้างช่ือให้กับหนองคาย	 มากกว่าจะบุกเมืองกรุง	

ตามที่หลายคนชักชวน

	 “หากไปกรุงเทพฯ	 เราต้องเข้าสู่ระบบธุรกิจมากขึ้น 

และยังมีปัจจัยอื่นๆ	 อีกมากมาย	 แต่วันหนึ่งอาจจะมี

โอกาสก็ได้	 ซึ่งก็เป็นเรื่องของอนาคต	สำาหรับหนองคาย	

ตอนนี้เรามี	 2	 สาขา	 การจะขยายสาขาต่อไปก็มีความ

เป็นไปได้	 ถ้ามีจังหวะ	 เพราะจังหวัดหนองคายก็มีการ

เติบโตของธุรกิจค่อนข้างกว้าง	 ซึ่งหากวันข้างหน้าจะม ี

สาขาอื่น	เราก็จะยังคงความเป็นกวงทองไว้	คือ	1.	รักษา

ความเป็นงานแฮนด์เมด	 2.	 รักษาความเป็นเอกลักษณ์

ของแบรนด์ที่เราสร้างให้ชัดเจนขึ้นเรื่อยๆ”	 เจ้าของร้าน

บอกถึงความตั้งใจ

	 จากจุดเร่ิมต้นท่ีต้องการเปิดร้านทองเล็กๆ	ทำาเคร่ือง 

ประดับให้กับคนที่ชอบความแตกต่าง	 ผ่านไป	 20	 ปี	 

กวงทองมีช่ือเสียงโด่งดัง	 เรียกว่าเป็นของดีประจำา

จังหวัดหนองคายอีกอย่างหน่ึงก็ว่าได้	 สำาหรับคุณกฤษณ์	

สิ่งที่ได้รับในวันนี้เป็นความสำาเร็จที่เกินความคาดหมาย	

ทว่าก้าวต่อไป	คือสิ่งที่ท้าทายยิ่งกว่า

	 “ก็เหมือนเราเดินข้ึนบันได	 ข้ึนไปข้ันแรกได้แล้ว

ก็อยากจะขึ้นไปยังขั้นต่อๆ	 ไป	 แต่ก็ไม่ได้คิดว่าจะต้อง 

ย่ิงใหญ่เป็นเบอร์หน่ึงในด้านนี้	 ไม่คาดหวังขนาดน้ัน	 

ที่ผ่านมาจนถึงวันนี้	เราก็พอใจ	แต่ก็ต้องพัฒนาต่อไป”

	 ด้วยชิ้นงานท่ีโดดเด่นและแนวคิดในการทำาธุรกิจ

ที่แตกต่างแต่ทันสมัยของเจ้าของ	 เชื่อแน่ว่า	 อนาคต	 

กวงทองแห่งหนองคาย	 คงจะเติบโตก้าวไปข้างหน้าได้

อย่างไม่หยุดยั้ง		

Key Success
1.	 เชี่ยวชาญในสิ่งที่ทำา

2.	 มุ่งมั่นและตั้งใจ	

3.	 คิดต่างอย่างสร้างสรรค์	

4.	 บริการด้วยความจริงใจ

							และซื่อสัตย์

Contact 
กวงทอง 	996	ถ.ริมโขง	ต.ในเมือง	 
อ.เมือง	จ.หนองคาย	43000
โทร. 	08-7766-6677,	08-9913-8888
www.kuangthong.com 
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เตี๋ยวเรือต่อชาม
เจ็บ-จัดจ้าน ชามเดียวไม่เคยพอ

เมนูเด็ด : เตี๋ยวเรือเส้นต่างๆ บะหมี่บก เกาเหลาบก 

หมูมะนาว และลูกชิ้นต่อไม้น้ำาจิ้มรสเด็ด

ค่าแฟรนไชส์ : 155,000 บาท

ติดต่อ : ชัยพัฒน์พนธ์ เกียรตินิยม (คุณย้อย) 

08-7806-9898, 0-2982-1143

www.torcharm.com   

www.facebook.com/torcharmfranchise

chaipatpon@torcharm.com

	 สุดยอดแฟรนไชส์ท่ีว่ากันว่าเป็นร้านก๋วยเต๋ียวที่มี

สาขามากที่สุดในประเทศไทย!	 กับเอกลักษณ์	 ชามเล็ก

แต่เด็ด	เข้มข้นด้วยรสชาติเผ็ด	จัดจ้าน	แบบฉบับไทยนิยม	

ได้ลองลิ้มชิมรสแล้วเป็นต้องร้องขอต่ออีกชาม	ดังขนาด

ที่บางสาขานอกจากต่อชามแล้วยังต้องต่อคิวด้วย	 เพราะ 

คนแน่นมาก	 สูตรเด็ดเคล็ดลับของความสำาเร็จคืออะไร 

คุณย้อย - ชัยพัฒน์พนธ์ เกียรตินิยม	ผู้จัดการทั่วไป	

บริษัท	เตี๋ยวเรือต่อชาม	จำากัด	จะเฉลยให้ทราบกัน

รสเด็ดจนต้องต่อชาม
	 “เริ่มแรกเราทำาก๋วยเตี๋ยวกินในกลุ่มเพื่อน	 พอทำากิน

บ่อยเข้าก็คิดเปิดร้าน	 ร้านแรกเปิดเมื่อปี	 2541	 ที่อยุธยา	

กระทั่งปี	2548	ได้ไปร่วมมหกรรมแก้จน	มีคนถามว่าขาย

แฟรนไชส์ไหม	เราเลยเริ่มเซตอัพรูปแบบแฟรนไชส์ขึ้นมา	

	 จุดเด่นของเราคือรูปลักษณ์ที่แตกต่าง	 ลูกค้าบางคน 

ยังไม่รู้เลยว่าอร่อยหรือเปล่า	 แต่ร้านสวยดี	 ก็ลองเข้าไป

ก่อนแล้ว	 ส่วนที่เด็ดจริงๆ	 คือน้ำาซุปสมุนไพรและน้ำาปรุง

สำาเร็จรูปที่ใส่ลงไป	ทำาให้เตี๋ยวเรือต่อชามอร่อยเหมือนกัน

ทุกชามในทุกสาขา	 ผมไม่พูดนะครับว่าของเราอร่อยที่สุด	

แต่รับรองว่าอร่อย	ชามเดียวไม่พอแน่นอน”

ทำาเลดี พื้นฐานความสำาเร็จ
	 “คนที่คิดจะขายเตี๋ยวเรือต่อชาม	 สิ่งแรกที่ต้องมีคือ

ทำาเล	 ถ้าทำาเลดี	 ราคาค่าเช่าเหมาะสม	 ก็เดินหน้าได้เลย 

จากนั้นดูความเป็นไปได้ของตลาด	คะเนว่าแหล่งนั้นๆ	วัน

Franchise
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หนึ่งจะขายได้เท่าไร ถ้าได้เท่านี้ เหลือเท่านี้ คุณพอใจ 

ไหม ถ้าโอเคก็ทำา เพราะไม่ว่าแฟรนไชส์อะไรก็ไม่มีใคร 

ประกันความสำาเร็จให้ใคร มีแต่ช่วยป้องกันข้ันต้นเท่าน้ัน 

 ก่อนจะเปิดสาขาใหม่ เราจะนึกถึงแฟรนไชซี่ราย

แรกๆ ก่อนเสมอ จะถามเขาว่า ถ้าเปิดสาขาใหม่ตรงนี้ 

โอเคไหม ถ้าเขาบอกไม่ได้เลย ห่างกันนิดเดียว ก็คือไม่

ได้ ส่วนต่างจังหวัด เรากำาหนดไว้ว่าอำาเภอละ 1 สาขา 

แต่บางครั้งก็ใช้ไม่ได้ อย่างหาดใหญ่เรามีถึง 3 สาขา 

แต่บางที่อย่างสุราษฎ์มีสาขาอยู่ที่พุนพินแล้ว แต่แถว

ราชภัฏซึ่งอยู่ในอำาเภอเมืองอยากจะเปิด เราก็ให้ไม่ได ้

เพราะระยะทางใกล้กันมาก ถ้าเปิด ลูกค้าในเมืองก็ไม่

ไปพุนพิน มันเป็นเรื่องของจรรยาบรรณในวิชาชีพ ไม่ใช่

ว่าขายอย่างเดียวแล้วปล่อยลูกค้าไปตีกันเอง” 

ตั้งใจจริง รุ่งแน่นอน 
 “การทำาแฟรนไชส์ของเราไม่ยากเลย แค่เดินตาม 

ที่บริษัทแม่วางไว้ให้ ง่ายๆ คือ เสียเงินแล้วไม่ต้องคิด 

มาก เดินตามผมอย่างเดียว ที่สำาคัญคือ ต้องมีความ

ตั้งใจที่จะทำาจริงๆ เพราะการทำาแฟรนไชส์ร้านก๋วยเตี๋ยว  

ผู้ลงทุนต้องดูแลเอง ไม่ใช่ลงทุนแล้วไปจ้างคนอื่นมาดู

แทน อย่างนั้นไม่ประสบความสำาเร็จหรอกครับ

 จริงๆ คุณซื้อแฟรนไชส์เราไปมีแต่ได้กับได้ ได้ทั้ง

ความรู้ ได้ประสบการณ์ โดยที่ไม่ต้องลองผิดลองถูกเอง 

ซึ่งก่อนเปิดร้านเราจะสอนวิธีซื้อของ จัดร้าน สอนต้มน้ำา 

และวิธีทำาก๋วยเตี๋ยวให้อยู่แล้ว หากทำาตามมาตรฐาน

ของเรา มีความตั้งใจจริง สามารถทำางานกับผู้ร่วมงาน 

ได้ดี และมีวินัยทางด้านการเงิน ผมรับรองว่าสำาเร็จ

แน่นอน”

ดูแลตลอด ไม่ทอดทิ้ง
 “รายได้ของแฟรนไชส์เรามากสุดประมาณหมื่น

กว่าบาทต่อวัน ถ้าเป็นร้านขนาดปกติ 7 โต๊ะ ก็ 6,000-

7,000 บาท ใช้เวลา 4-6 เดือนก็คืนทุน ขึ้นอยู่กับทำาเล

และชั่วโมงการขาย ซึ่งราคาขายเราไม่ได้บังคับ เริ่มต้น 

ที่ชามเล็ก 15 บาท ชามใหญ่ 30-35-40 แล้วแต่ปัจจัย

ต่างๆ แต่เราจะบอกตลอดว่าอย่าตั้งราคาสูงเกินไป ถ้า

ตั้งราคาสูงมากๆ ก็ไม่มีใครกิน เพราะมันไม่ดึงดูดใจ 

  เรื่องการดูแล เราบอกกับทุกสาขาตั้งแต่แรกแล้ว

ว่า หากจะทำาอะไรต้องปรึกษาเราก่อน เพราะบางอย่าง

เราเคยทำามาแล้ว รู้ว่าอะไรใช้ได้ อะไรใช้ไม่ได้ ซึ่งหากมี

ปัญหาเขาก็จะโทรมาปรึกษา ขอความช่วยเหลือในการ 

โปรโมตบ้าง ให้ช่วยคิดโปรโมชั่น แต่ที่ผ่านมาไม่ค่อย 

มีใครโทรมานะครับ เพราะว่าไม่ค่อยมีปัญหาเลย (ยิ้ม)”

 คุณย้อยการันตีว่าของเขาดีจริง แน่นด้วยมาตรฐาน 

บรรยากาศดี อาหารอร่อย ราคาเหมาะสม ลูกค้าติดใจ 

คนขายก็คืนทุนเร็ว กำาไรงาม ดูได้จากการเป็นแฟรนไชส์

มหานิยมที่มีถึง 70 กว่าสาขาทั่วประเทศไปแล้ว ไม่เชื่อ

ท้าให้ไปพิสูจน์ที่เตี๋ยวเรือต่อชามใกล้บ้านคุณ 
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รณรงค์ใช้สินค้าไทย

	 กระทรวงอุตสาหกรรม	 โดย	 สำานักงาน 

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	

(สสว.)	 นำาผ้าไหมไทยและสินค้า	 SMEs	 ของ 

ผู้้ประกอบการไทย	 ให้แก่ Serena Williams 

และ	 Victoria Azarenka นักเทนนิสอันดับ	 1	

และ	 2	 ของโลก	 และบรรดานางแบบ	 สวมใส่

เดินแฟชั่นโชว์ในงาน	Made	in	Thailand	Night	

with	Serena	&	Victoria	เพื่อรณรงค์ให้คนไทย

หันมาใช้สินค้าไทย	 ซึ่งจะช่วยสร้างรายได้ให้

กระจายหมุนเวียนในชุมชนต่างๆ	 ท่ัวประเทศ	

ณ	 โรงแรมอินเตอร์	 คอนติเนนตัล	 อ.หัวหิน	

จ.ประจวบคีรีขันธ์

SMEs Movement
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“บ่มเพาะ SMEs ไทย ก้าวไกลสู่ AEC”

ก.อุตฯ ร่วมงานมหกรรมการเงิน

	 กระทรวงอุตสาหกรรม	 โดย	 สำานักงานส่งเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	 (สสว.)	 และ 

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	 (กสอ.)	 จัดงานสัมมนา	 

“บ่มเพาะ	 SMEs	 ไทย	 ก้าวไกลสู่	 AEC”	 โดยมี	 วินัย  

บัวประดิษฐ์	 ผู้ว่าราชการจังหวัดนครราชสีมา	ปฏิมา  

จีระแพทย์ ผู้อำานวยการสำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม	(สสว.)	อรรชกา สีบุญเรือง  

อธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	และ	สน่ัน อังอุบลกุล 

รองประธานกรรมการหอการค้าไทยและสภาหอการค้า

แห่งประเทศไทย	 ร่วมเปิดงาน	ณ	ห้องแกรนด์บอลรูม	

โรงแรมสีมาธานี	จังหวัดนครราชสีมา

	 กระทรวงอุตสาหกรรมจัดบูธแสดงสินค้า 

OTOP	 /	 SMEs	 และ	 Clinic	 บริการให้ 

คำาปรึกษาธุรกิจ	 โดยผู้เช่ียวชาญจากหน่วยงาน

ต่างๆ	 ในสังกัดกระทรวงอุตสาหกรรม	 อาทิ	

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม	 (กสอ.)	 สำานักงาน

ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	

(สสว.)	 สำานักงานคณะกรรมการส่งเสริม 

การลงทุน	 (BOI)	ภายในงานมหกรรมการเงิน	 

ครั้งที่	 14	 (Money	 Expo	 2014)	 ณ	 อาคาร 

ชาเลนเจอร์	2-3	อิมแพ็ค	เมืองทองธานี
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พัฒนาผู้ประกอบการ
ตามแนวพระราชดำาริ

 ปฏิมา  จีระแพทย์  ผู้อำ�นวยก�ร  สำ�นักง�น 

ส่งเสริมวิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม  (สสว.)   

และ  พันเอกหญิง  ท่านผู้หญิงจิตรวดี  จุลานนท์ 

เลข�ธิก�รมูลนิธิพระด�บส  ร่วมกันแถลงข่�วโครงก�ร

พัฒน�ผู้ประกอบก�รเพ่ือสร้�งคว�มเข้มแข็งธุรกิจ

ชุมชนต�มแนวพระร�ชดำ�ริ  ซึ่ง  สสว.  ดำ�เนินก�ร 

ร่วมกับมูลนิธิพระด�บส  เพื่อพัฒน�ศักยภ�พศิษย์พระ

ด�บสและผู้สนใจท่ัวไปทั้งในส่วนกล�งและภ�คใต้ 

ให้มีคว�มพร้อมเป็นผู้ประกอบก�ร  SMEs  ใหม่  ที่มี

ศักยภ�พ  พร้อมทั้งสร้�งและเชื่อมโยงเครือข่�ยให้เกิด

ก�รสร้�งง�น สร้�งร�ยได้ในพื้นที่ ณ มูลนิธิพระด�บส 

แถลงมาตรการช่วย SMEs 

 ปฏิมา  จีระแพทย์  ผู้อำ�นวยก�ร  สำ�นักง�นส่งเสริมวิส�หกิจ

ขน�ดกล�งและขน�ดย่อม (สสว.) แถลงข่�ว “ม�ตรก�รคว�มร่วมมือ

ภ�ครัฐ-เอกชน  ในก�รเสริมสร้�งคว�มเข้มแข็งให้กับผู้ประกอบก�ร 

SMEs  ไทย”  ซึ่งเป็นก�รให้คว�มช่วยเหลือและบรรเท�ผลกระทบให้

กับผู้ประกอบก�ร  SMEs  จ�กก�รชุมนุมท�งก�รเมือง  ให้ส�ม�รถ

ดำ�เนินธุรกิจอยู่ได้ในสถ�นก�รณ์ปัจจุบัน  ณ  ห้องประชุม  1801  

ชั้น 18 สสว. อ�ค�รทีเอสที ท�วเวอร์ ถนนวิภ�วดีรังสิต
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ส่งเสริม SMEs ฮาลาล

 ชัยพร  ชยานุรั ก ษ์   รองผู้อำ�นวยก�ร  

สำ�นักง�นส่งเสริมวิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ด 

ย่อม (สสว.) ครรชิต  สิงห์สุวรรณ์ รักษ�ก�ร 

ผู้จัดก�รธน�ค�รอิสล�มแห่งประเทศไทย วัลลภ 

เตชะไพบูลย์  กรรมก�รและผู้จัดก�รท่ัวไป 

บรรษัทประกันสินเชื่ออุตส�หกรรมขน�ดย่อม 

คนิสร์  สุคนธมาน  กรรมก�รผู้จัดก�ร ธน�ค�ร 

เพื่อก�รส่งออกและนำ�เข้�แห่งประเทศไทย และ 

วิเชียร  ฤกษ์พัฒนกิจ รักษ�ก�รรองผู้อำ�นวยก�ร 

สถ�บันอ�ห�ร ร่วมลงน�มบันทึกข้อตกลงคว�ม 

ร่วมมือก�รส่งเส ริมและสนับสนุนศักยภ�พ 

ของ SMEs ในอุตส�หกรรมฮ�ล�ล เพื่อมุ่งสู่ 

AEC และเวทีโลก ณ ห้องอโศก โรงแรมแกรนด์ 

เซ็นเตอร์พอยท์ เทอมินอล 21 กรุงเทพฯ

รวยด้วยแฟรนไชส์

 ชาวันย์  สวัสดิ์-ชูโต  รองผู้อำ�นวยก�ร สำ�นักง�น 

ส่งเสริมวิส�หกิจขน�ดกล�งและขน�ดย่อม (สสว.)  

อนิษฐา ธนมิตต์  รองกรรมก�รผู้จัดก�ร บมจ.ซีพี ออลล์ 

ผู้บริห�รเซเว่น อีเลฟเว่น และ สมจิตร  ลิขิตสถาพร  

น�ยกสม�คมแฟรนไชส์ไทย ร่วมแถลงข่�วโครงก�ร 

“Franchise Guide 2014 : แนะท�งรวยด้วยแฟรนไชส์” 

ณ ห้อง 1102 อ�ค�รซีพี ท�วเวอร์ ถนนสีลม 
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“ผมลงทุน เพื่อซื้ออนาคตล่วงหน้า”
วรสิทธิ อิสสระ

	 ติดทำ�เนียบร�ยชื่อนักธุรกิจใหม่อันดับต้นๆ	

สำ�หรับ	 วรสิทธิ อิสสระ	 หรือคุณปล�ว�ฬ แทบ

ไม่มีใครไม่รู้จัก	 โดยเฉพ�ะในแวดวงสังคมธุรกิจ

โรงแรมและอสังห�ริมทรัพย์	 ท�ย�ทคนโตของ	

สงกรานต์-ศรีวรา อิสสระ	 เข�สร้�งคว�มฮือฮ�

บุกเบิกโครงก�รศรีพันว�	ภูเก็ต	โปรเจ็กต์หล�ยพัน

ล้�น	 และประสบคว�มสำ�เร็จจนเข้�สู่ก�รเปิดเฟส

ใหม่อย่�งต่อเนื่อง

	 ปล�ว�ฬไม่ได้เล็งเห็นโอก�สเติบโตธุรกิจ

โรงแรมระดับห้�ด�วเพียงอย่�งเดียว	เมื่อ	2	ปีก่อน

เข�ยังเล็งเห็นโอก�สธุรกิจตล�ดออนไลน์	 จึงเปิด

เว็บไซต์ข�ยสินค้�พรีเมียมออนไลน์	ใช้ชื่อง่�ยๆ	ว่�	

GURUWAN	ภ�ยใต้บริษัท	สย�ม	แบรนด์		จำ�กัด		

	 “ผมมองว่�	 GURUWAN	 เป็นก�รลงทุนเพื่อ

ซื้ออน�คตล่วงหน้�	 เพร�ะต่อไปเร�จะเข้�สู่ยุคโลก 

ออนไลน์ท้ังหมด	 ก�รเปิดธุรกิจออนไลน์เซอร์วิส	

ซึ่ง	 GURUWAN	 นับเป็นออนไลน์ม�ร์เก็ตเพลส	

ที่เหมือนเร�เป็นพ่อค้�คนกล�งหรือน�ยหน้�	 ที่

เลือกห�	 คัดสรรสินค้�พรีเมียมของดีไซเนอร์ไทย

ซึ่งผลิตส่งออกต่�งประเทศ	และนำ�ม�พรีเซนต์ท�ง

เว็บไซต์	ทำ�ก�รตล�ดซื้อข�ยในแบบของเร�	 

	 ในช่วงแรกเริ่ม	 ผมเป็นคนคัดเลือกโปรดักส์

จ�กร้�นค้�เองทั้งหมด	 เพร�ะมีคว�มสัมพันธ์ท่ี

ดีกับท�งเจ้�ของสินค้�นั้นม�ก่อนอยู่แล้ว	 และ

รู้ว่�สินค้�นั้นพรีเมียม	 ก�รันตีคุณภ�พแน่นอน	

ช่วงหลังพอเว็บไซต์เร่ิมเป็นที่รู้จัก	 จึงเร่ิมมีร้�น

ค้�เจ้�ของโปรดักส์ติดต่อสมัครเข้�ม�เอง	 ซึ่งผมมี

ทีมม�ร์เก็ตติ้งช่วยกันดูแลอีกคร้ัง	 สินค้�พรีเมียม	 

ไฮเอนด์ของเร�มีให้เลือกช็อปต้ังแต่ช้ินเล็ก	 ช้ินใหญ่ 

	ไปจนถึงสินค้�โฮมเดคคอเรชั่น”
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  สำ�หรับกลุ่มเป้�หม�ยหลัก คือลูกค้�ที่ชื่นชอบ

สินค้�พรีเมียม แต่ไม่สะดวกไปซื้อของโดยตรงที่ร้�น 

หรือไม่มีเวล�ไปศูนย์ก�รค้� รวมถึงร้�นบ�งแห่งไม่มี 

หน้�ร้�นให้ช็อป ไม่สะดวกในก�รนำ�สินค้�ม�โชว์ 

GURUWAN จึงเสมือนตัวแทน โปรโมตและจำ�หน่�ย

ให้อีกท�งหนึ่ง ผ่�นเว็บไซต์ guruwan.com เป็นหลัก 

รวมทั้ง Instagram facebook เพื่อสะดวกในก�ร

เลือกชมสินค้�ให้ง่�ยขึ้น นอกจ�กนั้นยังมีก�รทำ�ก�ร

ตล�ดออนไลน์ โดยโฆษณ�สินค้�ใหม่เกือบทุกวัน 

 หลังเปิดตล�ดม� 2 ปี เข�ว่�ได้รับก�รตอบรับ

กว้�งขว�ง จ�กเดิมซึ่งมีลูกค้�เป็นร�ยบุคคล ขณะ

นี้มีทั้งบริษัท ห้�งร้�น โรงแรม สั่งสินค้�ผ่�นท�ง  

GURUWAN ม�กขึ้น  

 “ลูกค้�คนไทยประม�ณ 70% ส่วนใหญ่เป็น

คนต่�งจังหวัด อ�จด้วยเหตุผลเพร�ะสินค้�พรีเมียม

ส่วนใหญ่จะอยู่กรุงเทพฯ เข�ไม่มีโอก�ส ไม่มีเวล�

ม�เลือกสินค้�เอง ซึ่งเร�ได้คัดสรรม�ให้คลิกช็อปถึง

หน้�จอ เหมือน GURUWAN เป็นอีกหนึ่งช่องท�ง

ท่ีช่วยลดคว�มยุ่งย�ก และเป็นแหล่งรวมโปรโมต
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สินค้าต่างๆ  ในที่เดียว  จำานวนการสั่งซื้อมีตั้งแต่ 

1  ชิ้น  ไปจนถึงปริมาณ  100  ชิ้น  ลูกค้าที่สั่งซื้อ

ปริมาณมาก  ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มโรงแรมและกลุ่ม

อินทีเรีย ดีไซเนอร์ ที่มองหาของแต่งบ้าน”      

  ความโดดเด่นอีกส่ิงหนึ่งเขามองว่า  เจ้าของ

ผลิตภัณฑ์หลายรายเลือกโปรโมตกับ  GURUWAN 

อย่างเดียว  เพราะท่ีผ่านมาเว็บไซต์อื่นอาจไม่ตรง

ความต้องการ  แต่ส่วนตัวเขาเองก็ยอมรับว่า  การ

ทำาธุรกิจโรงแรมและความมีชื่อเสียงของศรีพันวา 

เป็นส่วนหนึ่งให้สินค้าต่างเลือกมาเป็นพาร์ตเนอร์

กับ GURUWAN เช่นกัน     

  ปลาวาฬให้ทัศนะว่า  อุปสรรคของการทำา

ธุรกิจออนไลน์  คือเป็นธุรกิจใหม่ในเมืองไทย 

ตลาดไทยยังไม่เติบโตเท่าต่างประเทศ  เพราะ 

คนไทยยังไม่นิยมซื้อของออนไลน์มากนัก  จึงนับ

เป็นความท้าทายอย่างหนึ่งในธุรกิจนี้  

  “ลูกค้าคนไทยกับลูกค้าต่างชาติมีความต่าง

กันตรงที่คนอเมริกันถ้าถูกใจสินค้าชิ้นไหนก็คลิก

ซื้อเลย  แต่คนไทยบางรายต้องการเห็นสินค้า  ขอ

จับต้องสินค้าก่อน  แต่ปัจจุบันพฤติกรรมการช็อป

ออนไลน์มีแนวโน้มดีขึ้นเร่ือยๆ  ขณะน้ีก็พยายาม

ทำาการตลาดอย่างเต็มที่ ด้วยการสร้างความมั่นใจ

ในคุณภาพสินค้าระดับพรีเมียม  แม้จะไม่มีสินค้า

ให้จับต้องก็ตาม”   

  สำาหรับการลงทุนซื้ออนาคตคร้ังนี้  แม้ผ่าน

ไป  2  ปี  ยังไม่มีผลกำาไรกลับคืนมา  ทว่านักธุรกิจ 

รุ่นใหม่ไฟแรงอย่างเขา  กลับมองว่า  “เราต้อง

ลงทุนไปก่อน  แล้วรอจังหวะที่จะขายได้  และเน้น

เรื่องการทำาการตลาดให้หนักกว่านี้  เพื่อให้คนรู้จัก

แบรนด์มากข้ึน  ตอนน้ีเราร่วมกับ  PayPal  เพ่ือ
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ให้สะดวกในการสั่งซื้อและชำาระเงินอีกหนึ่งช่องทาง  

รวมถึงขาย PayPal กับโรงแรมต่างๆ เป็นการต่อยอด

คอนเน็กช่ันท่ีมีอยู่แล้วด้วย”  

 เขายอมรับว่าการลงทุนตลาดออนไลน์อาจไม่

ง่าย รวมถึงใช้เงินลงทุนสูง “ผมไม่ได้บอกว่าผมรวย 

นะครับ แต่เราลงทุนกับของพรีเมียมและบุคลากร ซึ่ง

เป็นหัวใจสำาคัญมาก เพราะอนาคตทุกอย่างจะก้าว

เข้าสู่โลกไอที จำาเป็นต้องหาคนอีกหนึ่งกองทัพ เพื่อ

รับมือกับการทำางานในโลกไอทีให้ได้ ทีมออนไลน์

ของเราเป็นทีมสมองใหม่ เป็นกลุ่มคนที่ไม่ได้ทำางาน

โรงแรมอย่างท่ีผมเคยมี แต่ความเชี่ยวชาญเว็บไซต์

ของเขายังสามารถนำาไปช่วยพัฒนาเว็บไซต์ และ

วางแผนการตลาดให้ศรีพันวาอีกทางหนึ่งด้วย”    

 ปลาวาฬทิ้งท้ายว่า การที่ผู้คนหันมาสนใจทำา

ธุรกิจตลาดออนไลน์ท้ังไทยและต่างชาติมากข้ึนนั้น 

ไม่ได้มองว่าเป็นคู่แข่งทางการตลาด แต่เป็นการช่วย

กระตุ้นการตลาดออนไลน์มากกว่า ซึ่งในส่วนของ 

GURUWAN เขามั่นใจเรื่องของความเป็นมืออาชีพ  

การคัดสรรสินค้าพรีเมียม และการมีสินค้าให้เลือก

หลากหลาย ตั้งแต่ราคาหลักพันไปถึงหลักแสน เพื่อ

ตอบสนองลูกค้าทุกกลุ่ม ที่มีกำาลังซื้อต่างกัน เป็นจุดที่

ทำาให้มีความแตกต่างจากเว็บไซต์อื่นๆ   

 เขาต้ังเป้าหมายว่าในอีก 2 ปีข้างหน้า GURUWAN 

จะเป็นหนึ่งเว็บไซต์ของมาร์เก็ตเพลสออนไลน์ ที่จะ

เข้าถึง เป็นที่รู้จักทั้งของไทยและต่างประเทศ สำาหรับ

เขา หลักการท่ียึดปฏิบัติมาตลอดในการทำาธุรกิจ  

ไม่ว่าเล็กหรือใหญ่คือ

  “ทำ�วันนี้ให้ดีที่สุด ไม่เอ�เปรียบใคร ตรงไป

ตรงม� และมองเห็นโอก�สธุรกิจใหม่...ลงมือทำ�

ทันที” 

www.guruwan.com  GuruWan
 guruwanshopping   guruwanshopping

Contact
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การคิดนอกกรอบของผู้ประกอบการ SMEs 
เป็นหนทางหน่ึงท่ีทำาให้ผลิตภัณฑ์โดดเด่น ซ่ึง
นั่นย่อมหมายถึงโอกาสในการขาย เช่นเดียว 
กัน โลกของ SMEs ในนานาประเทศก็ 
มีผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ บางอย่างอาจเป็น 
แรงบันดาลใจให้เราก้าวต่อไป

ขีก่ระเปา๋เดนิทางไปทำางาน!

ครีมกันแดดป้องกัน
แมงกะพรุนต่อย

	 แบรนด์ 	 Lifesystems	 ของอังกฤษ	 คิดค้น 

ผลิตภัณฑ์สุดล้ำ�	 ท่ีทำ�ให้นักท่องเที่ยวส�ม�รถว่�ยน้ำ� 

ร่วมกับแมงกะพรุนได้	 โดยไม่ต้องกลัวพิษของมัน	

ผลิตภัณฑ์ที่ว่�คือครีมกันแดดรุ่น	 Active	 Sun	 Cream	 

ที่มีส่วนผสมของโปรตีนและน้ำ�ต�ล	 คล้�ยกับส�รที่พบ

ในแมงกะพรุน	 ดังนั้น	 เมื่อแมงกะพรุนว่�ยเข้�ม�สัมผัส

กับผู้ที่ท�ครีมนี้	 แมงกะพรุนก็จะไม่ต่อย	 เพร�ะคิดว่�

กำ�ลังโดนตัวเองอยู่	 แต่ถ้�หลอกแมงกะพรุนไม่สำ�เร็จ	

และโดนพิษมันเข้�	ก็ยังมีส�รป้องกันไม่ให้ได้รับบ�ดเจ็บ

อีกช้ันหนึ่ง	 โดยท�งบริษัทผู้ผลิตมีก�รนำ�ส�รสกัดจ�ก 

แพลงก์ตอนม�ทำ�เป็นส่วนผสมในครีม	 เพ่ือป้องกัน 

ไม่ให้เซลล์นีม�โตซิสต์ของแมงกะพรุน	 ซึ่งเป็นเซลล์

กระตุ้นก�รปล่อยเข็มพิษทำ�ง�น	 ให้รู้กันไปว่�	 เจ้�แห่ง

เจลในทะเลจะเอ�ชนะเจลสมองของมนุษย์ได้

 เหอ เหลียงไช่ พ่อค้�เกษตรกรรมช�ว

จีน	 ได้ดัดแปลงกระเป๋�เดินท�งให้กล�ยเป็น

รถมอเตอร์ไซค์ไฟฟ้�ได้สำ�เร็จ	 โดยเข�ใช้เวล�

ถึง	10	ปี	ในก�รประดิษฐ์นวัตกรรมดังกล่�ว

	 กระเป๋�เดินท�งวิ่งได้ใบนี้มีน้ำ�หนักร�ว	 

7	 กิโลกรัม	 ใช้พลังง�นแบตเตอรี่ไฟฟ้�เป็น 

ตัวขับเคลื่อน	โดยส�ม�รถบรรทุกผู้โดยส�รได้

ถึง	2	คน	และวิ่งด้วยคว�มเร็ว	20	กม./ชม.	ใน

ระยะท�ง	 50-60	 กิโลเมตร	 แถมยังม�พร้อม

ระบบนำ�ท�งจีพีเอส	 (GPS)	 กริ่งส่งสัญญ�ณ	

รวมถึงบังคับทิศท�งด้วยก้�นบังคับ	 ที่ติดตั้ง 

เบรค	 คันเร่ง	 และไฟส่องท�ง	 เหมือน 

รถจักรย�นยนต์โดยทั่วไปอีกด้วย	 ที่สำ�คัญ 

คือไม่ต้องห�ที่จอด	 ถึงที่หม�ยเมื่อไรก็ล�กไป

ด้วยเท่�นั้นเอง	

World Ideas
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	 ส่ ว น ร้ า น กี ฬ า 

ซูเปอร์สปอร์ต	 (Supersports)	 ได้เริ่มวางขายสินค้า 

ที่เกี่ยวข้องกับฟุตบอลโลก	 2014	 มาตั้งแต่ต้นปี	 และ

มีการสต็อกสินค้าหลายรายการเพ่ิมเติม	 เพ่ือรองรับ

ความต้องการที่คาดว่าจะมีมากขึ้นในช่วงการแข่งขัน

	 โดยสินค้ายอดนิยมหลักๆ	 ได้แก่	 เสื้อฟุตบอล

ทีมชาติต่างๆ	 โดยเฉพาะบราซิล	 เจ้าภาพการแข่งขัน

ฟุตบอลโลกในคร้ังน้ี	 รวมถึงอุปกรณ์กีฬาขายดี	 อาทิ	 

ลูกฟุตบอล	รองเท้าฟุตบอล	เป็นต้น

	 สินค้าและบริการอีกมากมายท่ีลงสนามรับกระแส

ฟุตบอลโลก	ทั้งมีดโกนหนวด	“ยิลเลตต์”	ลิมิเต็ดเอดิชั่น	

ลายทีมชาติบราซิล	 ที่ลุ้นรับรางวัลตั๋วเครื่องบินลัดฟ้าสู่

ประเทศบราซิล	เพื่อชมการแข่งขันถึงขอบสนาม

	 กระเป๋าเดินทาง	 “แซมโซไนท์”	 ที่ส่งกระเป๋า 

เดินทางฮาร์ดเคสรุ่นลิมิเต็ดเอดิชั่น	 ลงสนามในชื่อ	

Samsonite	S’Cure	Go!	Goal!	Go	Brazil!	

	 ขณะที่แบรนด์	 “คาจิโอนี”	 ก็มีกระเป๋าเดินทางลาย

ธงชาติของทีมชาติอังกฤษ,	 โปรตุเกส,	 อิตาลี,	 เยอรมนี	

และสเปน	มาล่อตาล่อใจขาช็อปนักเดินทาง

	 นับว่า	สถานการณ์ช่วยสร้างมูลค่าโดยแท้

W
or

ld
 Id

ea
s

	 มหกรรมฟุตบอลโลก	2014	ที่บราซิล	ซึ่งจะระเบิด

ในเดือนมิถุนายนถึงกลางเดือนกรกฎาคมปีนี้	 นับเป็น

โอกาสทางการตลาดที่หลายธุรกิจขยับรับมือกันอย่าง

คึกคัก	

	 “โค้ก”	 หนึ่งในสปอนเซอร์หลัก	 เพิ่มความตื่นเต้น

ในการดูฟุตบอลโลก	 กับการเปิดโปรโมชั่นชิงรางวัล

ชุดแต่งห้องสำาหรับเชียร์บอลโลก	 ด้วยโทรทัศน์	 โฮม

เธียเตอร์	 กล่องรับสัญญาณสำาหรับชม	 FIFA	 World	

Cup	2014	 โซฟา	และอุปกรณ์เชียร์บอลครบเซต	รวม

ถึงจัดทำากระป๋องโค้กสลิมคอลเล็กชั่นพิเศษ	 ด้วยลาย

ธงชาติทีมโปรดของเหล่าแฟนๆ	

	 ด้าน	“แมคโดนัลด์”	อีกหนึ่งผู้สนับสนุนหลัก	สร้าง

ความคึกคักด้วยการเปิดร้านแมคโดนัลด์ให้บริการ	

24	 ชั่วโมง	 จัดถ่ายทอดสดการแข่งขันฟุตบอลโลก

ทุกแมตช์	 นอกจากนั้นแมคโดนัลด์หลายสาขาใน

ญี่ปุ่น	 ยังเปิดตัวเมนูใหม่ต้อนรับเทศกาลฟุตบอลโลก	

ให้กับลูกค้าที่แวะไปใช้บริการ	 อาทิ	 ‘Brazil	 burger	

beef	 BBQ’	 ที่ดีไซน์ขนมปังเลียนแบบรูปลักษณ์ของ

ลูกฟุตบอล	 รวมถึงไข่เจียวสเปน	 และอีกหลายเมนู 

แตกต่างกันไปตามแต่ละชาติ

ธุรกิจคึกคัก ลงสนามรับบอลโลก
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กระเป๋าถือจากขนสุนัข 
เทรนด์ใหม่แห่งวงการสิ่งทอ

คาเฟ่นกฮูกที่ญี่ปุ่น

	 ก่อนหน้านี้ธุรกิจคาเฟ่แมวกลายเป็นหนึ่งใน

ไอเดียที่ได้รับความนิยมในหลายประเทศ

	 ล่าสุด	 เจ้าของธุรกิจหัวใสแดนปลาดิบ	 หัน

มาเอาใจคนรักนก	 ด้วยการสร้างประสบการณ์

ใหม่	 กับการเปิด	 “Owl	 Cafe”	 หรือคาเฟ่นกฮูก	

ในร้านกาแฟ	 Tori	 no	 Iru	 Cafe	 ณ	 กรุงโตเกียว	

ญี่ปุ่น	 ทางร้านต้องจัดคิวให้ลูกค้าใช้บริการใน

จำานวนจำากัด	 เน่ืองจากนกฮูกเป็นสัตว์ที่รักความ

สงบ	 ลูกค้าสามารถอยู่ในร้านได้นานเท่าที่ยังสั่ง

อาหารหรือเครื่องดื่ม	 ที่ล้วนแล้วแต่มีชื่อเก่ียวกับ

นกฮูก	นอกจากนี้	ยังมีสินค้าอื่นๆ	ที่เกี่ยวกับนกอีก

จำานวนมาก

	 ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่จะเพลิดเพลินไปกับการ

ชมนก	และอัพโหลดรูปลงโซเชียลเน็ตเวิร์ก	

	 โดยไฮไลท์สำาคัญของร้าน	 คือลูกค้าสามารถ

เล่นกับนกได้ในราคา	 500	 เยน	 (ราว	 160	 บาท)	

โดยสามารถเลือกนกท่ีชื่นชอบจากบรรดานก 

นักล่าทั้งหลาย	 ได้แก่นกฮูกและเหยี่ยวแฮรีส	 ให้

เกาะบนถุงมือพิเศษท่ีทางร้านจัดเตรียม

ไว้ให้

	 ข่าวไม่แจ้งว่า

นักดูนกทั้ งหลาย

ปล้ืมเปรมกับ

ค า เ ฟ่ น้ี

เพียงไร

	 กระเป๋าแบรนด์	 “Caninie”	 (ซึ่งมาจากคำาว่า	 Canine	

ท่ีแปลว่าสุนัข)	 ผลงานการออกแบบของ	 ศิริอาภรณ์  

พงศ์หิรัญรัฐ	 นักศึกษาจากสถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้า	

เจ้าคุณทหารลาดกระบัง	 เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเกิดจากการสร้าง

มูลค่าเพ่ิมให้กับวัตถุดิบที่ไร้ประโยชน์อย่างขนสุนัข	 ซึ่งมี

ลักษณะคล้ายคลึงกับเส้นด้าย	

	 นักศึกษาไทยคนเก่งมองเห็นโอกาสว่า	 บ้านเรามี 

ผู้เลี้ยงน้องหมาจำานวนมาก	 และเจ้าของก็นิยมนำาน้องหมา 

ของตนไปใช้บริการตัดแต่งขนท่ีร้าน	 ซ่ึงแต่ละวันขนน้องหมา

จำานวนมากมายก็จะกลายเป็นขยะไปอย่างน่าเสียดาย	

เธอจึงนำาไปผ่านกระบวนการทำาความสะอาดด้วยการต้ม	

ก่อนใช้เทคโลยีในการปั่นด้ายขนสุนัขร่วมกับอะคริลิค	 ใน

อัตราส่วน	 40:60	 นำาไปทอสลับกับด้ายค็อตต้อน	 ซึ่งจะ

ทำาให้ได้ผิวสัมผัสของเส้นใยท่ีมีความนุ่ม	 แข็งแรงทนทาน	

เหมาะกับการทำาเป็นสิ่งทอประเภทต่างๆ	 และยังเป็นมิตร

ต่อสิ่งแวดล้อม	เนื่องจากเป็นวัตถุดิบจากธรรมชาติ

	 วัตถุดิบจากขนน้องหมามีต้นทุนต้ังแต่	400-1,100	บาท	

แต่ราคาขายอยู่ท่ีราวๆ	1,500	-	4,000	บาท	เลยทีเดียว

	 อาจจะเป็นที่นิยมในหมู่ผู้รักสุนัขทั้งหลายได้	 หากขน

น้องหมาที่รักจะกลายมาเป็นผลิตภัณฑ์ให้หอบไปไหน 

มาไหนได้	แทนเจ้าสี่ขาที่บ้าน
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โลจิสติกส์แห่งยุคสมัย
“โดรน” 

อากาศยานกับโลจิสติกส์
	 หลายคนรู้จักโดรนในฐานะเครื่องมือท่ีใช้ 

ถ่ายภาพจากมุมสูงของเหตุการณ์สำาคัญต่างๆ	

	 โดยเฉพาะอย่างย่ิงในเหตุการณ์ทางการ

เมืองที่ผ่านมา	 หากแต่ในระดับโลก	 โดรนเป็นหนึ่ง

ในเครื่องมืออันทรงพลังของกองทัพท่ีใช้ในการ

สอดแนมและโจมตีฝ่ายตรงข้าม

	 กระท่ังเมื่อบริษัทค้าปลีกผ่านทางออนไลน์ท่ี 

ใหญ่ท่ีสุดในโลกอย่างอเมซอน-Amazon	 เริ่ม 

ทดสอบใช้โดรนในการส่งสินค้า	 ก็ทำาให้แวดวง 

โลจิสติกส์และธุรกิจระดับโลกต้องสั่นสะเทือน	

เจฟฟ์ เบซอส	 (Jeff	 Bezos)	 ซีอีโอของอเมซอน 

กล่าวว่า	 แม้เรื่องน้ีจะฟังดูเหมือนนิยายแนว

วิทยาศาสตร์หรือไซไฟ	 แต่สามารถเกิดขึ้นได้จริง	

เมื่อโดรนท่ีอเมซอนพัฒนาข้ึนสามารถส่งสินค้าที่มี

น้ำาหนักไม่เกิน	2.3	กิโลกรัม	ไปยังจุดหมายภายใน

รัศมี	16	ก.ม.	ได้ภายใน	30	นาที	

	 อเมซอนคาดว่าจะสามารถเปิดให้บริการได้

เมื่อต้นปีที่ผ่านมา ผู้เชี่ยวชาญในแวดวงไอทียกให้ 
โดรน (Drone) หรือ อากาศยานไร้คนขับ เป็นหนึ่ง

ในเทคโนโลยีที่น่าจับตามองที่สุดของปี 2014

W
or

ld
 Id

ea
s

อย่างเต็มรูปแบบในอีก	 4-	 5	 ปี	 ภายใต้ชื่อบริการ	

‘ไพรม์	แอร์-Prime	Air’	

	 ข้อดีของโดรนคือ	 สามารถควบคุมด้วยไอโฟน	

ไอแพด	 และสมาร์ทโฟนได้	 แถมยังบันทึกข้อมูล	

GPS	และระบุพิกัดของตัวยานได้อีกด้วย

 
โดรนส่งพิซซ่า
	 ขณะที่	 Francesco’s	 Pizzeria	 ร้านพิซซ่าใน

อินเดีย	ก็ผุดไอเดียสุดเจ๋ง	ด้วยการใช้โดรนส่งพิซซ่า

ให้แก่ลูกค้าท่ีอยู่บนอาคารสูง	มิกฮัล ราจานิ	ซีอีโอ 

ของร้าน	 เผยว่า	 ร้านประสบความสำาเร็จในการ

ทดลองใช้โดรนส่งพิซซ่าให้แก่ลูกค้าที่อยู่ในรัศมี	

1.5	กิโลเมตรจากร้าน	และยืนยันว่าจะสามารถนำา

มาใช้ได้จริงในอีกไม่กี่ปีข้างหน้า

	 มิกฮัลบอกว่าโดรนช่วยประหยัดได้ท้ังเวลา

และค่าใช้จ่ายของร้าน	 มากกว่าการส่งพนักงาน

ออกไปส่งพิซซ่าเสียอีก	 นับเป็นช่องทางใหม่ท่ี 

เขย่าโลกโลจิสติกส์ทีเดียว
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  การรวมกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community : AEC) ใน

ปี 2558 มีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจ โดยการเปิดเสรีการเคลื่อนย้าย

ปัจจัยการผลิตระหว่างประเทศสมาชิก ด้วยเป้าหมายสู่การเป็นตลาดและฐานการผลิตร่วม การ

สร้างขีดความสามารถในการแข่งขันทางเศรษฐกิจของอาเซียน การพัฒนาเศรษฐกิจอย่าง

เสมอภาค และการบูรณาการเข้ากับเศรษฐกิจโลก เพื่อเป็นการเตรียมพร้อมรับกับโอกาสและ 

ผลกระทบท่ีจะเกิดข้ึน สำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) จึงได้ร่วมกับ 

สถาบันวิจัยและให้คำาปรึกษาแห่งมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ สถาบันวิจัยและพัฒนาเศรษฐกิจ

การพาณิชย์ และสถาบันระหว่างประเทศเพ่ือการค้าและการพัฒนา ดำาเนินโครงการศึกษา 

ผลกระทบของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนต่อผู้ประกอบการ SMEs ในสาขาที่มีความสำาคัญ 

ต่อระบบเศรษฐกิจไทย (High Impact Sectors) 

 โดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษานโยบายและมาตรการตามข้อตกลงประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน ที่มีต่อผู้ประกอบการ SMEs ในสาขาที่มีความสำาคัญต่อระบบเศรษฐกิจของไทย ทั้ง

ในด้านเศรษฐกิจมหภาค และต่อผู้ประกอบการ รวมท้ังแรงงานใน SMEs โดยมุ่งในกลุ่มท่ี 

ได้รับผลกระทบในเชิงบวกมากกว่าเชิงลบ จากการรวมกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน การ

ศึกษาคร้ังน้ีได้คัดเลือก 6 กลุ่มอุตสาหกรรมนำาร่อง ประกอบด้วย กลุ่มอุตสาหกรรมเคร่ืองจักรกล 

กลุ่มอุตสาหกรรมอาหาร กลุ่มอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ยาง กลุ่มอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์และ

ผลิตภัณฑ์พลาสติก กลุ่มอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่มห่ม และกลุ่มอุตสาหกรรมอัญมณี

และเครื่องประดับ ซึ่งผลที่ได้จะใช้เป็นข้อมูลประกอบการระบุผลกระทบและกำาหนดหุ้นส่วนทาง

กลยุทธ์ (Strategic Partners) เพ่ือให้ผู้ประกอบการ SMEs สามารถปรับตัวเพ่ือรองรับผลกระทบ

ด้านบวกและด้านลบที่จะเกิดขึ้น โดยผลการศึกษาสามารถสรุปสาระสำาคัญได้ดังนี้

ต่อผู้ประกอบการ SMEs 
ในสาขาที่มีความสำาคัญต่อระบบเศรษฐกิจไทย

การศึกษาผลกระทบ
ของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน

Road to AEC
เรื่อง : สำานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) 
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	 เป็นอุตสาหกรรมขั้นพ้ืนฐานของการพัฒนา

อุตสาหกรรมต่อเนื่องอื่นๆ	 ของประเทศ	 จากตัวเลข

การค้ากับกลุ่มประเทศอาเซียน	 ค่าเฉลี่ย	 10	 ปี 

(ตั้งแต่ปี	 2544-2553)	 พบว่า	 มีมูลค่าการค้า	

267,040.49	 ล้านบาท	การส่งออก	 165,641.09	 ล้าน

บาท	 ได้ดุลการค้า	 64,241.68	 ล้านบาท	 ซึ่งการเข้า

สู่	AEC	จะมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรมเครื่องจักรกล	

ทั้งอุตสาหกรรมต้นน้ำา	 คือ	 เหล็ก	 อุตสาหกรรมกลาง

น้ำา	คือ	ชิ้นส่วนเครื่องจักร	และอุตสาหกรรมปลายน้ำา	

คือ	 เครื่องจักรกลการเกษตร	 เครื่องจักรอุตสาหกรรม	

เครื่องมือกล	ดังนี้

	 ผลกระทบในด้านบวก	 ประเทศไทยได้เปรียบ

ด้านแรงงานในอุตสาหกรรมเครื่องมือกล	 โดยเฉพาะ

ในกลุ่มที่ใช้เทคโนโลยีการผลิตจากการลอกเลียน

ของเดิม	 (Reverse	 Engineering)	 สามารถส่งออก

เครื่องจักรกลการเกษตร	 เช่น	 รถแทรกเตอร์	 ไปยัง 

กลุ่มประเทศกัมพูชา	 ลาว	 พม่า	 และเวียดนาม	

(CLMV)	 ได้มากข้ึน	 และสามารถใช้ประเทศกลุ่ม 

CLMV	 เป็นฐานการผลิตเครื่องจักรกลการเกษตร

เพ่ือส่งออกไปยังภูมิภาคอ่ืน	 ขณะท่ีความต้องการ 

เครื่องจักรกลในประเทศจะเพิ่มสูงขึ้น	 เนื่องจากการ

ขยายตัวของอุตสาหกรรมต่อเนื่อง	 เช่น	 เกษตรและ

เกษตรแปรรูป	 และอาหาร	 โดยเฉพาะเคร่ืองจักร

ประเภท	เครื่องปิดฉลาก	เครื่องปิดผนึก	ฯลฯ

	 ผลกระทบด้านลบ	 ผู้ประกอบการในกลุ่มอาเซียน 

สามารถเข้าถึงวัตถุดิบที่มีราคาถูกลง	 เนื่องจากการ 

ยกเลิกภาษีนำาเข้า	 ขณะท่ีผู้ประกอบการไทยยังต้อง 

เผชิญกับต้นทุนท่ีสูง	 เพราะการเข้าสู่	 AEC	 ไม่ได้ช่วย 

แก้ปัญหาการตอบโต้การทุ่มตลาดเหล็กของไทย	

เน่ืองจากรัฐบาลยังมีนโยบายคุ้มครองอุตสาหกรรม 

ต้นน้ำา	 นอกจากน้ีผู้ประกอบการจะเผชิญการแข่งขัน 

ที่สูงขึ้น	 โดยเฉพาะสินค้าจากสิงคโปร์และมาเลเซีย	

ซึ่งมีศักยภาพสูงในการผลิตเคร่ืองจักรอุตสาหกรรม	

จะมีราคาต่ำาลงและบุกตลาดไทยมากขึ้น	 นอกจากนี้

อาจมีการย้ายฐานการผลิตเครื่องจักรในไทย		

	 ข้อเสนอแนะ	 รัฐบาลควรพิจารณาและทบทวน

การใช้มาตรการตอบโต้การทุ่มตลาด	และควรส่งเสริม 

การลงทุนอุตสาหกรรมเหล็กต้นน้ำาคุณภาพ	 เพื่อ

ทดแทนการนำาเข้าเหล็กจากต่างประเทศและเป็น 

การสร้างมูลค่าเพิ่มทางการผลิตที่สูงขึ้น

กลุ่มอุตสาหกรรม
เครื่องจักรกล1.
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	 เป็นอุตสาหกรรมที่ประเทศไทยมีผู้ประกอบการ 

ท่ีเช่ียวชาญและมีศักยภาพท้ังอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ 

และกลุ่มอุตสาหกรรม	 SMEs	 ครอบคลุมท้ังห่วงโซ่ 

อุปทาน	 ขณะท่ีการผลิตอุตสาหกรรมอาหารมี

มาตรฐานและได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคทั้งใน

อาเซียนและในภูมิภาคอื่นๆ	 ซึ่งจากตัวเลขการค้ากับ 

กลุ่มประเทศอาเซียน	ค่าเฉลี่ย	10	ปี	 (ตั้งแต่ปี	2544-

2553)	 พบว่า	 มีมูลค่าการค้า	 120,838.04	 ล้านบาท 

มูลค่าการส่งออก	 92,638.47	 ล้านบาท	 และได้

ดุลการค้า	 64,438.90	 ล้านบาท	 นับว่าได้เปรียบ

ดุลการค้าเป็นอันดับที่	 2	 ในตลาดอาเซียน	 และ

เป็นอันดับต้นๆ	 ในตลาดโลก	 แต่แม้ว่าประเทศไทย

จะมีความสามารถในด้านการผลิตอุตสาหกรรม

อาหาร	 และมีอุตสาหกรรมสนับสนุนครบทุกส่วน

ต้ังแต่อุตสาหกรรมต้นน้ำา	 (ภาคการเกษตร	 ประมง)	

อุตสาหกรรมกลางน้ำา	 และอุตสาหกรรมปลายน้ำา	 ซึ่ง

การเข้าสู่	AEC	จะส่งผลดังนี้

 ผลกระทบด้านบวก	 จะเป็นการเร่งให้เกิดโอกาส

ขนาดใหญ่ต่ออุตสาหกรรมอาหารของไทย	 เห็นได้จาก 

การเปิดเสรีสินค้าประเภทอาหารที่มีการลดภาษีเป็น 

ศูนย์นับตั้งแต่วันท่ี	 1	 มกราคม	 2553	 ที่ผ่านมา	 

ส่งผลให้สินค้าอาหารของไทย	 มีดัชนีการส่งออก

เพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วและต่อเน่ืองจนถึงปัจจุบัน	 โดย 

ผู้ประกอบการสามารถแสวงหาวัตถุดิบจากแหล่งใหม่ๆ 

	รวมถึงสามารถขยายฐานการลงทุนและฐานการผลิต

ไปยังประเทศที่มีความพร้อมทั้งด้านวัตถุดิบ	 แรงงาน

และการขนส่งได้	

 ผลกระทบด้านลบ	 ผู้ประกอบการต้องเผชิญกับ

การแข่งขันท่ีสูงข้ึน	 ประสบภาวะขาดแคลนแรงงาน

เนื่องจากโอกาสทางการค้าและการลงทุนของกลุ่ม

ประเทศสมาชิกอาเซียนที่เพ่ิมข้ึน	 ส่งผลให้แรงงาน

กลับไปทำางานในประเทศของตน	 และผลจากการ

เคลื่อนย้ายเงินทุนอย่างเสรี	 อาจทำาให้ผู้ประกอบการ

ถูกครอบงำาจากนักลงทุนต่างชาติกลายเป็นผู้รับจ้าง

ผลิตมากกว่าเป็นเจ้าของกิจการ	

 ข้อเสนอแนะ ประเทศไทยควรกำาหนดตำาแหน่ง

ทางการแข่งขันในภูมิภาคอาเซียน	 ด้วยการเป็นผู้ผลิต

สินค้าที่มีการเพิ่มมูลค่าหลายขั้นตอน	 เพื่อผลิตสินค้า

ที่มีคุณค่าและราคาสูงขึ้น	 ในส่วนของผู้ประกอบการ	

ควรพัฒนาความหลากหลายของผลผลิต	 โดยมุ่งเน้น

การผลิตสินค้าที่มีมูลค่าสูงขึ้นและมีความแตกต่าง	 มี

การพัฒนาเทคโนโลยีเครื่องจักรท่ีใช้การผลิตทดแทน

แรงงานคน	 และควรสร้างตราสินค้าในผลิตภัณฑ์

อาหารของประเทศไทย	 นอกจากน้ีผู้ประกอบการ

ควรรวมตัวกันในรูปแบบสถาบันและสร้างเครื่อข่ายท่ี

เข้มแข็ง	 เพื่อการแลกเปลี่ยนข้อมูลความรู้	 และสร้าง

อำานาจต่อรองทั้งด้านการค้าและการกำาหนดราคา	

รวมถึงพัฒนากลุ่มให้เกิดความเข้มแข็ง

กลุ่มอุตสาหกรรมอาหาร
2.
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 เป็นอุตสาหกรรมท่ีประเทศไทยมีศักยภาพ 

และความได้เปรียบในการแข่งขันในเวทีโลก เพราะ 

ไทยเป็นหน่ึงในประเทศผู้นำาในอุตสาหกรรมยาง 

และมีศักยภาพในการผลิตยางแปรรูปอย่างครบ 

วงจร ซ่ึงจากตัวเลขการค้ากับกลุ่มประเทศอาเซียน 

ค่าเฉลี่ย 10 ปี (ตั้งแต่ปี 2544-2553) พบว่า มี

มูลค่าการค้า 53,656.26 ล้านบาท การส่งออก 

48,680.68 ล้านบาท และได้ดุลการค้า 43,705.07 

ล้านบาท ท่ีสำาคัญเป็นอุตสาหกรรมมีค่าเฉล่ียดัชนี 

ความได้เปรียบโดยเปรียบเทียบสินค้าส่งออก 

(RCA) สูงถึง 5.47 แสดงถึงโอกาสจากการเปิด 

ข้อตกลงเขตการค้าเสรี เพราะไทยมีความครบวงจร 

ในรูปแบบของความอุดมสมบูรณ์ของวัตถุดิบและ 

ศักยภาพของผู้ประกอบการ รวมท้ังมีบริษัทผู้ผลิต 

ยางรถยนต์รายใหญ่ของโลกหลายรายเข้ามาตั้ง 

ฐานการผลิตในประเทศ ซึ่งการเข้าสู่ AEC จะ 

ส่งผล ดังนี้

 ผลกระทบด้านบวก หาก AEC มีการขยาย

กรอบความร่วมมือครอบคลุมแรงงานกรีดยาง จะ

ช่วยแก้ไขปัญหาขาดแคลนแรงงานกรีดยางและ

ส่งเสริมการพัฒนาทักษะแรงงานกรีดยาง ขณะที ่

ผลิตภัณฑ์ยางแปรรูปขั้นต้น สามารถส่งออกไป

ยังตลาดอาเซียนได้ในปริมาณที่มากขึ้น ส่งผล

ให้ผลิตภัณฑ์ยางจากประเทศไทย มีศักภาพเพ่ิม

มากขึ้นในการขยายตลาดไปในประเทศอาเซียน

ผลจากสิทธิพิเศษทางภาษี 

 ผลกระทบด้านลบ ผลิตภัณฑ์ยางแปรรูป

ขั้นต้นจำาเป็นต้องได้รับการพัฒนาคุณภาพให้

สอดคล้องกับมาตรฐานร่วมกันในการยอมรับ 

(MRA) ของอาเซียน ขณะที่ผู้ประกอบการบางกลุ่ม 

อาจเผชิญการแข่งขันที่มากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่ม

ถุงมือยาง นอกจากน้ีผู้ประกอบการไทยอาจ 

เสียเปรียบผู้ประกอบการจากประเทศสมาชิก

อาเซียนอื่นๆ ที่มีทักษะความรู้ด้านการใช้สิทธิ

พิเศษทางภาษี เช่น กฎว่าด้วยแหล่งกำาเนิดสินค้า 

(ROO) รวมถึงการขอรับสิทธิพิเศษทางภาษี  

ภายใต้ Form D  

 ข้อเสนอแนะ  ควรมีการบริหารจัดการ

ปริมาณน้ำายางสดร่วมกับประเทศผู้ผลิตที่สำาคัญ 

เ พ่ือรักษาเสถียรภาพของราคาวัตถุดิบและ

ปริมาณ พัฒนาห้องปฏิบัติการทดสอบมาตรฐาน

ที่เป็นที่ยอมรับในระดับนานาชาติ รวมท้ังพัฒนา

นวัตกรรมและศักยภาพในการแข่งขันในกลุ่ม 

ผู้ประกอบการ SMEs 

กลุ่มอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ยาง 3.
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	 เป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความเชื่อมโยงระหว่าง

อุตสาหกรรมปิโตรเคมี	 อุตสาหกรรมเม็ดพลาสติก	

และอุตสาหกรรมต่อเนื่องที่ต้องใช้ผลิตภัณฑ์

พลาสติกเป็นวัตถุดิบ	 เช่น	 อุตสาหกรรมอาหาร	

อุตสาหกรรมชิ้นส่วนรถยนต์	 อุตสาหกรรมชิ้นส่วน

อิเล็กทรอนิกส์	 ฯลฯ	 ซึ่งจากตัวเลขการค้ากับกลุ่ม

ประเทศอาเซียน	 ค่าเฉลี่ย	 10	 ปี	 (ตั้งแต่ปี	 2544-

2553)	พบว่า	มีมูลค่าการค้า	77,645.41	ล้านบาท	

มูลค่าการส่งออก	 46,549.80	 ล้านบาท	 และได้

ดุลการค้า	15,454.19	ล้านบาท	ซึ่งการเข้าสู่	AEC	

จะส่งผลดังนี้

 ผลกระทบด้านบวก	 ผู้ประกอบการสามารถ

เข้าถึงแหล่งวัตถุดิบราคาถูก	 บริการด้านการวิจัย

และพัฒนา	 แรงงานท่ีมีต้นทุนต่ำา	 รวมถึงเข้าไป

ลงทุนในกลุ่มประเทศอาเซียนโดยเฉพาะกลุ่ม	

CLMV	เพื่อใช้เป็นฐานขยายการผลิต	และสามารถ

เข้าถึงแหล่งเงินทุนจากนักลงทุนต่างชาติได้มาก

ขึ้น	ฯลฯ	

	 ผลกระทบด้านลบ	ไทยจะขาดแคลนแรงงาน 

ฝีมือและบุคลากร	เช่น	วิศวกรเคมี	และผู้เชี่ยวชาญ 

ด้านการวิจัยและพัฒนา	เน่ืองจากย้ายไปทำางานใน 

ประเทศที่มีค่าตอบแทนและสวัสดิการที่สูงกว่า	

เสียส่วนแบ่งทางการตลาดให้กับสินค้าราคาถูก 

และสินค้าด้อยคุณภาพ	 นอกจากนี้สินค้าใน

อุตสาหกรรมเกี่ยวเนื่องจากประเทศอื่นๆ	จะเข้ามา

แย่งส่วนแบ่งทางการตลาด	

	 ข้อเสนอแนะ	 รัฐบาลควรสนับสนุนการหา

แหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพและราคาถูกจากแหล่ง

ใหม่ในกลุ่มประเทศอาเซียน	 แก้ไขปัญหาในการ 

นำาเข้าวัตถุดิบท่ีมีราคาสูง	 และสนับสนุนให้เกิด

ความร่วมมือระหว่างประเทศอาเซียนและประเทศ 

อื่นๆ	นอกอาเซียน

กลุ่มอุตสาหกรรมบรรจุภัณฑ์
และผลิตภัณฑ์พลาสติก 4.

72  |  SMEs Today



	 เป็นอุตสาหกรรมที่มีการพัฒนาการผลิตเพ่ือ

ส่งออกมากกว่า	50	ปี	และผู้ประกอบการมีการรวม

กลุ่ม	 ตั้งแต่อุตสาหกรรมต้นน้ำา	 กลางน้ำาและปลาย

น้ำา	เป็นสมาคมอย่างเข้มแข็ง	และเป็นอุตสาหกรรม

ที่มีบทบาทต่อการจ้างงานของประเทศ	 ซึ่งจาก

ตัวเลขการค้ากับกลุ่มประเทศอาเซียน	 ค่าเฉลี่ย	

10	ปี	 (ตั้งแต่ปี	2544-2553)	พบว่า	มีมูลค่าการค้า	

37,166.58	ล้านบาท	มูลค่าการส่งออก	28,766.15	

ล้านบาท	 และได้ดุลการค้า	 20,365.72	 ล้านบาท	

ซึ่งการเข้าสู่	AEC	จะส่งผลดังนี้

	 ผลกระทบด้านบวก	 ผู้ประกอบการจะมี

ต้นทุนการผลิตลดลง	 ผลจากการนำาเข้าเส้นใยจาก

อินโดนีเซียซึ่งมีราคาถูก	 สามารถส่งออกผ้าผืน 

รวมทั้งสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่มไปประเทศในกลุ่ม

อาเซียนเพ่ิมขึ้น	 สามารถย้ายฐานการผลิตไปใน 

กลุ่มประเทศท่ีมีแรงงานมากและค่าแรงต่ำาได้	

สามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนง่ายขึ้น	 และได้รับ

ประโยชน์จากอุปสงค์ต่อเน่ืองจากการเปิดเสรีทาง

ด้านบริการ	

	 ผลกระทบด้านลบ	 เกิดจากความเส่ียงด้าน

อัตราแลกเปลี่ยน	 ที่จะส่งผลต่อการปรับตัวด้าน

ต้นทุนการผลิต	

	 ข้อเสนอแนะ	 รัฐบาลควรหาช่องทางหรือ

เครือข่ายการติดต่อธุรกิจด้านเส้นใยและเส้นด้าย 

ในประเทศอินโดนีเซีย	 ควรให้การสนับสนุนโครงการ 

ASEAN	 Competitiveness	 Enhancement	

(ACE)	 และ	 Source	 ASEAN	 Full	 Service	 Alli-

ance	 (SAFSA)	 รวมทั้งส่งเสริมให้ประเทศไทย 

เป็นศูนย์กลางการค้าสิ่ งทอ	 และส่งเสริมให้ 

ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมสิ่งทอและเครื่องนุ่งห่ม	

ขยายการลงทุนไปในประเทศ	 ลาว	 เวียดนาม	และ

กัมพูชา	

กลุ่มอุตสาหกรรมสิ่งทอ
และเครื่องนุ่งห่ม5.
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	 เป็นอุตสาหกรรมที่สร้างรายได้ให้กับประเทศใน 

ลำาดับต้นๆ	 เน่ืองจากคุณภาพของสินค้าได้รับการยอมรับ 

ในระดับโลก	 ขณะท่ีผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็น	 SMEs 

ซึ่งจากตัวเลขการค้ากับกลุ่มประเทศอาเซียน	 ค่าเฉลี่ย	

10	 ปี	 (ตั้งแต่ปี	 2544-2553)	 พบว่า	 มีมูลค่าการค้า	

9,705.5	 ล้านบาท	 มูลค่าการส่งออกเพียง	 2,874.80	

ล้านบาท	 และเสียเปรียบดุลการค้ามาโดยตลอด	 อยู่ที่ 

-3,955.90	 ล้านบาท	 แต่นับเป็นอุตสาหกรรมที่มี

อัตราการเติบโตสูงท่ีสุด	 ซึ่งการเข้าสู่	 AEC	 จะส่งผล 

ต่ออุตสาหกรรมท้ังต้นน้ำา	 (การวิจัย	 พัฒนา	 และ

ออกแบบ	 การทำาเหมืองอัญมณี)	 อุตสาหกรรมกลาง 

น้ำา	 (การปรับปรุงคุณภาพและเจียรไนอัญมณี)	 และ

อุตสาหกรรมปลายน้ำา	(การผลิตเครื่องประดับ)	ดังนี้

	 ผลกระทบด้านบวก	 ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึง

แหล่งวัตถุดิบราคาถูก	 บริการด้านการวิจัยและพัฒนา	

แรงงานที่มีต้นทุนต่ำา	 รวมถึงบริการด้านการตลาดและ

เงินทุน	 นอกจากนี้ยังสามารถเข้าไปลงทุนในอาเซียน

โดยเฉพาะกลุ่ม	CLMV	 ได้มากขึ้น	และใช้เป็นทางผ่าน

ในการนำาเข้าวัตถุดิบจากนอกประเทศอาเซียน	 รวมทั้ง

เป็นช่องทางในการส่งออกไปในกลุ่มอาเซียนและนอก

กลุ่มมากขึ้น	ฯลฯ

	 ผลกระทบด้านลบ	 ไทยจะขาดแคลนแรงงานฝีมือ 

และบุคลากร	เช่น	นักออกแบบอัญมณีและเคร่ืองประดับ 

ช่างเจียรไนอัญมณี	 ช่างเผา/หุงพลอย	 ฯลฯ	 เนื่องจาก

ย้ายไปทำางานในประเทศที่ให้ค่าตอบแทนที่สูงกว่า	และ

อาจเสียส่วนแบ่งทางการตลาดให้กับสินค้าราคาถูก 

จากประเทศในกลุ่ม	 CLMV	 นอกจากนี้อุตสาหกรรม 

เก่ียวเนื่องจากประเทศต่างๆ	 จะเข้ามาแย่งส่วนแบ่ง

ทางการตลาด

	 ข้อเสนอแนะ	 รัฐบาลควรสนับสนุนให้มีการหา

แหล่งวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพและราคาถูกจากแหล่งใหม่

ในกลุ่มประเทศอาเซียน	 และสร้างความร่วมมือระหว่าง

ประเทศ	 เพื่อการเข้าถึงแหล่งวัตถุดิบและการทำาเหมือง

อัญมณี	 รวมถึงการวิจัย	 พัฒนา	 การปรับปรุงคุณภาพ	

การเคลื่อนย้ายแรงงานที่จำาเป็น	รวมถึงการแลกเปลี่ยน

เทคโนโลยีและองค์ความรู้ต่างๆ		

กลุ่มอุตสาหกรรมอัญมณี
และเครื่องประดับ

6.
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แนวคิด
       แนวคิดของ Sugar Drop เริ่มจากการมองเห็น

ปัญหาของตลาดน้ำาผลไม้ในปัจจุบัน ซึ่งมีปริมาณ

น้ำาตาลค่อนข้างสูง ผลการวิจัยที่น่าตกใจพบว่า  

น้ำาผลไม้ 1 กระป๋อง มีความหวานมากกว่า 

น้ำาอัดลม 5-6 กระป๋อง อีกทั้งยังเป็นที่มาของโรค

ภัยไข้เจ็บต่างๆ นานา Sugar Drop จึงนำาเสนอ

เทคโนโลยีการลดน้ำาตาลในน้ำาผลไม้ เพ่ือเป็นทาง

เลือกให้กับผู้บริโภคยุคใหม่ที่ใส่ใจสุขภาพ รวมถึง

ผู้ป่วยโรคเบาหวาน ได้มีโอกาสดื่มน้ำาผลไม้ โดย 

ไม่ต้องกลัวปริมาณน้ำาตาลสูงเช่นในน้ำาผลไม้ทั่วไป

Sugar Drop
น้ำ�ผลไม้ ไม่มีน้ำ�ต�ล
เรียบเรียงจาก : โครงการประกวดแผนธุรกิจระดับเอเชีย Asia Venture Challenge 2014 

จัดโดย มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

 กระแสรักสุขภาพกลายเป็นหนึ่งในกระแสหลักที่ผู้คนท่ัวโลกต่างหันมาให้ความสำาคัญ 

อาหารประเภทน้ำาตาลน้อย ไขมันต่ำา หรือผ่านการปรุงแต่งโดยไม่เสียรสชาติและยังคงความ

อร่อย จึงเป็นผลิตภัณฑ์ที่น่าจะตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคใน พ.ศ. นี้ ได้เป็นอย่างดี

 หน่ึงในผลงานท่ีโดดเด่นมากท่ีสุดในการประกวดแผนธุรกิจระดับเอเชีย Asia Venture 

Challenge 2014 ซึ่งจัดโดยมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ และตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 

คือ แผนธุรกิจ Sugar Drop นวัตกรรมการดึงน้ำาตาลออกจากน้ำาผลไม้ ด้วยระบบ Homofer-

mentative ที่สามารถลดน้ำาตาลได้เกือบ 100% ฝีมือของคนรุ่นใหม่ไฟแรงจำานวน 4 คน นิธิพร 

ทวีผลเจริญ วริษฐา รัตนชีวร ชนม์ชญงศ์ ไตรรัตน์เกยูร และ ชญาภา โชคสกุลนิมิตร 

นักศึกษาระดับปริญญาโท คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

 นวัตกรรมดังกล่าวเกิดจากผลงานวิจัยของ 

อาจารย์จุฬาฯ ท่านหนึ่ง ที่ทำาวิจัยเก่ียวกับวิธีการ

ลดน้ำาตาลในน้ำาผลไม้ ซึ่งสามารถลดน้ำาตาลได้ถึง 

95% แต่รสชาติเปลี่ยนไป Sugar Drop จึงนำาองค์

ความรู้ดังกล่าวมาพัฒนาต่อ โดยเริ่มลดน้ำาตาลที่  

25-35% ปรากฏว่าได้รสชาติน้ำาผลไม้ที่อร่อยแบบ

เดิม และไม่สูญเสียคุณค่าของวิตามินที่มีอยู่ในน้ำา

ผลไม้ เทคโนโลยีดังกล่าว สามารถนำาไปปรับใช้กับ

น้ำาผลไม้ได้หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นน้ำาสับปะรด 

น้ำาส้ม น้ำาองุ่น ฯลฯ

Knowledge
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น้ำ�สับปะรด  และประจวบฯ  ก็มีโรงง�นน้ำ�สับปะรด 

กระจ�ยอยู่ม�กถึง  40  แห่ง  ฉะนั้น  Sugar  Drop  จึง

เลือกเจ�ะพื้นที่ที่มีศักยภ�พในก�รประกอบธุรกิจ และ

เพื่อคว�มสะดวกในด้�นโลจิสติกส์ ควบคู่กันไป

  ส่วนแผนธุรกิจต่�งประเทศของ  Sugar  Drop  มี

แนวคิดที่จะขย�ยธุรกิจเข้�สู่ตล�ดในอ�เซียน  ซึ่งเป็น

ภูมิภ�คที่มีก�รบริโภคน้ำ�สับปะรดม�กถึงร้อยละ  58 

ของน้ำ�ผลไม้ประเภทต่�งๆ  ขณะเดียวกันในภูมิภ�ค

อื่นของโลก  มีก�รพิจ�รณ�จ�กแหล่งวัตถุดิบเป็น

สำ�คัญ 

  ล่�สุด  Sugar  Drop  ได้พูดคุยกับผู้ประกอบก�ร

ช�วบร�ซิล  ซึ่งสนใจนำ�เทคโนโลยี  Sugar  Drop  ไป

พัฒน�ต่อยอดในบร�ซิล  ซึ่งเป็นประเทศท่ีมีก�รผลิต

น้ำ�ส้มเป็นอันดับ 1 ของโลกอีกด้วย 

  เพร�ะมองเห็นโอก�ส  และกล้�ลงมือทำ�จริง 

Sugar  Drop  จึงเป็นกรณีศึกษ�หนึ่งในแผนธุรกิจ  ที่

ส�ม�รถตอบโจทย์ท�งธุรกิจและคว�มต้องก�รเรื่อง

สุขภ�พของผู้คนทั่วโลก ได้อย่�งน่�สนใจ 

โมเดลธุรกิจ
  จุดยืนของ  Sugar  Drop  มิใช่ก�รสร้�งแบรนด์ 

น้ำ�ผลไม้เข้�ไปแข่งขันในตล�ด  แต่เป็นผู้ให้บริก�ร 

ด้วยก�รนำ�น้ำ�ผลไม้ที่ท�งโรงง�นผลิตได้ม�ผ่�น

กระบวนก�รลดน้ำ�ต�ล  แล้วจึงส่งกลับคืนให้ผู้ผลิต 

ซึ่งเป็นกระบวนก�รที่ส�ม�รถคิดค่�บริก�รได้  โดย

ไม่ต้องแบกรับต้นทุนก�รผลิตน้ำ�ผลไม้เอง  อีกท้ังยัง

เป็นขั้นตอนที่ไม่กระทบกับระบบซัพพล�ยเชนของ

โรงง�น  แต่ทำ�ตัวเป็นเสมือนพ�ร์ตเนอร์ที่ช่วยเพ่ิม

เทคโนโลยีให้ผู้ประกอบก�รมีโอก�สเพ่ิมมูลค่�ก�ร

ข�ยม�กกว่� 

  ปัจจุบันอุตส�หกรรมเครื่องดื่มประเภทน้ำ�ผลไม้ 

ในบ้�นเร�มีมูลค่�ตล�ดสูงถึง 1.2 หม่ืนล้�นบ�ท และ

ประเทศไทยนับว่�มีศักยภ�พในก�รแข่งขันระดับโลก 

สูงกว่�ประเทศอื่นๆ เนื่องจ�กเป็นแหล่งวัตถุดิบผลไม้

หล�ยชนิดที่สำ�คัญ โดย Sugar Drop ได้เริ่มจ�กก�ร

พัฒน�ตล�ดน้ำ�สับปะรดเป็นธุรกิจแรก  เน่ืองจ�ก

สับปะรดเป็นหน่ึงในผลไม้ท่ีเร�ส่งออกอันดับ 1 ของโลก 

   ที่น่�สนใจคือ  จ�กก�รแลกเปลี่ยนประสบก�รณ์

กับผู้ประกอบก�รไทย  ปร�กฏว่�  เข้�ต�บริษัทผู้ผลิต

น้ำ�ผลไม้ร�ยใหญ่ในประเทศ  โอก�สในก�รขย�ย

ตล�ดของ Sugar Drop จึงค่อนข้�งสดใสทีเดียว

  ก�รดำ�เนินธุรกิจเริ่มจ�กรับน้ำ�ผลไม้จ�กผู้ผลิต

ร�ยต่�งๆ  เข้�โรงง�น  โดยจะตั้งโรงง�นใกล้ๆ  กับ

ย่�นโรงง�นน้ำ�ผลไม้  ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์  เพื่อ

ให้ก�รขนส่งเป็นไปอย่�งรวดเร็วภ�ยใน  20  น�ที 

และใกล้แหล่งผลิต  เน่ืองจ�กแรกเริ่มเน้นไปที่ตล�ด
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 SMEs ทุกวันนี้อยู่ในกรอบเดิมไม่ได้แล้ว ต้องออกไปแสวงหาพันธมิตร  

พันธมิตรที่ดีที่สุด อาจจะไม่ได้อยู่ในเมืองไทย

	 ความสำาคัญหนึ่งที่	ดร.วิมลกานต์ โกสุมาศ	 รองผู้อำานวยการ	 สสว.	 เคยให้สัมภาษณ์ไว้	

ถึง	 “การบริหารการก้าวเข้าสู่สากลของ	 SMEs”	 โดยระบุว่า	 SMEs	ณ	 วันนี้	 จะนั่งอยู่ในกรอบ

เดิมๆ	ไม่ได้แล้ว	แต่ต้องออกไปแสวงหา	เพราะพันธมิตรที่ดีที่สุดอาจไม่ได้อยู่ในเมืองไทย	

SMEs พันธุ์ใหม่
โลกเปลี่ยน การแข่งขันเปลี่ยน พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยน 
ถึงเวลาต้องปรับวิธีคิด เพื่อการเติบโตและอยู่รอด
เรียบเรียงจาก :	ปรับ	“มายด์เซต”	เป็นเอสเอ็มอีพันธุ์ใหม่	

ผู้เขียน :	จีราวัฒน์	คงแก้ว	กรุงเทพธุรกิจออนไลน์

ไขโจทย์ได้ ก็ประสบความสำาเร็จได้
	 งานเสวนา	“นวัตกรรมเชิงการจัดการยุคใหม่	กุญแจ

สำาคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของวิสาหกิจขนาด 

กลางและขนาดย่อมสู่ความสำาเร็จ”	 เพ่ือเตรียมเข้าสู่ 

SME	 BIZ	 ASIA	 2015	 มีหลากหลายความเห็น		 

ซึ่งผู้ประกอบการ	 	 SMEs	 สามารถหยิบยกนำาไปใช้เพื่อ

พัฒนางานของตนเองได้

  ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ	 นายกสมาคมผู้ประกอบการ 

พาณิชย์	 อิเล็กทรอนิกส์ไทย	 (Thai	 e-Commerce)	

บอกว่าธุรกิจยุคใหม่ไม่จำาเป็นต้องใช้คน	 ใช้ทรัพยากร

มหาศาล	 ไม่ต้องมีโรงงานขนาดใหญ่	 ผู้ประกอบการ

เองก็ไม่ต้องล้มลุกคลุกคลานมาเป็นสิบ	 ยี่สิบปี	 ถึงจะ

ได้รู้จักกับวิถีแห่งความสำาเร็จ	 เพียงเริ่มจากการเปลี่ยน

ความคิด	 ปรับมายด์เซต	 (Mindset)	 ดึงเทคโนโลยีและ

นวัตกรรม	มาขับเคลื่อนธุรกิจ	ก็พิชิตเป้าหมายได้

	 “พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไปโดยสิ้นเชิง	 ทำาให้ 

วิธีการเดิมๆ	 ที่เคยทำามา	 10-20	 ปี	 ใช้ไม่ได้ผล	 การ

ส่ือสาร	 วิธีการพูดคุยกับลูกค้าก็เปลี่ยนไปโดยส้ินเชิง	

อย่าง	 เปิดร้านอยู่ดีๆ	 ก็มีสินค้าจากจีน	 จากอินโดนีเซีย	

เหาะข้ามมาขายแข่งผ่านมือถือ	 ทำาให้ลูกค้าซื้อได้ทันที	

บางธุรกิจก็เริ่มงงว่า	 ทำาไมยอดขายถึงหายไป	 ทั้งที่ก็ยัง

ทำาทุกอย่างเหมือนเดิม	นั่นเพราะ	Landscape	ของการ

แข่งขันมันเปลี่ยนไปโดยสิ้นเชิง

	 ผู้ประกอบการหลายคนพูดถึง	 AEC	 พูดเสร็จก็ 

ไม่รู้จะไปอย่างไรต่อ	 เพราะการไป	 AEC	 คือการขยับสู่	 

Regional	 โดยความจริง	 SMEs	 ขนาดเล็กแทบเป็น 

ไปไม่ได้เลย	 เพราะปัจจัยเร่ืองเงิน	 แต่จริงๆ	 แล้วเรา

ไม่จำาเป็นต้องมีเงินเยอะขนาดน้ัน	 มีผู้ประกอบการ

Knowledge
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ออนไลน์หลายคน ที่ขายสินค้าไปทั่วโลกรวมถึง AEC 

ด้วย โดยทำาคนเดียวและใช้เงินเพียงไม่ก่ีพันบาทต่อปี 

ทั้งหมดนี้ เกิดจากการเปลี่ยนมายด์เซต ถ้ามายด์เซต 

ผู้ประกอบการไม่เปลี่ยน ทุกอย่างจบ”

คิดใหม่และลงมือทำ�
	 มร.เกล็นดอน	 ชุค ผู้จัดการท่ัวไป Franchising & 

Licensing Association (FLA - Singapore)  

ยกตัวอย่าง SMEs ในสิงคโปร์ท่ีใช้วิธีคิดใหม่ๆ เช่น 

ร้านอาหารญี่ปุ่นราเมนเท็น (Ramen Ten) ที่จำาหน่าย

อาหารญ่ีปุ่นฮาลาลรับตลาดมุสลิม เป็นการใช้ไอเดีย  

ที่ทำาให้สามารถเจาะตลาดได้กว้างขึ้น  

 ขณะที่ร้านอาหารฝรั่งเศสชื่อดังก็เลือกใช้ไอทีมา

แก้ปัญหาด้านบริการ เนื่องจากมีคนต่อคิวยาวมาก จึง

เปิดให้จองคิวผ่านไอแพดท่ีวางไว้หน้าร้าน โดยลูกค้า

สามารถเลือกเมนูที่อยากรับประทานไว้ เมื่อถึงคิว 

ระบบจะส่ง SMS แจ้งว่าถึงคิวแล้ว และอาหารจะเสิร์ฟ

เร็วมากเพราะเป็นการสั่งล่วงหน้า แม้ฟังดูเป็นเรื่องง่าย 

แต่ได้ผลจริง

ปรับ Mindset  เพื่อวันข้�งหน้�
 สุวรรณชัย	 โลหะวัฒนกุล ผู้อำานวยการสถาบัน

พัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ISMED) 

บอกว่า โลกจากน้ี ส่ิงท่ีเกิดข้ึนแน่ๆ คือความหลากหลาย

ของผู้บริโภค มีการเปล่ียนแปลงของตลาดท่ีท้ังแตกต่าง

และแยกย่อย SMEs จึงต้องวางแผนการตลาดที่ดี  

รู้ว่ากลุ่มเป้าหมายเป็นใคร เข้าใจความต้องการของ 

ผู้บริโภค และตอบสนองพฤติกรรมเขาได้

 “เราไม่ได้แข่งกับธุรกิจขนาดใหญ่ เราแข่งกับตัวเอง 

ถ้าเราพัฒนาและเข้าใจกลุ่มลูกค้าเราเอง นำานวัตกรรม

ด้านการออกแบบและการตลาดเข้ามาใช้ ยกระดับ 

ตัวเองให้เป็นสากลมากขึ้น ปรับมายด์เซตไปสู่อนาคตที่

อาจยังมองไม่เห็น แต่เรารู้ว่ามาแน่ ซึ่งถ้าทำาได้ เราก็จะ

ไม่พลาดโอกาสนี้” 

SMEs ส�ยพันธุ์ใหม่
 สักกฉัฐ	ศิวะบวร กรรมการผู้จัดการ บริษัท ไอบริก 

จำากัด (IBRIX) กล่าวว่า การให้เครื่องมือที่จะทำาให้ธุรกิจ

มีโอกาสในอนาคต เป็นเรื่องสำาคัญ

 “วันน้ีการแข่งขันเปลี่ยน เกมเปลี่ยน มีคู่แข่งที่

ทำาให้เรามีกำาไรลดลงได้ง่ายมาก ฉะนั้น SMEs ต้องเพิ่ม

ศักยภาพขึ้น ต้องหาโซลูชั่นใหม่ๆ มาใช้ขับเคลื่อนธุรกิจ  

มีความจำาเป็นท่ีต้องเปล่ียนแปลงธุรกิจในวันน้ี ขบวน

ของโลกธุรกิจ ซึ่งไม่มีใครกำาหนด พฤติกรรมผู้บริโภคนี่

แหละที่เป็นตัวกำาหนด”

 SMEs สายพันธุ์ใหม่จึงต้องมีการปรับ “มายด์เซต” 

และหา “โซลูชั่น” ใหม่ๆ ให้ธุรกิจ เพื่อการเจริญเติบโต

และความอยู่รอด 

หม�ยเหตุ
 SME Biz Asia 2015 งานแสดง

สินค้าและบริการระดับธุรกิจถึงธุรกิจ (B2B) 

จะจัดขึ้นในวันที่	22-24	มกราคม	2558)
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ระดมทุนจากผู้สนใจ
	 Crowd	 Funding	 เป็นลักษณะของการให้เงิน	

โดยท่ีผู้รับเงินหรือเจ้าของไอเดียไม่ต้องคืนเงินลงทุน

ที่ได้รับ	 ส่วนผลประโยชน์ตอบแทนแล้วแต่กรณี	 อาจ

จะเป็นเพียงคำาขอบคุณ	 ไปจนถึงผลิตภัณฑ์นั้นๆ	 แก่ 

ผู้ลงทุนทั้งหลาย

	 กระบวนการของ	 Crowd	 Funding	 มิได้ซับซ้อน	

เพียงแค่มีไอเดียดีๆ	 ก็สามารถสมัครเข้าไปใช้บริการ

ของเว็บไซต์ต่างๆ	 ที่เป็นศูนย์กลาง	 Crowd	 Funding	 

ได้	 อาทิ	 Kickstarter,	 Pledge	 Music,	 Spot.Us,	 

Invested.in	 ซึ่งแต่ละเว็บจะเน้นกลุ่มไอเดียหรือ 

ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน	 และมีจุดประสงค์ในการ 

สนับสนุนไม่เหมือนกัน	

	 ผู้สมัครมักจะต้องกรอกรายละเอียดของโครงการ

ที่จะทำา	 เช่น	 เป้าหมายของโครงการ	 และขอบเขต

ความร่วมมือ	 ท่ีผู้สนใจลงทุนสามารถมีส่วนร่วมได้	

ส่วนใหญ่การลงทุนจะเกิดจาก	 มีผู้สนใจชอบแนวคิด

ของผู้เสนอไอเดีย	 และต้องการให้เกิดทางเลือกใน

ตลาด	 หรือเกิดบริการใหม่ๆ	 เพ่ือตอบสนองความ

ต้องการที่ยังไม่มีผู้ให้บริการใดทำาได้	 เงินลงทุนอาจ

จะมีตั้งแต่รายละไม่ก่ีร้อยบาท	 ไปจนถึงหลักหลาย 

สิบล้านบาทเลยทีเดียว	ไอเดียน่าสนใจแค่ไหน	แนวโน้ม

ที่มีผู้เข้าร่วมลงทุน	ก็ยิ่งมากขึ้นเท่านั้น

Kickstarter
เงินทุนออนไลน์

แค่มีไอเดีย เงินก็มา
เงินทุนออนไลน์ที่ให้เกินคาด
หมายเหตุ ถ้าคุณแน่จริง

	 เศรษฐกิจแบบนี้	 หลายคนคงนั่งเอามือกุมขมับ

ว่า	จะหาเงินมาจากไหน		

	 บางคนมีไอเดียสุดยอด	 อยากจะเริ่มต้นสาน 

ฝัน	 แต่ไม่มีเงิน	 ต้องทำาอย่างไร	 จะขอกู้ก็ไม่มี 

หลักทรัพย์ค้ำาประกัน	 ไม่มีธนาคารไหนสนใจ	 กู้ 

นอกระบบ	 ดอกเบี้ยมหาโหด	 จะเอาชีวิตรอดไหม 

อย่าเพิ่งหมดหวัง	 SMEs	 Today	 ขอพาไปรู้จักกับ	

Crowd	 Funding	 หรือ	 Social	 Funding	 อีกหนึ่ง 

รูปแบบของการระดมทุนจากคนหมู่มาก	 หรือจาก

สังคมของผู้ที่สนใจอยากลงทุนในไอเดียใหม่ๆ	 เพื่อ

สนับสนุนให้ไอเดียดีๆ	เหล่านั้น	กลายเป็นธุรกิจจริงๆ	

Knowledge
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ทุนกับผู้ประกอบการที่มีไอเดีย ความตั้งใจ มีโครงการ 

มีแผนธุรกิจจริงจัง แต่อาจจะยังไม่มีสินค้า ส่วนบทบาท

ที่คล้ายเว็บไซต์ขายของล่วงหน้า คือการเสนอขายให้

ผู้ซื้อจำานวนมาก และขอเงินล่วงหน้า ผลิตครบจำานวน

เมื่อไร จึงจะได้ของพร้อมกัน  

Kickstarter
 ถ้ายังไม่ชัดเจน ลองดูตัวอย่างรายที่โด่งดังท่ีสุด 

รายหนึ่ง คือเว็บไซต์ Kickstarter.com ซึ่งเป็นเว็บไซต์

ระดมทุนชื่อดัง เปิดโอกาสให้ใครก็ได้ สามารถนำา 

แนวคิด แผนธุรกิจ หรือโครงการต่างๆ มาโพสต์

บนเว็บไซต์ดังกล่าว เพ่ือขอเงินทุนสนับสนุนจาก

สาธารณชน 

 วิธีการคือ ผู้เสนอต้องเล่าเรื่องเป็นข้อมูล และทำา 

VDO Presentation เพื่อให้ผู้ชมเข้าใจว่า โครงการที่

รูปแบบของ Crowd Funding
 น่าสนใจที่การเสนอความคิดเพื่อระดมทุน นับได้ 

ว่าเป็นการทดสอบตลาดในรูปแบบหน่ึง ซ่ึงหากโครงการ 

ได้รับการตอบรับดี แสดงว่าน่าจะมีแนวโน้มที่เกิดเป็น

ธุรกิจได้ และในทางตรงกันข้าม หากไอเดียไม่สามารถ

ระดมเงินทุนได้ เจ้าของโครงการก็จะได้รู้ผลและนำา

ไอเดียไปพัฒนาต่อ เท่ากับเป็นการลดความเสี่ยงใน

การดำาเนินธุรกิจจริงไปได้ระดับหนึ่ง นอกจากนั้น หาก

เงินท่ีได้จากการระดมทุน ไม่สามารถสร้างธุรกิจ ให้

ประสบความสำาเร็จได้ ผู้ระดมเงินทุนก็ไม่จำาเป็นต้อง

แบกรับภาระในการคืนเงินให้กับเจ้าของเงิน ซึ่งเท่ากับ

เป็นการลดความเสี่ยงให้แก่ธุรกิจใหม่

 ในอีกมุมหนึ่ง Crowd Funding ก็คล้ายกับ 

การเอากองทุน Venture Capital (VC) มาผนวกกับ

เว็บไซต์ขายของล่วงหน้า บทบาทที่คล้าย VC คือให้
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จะทำ�คืออะไร มีแผนง�นอย่�งไร หน้�ต�ผลิตภัณฑ์

เป็นอย่�งไร ที่สำ�คัญคือควรระบุถึงคุณค่�และคว�ม 

น่�สนใจ ที่ควรได้รับก�รสนับสนุน ไม่ว่�จะในแง่ของ

ประโยชน์ คว�มน่�ใช้ หรือคว�มสนุกสน�น จ�กนั้น

ก็ระบุว่�ต้องก�รเงินทุนเท่�ไร และระยะเวล�ในก�ร

ระดมทุนจะเสร็จสิ้นเมื่อใด

 ผู้สนใจส�ม�รถคลิกสนับสนุนในช่อง “Pledge” 

ได้ตั้งแต่เหรียญเดียวขึ้นไปจนถึงต�มแต่คว�มชอบ 

ซึ่งหล�ยครั้งมีผู้เริ่มตั้งแต่ 10,000 ขึ้นด้วยซ้ำ� โดย

ชำ�ระผ่�น PayPal หรือบัตรเครดิต

All or Nothing
 อย่�งไรก็ต�ม เงื่อนไขสำ�คัญคือ แต่ละโครงก�ร

ต้องมียอดถึงเป้�ท่ีต้ังไว้เท่�น้ัน จึงจะได้รับเงินสนับสนุน 

ถ้�ไม่ถึงเป้�ก็จะไม่ได้รับเงินเลย (All or Nothing) 

เช่น ถ้�ห�กผู้ประกอบก�รตั้งเป้�ก�รระดมทุนไว้ท่ี  

1 แสนเหรียญ เมื่อหมดระยะเวล�ในก�รระดมทุน  

พบว่�มีเงินสนับสนุนไม่ถึง โครงก�รน้ันก็ต้องพับไป  

ผู้ประกอบก�รก็จะไม่ได้รับเงินสนับสนุนเลย

 แต่ห�กโครงก�รส�ม�รถเกิดขึ้นได้จริง ผู้ที่ร่วม

สนับสนุนก็จะได้สิทธิประโยชน์ต่�งๆ ต�มจำ�นวนเงิน

ท่ีลงทุนไป โดยที่เจ้�ของโครงก�รจะเป็นผู้กำ�หนด

ไว้ชัดเจนตั้งแต่แรกเริ่ม ว่�ผลตอบแทนเป็นอย่�งไร ซึ่ง

ส่วนใหญ่จะได้เป็นสินค้�หรือผลิตภัณฑ์ของโครงก�ร 

นั้นๆ โดยมิใช่เป็นเงินปันผลตอบแทน เช่น โครงก�ร

ระดมทุนเพ่ือทำ�หนังสือ ผู้สนับสนุนอ�จจะได้หนังสือ

เล่มพิเศษ Limited Edition ก่อนใคร หรือถ้�เป็นก�ร

ระดมทุนเพ่ือสร้�งภ�พยนต์ ก็อ�จจะได้รับเกียรติไป 

ชมภ�พยนตร์รอบ premiere เป็นต้น 

 ห�กสินค้�มีร�ค�ต่อช้ินสูง เจ้�ของอ�จจะต้ัง 

ผลประโยชน์ตอบแทนไว้หล�ยๆ ข้ัน เช่น บริจ�ค  

10 ดอลล�ร์ได้รับจดหม�ยสวยๆ ขอบคุณ  100 ดอลล�ร์

ได้ผลง�นหน่ึงช้ินเม่ือผลิตเสร็จ และ 1,000 ดอลล�ร์ได้

ผลง�นรุ่นพิเศษพร้อมล�ยเซ็น ลดหล่ันกันไป เป็นต้น

 ส่วน Kickstarter จะหักเงินส่วนแบ่ง 5% ต่อเมื่อ 

โครงก�รนั้นๆ ระดมทุนได้ถึงเป้�หม�ย หรือถึงกำ�หนด

เวล�ที่เจ้�ของตั้งไว้ แต่ต้องไม่เกิน 90 วัน ซึ่งถ้�

โครงก�รพับไป ผู้ที่กด “Pledge” ร่วมลงทุนไว้ก็ไม่ต้อง

เสียเงินแต่อย่�งใด

 จนถึงปัจจุบัน มีโครงก�รท่ีได้รับเงินสนับสนุนไป

แล้ว คิดเป็น 44% กว่� 63,000 โครงก�ร มีผู้สนับสนุน

ร�ว 6.4 ล้�นร�ย คิดเป็นเงินม�กกว่� 1 พันล้�นเหรียญ

สหรัฐ (บริษัท Kickstarter มีพนักง�นรวม 82 คน) 

	 ขอให้มีไอเดีย	เงินอาจไม่ใช่ปัญหาอีกต่อไป		
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